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GLOSARIO 

 

¶ Pl§stico: ñmateriales que, compuestos por resinas, proteínas y otras sustancias, 

son fáciles de moldear y pueden modificar su forma de manera permanente a 

partir de una cierta compresi·n y temperaturaò1.  

¶ Poliestireno: ñes una espuma pl§stica de car§cter termo plástico constituida por 

un conjunto de partículas de estructura celular cerrada unidas íntimamente entre 

sí. En la transformación se somete a la materia prima a la acción del vapor de 

agua, de forma que las pequeñas perlas de poliestireno expandible aumentan 

su volumen hasta 50 veces, aprisionando gran cantidad de aire en su interior. 

Es el aire aprisionado el que proporciona a los productos de poliestireno 

expandido sus excelentes cualidades como aislante t®rmico y material inerteò2. 

¶ Comercializadora: ñson aquellas actividades económicas organizadas que se 

dedican a la compra y venta de productos que bien pueden ser materias primas 

o productos terminados; las empresas comerciales cumplen la función de 

intermediarias entre los productores y los consumidores y no realizan ningún tipo 

de transformaci·n de materias primasò3. 

¶ Medio ambiente: ñsistema formado por elementos naturales y artificiales que 

están interrelacionados y que son modificados por la acción humana. Se trata 

del entorno que condiciona la forma de vida de la sociedad y que incluye valores 

naturales, sociales y culturales que existen en un lugar y momento 

determinadoò4. 

                                                           
1 DEFINICIÓN [on line]. Recuperado de: https://definicion.de/plastico/  

2 MOLDURA [on line]. Recuperado de: http://www.molduras.es/contents/es/d78.html  

3 ACTUALICESE [on line]. Recuperado de: https://actualicese.com/2014/05/29/definicion-de-una-

empresa-comercial/  

4 Ibid. Definición. https://definicion.de/medio-ambiente/  

https://definicion.de/material/
https://actualicese.com/definicion-empresa/
https://definicion.de/sistema/
https://definicion.de/sociedad/
https://definicion.de/plastico/
http://www.molduras.es/contents/es/d78.html
https://actualicese.com/2014/05/29/definicion-de-una-empresa-comercial/
https://actualicese.com/2014/05/29/definicion-de-una-empresa-comercial/
https://definicion.de/medio-ambiente/
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¶ Maquiladora: ñEmpresa de montaje que se encarga de parte del proceso de 

fabricaci·n de un producto para otra marca comercialò5 

¶ Log²stica empresarial: ñsupone la ejecución, planificación y control de todas las 

actividades relacionadas con la obtención, almacenamiento y traslado de 

materiales (ya sea desde las materias primas necesarias en las primeras etapas 

del proceso de producción hasta los productos terminados que van directos al 

cliente final)ò6 

¶ Grupo objetivo: ñconsumidor representativo e ideal al cual se dirige una campaña 

o al comprador al que se aspira a seducir con un producto o un servicioò7. 

¶ Sat®lites: ñmodelo de organizaci·n empresarial, denominado ñcentro-sat®liteò 

que se organiza a partir de una empresa central que provee a los talleres 

asociados, localizados en un territorio determinado, de las materias primas, los 

patrones y modelos y eventualmente de la tecnología, capacitación, asistencia 

técnica y eventualmente financiamiento para producirò8. 

 

 

 

 

 

 

                                                           
5 WORDREFERENCE [on line]. Recuperado de: 

http://www.wordreference.com/definicion/maquiladora  

6 EMPRENDE PYME [on line]. Recuperado de: https://www.emprendepyme.net/la-logistica-
empresarial.html   
7 Op. cit. Definición. https://definicion.de/publico-objetivo/  

8 WIKISPACES. [on line]. Recuperado de: 

https://competitividad.wikispaces.com/.../EL+MODELO+DE+PRODUCCIÓN+CENTR...  

http://www.wordreference.com/definicion/maquiladora
https://www.emprendepyme.net/la-logistica-empresarial.html
https://www.emprendepyme.net/la-logistica-empresarial.html
https://definicion.de/publico-objetivo/
https://competitividad.wikispaces.com/.../EL+MODELO+DE+PRODUCCIÓN+CENTR
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RESUMEN 

 

PlastiEntrega es una idea de negocio que consiste en una comercializadora de 

desechables en Poliestireno ñespuma pl§sticaò, material con mayor demanda en el 

mercado de los desechables al ser un aislante térmico y ofrecer variedad de 

productos y oportunidades de reutilización: esta comercializadora estará ubicada en 

la localidad de Usme, para la cual se recolectó información, presente a lo largo del 

documento, que permite analizar la viabilidad para desarrollar esta idea en el corto 

plazo, estimando los costos requeridos para ello, los principales atributos de 

compra, los productos más demandados por los clientes, los factores 

diferenciadores de la compañía, entre otras características tenidas en cuenta en la 

investigación.  

La oportunidad de negocio se evidencia al encontrar variedad de establecimientos 

de venta de alimentos en la zona en que se quiere incursionar (Usme), los cuales 

se abastecen frecuentemente de artículos desechables. Por ello, el objetivo de la 

información recolectada a lo largo del documento, es detectar cómo funciona el 

sector de la comercialización de desechables en Poliestireno en la localidad en la 

que se ubicará el establecimiento comercial y a partir de ello generar estrategias 

que satisfagan los requerimientos de los clientes y que se consoliden como factores 

diferenciadores de la empresa, todo gracias a una logística empresarial de alta 

productividad que mejore tiempos de entrega, calidad y variedad en productos y un 

alto nivel de satisfacción al cliente.   

La recolección de información de diversas fuentes, incluyendo el uso de 

herramientas de mercadeo como la entrevista, las encuestas y la observación; 

además de las tutorías por parte de algunos docentes de la institución, fue la 

metodología seguida para llevar a cabo esta investigación, que al final muestra qué 

tan viable es emprender esta idea de negocio.  
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INTRODUCCIÓN 

 

El siguiente trabajo de grado se realizó con el objetivo de elaborar un estudio de 

viabilidad económica para una comercializadora de Poliestireno, plástico tipificado 

como (PS-6) definido por ACOPLĆSTICOS como: ñmaterial de alta rigidez, dureza 

y transparencia con buenas propiedades eléctricas y dieléctricas, de poca absorción 

de agua y que cuenta con una superficie brillante, este también cuenta con un fácil 

procesamiento el cual le otorga resistencia química limitada a productos orgánicos 

y menor densidad que el agua. Este material se usa habitualmente en alimentos 

dependiendo de la concentraci·n de vol§tiles que poseaò9. El establecimiento estará 

ubicado en la localidad de Usme al sur de Bogotá, dirigido específicamente a los 

barrios Santa Librada, Tenerife y MonteBlanco de estratos socioeconómicos 1 y 2, 

en donde se detectó una oportunidad de negocio llamativa. Es por ello, que el 

presente documento contiene todo el proceso de desarrollo de esta idea de negocio 

y los logros alcanzados, los cuales constituyen un plan para la puesta en marcha 

del establecimiento. 

Al inicio del documento, en el encabezado denominado ñgeneralidadesò, se pueden 

observar los datos de las autoras y docentes de la institución educativa participes 

en el proceso de elaboración del proyecto, que nos servirá para identificar las 

asignaturas, temas que intervienen y el reconocimiento de las personas 

involucradas. Por otro lado, en el Capítulo 1. Estado del arte, se entra en materia en 

el documento con el tema a desarrollar, razón por la cual se encuentra la 

información base del mercado la cual contextualiza al lector sobre el porqué de la 

idea de negocio. Además, suministra la información pertinente sobre los 

antecedentes del mercado del poliestireno (PS-6) o mejor conocido como icopor, 

información que tras un largo proceso de investigación en diversas entidades 

                                                           
9 ACOPLÁSTICOS. Publicaciones [on line]. Recuperado de: 

<http://www.acoplasticos.org/web/index.php/mnu-ma?id=35>  

 

http://www.acoplasticos.org/web/index.php/mnu-ma?id=35
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públicas finalmente se llegó se recopiló en el DANE. De igual manera se consultó el 

concepto, características técnicas, usos y todo tipo de información necesaria para 

conocer el manejo de este material. El objetivo principal de este documento es trazar 

un programa viable para poner en práctica la comercializadora y realizar todas las 

acciones necesarias para ello. 

El Capítulo 2. Entorno macroeconómico y microeconómico muestra el contexto 

tenido en cuenta para desarrollar la idea de negocio, por ello, allí se encuentra 

contenida la información correspondiente a los indicadores macro globales, los 

competidores, el ciclo del sector, entre otros aspectos que vislumbran un panorama 

general del mercado que se va a impactar. Para ello se realizó una recolección de 

datos históricos desde 2014 y proyecciones a 3 años según el Banco de la 

República y algunas entidades bancarias, con el objetivo de relacionar dicha 

información con el comportamiento del mercado del poliestireno y así generar un 

análisis a largo plazo del posible comportamiento del sector. 

En cuanto a las variables del microentorno específicamente, se realizó un estudio 

de tres semanas sobre los posibles proveedores de la organización, con los cuales 

se creó una base de datos con los productos que vendían o fabricaban (ya que 

todos no eran productores) y sus datos de contacto. Es importante destacar a Darnel 

dentro de ellos, debido a la amplia variedad de productos en este material y los 

beneficios que estos ofrecen, debido a su proceso productivo, al ser una compañía 

comprometida con el medio ambiente que ofrece productos espumados certificados 

como ñlibres de cloro-fluoro carbonadosò. 

Por otra parte, en el Capítulo 3. Modelo del negocio, se plasman las generalidades 

de la compañía, teniendo en cuenta aspectos de carácter legal y técnico, ya que se 

encuentra información de la constitución de la sociedad, la experiencia de los 

socios, la localización del proyecto, los productos y/o servicios ofrecidos, la 

infraestructura necesaria para su ejecución y todo lo concerniente al 

direccionamiento estratégico de la compañía.  
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El Estudio de mercados, Capitulo 4, es la fase aplicativa de conceptos relacionados 

con la investigación de mercados, que constituyen la base para la estimación de las 

ventas, junto con las cifras del sector. Allí, se evidencian las técnicas aplicadas para 

levantar información de fuentes primarias, que en este caso serían los clientes 

potenciales. Así mismo, el apartado Estrategia de mercadeo, sintetiza la forma en 

que se gestionan las variables del mercadeo (consumidor, producto, precio, 

distribución y comunicación). 

En el Capítulo 5. Estudio técnico, se plasma la información necesaria para entender 

la gestión que se realiza con los productos en la compañía, desde la ficha técnica, 

hasta la mano de obra necesaria para efectuar la actividad económica. 

Adicionalmente, el Capítulo 6. Análisis de impactos, es una síntesis de la 

repercusión de la actividad de la empresa en términos económico, social y 

ambiental.  

Por último, el capítulo 7, Estudio financiero, corresponde a la determinación del 

monto de la inversión inicial, la proyección de los ingresos, costos, gastos y 

utilidades. También, se encuentra el balance general presupuestado, el flujo de caja 

y la evaluación financiera. Dicha información, parte de los datos contables 

(amortización, depreciación, nomina, inversión inicial) que se encuentran al final del 

documento. 

En general, la información recopilada a lo largo del documento fundamenta la 

viabilidad de la idea de negocio y las diferentes estrategias a utilizar para su 

montaje, esto, proyectando también el comportamiento financiero de la compañía 

de manera que se puedan predecir diversas situaciones de compra y así atender al 

mercado de la manera indicada.  
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COMERCIALIZADORA DE DESECHABLES 

PLASTIENTREGA 

1. ESTADO DEL ARTE 

GENERALIDADES 

 

Aquí se hallará información relacionada con el estado del mercado al cual pertenece 

la idea de negocio, más específicamente en la zona a la que se planea entrar, de 

este se podrá sustraer información como las antecedentes que dieron paso a la idea 

y algunas cifras y datos que justificaron el desarrollo de la misma. Se permitirá 

realizar una apreciación de los factores a favor que tendría la aplicación del negocio 

y sus metas en el mercado identificado. 

Nombre del proyecto 

Nombre de la empresa: Comercializadora de desechables PlastiEntrega 

La comercializadora se dedicará la venta de desechables para la mesa y el manejo 

de alimentos cuyo material es el poliestireno. PlastiEntrega, surge a raíz de una 

oportunidad de negocio detectada en el sector, que se diferenciará de las demás 

empresas allí existentes, al poseer un servicio de recepción de pedidos para entrega 

a domicilio y una tienda física al mismo tiempo. Con este nombre se quiere proyectar 

que la venta de productos desechables en poliestireno no siempre implica el 

traslado hacia un centro de comercialización, sino que también en este sector se 

trabaja para brindar comodidad a los clientes y disminuirles tiempo y costos de 

traslado.  

Nombre de las estudiantes 

¶ Ana María Vanegas Montaña 

¶ Luisa Fernanda Giraldo Noguera 
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Documento de identidad  

¶ Luisa Giraldo: CC.1.018.490.414 

¶ Ana Vanegas: CC.1.023.021.943 

Datos de contacto  

¶ Luisa Giraldo: 313 879 02 33 ï Correo: luisa-giraldo@upc.edu.co 

¶ Ana Vanegas: 311 215 51 03 ï Correo: ana-vanegas@upc.edu.co  

Asignaturas con la cual trabaja el proyecto  

¶ Taller de emprendimiento 

¶ Costos y presupuestos 

¶ Gestión de proyectos empresariales 

Palabras clave 
 

¶ Comercializadora  

¶ Desechables  

¶ Ventas por mayor y de tal 

¶ Poliestireno  

¶ Competidores 

¶ Proveedores 

¶ Elasticidad ingreso-oferta 

¶ Logística 

¶ Puntos de comercialización.  

Tutores 
¶ Asesor líder: Wilson Castro  

 

 

 

mailto:luisa-giraldo@upc.edu.co
mailto:ana-vanegas@upc.edu.co
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a. Antecedentes 

 

La comercializadora busca suministrar productos desechables en poliestireno para 

empacar alimentos al mercado ubicado en la localidad 5 de Bogotá (Usme) 

específicamente a los barrios Santa Librada, Tenerife y MonteBlanco, los cuales 

cuentan en promedio con 300 establecimientos demandantes (*) en potencia de 

dichos productos, tales como restaurantes, panaderías, fruterías, y cafeterías; cuya 

concentración en esta zona es alta al ser una salida de la capital hacia el Oriente 

del país, lo cual se identifica como una ventaja comparativa por localización.  

La idea de negocio surge debido a que la comercialización de artículos desechables 

en la zona es liderada por mayoristas ubicadas a amplias distancias del lugar de 

venta, como lo es la Comercializadora del sur (Competencia fuerte) ubicada en el 

Barrio Santa Lucía a 30 minutos de los barrios antes mencionados o mayoristas a 

distancias aún más largas como Abastos y el centro de la ciudad, a los cuales los 

establecimientos demandantes del sector compran en gran cantidad y en ocasiones 

los obligan a desplazarse para abastecerse de los productos que se pretende 

vender, por ello,  la oportunidad de negocio surge al detectar que la zona carece de 

una comercializadora de desechables al por mayor que reduzca el tiempo de 

traslado de los clientes desde sus negocios hasta el lugar de compra, lo cual, 

además permitirá resolver su urgencia en ocasiones especiales cuando la 

_____________________ 

* A partir de la observación, en la cual se contaron dos Restaurantes, dos Panaderías, una Cafetería y una 

Frutería en dos manzanas; se realizó una extrapolación de dicha información para alrededor de 100 cuadras, 

por ello se llega a la cifra de 300 establecimientos como clientes potenciales. Únicamente se empleó la técnica 

de Observación, es decir, no se entró en contacto con los dueños de los establecimientos y esto se llevó a cabo 

el 24 de agosto de 2017. La observación de los 6 establecimientos, se extrapoló a 100 cuadras debido a que 

esa es aproximadamente la longitud de los Barrios en que se quiere incursionar (Tenerife, MonteBlanco y Santa 

Librada), obteniendo 300 locales en total con un margen de error del 7%, a raíz que hay zonas altamente 

comerciales que pueden contar con más de los 6 locales contados y otras con menos, que se pueden 

compensar con este rango de error. 
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demanda de sus productos aumenta, esto acompañado de precios accesibles y 

competitivos a cambio de productos de calidad.  

Es evidente en la zona, que los restaurantes presentan gran flujo de compradores 

los fines de semana al ser una vía de salida de la ciudad con destino al Llano 

(Oriente del país) y en fechas especiales o festivas, las cuales generan alto tráfico 

de personas, ya que acuden allí a almorzar; por lo cual resolver eventualidades para 

los vendedores de alimentos es difícil, debido a que los pocos establecimientos que 

comercializan estos productos a su alrededor generalmente no cumplen con ciertos 

requerimientos tales como las cantidades suficientes, la diversidad en productos 

que necesitan o con precios mucho más altos que los que pagan habitualmente por 

estos productos.  

Como mayores demandantes del sector se encuentra a los restaurantes de 

almuerzos y comidas rápida, sin embargo, pese a que son los compradores de 

mayores volúmenes, no son los únicos, ya que se pueden encontrar también 

establecimientos fruterías o reposterías, quienes tiene un mercado un poco menor 

pero que siguen siendo consumidores habituales de algunos productos. Por último, 

también se rescatan las panaderías y cafeterías que generalmente compran los 

mismos productos (vasos, platos, pitillos, mezcladores, y servilletas) en cantidades 

similares, esto debido al comportamiento de su mercado y su labor la cual demanda 

menos cantidades en comparación a un restaurante.  

En Tenerife, el barrio central del mercado en la zona es usual ver al menos 2 o 3 

establecimientos de los antes mencionados alrededor de una cuadra, razón por la 

cual, es un punto central para la localización del establecimiento, además de que 

no es totalmente comercial lo que significa que el tráfico es menor en comparación 

a otros barrios de la misma zona que pueden tener mayor número de 

establecimientos pero donde es más difícil el traslado de vehículos debido al alto 

flujo de personas, automóviles y vendedores ubicados en las calles. Este punto 

justifica la ubicación del establecimiento, ya que lo hace una zona de mayor 



24 

 

movilización, alto flujo de clientes potenciales y central, para poder distribuir a los 

diferentes barrios por donde también circula gran número de clientes.  

1.1.1 Objetivos del estudio de viabilidad económica  
 

Objetivo general 

 

Elaborar un estudio de viabilidad económica para la creación de una 

Comercializadora de desechables en poliestireno PlastiEntrega, en la localidad de 

Usme, en Bogotá. 

Objetivos específicos 
 

¶ Ejecutar un estudio de mercado que sintetice la información sobre los 

competidores, proveedores y clientes de PlastiEntrega; con datos obtenidos a 

través de fuentes primarias y secundarias.  

¶ Desarrollar un estudio de técnico en el que se evidencien los recursos 

necesarios para ejecutar el proyecto, la forma en que serán financiadas dichas 

adquisiciones y los aspectos claves dentro de la estrategia corporativa, diseño 

técnico y de ingeniería que le permita la comercialización a la compañía, para 

hacer de estas sus ventajas competitivas. 

¶ Determinar si la idea de negocio es viable financieramente y puede ser puesta 

en marcha a corto plazo, además de los costos asociados con el proyecto 

detectando la posible rentabilidad en los primeros 5 años, a través de un estudio 

financiero.  

1.2 Marco teórico 
 

PlastiEntrega se desarrolla bajo el concepto de ñnueva idea de negocioò, por 

diferentes razones, la principal es que surge a partir de una oportunidad detectada 

en el mercado por las autoras. Partiendo del concepto de nuevo negocio, que se 
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refiere al producto o servicio que se quiere ofrecer al mercado, el medio para atraer 

a la clientela y obtener así beneficio económico. 

Pero no sólo basta con tener una buena idea, es necesario evaluarla y comprobar 

su viabilidad, por lo cual se lleva a cabo este trabajo en donde se analizan los 

detalles que se deben tener en cuenta para ejecutar el proyecto, tales como: 

¶ Descripción del producto o servicio que se va a ofrecer al mercado. 

¶ La necesidad que cubre el producto o servicio. Es decir, si la idea de negocio 

cubre una nueva necesidad habrá muy poca competencia. 

¶ Clientela potencial: ¿A quién está dirigido? Hay que concretar las 

características esenciales que definen los clientes objetivos. 

¶ Competencia: Hay que hacer un análisis exhaustivo de la competencia, de 

los productos o servicios que poseen, cuáles son sus características y que 

métodos o estrategias utilizan los rivales. 

¶ Valor añadido: Es la parte en la que queda plasmado qué va a diferenciar el 

producto, qué va a hacer que se convierta en la mejor opción para los 

compradores.10 

Además de manejar esta estructura para el desarrollo del presente trabajo, también 

se considera una labor de tipo ñnueva idea de negocioò debido a la oportunidad que 

se detectó en el mercado, la cual según su concepto se ajusta al presente caso ya 

que referencia la ocasión u oportunidad para comenzar una idea empresarial, 

adentrarse en un nuevo sector laboral o el lanzamiento de un nuevo producto en el 

mercado. Un buen ejemplo de oportunidad de negocio es cuando se identifica una 

necesidad en un mercado insatisfecho, contando además con la capacidad 

financiera y tecnológica. 

                                                           
10 EMPRENDE PYME.NET La idea de negocio [on line]Recuperado de: 

https://www.emprendepyme.net/crear-empresa/idea-de-negocio  

https://www.emprendepyme.net/crear-empresa/idea-de-negocio
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El concepto de oportunidad de negocio siempre está presente en mercado 

empresarial; se trata de aprovechar una necesidad de los consumidores, satisfacer 

una demanda o presentar un servicio o artículo nuevo en el mercado que destaca 

por su potencial innovador.11 

PlastiEntrega, será un distribuidor importante de productos en poliestireno, por ello, 

a continuación, se describen elementos clave de este material: 

El poliestireno expandido, mejor conocido como Icopor en Colombia, es un material 

que de acuerdo con la compañía Icopor presenta las siguientes características12: 

¶ Aproximadamente el 98% de su volumen es aire, por ello es un material 

liviano y fácil de manipular. 

¶ A raíz de que es aire en reposo es el mejor aislante térmico conocido. 

¶ Es resistente a la flexión, tracción y compresión; por ello es utilizado para el 

embalaje de productos delicados. 

¶ La absorción de agua es mínima, por lo tanto, se considera impermeable. 

Teniendo en cuenta esas particularidades, la composición de Poliestireno en los 

artículos espumados corresponde al 2% del producto, ya que su componente 

principal es el aire. Además, el que los productos derivados de este material 

requieran una mínima cantidad de este tipo de resina explica la razón por la cual los 

productos de Poliestireno son más económicos que los procedentes de otras clases 

de plástico.  

Acerca de los productos para la mesa en Poliestireno, ofrecidos por los diferentes 

proveedores, se puede rescatar la gestión de Darnel como una compañía 

comprometida con el medio ambiente que ofrece productos espumados certificados 

                                                           
11 ECONOMIA SIMPLE.NET Definición de oportunidad de negocio [on line] Recuperado de: 

https://www.economiasimple.net/glosario/oportunidad-de-negocio  

12 ISOPOR [on line]. Recuperado de:  https://isopor.com.co/productos/icopor-poliestireno-expandido-

eps  

https://www.economiasimple.net/glosario/oportunidad-de-negocio
https://isopor.com.co/productos/icopor-poliestireno-expandido-eps
https://isopor.com.co/productos/icopor-poliestireno-expandido-eps
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como ñlibres de cloro-fluoro carbonados; es decir, no agotan la capa de ozono, 

seg¼n las normas del Protocolo de Montreal de las Naciones Unidasò13. Asimismo, 

los artículos de esta resina plástica luego de su uso han dado vida a un programa 

de sostenibilidad ambiental denominado ñSomos Đtilesò14 que en asociación con 

algunos de sus clientes que generan grandes cantidades de residuos de este 

material como lo son Alimentarte, Almacenes Olímpica y Piscilago Colsubsidio; son 

recuperados y transformados en útiles escolares (reglas, escuadras y 

transportadores) para los niños de distintos colegios a los que además se les 

enseña la importancia de reciclar.  

Por otro lado, recientemente Darnel obtuvo la certificación INVIMA para el uso de 

PET reciclado pos consumo, al diseñar una estrategia para incorporar este tipo de 

plástico ñen la capa intermedia de nuevos empaques para alimentosò15. Estas 

iniciativas son muestra de que es posible incorporar los productos ya utilizados en 

la cadena de producción o aprovechar su composición, más allá del prejuicio de 

material contaminante que muchos tienen respecto al plástico. Teniendo en cuenta 

esta información, es posible pensar a futuro en algún tipo de asociación con 

DARNEL, en la que PlastiEntrega se convierta en un punto de recolección de 

envases PET o de Poliestireno que luego serán dados a dicha compañía para que 

se involucren nuevamente en la cadena de producción. Con ello, se logra una fuente 

de ingresos adicionales para la comercializadora, pero sobre todo es una muestra 

de responsabilidad ambiental y compromiso con el planeta, que generalmente las 

distribuidoras del común no tienen.  

 

                                                           
13 DARNEL [on line]. Recuperado de:  http://co.darnelgroup.com/imagenes/la-bondad-de-los-

desechables.pdf  

14 DARNEL [on line]. Recuperado de:  http://co.darnelgroup.com/programas-sostenibilidad-
ambiental-darnel  
15  DARNEL [on line]. Recuperado de:  http://co.darnelgroup.com/darnel-obtiene-certificacion-
invima-para-el-uso-de-PET-reciclado-post-consumo-blog  

http://co.darnelgroup.com/imagenes/la-bondad-de-los-desechables.pdf
http://co.darnelgroup.com/imagenes/la-bondad-de-los-desechables.pdf
http://co.darnelgroup.com/programas-sostenibilidad-ambiental-darnel
http://co.darnelgroup.com/programas-sostenibilidad-ambiental-darnel
http://co.darnelgroup.com/darnel-obtiene-certificacion-invima-para-el-uso-de-PET-reciclado-post-consumo-blog
http://co.darnelgroup.com/darnel-obtiene-certificacion-invima-para-el-uso-de-PET-reciclado-post-consumo-blog
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1.2.1 Aplicación  
 

Con base en los antecedentes del sector antes mencionados y la estructura teórica 

como respaldo de la idea de negocio, se creará un comercializadora al por mayor y 

detal de productos desechables hechos en poliestireno, la cual proveerá a los 

barrios de la localidad de Usme en Bogotá. Los establecimientos compradores, 

demandan estos productos en grandes cantidades ya que pertenecen al ramo de 

restaurantes, cafeterías y panaderías y a raíz de su ubicación, abundan, ya que se 

encuentran en una de las salidas hacia al Llano de la capital del país. Esta 

comercializadora tendrá un punto físico de venta ubicado en el barrio Tenerife 

(Central en la zona y de fácil acceso) el cual contará con un espacio de venta al 

cliente por mostrador y una zona de bodega para almacenaje de amplias cantidades 

que permitan atender la demanda del mercado.  

Como complemento a la venta en la tienda, se ofrecerá el servicio de entrega a 

domicilio de mercancía, el cual podrá ser solicitado vía telefónica detallando las 

referencias y las cantidades necesarias. Además, será llevado a manos del cliente 

en el menor tiempo posible, teniendo en cuenta que al ser un mayorista podrá 

brindar productos de diferentes marcas, calidad, tamaños, precios y en las 

cantidades en las que el comprador lo desee, en tiempos de entrega cortos y sin 

costo adicional.   

Este negocio resolverá problemas tales como la cercanía del cliente al proveedor, 

lo cual le evita largos tiempo de traslado al cliente y el costo que esto representa, 

además, seguirá ofreciendo el servicio de venta al por mayor con todos sus 

beneficios de precio, cantidad y diversidad de productos a la cual el cliente ya está 

acostumbrado, por lo cual el servicio ya existente se mejorará en la zona al poder 

llevar la mercancía a la puerta del establecimiento del demandante y con beneficios 

que ya existían, con algunas mejoras como ofrecer la posibilidad de pagos a cuotas 

y entrega de productos en un tiempo corto una vez hecha la solicitud. 
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2. ENTORNO MACROECONÓMICO ï MICROECONÓMICO 

 

En el Capítulo 2 presentado a continuación, se observan todas las cifras del estado 

actual del mercado a nivel Colombia y algunos históricos que permiten ver el 

comportamiento de la economía en los últimos años, de manera que se conoce su 

potencial de crecimiento o decrecimiento y permite estimar a partir de proyecciones 

qué se puede esperar al entrar en él. De igual manera, se estudian diferentes 

conceptos económicos que incidirán la estabilidad económica del establecimiento 

después de su constitución, dichas cifras serán utilizadas para evaluar su viabilidad 

financiera proyectada.  

2.1 Desarrollo macroeconómico 

 

i. Política monetaria  
 

La política monetaria aplica en tanto el 33,3% de la inversión ($10´000.000) serán 

financiados a través de un crédito bancario y los demás fondos necesarios para la 

puesta en práctica del plan de negocios ($20´000.000) serán resultado de ahorros 

por parte de los propietarios. Respecto a la financiación, se tomara el crédito de 

consumo a un año en el Banco GNB Sudameris cuya tasa de interés corresponde 

al 9,7% efectivo anual.  

ii. Política fiscal 
 

Como aclaración el impuesto a la bolsa plástica que podría creerse afecta a este 

tipo de negocio, no lo hace, ya que es una venta del producto el cual no está 

gravable con este ya que según la ley que lo rige solo se implementa su recaudación 

cuando la bolsa es utilizada para empacar al cliente los productos que compra 

además que solo aquellos que declaran IVA están obligados a cobrarlo. Y ya en 

cuanto a la reducción del nivel de ventas que este nuevo suceso pueda causar es 

necesario que el negocio se adecue para la venta de bolsas en materiales 
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biodegradables, y aquellas con características técnicas y mecánicas que permitan 

ser utilizadas varias veces. 

Del mismo modo, si el negocio alcanza uno de los requisitos para pertenecer al 

régimen común, que es tener ingresos anuales iguales o superiores a $104ô136.000 

para el año en vigencia, se deberá realizar la declaración periódica del Impuesto de 

renta y la Retención en la fuente, suceso que lleva a la recaudación del IVA también.  

iii. Política financiera 
 

En este mercado según una publicación de Transparency Market Research en un 

nuevo informe de mercado titulado Plastic Packaging Market - Análisis de la 

industria global, tamaño, crecimiento, tendencias y pronóstico 2014 ï 2020: ñEl 

mercado de los envases de plástico mundial fue valorado en USD$259,65 millones 

en 2013 y se espera que alcance los US$ 370,25 Bn en 2020, creciendo a una tasa 

compuesta anual del 5,2% durante el período proyectado entre 2014 y 2020. En 

términos de volumen, el mercado de los envases de plástico fue valorado 78,400.2 

toneladas kilo en 2013.ò16 

Con base en esta publicación se puede concluir que si el mercado global presenta 

un crecimiento este será viable financieramente por lo cual la inversión en bolsa de 

valores en empresas que son líderes en este sector podrá ser ventajoso para los 

inversores además de brindar a las empresas del sector crecimiento a través de los 

años que les garantice interés de posibles inversores también.  

Algunos países han cargado impuestos adicionales en el punto de venta de bolsas 

de plástico que podrían llegar a detener o reducir el crecimiento del sector, no 

obstante, se espera que el aumento de la demanda de bioplásticos abra medios de 

crecimiento para el mercado de los envases de plástico en un futuro próximo, para 

                                                           
16 INDUSTRIA ALIMENTICIA, Mercado de los envases plásticos puede ascender a USD$370.250 

millones para el 2020 [on line] Recuperado de: https://www.industriaalimenticia.com/articles/87947-

mercado-de-los-envases-de-plastico-puede-ascender-a-usd-370250-millones-para-el-2020  

https://www.industriaalimenticia.com/articles/87947-mercado-de-los-envases-de-plastico-puede-ascender-a-usd-370250-millones-para-el-2020
https://www.industriaalimenticia.com/articles/87947-mercado-de-los-envases-de-plastico-puede-ascender-a-usd-370250-millones-para-el-2020
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mercados tales como el de alimentos en donde la demanda de envases de plástico 

fue la más alta en el sector de alimentos y bebidas y representó más del 65% de la 

cuota de mercado en 2013 y se espera crezca significativamente según 

proyecciones del estudio hasta el año 2020.  

iv. Política cambiaria  
 

La comercialización de los productos se hará únicamente en la ciudad de Bogotá, 

por ello, no hay lugar a exportaciones. Respecto a la importación, como se 

mencionó anteriormente los artículos que se venderán son elaborados en el país lo 

cual indica que no se deben realizar negociaciones en monedas extranjeras y por 

ende, la política cambiaria no afectaría directamente el negocio, los proveedores 

venden en pesos colombianos y sus clientes compran de este mismo modo, por lo 

cual factores como la tasa de cambio no tiene aplicabilidad en el caso de la 

compañía.  

v. Indicadores macro globales 
 

Para evaluar el mercado objetivo de PlastiEntrega se toma como referencia el sector 

de los plásticos, el cual acoge los desechables. Según la encuesta anual 

manufacturera del DANE el sector se encuentra en crecimiento (Ver Anexo A. 

Históricos y proyecciones del sector por cantidad de ventas - Anexo B. Históricos y 

proyecciones del sector por valor total de ventas) e incluye artículos tales como 

bolsas plásticas de polietileno y de papel, desechables para la mesa y de 

manipulación de alimentos; todos productos que hacen parte de la idea de negocio. 

ACOPLÁSTICOS, es el gremio colombiano que representa las empresas 

productoras en la industria del plástico, caucho, pinturas, petroquímica y similares; 

y su relación directa con la actividad económica de la distribuidora, radica en la 

promoción de diferentes campañas de capacitación y manejo de residuos plásticos 

aprovechables, cuya información puede impactar en la decisión de compra de los 
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artículos ofrecidos, sobre todo por el comportamiento amigable con el medio 

ambiente que vienen adquiriendo las nuevas generaciones.  

Principalmente, los aportes de este gremio al sector están dados en el 

establecimiento de buenas prácticas de manejo de los recursos y la publicación de 

la normatividad referente al medio ambiente (en su mayoría) que ligado con el punto 

anterior (1.2 Marco teórico) pueden constituir una guía para la creación de ventajas 

comparativas del negocio. Además, ofrece datos y cifras del sector, por ejemplo: 

ñComo resultado de un trabajo concertado entre el Ministerio de Ambiente y 

Desarrollo Sostenible y ACOPLÁSTICOS a través de sus empresas afiladas, se 

logró la elaboración de las Guías Ambientales para el Sector Plástico. Los 

documentos buscan servir de apoyo a la Industria del Plástico en el logro de los 

retos que plantea el desarrollo sostenibleò17.  

Los indicadores macroeconómicos a considerar en el caso de la Comercializadora 

son: el PIB, el desempleo, la inflación, el salario mínimo, el IPP y el Doing Business; 

con el objetivo de determinar la situación actual de la economía colombiana y 

establecer la facilidad para hacer negocio en Colombia, con el último indicador 

mencionado anteriormente. A continuación, se analiza la información de la 

economía del país en relación con la Comercializadora de plásticos: 

1. PIB 

 

Analizando las cifras del sector con el PIB de la industria manufacturera a la cual 

pertenecen los envases plásticos, se observa que hasta el año 2017 hay un 

crecimiento del 1,33% mientras que las cantidades de los envases plásticos crecen 

en 27,55% y el valor en 10,68%, y comparando el porcentaje que aporta la 

fabricación de productos de caucho y plásticos al PIB, se sabe que para 2017 tendrá 

una cifra de crecimiento de 2,55% siendo esta menor al crecimiento de cantidades 

                                                           
17 ACOPLÁSTICOS. Publicaciones [on line]. Recuperado de: 

http://www.acoplasticos.org/web/index.php/mnu-ma?id=35  

http://www.acoplasticos.org/web/index.php/mnu-ma?id=35
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y valores para los productos de la empresas los cuales se encuentran con el 27,55% 

y 10,68% respectivamente como se mencionó anteriormente. 

2.1.5.2. Desempleo 

 

En los últimos años la cifra del desempleo se ha mantenido en un número de un 

digito, siendo el 2015 el año con el menor porcentaje registrado (8,9%). Y aunque 

en el 2016 se incrementó esta cifra (9,2%) y según los pronósticos del Fondo 

Monetario Internacional (FMI)18 para el año 2017 y 2018 los porcentajes 

corresponderán al 9,5% y 9,3% respectivamente (Ver Anexo C. Indicadores 

Macroeconómicos) este indicador continúa estando en un rango tolerable.   

Estas cifras, en relación con las proyecciones del crecimiento del sector en término 

de las cantidades vendidas cuyo aumento esta entre el 27 y 28% desde el año 2017 

hasta el 2019 (Ver Anexo A. Históricos y proyecciones del sector para ventas 

cantidad), puede contribuir en la disminución del índice de desempleo al generar 

trabajo a las personas cuyo oficio es el aprovechamiento de los residuos y de 

conformidad con el Decreto 596 de 2016 (Ver Anexo D. Reglamentación ambiental 

ï Nivel nacional), en el cual se acobija la formalización de los recicladores en los 

próximos 5 años (a partir de la expedición del Decreto), se puede inferir que al 

aumentar el consumo de productos de un material reciclable como lo es el plástico 

(específicamente el polietileno) y el que la actividad de recolección sea considerada 

un trabajo, el sector plástico impactara positivamente en la reducción del número de 

personas desempleadas.  

Frente a la cadena de valor de PlastiEntrega no será necesario personal altamente 

calificado a excepción de las labores administrativas, de resto los empleados 

encargados de ventas y logística en entregas a domicilios, serán mano de obra no 

calificada que se encargue de una buena atención al cliente, lo cual abre las 

                                                           
18 EL TIEMPO. [on line]. Recuperado de: http://www.eltiempo.com/economia/sector-

financiero/proyecciones-del-fmi-para-colombia-y-venezuela-79004  

http://www.eltiempo.com/economia/sector-financiero/proyecciones-del-fmi-para-colombia-y-venezuela-79004
http://www.eltiempo.com/economia/sector-financiero/proyecciones-del-fmi-para-colombia-y-venezuela-79004
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posibilidades para las mismas personas del sector en donde será ubicada la 

empresa, quienes generalmente cuentan con niveles educativos bajos y por ellos 

reciben pocas ofertas laborales.  

1.1.5.3 Inflación 

 

La inflación en los dos últimos años (2015 y 2016) ha tenido un alto crecimiento en 

el país, sin embargo, el crecimiento del sector de comercialización de desechables 

también ha sido notable y hasta mayor al de la inflación; razón por la cual esta no lo 

ha afectado de manera importante, y dichas cifras serán aún más favorables para 

el mercado debido a que las proyecciones de la inflación la denotan con una 

disminución para los siguientes tres años manteniéndola entre el 3,4 y 3,9% 

mientras que las ventas de desechables en cantidades se mantendrá con un 

crecimiento del 27 al 28% anual, es decir por encima de la inflación lo que otorgara 

la oportunidad de ofrecer productos a precios razonables a los clientes. 

Este factor es de vital importancia económica en la consolidación de una empresa, 

por ello, se realizaron los estados financieros (Ver Capítulo 7. Estudio financiero) 

teniendo en cuenta su aumento año tras año de manera que puedan proporcionar 

cifras más semejantes a la realidad, ya que en promedio se realiza un descuento 

del 3 al 4% anual, lo cual genera una disminución en las ganancias que es útil para 

obtener un panorama más claro de lo que puede ser el futuro de la compañía.  

1.1.5.4 Salario mínimo 

 

Desde el año 2014 hasta el año 2016 el salario mínimo ha llegado a aumentar 

porcentajes de entre el 4,5 y el 7%, lo cual, según proyecciones del Banco de la 

República se mantendrá de la misma manera sin superar ninguno de estos límites. 

Por ello, con el ajuste de inflación se espera que como ahora y hasta dentro de tres 

años en promedio, siga costando a precios futuros lo mismo que cuesta ahora tener 

un empleado de salario básico, lo que mantendrá el valor de la mano de obra con 
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un pequeño sobrante, que es favorable para la capacidad de compra de las 

personas (posibles clientes potenciales para la organización).  

Cabe resaltar que en el Capítulo 7. Estudio financiero, se encuentra el presupuesto 

de mano de obra desde el año 2018 hasta el 2022, teniendo en cuenta la variación 

anual de este indicador tal y como lo proyecta el Banco de la República y otras 

entidades bancarias, el cual es importante tomar en cuenta para determinar los 

costos de mano de obra y las ganancias involucrando dicha variación, con el fin de 

obtener cifras más reales.   

1.1.5.5 IPP (Índice de Precios al Productor) 

 

Este índice muestra un crecimiento del 4,03% promedio hasta el año 2016 para 

industrias manufactureras a nivel nacional y del 3,08% hasta el mismo año para 

oferta interna, lo que quiere decir que los precios que brindarían los productores o 

proveedores a la comercializadora crecerían en este promedio (Ver Anexo C. 

Indicadores Macroeconómicos). Teniendo en cuenta que el mercado en cuanto a 

valor de ventas creció hasta el 2016 en promedio un 9,46% (Ver Anexo B. Históricos 

y proyecciones del sector para ventas valor total), se analiza que el valor del 

incremento de precios en los productores es menor a las ventas del sector de 

envases plásticos, porque, aunque estos vendan con un alza de entre el 3 y 4%, 

esta es similar a la inflación la cual a su vez se reajusta con el precio que pague el 

consumidor final. Sin embargo, las ventas y cantidades poseen valores de 

crecimiento aún mayores razón por la cual el mercado en valor de ventas estaría 

creciendo casi el doble o triple otorgándole capacidad para mantener ganancias a 

pesar de los incrementos del mercado, no obstante, la tendencia en valor de ventas 

tiende a ser negativa por lo que años después esta ventaja podría dejar de existir. 

Este factor afecta directamente al proveedor de PlastiEntrega ya que son estos 

quienes demandan materias primas para su futura transformación, sin embargo hay 

que reconocer que el aumento de estos insumos a su vez incrementan el valor de 

los productos finales que venden, los cuales sí serán comprados por la empresa 
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para su comercialización, por ello, esto sí afecta los precios de venta, obligando a 

la compañía a aumentarlos para tener un balance con el alza de los proveedores o 

a seguir manteniendo los mismos montos para continuar con sus clientes, pero con 

un margen de ganancia menor a la habitual. 

1.1.5.6 Doing Business  

 

Colombia ocupa el puesto 53 entre los 190 países analizados con este indicador, 

que determina la facilidad para hacer negocios. Entre los aspectos que 

ñproporcionan una medición objetiva de las normas que regulan la actividad 

empresarialò19 del país se encuentra que el número de procedimientos que se deben 

llevar a cabo para la apertura de un negocio son 6, el tiempo requerido son 9 días y 

el costo corresponde a un 7,5% del ingreso per cápita (Ver Anexo E. Doing Business 

- Colombia).  

En el ranking de América Latina, Colombia se ubica segundo, luego de México en 

este indicador, que ocupa la posición 47 a nivel mundial, en donde se realizan en 

promedio 8 procedimientos, se requieren 8,5 días y el 19,1% del ingreso per cápita. 

(Ver Anexo E. Doing Business - Colombia).  

La media para Latinoamérica en cuanto a instrucciones para crear negocios es 8,3 

procedimientos, 31,6 días y 31,5% del ingreso de cada persona (Ver Anexo E. Doing 

Business - Colombia).  

Por ello, el país se encuentra muy bien posicionado en la región, ya que los tiempos 

y costos están debajo de la media. Sin embargo, la OCDE (Organización para la 

Cooperación y el Desarrollo Económicos) fija los promedios que aplican a nivel 

mundial y sobre los cuales se valora la posición de cada país, estos corresponden 

a 4,8 procedimientos, 8,3 días y 3,1% del ingreso (Ver Anexo E. Doing Business - 

                                                           
19 DOING BUSINESS [on line]. Recuperado de: http://espanol.doingbusiness.org/about-us   

http://espanol.doingbusiness.org/about-us
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Colombia) y Colombia está sobre estas cifras, lo que significa que aún hay cosas 

que mejorar para avanzar en el ranking.  

En el caso de Bogotá, la ciudad ocupa el puesto número en 3 en cuanto a facilidad 

para hacer negocio, luego de Manizales e Ibagué respectivamente; aquí es 

necesario hacer 10 procedimientos, 16 días y pagar un 7,6% del ingreso per cápita 

(Ver Anexo F. Doing Business - Bogotá).  

Respecto a la Comercializadora PlastiEntrega, el panorama al que se debe 

enfrentar en la fase de creación de negocio, es al número de procedimientos, días 

e ingresos concernientes a la ciudad de Bogotá, que se mencionaron anteriormente, 

lo cual hace el proceso poco favorable ya que demanda gran cantidad de tiempo y 

papeleo para inscribir la empresa legalmente, lo que a su vez podría demorar el 

inicio del funcionamiento de la misma y ser un costo alto de asumir. 

Por otro lado, existen otros indicadores que pueden ser analizados dependiendo del 

tipo de negocio, se encuentran a continuación, aunque para el caso de la idea de 

negocio no aplican:  

1.1.5.7 Balanza de pagos 

 

No aplica debido a que los productos a comercializar no son importados sino 

producidos en territorio colombiano y de igual manera la empresa a crear no 

exportará, solo comercializa a nivel nacional y más específicamente local, razón por 

la cual la compañía no entraría a tomarse en cuenta dentro de la balanza de pagos 

de Colombia ya que sus productos no tienen valor dentro de ella ni como 

exportación ni importación. 

1.1.5.8 Índice de precios ï IPC 

 

El Índice de Precios al Consumidor (IPC) no aplica en este caso, ya que el precio 

de los artículos que se valoran para estimar este indicador corresponde a productos 
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de la canasta familiar y los plásticos no entran en ese grupo, por ello este porcentaje 

no sería representativo en la estimación de la demanda de la comercializadora.  

Sin embargo, los productos que adquiere la comercializadora así no se encuentren 

en la canasta familiar si sufrirán cambios anuales en sus precios debido a la 

inflación, cifra que fue tenida en cuenta para la realización de los estados financieros 

brindando así cifras más reales de las compras para los 5 primeros años de la 

compañía. 

1.1.5.9 Inversión extranjera directa 

 

La inversión extranjera directa no aplica, ya que para ejecutar la idea de negocio no 

es necesario importar alguna máquina o comprar algún elemento de infraestructura 

u otro, que requiera de una gran cantidad de dinero y, por ende, no se deben 

contactar inversionistas extranjeros. Esto se da generalmente en casos que 

involucran transformación de materia prima, pero el proyecto se trata de una 

empresa comercial. 

1.1.5.10 Indicadores de transparencia internacional 

 

A nivel general los indicadores de trasparencia buscan combatir la corrupción dentro 

de los países y a nivel internacional, razón por la cual es responsabilidad de cada 

persona, empresa o entidad pública combatirla y no aplicarla o permitirla, por ello 

también es el compromiso como nueva empresa el ser totalmente transparentes, 

llevando una adecuada contabilidad, comprando y vendiendo productos legales en 

el país, y cobrando los precios justos. En el caso de la cadena de valor de la 

empresa este factor no afecta debido a que en el país la credibilidad que hay del 

entorno legal no es alta, esto no quiere decir que la empresa no será legal ni que no 

lo son los fabricantes de los productos, sino que la población como tal no toma su 

decisión de compra debido a este factor de credibilidad legal. 
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2.1.2.11 Indicadores de riesgo ï país 

 

Este indicador no aplica ya que la inversión extranjera no será requerida en el 

proyecto y por ello, conocer el riesgo de realizar una inversión en Colombia de 

acuerdo con las características sociales, políticas y económicas del país, no es un 

factor con relevancia para desarrollar la idea de negocio. Sin embargo, a Febrero 

de 2017 ñEl Embi para Colombia está en 198 puntos, solo 14 unidades por encima 

del registro m§s bajo que alcanz· este indicador en enero del 2007ò20. Este número 

representa la diferencia entre los bonos del gobierno de Colombia y los americanos, 

es decir, entre mayor sea dicha cifra más tendrá que pagar un país a los 

inversionistas que compran su deuda, como compensación por el riesgo que corren. 

Este indicador, es un punto de referencia para las empresas locales que quieren 

endeudarse en dólares -el cual es favorable en este momento por su disminución-

pero no aplica para PlastiEntrega porque no se requerirá de inversión extranjera ni 

se adquirirán deudas en moneda estadounidense.  

2.2 Desarrollo económico  

 

2.2.1 Análisis subsector 
 

Para clasificar la actividad económica del establecimiento se hace referencia al 

código CIIU de la cámara de comercio de Bogotá, en donde esta actividad se 

relaciona con: 

4719 comercio al por menor en establecimientos no especializados, con surtido 

compuesto principalmente por productos diferentes de alimentos (víveres en 

general), bebidas y tabaco. 

Esta clase incluye: 

                                                           
20 PORTAFOLIO. Riesgo país se acerca a su mínimo histórico [on ï line]. Recuperado de: 

http://www.portafolio.co/economia/finanzas/riesgo-pais-en-colombia-2017-503234  

http://www.portafolio.co/economia/finanzas/riesgo-pais-en-colombia-2017-503234
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¶ Los establecimientos no especializados de comercio al por menor con surtido 

compuesto principalmente de una variedad de productos nuevos, para 

consumo de los hogares y entre los cuales la venta de alimentos (víveres en 

general), bebidas y tabaco, no constituye su actividad predominante. Suelen 

realizar este tipo de actividad los denominados almacenes generales, 

misceláneas, los almacenes o tiendas por departamento con surtido diverso 

compuesto, por ejemplo, de prendas de vestir, calzado, muebles, 

electrodomésticos, artículos de ferretería, cosméticos, joyería, productos de 

farmacia y droguería, artículos deportivos, entre otros. Normalmente, esos 

productos se comercializan en diferentes secciones o departamentos que 

funcionan bajo la dirección de una gerencia central.  

¶ Incluye los establecimientos denominados bazares, cacharrerías, 

quincallerías, con surtido diverso de mercancías tales como cosméticos, 

artículos escolares, mercerías, tarjetas, juguetería, fantasías, entre otros. 21 

 

2.2.2 Competidores 
 

Los competidores para PlastiEntrega son agrupados en 3 categorías, las cuales son 

mayoristas, minoristas, y supermercados; cuyas características principales son: 

¶ Mayoristas: corresponde a proveedores al por mayor, por lo cual los 

productos que ofrecen tienen precios más bajos y la diversidad es muy 

superior a los establecimientos pequeños. Entre estos se destacan una 

mayorista del sur (Santa Lucia), el Restrepo, Abastos y el Centro, todo esto 

de acuerdo con información obtenida con las encuestas 

¶ Supermercados: son establecimientos que distribuyen productos de las 

marcas más conocidas en cantidades inferiores a las mayoristas, aquí 

sobresale ñLa Dulcer²aò que es la comercializadora del sector, sin embargo, 

                                                           
21 CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, Descripción actividades económicas [on line] 

Recuperado de: http://linea.ccb.org.co/descripcionciiu/  

http://linea.ccb.org.co/descripcionciiu/
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se pueden encontrar cantidades apropiadas para compras de personas 

naturales. 

¶ Comercializadoras del sector: ofrecen productos al por menor, manejan bajas 

cantidades de inventarios por lo que sus precios de venta son más altos que 

el de los anteriores proveedores, sin embargo, su factor de cercanía a los 

clientes es importante. 

 

2.2.3 Participación del mercado 
 

Teniendo en cuenta la información recopilada con la aplicación de una encuesta a 

166 establecimientos de venta de alimentos, que fueron tomados como muestra en 

la localidad de Usme (Información que se amplía en el apartado 5. Estudio de 

mercado) en donde la mayoría de establecimientos son restaurantes con un 54%, 

de los cuales no se publican datos de contacto por razones de confidencialidad 

exigidas al realizar las encuestas, sin embargo, los datos generales se encuentran 

en el Anexo G. Ficha técnica Encuesta. Para la aplicación de este instrumento se 

tomó un margen de error del 5% y se obtuvieron los siguientes resultados respecto 

al lugar de compra de los artículos desechables:  

ILUSTRACIÓN 1. ENCUESTA ï TIPO DE PROVEEDOR  

 

Fuente: Las autoras. Con base en datos obtenidos a través de las encuestas. 
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ILUSTRACIÓN 2. ENCUESTA ï LUGAR DE COMPRA 

 

Fuente: Las autoras. Con base en datos obtenidos a través de las encuestas. 

A raíz de esa información se establece que los principales competidores para 

PlastiEntrega son: 

¶ Mayoristas: es el principal centro de compra de los clientes potenciales, con un 

53% de preferencia como se observa en la Ilustración 1. Encuesta ï Tipo de 

proveedor. 

¶ Supermercados: aqu² sobresale ñLa Dulceríaò que es la comercializadora del 

sector a la que acude el 21% de las personas encuestadas para abastecerse de 

artículos para el manejo de alimentos en sus negocios.  

¶ Comercializadoras del sector: representan el 33% del total de la compra entre 

los locales comerciales que requieren de desechables. Además, existe una 

comercializadora de bolsas en el barrio Tenerife, en la cual el 2% de los 

encuestados se abastecen de este insumo.  

En general, la competencia más fuerte para PlastiEntrega son las mayoristas, ya 

que independientemente de la distancia, la mayorista del sur (Santa Lucía), el 

Restrepo, Abastos y el Centro; representan el 44% de lugares de compra preferidos 

por los dueños de restaurantes, panaderías, cafeterías y fruterías en los barrios 

encuestados en Usme (Tenerife, Santa Librada y MonteBlanco). 
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Los datos obtenidos respecto al lugar de compra de los desechables para el manejo 

de alimentos presentes en la Ilustración 2. Encuesta ï Lugar de compra, son un 

respaldo a la información contenida en la Ilustración 1.  Encuesta ï Tipo de 

proveedor que pone como competidores importantes a las mayoristas; ya que se 

corrobora que es en ese tipo de establecimientos en donde más compran las 

personas e indiscutiblemente, la novedad de estos resultados se encuentra en el 

posicionamiento que tiene ñLa Dulcer²aò en la mente de los consumidores con un 

21% de preferencia de compra. 

En comparación con el mayor distribuidor del mercado local y algunos competidores 

pequeños, se espera que la comercializadora llegue a abastecer el 1% del mercado 

de la localidad de Usme a mediano plazo (al término de 3 años aproximadamente), 

ya que estaría cerca a algunos de los barrios con más clientes potenciales. La 

dificultad para la comercializadora está en competir contra el prestigio de sus rivales, 

en la etapa inicial, mientras se da a conocer; por ello se proyecta un mediano plazo 

para ganar una participación en el mercado que sea superior a las otras mayoristas 

que requieren del desplazamiento por parte de los clientes.  

2.2.4 Ciclo del sector  
 

Según información publicada por el Ministerio de ambiente, vivienda y desarrollo 

territorial:  

En Colombia, la industria del plástico se ha caracterizado por ser, en 

condiciones normales, la actividad manufacturera más dinámica de las 

últimas tres décadas (año 2004), con un crecimiento promedio anual del 7%. 

En el año 2000, la actividad transformadora de materias plásticas registró un 

valor de producción de 2.215 mil millones de pesos (USD 1.061 millones de 

dólares) y un valor agregado de 1.073 mil millones de pesos (USD 514 

millones de dólares), con una contribución al total industrial nacional del 4% 

en las dos variables. En el mismo período, la energía eléctrica utilizada fue de 
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614 millones de kilowatios-hora, lo que equivale al 5,7% del consumo total de 

la actividad manufacturera22.  

Dato muy representativo, puesto que una sola labor consuma este porcentaje de 

energía habla de la alta producción industrial detrás de esta actividad económica.  

Por otro lado: 

En el año 2003 el sector de los plásticos exportó USD 249 millones de dólares 

FOB, con un promedio de participación del 3,3% en el total de las 

exportaciones industriales. En el mismo año, las importaciones de productos 

manufacturados de plástico alcanzaron los 260 millones de dólares, 

equivalentes al 2,2% de las importaciones industriales23 

Una década después, se registra una fuerte actividad hacia afuera de este 

subsector, lo cual manifiesta un incremento en la competitividad del mismo y para 

referirse a ello, el gremio Acoplásticos, cita: 

Durante el 2012 y 2014, el procesamiento nacional de resinas plásticas 

registró un crecimiento de 10%, todas las materias plásticas tuvieron una 

variación positiva en su utilización: se destacan los crecimientos en las resinas 

poliéster insaturadas (25%), en resinas PET para envases y láminas (22%), 

en otras resinas (16%), en polietileno de baja densidad (13%), en polietileno 

de alta densidad (9%) y en polímeros de propileno (7%). Los consumos de 

poliestirenos y policloruros de vinilo crecieron en 4%. En 2014, los materiales 

más demandados fueron los polietilenos (35%), los polímeros de propileno 

(21%), los policloruros de vinilo (19%), las resinas de poli (etilentereftalato) 

                                                           
22 MINISTERIO DE AMBIENTE, VIVIENDA Y DESARROLLO TERRITORIAL. Guía ambiental sector 

plásticos. [on line]. Recuperado de: 

https://redjusticiaambientalcolombia.files.wordpress.com/2012/09/guias-ambientales-sector-

plc3a1sticos.pdf  

23 Ibip. MINISTERIO DE AMBIENTE, VIVIENDA Y DESARROLLO TERRITORIAL. 

https://redjusticiaambientalcolombia.files.wordpress.com/2012/09/guias-ambientales-sector-plc3a1sticos.pdf
https://redjusticiaambientalcolombia.files.wordpress.com/2012/09/guias-ambientales-sector-plc3a1sticos.pdf
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PET (13%) y los poliestirenos (7%), los cuales representan en conjunto el 94% 

del total nacional.24 

Teniendo en cuenta esta información, se observa que, aunque el poliestireno no 

ha sido un actor protagónico en el desarrollo del sector de los plásticos, este 

material se contempla como un tipo de resina que ha aportado a dicho 

crecimiento, además, para el año 2014 hizo parte del listado de insumos más 

demandados en el sector.  

Los años posteriores, demuestran los contrastes a los que se está expuesto en 

el mercado, ya que la industria de los plásticos paso de un decrecimiento mínimo 

(pese al comportamiento favorable de la manufactura en general) a una 

recuperaci·n importante en producci·n, referido expresamente a que ñEn el 

primer trimestre de 2016 la industria manufacturera creció 5,3% en el cual 

específicamente los productos de caucho y plástico a pesar del aumento anual, 

tuvieron una disminución con una variación del -0,2% anual respecto al año 

anterior. Por otra parte, el comercio tuvo un aumento del 2,7% anual. Las 

industrias de fabricación de productos de plástico tuvieron mejor comportamiento 

en enero de 2017 con un crecimiento en su producci·n de 11,1 %ò25. Para 

PlastiEntrega el crecimiento del comercio representa una amenaza, porque 

significa la entrada de nuevos competidores lo cual disminuye la oportunidad de 

ganar participación en el mercado; sin embargo, es bueno porque obliga a la 

compañía a ofrecer atributos que trasciendan los precios para ganar clientes y a 

la larga, los compradores que no adquieren sus productos por el factor económico 

                                                           
24 ACOPLASTICOS, Plásticos en Colombia [on line]. Recuperado de: 

http://www.acoplasticos.org/AFshjuraaF47lfjbOSTNKYs4831gepsfiq57DRCFws38164LXIEMFhqn2r

/uns5pwq/files/assets/common/downloads/publication.pdf  

25 EL PAIS, Industria y comercio arrancaron el año con cifras [on line]. Recuperado de: 

http://www.elpais.com.co/economia/industria-y-comercio-arrancaron-el-ano-con-cifras-

negativas.html.  

http://www.acoplasticos.org/AFshjuraaF47lfjbOSTNKYs4831gepsfiq57DRCFws38164LXIEMFhqn2r/uns5pwq/files/assets/common/downloads/publication.pdf
http://www.acoplasticos.org/AFshjuraaF47lfjbOSTNKYs4831gepsfiq57DRCFws38164LXIEMFhqn2r/uns5pwq/files/assets/common/downloads/publication.pdf
http://www.elpais.com.co/economia/industria-y-comercio-arrancaron-el-ano-con-cifras-negativas.html
http://www.elpais.com.co/economia/industria-y-comercio-arrancaron-el-ano-con-cifras-negativas.html
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tienden a ser más fieles porque no en todos los establecimientos encuentran los 

particularidades que les interesan. 

Para calcular el porcentaje de crecimiento del sector, se extrajo información de la 

Encuesta Anual Manufacturera del DANE, de la cual se tomaron los datos de los 

Anexos de desagregación de materiales de cada año, específicamente de la Tabla 

6.2 ya que allí se encuentra contenido el volumen de ventas en cantidades y en 

valores de los productos incluidos en este estudio. Para este caso se tomaron los 

datos históricos de los envases plásticos desechables para productos alimenticios 

y bebidas desde el año 2009 hasta el 2015 (Se observan en: Ilustración 3.  Históricos 

y proyecciones del sector por ventas cantidad e Ilustración 4. Comportamiento del 

sector en cantidad de ventas) en donde se detectó un crecimiento entre del 27,08% 

para el volumen de ventas y del 14,60% para el valor de las mismas. A partir de 

dicha información se realizaron proyecciones anuales de volúmenes de ventas y 

valor para los periodos comprendidos entre 2016 y 2019, haciendo uso del método 

de mínimos cuadrados (Ver Anexo H. Fórmula proyecciones), debido a que con este 

procedimiento se logra suavizar la serie o evitar que los picos de la desviación 

afecten los datos de la misma, es decir, se consigue minimizar las desviaciones que 

aparecen en las gráficas. 
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ILUSTRACIÓN 3. HISTÓRICOS Y PROYECCIONES DEL SECTOR POR CANTIDAD DE VENTAS  

 

Fuente: Las autoras. Basado en Encuesta Manufacturera Anual de DANE (2009-

2015) 

ILUSTRACIÓN 4. COMPORTAMIENTO DEL SECTOR EN VALOR DE VENTAS 

 

Fuente: Las autoras. Basado en Encuesta Manufacturera Anual de DANE (2009-

2015) 

Los datos arrojados por este método para los 4 años fueron positivos (crecimiento) 

en promedio para las ventas en cantidades, ya que crecieron aún más del promedio 
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antes mencionado, llegando a alcanzar el 27,97%. Sin embargo, en el caso de los 

valores totales de ventas, se redujo el valor de crecimiento a pequeña escala, 

proporcionando también una gráfica con tendencia negativa y llegando a un 

porcentaje promedio total proyectado de 7,26%. (Ver Ilustración 3. Históricos y 

proyecciones del sector por ventas cantidad, e Ilustración 4. Comportamiento del 

sector en cantidad de ventas). En general, las proyecciones del valor de las ventas 

muestran una disminución y las cantidades vendidas un aumento, este 

comportamiento es similar a la situación presentada en el año 2016 en que las 

ventas disminuyeron en un 0,2% y para comienzos de 2017 la producción aumento 

en un 11,1% debido al crecimiento del comercio según el periódico El País26, 

partiendo de este panorama, se comprende el motivo del aumento de las unidades 

vendidas en el sector de los plásticos y aunque el valor en las ventas muestra un 

descenso, dicha industria tiene una participación importante en la manufactura en 

general. Para analizar con mayor detenimiento el crecimiento del sector se aplicó la 

herramienta Elasticidad Ingreso ï Oferta, la cual se presenta en la siguiente gráfica: 

ILUSTRACIÓN 5. ELASTICIDAD INGRESO - OFERTA 

 

Fuente: Las autoras. Basado en Encuesta Manufacturera Anual de DANE (2009-

2015) 

                                                           
26 Óp. cit.  EL PAIS 
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Se evaluó la variación de las cantidades ofrecidas respecto a su precio de venta, lo 

que arrojó que a mayor cantidad de unidades vendidas mayor será el ingreso que 

recibe el mercado por las ventas de las mismas, lo cual respalda el hecho de que el 

sector este en constante crecimiento debido a que, aunque se proyecta un 

decrecimiento en el valor de las ventas comparado con el crecimiento en la cantidad 

de unidades vendidas, el mercando sigue manteniéndose y obteniendo ganancias.  

Según proyecciones hasta el año 2019, el sector tendría un crecimiento promedio 

del 2,91% (Ver Anexo C. Indicadores Macroeconómicos), cifras que comparadas 

con el comportamiento de los envases plásticos en cantidad de ventas estaría por 

debajo del promedio, ya que este mercado obtendría un crecimiento del 27,97% en 

ventas y un 7,26% en el valor de las mismas (Ver Anexo I. Históricos y proyecciones 

del sector). Por esta razón, se puede decir que el crecimiento del PIB a nivel 

nacional está por debajo del crecimiento del sector de envases para alimentos y 

bebidas, por lo cual es válido afirmar que este sector crece a un ritmo mayor al PIB 

del país.  

La comparación entre estas cifras concluye que el PIB en general tanto a nivel 

nacional y específicamente en la manufactura, tiene un crecimiento, lo cual es 

positivo para el país. Sin embargo, es aún más beneficioso para la comercializadora 

que el mercado de venta de productos desechables que funcionan como envases 

para alimentos y bebidas este creciendo a un nivel más alto que las cifras 

nacionales, lo que significa que este mercado no es solo aceptable sino que 

bastante competitivo ya que es capaz de crecer rápidamente y con diferencias 

sustanciales en comparación con el PIB nacional, aún más, teniendo en cuenta los 

esfuerzos realizados por el sector para producir artículos de manera más limpia y 

con propiedades amigables con el medio ambiente.  

2.2.5 Modalidad de la demanda  
 

La demanda para la comercializadora de plásticos, es normal, ya que sus productos 

se demandan durante todo el año de igual manera, al no existir temporadas de 
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mayor flujo de ventas, ya que esta se relaciona con la demanda de establecimientos 

como panaderías, cafeterías y restaurantes, los cuales tienden a vender lo mismo 

durante todo el año.  

La demanda para este mercado se considera relativamente inelástica, ya que, 

aunque el precio cambie, los clientes seguirán demandando el producto ya que es 

un insumo vital para su funcionamiento. 

2.2.6 Proveedores 
 

Las presentadas a continuación son las empresas proveedoras: 

¶ Darnel Group: Es una empresa con más de 30 años en el mercado, estando 

a la vanguardia en tecnología, calidad y servicio; con gran posicionamiento a 

nivel nacional e internacional. Cuenta con varias Plantas de producción y 

Centros de distribución en el mundo, que le otorga la capacidad de distribuir 

sus productos en cualquier lugar del mundo a cualquier hora. Maneja la 

marca Darnel y TAMI y ofrece productos para la mesa (cubiertos, platos, 

vasos, tazas, pitillos y mezcladores), para empacar (bandejas, copas, 

contenedores tapa separada, contenedores tapa unida, contenedores 

herméticos, especiales, porta huevos, domos, portacomidas y bases 

espumadas) y para envolver (aluminio, bolsas, películas extensibles y 

películas termoencogibles); los productos antes mencionados participan en 

el sector avícola y carnes, restaurantes y comidas rápidas, frutas y verduras, 

pastelería y repostería, domicilios, para la mesa y fruver. Ubicación: Calle 65 

Bis # 91 - 8227.  

¶ Grupo Phoenix: ñEs la agrupación de las empresas más importantes de 

empaques para la industria, el Food service y consumo masivo, en América 

Latina y Norteam®ricaò28, con presencia en más de 33 países alrededor del 

                                                           
27 DARNEL [on line]. Recuperado de:: http://co.darnelgroup.com/.  
28 GRUPO PHOENIX, Quienes somos [on line]. Recuperado de: 
http://www.grupophoenix.com/quienes-somos/  

http://co.darnelgroup.com/
http://www.grupophoenix.com/quienes-somos/


51 

 

mundo, con una trayectoria superior a los 30 años en el mercado. Maneja la 

marca Domingo, Rumba, Geo Pack, y Selva, todas de productos 

desechables para la mesa y Food service tales como vasos, copas, platos, 

cubiertos, bolsas y papel aluminio, pitillos, bandejas y contenedor 

portacomidas.29 

¶ Suraplas: es una empresa familiar fundada en 1970, con reconocimiento a 

nivel nacional por ser fabricantes especializados de cubiertos (cucharas, 

tenedores, cuchillos, y paletas), ubicada en la Carrera 50 # 95ª Sur - 9330 en 

Bogotá. 

¶ Megamarcas: es una comercializadora de todo tipo de producto plástico y 

desechable tales como vasos (blandos, transparentes, de color, térmicos, 

cristal cartón, tapas, pitillos y mezcladores), icopor (platos, bandejas, 

blondas, portacomidas, neveras y contenedores), manipulación de alimentos 

(cubiertos, gorros, guantes y tapabocas), empaques (cartón, papel aluminio, 

y bolsas), envases (ensaladeras, tarros y copas), película autoadherente 

(envoltura de alimentos), Aseo (papel higiénico, toallas y servilletas); con 8 

años de experiencia en el mercado, ubicada en el centro de acopio más 

importante del país Corabastos, en la Bodega 45 Local 9, cuyo servicio está 

diseñado para atender los requerimientos de las principales ciudades del 

país.  

¶ Carvajal: fabricantes de la marca Wau, que cuenta con línea de productos 

conformada por vasos (rígidos, térmicos, de cartón y tapas), platos, 

contenedores, estuches, y copas. Es una compañía con más de 35 años en 

el sector y especializada en el diseño y producción de empaques rígidos, 

espumados, térmicos y metálicos a base de resinas plásticas; cuyos centros 

de operación comercial se entran ubicados en la ciudad de Bogotá en la 

Avenida el Dorado # 90 - 10 y en Medellín, además de dos plantas de 

                                                           
29 Op, cit. GRUPO PHOENIX, Desechables domingos. 
30 SURAPLAST [on line]. Recuperado de: http://www.suraplas.com/es/  

http://www.suraplas.com/es/
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producción. Cuenta con certificaciones ISO 9001 y 14001, OSHAS 18001y 

FSSC 2200031, que legitiman la calidad de sus productos.  

¶ Industrias conchitas: fabricante y distribuidora de cubiertos, vasos y bolsas 

de baja y alta densidad (blanca) precorte32, con más de 20 años de 

experiencia, que además ofrece el servicio de maquila en cualquiera de sus 

productos.  

¶ Piñaterías del Centro ï San Victorino: con alto número de establecimientos y 

bodegas de estos artículos, se proveen productos como vasos, cubiertos y 

bandejas con motivos, gorros, tarjetas, festón litográfico, manteles, globos y 

serpentinas.33 

De los proveedores antes mencionados, DARNEL es la compañía más reconocida 

entre los compradores de productos desechables debido a que es una marca con 

más de 30 años de experiencia en el mercado, que posee la capacidad de distribuir 

a todo el mundo y en todo momento a raíz de la ubicación estratégica de sus centros 

de distribución y fábricas, las cuales están acreditadas con la norma internacional 

NTC-ISO 9001:2008. También es importante resaltar que el material de sus 

productos cumple con las normas de FDA (Food and Drug Administration)34 

Respecto a los proveedores en general, su acreditación como representativos 

radica en los años de experiencia que tienen en el mercado y en la modalidad de 

centros de distribución y plantas de operación que manejan la mayoría; lo cual, da 

idea del volumen de producción tratado por cada empresa y de la responsabilidad 

con sus clientes, que los han llevado a su reconocimiento y a la preferencia de sus 

marcas.    

                                                           
31 CARVAJAL, Empaques Wau [on line]. Recuperado de: 
http://empaquescolombia.carvajal.com/productos-wau/.  
32 INDUSTRIAS CONCHITAS SAS, [on line]. Disponible en: http://www.induconchita.com  
33 SHANGHAI [on line]. Recuperado de:  https://distribuidoranacionalshanghai.es.tl/LISTA-DE-
PRECIOS.html  
34 DARNEL. Quienes somos [on line]. Recuperado de: http://co.darnelgroup.com/quienes-somos  

http://empaquescolombia.carvajal.com/productos-wau/
http://www.induconchita.com/
https://distribuidoranacionalshanghai.es.tl/LISTA-DE-PRECIOS.html
https://distribuidoranacionalshanghai.es.tl/LISTA-DE-PRECIOS.html
http://co.darnelgroup.com/quienes-somos


53 

 

En última instancia, se ha tomado como estrategia de trabajo la comercialización de 

productos de solo un tipo de material (Poliestireno), para lo cual se ha realizado una 

lista de los posibles proveedores y de los productos que ellos ofrecen en dicha 

resina plástica (Ver Anexo J. Proveedores de poliestireno y los productos en este 

material). 
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3. MODELO DE NEGOCIO 

 

En este capítulo, se encuentra toda la información relacionada con las 

generalidades del presente estudio de viabilidad, tales como nombre de la 

compañía, estructura legal y estructura física en cuanto a planta, ubicación y 

maquinaria y equipo que será utilizada en el punto de venta. A su vez por cada 

aspecto se plantea toda la logística y el manejo que se dará, como también se 

muestra la caracterización de los productos y el servicio de venta que se ofrecerá. 

Además de mencionar aspectos como la participación de los socios respecto a 

dividendos y consolidación de la empresa.  

a. Generalidades  
 

B2B (Business-to-Business): la modalidad de negocio a utilizar en el caso de la 

Comercializadora desechables PlastiEntrega es negocio a negocio, y se pretende 

que a través del uso de plataformas virtuales se pueda entrar en contacto con el 

cliente, generar cotizaciones, negociar precios por volúmenes, cerrar ventas, pactar 

fechas para despachos de pedidos, entre otras transacciones que agregan valor a 

la comercialización de los productos y disminuyen el tiempo para los compradores, 

y son estos clientes los que a su vez utilizaran los productos como insumos para el 

desarrollo de la actividad económica de sus negocios, por ellos se habla de un 

negocio como el cliente. 

Principalmente PlastiEntrega busca llevar a sus clientes productos desechables en 

poliestireno en el menor tiempo posible hasta la puerta de su negocio y a los precios 

más accesible, de manera que se convierta en una inversión valiosa para sus 

propias organizaciones y de las cuales puedan obtener provecho sin necesidad de 

invertir altas cantidades de dinero y tiempo para obtener estos insumos. Se prestará 

un servicio rápido para atención de pedidos (medio telefónico), y un envió en 

tiempos cortos esto ajustado al volumen de compra o en fechas estimadas tal y 

como se pacte con el cliente.  
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i. Nombre del negocio  
 

Nombre de la empresa: Comercializadora de desechables PlastiEntrega 

La comercializadora se dedicará la venta de desechables para la mesa y el manejo 

de alimentos cuyo material es el poliestireno. PlastiEntrega, surge a raíz de una 

oportunidad de negocio detectada en el sector, que se diferenciará de las demás 

empresas allí existentes, al poseer un servicio de recepción de pedidos para entrega 

a domicilio y una tienda física al mismo tiempo. Con este nombre se quiere proyectar 

que la venta de productos desechables en poliestireno no siempre implica el 

traslado hacia un centro de comercialización, sino que también en este sector se 

trabaja para brindar comodidad a los clientes y disminuirles tiempo y costos de 

traslado. 

ii. Estructura del negocio 
 

PlastiEntrega será constituida como una SAS, esto debido a que cuenta con dos 

únicos socios quienes poseerán cada uno 1 (una) acción por igual valor y quienes 

a su vez sólo responderán por lo aportado al capital social, por lo cual su patrimonio 

personal estará protegido. Este tipo de organización está regido por la Ley 1258 de 

2008 y a la cual PlastiEntrega de ajustar tal y como se observa en el Anexo K. Acta 

de constitución de PlastiEntrega SAS. 

Como constitución de este tipo de organización se han efectuado todas las 

condiciones para su construcción y funcionamiento las cuales se encuentran en el 

acta y que a su vez da pie a la formalización de reuniones mediante las actas que 

se encuentran en el Anexo L. Actas de reunión,  seguido a esto en el Anexo M. Libro 

de accionistas, se aprecia el formato que dará control a todos los movimientos que 

realicen los accionistas con su debido número de acciones (1 para cada persona), 

movimientos tales como pago, cesión, traspaso, embargos, limitaciones resolutorias 

y/o otros gravámenes.  
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Por último, se le otorga a cada accionista un documento en representación a la 

acción que posee el cual será autenticado ante notaria para que represente de 

manera legal el porcentaje que se posee de la organización y los derechos y 

deberes que este mismo le otorga, este documento podrá encontrarse en el Anexo 

N. Titulo accionario.  

iii. Localización  
 

El establecimiento comercial de PlastiEntrega estará ubicado en la ciudad de 

Bogotá D.C, en la Localidad 5: Usme en el Barrio Tenerife, suya localización se 

muestra a continuación:  

ILUSTRACIÓN 6. UBICACIÓN DEL NEGOCIO 

 

Fuente: Google Maps.   
https://www.google.com/maps/place/Tenerife,+Bogot%C3%A1,+Bogota,+Colombi
a/data=!4m2!3m1!1s0x8e3fa3d39644a563:0x7b5decfad5d363da?sa=X&ved=0ah
UKEwjsqc29lv7ZAhWrneAKHZu8DSMQ8gEIKT 

 

El centro de distribución estará ubicado sobre la Avenida Caracas (Vía principal) 

que permite accesos rápidos a barrios aledaños y en el cual hay un alto número de 

sedes de clientes potenciales y un alto tráfico de personas, lo cual beneficia a la 

organización ya que les permite transportarse rápidamente en la zona para poder 

https://www.google.com/maps/place/Tenerife,+Bogot%C3%A1,+Bogota,+Colombia/data=!4m2!3m1!1s0x8e3fa3d39644a563:0x7b5decfad5d363da?sa=X&ved=0ahUKEwjsqc29lv7ZAhWrneAKHZu8DSMQ8gEIKT
https://www.google.com/maps/place/Tenerife,+Bogot%C3%A1,+Bogota,+Colombia/data=!4m2!3m1!1s0x8e3fa3d39644a563:0x7b5decfad5d363da?sa=X&ved=0ahUKEwjsqc29lv7ZAhWrneAKHZu8DSMQ8gEIKT
https://www.google.com/maps/place/Tenerife,+Bogot%C3%A1,+Bogota,+Colombia/data=!4m2!3m1!1s0x8e3fa3d39644a563:0x7b5decfad5d363da?sa=X&ved=0ahUKEwjsqc29lv7ZAhWrneAKHZu8DSMQ8gEIKT
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realizar las entregas a tiempo y de igual manera es estratégicamente cercano a los 

compradores quienes se podrán dirigir allí con facilidad y rapidez si es necesario. 

ILUSTRACIÓN 7. UBICACIÓN SOBRE VÍA PRINCIPAL 

 

Fuente: Google Maps: 

https://www.google.com/maps/place/Tenerife,+Bogot%C3%A1,+Bogota,+Colombi

a/@4.5048906,74.1189786,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3fa3d39644a563:

0x7b5decfad5d363da!8m2!3d4.505083!4d-74.1159211 

 

iv. Fecha de establecimiento  
 

La idea de negocio se espera desarrollar en el año 2019, ya que, de conformidad 

con lo establecido por los socios, se quieren emplear recursos propios en el 

desarrollo de la propuesta. Para ello es necesario un ahorro previo en los años 

https://www.google.com/maps/place/Tenerife,+Bogot%C3%A1,+Bogota,+Colombia/@4.5048906,74.1189786,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3fa3d39644a563:0x7b5decfad5d363da!8m2!3d4.505083!4d-74.1159211
https://www.google.com/maps/place/Tenerife,+Bogot%C3%A1,+Bogota,+Colombia/@4.5048906,74.1189786,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3fa3d39644a563:0x7b5decfad5d363da!8m2!3d4.505083!4d-74.1159211
https://www.google.com/maps/place/Tenerife,+Bogot%C3%A1,+Bogota,+Colombia/@4.5048906,74.1189786,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3fa3d39644a563:0x7b5decfad5d363da!8m2!3d4.505083!4d-74.1159211
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anteriores a ese plazo, además que es tiempo suficiente para la terminación de los 

estudios universitarios de las accionistas y tiempo para adquirir conocimiento más 

a fondo en el mercado.  

v. Socios business owner  
 

Existirán 2 socios para la constitución de la compañía, quienes serán propietarios 

en partes iguales (50%-50%) con una acción cada una, y sus nombres son: 

¶ Ana María Vanegas Montaña 

¶ Luisa Fernanda Giraldo Noguera  

Estas personas participaran en igualdad de condiciones con voz y voto en la toma 

de decisiones y todos sus derechos y deberes se pueden ver en el acta de 

constitución de una organizaci·n ñSASò, la cual se encuentra en el Anexo K. Acta 

de constitución de PlastiEntrega SAS. 

Los socios poseen amplios conocimientos administrativos que les permitirán poner 

en acción el plan de negocio, además de coordinar su labor desde el momento de 

su montaje en adelante. Su experiencia laboral y durante la carrera profesional ha 

otorgado las herramientas necesarias para entrar de manera oportuna en el 

mercado meta y poder abastecerlo de la manera indicada para lograr un alto 

porcentaje de participación. De igual manera los socios son de importancia debido 

a que serán quienes aporten el dinero para la constitución de la empresa en su 

totalidad. 

vi. Experiencia de los socios  
 

Algunos aspectos relevantes en del perfil de los socios se mencionan a 

continuación: 

Ana María Vanegas Montaña 

Estudiante de noveno semestre de Administración de empresas. Experiencia en un 

negocio comercial familiar, y como auxiliar administrativa obteniendo importantes 
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conocimientos en labores de venta, atención al cliente, control de inventario y 

bodega, manejo de pedidos a proveedores, y operaciones contables para órdenes 

de compras. Conocimientos destacados en elaboración de proyectos de inversión 

o estudios de mejora y creación de empresas, costeo y presupuestos y estudios de 

mercado; áreas que se han puesto en práctica durante la carrera universitaria.  

Experiencia laboral: 

1. Almacén de Pinturas Fanny Montaña, Bogotá, D.C. Temporales 

Ventas, atención al cliente y logística  

Responsabilidades: Atender a clientes y cerrar procesos de compra. Organizar 

bodega y tener actualizado el inventario. Recibir mercancía de proveedores, 

cancelar pedidos y realizar listado de suministros para compra.  

Logros: 

¶ Aumentar el orden de productos en bodega para optimizar el espacio en un 

40%  

¶ Lograr una actualización constante de inventario, reduciendo las perdidas en 

ventas por falta de producto un 10% 

¶ Disminuir el tiempo de atención al cliente de 10 a 7 minutos, mediante la 

división de tareas específicas para cada empleado 

 

2. Convergys Corporation  

Manejo de órdenes de compra a proveedores, logística de eventos de bienestar 

para empleados, control de inventarios y organización de logística de transporte.  

Responsabilidades: Organización de eventos con actividades de bienestar para 

empleados administrativos y operativos. Realización de compras y organización de 

órdenes de pago en sistemas contables para estos mismos, así como también la 

coordinación de estos procesos desde su requerimiento hasta el recibido. Control 

de inventarios de compras realizadas mensualmente y distribución de este material.  
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Logros: 

¶ Disminuir los costos del servicio de transporte requerido por agentes en un 

20%. 

¶ Aumentar rapidez en tiempos de entrega de pedidos a jefes de línea de 3 a 

1 día por pedido. 

¶ Apoyar y coordinar el aumento del número de eventos de bienestar 

organizados para empleados de 5 a 6 promedios al año a 1 o dos mensuales 

en el año 2018.  

Luisa Fernanda Giraldo Noguera 

Estudiante de Administración de Empresas de 9° Semestre, con conocimiento en 

investigación de mercados y realización de planes de mercadeo, cuya formación 

integral e interdisciplinaria permite poner en práctica competencias como 

comprender un contexto, toma de decisiones, disciplina y comunicación asertiva. 

Con habilidades y valores profesionales para trabajar en equipo, facilidad para 

aprender, responsabilidad, puntualidad y orden. Dispuesta a adquirir conocimientos 

que contribuyan al desarrollo profesional e integral.  

Experiencia laboral: 

1. Copservir Ltda. 

Verificar la ejecución de presupuestos, controlar el cumplimiento de los parámetros 

dados por la compañía a los asociados a través del manejo de plataformas de 

gestión de proyectos y formulación de propuestas para lograr un seguimiento 

adecuado a dichos requerimientos. 

Logros: 

¶ Parametrizar el uso de la plataforma de gestión de proyectos.  

¶ Aumentar en un 30% el número de compromisos resueltos por medio de 

Redbooth.  
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¶ Mejorar la comunicación entre áreas de la compañía, logrando difundir 

requerimientos que no se habían gestionado adecuadamente con 

anterioridad.  

vii. Productos y servicios 
 

PlastiEntrega comercializa a sus clientes productos desechables que no poseen 

ningún proceso de transformación por parte de esta misma empresa, por lo cual su 

valor agregado se basa en su cadena de logística de ventas. No obstante, los 

productos distribuidos por PlastiEntrega deben alcanzar estándares de calidad y 

precio que satisfagan a sus clientes, y como la idea de negocio está centrada en 

productos realizados en poliestireno, con características que se observan 

detalladamente en el numeral 1.2 Marco Teórico sobre el material, pero además con 

la lista de productos que está en las proyecciones de estados financieros como por 

ejemplo la de los costos fijos. 

PlastiEntrega manejará servicio de venta en punto físico y entrega a domicilio y los 

productos que se comercializarán serán los siguientes: 

¶ Vasos  

¶ Platos 

¶ Papel aluminio 

¶ Cubiertos (tenedores, cucharas, cuchillos) 

¶ Contenedores  

¶ Diversos Recipientes  

Por otra parte, el servicio de venta que es la actividad principal para PlastiEntrega 

posee amplias actividades para su cumplimiento las cuales se concentran en su 

modelo de logística, la cual se muestran en la Ilustración N°8 Modelo de logística. 

Este aspecto constituye el factor diferenciador de la compañía, debido a que la 

distancia entre los clientes y los establecimientos de suministro de artículos 

desechables de poliestireno es un factor que determina su comportamiento de 
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compra, como se concluye con el Estudio de Mercado. Por ello, las fases en que se 

diferencia el proceso de logística de este tipo de artículos, al modelo tradicional se 

encuentran en el proceso de pedidos y en la distribución, como se explica a 

continuación:  

ILUSTRACIÓN 8. MODELO DE LOGÍSTICA 

 

Fuente: Las autoras. Elaboración propia. 

Generalmente, las comercializadoras de cualquier tipo de productos se caracterizan 

por la venta de sus bienes en una tienda física, sin embargo, la Comercializara de 

Plásticos busca atender los requerimientos de los clientes por otros medios, cuyo 

proceso se describe a continuación: 

1. COMPRAS: el proceso de abastecimiento de la compañía se realizará 

teniendo en cuenta los diferentes canales que ofrecen los proveedores para 
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contactarse con ellos; ya sea por medio telefónico, correo electrónico o 

directamente en los puntos de venta. 

El aprovisionamiento, corresponde a la compra de productos terminados que 

no tendrán ningún tipo de transformación en la Comercializadora y cuya 

política de pagos será conforme a los acuerdos llegados con los proveedores 

que corresponderán al pago de la mercancía en el mes en que se compra, 

además, se debe tener claridad sobre los días en que llegarán los productos 

a la empresa para prever el dinero que se debe tener disponible para 

cancelar las compras y el espacio disponible para almacenar los artículos.  

2. ALMACENAMIENTO: una vez los productos solicitados lleguen a la 

empresa, se realizará la respectiva inspección para verificar su estado y el 

cumplimiento con la cantidad solicitada y se procederá a organizar en el local 

comercial. Esta fase será ejecutada por la persona encargada del punto de 

venta (Vendedor) o el domiciliario en caso de tener disponibilidad de tiempo.    

3. CONTROL DE INVENTARIOS: la disponibilidad de mercancía en el punto 

de venta garantiza el cubrimiento de las necesidades de los clientes, ya que, 

aunque se manejará un sistema de rutas (que se explica en el proceso de 

pedidos) con el cual se pretende realizar la entrega de productos en días 

determinados, también, la distribución será al detal para quienes necesiten 

los productos plásticos para la mesa de manera inmediata.  Por ello, el 

control de las unidades existentes en el local comercial es de vital 

importancia para vigilar los flujos de entrada y salida de productos, al tener 

pleno conocimiento de las unidades con las que se cuenta y las que se 

deben comprar de cada tipo de artículo y así, satisfacer los requerimientos 

de los compradores de manera oportuna. En este caso, teniendo en cuenta 

que habr§ ventas en un local propio, modalidades como ñJust in timeò no 

serían efectivas, porque es necesario tener inventario para atender pedidos 

como detallista.  

4. PROCESO DE PEDIDOS: con esta etapa se pretende marcar la diferencia 

con las demás comercializadoras de plásticos que abastecen a restaurantes 
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y cafeterías en la vía al Llano en la localidad de Usme, ya que la idea de 

negocio surge a partir de la necesidad de desplazamiento de los 

compradores a una zona ubicada a 30 minutos del barrio en el que se quiere 

incursionar (Tenerife); que genera costos de traslado para los consumidores 

además del tiempo que deben sacrificar para hacer la compra. Por ello, la 

gestión de los pedidos de la compañía se dará del siguiente modo:  

¶ Toma del pedido: las personas pueden realizar sus encargos en la 

comercializadora a través de los siguientes canales: 

- Modelo de rutas: consiste en la visita de los locales comerciales que son 

nuestro grupo objetivo (restaurantes y panaderías), por parte de un 

vendedor de la Comercializadora de plásticos que recorrerá diferentes 

zonas del sur de Bogotá a diario; dando a conocer la empresa, ofreciendo 

los productos, precios y políticas de venta que manejamos. Con este 

modelo se pretende eliminar los tiempos de traslado de los compradores, 

al ofrecerles una alternativa de toma de pedidos y entrega a domicilio, y 

para comodidad de la empresa respecto a las entregas se establecerán 

días de suministro por zona para hacer más eficiente el proceso de 

distribución. Para garantizar la optimización de los costos de transporte la 

única restricción en la toma de pedidos por este método, será cumplir con 

un mínimo de envió, es decir, el encargo debe tener un valor mínimo de 

$ 30.000 para que la entrega del pedido sea realizada por la 

comercializadora y así la ganancia de esta compra cubra con suficiencia 

los costos de transporte y arroje un margen de ganancia del producto.  

- Punto de distribución: es la forma tradicional de pedido en un 

establecimiento de comercio, al acercarse al mostrador y solicitar a un 

vendedor los productos que desea comprar. Este establecimiento 

corresponderá a un local arrendado en el que además de ser un punto de 

venta es el mismo lugar de administración central del negocio.  

- Vía telefónica / e-mail: la distribución en el punto de venta y el modelo 

de rutas, tienen como objetivo dar a conocer la empresa y en el futuro 
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migran la toma de pedidos en su totalidad a la vía telefónica u e-mail, con 

lo cual se disminuirán los costos tanto para el cliente como para la 

empresa.  

¶ Transmisión del pedido: en caso de que la compra sea en la tienda, este 

paso se omite ya que los productos están al alcance del vendedor y no es 

necesario notificarle a nadie, qué solicito el cliente. Sin embargo, si la compra 

se toma por teléfono, e-mail o en ruta; se debe comunicar al encargado de 

bodega o al vendedor, el pedido que han realizado los diferentes 

compradores y el tiempo en que se debe realizar su entrega.  

¶ Surtido del pedido: consiste en el alistamiento de los artículos que van a 

ser entregados a los clientes, así: 

- Tomar artículos: coger de la bodega o de los estantes en el punto de 

distribución, los productos que demanda el cliente. 

- Empacar: poner en bolsas o cajas de cartón los productos que se 

entregaran a los compradores. 

- Preparar documentación del pedido: realizar la respectiva factura de 

cada solicitud de productos. 

¶ Informe sobre el estado del pedido: es la fase final que permite notificar la 

situación del pedido, es decir, comunicar al encargado de distribución si el 

encargo ya está listo, empacado, completo, si falto algún artículo u otro tipo 

de observaciones que puedan darse en el proceso.  

5. DISTRIBUCIÓN: la entrega de los pedidos se realizará de forma directa al 

cliente en el local, si la compra se efectúa de manera directa. O se dará a 

domicilio, teniendo en cuenta la forma en que se tomó el pedido, ya que 

como se dijo anteriormente se transportarán los artículos a distintas zonas 

por días y con ello se garantiza que el costo de los envíos sea el mínimo 

posible, haciendo la mayor cantidad de entregas en el mismo sector.  

Además, los pedidos recibidos por teléfono o por correo electrónico también 

le brindaran al cliente la oportunidad de recibir los desechables demandados 



66 

 

en sus establecimientos y la fecha de entrega corresponderá con el día de 

entrega en la zona en que se encuentra ubicado el comprador.   

Para la repartición de los pedidos se empleará una moto carguera 3W200 

AKT o a pie, en caso en que distancia del envió sea corta y la cantidad de 

productos a llevar no sea muy amplia, es decir, el principal medio de 

locomoción escogido para el movimiento de los productos será la moto 

carguera. 

Por último, otros aspectos considerados dentro de la logística de la 

Comercializadora de plásticos, respecto a los domicilios son:  

¶ Se realizarán durante todo el día dentro del horario de atención de la empresa. 

¶ Se encargará de ellos solo una persona.  

¶ La cancelación de los productos llevados a domicilio, debe ser inmediata a la 

entrega de estos y en efectivo. Si se ha realizado algún tipo de contrato con 

algún establecimiento en particular se podrá hablar de crédito para la venta, no 

superior a 15 días para su cancelación. 

Los horarios de atención serán de lunes a sábado de 8:00 am a 6:00 pm y Domingos 

y Festivos de 8:00 am a 3:00 pm, en el local comercial y para el suministro a 

domicilio, a excepción del día Domingo. Se debe aclarar que la nómina de lunes a 

viernes será diferente a la del horario de días sábados, Domingos y Festivos, ya 

que los fines de semana trabajarán otros empleados con un contrato de fines de 

semana, esto con el fin de disminuir costos de horas extras si se tratará de los 

mismos empleados del horario entre semana y además ofrecerle al personal un 

tiempo de descanso adecuado debido a los largos turnos que manejarían. 

viii. Licencias y permisos 
 

Para la constitución de esta empresa en particular se necesita la inscripción ante 

Cámara y Comercio, por lo cual se comienza con la afiliación de los dos socios como 

personas naturales - que ya debe tener cada uno- para que posteriormente se 
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realice el registro de la organización para el pago de su matrícula. Las tarifas 

propuestas se encuentran en la página de la Cámara y Comercio, teniendo en 

cuenta sus cifras habría una inversión así: 

¶ Matricula: Para el rango de activos que maneja la compañía, la tarifa para el 

pago de la matrícula mercantil es de $249.00035. 

Se debe diligenciar el formulario de registro único empresarial y social RUES y 

radicar este en una oficina de Cámara de Comercio de Bogotá junto con los 

documentos de los socios tales como RUT y registros como persona natural.  

Además de estas licencias hay leyes que se deben de tener en cuenta como 

documentos guía, estos no exigen realizar algún proceso en particular, pero si 

deben tenerse en cuenta como una guía para actuar correctamente 

Colombia, en materia de legislación respecto al cuidado y la protección del medio 

ambiente, manejo de residuos sólidos y emisión de los mismos; cuenta con un 

amplio número de leyes que reglamentan el comportamiento de los ciudadanos y 

de las empresas, orientados a la adopción de prácticas responsables 

ambientalmente (Ver Anexo D. Reglamentación ambiental ï Nivel nacional). 

En primer lugar, la Constitución Política de 1991 en su Artículo 79 habla del derecho 

que todas las personas tienen de gozar de un ambiente sano, al mismo tiempo que 

es deber del Estado proteger la diversidad e integridad del ambiente y fomentar la 

educación para el logro de estos fines. Además, el Artículo 95 Numeral 8º se refiere 

a los deberes de la persona y el ciudadano, y uno de ellos es la obligación de 

proteger los recursos naturales del país y velar por la conservación de un ambiente 

sano. 

Por otro lado, es importante mencionar que existe normatividad ambiental dada a 

nivel nacional y a nivel Distrital, para el caso de Bogotá D.C. Respecto a la 

                                                           
35 CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, Tarifas de los registros de servicios públicos ï 2018 (on 

line). Disponible en: 
file:///C:/Users/avan1692/Downloads/Nuevas_tarifasregistros_2018_imprimir.pdf  

file:///C:/Users/avan1692/Downloads/Nuevas_tarifasregistros_2018_imprimir.pdf
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reglamentación nacional, entre los temas de dicha legislación se encuentran las 

tarifas del servicio de aseo (Resolución 351 de 2005) y la prestación del servicio 

público de aseo (Decreto 2981 de 2013) , los Planes de gestión integral de residuos 

sólidos (Resolución 754 de 2014), el uso racional de bolsas plásticas (Resolución 

668 de 2016), el Código Nacional de Recursos Naturales Renovables y de 

Protección al Medio Ambiente (Decreto Ley 2811 de 1974), la sustitución de 

vehículos de tracción animal (Decreto 178 de 2012), el día nacional del reciclador y 

del reciclaje (Ley 511 de 1999) que se celebra el 1 de Marzo, la aplicación de 

comparendos a los infractores de las normas de aseo y limpieza (Ley 1259 de 2008) 

y la reciente Reforma Tributaria que incluye el impuesto al uso de bolsas plásticas 

(Ley 1819), entre otras medidas; que restringen el comportamiento de la población 

y la industria respecto al uso adecuado y aprovechamiento de los recursos naturales 

(Ver Anexo D. Reglamentación ambiental ï Nivel nacional). 

En relación con Bogotá D.C., la Alcaldía mayor de la ciudad, el Concejo y la 

Secretaria Distrital de Ambiente; han sido piezas fundamentales en la 

reglamentación ambiental, al definir: el plan de gestión de residuos sólidos 

(Resolución 132 de 2004) y un programa para el manejo de los mismos (Acuerdo 

344 de 2008),  el programa de racionalización, reutilización y reciclaje de bolsas en 

el Distrito Capital (Resoluci·n 829 de 2011), el programa ecol·gico ñSi el planeta 

queremos cuidar otras alternativas de empaques debemos usarò (Acuerdo 389 de 

2009) y el aprovechamiento eficiente de los residuos sólidos producidos en las 

entidades distritales (Decreto 400 de 2004), entre otras cosas que aplican a la 

capital colombiana (Ver Anexo O. Reglamentación ambiental ï Bogotá D.C.). 

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, se observa que, recientemente, la 

reglamentación sobre el uso de plásticos, ha sido orientada a desincentivar el uso 

de este material, sobre todo en bolsas. Muestra de ello, es la Resolución 668 de 

2016 ñPor la cual se reglamenta el uso racional de bolsas pl§sticas y se adoptan 
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otras disposicionesò36 (Ver Anexo D. Reglamentación ambiental ï Nivel nacional) y 

la reciente Reforma Tributaria acogida por la Ley 1819 de 2016 ñPor 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 disposicionesò37, 

en la cual, los artículos 207 y 208 corresponden al Impuesto Nacional al Consumo 

de Bolsas Plásticas del que son responsables las personas que pertenezcan al 

régimen común del IVA, las cuales deberán cobrar por cada bolsa entregada una 

tarifa de $20 para el año 2017 y cuyo incremento será de $10 anuales hasta el año 

2020. Sin embargo, existen excepción en el cobro de este impuesto, entre las que 

se encuentran las bolsas entregadas para productos preempacados, las bolsas 

biodegradables certificadas por el Ministerio de Ambiente y aquellas que sean 

reutilizables, cuyas características técnicas y mecánicas permitan usarlas varias 

veces; en estos casos el impuesto al consumo de bolsas no sería cobrado.  

Por otro lado, la actividad de reciclaje en Colombia nunca había sido definida como 

un trabajo formal, sin embargo, a través del Decreto 596 de 2016 (Ver Anexo D. 

Reglamentación ambiental ï Nivel nacional) el Gobierno nacional reconoce la labor 

del reciclador como una parte importante del servicio público de aseo y precisa la 

actividad del reciclador de oficio al definir un esquema de aprovechamiento de 

residuos sólidos y el propósito de una formalización gradual de estas personas, por 

medio de un registro ante la Superintendencia de Servicio Públicos Domiciliarios 

(SSPD) en un periodo de 5 años a partir de la expedición del decreto, con el fin de 

mejorar su calidad de vida y sus ingresos.  

La vinculación oficial de las organizaciones de recicladores a través del registro en 

la Superservicios, les permitirá a dichos individuos tomar capacitaciones sobre la 

separación de residuos aprovechables, recibir el incentivo a la separación en la 

                                                           
36 ANDI [on line]. Recuperado de:  

http://www.andi.com.co/Ambiental/SiteAssets/Resoluci%C3%B3n%200668%20Bolsas.pdf  

37 ALCALDIA DE BOGOTÁ [on line]. Recuperado de:  

http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=68189  

http://www.andi.com.co/Ambiental/SiteAssets/Resoluci%C3%B3n%200668%20Bolsas.pdf
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=68189
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fuente (DINC) en caso de no exceder un 20% de rechazo en los residuos 

presentados, además de ser incluido en la ruta de recolección.  

En general, la reglamentación en Colombia en materia ambiental es bastante amplia 

y aunque algunas medidas buscan reducir el uso de artículos de plástico, también 

es cierto que el sector del reciclaje quiere ocupar una posición importante en el 

servicio público de aseo ï de acuerdo con el Decreto 596 de 2016- y este material 

en sus diferentes presentaciones, es una oportunidad para generar empleos en la 

cadena de aprovechamiento de residuos. 
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ILUSTRACIÓN 9. FORMATO RUES 

 

Fuente: Formulario RUES: 

https://www.google.com.co/search?q=formato+de+camara+y+comercio&source=ln

https://www.google.com.co/search?q=formato+de+camara+y+comercio&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwjXjvTd4aTbAhXNtlkKHTVXBtcQ_AUICigB&biw=1440&bih=794#imgrc=iVRRAYFr4Mu49M
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ms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwjXjvTd4aTbAhXNtlkKHTVXBtcQ_AUICigB&bi

w=1440&bih=794#imgrc=iVRRAYFr4Mu49M: 

ix. Dominio 
 

Como dominio para la organización, el vínculo que se encuentra a continuación les 

dará la posibilidad a los clientes de interactuar tecnológicamente con la empresa, 

allí en página web podrán encontrar el catálogo de productos con sus respectivas 

especificaciones técnicas, marcas y precios; además de tener la posibilidad de 

comparar entre unos y otros para tomar una mejor decisión de compra. 

Link: www.Plastientrega.com  

 

x. Infraestructura 
 

En cuanto a la maquinaria y equipo necesario para la puesta en práctica del negocio, 

se contemplaron los siguientes activos:  

¶ Moto Carguero: necesaria para servicio de venta a domicilio, y la cual tiene 

alta capacidad en volumen para el transporte de la mercancía, lo que la hace 

una ventaja ya que puede transportar grandes cantidades como un 

automóvil, pero con un bajo costo de combustible al ser una motocicleta.  

https://www.google.com.co/search?q=formato+de+camara+y+comercio&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwjXjvTd4aTbAhXNtlkKHTVXBtcQ_AUICigB&biw=1440&bih=794#imgrc=iVRRAYFr4Mu49M
https://www.google.com.co/search?q=formato+de+camara+y+comercio&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwjXjvTd4aTbAhXNtlkKHTVXBtcQ_AUICigB&biw=1440&bih=794#imgrc=iVRRAYFr4Mu49M
http://www.plastientrega.com/
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ILUSTRACIÓN 10. MOTO CARGUERO 

 

Fuente: AKT Motos. http://www.aktmotos.com/motos/carguero/carguero-3w-

200  

En cuanto a sus características, encontramos lo siguiente: 

ILUSTRACIÓN 11- ESPECIFICACIONES TÉCNICAS 

 

Fuente: AKT Motos. http://www.aktmotos.com/motos/carguero/carguero-3w-

200 

http://www.aktmotos.com/motos/carguero/carguero-3w-200
http://www.aktmotos.com/motos/carguero/carguero-3w-200
http://www.aktmotos.com/motos/carguero/carguero-3w-200
http://www.aktmotos.com/motos/carguero/carguero-3w-200
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¶ Sistema POS: Este sistema permite a la compañía manejar caja, 

ventas, inventarios, cuentas por cobrar, clientes, horarios de control y en sí 

todo lo necesario para el negocio en el ámbito de POS y seguridad, estos 

dispositivos tienen controladores propios de la marca integrados a los 

programas y generan conectividad perfecta con alta seguridad; cuenta con 

un equipo todo en uno de 19.5" con procesador Doble Núcleo 64Bits, 4GB 

RAM, disco duro 500GB, WIFI última tecnología, Windows 7 De 64 Bits 

robusto con alto desempeño ideal en Sistemas POS, liviano resistente con 

ahorro de espacio. 

ILUSTRACIÓN 12. SISTEMA POS 

 

Fuente: MERCADO LIBRE. https://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-453853520-

caja-registradora-sistema-pos-completo-equipos-software-80mm-_JM 

¶ Vitrinas: Parte importante de la adecuación de las instalaciones ya que 

permiten la exhibición de los productos, lo cual es factor vital para llamar la 

atención de los clientes y motivar a la compra de los mismos.  

https://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-453853520-caja-registradora-sistema-pos-completo-equipos-software-80mm-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-453853520-caja-registradora-sistema-pos-completo-equipos-software-80mm-_JM
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ILUSTRACIÓN 13. VITRINAS EN ALUMINIO 

 

Fuente: OLX. Vitrinas en aluminio https://bogotacity.olx.com.co/vitrinas-en-aluminio-

iid-990437172 

¶ Estantería: Este equipo es necesario para la organización de los productos 

ya que generalmente al ser al por mayor llegan en grandes cajas las cuales 

no pueden ser sobrepuestas unas sobre otras debido a que los productos 

son delicados y pueden romperse o la calidad del producto se vería afectada. 

 

 

https://bogotacity.olx.com.co/vitrinas-en-aluminio-iid-990437172
https://bogotacity.olx.com.co/vitrinas-en-aluminio-iid-990437172
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ILUSTRACIÓN 14. ESTANTERÍA SEMIPESADO 

 

Fuente: MERCADO LIBRE, estantería semipesado. 

https://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-463489309-estanteria-semipesada-

metalica-_JM 

¶ Escritorio: Como parte del mobiliario de oficina, es importante para labores 

administrativas en donde la persona a cargo necesitará de este tipo de 

herramientas para desarrollar adecuadamente su trabajo.  

 

 

 

 

 

 

https://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-463489309-estanteria-semipesada-metalica-_JM
https://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-463489309-estanteria-semipesada-metalica-_JM
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ILUSTRACIÓN 15. CENTRO DE TRABAJO 

 

Fuente: HOMECENTER, Centro de trabajo. 

http://www.homecenter.com.co/homecenter-co/product/prod1510036/Centro-de-

Trabajo-en-L-con-Archivador-y-Porta-Teclado-120.9x73x40-cm/241292 

¶ Impresora: Útil para labores administrativas de la empresa ya que ayudara 

con impresión de archivos como estados, reportes a clientes y todo tipo de 

información necesaria para llevar a cabo el objeto social de la compañía.  

 

 

 

 

 

http://www.homecenter.com.co/homecenter-co/product/prod1510036/Centro-de-Trabajo-en-L-con-Archivador-y-Porta-Teclado-120.9x73x40-cm/241292
http://www.homecenter.com.co/homecenter-co/product/prod1510036/Centro-de-Trabajo-en-L-con-Archivador-y-Porta-Teclado-120.9x73x40-cm/241292
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ILUSTRACIÓN 16. IMPRESORA MULTIFUNCIONAL 

 

Fuente: ALKOSTO. Impresoras. http://www.alkosto.com/multifuncional-canon-

g2100 

Características: 

- Función:  Imprime - escanea ï copia 

- Velocidad Impresión - copia:  8.8 ipm / 32 Seg 

- Resolución impresión:  4800 x 1200 dpi 

- Resolución escáner:  600 x 1200 dpi 

- Conectividad:  USB 

 

¶ Sillas plásticas: Son mobiliario para comodidad de los empleados y clientes 

del establecimiento, ya que aquí podrán descansar los empleados en los 

momentos designados para esto y adem§s ser§n una ñsala de esperaò para 

los clientes de ser necesario este tiempo.  

 

http://www.alkosto.com/multifuncional-canon-g2100
http://www.alkosto.com/multifuncional-canon-g2100
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ILUSTRACIÓN 17. SILLA 

 

Fuente: HOMECENTER, Sillas. http://www.homecenter.com.co/homecenter-

co/product/294184/Silla-New-Piccolo-Azul/294184  

¶ Silla de oficina: Herramienta para labores administrativas que se realizarán 

en la tienda, donde se lleva el control de ventas y todas las labores de 

órdenes de compra y control de inventario realizadas por la administración y 

en donde es necesario un espacio diferente adecuado para esto. 

 

 

 

 

 

http://www.homecenter.com.co/homecenter-co/product/294184/Silla-New-Piccolo-Azul/294184
http://www.homecenter.com.co/homecenter-co/product/294184/Silla-New-Piccolo-Azul/294184
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ILUSTRACIÓN 18. SILLA DE ESCRITORIO 

 

Fuente: HOMECENTER, Sillas de oficina. 

http://www.homecenter.com.co/homecenter-co/product/258548/Silla-de-Escritorio-

con-Brazos-Negra/258548 

 

b. Misión  
 

PlastiEntrega SAS es una comercializadora al por mayor y al detal de productos 

desechables a base de poliestireno, que busca llevar una amplia diversidad de 

productos a manos de sus clientes en el menor tiempo posible y a precios 

asequibles.  

 

 

http://www.homecenter.com.co/homecenter-co/product/258548/Silla-de-Escritorio-con-Brazos-Negra/258548
http://www.homecenter.com.co/homecenter-co/product/258548/Silla-de-Escritorio-con-Brazos-Negra/258548
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c. Visión  
 

Para 2023 ser el principal proveedor de productos desechables para la mesa en 

poliestireno para comerciantes y personas del común en la localidad de Usme ï 

Bogotá.  

d. Organigrama 
 

ILUSTRACIÓN 19. ORGANIGRAMA POR ÁREAS 

 

Fuente: Las autoras 
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ILUSTRACIÓN 20. ORGANIGRAMA POR CARGOS  

 

Fuente: Las autoras 

 

e. Recursos humanos 
 

El talento humano de la organización está definido de la siguiente manera: 

¶ Administrador y encargado de contabilidad: ambas áreas están a cargo de 

las dos socias, quienes, como administradoras de empresas profesionales, 

poseen conocimientos en ambas áreas para desempeñar estas labores en 

su totalidad y de la manera correcta, cabe anotar que al inicio, estas labores 

no serán consideradas como un puesto fijo que merezca salario debido a que 

las socias y dueñas de la compañía serán quienes las lleven a cabo y esto 

reducirá costos.  

¶ Vendedor: este puesto será ocupado por dos personas, una que trabajará 

entre semana y otra los fines de semana, ellos devengarán un salario 

mínimo. En cuanto a sus funciones, serán los encargados de la tienda, por lo 

cual tendrán a su cargo el control de las unidades vendidas, el manejo de la 
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caja y el control del inventario tras estas acciones, además, realizarán las 

órdenes de compra a proveedores, recibirán los pedidos y los organizarán en 

la tienda para su posterior venta. Adicionalmente, se encargarán de la 

recepción de pedidos por parte de los clientes que soliciten el servicio a 

domicilio.  

¶ Domiciliarios: serán dos personas con los mismos horarios de los vendedores 

y se encargarán de llevar a domicilio todos aquellos pedidos que soliciten los 

clientes, además de esto harán las rutas de entrega y reconocimiento 

(campaña que se utilizará en los primeros meses para dar a conocer la 

empresa) y de ser necesario harán apoyo en actividades de venta en la 

tienda. Cabe anotar que cuando sea necesario, ellos tendrán que manejar 

dinero al momento de cobrar los pedidos entregados. 

i. Nombres de los socios 
 

En el caso de PlastiEntrega SAS, habrá dos socios en igualdad de condiciones con 

derecho a voz y voto esto como facultad obtenida, debido a que cada uno maneja 

50% de la compañía, al ser una SAS, se atribuye el concepto de acción a ese 50%, 

razón por la cual cada uno de los socios contará con una (1) acción que representa 

la mitad del valor de la constitución de la empresa, sus nombres son: 

¶ Ana María Vanegas Montaña 

¶ Luisa Fernanda Giraldo Noguera. 

El valor de la acción es de $ 10´000.000 el cual se encuentra reflejado en el acta de 

constitución que se puede encontrar en este documento en el Anexo K. Acta de 

constitución de PlastiEntrega SAS.  

ii. Empleados 
 

PlastiEntrega contratará a 4 personas como empleados de la empresa de los 

cuales, dos de ellos realizaran turnos en días hábiles y los otros dos los fines de 

semana, de manera que en cada turno habrá una persona encargada de venta por 
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mostrador en la tienda y estará pendiente de labores telefónicas para coordinación 

de pedidos, mientras que la otra persona se encargará de la entrega de pedidos 

solicitados a domicilio y de hacer los recorridos de ruta diarios. Los perfiles que 

solicitan estos puestos son: 

1. Vendedor mostrador: 

Propósito: 

Atención a clientes en la tienda con la finalidad de consolidar una compra al final del 

servicio, llevando a cabo también labores de facturación de la misma y del control 

de inventario. Atención telefónica para el cliente y toma de pedidos. 

Requisitos personales generales: 

¶ Edad de 20 a 40 años 

¶ Sexo: Indiferente. 

¶ Estado Civil: Indiferente 

¶ Excelente Presentación Personal. 

Requisitos académicos: 

¶ Título a nivel Medio (Bachiller u otra). 

¶ Conocimiento de computación (Indispensable). 

Experiencia y conocimientos necesarios: 

¶ Experiencia de un año como vendedor en empresas de plásticos o 

desechables. 

¶ Excelente Servicio al Cliente 

¶ Conocimiento en programas de facturación 

Funciones principales del puesto: 

¶ Atención al Cliente 

¶ Ventas 
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¶ Facturar 

¶ Inventario semanal de mercancía 

¶ Realizar y contestar llamadas 

Ubicación y horario: 

¶ Tenerife, Localidad 5 de Bogotá (Usme). 

¶ Días y horario a laborar: de lunes a viernes de 8:00 a.m. a 5:00 p.m. o sábado 

y domingo de 8:00 am a 5:00 pm 

Se ofrece: 

¶ Salario base 

¶ Todas las prestaciones de ley 

¶ Estabilidad laboral 

¶ Desarrollo dentro de la empresa 

2. Repartidor de pedidos: 

Propósito: 

Verificar el buen funcionamiento de la unidad móvil, en la cual se realiza el traslado 

de mercancía a distintos lugares y mantener en óptimas condiciones de uso el 

vehículo oficial, con la finalidad de cumplir con las actividades programadas; de igual 

manera prestar un servicio agradable y de calidad a los clientes para consolidar un 

servicio de venta ideal, así como también hacer el cobro de pedidos entregados. 

Requisitos personales generales: 

¶ Edad de 20 a 40 años 

¶ Sexo: Indiferente. 

¶ Estado Civil: Indiferente 

¶ Excelente Presentación Personal. 
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Requisitos académicos: 

¶ Título a nivel Medio (Bachiller u otra). 

¶ Conocimiento de conducción (Indispensable) - Mecánica general y 

reglamento de tránsito 

Experiencia y conocimientos necesarios: 

¶ Licencia de conducción A2 - C1  

¶ Experiencia de un año como conductor de reparto  

¶ Excelente servicio al cliente 

¶ Manejo de estrés 

¶ Seguimiento de información 

¶ Disciplina y organización 

Funciones principales del puesto: 

¶ Atención al Cliente 

¶ Ventas 

¶ Entrega de pedidos a domicilio 

Ubicación y horario: 

¶ Tenerife, Localidad 5 de Bogotá (Usme). 

¶ Días y horario a laborar: de lunes a viernes de 8:00 a.m. a 5:00 p.m. o sábado 

y domingo de 8:00 am a 5:00 pm 

Se ofrece: 

¶ Salario base 

¶ Todas las Prestaciones de Ley 

¶ Estabilidad laboral 

¶ Desarrollo dentro de la empresa 
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f. Análisis DOFA 
 

A continuación, se encuentra plasmado el análisis interno (Debilidades y Fortalezas) 

y el análisis de la industria (Oportunidades y Amenazas), en el caso PlastiEntrega 

SAS, teniendo en cuenta las estrategias a aplicar, así: 

TABLA 1. MATRIZ DOFA 

 

Fuente: Las autoras.  
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g. Administración del riesgo  
 

Tras el estudio del mercado en el que incursionará la empresa y el análisis de la 

idea de negocio, se han identificado diversos riesgos y problemas, los cuales se 

describen a continuación:  

¶ El crecimiento de la conciencia ambiental de la población se convierte en una 

dificultad para el mercado en específico, ya que algunos de los materiales de 

los desechables duran demasiado tiempo en degradarse, además de que su 

vida útil es muy corta, razón por la cual muchas personas se oponen a la 

compra de estos productos y con ello, se disminuye la oportunidad de 

ampliación del mercado.  

¶ El temor al cambio por parte de los clientes respecto a su proveedor fue un 

factor común en algunas de las encuestas que se realizaron, ya que, aunque 

algunos tenían ciertas quejas sobre sus distribuidores; no contemplaban la 

posibilidad de cambiarlos ya que representa seguridad para ellos, esto 

significa que conocen su manera de trabajar por lo cual no se arriesgan.  

¶ Los productos desechables amigables con el planeta como por ejemplos los 

biodegradables, son una oportunidad de llegar con nuevos productos al 

mercado, sin embargo, estos bienes son más costosos, lo cual altera la 

posibilidad de compra de por parte de los clientes, puesto que no todos están 

dispuestos a cancelar un precio más elevado por un insumo básico para sus 

negocios, que bien podría seguir siendo el usado tradicionalmente.  

¶ Como toda organización nueva corre el riesgo durante los primeros años de 

funcionamiento de caer en déficit, debido a la gran inversión que se necesita 

para mantenerla en pie y teniendo en cuenta que de los primeros años es 

normal esperarse algunas pérdidas o bajas ganancias que no alcancen a 

cubrir todos los costos o que no se generen rendimientos destinados a la 

reinversión.  
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4. ESTUDIO DE MERCADO 

 

a. Investigación de mercados 
 

Recientemente, el sector de los plásticos ha estado en la mira de algunas entidades 

estatales debido al impacto ambiental de los productos que ofrecen, a tal punto de 

incluirse en una Reforma Tributaria. Sin embargo, la información dada por dichas 

instituciones respecto a la utilización de este tipo de productos, es insuficiente o muy 

global, ya que las cifras que arrojan sobre este sector son a nivel nacional y en muy 

pocas ocasiones a nivel Bogotá. A raíz de esto, el problema alude a que la 

información sobre este mercado en la localidad de Usme es muy limitada y por ello 

con un acercamiento a fuentes primarias se tendría mayor certeza de la situación 

real del sector. 

Teniendo en cuenta esta información, a través de la asignatura Gerencia de 

mercadeo se trabajó en el caso de la Comercializadora ya que haciendo uso de 

diferentes técnicas que ofrece la materia, es posible recolectar información sobre la 

venta de artículos desechables para la mesa en la localidad de Usme. Para ello, los 

recursos de mercadotecnia utilizados en la investigación de mercados, fueron la 

encuesta y la entrevista; cuyos formatos (Ver Anexo P. Formato de encuesta y 

Anexo Q. Formato de Entrevista) fueron diseñados a partir de la observación en el 

sector en que se quiere situar el negocio, en donde se pudo determinar que hay 6 

establecimientos (2 panaderías y 2 restaurantes, 1 cafetería y 1 frutería) ubicados 

en dos manzanas alrededor, y a partir de eso, con una extrapolación se hizo el 

cálculo de estos datos donde se determina que el negocio puede llegar a abastecer 

300 establecimientos entre los barrios Santa Librada, Tenerife y MonteBlanco. 

La identificación de la demanda potencial, fue producto únicamente de la 

observación, es decir, no hubo acercamiento a los establecimientos; sin embargo, 

haciendo uso esta técnica se hizo un conteo del número de locales de venta de 

comidas que habían en dos cuadras, cuyo resultado fue seis como se mencionó 
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anteriormente, los cuales fueron multiplicados por 100 manzanas que se calcula es 

la longitud de los barrios Tenerife, MonteBlanco y Santa Librada; lo que dio como 

resultado una demanda de 300 negocios. El margen de error de este dato es del 

5%, debido a que hay zonas del barrio que son poco comerciales, pero se 

compensan con los lugares en que hay más de los establecimientos observados.  

Por otro lado, para identificar los productos que más se compran en el sector, se 

realizó un acercamiento a un restaurante y una panadería, realizando una entrevista 

(Ver Anexo R. Entrevistas), con el objetivo de recolectar información sobre 

preguntas claras que se podían aplicar posteriormente en un instrumento (encuesta) 

para recolectar la información de todo el sector,  en la que se le pregunto al 

administrador de cada establecimiento,  sobre los productos desechables que más 

compraba, la cantidad, frecuencia, precios y quien era su proveedor; la respuesta 

por parte de estas personas fue favorable, ya que no mostraron reticencia para dar 

dicha información y con ello, se pudo concluir que los productos que más se 

compran son vasos, servilletas y portacomidas; cabe aclarar que vasos y 

portacomidas son de Poliestireno.  

i. Determinación del problema 
 

La comercializadora de desechables para la mesa y el manejo de alimentos es una 

idea de negocio, por ello la aceptación de los productos ofrecidos y la acogida que 

puede llegar a tener la compañía entre los clientes potenciales es incierta; a razón 

de eso, el problema gira entorno a la elaboración de un plan de mercadeo que 

garantice la entrada exitosa de la empresa al mercado.  

ii. Objetivos  
 

General 

¶ Recopilar información sobre la demanda de artículos desechables y 

empaques para alimentos en la localidad de Usme, que permitan determinar 

si la idea de negocio es viable. 
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Específicos 

¶ Establecer qué tipo de productos desechables para la mesa son los de mayor 

demanda en el sector. 

¶ Conocer los motivos por los cuales los establecimientos compran los 

artículos plásticos para la mesa en determinado lugar. 

¶ Precisar cuáles son las marcas de desechables para el manejo de alimentos 

que más compran los establecimientos comerciales. 

iii. Tipo y técnica 
 

1. Tipo de investigación 

 

¶ Exploratoria: este tipo de investigación es importante para consolidar una 

idea global del sector de los plásticos, por ello, a través de la búsqueda de 

información en páginas web y en contacto con entidades tales como El 

Ministerio de Medio Ambiente, La Secretaría de Medio Ambiente, El Gremio 

ACOPLÁSTICOS y El DANE, se recopilo información respecto a indicadores 

macroeconómicos, legislación, crecimiento del sector, regulaciones en 

términos ambientales, evolución tecnológica, entre otros datos; que permiten 

sentar las bases de la investigación y que corresponden al Macroentorno.  

¶ Descriptiva: se hizo uso de la investigación descriptiva a través de un 

acercamiento a los clientes potenciales para recaudar información acerca de 

su proceso de compra en cuanto a frecuencia, productos de mayor demanda, 

quienes son sus proveedores y los precios de estos productos. De igual 

manera se indago sobre el proceso de compra de cada cliente, identificando 

si la entrega es a domicilio o si el transporte va por su cuenta, para descubrir 

posibles falencias del proceso logístico de compra que la empresa pueda 

aprovechar para reforzar y ofrecer un valor a agregado a sus clientes. Este 

tipo de investigación, se puso en práctica para analizar el Microentorno. 
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2. Técnicas de investigación 

 

¶ Cuantitativa: se hizo uso de técnicas cuantitativas en la investigación, 

específicamente de encuestas, las cuales se realizaron a los posibles clientes 

(negocios), donde se evalúa su proceso de compra -con los aspectos antes 

nombrados en el tipo de investigación descriptiva- permitiendo así identificar 

su capacidad de compra y los tiempos requeridos para esta labor; lo cual a 

su vez ayudará con la definición de la logística de la empresa y así se podrá 

empezar a desarrollar la estrategia de entrada al mercado. 

¶ Cualitativa: se realizó un acercamiento a un restaurante y una cafetería, en 

el barrio Tenerife, con el fin de indagar con los dueños de los 

establecimientos cuáles eran los productos desechables que más 

compraban, la cantidad y frecuencia en que los adquirían, su principal 

proveedor y los precios que manejaban. 

Esta práctica corresponde a una técnica cualitativa, al asemejarse a una 

entrevista, aun cuando el grado de formalidad fue bajo.  

¶ Mixta: a partir de la observación se recopilo información referente a la 

demanda, ya que al determinar el número de establecimientos que 

constituyen los posibles clientes para el negocio, como: cafeterías, 

restaurantes, fruterías, entre otros; se realizó una extrapolación de esos 

datos para establecer un aproximado de la demanda potencial. 

iv. Muestra y muestreo 
 

1. Determinación del tamaño de la muestra 

 

Tal y como se identificó en la demanda, se cuenta con un número promedio de 300 

establecimientos dentro del grupo objetivo (cuyo cálculo se explicó al inicio del punto 

Estudio de mercado) por lo cual se trata de una muestra de tipo finito, que se trabajó 

con los siguientes valores:  

¶ P = 60% 
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¶ Q = 40% 

¶ N = 300 

¶ Z = 1,96 

¶ e = 5%  

Al utilizar dichos datos en la fórmula de determinación de la muestra de poblaciones 

finitas (Ver Anexo S. Fórmula de la muestra), el resultado obtenido fue 166, que 

corresponde al número de encuestas que se deberían aplicar para obtener 

información diciente en la investigación.  

2. Tipo de muestreo 

 

No probabilístico: Se hizo uso de muestreo no probabilístico ya que el grupo objetivo 

a encuestar debe contar con el criterio de ser un establecimiento dentro de la 

categoría de panadería, restaurante u otro tipo de compañía con venta de bebidas 

y alimentos y que haga uso de productos desechables para la mesa como insumo 

para su negocio. Sin embargo, a pesar de que la muestra corresponde a 

establecimientos con dichas características, los encuestados dependerán del 

criterio del entrevistador, teniendo en cuenta la facilidad para conseguir la 

información y el sector que considere idóneo en relación con la ubicación futura de 

la distribuidora.  

v. Diseño de instrumento  
 

Para este caso se aplica una encuesta al número de establecimientos obtenidos 

con la fórmula del muestreo. Se ha creado un formato en donde las preguntas 

seleccionadas buscan recaudar todo tipo de información útil para la investigación, 

tales como productos de compra más frecuente, lugar de compra y el valor agregado 

que representa su proveedor actual, este instrumento se puede observar en el 

Anexo Q. Formato encuesta.  
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vi. Recursos 
 

Para llevar a cabo el recaudo de información mediante el instrumento anteriormente 

diseñado se hizo uso de recurso humano para realizar cada una de las encuestas 

en las que era necesario pasar por los establecimientos de la zona en objetivo, entre 

los cuales se encontraban panaderías, cafeterías, restaurantes y otros 

establecimientos de venta de alimentos, como los de comidas rápidas o fruterías. 

Para esta labor dos personas se dedicaron al levantamiento de información.  

vii. Trabajo de campo 
 

Las personas dedicaron en promedio de 3 a 5 días hábiles con 4 horas diarias para 

acudir personalmente a cada lugar y aplicar la encuesta que duraba más o menos 

5 minutos, esta encuesta se aplicaba principalmente a los dueños de los 

establecimientos que eran quienes poseían el conocimiento para responder ese tipo 

de preguntas y eran generalmente, quienes atendían sus negocios.  

Tras la aplicación del instrumento se realizó una tabulación de resultados los cuales 

se encuentran en el Anexo T. Gráficos de resultado de encuestas en donde se 

encuentra una gráfica de los resultados de cada una de las preguntas que se 

realizaron. Adicionalmente, se los aspectos indagados se sintetizan a continuación: 
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TABLA 2. RESULTADOS DE LA ENCUESTA 

 

Fuente: Las autoras. 
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Considerando estas respuestas, se analizan varios elementos importantes para 

PlastiEntrega que son: 

¶ La mayor cantidad de establecimientos del sector son restaurantes con un 

54% de participación, los cuales generalmente tienden a ser negocios de 

comida llanera o el conocido "corrientazo" con menú especial. En segundo 

lugar, se encuentran las panaderías las cuales cuentan con un 31% de 

participación y cuyos horarios de atención son mayores a los de los demás 

tipos de establecimientos y en último lugar están las fruterías que son más 

frecuentes de encontrar en comparación a las cafeterías, que a diferencias 

de las panaderías distribuyen alimentos hechos de harina pero diferentes al 

pan y en compañía de bebidas de calientes o jugos (Ver Anexo T. Gráficos 

de resultados encuesta ï Pregunta N° 1). 

¶ Normalmente, los establecimientos encuestados realizan compras de 

desechables con una frecuencia de más de 3 veces al mes, debido a que en 

su mayoría no tienen el espacio suficiente para almacenar los insumos 

suficientes para un mes, de igual manera los negocios que realizan menos 

de 3 compras suelen ser negocios más pequeños tales como cafeterías, 

panaderías (sin área de pastelería) y fruterías que demandan insumos en 

menor cantidad (Ver Anexo T. Gráficos de resultados encuesta - Pregunta N° 

2). 

¶ La mayoría de los encuestados solicitan sus productos a domicilio (43%), sin 

embargo, los siguen muy de cerca aquellos que prefieren no hacerlo (39%). 

Esto se debe a que, según los compradores, algunos proveedores que 

ofrecen el servicio de entrega a domicilio tienden a ofrecer precios más altos 

por los productos o en ocasiones a no llevarlos si no se les pide una gran 

cantidad, razón por la cual los compradores han optado por adquirirlos 

directamente en un supermercado o distribuidora con punto físico, en donde 

pueden consumir en menores cantidades y en ocasiones a menores precios. 

También es importante aclarar que algunos prefieren comprar unos 
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productos directamente y pedir los demás a domicilio, a raíz de que aquellos 

insumos que son de gran tamaño tales como pacas de portacomidas, platos 

y domos, son difíciles de transportar por lo cual prefieren que alguien más los 

lleve a sus establecimientos (Ver Anexo T. Gráficos de resultados encuesta 

ï Pregunta N°3). 

¶ Para aquellos que prefieren solicitar sus productos a domicilio ya sean todos 

o solo algunos, normalmente suelen recibirlos el mismo día que los solicitan 

(63%) sin importar la cantidad, lo cual es una ventaja tanto para clientes como 

para proveedores. Además, es habitual que los pedidos se soliciten en horas 

de la mañana y estén llegando en la tarde, sin embargo, también se detectó 

que para algunos no es inconveniente que lleguen uno (19%) o hasta dos 

días después (12%) mientras estos tengan inventario, pero si es problemático 

que los productos lleguen hasta tres días después o más (6%), lo cual 

aunque no pasa frecuentemente, si les provoca algunos inconvenientes a los 

establecimientos (Ver Anexo T. Gráficos de resultados encuesta ï Pregunta 

N° 4). 

¶ Los clientes que prefieren no tomar los domicilios, han identificado diferentes 

opciones para conseguir los artículos desechables ellos mismos, a los 

precios que más los satisfacen. Tal es el caso de comprar en las pequeñas 

comercializadoras del sector (33%) o en los supermercados como "La 

dulcería" ïque es uno de los supermercados mayoristas más grandes del 

sector- (24%), lo cual se realiza cuando se necesitan pequeñas cantidades 

de dichos productos. Después encontramos la compra en otros lugares de la 

ciudad tales como el Restrepo (17%), el Centro (15%) y Abastos (8%); los 

cuales, si bien constituyen un costo en transporte, satisfacen al cliente al 

encontrar variedad en productos y precios bajos. Como opción final se 

descubrió que algunas panaderías en especial prefieren compras la bolsa 

plástica y los pitillos o mezcladores en una fábrica de bolsa que se encuentra 

en la zona y la cual brinda precios de fabricante que son muy bajos en 
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comparación a los que ofrecen las comercializadoras (Ver Anexo T. Gráficos 

de resultados encuesta ï Pregunta N°5). 

¶ Habitualmente el tipo de proveedor suele ser un mayorista (53%) entre los 

cuales los identificaron: una mayorista del sur (Santa Lucia), del Restrepo y 

de Abastos las cuales realizan domicilios, y algunas del sector, que solo 

entregan los productos a los establecimientos, pero no cuentan con punto 

físico de ventas. Tras los mayoristas se encuentran las pequeñas 

distribuidoras de la zona (31%) a las cuales generalmente se acude a 

comprar en menores cantidades y por la ventaja de la cercanía, y en último 

lugar se ubicaron los supermercados de gran tamaño de manera que brindan 

precios bajos pero en menores cantidades a las de un mayorista (Ver Anexo 

T. Gráficos de resultados encuesta ï Pregunta N°6). 

¶ En primer lugar, es evidente que para los clientes no es una razón de peso 

el hecho de que los productos sean biodegradables o que les briden las 

cantidades que ellos requieren ya que tienen claro que hay una gran variedad 

de mayoristas que pueden ofrecer grandes cantidades. Por ello, los factores 

como el precio (35%) y la cercanía (29%) juegan un papel clave ya que lo 

más importante es encontrar los productos económicos y rápidamente; tras 

estos ítems es importante tener en cuenta la variedad de productos que se 

brinden (22%) ya que esto a su vez facilita que se pueda escoger entre 

calidad, precio y cantidad en los empaques; y por último es un factor clave la 

atención al cliente (14%), un trato amable y respetuoso que les haga sentir 

que son importantes como compradores (Ver Anexo T. Gráficos de 

resultados encuesta ï Pregunta N°7). 

¶ En general, los clientes se sienten muy satisfechos con el servicio que 

reciben de sus proveedores, ya que les otorgan calificaciones entre 5 (86%) 

y 4 (8%) y dicen no querer cambiar nada de ellos. Sin embargo, si se 

encuentra un pequeño grupo de establecimientos que les adjudican 

calificaciones entre 3 (1%) y 2 (5%), los cuales manifiestan que alguna vez 
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han tenido un percance porque algún pedido llego incompleto, retrasado o a 

precios que estos no esperaban; razón por la cual se les pregunto qué 

mejorarían de los vendedores y respondieron en un 48% que debían mejorar 

la rapidez de su entrega ya que en ocasiones podían demorar hasta tres días 

o más en hacerla (en el caso de los domicilios), pero que en general todo tipo 

de proveedor podría prestar una mejor atención al cliente y los precios con 

algunos descuentos o promociones (Ver Anexo T. Gráficos de resultados 

encuesta ï Pregunta N°8). 

¶ La gran mayoría calificaron con 5 (89%) la calidad de los productos que 

consumían justificando que llevaban años usando los mismos y que nunca 

habían tenido ningún problema, ya que estos eran muy resistentes y 

adecuados para la labor que desempeñaban y un 11% de las personas le 

dieron una calificación de 4 debido a que algunos productos 

(específicamente bolsas plásticas) solían llegar de un calibre poco resistente 

y se rompía con facilidad lo cual les ocasionaba graves problemas.  Al tener 

tan buena empatía con los productos que compraban no tuvieron problema 

con expresar las marcas que eran de su preferencia entre las cuales se 

encuentra como líder DARNEL con un 44% de preferencia, seguida de la 

Favorita una marca de servilletas con el 22% y tras estas encontramos 

productos como Vasos Vacan (3%), Elite servilletas (3%), Vasos TUC (4%), 

y cubiertos Fresh (2%); sin embargo también se detectó que para muchos no 

era importante la marca, primero porque no tenían alguna de su preferencia 

(16%) y segundo porque era más importante encontrar precios bajos que a 

su vez respondieran a la calidad, es decir que se encontraran en un balance 

(6%) (Ver Anexo T. Gráficos de resultados encuesta ï Pregunta N°9). 

¶ Además de la lista de productos que se les proporcionó a los encuestados, 

estos añadieron productos tales como bolsas de papel craff, cajas para 

tortas, papel vinipel y papel metálico que corresponde a un 2% de lo que 

consume el mercado. Por otro lado, el producto que obtuvo el mayor 
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porcentaje en el consumo fueron los vasos con un 19% los cuales son 

comprados por casi todos los establecimientos, en segundo lugar, se 

encuentran las servilletas (12%), después las bolsas plásticas (16%) y en los 

últimos puestos se ubican los pitillos (3%) que generalmente usan las 

panaderías y cafeterías, pero algunas preferían no comprar al creerlos un 

poco innecesarios y además contaminantes. Cabe resaltar que los 

contenedores espumados de sopa no solo son solicitados por los 

restaurantes, sino que también es uno de los insumos básicos en las fruterías 

(Ver Anexo T. Gráficos de resultados encuesta ï Pregunta N°10). 

Como un complemento a esta investigación y primer paso para conocer el cliente y 

el tipo de preguntas que se debían desarrollar, se elaboró una corta entrevista a 2 

clientes cuyas respuestas funcionaron como apoyo al proceso y de las cuales se 

obtuvieron los siguientes resultados:  

La información suministrada por los administradores de un restaurante y una 

panadería (Ver Anexo R. Entrevistas), se encuentra sintetizada en las siguientes 

tablas: 

TABLA 3. RESULTADOS ENTREVISTA A PANADERÍA Y PASTELERÍA SÚPER PAN UNO 

NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO: Panadería y pastelería Súper Pan Uno 

NOMBRE DEL ENTREVISTADO: María Chacón     CARGO: Administradora 

DIRECCIÓN: Avenida Caracas 93 ï 11 Sur 

FECHA ENTREVISTA:  31 de agosto de 2017 

Producto Cantidad Frecuencia Proveedor 

Vasos 1 caja 1 vez al mes Centro de Bogotá 

Plato para postre 1 docena 2 veces al mes (cada 15 días) 

Domos 1 docena 2 veces al mes (cada 15 días) 

Fuente: Las autoras. Basado en la entrevista realizada a María Chacón 

 



101 

 

TABLA 4. RESULTADOS ENTREVISTA A ASADERO EL PARIENTE BRASAS Y CARNES 

NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO: Asadero El Pariente Brasas y Carnes 

NOMBRE DEL ENTREVISTADO: Daniel Camacho    CARGO: Dueño/ 

Administrador 

DIRECCIÓN: Avenida Caracas 93 ï 11 Sur 

FECHA ENTREVISTA: 31 de agosto de 2017 

Producto Cantidad Frecuencia Precio 

promedio 

Proveedor 

Vasos 1 caja Cada 15 días $ 65.000 Distribuidora 

del barrio J1 

(portacomidas) 

4 pacas Cada 8 días $ 40.000 

Servilletas 4 cajas Cada 8 días $ 25.000 

Tasa para sopa 10 paquetes 

de 20 

unidades c/u 

Cada 8 días $ 28.000 ($ 

2.800 c/u) 

Pitillos 1 paquete 1 vez al mes $ 2.000 

Cubiertos 1 paquete 1 vez al mes $ 2.000 

Bolsas blancas De 4 a 6 

paquetes 

Cada 8 días $ 12.500 ($ 

2.500 c/u) 

Bolsa metálica De 4 a 6 

paquetes 

Cada 8 días $ 12.500 ($ 

2.500 c/u) 

Fuente: Las autoras. Basado en la entrevista realizada a Daniel Camacho. 

A ra²z de la informaci·n suministrada por la ñPanader²a y pasteler²a S¼per Pan Unoò 

y ñEl Asadero El Pariente Brasas y Carnesò, se establece que los productos en 

poliestireno que más se demandan son vasos, portacomidas, platos de postre y 

tazas para sopa; lo cual es información valiosa para fijar el volumen de inventario 

inicial.  

Por otro lado, teniendo en cuenta los elementos generales obtenidos con la 

aplicación de las encuestas y las entrevistas, se llega a las siguientes conclusiones: 
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Å Los principales clientes potenciales para la distribuidora de desechables en 

Poliestireno, son los restaurantes, ya que son el tipo de establecimiento que 

más abunda en el sector. 

Å La rotación del inventario en la compañía será fuerte cada 8 o 10 días, ya 

que los establecimientos compran estos productos más de 3 veces al mes, 

en su mayoría.  

Å La entrega a domicilio por parte de las distribuidoras de plásticos, no es una 

falencia de este tipo de establecimientos, ya que, en caso de las mayoristas, 

cuentan con este servicio con entrega el mismo día en que se hace el pedido. 

El problema es que hacer uso de este método de entrega incrementa los 

costos para el cliente y por ello, muchos de los compradores deciden 

desplazarse hasta el punto de comercialización.  

Å El principal proveedor de los negocios que no toman el servicio de entrega a 

domicilio, es la comercializadora del sector, debido a la cercanía, junto con 

el supermercado denominado ñLa Dulcer²aò. 

Å El precio y la cercanía son los atributos que determinan el comportamiento 

de compra de los establecimientos, respecto al consumo de desechables.  

Å La mayoría de las personas está conforme con los servicios que ofrecen sus 

proveedores, sin embargo, si tuvieran que mejorar algo sugerirían la rapidez 

en la atención. 

Å En general la calidad de los productos, es percibida como buena. Marcas 

como Darnel y Favorita son las de mayor preferencia entre los compradores.  

Å Entre los productos que más compran los restaurantes, panaderías y 

cafeterías se encuentran los vasos, bolsas plásticas, servilletas, cubiertos y 

portacomidas, en ese orden. Sin embargo, respecto insumos elaborados en 

poliestireno, se destacan vasos, portacomidas, platos de postre y tasas para 

sopa; lo cual es importante para la comercializadora ya que da claridad sobre 
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los productos que más se compran y con ello, se puede trabajar en tener un 

inventario que garantice el cumplimiento de los requerimientos de este tipo 

de desechables.  

En general, el acercamiento a los dueños de la cafetería y el restaurante 

referenciados en la técnica cualitativa, sirvió para establecer qué preguntas se 

podían incluir en el instrumento cuantitativo y medir qué tan dispuestos a dar 

información se encontraban los clientes potenciales.  

viii. Análisis, conclusiones y recomendaciones  
 

¶ Los proveedores tienen diversas falencias, ya que no brindan las condiciones 

de calidad adecuadas en los procesos de venta y entrega, lo cual, se 

convierte en una oportunidad en la entrada de esta nueva empresa para 

ofrecer mejores tiempos, amabilidad y cordialidad en el servicio de venta y 

posventa, diversidad de los productos, precios accesibles, pero sobre todo la 

facilidad de compra y obtención de cada artículo directamente en sus 

establecimiento, lo que les evita costos y tiempo en el traslado de un lugar a 

otro.  

¶ Existe un mercado interesante que se puede impactar, en el cual la compra 

es frecuente y en altas cantidades, lo que representa para la compañía un 

movimiento constante de mercancía, con la posibilidad de ampliar el margen 

de venta. Sin embargo, se debe romper la inseguridad por parte de los 

clientes, que les dificulta cambiar de proveedor debido a que llevan un largo 

tiempo con este y aunque tenga falencias les es difícil arriesgarse.  Además, 

que hay que tener en cuenta que la mayoría de los establecimientos son 

atendidos por sus propietarios por lo cual es a esa persona a la que hay que 

llegar al momento de la venta, ya que son ellos mismos quienes toman las 

decisiones de compras y aprueban el presupuesto para las mismas. 

¶ Es recomendable para la empresa explotar el factor de entrega a domicilio 

sin costo y en tiempos cortos, lo cual le ofrecerá valor agregado a la 
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organización ya que, aunque es un factor que existe en el mercado no está 

bajo el estándar de tiempo de entrega corto o con una óptica de generar un 

beneficio al cliente, sino que representa un costo adicional para el comprador 

y un ingreso para las distribuidoras.  

4.1 Estrategia de mercadeo 
 

b. Objetivos 
 

i. De mercadeo 
 

Alcanzar el 1% de participación en el mercado de comercialización de desechables 

en la localidad de Usme (Bogotá D.C.) en un período de 1 año. 

ii. De ventas 
 

Obtener ventas mínimas mensuales por un valor $7.635.000 en el año de incursión 

de la comercializadora. 

iii. De comunicación 
 

Lograr el reconocimiento de la empresa en el sector como una mayorista de 

desechables plásticos con variedad de productos de calidad, precios accesibles y 

líder en el servicio al cliente. 

c. Grupo objetivo ï Consumidor  
 

Los principales consumidores de los productos en poliestireno que ofrece la 

comercializadora PlastiEntrega son las panaderías, restaurantes, fruterías y 

cafeterías. La segmentación en los distintos niveles del consumidor es: 

¶ Demográfica: Son microempresas o Pymes, que cuentan con entre 1 y 10 

empleados. 
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¶ Geográfica: Ubicadas al sur de Bogotá en la localidad de Usme, sus dueños 

generalmente suelen ser familias y son estos mismos quienes lo atienden. 

¶ Psicográfica: Brindan excelente atención al cliente, y piensan que este 

siempre tiene la razón. 

¶ Conductual: 

- Los restaurantes compran en mayores cantidades a los demás clientes. 

- Las panaderías lo que más compran son vasos plásticos.  

- Buscan precios bajos y productos de calidad y variedad. 

- Compran más de 3 veces al mes (cada 8 días usualmente). 

La estrategia de mercadeo debe estar orientada a los dueños de los 

establecimientos, ya que: 

¶ Son quienes toman las decisiones de compra y autorizan los pedidos y pagos 

de los mismos. 

¶ Es a ellos a quien habría que convencer de un cambio de proveedor ya que 

son los de la última palabra. 

d. Productos y servicios 
 

CARACTERIZACIÓN: Los productos desechables son aquellos elaborados para 

usar y tirar o cuyo uso es una sola vez. Ofrecen practicidad, higiene y comodidad a 

quienes los usan. A raíz de ello, se establece que los distintos niveles de los 

productos en poliestireno ofrecidos por la empresa son: 
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ILUSTRACIÓN 21. CARACTERÍSTICAS DEL PRODUCTO  

 

Fuente: Las autoras. Elaboración propia. 

Por otro lado, analizando los componentes del ciclo de vida de los productos y 

definiendo plazos hipotéticos para cada etapa, se estiman las fases así: 

¶ INTRODUCCIÓN (Acortar) 

En término de 1 mes, se pretende dar a conocer el establecimiento haciendo uso 

de estrategias de publicidad. 

¶ CRECIMIENTO (Acelerar) 

En 3 meses, se busca aumentar las ventas reforzando las propuestas de valor de 

la comercializadora. 

¶ TURBULENCIA (Salir) 

Pueden aparecer nuevos competidores o los ya existentes mejorar sus estrategias 

para continuar con su participación en el mercado. Entre el primer y segundo mes 

siguiente a las anteriores fases se puede dar este proceso. 

¶ MADUREZ (Prolongar) 

Lograr que, en 6 meses, las ventas en la comercializadora lleguen a su punto más 

alto, con clientes fidelizados, que elijan la comercializadora para abastecerse de los 
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productos desechables; debido a la cercanía, precios, entrega a domicilios y 

diversidad de productos. 

e. Precios y condiciones 
 

Las estrategias empleadas en la fijación de precios en la comercializadora, son: 

¶ Aumentar participación en el mercado: esta será la principal estrategia ya 

que PlastiEntrega al ser una mayorista -que compra en grandes volúmenes- 

está en capacidad de ofrecer los productos a precios más bajos que el resto 

de competidores en el sector (especialmente, las pequeñas distribuidoras). 

¶ Fijación de precios no lineales: es posible implementar la estrategia de que 

un aumento en el volumen de los productos vendidos, hace que la compra 

para el cliente salga más económica. Esto se debe al margen de precios que 

maneja la distribuidora por la compra al por mayor y el beneficio de entrega 

a domicilio que reduce costos de transporte en los clientes. 

f. Distribución 
 

Los canales de distribución aplicables a PlastiEntrega, son los siguientes: 

¶ Forma directa: En el local (Punto de venta físico) 

FÁBRICA             DETALLISTA               CONSUMIDOR 

FÁBRICA     MAYORISTA    DETALLISTA     CONSUMIDOR 

¶ A domicilio: podrán ser solicitado vía telefónica o por correo electrónico y 

entregado dependiendo de la distancia, a pie o con la moto carguera. 

Además, dichas entregas, se realizarán teniendo en cuenta si el pedido fue 

tomado empleando el sistema de rutas propuesto en el numeral 3.1.7 

Productos y servicios, donde se explica la cadena de distribución o si se 

pactan servicios de entrega inmediata con el cliente.  

La cancelación de los productos llevados a domicilio, debe ser inmediata a la 

entrega de los mismos y en efectivo. Si se ha realizado algún tipo de contrato con 
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algún establecimiento en particular se podrá hablar de crédito para la venta, no 

superior a 15 días para su cancelación. 

g. Comunicación  
 

i. Estrategia creativa 
 

La estrategia de creativa de la compañía está compuesta por los siguientes 

elementos:  

¶ Logotipo: 

ILUSTRACIÓN 22. LOGOTIPO  

 

Fuente: Las autoras. Elaboración propia.  

¶ Posicionamiento: Comercializadora de todo tipo de desechables plásticos 

para la mesa y el manejo de alimentos. 

¶ Promesa de Valor: Comprando en PlastiEntrega, la distancia no es un 

impedimento. 

¶ CLAIM: Transportamos el futuro de tu negocio 

¶ Reason Why: Todos los desechables que necesita en el mismo lugar. 

¶ Otras Promesas de Valor: Precios bajos, diversidad de productos y marcas. 
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¶ Tono de la Comunicación: informal, asociado con la calidez de los 

trabajadores y su compromiso con los clientes. 

ii. Plan de medios 
 

La comunicación a través de medios de alcance masivo como televisión o radio 

serían gastos innecesarios para la compañía, debido al poco alcance que tiene el 

mercado objetivo. Por ello, al tratarse de un barrio popular de la ciudad de Bogotá, 

en donde las inauguraciones llaman la atención, el primer medio de comunicación 

destinado para darse a conocer, será una inauguración que conste de un animador 

que ofrezca los productos de la empresa a la población del sector en que se va a 

incursionar. Estos eventos se realizan generalmente un domingo aprovechando el 

alto flujo de transeúntes en las calles y son animados con música y una persona 

que invite a la compra de los productos. Adicionalmente, se puede acompañar de 

publicidad física como volantes o tarjetas, con el fin de informar a las personas sobre 

las líneas de productos que se manejan y en qué zonas se ofrece el servicio de 

domicilios gratuitos y en poco tiempo.  

Este evento será acompañado con excelentes descuentos para aquellos clientes 

que quieran realizar su primer pedido ese día por compras mayores a $ 50.000 y se 

ofrecerán descuentos para aquellos que quieran hacerse clientes fijos del 

establecimiento, es así como la comunicación se realizará específicamente en el 

mercado al que se quiere llegar. 

iii. Control 
 

Respecto al control de la inversión en la comunicación, es necesario aclarar que el 

presupuesto inicial (la inauguración) será la mayor inversión en esta área, ya que, 

en adelante, la inversión será netamente en publicidad física tradicional como 

tarjetas y volantes publicitarios e informativos, por lo cual se presupuesta $400.000 

para esta actividad cuya inauguración cuenta con un valor de $150.000 y la 

publicidad física para este día y para los demás de ahí en adelante son $250.000. 
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h. Plan de acción 
 

TABLA 5. PLAN DE ACCIÓN DE COMUNICACIÓN 

Actividad Recursos físicos Recursos 
monetarios 

Responsables Fecha 

Inauguración Animador: persona que 
comunica la 

inauguración del 
establecimiento, cuenta 
con música para animar 
el momento y ofrece los 
productos invitando a la 

gente a conocer el 
establecimiento y 

comprar 

$ 150.000 
(un día 

completo) 

Socios 2019 

Decoración del 
establecimiento: tal 

como carteles 
publicitarios, bombas y 

demás productos 
similares. 

$ 50.000 Socios 2019 

Publicidad Volantes x 1000 $ 80.000 Socios 2019 

Tarjetas x 1000 $ 120.000 Socios 2019 

Fuente: Las autoras. 

i. Cronograma ï Planeación -  Ejecución 
 

TABLA 6. CRONOGRAMA DE COMUNICACIÓN 

Actividad Plazo Entrega de informe  

Inauguración 1 día 5 días después 
terminado el plazo 

Entrega de 
volantes 

1 a 60 días 5 días después 
terminado el plazo 

Entrega de 
tarjetas 

corporativas 

1 a 360 días Informe trimestral 

 

Fuente: Las autoras. 
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ii. Controles de evaluación  
 

La forma en que evalúa el cumplimiento de los objetivos del plan de comunicación 

se presenta como los resultados esperados de cada actividad propuesta, los cuales 

son: 

¶ Inauguración:  

*Dar a conocer la empresa y sus productos a la población local. 

*Ofrecer descuentos en las compras del día. 

*Ofrecer publicidad (Volantes ï Tarjetas corporativas) al público en general de la 

zona. 

*Publicitar al establecimiento. 

*Dar a conocer los productos que se venden en el negocio. 

*Ofrecer descuentos duraderos para los clientes que deseen hacer convenios con 

la empresa desde ese momento. 

*Se espera al final del evento haber entregado el 50% de los volantes, 20% de las 

tarjetas corporativas y obtener ventas mayores a $ 1.000.000 ese día. 

¶ Entrega de volantes: 

*Realizar publicidad masiva en el sector para atraer clientes mayoristas y 

personales. 

*Ofrecer datos de contacto para servicios a domicilio y consultas de mercancía. 

*Llamar la atención de clientes potenciales. 

*Para el día de la inauguración se espera la entrega del 50% de estos y en los 60 

días siguientes la entrega del 50% restante.   

¶ Entrega de tarjetas corporativas: 
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*Ofrecer datos más personalizados para realizar pedidos. 

*Llamar la atención de clientes potenciales. 

*Entregar el día de la inauguración el 20% del total de las tarjetas y en un plazo de 

un (1) año el 80% restante.   
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5. ESTUDIO TÉCNICO 

 

5.1 Localización del negocio  
 

Para la puesta en marcha del negocio no se hará uso de un terreno propio, sino que 

este se tomará en arriendo; por lo cual, se ha indagado el costo del arrendamiento 

en varios locales de la zona, tomando en cuenta aquellos establecimientos con 

ubicación sobre la avenida principal (Avenida Caracas), además de esto se ha 

establecido una medida mínima de 25 metros cuadrados por local, el cual se 

considera es el espacio mínimo aceptable para garantizar las condiciones óptimas 

de la mercancía. Las opciones contempladas, se observan a continuación:  

¶ Opción 1:  

28 metros cuadrados 

Valor arriendo: $ 400.000  

Servicios públicos de luz y agua con un valor de: $ 50.000 promedio 

mensual. 

¶ Opción 2: 

23 metros cuadrados  

Valor arriendo: $550.000 

Servicios públicos de luz y agua con un valor de: $ 50.000 promedio 

mensual. 

¶ Opción 3.  

32 metros cuadrados 

Valor arriendo: $ 1.200.000 

Servicios públicos de luz y agua con un valor de: $ 50.000 promedio 

mensual. 

Cabe resaltar que para el desarrollo del negocio se debe incluir un servicio de 

telefonía e internet por un valor adicional de $50.000, promedio del mercado en 

diferentes operadores que ofrecen el servicio.  
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Como aún no se vislumbra la opción de tomar un establecimiento fijo para el negocio 

se hace un promedio entre los valores consultados para tener un referente de lo que 

este puede costar, llegando un valor para arriendo de $700.000 y $50.000 para 

servicios de agua y luz (valores mensuales) más $50.000 del servicio de telefonía e 

internet, para un promedio total de $800.000 por concepto de arriendo y servicios 

públicos del establecimiento comercial que tendrá la empresa.  

Para tomar la decisión sobre el establecimiento que se arrendará, se tienen en 

cuenta los siguientes factores: 

¶ Espacio mínimo de 25 metros cuadrados. 

¶ El establecimiento debe contar con servicios públicos de agua y luz y con la 

posibilidad de incluir telefonía e internet. 

¶ Ubicación sobre la Avenida Caracas. 

¶ No se necesita hacer ningún cambio en la infraestructura del local.  

¶ El local debe ser entregado en buenas condiciones de pintura y piso enchapado.  
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5.2 FICHA TÉCNICA 
 

PlastiEntrega brinda a sus clientes el servicio de venta que puede ser de dos tipos: 

Venta directamente en la tienda o venta a domicilio, por lo cual sus momentos de 

verdad varían y se representan a continuación: 

TABLA 7. MOMENTOS DE VERDAD DEL SERVICIO 

Venta en tienda Venta a domicilio 

1. Atención oportuna y amable al 

cliente que acaba de llegar. 

2. Ofrecer los productos, variedad y 

precios de cada uno. 

3. Empacar de manera adecuada los 

productos. 

4.  Entregar la factura pertinente.  

 

1. Rapidez en contestar la llamada 

telefónica. 

2. Amabilidad por parte del empleado 

que contesta. 

3. Rapidez y seguridad en la respuesta 

de las inquietudes del cliente sobre 

precios o productos.  

4. Rápida toma del pedido.  

5. Entrega del pedido en corto tiempo 

(Lo ideal es que la demora no 

supere un tiempo normal de 

desplazamiento a la localización en 

que se hizo el pedido). 

6. Los productos y cantidades deben 

llegar correctamente y sin 

anomalías.  

7. Rapidez del empleado para 

descargar la mercancía y espera de 

ser necesario. 

8. Rápido proceso de pago y 

facturación. 

Fuente: Las autoras 
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Para ejemplificar y analizar cada uno de los servicios prestados se realiza el PSA y 

PSD del servicio en donde se observa su caracterización teniendo en cuenta cumplir 

con las expectativas de los clientes.  

PSA 

TABLA 8. PSA DE LOS SERVICIOS 

Venta en tienda Venta a domicilio 

¶ Tecnología: En este tipo se compra, 

la infraestructura es la tienda física 

que cuenta con las instalaciones 

adecuadas para la atención y 

espera del cliente, estantería para 

exhibición de productos y equipos 

para manejo de facturación.  

¶ Accesibilidad: Es la facilidad del 

cliente para ingresar a la tienda y 

poder ser atendido rápidamente.  

¶ Interacción: El cliente lo podrá hacer 

mediante conversación con los 

dueños del establecimiento o de 

manera anónima en el buzón que 

habrá en la tienda. 

¶ Personalización: Debe prestarse 

mucha atención por parte del 

empleado para poder satisfacer las 

necesidades y solicitudes del 

cliente. 

¶ Visibilidad: se hará entrega de 

volantes y tarjetas corporativas para 

¶ Tecnología: En este proceso el 

equipo para la entrega del producto 

es la moto carguera si es necesario 

o el empleado que se desplaza a 

pie. 

¶ Accesibilidad: Aquí el cliente podrá 

solicitar el servicio mediante 

WhatsApp o por vía telefónica para 

consultar información de los 

productos y solicitar los pedidos. 

¶ Interacción: Vía telefónica 

solicitando hablar con los dueños 

del establecimiento.  

¶ Personalización: Debe darse mucha 

atención por parte del empleado 

para poder entender y satisfacer las 

necesidades y solicitudes del 

cliente. 

¶ Visibilidad: Se hará entrega de 

volantes y tarjetas corporativas para 

que los clientes estén informados 

sobre la oferta de productos. 
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que los clientes estén informados 

sobre la oferta de productos y el 

primer día de apertura existirá una 

inauguración con el objetivo de 

comunicar todo sobre la compañía a 

los posibles clientes. 

¶ Comportamiento del empleado: Las 

características que debe tener el 

empleado se encuentran en el perfil 

de su vacante, el cual se puede 

evidenciar en el numeral 3.5.2 

empleados, dentro de este 

documento, donde aplica 

directamente el vendedor.  

¶ Apariencia física: La persona que 

atiende en la tienda tendrá una 

camisa como parte de su dotación 

que lo identifique como empleado 

de la organización y una placa con 

su nombre para que el cliente lo 

pueda identificar fácilmente. 

¶ Forma de envió: El cliente tiene 

acceso a este servicio cuando se 

dirige directamente a la tienda. 

 

¶ Comportamiento del empleado: Las 

características que debe tener el 

empleado se encuentran en el perfil 

de su vacante, el cual se puede 

evidenciar en el numeral 3.5.2 

empleados, dentro de este 

documento, en donde 

específicamente el vendedor se 

encarga de la toma de pedidos 

telefónicamente y el domiciliario de 

su entrega y de la calidad del 

servicio en general.  

¶ Apariencia física: Quien lleva los 

pedidos al cliente tendrá un 

uniforma (camisa y gorra) como 

parte de su dotación que lo identifica 

como empleado de la empresa y 

aparte una placa con su nombre 

para que el cliente lo pueda 

identificar fácilmente.  

¶ Forma de envió: El cliente tiene 

acceso a este servicio cuando 

solicita un pedido con entrega a 

domicilio por medio de la línea 

telefónica.  

 

Fuente: Las autoras. 
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PSD 

TABLA 9. PSD DE LOS SERVICIOS 

Venta en tienda Venta a domicilio 

¶ Apariencia del empleado: El 

empleado debe ser amable con el 

cliente y explicar de la manera más 

entendible posible al comprador sus 

opciones para adquirir productos, 

empacar bien los que va a comprar 

y dar la factura adecuada. 

¶ Apariencia del área de trabajo: El 

local siempre debe estar limpio, con 

exhibiciones ordenadas y precios 

visibles de los productos. 

¶ Esfuerzo del empleado: La persona 

siempre debe estar dispuesta a 

ayudar y explicar al cliente 

amablemente todo lo que este 

necesite, y enseñar todo el producto 

de ser necesario.  

¶ Duración: Se le atenderá al cliente 

todo el tiempo que este lo necesite 

hasta que se finalice la compra, no 

hay un límite para esto.  

¶ Participación del cliente: Este tiene 

todo el derecho de solicitar que le 

enseñen los productos que el 

desee, tomará la decisión sobre 

¶ Apariencia del empleado: El 

empleado debe ser amable con el 

cliente y explicar de la manera más 

entendible posible sus opciones 

para adquirir productos (esto en el 

proceso de atención telefónico), y 

con el proceso de entrega debe 

tomarse el tiempo de entregar todo 

con cuidado y esperar al cliente el 

tiempo que sea necesario. 

¶ Apariencia del área de trabajo: El 

medio que se use para la entrega 

debe estar limpio y los empaques 

del producto en estado perfecto. 

¶ Esfuerzo del empleado: debe haber 

rapidez y amabilidad para el 

descargue y entrega de los 

productos, todo debe ser entregado 

en buen estado, junto con la factura 

y se debe efectuar el cobro 

adecuado.  

¶ Duración: La entrega debe 

cumplirse con el tiempo exacto que 

se le ofreció al cliente y si es 

necesario esperarlo para realizarla, 

se deberá hacer, ya que se 
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cuáles comprará y los cancelará 

para proceder con su empacado.  

¶ Empatía: El empleado debe tener la 

facultad de entender los gustos y 

dudas de cada cliente para poder 

brindarle lo que este necesita a la 

hora de venderle o enseñarle el 

producto. 

¶ Factibilidad: La entrega del producto 

comprado será inmediatamente 

posterior a su empaquetado, el cual 

se realizará en el tipo de empaque 

adecuado que no permita que se 

estropee. 

¶ Garantía: Los productos deben ser 

revisados por el cliente al momento 

de recibirlos en la tienda, si hay 

imperfecciones o daños, se cambia 

la mercancía inmediatamente, y si 

después de la compra el usuario 

encuentra algún daño tendrá hasta 

1 semana para poner la debida 

queja y solicitar garantía del 

producto, todo esto con la 

respectiva factura.  

contempla que este también estará 

ocupado en las labores de su propio 

negocio. 

¶ Participación del cliente: la persona 

encargada del establecimiento que 

solicita la compra, recibirá el 

producto, rectificará que llegue lo 

solicitado y el estado de la 

mercancía, adicionalmente, si es el 

caso realizará el pago de una vez.  

¶ Empatía: el empleado debe tener la 

facultad de entender los gustos y 

dudas de cada cliente para poder 

ayudarlo explicando las condiciones 

del pedido que le está entregando.  

¶ Factibilidad: El pedido llegará a 

tiempo, tal y como se acuerde con el 

cliente, este nunca llegará tarde a 

menos que por una variable 

incontrolable ocurra y se le avise al 

cliente de este acontecimiento. De 

igual manera, los productos deben 

llegar hasta la puerta de su 

establecimiento y el empleado no se 

podría ir hasta entregar todo en 

perfecto estado. 

¶ Garantía: los productos deben ser 

revisados por el cliente al momento 

de recibirlos en su tienda, si hay 
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imperfectos o daños se cambiarán 

ese mismo día, el conductor los 

regresará al establecimiento y a 

continuación llevará la mercancía en 

buen estado y si después de la 

compra el usuario encuentra algún 

daño tendrá hasta 1 semana para 

poner la debida queja y solicitar 

garantía del producto, todo esto con 

la respectiva factura. 

Fuente: Las autoras. 

5.3 Producción  

 

Tal y como se observa en la Ilustración 7. Modelo de logística, el proceso de entrega 

del servicio, inicia con el proceso de abastecimiento de la mercancía que se 

destinará para la venta, como no hay producción, el área de la que se encargaría la 

empresa sería almacenamiento y finalmente la distribución o venta.   

5.4 Tamaño del proceso 
 

PlastiEntrega es una compañía comercializadora, por ello, no existe proceso de 

transformación de materia prima. La actividad que sustituye el proceso de 

fabricación en esta compañía, es la compra de los productos que se comercializaran 

y su posterior distribución. Lo cual se explicó en el Modelo de logística.  

Por otro lado, respecto al tamaño del proyecto se puede decir que:  

Capacidad diseñada: La demanda potencial de PlastiEntrega, de acuerdo con el 

Estudio de mercado, es de 300 establecimientos dedicados a la venta de productos 

alimenticios. A raíz de las cantidades compradas por cada establecimiento 

(determinadas con las encuestas aplicadas), es posible inferir que el 0,02% del 
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mercado de Bogotá podría alcanzar las 1800 unidades de artículos desechables 

vendidos anualmente.  

Capacidad instalada: De acuerdo con el estudio de mercado realizado en la 

localidad de Usme, la demanda de artículos de Poliestireno para el quinto año 

(2023) es de 1508 Unidades, teniendo en cuenta el crecimiento de la industria y la 

cuota de mercado que se espera impactar. Teniendo en cuenta dicha proyección, 

el local debe contar con el espacio que garantice un adecuado almacenamiento de 

los productos a comercializar, por ello, la determinación de un espacio mínimo de 

25 metros cuadrados.  

Capacidad real: Teniendo en cuenta el número de unidades que se esperan 

vender, de conformidad con el Presupuesto de ventas la capacidad real del proyecto 

va aumentando de la siguiente manera: 

¶ Año 2019: 54% de la capacidad instalada (869 Unidades) 

¶ Año 2020: 89% de la capacidad instalada (1334 Unidades) 

¶ Año 2021: 93% de la capacidad instalada (1396 Unidades) 

¶ Año 2022: 96% de la capacidad instalada (1446 Unidades) 

Llegando así en el 2023, a utilizar el 100% de la capacidad instalada (1508 

Unidades). 

En general, la capacidad del proyecto se mide en términos del espacio disponible 

para el almacenamiento y la rotación de los inventarios, a lo largo de su ciclo de 

vida (que, en este caso, es de 5 años ï por lo menos en la sede que se va a ubicar 

en primera instancia-). Respecto a la mano de obra, el número de personas 

destinadas para las labores de la comercializadora son cuatro (4), dos (2) 

vendedores y dos (2) domiciliarios; cuyos turnos son entre semana o fines de 

semana como se explica en el apartado 3.5.2 Empleados. 
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5.5 Inventario 
 

Aunque ninguno de los productos a distribuir en PlastiEntrega es perecedero, debe 

existir un orden para que salgan de bodega a la venta, esto con el objetivo de que 

la mercancía que en ocasiones es delicada sufra daños o alteraciones porque 

siempre se encuentre bajo otros artículos o que la mercancía nueva la dañe, por 

esta razón el modelo de inventarios utilizado será primeras en entrar primeras en 

salir. El control del inventario debe hacerse semanalmente por parte de las 

administradoras y el encargado de las ventas, esto no solo por organizar la bodega 

y mercancía sino también para cruzar con las ventas y observar que todos los 

productos y dinero recibido sea el correcto.  

5.6 Maquinaria y equipo 
 

Como en la organización no existe maquinaria de producción, en este numeral se 

toma en cuenta el equipo utilizado para la prestación del servicio y el cual tendría 

incidencia en los tiempos de entrega.  

Teniendo en cuenta lo anterior, el equipo que cumple esta condición es la moto 

carguera, la cual tiene una capacidad de carga de 375 kg y que según las 

especificaciones de los productos que transporta, sería difícil que pudiera superar 

este peso ya que los artículos son muy livianos. Sin embargo, en términos de 

espacio, sí podría llegar a verse limitado ya que la parte de carga cuenta con unas 

medidas 152 x 116 mm lo cual puede restringir la carga del vehículo que por su 

ancho sería suficiente solo para 6 cajas de 35x50mm que es el promedio de 

medidas de los contenedores más grandes que se manejan en la compañía, los 

cuales van cargados de portacomidas, uno de los productos más vendidos. 
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5.7 Propiedad intelectual 
 

Propiedad industrial: 

¶ Apartado de registro marcario: PlastiEntrega no maneja una marca para 

productos ya que no tiene proceso de producción, sin embargo, por el 

momento se considera que es importante dejar que la compañía firme y 

construya su identidad en el mercado para después crear una marca que la 

identifique fuertemente.  

¶ Nombre comercial: PlastiEntrega  

¶ Lema comercial: Transportamos el futuro de tu negocio 

Apartado de propiedad industrial: 

¶ Patente: El servicio se considera una mejora a lo ya existente, por lo cual no 

hay nada totalmente nuevo que la compañía pueda patentar. 

¶ Modelo de utilidad: El porcentaje de utilidad se fijó a partir de la comparación 

con los precios del mercado, de manera que pudieran ofrecerse un poco más 

bajos para poder ser más competitivos. De igual manera, se tomó consejo de 

los proveedores quienes en ocasiones poseen tablas con precios 

establecidos bajo un porcentaje de ganancia recomendable para el cliente 

que oscila entre el 15% y 25%.  

5.8 Capacitación del personal 
 

Se ofrecerá un proceso de capacitación para cada empleado. Cabe resaltar que no 

se necesita ningún tipo de conocimiento técnico o pago de capacitación 

especializada para las labores que cada uno cubrirá, razón por la cual esta 

capacitación será realizada por los dueños del establecimiento, quienes enseñaran 

aspectos como  la forma adecuada de manejar el inventario y el sistema POS para 

pagos, el trato con el cliente, entender una a una las reglas de juego con las que  

funciona la organización y con las que se debe atender los compradores para que 

se sientan conforme con el servicio que se le está prestando. En general, se trata 
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de un proceso de inducción en el que se deje claro al empleado los valores y 

políticas con las que funciona la empresa.  

5.9 Estimación de los gatos pre-operativos 
 

Este estudio es básico para conocer factores importantes de las condiciones del 

mercado, y hacer un presupuesto de inversión para la organización. Las actividades 

que se encuentran incluidas aquí, fueron realizadas por las autoras, quienes poseen 

el conocimiento administrativo necesario. Por esto, se justifica que la inversión que 

planes de mercadeo, legales y financieros será de cero ($0) ya que las 

administradoras y creadoras de la empresa para la que se realizan los estudios, son 

ellas mismas y esto no se verá reflejado como un sobrecosto.  
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6. ANÁLISIS DE IMPACTOS 

 

Para medir el impacto de este proyecto se tienen en cuenta los ámbitos ambiental, 

económico y social; cuya escala de calificación es: 

Tabla 10. Escala de impactos 

-3 Impacto alto negativo 

-2 Impacto medio negativo 
-1 Impacto bajo negativo 
0 No hay impacto 

1 Impacto bajo positivo 

2 Impacto medio positivo 
3 Impacto alto positivo 

Fuente: Las autoras. 

Luego de que cada atributo tenga una apreciación, esta se tendrá en cuenta en la 

totalización del aspecto evaluado y posteriormente dicho total se divide en la 

cantidad de ítems evaluados, con ello, se obtiene el total del impacto en términos 

cuantitativos y cualitativos. 

Ambientales: 

TABLA 11. IMPACTO AMBIENTAL 

 -3 -2 -1 0 1 2 3 Total 

Conservación del medio ambiente x       -3 
Total -3       -3 

Fuente: Las autoras. 

Total del impacto ambiental: -3 

Calificación: Impacto alto negativo 

Análisis: 

¶ El tipo de producto a comercializar en ocasiones tiende a ser un enemigo del 

medio ambiente, esto se debe al peligro de contaminación que representa ya 

que gasta mucho tiempo en degradarse, sin embargo, hay empresas 

proveedoras que manejan productos desechables biodegradables o que se 
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ocupan de recoger dichos artículos luego de usados, para transfórmalos en 

nuevos productos de otra índole.  

¶ Los productos de mayor contaminación a parte de las bolsas plásticas son 

aquellos fabricados en poliestireno o Icopor. 

Económico: 

TABLA 12. IMPACTO ECONÓMICO 

 -3 -2 -1 0 1 2 3 Total 

Precios accesibles       x 3 
Disminución en costos para los 
clientes 

      x 3 

Total       6 6 

Fuente: Las autoras. 

Total del impacto económico: 6/2 =3 

Calificación: Impacto alto positivo 

Análisis: 

¶ Ofrecer productos con precios de mayorista ayuda al mercado en general, ya 

que los artículos ofrecidos son insumos para los establecimientos dedicados 

a la venta de alimentos, por ello, comprar a un precio más bajo da lugar a la 

obtención de mejores utilidades y es la oportunidad de PlastiEntrega, de 

generar recordación de marca.  

¶ Se eliminarán costos de transporte en entregas a domicilio y aquellos 

asociados a la movilización por parte de los clientes a las proveedoras 

tradicionales. 

Social: 

TABLA 13. IMPACTO SOCIAL 

 -3 -2 -1 0 1 2 3 Total 

Promoción de la salud      x  2 
Bienestar de la comunidad      x  2 
Total      4  4 

Fuente: Las autoras. 
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Total del impacto económico: 4/2 = 2 

Calificación: Impacto medio positivo 

Análisis: 

¶ El uso de productos desechables contribuye en aspectos de higiene a la 

población en general, ya que es una forma de garantizar el mejor estado de 

los alimentos (en este caso). 

¶ Este tipo de organización estará ubicado en un mercado que demandan con 

urgencia las empresas a su alrededor, ya que ayudará a las personas a 

disminuir sus tiempo y costos de traslado para conseguir los insumos vitales 

para sus propios negocios, es decir, en términos generales mejorará la vida 

de los clientes y ayudará a la disminución de costos de materias primas para 

dichos establecimientos. 
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7. ESTUDIO FINANCIERO 

 

La Tabla 14. Inversión inicial refleja la cantidad de dinero necesaria para iniciar con 

el negocio, allí se puede observar la inversión en planta física, mercancía y la 

documentación necesaria para legalizarlo.  

Respecto a las fuentes de financiaci·n, se establece que $20ô000.000 ser§n 

recursos propios de las socias y los $10ô000.000 que corresponden al valor de la 

Moto Carguero serán financiados a través de un préstamo bancario a un año (del 

cual se hablará más adelante). 

Con ello, se establece que la inversión inicial será de $30´000.000 de los cuales se 

esperan emplear $24.270.500 como se muestra en la tabla y el restante, será para 

cubrir los gastos de inversión y el déficit esperado en el primer año de 

funcionamiento al ser una empresa nueva en el mercado. 

TABLA 14. INVERSIÓN INICIAL 

INVERSIÓN INICIAL 

ARTÍCULO Cantidad Valor Unitario Total 

Mercancía      $          5.000.000  

Moto carguera 1  $        10.290.000   $        10.290.000  

Sistema POS 1  $          1.895.000   $          1.895.000  

Vitrina 1  $          1.000.000   $          1.000.000  

Estantería 5  $              600.000   $          3.000.000  

Artículos de oficina      $          1.036.500  

Escritorio 1  $              289.900   $              289.900  

Impresora 1  $              459.000   $              459.000  

Sillas 3  $                49.900   $              149.700  

Papelería      $                40.000  

Silla de oficina 1  $                97.900   $                97.900  

Otros      $              929.000  

Inscripción ante Cámara y comercio      $              249.000  

Señalización rutas de evacuación 1  $                10.000   $                10.000  

Botiquín 1  $                40.000   $                40.000  

Extintores 2  $                40.000   $                80.000  

Letrero 1  $              150.000   $              150.000  
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Publicidad      $              400.000  

Arriendo      $              700.000  

Servicios públicos      $              100.000  

Agua     $                20.000    

Luz    $                30.000    

Internet y teléfono    $                50.000    

Gasolina    $              300.000    

Papelería    $                20.000    

TOTAL  $        24.270.500  

Fuente: Las autoras. 

Las cifras obtenidas en los estados financieros, están dados en valores constantes, 

es decir, se tuvo en cuenta el impacto de la inflación y en el caso del presupuesto 

de costos de mano de obra, la variación del salario mínimo mensual legal vigente 

(SMMLV) en Colombia; con cifras proyectadas para el período 2019- 2023. El Anexo 

U. Contabilidad, es la base contable para la realización de los estados financieros 

que se desarrollaran en este capítulo, allí, se encuentra la amortización, las 

depreciaciones, la nómina proyectada, la tabla de costos de conformidad con la 

cotización dada por Darnel y la variación en la inflación, los Estados de resultados 

y los Balances Generales períodos 2019-2023.  

A continuación, se encuentran las herramientas financieras utilizadas para 

determinar la viabilidad del proyecto PlastiEntrega, teniendo en cuenta las cifras 

sobre el crecimiento del sector de los plásticos en Colombia, que han sido 

analizadas a lo largo del documento.  

7.1 Balance inicial 
 

Los activos, pasivos y patrimonio con que se inician las operaciones de 

PlastiEntrega, se encuentran consolidados en el Balance inicial presentado a 

continuación: 
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TABLA 15. BALANCE INICIAL 

BALANCE INICIAL 

PlastiEntrega S.A.S 

A 1 DE ENERO DE 2019 

ACTIVOS   PASIVOS 

Activo Corriente     Pasivo corriente   

Caja  $          2.778.500    Proveedores  $          5.000.000  

Bancos  $        10.000.000        

Inventarios  $          5.000.000    Pasivo No Corriente   

Total Activo Corriente  $        17.778.500    Obligaciones financieras  $        10.000.000  

      Total Pasivo No Corriente  $        10.000.000  

Activo No Corriente         

Maquinaria y equipo  $        17.221.500    TOTAL PASIVOS  $        15.000.000  

Total Activo No Corriente  $        17.221.500        

          

      PATRIMONIO 

      Aportes sociales  $        20.000.000  

      TOTAL PATRIMONIO  $        20.000.000  

          

TOTAL ACTIVOS  $        35.000.000    TOTAL PASIVO + PATRIMONIO  $        35.000.000  

 

Fuente: Las autoras.  

All² se evidencia que el total de los aportes de los socios son $20ô000.000, adem§s 

de la obligaci·n financiera de $10ô000.000 contra²da con la compa¶²a para iniciar 

con la ejecución de su actividad económica.  

7.2 Proyección presupuestal 

PlastiEntrega, es una compañía cuya actividad económica es la comercialización 

de productos desechables, por ello, no existe transformación de materia prima. A 

partir de ello, los presupuestos para el periodo 2019-2023 se dan así: 

7.2.1 Proyección presupuestal de costos, ingresos, gastos y utilidades 
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7.2.1.1 Proyección presupuestal de costos 

 

TABLA 16. PRESUPUESTO DE COSTOS 

PRESUPUESTO DE COSTOS PLASTIENTREGA SAS 

Crecimiento estimado mes a mes (Incluido IVA e inflación) 

 7,13% 0,59% 0,59% 0,58% 0,58% 

MES / Año 
2019 2020 2021 2022 2023 

Unidades Valor Unidades Valor Unidades Valor Unidades Valor Unidades Valor 

Enero 48  $    4.042.192  108  $      8.929.318  113  $      9.578.615  117  $    10.262.808  122  $    11.042.741  

Febrero 52  $    4.330.288  108  $      8.982.017  113  $      9.634.792  117  $    10.322.622  122  $    11.106.702  

Marzo 55  $    4.638.917  109  $      9.035.028  114  $      9.691.298  118  $    10.382.785  123  $    11.171.033  

Abril 59  $    4.969.543  110  $      9.088.351  115  $      9.748.136  119  $    10.443.298  124  $    11.235.737  

Mayo 63  $    5.323.733  110  $      9.141.989  115  $      9.805.307  119  $    10.504.164  125  $    11.300.816  

Junio 68  $    5.703.167  111  $      9.195.943  116  $      9.862.813  120  $    10.565.385  125  $    11.366.271  

Julio 73  $    6.109.644  111  $      9.250.216  117  $      9.920.656  121  $    10.626.963  126  $    11.432.106  

Agosto 78  $    6.545.092  112  $      9.304.810  117  $      9.978.839  122  $    10.688.899  127  $    11.498.322  

Septiembre 84  $    7.011.574  113  $      9.359.725  118  $    10.037.363  122  $    10.751.197  127  $    11.564.922  

Octubre  90  $    7.511.305  113  $      9.414.965  119  $    10.096.230  123  $    10.813.857  128  $    11.631.907  

Noviembre 96  $    8.046.652  114  $      9.470.531  119  $    10.155.443  124  $    10.876.883  129  $    11.699.280  

Diciembre 103  $    8.620.154  115  $      9.526.424  120  $    10.215.003  124  $    10.940.276  130  $    11.767.044  

Total Costos 869  $  72.852.259  1334  $  110.699.317  1396  $  118.724.495  1446  $  127.179.138  1508  $  136.816.880  

Fuente: Elaboración propia 

Teniendo en cuenta las proyecciones de las ventas y el incremento mensual y anual de las mismas, se muestra el 

presupuesto necesario para cubrir la compra de ese volumen de mercancía en cada periodo.  
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7.2.1.2 Proyección presupuestal de ingresos 

 

En este presupuestario se tomó como base el estado de costos, el cual otorga 

información de ventas proyectadas para el primer mes de cada año, teniendo en 

cuenta esta información se realiza una estimación de la participación de la 

comercializadora (0,02%) dentro de la participación total del mercado a nivel 

nacional, el cual se sabe que tiene un crecimiento anual del 7% promedio y mensual 

de 0,5% (Ver Anexo I. Históricos y proyecciones del sector), dato que se toma para 

proyectar las ventas en los 11 meses restantes del mes.  

Para la proyección de las ventas mensuales se aceptaron los valores menos el 18% 

de ganancia de manera que mínimamente se llegará a un punto en que su cubren 

los costos. 
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TABLA 17. PRESUPUESTO DE INGRESOS 

PRESUPUESTO DE VENTAS PLASTIENTREGA SAS  

Crecimiento estimado mes a mes (Incluido IVA e inflación) 

 7,13% 0,59% 0,59% 0,58% 0,58% 

MES / Año 
2019 2020 2021 2022 2023 

Unidades Valor Unidades Valor Unidades Valor Unidades Valor Unidades Valor 

Enero 48  $    4.769.787  108  $    10.536.595  113  $    11.302.766  117  $    12.110.114  122  $    13.030.434  

Febrero 52  $    5.109.740  108  $    10.598.780  113  $    11.369.054  117  $    12.180.694  122  $    13.105.908  

Marzo 55  $    5.473.922  109  $    10.661.333  114  $    11.435.732  118  $    12.251.686  123  $    13.181.819  

Abril 59  $    5.864.060  110  $    10.724.254  115  $    11.502.800  119  $    12.323.092  124  $    13.258.169  

Mayo 63  $    6.282.005  110  $    10.787.547  115  $    11.570.262  119  $    12.394.914  125  $    13.334.962  

Junio 68  $    6.729.737  111  $    10.851.213  116  $    11.638.119  120  $    12.467.154  125  $    13.412.200  

Julio 73  $    7.209.380  111  $    10.915.255  117  $    11.706.375  121  $    12.539.816  126  $    13.489.885  

Agosto 78  $    7.723.208  112  $    10.979.676  117  $    11.775.030  122  $    12.612.901  127  $    13.568.020  

Septiembre 84  $    8.273.658  113  $    11.044.476  118  $    11.844.089  122  $    12.686.412  127  $    13.646.608  

Octubre  90  $    8.863.340  113  $    11.109.659  119  $    11.913.552  123  $    12.760.351  128  $    13.725.650  

Noviembre 96  $    9.495.049  114  $    11.175.226  119  $    11.983.423  124  $    12.834.722  129  $    13.805.151  

Diciembre 103  $  10.171.782  115  $    11.241.181  120  $    12.053.703  124  $    12.909.525  130  $    13.885.112  

Total 869  $  85.965.666  1334  $  130.625.194  1396  $  140.094.904  1446  $  150.071.383  1508  $  161.443.918  

 

Fuente: Las autoras. 

Las cifras contenidas en la tabla anterior, muestran el total de los ingresos de la compañía, a partir de las ventas 

realizadas en cada periodo (mes/año). 
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7.2.1.3 Proyección presupuestal de gastos 

 

Los gastos presupuestados, varían teniendo en cuenta la inflación esperada para cada año, de la siguiente manera: 

¶ 2019: 3,6%  

¶ 2020: 3,7% 

¶ 2021: 3,8% 

¶ 2022: 3,9% 

¶ 2023: 4% 

TABLA 18. PRESUPUESTO DE GASTOS 2019 

Fuente: Las autoras. 

Corresponde a los egresos de la compañía durante el año 2019, teniendo en cuenta la inflación esperada para ese 

año (3,6%) y la inversión inicial.  

Inflación 3,60%

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Cámara y comercio 249.000$       

Señalización rutas de evacuación 10.000$          

Botiquín 40.000$          

Extintores 80.000$          

Letrero 150.000$       

Publicidad 400.000$       250.000$     250.000$     250.000$     250.000$     250.000$     250.000$     250.000$     250.000$     250.000$     250.000$     250.000$     

Nómina 2.160.294$    2.160.294$ 2.160.294$ 2.160.294$ 2.160.294$ 2.160.294$ 2.160.294$ 2.160.294$ 2.160.294$ 2.160.294$ 2.160.294$ 2.160.294$ 

Obligaciones financieras 875.877$       875.877$     875.877$     875.877$     875.877$     875.877$     875.877$     875.877$     875.877$     875.877$     875.877$     875.877$     

Arrendamiento 700.000$       700.000$     700.000$     700.000$     700.000$     700.000$     700.000$     700.000$     700.000$     700.000$     700.000$     700.000$     

Agua 20.000$          20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       

Luz 30.000$          30.000$       30.000$       30.000$       30.000$       30.000$       30.000$       30.000$       30.000$       30.000$       30.000$       30.000$       

Internet y telefono 50.000$          50.000$       50.000$       50.000$       50.000$       50.000$       50.000$       50.000$       50.000$       50.000$       50.000$       50.000$       

Gasolina 300.000$       300.000$     300.000$     300.000$     300.000$     300.000$     300.000$     300.000$     300.000$     300.000$     300.000$     300.000$     

Papelería 20.000$          20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       20.000$       

Depreciación 256.879$       256.879$     256.879$     256.879$     256.879$     256.879$     256.879$     256.879$     256.879$     256.879$     256.879$     256.879$     

TOTAL GASTOS 5.342.050$    4.663.050$ 4.663.050$ 4.663.050$ 4.663.050$ 4.663.050$ 4.663.050$ 4.663.050$ 4.663.050$ 4.663.050$ 4.663.050$ 4.663.050$ 

PRESUPUESTO DE GASTOS PLASTIENTREGA

AÑO 2019
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TABLA 19. PRESUPUESTO DE GASTOS 2020 

 

Fuente: Las autoras. 

TABLA 20. PRESUPUESTO DE GASTOS 2021 

 

Fuente: Las autoras. 
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TABLA 21. PRESUPUESTO DE GASTOS 2022 

 

Fuente: Las autoras. 

TABLA 22. PRESUPUESTO DE GASTOS 2023 

 

Fuente: Las autoras. 
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7.2.1.4 Proyección presupuestal de utilidades 

PlastiEntrega, no tendría utilidades durante los cinco (5) años presupuestados, ya que incluso únicamente los gastos, 

son mayores que los ingresos. Dicha realidad se muestra en los siguientes presupuestos: 

TABLA 23.PRESUPUESTO DE UTILIDADES 2019 

 

Fuente: Las autoras. 

TABLA 24. PRESUPUESTO DE UTILIDADES 2020 

 

Fuente: Las autoras. 

TABLA 25.PRESUPUESTO DE UTILIDADES 2021 

 
Fuente: Las autoras. 
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TABLA 26.PRESUPUESTO DE UTILIDADES 2022 

 

Fuente: Las autoras. 

TABLA 27.PRESUPUESTO DE UTILIDADES 2023 

 

Fuente: Las autora
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7.2.2 Proyección de balance general presupuestado 
 

El balance general es un estado financiero que permite establecer realmente con 

qué cuenta una compañía, al hacer la discriminación exacta de lo que se tiene, lo 

que debe y lo que le deben. 

En el caso de PlastiEntrega las cifras más representativas de su comportamiento 

económico se encuentran en los conceptos de caja (considerando la variación en la 

inflación anualmente), depreciaciones, proveedores, obligaciones laborales 

(teniendo en cuenta la variación del SMMLV) y la utilidad del ejercicio. 

El balance general presupuestado se realiza, teniendo en cuenta la proyección del 

Estado de resultados y del Balance general que se evidencia en el Anexo U. 

Contabilidad. 
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TABLA 28.BALANCE GENERAL PRESUPUESTADO 

 

Fuente: Las autoras. 
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7.2.3 Proyección de flujo de caja presupuestado 
 

TABLA 29.FLUJO DE CAJA PRESUPUESTADO 

FLUJO DE CAJA 

PlastiEntrega 

  2018 2019 2020 2021 2022 

Ingresos 

Aportes sociales  $    20.000.000,00   $                            -     $                            -     $                                -     $                                  -    

Préstamo bancario  $    10.000.000,00   $                            -     $                            -     $                                -     $                                  -    

Ventas  $    85.965.665,97   $  130.625.194,20   $  140.094.903,96   $      150.071.382,80   $        161.443.918,45  

Total ingresos  $  115.965.665,97   $  130.625.194,20   $  140.094.903,96   $      150.071.382,80   $        161.443.918,45  

Egresos 

Compra de mercancía  $    72.852.259,30   $  110.699.317,12   $  118.724.494,88   $      127.179.137,96   $        136.816.880,04  

Compra propiedad, planta y equipo  $    17.221.500,00   $                            -     $                            -     $                                -     $                                  -    

Pago de nómina  $    25.923.526,72   $    27.478.931,79   $    29.371.800,13   $        31.659.275,21   $          34.411.097,73  

Pago de servicios públicos  $       5.040.000,00   $       5.221.440,00   $       5.414.633,28   $          5.620.389,34   $             5.839.584,53  

Pago de alquiler  $       8.400.000,00   $       8.702.400,00   $       9.024.388,80   $          9.367.315,57   $             9.732.640,88  

Otros  $       3.679.000,00   $       3.422.100,00   $       3.425.400,00   $          3.428.700,00   $             3.432.000,00  

Total egresos  $  129.437.286,01   $  152.102.088,91   $  162.535.317,09   $      173.826.118,10   $        186.800.203,18  

Flujo de caja económico -$    13.471.620,04  -$    21.476.894,70  -$    22.440.413,13  -$       23.754.735,30  -$          25.356.284,73  

 

Variación entre periodos ($)    $       8.005.274,66   $          963.518,43   $          1.314.322,17   $             1.601.549,43  

Variación porcentual (%)   -168,28 -2229,01 -1707,38 -1483,23 

 

Fuente: Las autoras. 
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7.2.4 Proyección del flujo de caja neto del proyecto y del inversionista 
 

TABLA 30. FLUJO DE CAJA NETO DEL PROYECTO 

FLUJO DE CAJA NETO DEL PROYECTO 

PlastiEntrega 

  2019 2020 2021 2022 2023 

Ingresos 

Aportes sociales  $    20.000.000,00   $                            -     $                            -     $                            -     $                            -    

Préstamo bancario  $    10.000.000,00   $                            -     $                            -     $                            -     $                            -    

Ventas  $    85.965.665,97   $  130.625.194,20   $  140.094.903,96   $  150.071.382,80   $  161.443.918,45  

Total ingresos  $  115.965.665,97   $  130.625.194,20   $  140.094.903,96   $  150.071.382,80   $  161.443.918,45  

Egresos 

Compra de mercancía  $    72.852.259,30   $  110.699.317,12   $  118.724.494,88   $  127.179.137,96   $  136.816.880,04  

Compra propiedad, planta y equipo  $    17.221.500,00   $                            -     $                            -     $                            -     $                            -    

Pago de nómina  $    25.923.526,72   $    27.478.931,79   $    29.371.800,13   $    31.659.275,21   $    34.411.097,73  

Pago de servicios públicos  $       5.040.000,00   $       5.221.440,00   $       5.414.633,28   $       5.620.389,34   $       5.839.584,53  

Pago de alquiler  $       8.400.000,00   $       8.702.400,00   $       9.024.388,80   $       9.367.315,57   $       9.732.640,88  

Otros  $       3.679.000,00   $       3.422.100,00   $       3.425.400,00   $       3.428.700,00   $       3.432.000,00  

Total egresos  $  129.437.286,01   $  152.102.088,91   $  162.535.317,09   $  173.826.118,10   $  186.800.203,18  

Flujo de caja económico -$    13.471.620,04  -$    21.476.894,70  -$    22.440.413,13  -$    23.754.735,30  -$    25.356.284,73  

Financiamiento           

Préstamo recibido  $    10.510.529,18   $                            -     $                            -     $                            -     $                            -    

Total financiamiento  $    10.510.529,18   $                            -     $                            -     $                            -     $                            -    

Flujo de caja neto económico -$    23.982.149,22  -$    21.476.894,70  -$    22.440.413,13  -$    23.754.735,30  -$    25.356.284,73  

Depreciación -$      3.082.550,00  -$      3.196.604,35  -$      3.199.686,90  -$      3.202.769,45  -$      3.205.852,00  

Flujo neto del proyecto -$    27.064.699,22  -$    24.673.499,05  -$    25.640.100,03  -$    26.957.504,75  -$    28.562.136,73  

Fuente: Las autoras. 
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El flujo de caja del proyecto, muestra que la compañía no tiene recursos  que se 

conviertan fácilmente en liquidez, ya que, por el contrario, la diferencia entre las 

entradas y salidas de la compañía es negativa, mostrando que se gasta más de los 

ingresos que se obtienen. 

Respecto al flujo de caja del inversionista: no se realiza, teniendo en cuenta que los 

resultados obtenidos no son favorables, por ello, el inversionista no tendría 

rentabilidad, sino que por el contrario los flujos serian negativos si continuará 

inyectando dinero a la compañía y no obtuviera ganancias. Esto se debe, a que los 

gastos y los costos son más elevados que los ingresos, es decir, las unidades 

vendidas no cumplen con las condiciones que garanticen resultados favorables.  

Las ventas proyectadas, se establecen conforme a los resultados obtenidos del 

estudio de mercado, es decir, si iniciar el negocio con unas ventas superiores a 

$5´000.000 el primer mes, es un reto para la compañía, modificar la meta de ventas 

sería complejo y poco realista. Por ello, se trabaja a lo largo del documento con las 

cifras obtenidas en esa etapa, pese a los malos resultados obtenidos. 

7.3 Evaluación financiera 

 

El VPN (Valor Presente Neto) y la TIR (Tasa Interna de Retorno) son dos 

herramientas financieras que permiten medir la viabilidad de un proyecto, bien sea 

a partir de la comparación del valor presente neto de los ingresos con el valor 

presente neto de los egresos (VPN) o teniendo en cuenta la máxima tasa de interés 

a la cual un inversionista está dispuesto a colocar recursos propios en el mercado 

y/o solicitar un crédito (TIR). En este caso, al aplicar dichas herramientas con la tasa 

de interés que se maneja en el crédito de consumo a un año en el Banco GNB 

Sudameris, del 9,7% efectivo anual38, se comprueba que el proyecto no es viable 

porque no cuenta con esa capacidad de endeudamiento, es decir PlastiEntrega no 

                                                           
38 SUPERINTENDENCIA FINANCIERA. Tasas de interés activas por modalidad de crédito [on line]. 

Recuperado de: https://www.superfinanciera.gov.co/jsp/61298 

https://www.superfinanciera.gov.co/jsp/61298


144 

 

está en capacidad de pagar un crédito, incluso para mantenerse, es necesario 

aumentar el volumen de ventas casi tres (3) veces, ya que los costos y gastos (en 

especial la nómina), son más elevados que los ingresos. A continuación, se 

observan los resultados obtenidos con la aplicación del VPN y la TIR: 

TABLA 31. APLICACIÓN VPN Y TIR 

PLASTIENTREGA     

AÑO FLUJOS NETOS VALOR PRESENTE TASA  9,70% 

0  $       30.000.000,00        

1 -$      27.064.699,22  -$     24.671.558,09      

2 -$      24.673.499,05  -$     20.503.003,60      

3 -$      25.640.100,03  -$     19.422.263,08      

4 -$      26.957.504,75  -$     18.614.577,36      

5 -$      28.562.136,73  -$     17.978.669,79      

SUMA  -$    132.897.939,78  -$  101.190.071,91   $               (71.190.071,91)   

          

VALOR PRESENTE ($ 71.190.071,91) EL PROYECTO NO ES VIABLE 

TASA INTERNA DE RETORNO  -83% EL PROYECTO NO ES VIABLE 
 

Fuente: Las autoras. 

7.3.1 Cálculo del valor presente neto  

El VPN (Valor Presente Neto) que se observa en la Tabla 26. Aplicación VPN y TIR, 

para los años del 2019 al 2023, muestra que no se maximiza la inversión, sino que 

por el contrario la compa¶²a reducir§ su riqueza en $71ô190.071,91 en ese periodo 

de tiempo. Por ello, se concluye que el proyecto no es viable.  

7.3.2 Cálculo de la tasa interna de retorno 

La TIR (Tasa Interna de Retorno) muestra que el porcentaje de perdida que ofrece 

la inversión es 83, lo que significa que el proyecto no es viable. Para darle una gira 

a este indicador, es necesario lograr unas ventas más altas, que cubran los egresos 

de la compañía, ya que ese es el problema detectado con los estados financieros y 

las proyecciones realizadas.   
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Teniendo en cuenta que los datos obtenidos al aplicar las herramientas financieras 

VPN y TIR, indican que el proyecto no es viable; se realiza el cálculo del punto de 

equilibrio multiproducto para determinar el número de unidades de cada una de las 

45 referencias que maneja PlastiEntrega que se deben vender mínimamente para 

el primer año de vida de la compañía (2019), teniendo en cuenta los costos fijos y 

variables del proyecto para ese periodo, con el fin de no incurrir en pérdidas. 

Partiendo del conocimiento de que los productos en poliestireno que más compran 

los clientes potenciales de la compañía, según la información obtenida con las 

encuestas, son vasos, portacomidas y platos de postres (cuyas referencias se 

encuentran resaltadas en la tabla), se obtiene que: 
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TABLA 32.PUNTO DE EQUILIBRIO MULTIPRODUCTO 

Referencias 
Ventas 

presupuestadas 
Tasa de 

participación 
Precio de venta 

(-) Costo Variable 
Unitario 

(=) Margen de 
contribución 

unitario 

Margen de 
contribución 

ponderado unitario 

Margen de 
contribución 
ponderado 

total 

Costos fijos 
Punto de 
equilibrio 

(Unidades) 

1 11 1,27%  $                 30.345   $              5.924,85   $         24.420,15   $                    309,12  

 $      80.280,31   $      72.852.259,00  

11,49 

2 10 1,15%  $                 30.345   $              6.517,33   $         23.827,67   $                    274,20  10,44 

3 9 1,04%  $                 34.391   $              7.241,48   $         27.149,52   $                    281,18  9,40 

4 16 1,84%  $                 23.800   $              4.073,33   $         19.726,67   $                    363,21  16,71 

5 7 0,81%  $               100.198   $              9.310,47   $         90.887,53   $                    732,12  7,31 

6 - Plato espumado 
x 15.5cm 30 3,45%  $                 15.351   $              2.172,44   $         13.178,56   $                    454,96  31,33 

7 8 0,92%  $                 32.487   $              8.146,66   $         24.340,34   $                    224,08  8,35 

8 6 0,69%  $                 30.583   $            10.862,22   $         19.720,78   $                    136,16  6,27 

9 9 1,04%  $                 46.291   $              7.241,48   $         39.049,52   $                    404,43  9,40 

10 10 1,15%  $                 10.710   $              6.517,33   $           4.192,67   $                      48,25  10,44 

11 5 0,58%  $                 20.944   $            13.034,66   $           7.909,34   $                      45,51  5,22 

12 3 0,35%  $                 28.203   $            21.724,44   $           6.478,56   $                      22,37  3,13 

13 8 0,92%  $                 80.801   $              8.146,66   $         72.654,34   $                    668,85  8,35 

14 9 1,04%  $               107.695   $              7.241,48   $       100.453,52   $                 1.040,37  9,40 

15 - Vaso 
espumado 6  Onz 90 10,36%  $                 90.916   $                 724,15   $         90.191,85   $                 9.340,93  93,98 

16 - Vaso 
espumado 8 Onz 100 11,51%  $               115.311   $                 651,73   $       114.659,27   $               13.194,39  104,43 

17 15 1,73%  $               203.847   $              4.344,89   $       199.502,11   $                 3.443,65  15,66 

18 17 1,96%  $               237.881   $              3.833,72   $       234.047,28   $                 4.578,60  17,75 

19 13 1,50%  $               294.763   $              5.013,33   $       289.749,67   $                 4.334,58  13,58 

20 9 1,04%  $               284.053   $              7.241,48   $       276.811,52   $                 2.866,86  9,40 

21 7 0,81%  $               106.981   $              9.310,47   $         97.670,53   $                    786,76  7,31 
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22 6 0,69%  $               106.981   $            10.862,22   $         96.118,78   $                    663,65  6,27 

23 8 0,92%  $                 41.174   $              8.146,66   $         33.027,34   $                    304,05  8,35 

24 16 1,84%  $                 29.750   $              4.073,33   $         25.676,67   $                    472,76  16,71 

25 18 2,07%  $                 49.623   $              3.620,74   $         46.002,26   $                    952,87  18,80 

26 15 1,73%  $                 60.928   $              4.344,89   $         56.583,11   $                    976,69  15,66 

27 16 1,84%  $                 78.897   $              4.073,33   $         74.823,67   $                 1.377,65  16,71 

28 17 1,96%  $                 70.805   $              3.833,72   $         66.971,28   $                 1.310,14  17,75 

29 13 1,50%  $               100.555   $              5.013,33   $         95.541,67   $                 1.429,28  13,58 

30 14 1,61%  $               119.476   $              4.655,24   $       114.820,76   $                 1.849,82  14,62 

31 14 1,61%  $               162.316   $              4.655,24   $       157.660,76   $                 2.539,99  14,62 

32 - Portacomida 
espumado C-1 40 4,60%  $                 34.272   $              1.629,33   $         32.642,67   $                 1.502,54  41,77 

33 - Portacomida 
espumado J-1 35 4,03%  $                 33.915   $              1.862,09   $         32.052,91   $                 1.290,97  36,55 

34 - Portacomida 
espumado a granel 

J-1 50 5,75%  $                 28.203   $              1.303,47   $         26.899,53   $                 1.547,73  52,21 

35 - Portacomida 
espumado J-2 70 8,06%  $                 28.203   $                 931,05   $         27.271,95   $                 2.196,82  73,10 

36 13 1,50%  $               187.901   $              5.013,33   $       182.887,67   $                 2.735,95  13,58 

37 12 1,38%  $               172.669   $              5.431,11   $       167.237,89   $                 2.309,38  12,53 

38 14 1,61%  $               156.723   $              4.655,24   $       152.067,76   $                 2.449,88  14,62 

39 15 1,73%  $                 83.300   $              4.344,89   $         78.955,11   $                 1.362,86  15,66 

40 18 2,07%  $               118.762   $              3.620,74   $       115.141,26   $                 2.384,97  18,80 

41 16 1,84%  $                 95.557   $              4.073,33   $         91.483,67   $                 1.684,39  16,71 

42 14 1,61%  $               151.844   $              4.655,24   $       147.188,76   $                 2.371,28  14,62 

43 13 1,50%  $                 50.099   $              5.013,33   $         45.085,67   $                    674,47  13,58 

44 19 2,19%  $                 58.429   $              3.430,17   $         54.998,83   $                 1.202,51  19,84 

45 11 1,27%  $                 95.914   $              5.924,85   $         89.989,15   $                 1.139,10  11,49 

  869      $            65.173,31        
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Al aplicar la fórmula Punto de equilibrio = Costos fijos / Margen de contribución 

ponderado total, se logra que:  

Punto de equilibrio   = =   907,47 Unidades                      

 

Eso significa que el número de unidades que se deben vender en el año 2019, para 

no obtener pérdidas en PlastiEntrega serían por lo menos 907,47; lo cual 

corresponde a un 4,43% superior a las ventas proyectadas para ese periodo que 

son 869 artículos desechables.  

El Anexo U. Contabilidad, corresponde a:  

¶ La amortización a 12 meses del crédito bancario que se solicitará para cubrir 

$10.000.000 del valor total de la Moto Carguero destinada para los domicilios. 

Dicho préstamo se tomará con el Banco GNB Sudameris ya que tiene la tasa de 

interés más baja del mercado para créditos de consumo a un año, según la 

Superintendencia Financiera, contando con un valor de 9,70 % efectivo anual39. 

¶ Con base en los datos que se exponen en la inversión inicial, se tomaron 

aquellos artículos de planta física que conllevan un proceso de depreciación para 

la organización, dando como resultado el siguiente consolidado:  

                                                           
39 Óp. cit. SUPERINTENDENCIA FINANCIERA. Recuperado de: 

https://www.superfinanciera.gov.co/jsp/61298 

$   72.852.259,00  

 $            80.280,31  

https://www.superfinanciera.gov.co/jsp/61298
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TABLA 33. DEPRECIACIÓN MENSUAL 

 

Fuente: Las autoras. Elaboración propia. 

Con ello se establece, que el valor mensual de la depreciación de los activos fijos 

de PlastiEntrega corresponde a $256.879.  

La depreciación de cada uno de los artículos de propiedad, planta y equipo 

mostrados anteriormente se encuentra en el anexo antes mencionado. 

¶ Nomina: corresponde al pago de los 4 empleados que se contrataran en la 

compañía (2 Vendedores ï 2 Domiciliarios), que se calcula teniendo en 

cuenta el incremento en el SMMLV para los próximos años, así: 

TABLA 34. INCREMENTO SALARIO MÍNIMO 

INCREMENTO SMMLV 

AÑO VARIACIÓN SMMLV SALARIO X PERSONA 

2019 5% $                       775.340 

2020 6% $                       821.860 

2021 7% $                       879.390 

2022 8% $                       949.741 

2023 9% $                   1.035.218 

 

Fuente: Las autoras. Basado en cifras del Banco de la Republica y otros bancos. 

¶ Costos proyectados, a partir de la cotización de Ajover (Darnel): Las 

proyecciones realizadas se hicieron con base en cotizaciones con 
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proveedores sobre los productos en Poliestireno que estos manejaban y de 

esta manera se analizó entre los diferentes precios para elegir los más 

adecuados para la venta. De igual manera se obtuvieron consejos por parte 

de los vendedores para saber qué cantidades eran las más óptimas para 

trabajar y en qué tamaños, lo cual dio como resultado la lista que se presenta 

en el anexo, que posee los precios con y sin IVA de los productos y año tras 

año estos van aumentando conforme a la inflación proyectada que se obtiene 

del Banco de la república y otras entidades bancarias; además teniendo en 

cuenta el resultado de las encuestas aplicadas al sector en donde se 

preguntó por la frecuencia y cantidad de compra de los productos, se estimó 

el crecimiento de compra de los mismos, como se ha mencionado 

anteriormente.  

Debido a conversaciones con los vendedores y lo que estos recomiendan, 

Ajover quien es el principal proveedor del sector con su marca Darnel, 

maneja un porcentaje de ganancia aconsejable para sus clientes del 18%, 

valor que se tomó en cuenta para proyectar las ventas y su porcentaje de 

ganancia. 

Para este estado de costos y ventas, se realizó una proyección del primer 

mes de cada año, en la cual se hizo el ajuste por inflación y las cantidades 

de compra debido al aumento de la demanda que se espera, y para los 

meses subsiguientes se puede observar el presupuesto de ventas. 

¶ Estado de resultados Periodos 2019 ï 2023: son los reportes financieros que 

muestran los ingresos y los gastos de la compañía, teniendo en cuenta la 

inflación de los periodos proyectados, además, de la pérdida que tendría 

PlastiEntrega en las condiciones planteadas.  

¶ Balance general Periodos 2019 ï 2023:  es la representación de lo que la 

empresa tiene y lo que debe en cada etapa de su vida



151 

 

 

8 CONCLUSIONES 

En general, el estudio de viabilidad de la compañía PlastiEntrega, arrojó resultados 

desfavorables, ya que los ingresos de las ventas proyectadas no son suficientes 

para cubrir los costos y los gastos asociados con la idea de negocio. Sin embargo, 

con el desarrollo del estudio técnico, de mercado y financiero se trazó un horizonte 

más claro de lo que sería la comercializadora, cuyos resultados se encuentran a 

continuación:  

A través del estudio técnico, se define el establecimiento necesario para ejercer la 

actividad económica, cuya decisión se tomó eligiendo entre tres opciones y se 

estimó que el local más adecuado es aquel que cuenta con 28 Metros cuadrados y 

cuyo costo de arrendamiento es de cuatrocientos mil pesos ($400.000). Asimismo, 

teniendo en cuenta la capacidad instalada de la compañía (1500 unidades), se 

espera al término de 5 años sacarle el provecho total a dicho espacio. Además del 

local comercial, otro elemento clave para la compañía es la adquisición de una moto 

carguero, cuya finalidad es apoyar el proceso de entrega a domicilio; la cual sería 

financiada con recursos adquiridos por medio de un préstamo bancario de diez 

millones de pesos ($10.000.000) y el resto de la inversión veinte millones 

($20.000.000) serían aportados por las socias.  

El estudio de mercado fue clave para la idea de negocio, ya que, a través de la 

aplicación de encuestas, la observación y pequeñas entrevistas a los propietarios 

de dos posibles establecimientos clientes de PlastiEntrega, se extrajo información, 

como: 

¶ Los principales clientes potenciales para la distribuidora de desechables en 

Poliestireno, son los restaurantes, ya que son el tipo de establecimiento que 

más abunda en el sector. 



152 

 

¶ La rotación del inventario en la compañía será fuerte cada 8 o 10 días, ya 

que los establecimientos compran estos productos más de 3 veces al mes, 

en su mayoría.  

¶ La entrega a domicilio por parte de las distribuidoras de plásticos, no es una 

falencia de este tipo de establecimientos, ya que, en caso de las mayoristas, 

cuentan con este servicio con entrega el mismo día en que se hace el pedido. 

El problema es que hacer uso de este método de entrega incrementa los 

costos para el cliente y por ello, muchos de los compradores deciden 

desplazarse hasta el punto de comercialización.  

¶ El principal proveedor de los negocios que no toman el servicio de entrega a 

domicilio, es la comercializadora del sector, debido a la cercanía, junto con 

el supermercado denominado ñLa Dulcer²aò. 

¶ El precio y la cercanía son los atributos que determinan el comportamiento 

de compra de los establecimientos, respecto al consumo de desechables.  

¶ La mayoría de las personas está conforme con los servicios que ofrecen sus 

proveedores, sin embargo, si tuvieran que mejorar algo sugerirían la rapidez 

en la atención. 

¶ En general la calidad de los productos, es percibida como buena. Marcas 

como Darnel y Favorita son las de mayor preferencia entre los compradores.  

¶ Entre los productos que más compran los restaurantes, panaderías y 

cafeterías se encuentran los vasos, bolsas plásticas, servilletas, cubiertos y 

portacomidas, en ese orden. Sin embargo, respecto insumos elaborados en 

poliestireno, se destacan vasos, portacomidas, platos de postre y tasas para 

sopa; lo cual es importante para la comercializadora ya que da claridad sobre 

los productos que más se compran y con ello, se puede trabajar en tener un 

inventario que garantice el cumplimiento de los requerimientos de este tipo 

de desechables.  

Entre las fuentes secundarias, se destaca el DANE cuyos anexos de la encuesta 

anual manufacturera permitieron realizar la proyección de ventas, determinando que 



153 

 

para el primer año sería de 869 artículos que representarían un ingreso de 

$85.965.666 para la compañía. 

Por último, teniendo en cuenta las cifras obtenidas con el estudio financiero, se 

establece que PlastiEntrega, es una empresa que debe vender mayor volumen de 

productos para poder sostenerse, ya que los recursos obtenidos no son suficientes 

para cubrir los gastos y los costos de la compañía. Por ello, a raíz de la estimación 

del punto de equilibrio para el año 2019 se obtiene que el número de unidades que 

se deben vender para no obtener pérdidas en PlastiEntrega serían por lo menos 

907,47; lo cual corresponde a un 4,43% superior a las ventas proyectadas para ese 

periodo que son 869 artículos desechables.  
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9 MODELO CANVAS 

TABLA 35.MODELO CANVAS 

Socios clave                             

¶ Proveedores (Darnel) 

Actividades clave                 

¶ Distribución de 
productos 

Propuesta de valor        
Ofrecer diversidad de 
productos en poliestireno, a 
diferentes precios, de 
calidad y en las cantidades 
demandadas por los 
clientes. En una locación 
cercana a sus clientes y 
ofreciendo el servicio de 
entrega a domicilio.  

Relación con clientes      

¶ Asistencia 
personalizada         

¶ Servicio telefónico o a 
través del correo 
electrónico 

Segmentos de clientes   
Establecimientos dedicados 
a la elaboración y venta de 
productos alimenticios en la 
localidad de Usme, en 
Bogotá D.C. entre los que se 
encuentran: Cafeterías, 
panaderías, restaurantes y 
fruterías.  

Recursos clave                      

¶ Punto de venta físico        

¶  Moto carguera para 
la entrega de los 
productos    

¶ Personal de atención 
en el punto de venta 
y de entrega a 
domicilio 

Canales                                    

¶ Establecimiento de 
distribución                           

¶ Modelo de distribución 
por rutas 

Estructura de costos      

¶ Inventario: Comprar productos al por mayor, abre la posibilidad 
de ofrecer productos más económicos.                                                                             

¶  Personal                                                                                                                  

¶ Mantenimiento locativo y de equipo de distribución. 

Fuente de ingresos                                                                                               
Venta de artículos elaborados en poliestireno 
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10  RECOMENDACIONES 

PlastiEntrega tiene varias ventajas frente a las demás distribuidoras de desechables 

en Poliestireno en el sector, entre las cuales se encuentran: una ventaja 

comparativa por localización al estar ubicada en Usme que representa una salida 

de la capital hacia el Llano y, por tanto, establecimientos del tipo restaurantes 

abundan. Asimismo, teniendo en cuenta el gran número de panaderías, cafeterías 

y fruterías que también se localizan en la zona y la carencia de una distribuidora al 

por mayor, potencializan como ventajas competitivas para el negocio la cercanía al 

mercado objetivo, que involucra los esfuerzos de logística implementados por la 

empresa y la venta en grandes cantidades, que conduce a la oferta de mayor 

diversidad de productos a mejores precios.  

Teniendo en cuenta los elementos mencionados anteriormente, se recomienda a la 

empresa en el mediano plazo (al término de entre 3 a 5 años) ampliar la cobertura 

de PlastiEntrega en la ciudad de Bogot§, implementando ñSat®litesò o bodegas en 

distintos puntos de la capital en donde se almacene inventario con el fin de proveer 

mercancía al carro repartidor  -que se aspira tener a futuro- disminuyendo de este 

modo los costos de transporte ya que para cumplir con un pedido no será necesario 

atravesar la ciudad hasta Usme para abastecerse y volver nuevamente al lugar en 

que realizan la compra, sino dirigirse al satélite más cercano. Además de incorporar 

en su cadena de valor, actividades de recolección de plásticos posconsumo y 

agregar gradualmente artículos ecológicos en la lista de productos ofrecidos, con el 

fin de lograr que las personas adquieran conciencia ambiental.  

El reto de la empresa para implementar las recomendaciones, está en ganar 

reconocimiento entre los establecimientos demandantes de desechables, 

expandiendo su abastecimiento a distintas zonas de la ciudad; con esto, se ratifica 

la estrategia de la implementación de satélites, ya que los beneficios en costos que 

se lograrán con ello serán importantes. Por otro lado, promover la escogencia de 

desechables ecológicos entre los clientes también es un gran desafío, ya que las 
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personas tienden a pensar más en el precio (argumentando que son más caros), 

que en lo agradecido que estaría el planeta con su decisión.  

En general, son aspectos que pueden consolidarse como factores diferenciadores 

fuertes de la compañía que la harían pionera en este tipo de prácticas, respecto a 

sus homólogas en el sector. 
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12 ANEXOS 

ANEXO A. HISTÓRICOS Y PROYECCIONES DEL SECTOR PARA CANTIDAD DE VENTAS  

Fuente: Las autoras. Basado en Encuesta Manufacturera Anual de DANE (2009-

2015) y proyecciones por método de mínimos cuadrados (y=a+bx) 

ANEXO B. HISTÓRICOS Y PROYECCIONES DEL SECTOR PARA VALOR TOTAL DE VENTAS 

 

Fuente: Las autoras. Basado en Encuesta Manufacturera Anual de DANE (2009-

2015) y proyecciones por método de mínimos cuadrados (y=a+bx) 
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ANEXO C. INDICADORES MACROECONÓMICOS 

 

Fuente: Las autoras. Basado en estadísticas del DANE (2014 ï 2019) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2014 2015 Promedio 2016 2017 2018 2019 Promedio

Variación anual 4,60% 3,10% 3,85% 2,00% 2,30% 2,50% 3,90% 2,91%

Industria Manufacturera 0,20% 1,20% 0,70% 3,00% 0,30% 1,33%
Fabricación de productos 

de caucho y de plástico
3,30% 1,65% 1,00% 4,10% 2,25%

Nacional 9,10% 8,90% 9,00% 9,20% 9,50% 9,30% 9,08% 9,22%

Bogotá 7,70% 8,30% 8,00% 8,80% 10,60% 9,13%

INFLACIÓN Nacional 3,66% 6,77% 5,22% 5,75% 3,00% 3,50% 3,60% 4,21%

616.000$      644.350$      630.175$      689.455$      737.717$      775.340$      821.860$      730.909,4$  

4,50% 4,60% 4,55% 7,00% 7,00% 5,00% 6,00% 5,91%

100,00 107,54 103,77 110,56 107,165

6,33% 5,48% 5,91% 2,16% 4,03%

100,00 109,61 104,81 111,09 107,9475

9,61% 4,81% 1,35% 3,08%

INDICE DE 

PRECIOS AL 

PRODUCTOR (IPP)

Nacional - industrias 

manufactureras

Oferta interna - 

industrias 

Variables

PIB 

DESEMPLEO

SALARIO MINIMO Nacional
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ANEXO D. REGLAMENTACIÓN AMBIENTAL ï NIVEL NACIONAL 
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Fuente: Adaptado de: Universidad Nacional de Colombia.  La complejidad de la 

problemática ambiental de los residuos plásticos: una aproximación al análisis 

narrativo de la política pública en Bogotá. [on line]. [citado el 5 de Sep 2017] 

Recuperado de: http://www.bdigital.unal.edu.co/7080/1/905077.2012.pdf 

http://www.bdigital.unal.edu.co/7080/1/905077.2012.pdf
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ANEXO E. DOING BUSINESS - COLOMBIA 
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Fuente: DOING BUSINESS. Acerca del Doing Business [on line]. [citado 20 Sep., 

2017]. Copiado de:  http://espanol.doingbusiness.org/about-us 

ANEXO F. DOING BUSINESS ï BOGOTÁ D.C. 

 

 

Fuente: DOING BUSINESS. Facilidad para hacer negocios en Bogotá -Colombia 
[on line]. [citado 20 Sep., 2017]. Copiado de: 
<http://espanol.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/colombia/sub/bogot%C3
%A1 

http://espanol.doingbusiness.org/about-us
http://espanol.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/colombia/sub/bogot%C3%A1
http://espanol.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/colombia/sub/bogot%C3%A1
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ANEXO G. FICHA TÉCNICA ENCUESTA 

Nombre del entrevistador: Luisa Giraldo y Ana María Vanegas 

Fecha: 1 octubre ï 31 octubre 2017 

Barrios: Tenerife, MonteBlanco, Santa Librada, Chuniza, Valles de Cafam, 

Marichuela, Yomasa, Serranías, El Sucre y Virrey. 

Entrevistados: Dueños o administradores de locales comerciales dedicados a la 

elaboración y venta de productos alimenticios.  

Pertinencia del entrevistado con el tema: las encuestas fueron aplicadas a esas 

personas, debido a que ellos conocen la cantidad de desechables que necesitan en 

sus negocios y la periodicidad de su compra.  

Tipo de establecimientos: 

¶ Restaurante: 90 

¶ Panadería: 51 

¶ Otros: 25 

Total establecimientos encuestados: 166 

NOTA: No hay datos de contacto de los encuestados, debido a que muchas 

personas aceptaron colaborar con la encuesta, pero sin dejar registro de su nombre, 

ni ningún dato que involucrará sus negocios, por ello, se hizo la distinción 

únicamente clasificándolos conforme al tipo de establecimiento al que pertenece 

cada uno. 

ANEXO H. FORMULA DE PROYECCIONES 

Aplicando el modelo de mínimo cuadrados, se ajusta a la recta: 

y = a + bx 
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Dónde: 

 

b = n ×xy - ×x×y 

         n ×X^2 ï (×X)^2 

 

a = ×y - b×x 

    n 

Fuente: CONTABILIDAD, Método de mínimos cuadrados (21 abril 2013) [on ïline] 

[citado 02 oct., 2017]. Recuperado de: 

https://uvmcontabilidad.blogspot.com.co/2013/04/metodo-de-minimod-

cuadrados.html?m=1 

ANEXO I. HISTÓRICOS Y PROYECCIONES DEL SECTOR 

 

*Con base en proyección, por el método de mínimos cuadrados (y=a+bx) 

Fuente: Las autoras. Basado en Encuesta Manufacturera Anual de DANE (2009-

2015) y proyecciones por método de mínimos cuadrados (y=a+bx) 

https://uvmcontabilidad.blogspot.com.co/2013/04/metodo-de-minimod-cuadrados.html?m=1
https://uvmcontabilidad.blogspot.com.co/2013/04/metodo-de-minimod-cuadrados.html?m=1
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ANEXO J. PROVEEDORES DE POLIESTIRENO Y LOS PRODUCTOS EN ESTE MATERIAL 

LISTA DE PRODUCTOS 

PROVEEDOR MARCA PRODUCTO MATERIAL 

DARNEL GROUP 

Darnel 

Vajilla Crystal Poliestireno Crystal 

Platos espumados Poliestireno 

Vajilla bicolor Poliestireno 

Vasos espumados Poliestireno 

Tapas para vasos Poliestireno 

Vasos espumados impresos Poliestireno 

Platos rígidos Poliestireno 

Vasos Murano Poliestireno Crystal 

Cubiertos Crystal Poliestireno Crystal 

Bandejas espumadas Poliestireno 

Bases espumadas Poliestireno 

Portacomidas espumadas Poliestireno 

Portahuevos espumados Poliestireno 

TAMI 

Vasos TAMI Poliestireno 

Vajillas TAMI Poliestireno 

Tasas TAMI Poliestireno 

Grupo Phoenix 

Domingo 

Vasos traslucidos Poliestireno 

Vasos térmicos Poliestireno 

Vaso blanco Poliestireno 

Plato negro Domingo Club Poliestireno 

Plato Poliestireno 

Cubiertos súper resistentes Poliestireno 

Catering Poliestireno cristal 

Rumba Vasos party Poliestireno 

Selva 
Vaso blanco Poliestireno 

Plato Poliestireno 

Suraplas 

  

Cucharas Poliestireno 

Tenedores Poliestireno 

Cuchillos Poliestireno 

Paletas Poliestireno 

Megamarcas 

  

Vasos térmicos Poliestireno 

Vasos blancos Poliestireno 

Vasos transparentes Poliestireno 

Tapas 
Resinas de poliestireno y 
polipropileno 

Platos espumados Poliestireno 

Platos Poliestireno 
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Blondas Poliestireno 

Bandejas Poliestireno 

Portacomidas Poliestireno 

Neveras Poliestireno 

Contenedores Poliestireno 

Cubiertos Poliestireno 

Carvajal Wau 

Vasos rígidos Poliestireno 

Vasos térmicos Poliestireno 

Tapas para vasos Poliestireno 

Platos térmicos Poliestireno 

Platos rígidos Poliestireno 

Contenedores térmicos Poliestireno 

Estuches térmicos Poliestireno 

Copas traslucidas Poliestireno 

Copas blancas Poliestireno 

Industria conchitas 
  

Vasos plásticos Poliestireno alto impacto 

Cubiertos Poliestireno 

Piñaterías San Victorino 
  

Vasos personalizados Poliestireno ï cartón 

Cubiertos personalizados Poliestireno   

 

Fuente: Las autoras. Basado en la consulta de las páginas web de cada una de 

las empresas mencionadas. 
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ANEXO K. ACTA DE CONSTITUCIÓN DE PLASTIENTREGA SAS 

 

PLASTIENTREGA SAS 

Estatutos Básicos Sociedad por Acciones Simplificada 

Acto constitutivo 

 

Bogotá D.C, 2 de enero de 2019 

Por medio del presente documento privado, Nosotros: Ana María Vanegas Montaña, de 

nacionalidad Colombiana, identificado con cedula de ciudadanía No. 1.023.021.943, 

expedida el 30 de junio de 2015 en Bogotá D.C, y con domiciliado en la ciudad de Bogotá 

D.C; y Luisa Fernanda Giraldo Noguera, de nacionalidad colombiana, identificado con 

cedula de ciudadanía No. 1.018.490.414 expedida el 14 de Noviembre de 2014 en Bogotá 

D.C, y con domicilio en la ciudad de Bogotá D.C, declaramos  -previamente al 

establecimiento y a la firma de los presentes estatutos-, haber decidido constituir una 

sociedad por acciones simplificada denominada PLASTIENTREGA SAS, para realizar 

cualquier actividad civil o comercial lícita, por término indefinido de duración, con un capital 

suscrito de $ 20.000.000 , dividido en 2 acciones ordinarias de valor nominal  de  

$ 10.000.000 cada una, que han sido liberadas en su totalidad, previa entrega del monto 

correspondiente a la suscripción al representante legal designado y que cuenta con un 

único órgano de administración y representación, que será el representante legal designado 

mediante este documento. 

Una vez formulada la declaración que antecede, el suscrito ha establecido, así mismo, los 

estatutos de la sociedad por acciones simplificada que por el presente acto se crea. 

ESTATUTOS 

Capítulo I 

Disposiciones generales 

Artículo 1º. Forma. - La compañía que por este documento se constituye es una sociedad 

por acciones simplificada, de naturaleza comercial, que se denominará PLASTIENTREGA 
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SAS, regida por las cláusulas contenidas en estos estatutos, en la Ley 1258 de 2008 y en 

las demás disposiciones legales relevantes.  

En todos los actos y documentos que emanen de la sociedad, destinados a terceros, la 

denominación estará siempre seguida de las palabras: ñsociedad por acciones simplificadaò 

o de las iniciales ñSASò. 

Artículo 2º. Objeto social. - La sociedad tendrá como objeto principal la Comercialización 

de plásticos y desechables al por mayor y detal; para poderla desarrollar se hará uso de 

diferentes servicios de transporte y herramientas tecnológicas como máquinas para 

atención al cliente y domicilios. A si mismo, podrá realizar cualquier otra actividad 

económica lícita tanto en Colombia como en el extranjero. 

La sociedad podrá llevar a cabo, en general, todas las operaciones, de cualquier naturaleza 

que ellas fueren, relacionadas con el objeto mencionado, así como cualesquiera actividades 

similares, conexas o complementarias o que permitan facilitar o desarrollar el comercio o la 

industria de la sociedad. 

Artículo 3º. Domicilio. - El domicilio principal de la sociedad será la ciudad de Bogotá 

D.C. y su dirección para notificaciones judiciales será la KR 6A 97A 09 SUR. La sociedad 

podrá crear sucursales, agencias o dependencias en otros lugares del país o del exterior, 

por disposición de la asamblea general de accionistas. 

 

Artículo 4º. Término de duración. - El término de duración será indefinido. 

Capítulo II 

Reglas sobre capital y acciones 

Artículo 5º. Capital Autorizado. - El capital autorizado de la sociedad es de (20.000.000), 

dividido en dos acciones de valor nominal de (10.000.000) cada una. 

Artículo 6º. Capital Suscrito. - El capital suscrito inicial de la sociedad es de (20.000.000), 

dividido en dos (2) acciones ordinarias de valor nominal de (10.000.000) cada una. 

Artículo 7º. Capital Pagado. - El capital pagado de la sociedad es de (20.000.000), dividido 

en dos (2) acciones ordinarias de valor nominal de (10.000.000) cada una. 
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Parágrafo. Forma y Términos en que se pagará el capital. - El monto de capital suscrito 

se pagará, en dinero efectivo, dentro de los 24 meses siguientes a la fecha de la inscripción 

en el registro mercantil del presente documento. 

Artículo 8º. Derechos que confieren las acciones. - En el momento de la constitución de 

la sociedad, todos los títulos de capital emitidos pertenecen a la misma clase de acciones 

ordinarias. A cada acción le corresponde un voto en las decisiones de la asamblea general 

de accionistas.  

Los derechos y obligaciones que le confiere cada acción a su titular les serán transferidos 

a quien las adquiriere, luego de efectuarse su cesión a cualquier título.  

La propiedad de una acción implica la adhesión a los estatutos y a las decisiones colectivas 

de los accionistas. 

Artículo 9º. Naturaleza de las acciones. - Las acciones serán nominativas y deberán ser 

inscritas en el libro que la sociedad lleve conforme a la ley. Mientras que subsista el derecho 

de preferencia y las demás restricciones para su enajenación, las acciones no podrán 

negociarse sino con arreglo a lo previsto sobre el particular en los presentes estatutos. 

Artículo 10º. Aumento del capital suscrito. - El capital suscrito podrá ser aumentado 

sucesivamente por todos los medios y en las condiciones previstas en estos estatutos y en 

la ley. Las acciones ordinarias no suscritas en el acto de constitución podrán ser emitidas 

mediante decisión del representante legal, quien aprobará el reglamento respectivo y 

formulará la oferta en los términos que se prevean reglamento.  

Artículo 11º. Derecho de preferencia. - Salvo decisión de la asamblea general de 

accionistas, aprobada mediante votación de uno o varios accionistas que representen 

cuando menos el setenta por ciento de las acciones presentes en la respectiva reunión, el 

reglamento de colocación preverá que las acciones se coloquen con sujeción al derecho de 

preferencia, de manera que cada accionista pueda suscribir un número de acciones 

proporcional a las que tenga en la fecha del aviso de oferta. El derecho de preferencia 

también será aplicable respecto de la emisión de cualquier otra clase títulos, incluidos los 

bonos, los bonos obligatoriamente convertibles en acciones, las acciones con dividendo 

preferencial y sin derecho a voto, las acciones con dividendo fijo anual y las acciones 

privilegiadas.  
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Parágrafo Primero. - El derecho de preferencia a que se refiere este artículo, se aplicará 

también en hipótesis de transferencia universal de patrimonio, tales como liquidación, fusión 

y escisión en cualquiera de sus modalidades. Así mismo, existirá derecho de preferencia 

para la cesión de fracciones en el momento de la suscripción y para la cesión del derecho 

de suscripción preferente. 

Parágrafo Segundo. - No existirá derecho de retracto a favor de la sociedad. 

Artículo 12º. Clases y Series de Acciones. - Por decisión de la asamblea general de 

accionistas, adoptada por uno o varios accionistas que representen la totalidad de las 

acciones suscritas, podrá ordenarse la emisión de acciones con dividendo preferencial y 

sin derecho a voto, con dividendo fijo anual, de pago o cualesquiera otras que los 

accionistas decidieren, siempre que fueren compatibles con las normas legales vigentes. 

Una vez autorizada la emisión por la asamblea general de accionistas, el representante 

legal aprobará el reglamento correspondiente, en el que se establezcan los derechos que 

confieren las acciones emitidas, los términos y condiciones en que podrán ser suscritas y 

si los accionistas dispondrán del derecho de preferencia para su suscripción. 

Parágrafo. - Para emitir acciones privilegiadas, será necesario que los privilegios 

respectivos sean aprobados en la asamblea general con el voto favorable de un número de 

accionistas que represente por lo menos el 100% de las acciones suscritas. En el 

reglamento de colocación de acciones privilegiadas, que será aprobado por la asamblea 

general de accionistas, se regulará el derecho de preferencia a favor de todos los 

accionistas, con el fin de que puedan suscribirlas en proporción al número de acciones que 

cada uno posea en la fecha del aviso de oferta. 

Artículo 13º. Voto múltiple. - Salvo decisión de la asamblea general de accionistas 

aprobada por el 100% de las acciones suscritas, no se emitirán acciones con voto múltiple. 

En caso de emitirse acciones con voto múltiple, la asamblea aprobará, además de su 

emisión, la reforma a las disposiciones sobre quórum y mayorías decisorias que sean 

necesarias para darle efectividad al voto múltiple que se establezca. 

Artículo 14º. Acciones de pago. - En caso de emitirse acciones de pago, el valor que 

representen las acciones emitidas respecto de los empleados de la sociedad, no podrá 

exceder de los porcentajes previstos en las normas laborales vigentes. 
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Las acciones de pago podrán emitirse sin sujeción al derecho de preferencia, siempre que 

así lo determine la asamblea general de accionistas. 

Artículo 15º. Transferencia de acciones a una fiducia mercantil. - Los accionistas 

podrán transferir sus acciones a favor de una fiducia mercantil, siempre que en el libro de 

registro de accionistas se identifique a la compañía fiduciaria, así como a los beneficiarios 

del patrimonio autónomo junto con sus correspondientes porcentajes en la fiducia. 

Artículo 16º. Restricciones a la negociación de acciones. - Durante un término de cinco 

años, contado a partir de la fecha de inscripción en el registro mercantil de este documento, 

las acciones no podrán ser transferidas a terceros, salvo que medie autorización expresa, 

adoptada en la asamblea general por accionistas representantes del 100% de las acciones 

suscritas. Esta restricción quedará sin efecto en caso de realizarse una transformación, 

fusión, escisión o cualquier otra operación por virtud de la cual la sociedad se transforme o, 

de cualquier manera, migre hacia otra especie asociativa. 

La transferencia de acciones podrá efectuarse con sujeción a las restricciones que en estos 

estatutos se prevén, cuya estipulación obedeció al deseo de los fundadores de mantener la 

cohesión entre los accionistas de la sociedad.  

Artículo 17º. Cambio de control. - Respecto de todos aquellos accionistas que en el 

momento de la constitución de la sociedad o con posterioridad fueren o llegaren a ser una 

sociedad, se aplicarán las normas relativas a cambio de control previstas en el artículo 16 

de la Ley 1258 de 2008. 

Capítulo III 

Órganos sociales 

Artículo 18º. Órganos de la sociedad. - La sociedad tendrá un órgano de dirección, 

denominado asamblea general de accionistas y un representante legal. La revisoría fiscal 

solo será provista en la medida en que lo exijan las normas legales vigentes. 

Artículo 19º. Sociedad devenida unipersonal. - La sociedad será pluripersonal, más 

específicamente con dos socios, de manera que ambos ejercerán todas las atribuciones 

que en la ley y los estatutos se les confieren a los diversos órganos sociales, incluidas las 
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de representación legal donde uno de ellos será la figura de representante legal principal y 

la otra el suplente.  

Artículo 20º. Asamblea general de accionistas. - La asamblea general de accionistas la 

integran los accionistas de la sociedad, reunidos con arreglo a las disposiciones sobre 

convocatoria, quórum, mayorías y demás condiciones previstas en estos estatutos y en la 

ley.  

Cada año, dentro de los tres meses siguientes a la clausura del ejercicio, el 31 de diciembre 

del respectivo año calendario, el representante legal convocará a la reunión ordinaria de la 

asamblea general de accionistas, con el propósito de someter a su consideración las 

cuentas de fin de ejercicio, así como el informe de gestión y demás documentos exigidos 

por la ley. 

La asamblea general de accionistas tendrá, además de las funciones previstas en el artículo 

420 del Código de Comercio, las contenidas en los presentes estatutos y en cualquier otra 

norma legal vigente.  

La asamblea será presidida por el representante legal y en caso de ausencia de éste, por 

el representante legal suplente. 

Los accionistas podrán participar en las reuniones de la asamblea, directamente o por 

medio de un poder conferido a favor de cualquier persona natural o jurídica, incluido el 

representante legal o cualquier otro individuo, aunque ostente la calidad de empleado o 

administrador de la sociedad. 

Los accionistas deliberarán con arreglo al orden del día previsto en la convocatoria. Con 

todo, los accionistas podrán proponer modificaciones a las resoluciones sometidas a su 

aprobación y, en cualquier momento, proponer la revocatoria del representante legal. 

Artículo 21º. Convocatoria a la asamblea general de accionistas. - La asamblea general 

de accionistas podrá ser convocada a cualquier reunión por ella misma o por el 

representante legal de la sociedad, mediante comunicación escrita dirigida a cada 

accionista con una antelación mínima de cinco (5) días hábiles. 
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En la primera convocatoria podrá incluirse igualmente la fecha en que habrá de realizarse 

una reunión de segunda convocatoria, en caso de no poderse llevar a cabo la primera 

reunión por falta de quórum. 

Uno o varios accionistas que representen por lo menos el 50% de las acciones suscritas 

podrán solicitarle al representante legal que convoque a una reunión de la asamblea 

general de accionistas, cuando lo estimen conveniente. 

Artículo 22º. Renuncia a la convocatoria. - Los accionistas podrán renunciar a su derecho 

a ser convocados a una reunión determinada de la asamblea, mediante comunicación 

escrita enviada al representante legal de la sociedad antes, durante o después de la sesión 

correspondiente. Los accionistas también podrán renunciar a su derecho de inspección por 

medio del mismo procedimiento indicado.  

Aunque no hubieren sido convocados a la asamblea, se entenderá que los accionistas que 

asistan a la reunión correspondiente han renunciado al derecho a ser convocados, a menos 

que manifiesten su inconformidad con la falta de convocatoria antes que la reunión se lleve 

a cabo. 

Artículo 23º. Derecho de inspección. - El derecho de inspección podrá ser ejercido por 

los accionistas durante todo el año. En particular, los accionistas tendrán acceso a la 

totalidad de la información de naturaleza financiera, contable, legal y comercial relacionada 

con el funcionamiento de la sociedad, así como a las cifras correspondientes a la 

remuneración de los administradores sociales. En desarrollo de esta prerrogativa, los 

accionistas podrán solicitar toda la información que consideren relevante para pronunciarse, 

con conocimiento de causa, acerca de las determinaciones sometidas a consideración del 

máximo órgano social, así como para el adecuado ejercicio de los derechos inherentes a 

las acciones de que son titulares. 

Los administradores deberán suministrarles a los accionistas, en forma inmediata, la 

totalidad de la información solicitada para el ejercicio de su derecho de inspección.  

La asamblea podrá reglamentar los términos, condiciones y horarios en que dicho derecho 

podrá ser ejercido. 
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Artículo 24º. Reuniones no presenciales. - Se podrán realizar reuniones por 

comunicación simultánea o sucesiva y por consentimiento escrito, en los términos previstos 

en la ley. En ningún caso se requerirá de delegado de la Superintendencia de Sociedades 

para este efecto. 

Artículo 25º. Régimen de quórum y mayorías decisorias: La asamblea deliberará con 

un número singular o plural de accionistas que representen cuando menos la mitad más 

uno de las acciones suscritas con derecho a voto. Las decisiones se adoptarán con los 

votos favorables de uno o varios accionistas que representen cuando menos la mitad más 

uno de las acciones con derecho a voto presentes en la respectiva reunión. 

Cualquier reforma de los estatutos sociales requerirá el voto favorable del 100% de las 

acciones suscritas, incluidas las siguientes modificaciones estatutarias: 

(i) La modificación de lo previsto en el artículo 16 de los estatutos sociales, respecto 

de las restricciones en la enajenación de acciones. 

(ii) La realización de procesos de transformación, fusión o escisión.  

(iii) La inserción en los estatutos sociales de causales de exclusión de los 

accionistas o la modificación de lo previsto en ellos sobre el particular; 

(iv) La modificación de la cláusula compromisoria; 

(v) La inclusión o exclusión de la posibilidad de emitir acciones con voto múltiple; y 

(vi) La inclusión o exclusión de nuevas restricciones a la negociación de acciones. 

 

Parágrafo. - Así mismo, requerirá determinación unánime del 100% de las acciones 

suscritas, la determinación relativa a la cesión global de activos en los términos del artículo 

32 de la Ley 1258 de 2008  

Artículo 26º. Fraccionamiento del voto: Cuando se trate de la elección de comités u otros 

cuerpos colegiados, los accionistas podrán fraccionar su voto. En caso de crearse junta 

directiva, la totalidad de sus miembros serán designados por mayoría simple de los votos 

emitidos en la correspondiente elección. Para el efecto, quienes tengan intención de 

postularse confeccionarán planchas completas que contengan el número total de miembros 

de la junta directiva. Aquella plancha que obtenga el mayor número de votos será elegida 

en su totalidad. 
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Artículo 27º. Actas. - Las decisiones de la asamblea general de accionistas se harán 

constar en actas aprobadas por ella misma, por las personas individualmente delegadas 

para el efecto o por una comisión designada por la asamblea general de accionistas. En 

caso de delegarse la aprobación de las actas en una comisión, los accionistas podrán fijar 

libremente las condiciones de funcionamiento de este órgano colegiado. 

En las actas deberá incluirse información acerca de la fecha, hora y lugar de la reunión, el 

orden del día, las personas designadas como presidente y secretario de la asamblea, la 

identidad de los accionistas presentes o de sus representantes o apoderados, los 

documentos e informes sometidos a consideración de los accionistas, la síntesis de las 

deliberaciones llevadas a cabo, la transcripción de las propuestas presentadas ante la 

asamblea y el número de votos emitidos a favor, en contra y en blanco respecto de cada 

una de tales propuestas. 

Las actas deberán ser firmadas por el presidente y el secretario de la asamblea.  La copia 

de estas actas, autorizada por el secretario o por algún representante de la sociedad, será 

prueba suficiente de los hechos que consten en ellas, mientras no se demuestre la falsedad 

de la copia o de las actas. 

Artículo 28º. Representación Legal. - La representación legal de la sociedad por acciones 

simplificada estará a cargo de una persona natural, accionista, quien tendrá como suplente 

al segundo accionista, designado para un término de un año por la asamblea general de 

accionistas.  

Las funciones del representante legal terminarán en caso de dimisión o revocación por parte 

de la asamblea general de accionistas, de deceso o de incapacidad.  

La cesación de las funciones del representante legal, por cualquier causa, no da lugar a 

ninguna indemnización de cualquier naturaleza, diferente de aquellas que le 

correspondieren conforme a la ley laboral, si fuere el caso. 

La revocación por parte de la asamblea general de accionistas no tendrá que estar motivada 

y podrá realizarse en cualquier tiempo. 

Toda remuneración a que tuviere derecho el representante legal de la sociedad, deberá ser 

aprobada por la asamblea general de accionistas. 
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Artículo 29º. Facultades del representante legal. - La sociedad será gerenciada, y 

administrada por los dos accionistas, si como será representada legalmente ante terceros 

por el representante legal, quien no tendrá restricciones de contratación por razón de la 

naturaleza ni de la cuantía de los actos que celebre. Por lo tanto, se entenderá que el 

representante legal podrá celebrar o ejecutar todos los actos y contratos comprendidos en 

el objeto social o que se relacionen directamente con la existencia y el funcionamiento de 

la sociedad, pero para todo acto debe tener la previa autorización del segundo accionista. 

El representante legal debe tener el consentimiento del segundo accionista para actuar en 

todas las circunstancias en nombre de la sociedad. En las relaciones frente a terceros, la 

sociedad quedará obligada por los actos y contratos celebrados por el representante legal. 

Le está prohibido al representante legal y a los demás administradores de la sociedad, por 

sí o por interpuesta persona, obtener bajo cualquier forma o modalidad jurídica préstamos 

por parte de la sociedad u obtener de parte de la sociedad aval, fianza o cualquier otro tipo 

de garantía de sus obligaciones personales. 

Capítulo IV 

Disposiciones Varias 

Artículo 30º. Enajenación global de activos. - Se entenderá que existe enajenación global 

de activos cuando la sociedad se proponga enajenar activos y pasivos que representen el 

cincuenta por ciento o más del patrimonio líquido de la compañía en la fecha de 

enajenación. La enajenación global requerirá aprobación de la asamblea, impartida con el 

voto favorable de uno o varios accionistas que representen cuando menos la mitad más 

una de las acciones presentes en la respectiva reunión. Esta operación dará lugar al 

derecho de retiro a favor de los accionistas ausentes y disidentes en caso de desmejora 

patrimonial. 

Artículo 31º. Ejercicio social. - Cada ejercicio social tiene una duración de un año, que 

comienza el 1º de enero y termina el 31 de diciembre. En todo caso, el primer ejercicio 

social se contará a partir de la fecha en la cual se produzca el registro mercantil de la 

escritura de constitución de la sociedad. 
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Artículo 32º. Cuentas anuales. - Luego del corte de cuentas del fin de año calendario, el 

representante legal de la sociedad someterá a consideración de la asamblea general de 

accionistas los estados financieros de fin de ejercicio, debidamente dictaminados por un 

contador independiente, en los términos del artículo 28 de la Ley 1258 de 2008. En caso de 

proveerse el cargo de revisor fiscal, el dictamen será realizado por quien ocupe el cargo.  

Artículo 33º. Reserva Legal. - la sociedad constituirá una reserva legal que ascenderá por 

lo menos al cincuenta por ciento del capital suscrito, formado con el diez por ciento de las 

utilidades líquidas de cada ejercicio. Cuando esta reserva llegue al cincuenta por ciento 

mencionado, la sociedad no tendrá obligación de continuar llevando a esta cuenta el diez 

por ciento de las utilidades líquidas. Pero si disminuyere, volverá a apropiarse el mismo diez 

por ciento de tales utilidades, hasta cuando la reserva llegue nuevamente al límite fijado. 

Artículo 34º. Utilidades. - Las utilidades se repartirán con base en los estados financieros 

de fin de ejercicio, previa determinación adoptada por la asamblea general de accionistas. 

Las utilidades se repartirán en proporción al número de acciones suscritas de que cada uno 

de los accionistas sea titular.  

Artículo 35º. Resolución de conflictos. - Todos los conflictos que surjan entre los 

accionistas por razón del contrato social, salvo las excepciones legales, serán dirimidos por 

un perito en forma de conciliador elegido por las partes, con excepción de las acciones de 

impugnación de decisiones de la asamblea general de accionistas, cuya resolución será 

sometida a arbitraje, en los términos previstos en la Cláusula 35 de estos estatutos. 

Artículo 36º. Cláusula Compromisoria. - La impugnación de las determinaciones 

adoptadas por la asamblea general de accionistas deberá adelantarse ante un Tribunal de 

Arbitramento conformado por un árbitro, el cual será designado por acuerdo de las partes, 

o en su defecto, por el Centro de Arbitraje y Conciliación Mercantil de Bogotá D.C. El árbitro 

designado será abogado inscrito, fallará en derecho y se sujetará a las tarifas previstas por 

el Centro de Arbitraje y Conciliación Mercantil de Bogotá D.C. El Tribunal de Arbitramento 

tendrá como sede el Centro de Arbitraje y Conciliación Mercantil de Bogotá D.C, se regirá 

por las leyes colombianas y de acuerdo con el reglamento del aludido Centro de 

Conciliación y Arbitraje. 

Artículo 37º. Ley aplicable. - La interpretación y aplicación de estos estatutos está sujeta 

a las disposiciones contenidas en la Ley 1258 de 2008 y a las demás normas que resulten 
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aplicables. 

Capítulo IV 

Disolución y Liquidación  

Artículo 38º. Disolución. - La sociedad se disolverá: 

1° Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si los hubiere, a menos que fuere 

prorrogado mediante documento inscrito en el Registro mercantil antes de su expiración;  

2º Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social; 

3º Por la iniciación del trámite de liquidación judicial; 

4º Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decisión del accionista 

único; 

5° Por orden de autoridad competente, y 

6º Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del cincuenta 

por ciento del capital suscrito. 

Parágrafo primero. - En el caso previsto en el ordinal primero anterior, la disolución se 

producirá de pleno derecho a partir de la fecha de expiración del término de duración, sin 

necesidad de formalidades especiales. En los demás casos, la disolución ocurrirá a partir 

de la fecha de registro del documento privado concerniente o de la ejecutoria del acto que 

contenga la decisión de autoridad competente. 

Artículo 39º. Enervamiento de las causales de disolución. - Podrá evitarse la disolución 

de la sociedad mediante la adopción de las medidas a que hubiere lugar, según la causal 

ocurrida, siempre que el enervamiento de la causal ocurra durante los seis meses 

siguientes a la fecha en que la asamblea reconozca su acaecimiento. Sin embargo, este 

plazo será de dieciocho meses en el caso de la causal prevista en el ordinal 6° del artículo 

anterior. 

Artículo 40º. Liquidación. - La liquidación del patrimonio se realizará conforme al 

procedimiento señalado para la liquidación de las sociedades de responsabilidad limitada. 

Actuará como liquidador el representante legal o la persona que designe la asamblea de 

accionistas.  
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Durante el período de liquidación, los accionistas serán convocados a la asamblea general 

de accionistas en los términos y condiciones previstos en los estatutos y en la ley. Los 

accionistas tomarán todas las decisiones que le corresponden a la asamblea general de 

accionistas, en las condiciones de quórum y mayorías decisorias vigentes antes de 

producirse la disolución. 

DETERMINACIONES RELATIVAS A LA CONSTITUCIÓN DE LA SOCIEDAD 

1. Representación legal.- Los accionistas constituyentes de la sociedad han 

designado en este acto constitutivo, a Ana María Vanegas Montaña, identificado con 

el documento de identidad No. 1.023.021.943, como representante legal de 

PLASTIENTREGA SAS, por el término de 1 año, de la misma manera los accionistas 

han designado en este acto constitutivo a Luisa Fernanda Giraldo Noguera 

identificado con el documento de identidad No.1018.490.414 , como representante 

legal suplente de la misma por un término igual al del representante legal. 

 

Ana María Vanegas Montaña y Luisa Fernanda Giraldo Noguera participan en el 

presente acto constitutivo a fin de dejar constancia acerca de su aceptación del 

cargo para el cual ha sido designado, así como para manifestar que no existen 

incompatibilidades ni restricciones que pudieran afectar su designación como 

representante legal y representante legal suplente de PLASTIENTREGA SAS. 

2. Actos realizados por cuenta de la sociedad en formación. - A partir de la 

inscripción del presente documento en el Registro Mercantil, PLASTIENTREGA 

SAS asume la totalidad de los derechos y obligaciones derivados de los siguientes 

actos y negocios jurídicos, realizados por cuenta de la sociedad durante su proceso 

de formación: 

3. Personificación jurídica de la sociedad. - Luego de la inscripción del presente 

documento en el Registro Mercantil, PLASTIENTREGA SAS formará una persona 

jurídica distinta de sus accionistas, conforme se dispone en el artículo 2º de la Ley 

1258 de 2008.  

 

Para constancia se firma en Bogotá D.C. a los 2 días del mes de Enero del año 2019. 
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Ana María Vanegas Montaña                                   Luisa Fernanda Giraldo Noguera 

Firma                                                                        Firma 

C.C. 1.023.021.943                                                  C.C. 1.018.490.414 

 

ANEXO L. ACTA DE ASAMBLEA PLASTIENTREGA SAS 

 

Asamblea General de Socios  

de la empresa PlastiEntrega SAS 

Acta N. 001 

 

A los 2 del mes de enero del año 2019, siendo las 7:30 a.m., en las instalaciones de 

la empresa PlastiEntrega SAS, en Reunión Ordinaria, se reúnen las siguientes 

personas:  

Accionista Representado por si 
mismos 

Número de acciones 

Ana María Vanegas 
Montaña 

Si 1 

Luisa Fernanda Giraldo 
Noguera 

Si 1 

 
Suma de las acciones:  

 
$ 20ô000.000 

 

Todos los accionistas o apoderados de accionistas de la mencionada compañía, 

para atender a la convocatoria escrita enviada por el representante legal mediante 

comunicación de fecha 26 de diciembre, dirigida a la dirección domiciliaria registrada 

en la compañía por cada uno de ellos. Se hace constar que, en todo momento, 

término señalado en los estatutos, los libros de la compañía y demás elementos 

exigidos por la ley estuvieron a disposición de los accionistas. 

A continuación, la asamblea aprobó el siguiente orden del día: 

ORDEN DEL DIA: 

1. Verificación del quórum; 
2. Elección de presidente y secretario de la asamblea; 
3. Informe del presidente y de la Junta Directiva; 
4. Lectura del Acta de constitución 
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5. Discusión de las condiciones pactadas 
6. Firma del Acta por parte de los accionistas 
7. Diligenciamiento del acta de reunión 
8. Lectura y aprobación del Acta de la reunión. 
 

1°. Verificación de quórum. El representante legal de la Empresa Ana María 

Vanegas Montaña informó que se encontraban representadas en esta reunión las 

dos accionistas de un total de 2 acciones que integran el capital suscrito y pagado 

de la empresa, y que, en consecuencia, los presentes podían constituirse en 

asamblea con capacidad para deliberar y tomar decisiones. Del total de acciones 

representadas en la asamblea, las dos acciones correspondieron a accionistas 

presentes en la asamblea. Los apoderados presentaron los poderes otorgados por 

los respectivos accionistas y que obran en los archivos de la secretaría de la 

sociedad. 

2°. Elección de presidente y secretario de la asamblea. Por unanimidad fueron 

elegidos Ana María Vanegas, como presidente y Luisa Giraldo como secretaria.  

3°. Informe del presidente y de la Junta Directiva.  Luisa Giraldo dio lectura al 

siguiente informe: 

Señores accionistas: 

Siendo las 10:00 a.m. del 2 de enero de 2019, se da lectura del Acta de constitución 
de PlastiEntrega SAS, se discuten las condiciones allí pactadas y se procede a su 
firma. Quedando como representante legal de la compañía la Sra. Ana María 
Vanegas y como suplente la Sr. Luisa Giraldo; quienes son dueñas totales de la 
empresa, con acciones en partes iguales.  
 
11°. Lectura y aprobación del acta de la reunión. El secretario dio lectura a la 
presente acta, la cual fue aprobada por los presentes. Habiéndose agotado el orden 
del día y no habiendo otro asunto que tratar, el presidente de la asamblea levantó 
la sesión siendo las 10:00 a.m. del día dos de enero del año Dos mil diecinueve. 
 
Ana María Vanegas Montaña                                   Luisa Fernanda Giraldo Noguera 

Firma                                                                        Firma 

C.C. 1.023.021.943                                                  C.C. 1.018.490.414 
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ANEXO M. LIBRO DE ACCIONISTAS 

Nombres y apellidos del socio: Luisa Fernanda Giraldo Noguera 

Nacionalidad: Colombia 

Identificación: C.C 1.018.490.414 

Dirección domicilio: Kra.138 B N° 143 - 17 

Acciones subscritas:  

Acciones pagadas:  

Fecha Conceptos Debito Crédito Saldo 

1 Numero de cuotas 10ô000.000   

 

Nombres y apellidos del socio: Ana María Vanegas Montaña 

Nacionalidad: Colombia 

Identificación: C.C. 1.023.021.943 

Dirección domicilio: KR 6A 97A 09 SUR 

Acciones subscritas: 

Acciones pagadas: 

Fecha Conceptos Debito Crédito Saldo 

1 Numero de cuotas 10ô000.000   
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ANEXO N. TÍTULOS ACCIONARIOS 

Fuente: Las autoras.  

 

 

PlastiEntrega SAS 

SOCIEDAD CONSTITUIDA POR ESCRITURA PÚBLICA N. 00456 de 2 del mes de enero 

del año 2019 DE LA NOTARIA N. 51 DEL CIRCULO DE BOGOTÁ, DEPARTAMENTO 

DE BOGOTÁ D.C, CON DOMICILIO EN LA CIUDAD DE BOGOTÁ D.C. 

 

TITULO N.º 001       POR 1 ACCIONES ORDINARIAS 

CERTIFICAMOS QUE EL SR: LUISA FERNANDA GIRALDO NOGUERA 

CON CÉDULA N.º 1018490414 

 

HA SUSCRITO Y PAGADO LA SUMA DE: DIEZ MILLONES DE PESOS MCTE 

($10ô000.000,oo) MONEDA LEGAL COLOMBIANA EQUIVALENTE AL 100% DEL 

VALOR DE LAS ACCIONES NOMINATIVAS ORDINARIAS DE VALOR NOMINAL DE 

DIEZ MILLONES DE PESOS ($10ô000.000,oo) MONEDA LEGAL COLOMBIANA, DE 

ACUERDO A LAS NORMAS LEGALES ESTATUTARIAS. 

 

Ana María Vanegas                                         Luisa Giraldo 

Representante Legal                                         Secretario 
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 Fuente: Las autoras.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PlastiEntrega SAS 

SOCIEDAD CONSTITUIDA POR ESCRITURA PÚBLICA N. 00456 de 2 del mes de Enero 

del año 2019 DE LA NOTARIA N. 51 DEL CIRCULO DE BOGOTÁ, DEPARTAMENTO 

DE BOGOTÁ D.C, CON DOMICILIO EN LA CIUDAD DE BOGOTÁ D.C. 

 

TITULO N.º 001       POR 1 ACCIONES ORDINARIAS 

CERTIFICAMOS QUE EL SR: ANA MARÍA VANEGAS MONTAÑA 

CON CÉDULA N.º 1.023.021.943 

 

HA SUSCRITO Y PAGADO LA SUMA DE: DIEZ MILLONES DE PESOS MCTE 

($10ô000.000,oo) MONEDA LEGAL COLOMBIANA EQUIVALENTE AL 100% DEL 

VALOR DE LAS ACCIONES NOMINATIVAS ORDINARIAS DE VALOR NOMINAL DE 

DIEZ MILLONES DE PESOS ($10ô000.000,oo) MONEDA LEGAL COLOMBIANA, DE 

ACUERDO A LAS NORMAS LEGALES ESTATUTARIAS. 

 

Ana María Vanegas                                         Luisa Giraldo 

Representante Legal                                         Secretario 
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ANEXO O. REGLAMENTACIÓN AMBIENTAL ï BOGOTÁ D.C 

 

Fuente: Adaptado de: Universidad Nacional de Colombia.  La complejidad de la 

problemática ambiental de los residuos plásticos: una aproximación al análisis 

narrativo de la política pública en Bogotá. [on line]. [citado el 5 de Sep. 2017]. 

Recuperado de: http://www.bdigital.unal.edu.co/7080/1/905077.2012.pdf 

http://www.bdigital.unal.edu.co/7080/1/905077.2012.pdf
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ANEXO P. FORMATO ENCUESTA 

Código de Ética determinado para esta investigación de mercados 

¶ Derecho a participar voluntariamente y sin presiones cuando se le pida 

facilitar determinada información.   

¶ Respeto estricto de su anonimato por parte de los investigadores si usted así 

lo solicita. 

¶ Asegurarle que durante la entrevista no surgirá ninguna molestia relacionada 

con presiones de ningún tipo.  

¶ Conocimiento y consentimiento voluntario si se usan instrumentos de 

grabación en la entrevista. Conocimiento desde el principio de la entidad y 

las personas que participan en el estudio, identificando objetivos de la 

investigación.  

¶ Los resultados de la investigación son confidenciales, no serán compartidos 

con nadie, y no tendrán un uso diferente al definido en el objetivo que se le 

da a conocer. 

Encuesta N° _____ 

 

El siguiente cuestionario es elaborado por estudiantes de la Universidad Piloto de 

Colombia, con fines académicos, cuyo objetivo es recolectar información acerca del 

mercado de los envases desechables para alimentos y bebidas, que en este caso 

su negocio utiliza como insumo. 

Agradecemos responder las preguntas que se encuentran a continuación con el 

mayor nivel de honestidad posible. Marque con un (X)  su respuesta. 

De las preguntas presentadas a continuación seleccione solo una respuesta 

1. Tipo de establecimiento: 

(  ) Restaurante 

(  ) Panadería 

(  ) Otro ¿Cuál? ______________________ 

2. ¿Cuántas veces al mes compra productos desechables para su negocio? 

a) 1 vez al mes 

b) 2 veces al mes 
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c) 3 veces al mes 

d) Más de 3 veces al mes 

 

3. ¿Los productos que compran se los traen a domicilio? 

a) Si 

b) No 

 

4. Si la respuesta a la anterior pregunta fue SI, ¿Cuánto tiempo tarda en 

promedio su proveedor después de haber realizado el pedido, en llevar la 

mercancía a su establecimiento? 

a) Realiza la entrega el mismo día 

b) Realiza la entrega un día después 

c) Realiza la entrega dos días después 

d) Realiza la entrega tres días después o más 

 

5. Si la respuesta a la pregunta No.2 fue NO, ¿De qué manera adquiere estos 

productos? 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________ 

 

6. ¿Qué tipo de empresa es su proveedor o el lugar en el que compra? 

a) Mayorista 

b) Supermercado 

c) Pequeña distribuidora de plásticos 

d) Otro ¿Cuál? ____________________ 

 

7. ¿Cuál es el principal motivo por el que realiza su compra en dicho 

establecimiento? 

a) Precio 

b) Cercanía 

c) Atención al cliente  

d) Variedad de productos 

e) Productos biodegradables 

f) Cantidades requeridas 
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De las preguntas a continuación califique en una escala de 1 a 5, siendo 1 la 

calificación más baja y 5 la más alta. 

8. ¿Cómo califica el servicio prestado por su proveedor, o lugar de compra? 

1 ____ 2____ 3____ 4____ 5____ 

¿Qué mejoraría de este? 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________ 

9. ¿Cómo califica la calidad de los productos que compra? 

1____ 2____ 3____ 4____ 5____ 

¿Qué marcas prefiere? 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

__________________________________________ 

De las preguntas presentadas a continuación puede seleccionar una o más 

respuestas 

10. Productos que más compra 

(   ) Vasos 

(   ) Portacomidas espumados       Referencia ______________________________ 

(   ) Platos para postre 

(   ) Domos  

(   ) Cubierto 

(   ) Servilletas 

(   ) Taza de sopa    

(   ) Pitillos 

(   ) Mezcladores  

(   ) Platos 
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(   ) Bolsas plásticas 

(   ) Bolsas metálicas 

(   ) Contenedores espumados (sopa) 

(   ) Otro (s) ¿Cuál (es)? _______________________________________________ 

 

GRACIASé 

 

ANEXO Q. FORMATO ENTREVISTA 

Nombre del establecimiento:  

Nombre del entrevistado:  

Fecha:  

Labor del entrevistado:  

Ocupación:  

Dirección:  

Pertinencia del entrevistado con el tema:  

Nombre del entrevistador: 

1. ¿Qué tipo de desechables son los que más compra? 

2. ¿Qué cantidad compra de cada uno? 

3. ¿Con qué frecuencia los adquiere? 

4. ¿A qué precios compra dichos productos? 

5. ¿Cuál es su principal proveedor? 
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ANEXO R. ENTREVISTA 

 

I. 

Nombre del establecimiento: Panadería y Pastelería Súper Pan Uno  

Nombre del entrevistado: María Chacón  

Fecha: 31 de agosto de 2017  

Cargo: Administradora de la Panadería  

Ocupación: Independiente 

Dirección: Avenida Caracas 93 ï 11 Sur 

Pertinencia del entrevistado con el tema: la señora María Chacón es la persona 

encargada de la panadería, por ello, está al tanto de los insumos que se necesitan 

para el desarrollo de sus actividades.  

Nombre del entrevistador: Luisa Giraldo 

1. ¿Qué tipo de desechables son los que más compra? 

RTA: ñen la panader²a se compran vasos de icopor, platos de postre y domos, que 

son cositas para tapar las tortasò. àY por alguna raz·n en especial compra vasos 

de icopor? ñPorque ac§ vendemos bebidas calientes, entonces se mantiene más el 

calientico en su vasito de icopor, pues porque la gente lo pide para llevar y por 

econom²aò. 

2. ¿Qué cantidad compra de cada uno? 

RTA: ñde los vasos de icopor una caja, que creo que viene por 100, una docena de 

platos de postre y una docena de domosò 

3. ¿Con qué frecuencia los adquiere? 
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RTA: ñlos vasos de icopor una vez al mes y los platos de 

postre y los domos, compro una docena cada quince d²asò 

4. ¿A qué precios compra dichos productos? 

RTA: No sé, porque los compra el dueño de la pastelería. 

5. ¿Cuál es su principal proveedor? 

RTA: ñEl Centroò. àPor qu® los compra all²? ñPor mayor econom²a y porque me 

queda más accesible, porque muchas veces tengo que hacer vueltas, tengo que 

comprar m§s materia prima entonces pues los compro all§ò. àPor qu® no compraría 

en ñLa Dulcer²aò que es la distribuidora m§s cerquita? ñPorque no los consigo o los 

consigo más caros o hay veces no están, porque los domos no los consigo, o sea o 

no consigo la diversidad que necesito a veces o la cantidad que necesito. ¿Y 

entonces lo mismo sucede con Santa Lucia, por ejemplo? como hace vueltas en el 

Centro de una vez compra todo lo que necesita allá. 

II.  

Nombre del establecimiento: Asadero El Pariente Brasas y Carnes 

Nombre del entrevistado: Daniel Camacho 

Fecha: 31 de agosto de 2017 

Cargo: Dueño / Administrador del Asadero 

Ocupación: Independiente 

Dirección: Avenida Caracas 93 ï 11 Sur 

Pertinencia del entrevistado con el tema: el señor Daniel Camacho, es el dueño del 

asadero y es quien maneja los requerimientos de insumos, por ello, él tiene claridad 

sobre los artículos desechables que más se usan, las cantidades que requieren y la 

periodicidad de su compra. 

Nombre del entrevistador: Ana María Vanegas  
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ñMi nombre es Daniel Alejandro Camacho y tengo un restaurante con mi esposa, el 

cual se llama Asadero El Pariente Brasas y Carnes y se dedica a la preparación y 

venta de platos a la carta y comida llaneraò 

1. ¿Qué tipo de desechables son los que más compra? 

RTA: ñSe compran vasos pl§sticos, las portacomidas o J1 que es como los 

llamamos normalmente, también servilletas, tazas para la sopa, pitillos para las 

gaseosas, cubiertos y tambi®n bolsasò àLas bolsas son solo de pl§stico o tambi®n 

utiliza de alg¼n otro material? ñHay dos, la bolsa pl§stica blanca y las met§licasò. 

2. ¿Y de los productos que me nombro anteriormente, cuales compra con más 

frecuencia o en mayor cantidad? 

RTA: ñCasi siempre compro los vasos y los J1 que son los que m§s usamosò. 

3. ¿En qué cantidades y con qué frecuencia compra esas cantidades? 

RTA: ñLos vasos se compran cada 15 d²as y se pide una cajaò àA qu® precio los 

compra? ñM§s o menos cada caja vale $65.000ò. àLos dem§s desechables? ñLos 

J1 se compran cada 8 días y se compran 4 pacas en cada compra, que son los que 

más se usan y los que más espacio ocupan y esos llegan a más o menos $40.000. 

Las servilletas y las tasas en icopor que son para la sopa también se compran cada 

8 días, para las servilletas se compran 4 cajas y cada una cuesta $25.000 y de los 

cubiertos si se pide poco porque normalmente se trabajan los que se pueden lavar, 

entonces se pide un paquete en el mes y eso cuesta $2.000, lo mismo pasa con los 

pitillosò àY las bolsas pl§sticas, como las piden? ñSe piden por igual blanca y 

metálica, se piden en promedio 4 o 6 paquetes de cada una, cada 8 días y esas 

salen como a $1.000 el paquete. 

4. ¿Cuál es su principal proveedor? 

RTA: ñLos pedimos a domicilio y ese mismo d²a, o sea en la ma¶ana o en la tarde 

los traen, si no estoy mal se llama Distribuidora Do¶a Clara o algo similarò àPero 
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son de aquí mismo del barrio, la distribuidora? ñS², una distribuidora grande en el 

barrioò. 

ANEXO S. FORMULA DE LA MUESTRA 

 

Fuente: Las autoras. Basado en clase de Investigación de mercados. 

Donde: 

n= Muestra 

N= Universo 

Z= Constante (1,96) 

P= Probabilidad de éxito 

Q= Probabilidad de fracaso 

e= Error 

ANEXO T. GRÁFICOS DE RESULTADOS DE ENCUESTAS  
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Fuente: Las autoras. Basado en la aplicación de encuestas 
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ANEXO U. CONTABILIDAD 

AMORTIZACIÓN 

 

Fuente: Elaboración propia. Basada cifra tomada de: 

https://www.superfinanciera.gov.co/jsp/61298 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9,70%

0,7745%

10.000.000$                

12 Meses 

Períodos Valor cuota Valor interés Abono capital Saldo

0 -$                    -$                                        -$                         10.000.000$                

1 875.877$           77.447,69$                           798.430$                9.201.570$                  

2 875.877$           71.264,03$                           804.613$                8.396.957$                  

3 875.877$           65.032,49$                           810.845$                7.586.112$                  

4 875.877$           58.752,68$                           817.125$                6.768.987$                  

5 875.877$           52.424,24$                           823.453$                5.945.534$                  

6 875.877$           46.046,78$                           829.831$                5.115.703$                  

7 875.877$           39.619,94$                           836.257$                4.279.446$                  

8 875.877$           33.143,32$                           842.734$                3.436.712$                  

9 875.877$           26.616,54$                           849.261$                2.587.451$                  

10 875.877$           20.039,21$                           855.838$                1.731.613$                  

11 875.877$           13.410,94$                           862.466$                869.146$                      

875.877$           6.731,34$                             869.146$                0-$                                   

Tasa de interés anual

Número de períodos

Tasa de interés mensual

Valor de la obligación 

AMORTIZACIÓN

https://www.superfinanciera.gov.co/jsp/61298
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DEPRECIACIONES 

 

 

 

MOTO CARGUERO 3W200 AKT

Valor del activo Historico 10,290,000$       

Vida útil (Años) 5

Vida útil (Meses) 60

Salvamento 10%

Valor Salvamento 1,029,000$        

Año

 Cuota 

depreciación por 

año LR=(Valor del 

activo/vida util 

años) 

 Depreciación 

acumulada por 

año 

Valor neto en 

libros despues 

de restar la 

depreciacion 

acomulada por 

año

 Depreciación 

Mensual en 

cada año  

1 2,058,000$                  2,058,000$          8,232,000$          

2 2,058,000$                  4,116,000$          6,174,000$          

3 2,058,000$                  6,174,000$          4,116,000$          

4 2,058,000$                  8,232,000$          2,058,000$          

5 2,058,000$                  10,290,000$        -$                       

SUMAS 10,290,000$            -$                  

Depreciación por línea recta sin valor de salvamento

 $           171,500 
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Sistema Pos (Punto de Venta)

Valor del activo Historico 1,895,000$        

Vida útil (Años) 5

Vida útil (Meses) 60

Salvamento 10%

Valor Salvamento 189,500$           

Año

 Cuota 

depreciación por 

año LR=(Valor del 

activo/vida util 

años) 

 Depreciación 

acumulada por 

año 

Valor neto en 

libros despues 

de restar la 

depreciacion 

acomulada por 

año

 Depreciación 

Mensual en 

cada año  

1 379,000$                     379,000$              1,516,000$          

2 379,000$                     758,000$              1,137,000$          

3 379,000$                     1,137,000$          758,000$              

4 379,000$                     1,516,000$          379,000$              

5 379,000$                     1,895,000$          -$                       

SUMAS 1,895,000$              -$                  

Depreciación por línea recta sin valor de salvamento

 $             31,583 

Impresora

Valor del activo Historico 459,000$           

Vida útil (Años) 5

Vida útil (Meses) 60

Salvamento 10%

Valor Salvamento 45,900$             

Año

 Cuota 

depreciación por 

año LR=(Valor del 

activo/vida util 

años) 

 Depreciación 

acumulada por 

año 

Valor neto en 

libros despues 

de restar la 

depreciacion 

acomulada por 

año

 Depreciación 

Mensual en 

cada año  

1 91,800$                        91,800$                367,200$              

2 91,800$                        183,600$              275,400$              

3 91,800$                        275,400$              183,600$              

4 91,800$                        367,200$              91,800$                

5 91,800$                        459,000$              -$                       

SUMAS 459,000$                 -$                  

Depreciación por línea recta sin valor de salvamento

 $               7,650 
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Estantería metálica
Valor del activo Historico 600,000$           

N° de unidades 5

Valor del activo Historico 3,000,000$        

Vida útil (Años) 10

Vida útil (Meses) 120

Salvamento 10%

Valor Salvamento 300,000$           

Año

 Cuota 

depreciación por 

año LR=(Valor del 

activo/vida util 

años) 

 Depreciación 

acumulada por 

año 

Valor neto en 

libros despues 

de restar la 

depreciacion 

acomulada por 

año

 Depreciación 

Mensual en 

cada año  

1 300,000$                     300,000$              2,700,000$          

2 300,000$                     600,000$              2,400,000$          

3 300,000$                     900,000$              2,100,000$          

4 300,000$                     1,200,000$          1,800,000$          

5 300,000$                     1,500,000$          1,500,000$          

6 300,000$                     1,800,000$          1,200,000$          

7 300,000$                     2,100,000$          900,000$              

8 300,000$                     2,400,000$          600,000$              

9 300,000$                     2,700,000$          300,000$              

10 300,000$                     3,000,000$          -$                       

SUMAS 3,000,000$              -$                  

Depreciación por línea recta sin valor de salvamento

 $             25,000 
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Mostrador
Valor del activo Historico 1,000,000$         

N° de unidades 2

Valor del activo Historico 2,000,000$        

Vida útil (Años) 10

Vida útil (Meses) 120

Salvamento 10%

Valor Salvamento 200,000$           

Año

 Cuota 

depreciación por 

año LR=(Valor del 

activo/vida util 

años) 

 Depreciación 

acumulada por 

año 

Valor neto en 

libros despues 

de restar la 

depreciacion 

acomulada por 

año

 Depreciación 

Mensual en 

cada año  

1 200,000$                     200,000$              1,800,000$          

2 200,000$                     400,000$              1,600,000$          

3 200,000$                     600,000$              1,400,000$          

4 200,000$                     800,000$              1,200,000$          

5 200,000$                     1,000,000$          1,000,000$          

6 200,000$                     1,200,000$          800,000$              

7 200,000$                     1,400,000$          600,000$              

8 200,000$                     1,600,000$          400,000$              

9 200,000$                     1,800,000$          200,000$              

10 200,000$                     2,000,000$          -$                       

SUMAS 2,000,000$              -$                  

Depreciación por línea recta sin valor de salvamento

 $             16,667 
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Escritorio
Valor del activo Historico 289,900$           

Vida útil (Años) 10

Vida útil (Meses) 120

Salvamento 10%

Valor Salvamento 28,990$             

Año

 Cuota 

depreciación por 

año LR=(Valor del 

activo/vida util 

años) 

 Depreciación 

acumulada por 

año 

Valor neto en 

libros despues 

de restar la 

depreciacion 

acomulada por 

año

 Depreciación 

Mensual en 

cada año  

1 28,990$                        28,990$                260,910$              

2 28,990$                        57,980$                231,920$              

3 28,990$                        86,970$                202,930$              

4 28,990$                        115,960$              173,940$              

5 28,990$                        144,950$              144,950$              

6 28,990$                        173,940$              115,960$              

7 28,990$                        202,930$              86,970$                

8 28,990$                        231,920$              57,980$                

9 28,990$                        260,910$              28,990$                

10 28,990$                        289,900$              -$                       

SUMAS 289,900$                 -$                  

Depreciación por línea recta sin valor de salvamento

 $               2,416 
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Silla de oficina
Valor del activo Historico 97,900$             

N° de unidades 1

Valor del activo Historico 97,900$             

Vida útil (Años) 10

Vida útil (Meses) 120

Salvamento 10%

Valor Salvamento 9,790$              

Año

 Cuota 

depreciación por 

año LR=(Valor del 

activo/vida util 

años) 

 Depreciación 

acumulada por 

año 

Valor neto en 

libros despues 

de restar la 

depreciacion 

acomulada por 

año

 Depreciación 

Mensual en 

cada año  

1 9,790$                          9,790$                   88,110$                

2 9,790$                          19,580$                78,320$                

3 9,790$                          29,370$                68,530$                

4 9,790$                          39,160$                58,740$                

5 9,790$                          48,950$                48,950$                

6 9,790$                          58,740$                39,160$                

7 9,790$                          68,530$                29,370$                

8 9,790$                          78,320$                19,580$                

9 9,790$                          88,110$                9,790$                  

10 9,790$                          97,900$                -$                       

SUMAS 97,900$                  -$                  

Depreciación por línea recta sin valor de salvamento

 $                   816 
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Fuente: Las autoras. 

 

 

 

 

 

 

 

Sillas plásticas
Valor del activo Historico 49,900$             

N° de unidades 3

Valor del activo Historico 149,700$           

Vida útil (Años) 10

Vida útil (Meses) 120

Salvamento 10%

Valor Salvamento 14,970$             

Año

 Cuota 

depreciación por 

año LR=(Valor del 

activo/vida util 

años) 

 Depreciación 

acumulada por 

año 

Valor neto en 

libros despues 

de restar la 

depreciacion 

acomulada por 

año

 Depreciación 

Mensual en 

cada año  

1 14,970$                        14,970$                134,730$              

2 14,970$                        29,940$                119,760$              

3 14,970$                        44,910$                104,790$              

4 14,970$                        59,880$                89,820$                

5 14,970$                        74,850$                74,850$                

6 14,970$                        89,820$                59,880$                

7 14,970$                        104,790$              44,910$                

8 14,970$                        119,760$              29,940$                

9 14,970$                        134,730$              14,970$                

10 14,970$                        149,700$              -$                       

SUMAS 149,700$                 -$                  

Depreciación por línea recta sin valor de salvamento

 $               1,248 
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NOMINA 

Año 2019 

 

Año 2020 

 

Año 2021 

 

Año 2022 
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Año 2023 

 

Fuente: Las autoras.  
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Fuente: Elaboración propia. Basado en Cotización de Ajover. 

 

COSTOS PROYECTADOS 
(COTIZACIÓN AJOVER) 
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Fuente: Elaboración propia. Basado en Cotización de Ajover. 
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Fuente: Elaboración propia. Basado en Cotización de Ajover. 
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Fuente: Elaboración propia. Basado en Cotización de Ajover. 
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Fuente: Elaboración propia. Basado en Cotización de Ajover. 

 


