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Resumen

El objetivo de este proyecto es realizar un intraemprendimiendo de la empresa B-PAF que
permita disefiar la estrategia de expansion en el mercado de los Estados Unidos, mejorar los
productos, e identificar de una mejor manera nuevas oportunidades de negocio que aporten
valor a la empresa internacionalmente. La empresa familiar surge con la prioridad de que sus
hijos vivan en un mundo mas saludable y sostenible. Siendo asi, se crea B-PAF (acobijada por
la marca BioKitchen), la cual consiste en producir una linea alternativa de productos bio-

plasticos para el hogar hechos de recursos renovables.

Son tres las ventajas competitivas de este modelo de negocio. En primer lugar, es pionera en
utilizar el plastarch como material principal para elaborar sus productos. Por otro lado, el
bioplastico es amigable con el medio ambiente y reduce el impacto negativo sobre este. Por
ultimo, no emite gases toxicos, por lo que es saludable para los consumidores. Los objetivos de
la empresa son poder expandirse internacionalmente mediante la pagina web, incorporar los
productos en tiendas de cadena en Estados Unidos y difundir las caracteristicas y beneficios de

los productos para tener una mayor visibilidad y captacion de clientes.

Palabras clave: Estados Unidos, Bioplastico, Plastarch, Recipientes, Expancion.



Abstract

The objective of this project is to conduct an intra-entrepreneurship of the B-PAF company that
allows designing the expansion strategy in the United States market, improving products, and
identifying in a better way new business opportunities that add value to the company
internationally. The family business emerges with the priority that their children live in a
healthier and more sustainable world. Thus, B-PAF (sheltered by the BioKitchen brand) is
created, which consists in producing an alternative line of bioplastic products for the house

made from renewable resources.

There are three competitive advantages of this business model. First, it is a pioneer in using
plastarch as the main material to produce its products. On the other hand, bioplastic is friendly
to the environment and reduces the negative impact on it. Finally, it does not emit toxic gases,
so it is healthy for consumers. The objectives of the company are to expand internationally
through the website, incorporate products in chain stores in the United States and disseminate
the characteristics and benefits of the products to have greater visibility and customer

acquisition.

Keywords: United States, Bioplastic, Plastarch, Containers, Expansion



1. Descripcion general del proyecto

1.1 Antecedentes

La idea de negocio comenz6 hace 11 afios cuando Diana Rodriguez, mi tia, quedo
embarazada. Ella se propuso criar a su hijo con una buena calidad de vida, cuidando la
alimentacion y el entorno en donde creceria. Para esto, ella realizo una investigacion bastante
extensa y se dio cuenta que la mayoria de los productos plasticos que se utilizan contienen
componentes completamente toxicos para la salud. Al identificar este factor, se propuso
encontrar una solucion viable no solo para su hijo, sino para poder ayudar al resto de las
familias principalmente en Estados Unidos, y asi aportar a un crecimiento méas saludable a los

nifos.

Siendo asi, la empresa se cre6 hace 6 afios en Estados Unidos debido a que es el pais donde
reside la fundadora. Sin embargo, después de afio y medio, por motivo de su nuevo embarazo y
por defectos de los productos, la empresa dejo de estar en funcionamiento. Debido a que crear
una nueva linea de productos demandaba bastante tiempo y esfuerzos, Diana, decidié cerrar la

empresa y dedicarse a la crianza de sus hijos.

La realizacion de este proyecto surge precisamente de mis cuestionamientos frente a mi
futuro. Siempre he pensado que los negocios deben de tener un fundamento méas a fondo que el
de ganar dinero. El crear empresa, debe de estar pensado en ayudar y aportar al mercado al que
se va a impactar. Si bien se debe disefiar un modelo de negocio que genere ingresos y
beneficios, también se debe contemplar los valores y la situacion actual de la sociedad para

poder aportar a una mejor calidad de vida.

En este caso puntual, la principal motivacion es el hecho de ayudar a las personas que
quieren una vida saludable y que ademas quieren contribuir a reducir el impacto ambiental que
generamos a diario. Para que asi en un futuro, los nifios que estan creciendo hoy en dia puedan

tener un mejor planeta y tengan de buena salud para poder disfrutarlo. Y de esta forma,



incentivar a las nuevas generaciones en la investigacion de nuevos materiales que reemplacen el

plastico.

1.2 Descripcion general

La empresa nace ante la necesidad de crear productos que aporten a una vida mas saludable,
para asi poder crear un planeta mejor. B-PAF, nombre con el que se registra y la cual esta
acobijada por la marca BioKitchen, consiste en producir una linea alternativa de productos bio-

plasticos para el hogar hechos de recursos renovables.

Los plasticos verdes, los bio-plasticos o el plastico hecho de materias primas de base
biol6gica que se desarrollan para biodegradarse rapidamente en condiciones especificas y
fabricarse a partir de cultivos renovales, actualmente son esenciales para el planeta en este
momento tan critico al que nos enfrentamos. La linea de productos de la empresa, también
pueden reciclarse en la naturaleza a través del compostaje, a diferencia de cientos de afios que

se necesitan para productos de plastico a base de petrdleo.

La materia prima esta hecha de plastarch que es un derivado del maiz sin OGM, el proceso
de conversidn requiere del 29% al 30% menos de energia y emite menos emisiones de carbono
cuando se fabrica, en comparacion con el plastico a base de petrleo. Ademas, estos productos
no filtran productos quimicos nocivos como el bisfenol A, o los ftalatos. Pueden incinerarse

dejando humo, el cual no es nocivo para la salud y el residuo puede usarse como fertilizante.

Hoy en dia estamos afrontando una problemaética que nos involucra a todos alrededor del
mundo, el cambio climatico. Este proyecto lo que busca y quiere, es aportar a disminuir el
impacto ambiental que todos los dias generamos para heredarle un planeta mejor a nuestros

hijos.

El proyecto sale de un intraempredmiento que se va a realizar en la empresa B-PAF, con el
fin de expandirse dentro del mercado de los Estados Unidos, concretamente en los estados de la

Florida, Carolina del Norte y New Jersey. Ademas, pretende identificar los problemas que



actualmente estan afectando la industria y a la empresa directamente, crear un nuevo estudio de
mercadeo donde se pueda identificar a los clientes, mejorar la calidad de los productos, y buscar
alternativas viables para poder llegar a las personas, y poder instruirlos en este nuevo tema a
tratar.

Esto, debido a que, ante el estudio del mercado, fue notable que un gran nimero de personas
aun carecen de informacion sobre las alternativas para suplantar los plésticos normales y las
nuevas opciones que estan surgiendo. Por tal motivo, el objetivo es continuar expandiendo la
linea de productos para satisfacer las crecientes demandas de las familias y las empresas que

desean contribuir con la causa ecologica.

1.3 Mision empresarial

Queremos ofrecer productos para el hogar mas saludables y al mismo tiempo crear un
impacto positivo para el medio ambiente sin sacrificar la calidad, el disefio, el precio y nuestro

activo més valioso, nuestra salud.

1.4 Metas y objetivos

Es importante aclarar la diferencia entre metas y objetivos para poder desarrollar este
apartado. Se entiende como metas a aquellos puntos amplios y este apartado lo quiero dividir en
metas y objetivos. Ya que las metas son mas amplias y nos guian. Mientras que los objetivos

son los pequefios pasos para poder cumplir las metas.

Para empezar, en la empresa hay dos grandes metas, la primera es que queremos ayudar a
que las familias donde hay hijos pequefios aprendan a utilizar los productos biodegradables a
base de plastarch, para que en un futuro puedan inculcarles a sus hijos la importancia de usar

este tipo de productos para una vida més saludable.

Y la segunda meta, es tener una empresa que ademas de ayudar al medio ambiente con los

productos que se venden, tenga una rentabilidad alcanzable al tercer afio de funcionamiento.



Para poder llegar a estas metas, se necesitan cumplir ciertos objetivos.

Los cuales se mostraran a continuacion:

- Producir una linea alternativa de productos hechos a base de recursos renovables
como el plastarch.

- Realizar un acercamiento a una muestra de 50 posibles clientes, donde se tenga la
oportunidad de ensefarles los beneficios de nuestros productos.

- Expandir la empresa en tres estados (Florida, Carolina del Norte y New Jersey) de los
Estados unidos, mediante la pagina web y vendiendo los productos por medio de
almacenes de cadena. Para el 2021 queremos estar presentes en 3 estados.

- Crear un impacto positivo en las familias y ayudar a que no generen residuos
plasticos.

- Recuperar la inversion inicial a comienzos del 2022.

- Ofrecer productos de calidad que tengan relacion con el precio.

1.5 Mercado objetivo

El mercado objetivo son el grupo de personas a los cuales me dirijo para que bien sean mis
clientes o el usuario final. Asi entonces, es necesario entender el entorno en el que estos se
encuentran, sus caracteristicas sociodemograficas y socioecondmicas y de tal manera,

establecer con exactitud las necesidades que debo satisfacer para que consuman mi producto.

En este proyecto, el mercado objetivo es un nicho que principalmente tiene como
caracteristica un estilo de vida eco-friendly, es decir, que esta en pro y aplica las tendencias
amigables con el medio ambiente. Estas personas estan en un rango medio-alto por lo que los
precios de los productos deben ser asequibles para los diferentes ingresos econémicos. Los
principales clientes son personas entre los 22 y 50 afios, con perfil universitario y trabajadores.
Estos se encuentran presentes en las plataformas digitales, tienen una vida social activa y estan

interesados en productos de calidad y de disefio.



1.6 Industria o sector

La sociedad est4 acostumbrada a utilizar productos para almacenar los alimentos hechos de
plastico, por su buen precio y caracteristica de higiene y salubridad. Sin embargo, no se es
consciente del efecto dafiino que tienen en nuestras vidas. Hoy en dia, se eleva el interés por
utilizar productos “bio”, aquellos cuya materia prima sea amigable con el medio ambiente,
especificamente de recursos renovables. Lo que hace que actualmente nos encontremos frente a

un sector en crecimiento.

Este sector al pasar los dias esta creciendo con mas rapidez, puesto que los cambios
climéticos, desastres naturales, anomalias naturales, entre otros factores, han impactado en las
personas y hace que se cree un mercado el cual estd en busca de alternativas efectivas para
contribuir a que esta tematica tan importante. De hecho, en diciembre se presentaron los datos
actualizados del mercado anual, donde se confirmo un crecimiento estable de la industria
mundial de bioplasticos y sus derivados. Ademas, se estima que el sector crezca un 25% en los

préximos cinco afios.

Esta tendencia es posible gracias a la creciente demanda de productos sostenibles tanto por
parte de los consumidores como de las marcas, a un mayor apoyo politico, a la bioeconomiay a
los continuos esfuerzos de la industria de los bioplasticos para desarrollar materiales
innovadores con mejores propiedades y nuevas funcionalidades afirma Hasso VVon Progrell

director general de European Biplastics. (sectoriales, 2019)

Es importante recalcar el crecimiento de este sector se ve reflejado en la produccion mundial
de bioplasticos en el 2018 fue de 2,1 millones de toneladas y se prevé que en el 2023 sea de 2,6

millones de toneladas. (Redaccion Interempresas, 2019)

Esto demuestra que las empresas estan interesadas en crear productos con materiales
alternativos al plastico. Sin embargo, el plastarch, no esta tan reconocido y poco empleado, por

lo que se detecta una gran oportunidad para implementarlo en nuestros productos al tener



caracteristicas diferenciadoras que hace que destaque dentro del sector y sea mas util para los

usuarios.

1.7 Fortalezas y competencias béasicas

Para que el proyecto tenga éxito, debo tener presente que las empresas necesitan contar con
ciertas fortalezas y competencias tanto personales como empresariales. La fortaleza principal es
el material del que estan elaborados los productos, seguido de la transparencia de la empresa y

el disefio de primera.

Por otro lado, un aspecto positivo es que el modelo de negocio esta dirigido a un nicho en
especifico, por lo que la forma de llegar a los clientes es clara y se puede tener una proximidad

con estos. Lo que permite entender y satisfacer las necesidades de los usuarios.

Por otro lado, dentro del equipo de trabajo se cuenta con bastante experiencia. Pues Diana
tiene un grado de Jurisprudencia de la Universidad Javeriana de Bogota, y un MBA de PENN
State University. Y yo, estoy finalizando mi grado en Administracién de Negocios
Internacionales y comenzare un posgrado en Direccion de Marketing y Ventas. Respecto a las
fortalezas, Diana y yo tenemos una buena formacion, como lo hemos mencionado. Sabemos
comunicarnos, aportar nuestros conocimientos y estamos dispuestas a recibir ideas de mas

personas en un futuro cuando el equipo empresarial crezca.

Respecto a las habilidades con las que contamos, se puede destacar que sabemos adaptar
facilmente a los cambios a los que nos enfrentamos, somos capaces de resolver problemas asi
sean dificiles, trabajamos en equipo porque sabemos que la mayoria de las veces dos cabezas
piensan mejor que una, intentamos siempre tener una actitud positiva frente a las diferentes

situaciones y por ultimo trabajamos con honestidad e integridad.



1.8 Licencias o permiso

En Estados Unido, pais donde estara presente la empresa, se necesitan ciertos permisos o

licencias para la creacion de empresas, dependiendo de las leyes de cada estado y de la sociedad

o forma juridica en la que esta constituida la empresa.

Como la empresa es una Sociedad de Responsabilidad Limitada, a continuacién, explicaré

los pasos y los permisos que se necesitan para tenerla. Es importante aclarar, que este proceso

ya se ha realizado, por lo que es posible continuar con el desarrollo de la empresa y es permito

operar.

Los pasos son los siguientes:

1.

Elegir un nombre para la LLC: El nombre de la empresa debe ser diferente a los
nombres de organizaciones ya registradas en la Division de Corporaciones de Florida. Y

no se puede reservar un nombre antes de conformar la sociedad.

Consignar los articulos de la empresa: Se deben presentar los articulos ante la Division
de Corporaciones de la florida. Y pagar una tarifa de 125 doélares. Estos articulos deben
incluir; Nombre y direccién de la LLC, Nombre, direccién, y firma del agente registrado
de la LLC, Nombres y direcciones de los agentes de la LLC, y la fecha de vigencia de la

LLC. Y pueden ser consignados en linea o por correo postal.

Nombrar un agente registrado: Hace referencia a una persona o entidad comercial que
acepta recibir documentos legales en nombre de la LLC. El agente debe tener una

direccion fisica en Florida.

Preparar un acuerdo de operacion: Este paso es opcional, pero recomendable ya que

presentar un acuerdo de operacion de la LLC puede traer beneficios en el futuro.

Revisar otros requisitos fiscales o reglamentarios: Acé se encuentran las licencias o

permisos. Estos son EIN que se debe sacar cuando la LLC tiene méas de un miembro y



debe obtener su propio nimero de identificacion de empleador. Y no tiene cuota de
presentacion. También estan las licencias comerciales, y por ultimo nos debemos
registrar en el Departamento de Ingresos que es cuando se venden bienes y cobrar

impuestos sobre las ventas o se tienen empleados. (Florida?, 2019)

Por otro lado, también es primordial registrar la empresa con trade mark para poder
distinguir la marca de las demas y tener una imagen distintiva. El costo de registrar B-PAF en
trade mark es de 425 ddlares, este costo es por cada elemento que se va a registrar
separadamente. Se debe hacer a través de la pagina del gobierno especifica para este tramite y

esta durara 10 afios. (United States Patent and Trademark Office, n.d.)

1.9 Forma juridica

Este proyecto es del tipo de Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL), que en Estados

Unidos se denomina como Limited Liability Company (LLC).

Se escogid esta sociedad, dado que cumple con las caracteristicas necesarias para el

emprendimiento. Las cuales son:

- Los socios solo deberan responder hasta por el monto del capital aportado.

- Se requieren minimo dos solicitantes bien sean personas naturales o juridica de
cualquier nacionalidad.

- Permite un méximo de 50 socios.

- Los duefios son los socios y los que aportan las cuotas de participacion Minimo 2
socios

- El capital estd compuesto por las cuotas de participacion de los socios y puede estar
dividido entre dinero, trabajo o bienes.

- Puede ser una empresa que se dedica a cualquier actividad que no vaya en contra de
laley.

- Puede ser administrada por una 0 mas personas y se podran nombrar dignatarios para

los cargos de presidente, secretario y tesorero.



- Cada socio tiene derecho a voto en las deliberaciones de la sociedad, en proporcion al
valor de su participacion en el capital social.

- Pueden ser constituidas por tiempo indefinido.

- (Caracteristicas, 2019)

Otro de los motivos para escoger este tipo de sociedad, fue que es un proceso bastante facil
comparado con otros tipos de sociedades o formas juridicas. Y ademas en términos econdémicos,
la licencia de la sociedad juridica tiene un precio que oscila entre los 100 y 800 doblares,

dependiendo de la normatividad del estado donde va a estar la empresa sin importar si es online.

2. Validacion de la oportunidad

A raiz de que este proyecto es un intra-emprendimiento de una empresa que ya esta en el
mercado, la hipdtesis de la idea de negocio fue testeada hace un tiempo y se obtuvo un
resultado exitoso. Sin embargo, como la empresa lleva frenada un tiempo por motivos
personales, volvi a realizar un estudio para comprobar que el mercado se sigue comportando de

una forma similar.

La comunidad que se beneficia principalmente son las personas eco-friendly que quieren
contribuir al impacto positivo de medio ambiente. Este segmento estd comenzando a conocer
los efectos secundarios tanto en la salud como en el medio ambiente los productos elaborados
con plastico. Sin embargo, se ve todavia un alto porcentaje de poblacién en Estados Unidos que
carecen de esta informacion y por tanto, deben ser instruidos para contemplar cambiar sus
productos de uso doméstico a aquellos que estan elaborados con materiales a base de bio-

pléstico.

Se considera relevante trabajar para este grupo de personas, porque como bien lo he
mencionado, mis productos son para ayudar al medio ambiente y a las familias que estén

dispuestas hacerlo también. Lo que se identifica es un problema/necesidad de los usuarios. Esto
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lo he identificado a través de encuestas, entrevistas y acercamiento a unos posibles clientes. Ya
que, si miramos alrededor, se pueden encontrar muchos productos de plastico a base de petroleo
que usamos todos los dias. Los productos de plastico plantean un problema ambiental
significativo porque no son biodegradables, estan compuestos de productos quimicos toxicos y

estan contaminando nuestra tierra, aire y agua.

Algunos aditivos como el bisfenol A y los ftatos se utilizan para fabricar productos plasticos
que pueden causar alteraciones en nuestra salud y estan relacionando con la pubertad temprana,
trastornos reproductivos y diabetes en animales de laboratorio. Incluso los envases o botellas

marcados como plastico #5 para propdsitos reciclable (polipropileno) no son seguros.

Ademas, los cientificos han dicho que calentar plasticos con BPA puede filtrar el quimico a
través de recipientes de alimentos y bebidas y de esa manera puede causar canceres testiculares
y de seno, hiperactividad, autismo, defectos de nacimiento y problemas de desarrollo. Pero ese
no es el tnico problema del plastico, las sustancias quimicas toxicas (benceno y dioxina) se
lixivian durante el proceso de fabricacion y las personas que viven cerca de las fabricas pueden

tener repercusiones por esas sustancias quimicas.

Las botellas y los recipientes de plastico se depositan en los vertederos, lo que constituye
mas del 25% del espacio de los vertederos en Estados Unidos. Estos elementos pueden tardar
cientos de afios (1000 a 100,000 afios) en descomponerse. El proceso de reciclaje puede ser una
solucion, pero no es la ideal. Puesto que el plastico que se recicla se convierte en mas plastico
del mismo tipo, pero de menor calidad y puede filtrar mas productos quimicos. Ademas, los
plasticos presentan el problema adicional de ser dificiles de quemar ya que, expulsan humos

nocivos (la quema de cloruro de polivinilo emite gas de cloruro de hidrogeno, un gas toxico).

Al reducir la cantidad de plastico a base de petréleo y elegir mis productos con materia
prima 100% de base ecoldgica, podemos proteger nuestra salud, la de nuestros hijos y

familiares y hacer que nuestro planeta sea mas seguro al mismo tiempo.
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Esta claro que existe un problema al que las personas diariamente se estan enfrentando. Por
esta razdn, nuestros usuarios quieren cambiar su estilo de vida y aunque los productos de
plastico estén a su disposicion, optaran por aquellos que prevengan estos problemas en las

familias y contribuir asi al medio ambiente.

La necesidad cada dia aumenta mas, y esto se debe a que cada vez hay méas personas que se
enteran de los beneficios que los productos hechos con los materiales derivados del bioplastico,
que yo uso les pueden dar en términos de salud. Esto se debe a que como hoy en dia cada vez
hay mas noticias sobre el impacto de los humanos en el cambio climatico muchas personas se
estan volviendo mas consientes sobre este tema, también cada vez hay mas enfermedades
mortales relacionadas al uso de los productos de plastico normal y es una problemética que no
solo afecta el planeta de una manera global, sino que por el contrario afecta de manera directa a

nuestras familias.

Como empresa se necesita entender a los clientes y por qué quieren satisfacer esta necesidad.
Entendiendo a los clientes actuales, puedo buscar alternativas viables para asi poder llegar a
mas clientes de una manera directa. La forma de obtener esta informacion como fue
mencionado anteriormente fue a través de observacion directa en los puntos clave donde se
venden los productos de plastico normal, entrevistas y encuestas a través de internet a 50 de los
clientes que tenemos en la base de datos y a personas del comin para analizar el conocimiento
de las personas frente a esta problematica y saber si la solucion que estoy proponiendo es la

mejor.

Después de la realizacion de las encuestas, y entrevistas, encontré algunos principales
hallazgos y aprendizajes. Las preguntas que se hicieron me ayudaron a darme cuenta cual es el

principal problema/necesidad entre mis clientes actuales y potenciales.

La muestra estudiada fueron 59,6% de los entrevistados fueron mujeres y el 40,4% fueron
hombres. Hubo respuestas de personas entre los 15y los 45 afios, con salarios entre los 500 y
mas de 2.500 dolares al mes. El resultado hallado es que la necesidad de ayudar a reducir el

impacto ambiental a través de distintas acciones en el diario vivir, principalmente debido al
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cambio climatico, aspecto que se sustenta a traves de las encuestas online, donde los 52

encuestados expusieron su preocupacion acerca de este tema.

Ademas, el 63,5% de los encuestados tienen hijos y se muestran preocupados por el
bienestar de estos. En el estudio, encontré que la mayoria (73,2%) de las personas entrevistadas
y encuestadas saben que es el bioplastico porque alguna vez lo han escuchado, pero solo 21,2%

conocen sus beneficios y como este funciona.

Hoy en dia, este problema/necesidad se esta resolviendo con los productos de la linea
alternativa de productos domésticos hechos de bioplastico, pero para poder llegar a mas clientes
he encontrado que aquellos que fueron entrevistados y encuestados quisieran recibir
informacidn sobre esta tematica y asi instruirse cada vez méas adquiriendo el conocimiento para

poder cambiar sus habitos y ayudar a que sus familiares o personas cercanas lo hagan también.

Un aspecto determinante para el modelo de negocio y especificamente para establecer los
precios es que la mayoria de las personas (67,3%) estarian dispuestos a pagar entre 0-12
ddlares, mientras que el (32,7%) estarian dispuestos a pagar entre 10-20 dolares, y nadie pagaria
mas de 20 dolares por este tipo de productos. Las encuestas se encuentran a continuacion en

anexos.

A continuacion, esta el modelo CANVAS de la empresa. Donde se resumen los principales

aspectos de la empresa.
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lustracion 1
Modelo Canvas
RED DE ACTIVIDADES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
PARTNERS CLAVES CON LOS CLIENTES DE CLIENTES
. -Responsabilidad
-Produccién de ambiental. i
productos. - Venta directa. ‘”l'ﬂ('“b_“?s y leres
; ertenicientes a la
Productos - Costo bajo. PRNENICRNIeS
;’;?cv;]?ores de | _Distribucion eficaz de biodegradables onda eco-frendly,
AN roductos.
P gx"?ﬁ%ﬂ%{ a base de -Estrato alto y medio
-Proovedores e A alto.
%de carton. W a
bas_e 100% de _Personas que
-Carrera  verde y RECURSOS maicens, CANALES quieren ayudar a
grupo Argos. CLAVES DE DISTRIBUCION redu_clr el |moac10 del
¥ COMUNICACION medio ambiente,
. M%él@‘-‘-;ﬁ% libre, de - Madres y padres
-Paai b que  quieren el
“Valor humano Tionda Onine bienestar para sus,
-Redes sociales (futuro) familias,
-Voz avoz,
ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJOS DE INGRESO
- Produccion
- Marketing y Publicidad - Por cada producto que se vende, el 100% de las ganancias
- Red de Distribucién de productos son para la emoresa.
- Mangjo de la pagina web

Datos de la empresa (Elaboracion propia)

3. Construccion y validacion del minimo producto viable

Después de haber identificado que el mayor problema/necesidad que tienen mis clientes
actuales y los futuros clientes, es el de contribuir con el medio ambiente, establecemos la
propuesta de valor del cliente. Esta permitira la oportunidad de resolver la necesidad a través

del modelo de negocio.

Es entonces en la fabricacion de los productos donde se halla la propuesta de valor, creando
elementos elaborados de plastarch, un bioplastico derivado del maiz y combinado con almidon.

Estos materiales fueron elegidos, ya que con un buen proceso de produccion este tiene una
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cantidad de beneficios que favorecen a mis clientes. No tienen petréleo, no son toxicos, no son

dafinos para la salud humana, y son libres de BPA.

Para la construccion y validacion del producto viable, los productos seran completamente
adecuados para temperaturas entre 5F hasta 220F. También se puedan usar en el microondas
para asi poder calentar las comidas. Ademas, son impermeables y a prueba de aceite. Estos
beneficios son de suma importancia para el mercado al que nos dirigimos, dado que en este se
encuentran estudiantes y trabajadores quienes por su diario vivir necesitan de estas

caracteristicas en los productos que eligen.

Actualmente, es un producto medianamente novedoso respecto a lo que hoy existe. Sin
embargo, ya hay empresas que han empezado a hacer productos hechos de materiales de
biopléstico para unirse a la causa de reducir el impacto ambiental. La diferencia radica en que
aunque ya hay variaciones en las bolsas de plastico y pitillos, aun no hay informacién de

empresas que hagan envases reutilizables especificamente elaborados de plastarch y almidon.

Por esta razon, es primordial que la materia prima de mis productos sea a base de estas
composiciones, sin GMO, libres de BPA, PVC y ftatos, para que de este modo cumplan con las
normativas 1SO, EPA y EN.

Los productos que se elaboraron hasta el momento estan hechos Gnicamente de plastarch,
pero haciendo la validacion de los nuevos productos es necesario combinarlo con almidén
porque es la forma para que estos no se quemen a la hora de calentarlos. Para poder hacerlos
necesito que una persona experta con el conocimiento en la produccion de estos materiales me

ayude a identificar las caracteristicas que estos deben tener.

La idea es que, en poco tiempo, B-PAF venda los recipientes para el almacenamiento de
alimentos y ademas incluya en su linea de productos vajillas, elementos de cocina y accesorios
de hogar. Con el paso del tiempo, mi objetivo es que estos productos se puedan usar no solo en
las casas sino en instituciones tales como oficinas, hospitales y hoteles, teniendo en cuenta los

diferentes aspectos de cada entorno para cumplir con los estandares establecidos.
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A continuacion, definiré como se van a presentar los productos y como voy a llegar a los
clientes. Ademas, mostraré a través de imagenes como seran los disefios de los nuevos

productos con sus respectivas cajas.

La forma en que validé la solucién que propuse al principio, fue enviandole los nuevos
productos a 12 clientes a través de UPS (empresa colaboradora de envios), para que estos los
testearan y posteriormente conocer su respuesta y percepcion a las nuevas caracteristicas que

estos presentan.

También se los mostré a algunos familiares y amigos para que nos dieran su punto de vista y
poder tener mas feedback sobre los productos. Por otro lado, realicé visitas junto con mi tia,
para lograr una observacion cercana en los almacenes de cadenas grandes, en la Florida
exactamente, para poder mostrarle a las personas como son los nuevos prototipos de los envases

para uso domeéstico y asi pude obtener la informacion deseada.

Para lograr esta fase, lo hice a través de dos canales de distribucion y comunicacion. Para
empezar, nosotras fuimos a un canal directo cuando nos acercamos a los supermercados ya que
fuimos nosotras mismas quienes hicimos este proceso. Y también usamos un canal secundario

que fue UPS para que los productos llegaran a nuestros clientes.

Los principales resultados y hallazgos que obtuve en esta fase fue que pude ratificar que
existe un segmento del mercado que son personas que quieren el bienestar para ellos mismos y
sus familias, mercado entre los 25 y 55, y personas en pro del medio ambiente, por lo que son

clientes interesados en nuestra propuesta de valor.

Respecto al segmento al que quiero llegar se hizo una pequefia prueba con 12 personas, que
a pesar de ser concreta la muestra, pude identificar la disposicion y el precio al que se deben
vender los productos. Esto ratifica la disposicion y buena acogida que tendrian los productos de

la empresa, los cuales estan dentro del rango de los 8 a 12 doblares.
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La incorporacion de nuevos componentes para mejorar la calidad de los productos sera un
buen avance para satisfacer las necesidades y deseos del mercado. Las evidencias de esta fase
son las fotos que se mostraran a continuacion, y las respuestas a las encuestas y entrevistas que

ya se habian realizado.

Como en todo producto o servicio existen fortalezas y debilidades, en este caso las fortalezas
son que los productos son de uso doméstico diario, reduce el impacto medio ambiental, y que

son de disefio.

Sin embargo, también hay debilidades, por un lado nos encontramos que es una empresa en
fase inicial, es decir, una start-up, lo que conlleva a la segunda debilidad y es la falta de
presupuesto. Ademas, la empresa no tiene un gran posicionamiento en el sector ni notoriedad en
el mercado. Por Gltimo, al ser un producto ecolégico tiene unos procedimientos y caracteristicas

particulares que hace de la produccion una mas costosa y pausada.

No obstante, se establecen dos ventajas competitivas. Ya se cuenta con una base de datos
donde estan los antiguos clientes, es decir, aquellos a quienes podremos contactar para el nuevo
lanzamiento y a quienes nos dirigiremos para hacer ruido y captar a nuevos usuarios. La
segunda ventaja competitiva, es que se incorporard un nuevo componente en la fabricacion que

hara que los productos sean mas Utiles en el diario vivir de las personas.

A través de la investigacion, es evidente que la oportunidad del mercado es potente, ya que
como bien lo he mencionado anteriormente, no hay muchos productos actualmente a la venta
hechos de este tipo de material. Este aspecto es 6ptimo para conseguir un buen posicionamiento
de la empresa en el mercado y como razdn para convencer a los distribuidores para incorporar
nuestros productos en su cartera. Esto ademas de las nuevas tendencias sostenibles, genera un

indicativo de que el proyecto puede ir escalando progresivamente.



[lustracion 2
Fotografia recipiente

Fuente: Elaboracion propia

lustracion 3
Fotografia caja

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 4
Fotografia caja

Fuente: Elaboracion propia

4. Producto y/o servicio

4.1 Descripcion

El bioplastico son resinas plasticas desarrolladas a partir de recursos renovables, como la
maicena que se convierte en polimeros de alto rendimiento. Este tipo de material le trae muchos

beneficios al planeta y a las personas dia a dia.

Actualmente en la empresa hay dos tipos de productos que se ofrecen en el mercado a través
de nuestra pagina web. Estos son envases que se presentan en dos tamarfios diferentes, pero con
las mismas caracteristicas. En el futuro, a partir del 2022 se pretende aumentar la linea de
producto, incorporando en primer lugar los cubiertos y platos.
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Tabla 1
Descripcion recipientes
Envase 1 Envase 2
Capacidad de 320z Capacidad de 480z
Hecho a base de Plastarch y Almidon Hecho a base de Plastarch y Almidon

Datos obtenidos por la empresa (Elaboracidn propia)

Estos productos estan hechos de plastarch que es un bioplastico hecho de maicena 100% y
de almiddn con base bioldgica sin GMO que como materia prima tiene un comportamiento
totalmente biodegradable a través del proceso de compost. Estos materiales se modifican para
obtener propiedades resistentes al calor capaces de soportar altas temperaturas, caracteristica
que permite sean productos eco-friendly, porque cumplen con los requisitos medioambientales,
como las normas 1SO, EPA y EN. Por otra parte, son libres de BPA, ftalatos, plomoy PVC, y

no contienen petroleo. Esto hace que no sean toxicos ni ofensivos para la salud humana.

Sin embargo, ahora mismo, la biodegradabilidad depende del grosor del producto final por el
proceso de compost. Los contenedores tienen un grosor especial para ser duraderos y
reutilizables y estan bajo analisis para ser certificados como compostables. Los recipientes se
pueden incinerar sin liberar gases tdxicos y dejar cenizas que se pueden usar como fertilizante.

De hecho, esta caracteristica puede llegar a ser mejor que el mismo compostaje.

Por otro lado, estan los empaques de los recipientes. Estas cajas estan hechas de papel 100%
reciclable, usamos carton reciclado recubierto (CRB) que esta hecho de papel 100% recuperado
y generalmente contiene un minimo de 35% de materiales de post consumo. Estos productos se
comercializan a través de la pagina web de la empresa que es donde los clientes encuentran el

catalogo y pueden hacer sus pedidos.
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[lustracion 5
Portada pagina web

Bt e ————— = s 3 e e e e ey

SBIOKITCOIEN |« mowen - swsurrocy + asuros = wocooess - conr

"N Do

~

g Healthier Household Products
@ . Creating a positive impact

Obtenida pagina web de la empresa ( (BioKitechen, n.d.)

La idea es que como se menciono anteriormente, en poco tiempo, B-PAF venda los
recipientes para el almacenamiento de alimentos y ademas incluya en su linea de productos,
vajillas desechables y no desechables con una variedad de productos para la cocina. Con el paso
del tiempo, quiero que estos productos se puedan usar no solo en las casas sino en instituciones

tales como oficinas, hospitales y hoteles.

4.2 Servicio postventa

Dado que el proyecto se basa en la venta de producto, también es necesario contemplar los
planes de postventa, para poder seguir ofreciendo atencion a los clientes después de la compra.
De esta manera, podré tener informacidon valiosa donde puedo saber cémo ha sido la

experiencia y acompafar de principio a fin a los clientes.

Ademas, este seguimiento permitira crear un vinculo con los clientes asegurando la fidelidad
y la oportunidad de conseguir nuevos a través de la voz a voz. Esto crea lealtad a la marca, y

ademas un cliente satisfecho es la mejor publicidad que se puede tener.



21

En la empresa quiero hacer una mejora en el servicio postventa, voy a empezar por la
comunicacion personalizada para poder crear motivacion en los clientes y tener informacion
real sobre la experiencia del producto. También quiero brindarles seguridad en la compra de los
productos, mediante cambios, devoluciones y garantia en caso de que ocurra algo inesperado. Si
los productos llegaran a salir defectuosos, o se llegaran a dafiar con el envid, como empresa me

haria responsable de enviar unos nuevos y reponerlos.

En caso de que lo mencionado sucediera, el tiempo estimado de volver a enviar el producto
seria en menos de 24 horas una vez recibida la devolucion. Ademas, el cliente recibira un 10%

de descuento del 10% por los inconvenientes que esto le pudo causar.

5. Plan de marketing

5.1 Entorno econdmico

Para entender el entorno econémico donde la empresa estd compitiendo, realicé un estudio
respecto al uso de productos biodegradables elaborados de bioplasticos especificamente a base
de materiales renovables tales como el Plastarch que es un derivado del maiz, las grasas y
aceites vegetales, paja, astillas de madera, aserrin, o desperdicio de comida (organico), entre

otros.

Lo que encontré es que hace varios afios las personas querian y estaban dispuestas a usarlos,
pues la tendencia alrededor del 2004 era alta, pero esta empezé a disminuir al ver que estos
productos tenian un coste muy elevado. Por tanto, el motivo principal de esto fue el dinero. Sin
embargo, existe una gran cantidad de personas alrededor del mundo que estan empezando a
cambiar sus héabitos o tienen la intencion de hacerlo, esto incluye el uso de productos

domeésticos que se usan en el dia a dia.

En Estados Unidos la tendencia del uso de este tipo de productos ha estado oscilando en los

ultimos afios, se ve que antes del 2004 la tendencia era demasiado alta, casi llegaba al 100%. A
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través de los afios empezo a disminuir, teniendo picos de subidas y bajadas. Respecto a los
ultimos 5 afios, durante el 2014, 2015 y 2016, hubo picos muy bajos indicando que muy pocas
personas alrededor de Estados Unidos estaban interesadas o compraban algun producto de este
tipo. Ya para el 2018 empez6 a subir, pero de igual forma no ha dejado de tener picos
decrecientes. Actualmente en el 2019 esta no baja de un 35% y la tendencia es que seguira

subiendo a través de los meses hasta llegar 85% para finales de diciembre.

Esto me indica que la tendencia es alta, que es una situacion dentro de un mercado que nos
favorece. Invertir en este momento favorecera y dara resultados altamente rentables. Pude
encontrar que los estados donde hay mas presencia de personas utilizando este tipo de

productos son: Nueva York, California, Nueva Jersey, Florida y Texas.

Sin embargo, como actualmente el mercado esté creciendo y la tendencia es que siga
haciéndolo, muchas empresas que hacen estos productos en plastico empezaran a cambiar sus
origenes para poder competir y no perder a sus clientes. Por lo que es fundamental retener a
nuestros clientes actuales para que permanezcan fieles a la marca y difundan los nuevos

lanzamientos de esta.

Asi mismo, otro aspecto que evalué es como se estd comportando el e-commerce en Estados
Unidos. Ya que la empresa actualmente sera a través de una pagina web porque los productos se
venden unicamente por ahi. En el 2018 el e-commerce crecid un 15%. Los consumidores en
linea gastaron $517.36 mil millones de délares. Sin embargo, es una desaceleracion con
respecto al 2017, porque en dicho afio se registré un crecimiento del 15,6%. (Ventas). Pero se

espera que el 2019, cierre mas alto y siga creciendo a través de los arios.
5.2 Clientes
Segun las encuestas realizadas, me di cuenta de que actualmente en la empresa existe solo un

tipo de cliente, y estos son personas naturales. Los clientes principalmente son personas entre

los 22 y 50 afios que por diferentes motivos quieren comprar envases hechos a base de
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productos renovables de bioplastico para poder ayudar al medio ambiente a reducir el impacto

ambiental. Son personas que saben y les gusta comprar online.

Este grupo de clientes, lo divido en dos para poder explicar detalladamente las caracteristicas
de cada grupo. El primer grupo, son padres y madres entre los 22 y 50 afios que quieren una
mejor calidad de vida tanto en su entorno como en la salud de sus hijos. Ademas, cuentan con
medio y alto poder adquisitivo, lo que les permite invertir en productos de mayor coste a
cambio de calidad. Son personas que conocen los beneficios de los productos hechos a base de
bioplastico y que no quieren seguir usando productos de plastico que de alguna forma esta

afectando los dos aspectos que quieren cambiar.

El segundo grupo, son aquellas entre los 22 y 50 afios, estan interesados e involucrados en la
tendencia eco-friendly y que saben que como humanos debemos empezar a tomar acciones
frente al cambio climatico y frente al impacto ambiental que nosotros realizamos. Son personas
que se estan cambiando al uso de productos que se pueden desintegrar en menos tiempo y que

el impacto que generan es minimo comparado al del plastico.

5.3 Competencia

Actualmente en el mercado que la empresa compite esta sucediendo una situacion que me
favorece mucho porque las empresas que son mi competencia no ofrecen el mismo producto
que yo estoy ofreciendo. Las empresas estan en el mercado con productos biodegradables, pero
no estan elaborados a base de plastarch ni son envases. Lo que estas empresas ofrecen son

cubiertos, platos, bolsas, pitillos vasos, y servilletas.

En este momento mi principal competencia son tres empresas que funcionan mediante
pagina web, las cuales son:
- World Centric for a Better World.
Esté ubicada en California. Competimos porque tenemos el mismo mercado objetivo,
sus productos son biodegradables y ademas en su linea estan los productos que

queremos sacar en un futuro. (World Centric for a better world, 2019)
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Esta ubicada en Carolina del sur. Competimos porque tienen productos para envasar

comida, de diferentes formas y tamafios, pero no sirven para calentar la comida

dentro de ellos. También porque son una empresa mucho mas grande y tienen una

linea mas extensa de productos. (Be green packaging, 2016)

- Bonnie Bio Biodegradable.

Esta ubicado en Florida. Competimos porque sus productos también son a base de

maicena que es de donde sale la materia prima de mis productos. Ademas tienen

ciertos productos que me gustaria tener en la nueva linea para sacar en el 2022.

(BonnieBio, 2017)

Tabla 2
Competencia
Factor B-PAF | Fortalez | Debilidade | WORLD BONNI | Importanc
a S CENTRIC [EBIO ia para el
cliente
Productos Contene Son Solo Contened Papel, Product
dores de producto | tengo un ores, vasos, | bolsade | os
dos sabase | tipode cubiertos, basura, duraderos.
tamanios. de producto platos, pitillos, Que no se
De 320zy | Plastarch | en dos pitillos, cucharas. | dafien con
480z que es un | tamarios bolsas, facilidad.
material | diferentes | servilletas,
derivado [ actualment | toallitas.
del maiz. | e.
Combina
do con
almidon

para
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hacerlo
mas
resistente
Precio 320z » Es un Respect Entre 1 Entre El
10USD precio oalos dolary 4 2y6 precio
480z - | que otros dolares por dolares depende
12USD valide a | productos [ unidad. por del
través es un Depende el unidad. producto,
del precio producto. Depende | pero no
estudio alto. del debe
de producto | superar los
mercado 15 euros
y los por unidad.
posibles
clientes
tienen
acceso
economi
CO para
comprarl
0s.
Calidad Con la Los Los La calidad La La
nueva linea | producto | productos | es buena. calidad calidad
de s son por Todos los es buena. | debe ser
produccién | duradero | factores productos buena,
, lacalidad | syno externos que tienen comparada
es muy hay como el son de un conun
buena. necesida | envio, solo uso. producto
d de pueden de plastico.
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estarlos | sufrir
cambian | dafios a la
do tan hora de la
seguido. | entrega.
Servicio Siempre Como Al Servicio Servic El
se han empresa | depender es bueno. io es servicio es
enviado los | cumplim | de un Envianenel |buenoy | esencial, a
productos | os con tercero, no | tiempo répido. los clientes
dentro del | enviar esta en mis | estimado. Muchas | les gusta
tiempo los manos el veces que todo
estimado. | producto | tiempo que llegan los | llegue en el
sdentro [ puedan producto | tiempo
del tardar. S antes estimado o
tiempo de lo inclusive
estimado estimado. | antes.
Reputacion Es Por la Al no La La La
de la buena, calidad tener otras | reputacion es | reputacié | empresa
empresa pero podria | de los referencias | muy buena, | nes debe tener
mejorar. producto | de la marca es buena, buenos
sy productos, | muy gracias a | reviews.
puntualid | no conocida eso ya
ad en los | podemos entre los tienen
envios, la | llegar a restaurantes | varias
reputacié | mas y tiendas.
nes clientes. supermercad
buena. 0S.

Datos obtenidos de la busqueda (Elaboracidn propia)
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5.4 Estrategia de mercado

5.4.1 Promocioén

Para realizar la promocion de la empresa, voy a aprovechar el alcance de internet para

realizar anuncios a través de la web, 2 anuncios diarios en Google y en redes sociales.

Por otro lado, en un futuro después de haber creado fidelizacién con los clientes y cuando la
empresa ya haya cogido mas fuerza se hardn promociones a través de concursos mediante redes
sociales y también se regalaran bonos a las personas dependiendo de la frecuencia con la que

compran los productos.

5.4.2 Publicidad

La publicidad sera directamente en redes sociales por la cuenta de la empresa, haré
activacion constante de la marca para que nuevos clientes nos conozcan. También se hara
publicidad a través de paginas web donde salgan anuncios de mi empresa con hyperlinks para
que las personas puedan hacer click y los conecte con mi pagina web. A largo plazo, se quiere
tener presencia en anuncios en youtube. Se crearan colaboraciones con personas influyentes en
el tema, quienes recomendaran el producto y haran reviews acerca de estos por medio de sus

cuentas en redes sociales.

También se haran eventos para hacerle publicidad a la empresa e iremos a ferias enfocadas
en lo eco-friendly para darnos a conocer y llegar cada vez mas a mas clientes y posicionarse

dentro del secto.

5.4.3 Presupuesto promocional

Para el presupuesto promocional, como lo mencioné anteriormente se haran principalmente
anuncios sin coste a través de la web y en Google Ads se invertird un monto de 120 ddlares para

tener posicionamiento en la busqueda y anuncios.
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También se debe tener en cuenta el precio de la pagina web de mi empresa, porque a través
de ella se haran anuncios constantes cada vez que las personas entran y esto tiene un costo total
de 1000 dolares. Por otro lado, en la pagina web también habra una seccion donde las personas

pueden ingresar y aprender cada vez sobre esta tematica.

Por lo que el presupuesto promocional total anual otorgado para el marketing de la empresa

estd en 1.200 dolares para el primer afio.

5.4.4 Estrategia de precio

La estrategia de precio de B-PAF depende principalmente de mis competidores, del coste de
produccidn para fabricar los productos y el coste del envié tanto de los productos de los

fabricantes al almacén como del servicio de envio a cliente final.

El precio inicial es asequible y se puede comparar con los competidores, porque realmente
todas las empresas que manejan este tipo de productos tienen actualmente unos precios muy
similares. Para el segundo afio, se subiran dos délares por producto, para poder tener un margen
mas alto de ganancia. La razon principal es que para el tercer afio quiero sacar los nuevos
productos y esto requiere una inversion alta. EI incremento de los productos se fundamentara en
la incorporacion de nuevos materiales y el desarrollo de disefio, atribuyendo nuevas

caracteristicas como colores, formas, materiales y tamafios que cautiven al usuario.
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Precio productos en dolares
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Envase Envase
PRECIO Cucharas Tenedores Cuchillos Platos
320z 480z
Primer
10 12 - - - -
Afo
Segundo
12 14 - - - -
Afo
Tercer
12 14 8 8 8 10
afo

Datos obtenidos de la empresa (Elaboracion propia)

5.4.5Distribucién

La distribucidn continuara con el mismo método que en la actualidad. El proceso radica en el

envio de muestras y posteriormente de la mercancia total proveniente de china al almacén. Una

vez se haya recibido el producto y se compruebe su buen estado, se enviara mediante la

empresa UPS, encargados de hacer llegar el producto al destinatario.

5.4.6 Canales de distribucion

Respecto a los canales de distribucion, actualmente y a corto plazo, los productos se

distribuiran a traves de la pagina web de la empresa. Actualmente, inicamente opera en el

estado de la Florida en los Estados Unidos. Lo clientes realizan su compra mediante la pagina

web y Diana quien esta encargada de la entrega de los productos prepara los envios para

hacerlos llegar por medio de la empresa de envios UPS, a quien contratamos como tercero para

gestionar esta tarea.
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5.5 Pronostico de ventas

El prondstico de ventas que mostraré a continuacion es para un afio.

Lo que se prevé vender durante el primer afio son 400 productos. Se harén dos 6rdenes de
200 productos cada semestre, 100 seran de 320z y los otros 100 de 480z. Cada producto se

vendera entre 10 y 12 dolares respectivamente.

Se estima ganar 2.000 USD por los productos de tamafio de 320z y 2.400 USD por los
productos de tamafio de 480z. El coste de los productos finalizados es de 440 dolares y el coste

total del envié desde China es de 400 dolares.

El coste del envi6 desde la casa de mi tia que es donde se gestiona el negocio a los clientes
dentro de la Florida, para los productos de 320z cuesta 240USD y para los de 480z cuesta
300USD.



6.1 Produccién

Ilustracion 6
Cadena de produccion

( INICIO >

B-PAF

Orden de

6. Plan operacional

COMERCI l
ALIZA-DORA
Envid de Piden la
productos orden de los

finalizados .

¥ 3
BPAF
Envi6 de /I\

productos
orden
realizada.
Envid de
productos a
través de
UPS

Fuente: Elaboracion propia
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Para la produccion de los productos, se tiene contratada una empresa en china llamada
Xiamen Teambo Industry & Trade Co, ltda. Ellos se encargan de hacer los productos con las
caracteristicas que yo exijo para poder cumplir con los estandares de calidad y los estandares de
productos verdes en Estados Unidos. Los productos son enviados a través de DHL y llegan a la
casa de Diana que es desde donde opera la empresa. Y desde ahi salen los pedidos para los

clientes.

Los tiempos de entrega de la empresa comercializadora al ser enviados desde China toman
entre un mes y medio y dos meses. Por tal motivo, debemos contar con stock porgue a los

clientes desde el momento de la compra toma dos dias en que la orden llegue a su casa.

6.2 Localizacion

Después de haber hecho un estudio sobre donde era mejor comprar los productos para que
no los enviaran de manera directa, y que se pudieran hacer de la forma especifica que necesito

en la empresa. Decidimos junto con mi tia, que la mejor opcion es pedirlos a china.

Respecto a localizacion de donde se distribuyen los productos y a donde debe de llegar la
mercancia es a casa de mi tia, ubicada en Sarasota, Florida. Esto debido a que no se cuenta con
una tienda fisica ni bodega y a corto ni mediano plazo se contempla esta apertura. En unos afos
cuando la pagina web esté bien posicionada y tengamos mas de 250 clientes lo que se plantea es
que los productos se puedan vender en tiendas de cadena grandes para que brinden la opcién de
categoria ecoldgica. Esto se tiene pensado para empezar en la Florida, Carolina del Norte y

New Jersey.
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6.3 Costos

Debido a que el modelo de negocio esta disefiado para operar digitalmente, los costos no son
elevados, en cuanto a la promocién y venta de los productos. En cuanto a la fabricacion, se debe

estimar la materia prima, mano de obra y los empaque del producto.

- Precio por unidad con la empresa encargada de hacer los productos (320z): + de 100
productos, cuesta 1 dolar.

- Precio por unidad con la empresa encargada de hacer los productos (480z): + de 100
productos, cuesta 1.20 dolar.

- Importacion desde China: Conteiner donde caben + de 150 productos, cuesta 200
dolares.

- Los empaques que los compro en Estados Unidos, cuesta 80 centavos por unidad.

- Y el personal, que somos mi tia y yo. Cada una tiene un salario. Diana gana 800
dolares al mes por ser tiempo completo, y yo gano 250 ddlares al mes porque trabajo
a distancia y solamente le dedico medio tiempo.

- Mantenimiento de la plataforma, 20 d6lares anuales.

6.4 Entorno legal

Para poder gestionar mi pagina web, recibir los datos de los clientes y poder comercializar
mis productos, como empresa se debe cumplir con las leyes y requisitos que Estados Unidos
tiene para este tipo de servicios. Asi mismo me debo asegurar que los productos cumplen con

los estandares de calidad para ser productos eco-friendly.

Al ser Estados Unidos un pais con un gobierno federal se debe tener en cuenta que todos
tienen leyes diferentes que se deben cumplir de acuerdo con el tipo de negocio que se quiere
gestionar en cada ciudad. Ya que en la actualidad solamente estamos operando desde La

Florida, indicaré cuales son los pasos y requisitos que dicho estado exige.
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Ademas, al ser un negocio pequefio, y gestionarse a través de la casa, las leyes son diferentes

a lo que seria una empresa grande y teniendo sede fisica. Para mi negocio, lo que se debe hacer

€s:

Se requiere sacar un tipo de licencia, en este caso se ha escogido LLC (que ya fue
mencionada anteriormente)

Se requiere sacar un numero de identificacion del empleador. Que es un nimero de
identificacion fiscal emitido por el IRS que identifica el negocio como una entidad
fiscal distinta.

Se puede sacar una licencia Doing Business As (DBA) que brinda la oportunidad de
operar un negocio en linea con un nombre diferente al del duefio. (Es opcional)

Se requiere un permiso de vendedor (o licencia de vendedor) para las empresas que
venden productos o servicios la linea.

Se requiere sacar una licencia de impuesto de ventas, ya que las empresas basadas en
el hogar que venden productos o servicios deben pagar impuestos sobre las ventas de
los articulos vendidos.

(Sweeney, 2019)

Por otro lado, las normas que debo cumplir para el tipo de productos que vendo son:

ISO 14001 es una norma genérica, para la gestion ambiental. Certifica a las
compafiias y verifica la conformidad del sistema de gestién ambiental de una
organizacion a los requisitos especificados. (ISO 14001, 2018)

40 CFR Proteccién del medio ambiente es la seleccion del CFR que aborda la misién
de la EPA de proteger la salud humana y el medio ambiente. (Leyes y Normas -
Reglamentos Ambientales, 2016)

ISO 9001 — 2000 especifica los sistemas de gestion de la calidad aplicables para a
toda la organizacion que necesite demostrar su capacidad para proporcionar
productos que cumplan los requisitos de los clientes.

(Gomez, 2013)
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6.5 Personal

Como bien he explicado a través del documento, en la empresa solo estamos Diana y yo
actualmente. Para que la empresa funcione necesita que diferentes areas estén abarcadas

principalmente el area de logistica y mercadeo. Estas estaran distribuidas asi:

Diana se encarga principalmente de toda la parte logistica y de importacion, es quien cuadra
todas las érdenes de los productos para enviar a China y que se envien los productos completos.
Por otro lado, también es quien esta pendiente de que los productos lleguen bien, que cumplan
los estandares de calidad de la empresa y de recibirlos en la casa. También crea las facturas y
cada vez que hay un pedido, ella los empaca y los envia en el menor tiempo posible a través de
UPS.

Yo, soy la encargada de la parte administrativa y de marketing. Soy quien me encargo de
hacer la publicidad, las promociones y de estar pendiente de que las estrategias de marketing
que estamos usando si sean las correctas. Ademas de la relacion con la empresa de fabricacion

en Chinay realizar los pagos.

La persona que menciona durante el documento como el experto en las caracteristicas de los
productos no es personal contratado fijo. A él se le pago por el estudio que nos hizoy en el

momento que queramos cambiar nuestros productos lo volveré a contratar.

Sin embargo, en el futuro, espero contar con mas personal en la empresa, para que cada area
importante este a cargo de una persona especializada en el tema. Espero que para el 2023
tengamos una persona encargada del area de marketing, otra del area de ventas y que mi tiay yo

sigamos con la parte logistica y administrativa respectivamente.

6.6 Inventarios

El tema de inventarios es un aspecto que se debe tener muy controlado en la empresa y ain

mas cuando los productos son hechos en un pais diferente al de comercializacion. Se deben
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prever las posibles demoras, o los inconvenientes que existan para poder enviarlos en el tiempo

esperado.

El tipo de inventario que manejamos en la empresa es el de productos terminados, los cuales
se encuentran dentro de la casa. Para esto tenemos establecidos unos ciclos de rotacién bien
definidos de cada seis meses, ya que al ser el mismo producto en tamafios diferentes es mucho
mas facil sacar una produccion grande porque asi se reducira el coste tanto de fabricacion como

de envios.

Al tener una empresa comercializadora de los productos, debo tener un inventario de
seguridad del 30% para evitar cualquier inconveniente en el tiempo de entrega y no afectar los

pedidos de mis clientes. Pretendo tener un inventario minimo de al menos 50 envases en total.

6.7 Proveedores

En la empresa solo contamos con un proveedor y es la empresa de China que nos
comercializa los productos. Esta empresa debe cumplir con las caracteristicas en los productos
que yo les exijo para poder cumplir con los estandares globales y de Estados Unidos respecto al

medio ambiente y productos eco-friendly.

La empresa se llama Xiamen Teambo Industry & Trade Co, Itda. Esta ubicada en Fujian,
China. Cada seis meses pido la orden y me envian entre 150 y 200 productos dependiendo de la

venta del semestre anterior, a través de DHL, empresa global de envios.

Respecto a las politicas de crédito y entrega que tenemos con la empresa, es que se paga la
mitad antes de recibir el pedido y al verificar que los productos si cumplen con las

caracteristicas se paga el deducible. Asi mismo, el proveedor debe cumplir con las fechas.

Actualmente, no vemos necesario la opcion de tener mas de un proveedor ya que hemos
tenido una buena experiencia con esta empresa, y no hemos tenido fallos en los tiempos

deseados ni en los productos terminados. Los precios se han mantenido medianamente estables
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durante el tiempo y se estima que seguira siendo asi, ya que en China la produccién agricola
gue lanza al mercado los materiales que nosotros exigimos en nuestros productos cada vez esta

creciendo mas.

7. Gestion y organizacion

La gestion y organizacion dentro de las empresas es practicamente la parte mas importante
porgue realmente las empresas no nacen sin antes tener una estructura clara sobre coémo se
organizaran los directivos, las tareas propias de la actividad comercial y el cumplimento de los

objetivos.

La empresa como se indicO anteriormente esta dividida en dos. Mi tia quien es la encargada
de la parte logistica de envios y de verificacion de los productos. Analizar si cumplen con los
estandares que como empresa exigimos. Y estoy yo quien soy la encargada de la parte
administrativa y de marketing. Debo estar realizando una constante promocién y publicidad de

la marca y ademas estar pendiente de realizar los pagos al proveedor.

Los roles estan distribuidos de dicha manera, dado que mi tia es quien vive en Estados
Unidos y yo me encuentro en otro pais donde puedo manejar la parte administrativa a través de

internet.

Valorando la opcién de que mi tia quisiera salirse del negocio por motivos personales o si
tuviera que incapacitarse, yo podria continuar con la empresa en un primer instante y
validariamos la opcién de contratar a una persona de confianza para que lo manejara desde

Estados Unidos.

Debido a la estructura que he mencionado anteriormente y al ser una StartUp, la empresa no

cuenta con un organigrama habitual. Es entonces a través de la experiencia y de las habilidades
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de ambas integrantes, se cumplen los diferentes deberes para poder ejecutar las tareas y alcanzar

las metas.

7.1 Apoyo profesional

Respecto al apoyo profesional, tengo un abogado que nos ayuda con las gestiones
individuales, estudio jurisprudencia en FAU en la florida y ha trabajado en dos firmas de
abogadas especializados en pequefias y medianas empresas. El nos ayuda con la parte legal de
la empresa para que cumpla con las normas de Estados Unidos para crear una Startup que se
maneja a través de una pagina web. Y estd al tanto de las leyes que estan siendo aprobadas para

poder vender productos eco-friendly en los diferentes estados.

En el futro queremos contar con un contador para que nos realice toda la gestion financiera,
y con una junta directiva para contemplar las acciones convenientes para el crecimiento

empresarial.

8. Gastos de inicio y capitalizacion

Es de suma importancia tener claro los gastos de inicio y capitalizacion para crear una idea

de negocio y que empiece por un camino 6ptimo.

Los de gastos de inicio que tiene este proyecto son:
- Lacreacion de la pagina web.
- Promocion a través en Google Ads.
- Publicidad a través de social media.
- Primera inversion de los productos, total 440 ddlares (empresa productora).
- Inversion en investigacion para sacar la nueva linea con las caracteristicas especiales,
5,400 dolares (Tercer afio)

- Salarios del primer mes
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- Costos de la plantas y equipos que requiero en la empresa.

Gréfico 1
Inversiones

B- MUEBLES Y
NSERES; 320

C- TERRENOS Y EDIFICIOS; 0

Fuente: Elbaoracion propia

Para la empresa, actualmente es importante tener una inversion de 20,000 délares para cubrir
todos los costes y gastos y asi no hay tener que acudir a préstamos para la estrategia de
marketing ni para hacer la siguiente compra de productos. Este dinero sera invertido en el

crecimiento de la empresa para la expansion y posicionamiento en el sector.

En cuanto a los impuestos, ya que el negocio es a través de una plataforma online,
Unicamente debemos pagar el impuesto que se aplica a productos vendidos. En el estado de la
Florida es del 6% y esto al final del afio se lo debemos pagar al gobierno declarando cuantos
productos vendimos y demostrando de que estados fueron nuestros clientes, puesto que, si los
clientes no son de La Florida, no se les debe cobrar este impuesto. (TaxJar, 2019)
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9. Plan financiero

Primer afo.

2 productos = Envase circular 320z y 480z

320z - 10 USD
480z - 12USD

Comunicacion—> Google Ads, Social media.

Goggle Ads = 120 Dolares x afio. ( 10 dolares al mes, x 2 anuncios diarios. Por 12 meses).
Social media = 100 Dolares x afio ( 2 dolares x promocion en instagram, con duracion de 72

horas).

1. Proyeccion de ventas.
400 envaces.

200 de 320z - 10 dolares
200 de 480z - 12 dolares

16 productos al mes x 10 meses

20 productos al mes x 2 meses

*Este precio es sin impuesto. Toca sumarle el 6% del tax para productos vendidos.
Solamente si son productos vendidos en la Florida. Ya que el impuesto es solamente del estado

de La Florida, no se le puede a cobrar a clientes que viven en otro estado.
Precio con tax.
320z - 10,60 dolares

480z = 12,72 dolares

2. Costo variable unitario.



Producto terminado (en china).

320z-> 1USD
480z - 1,20 UDS

Envio desde china.
1 USD por unidad
Total: 400 dolares

Envio a los clientes.
320z = 1,20 USD
480z - 1,50USD

Total x Unidad.
320z = 3,20 USD
480z = 3,70 USD

Total x productos.
320z - 640 USD
480z - 740 USD

3. Costos fijos.

Salarios.

Diana Rodriguez ( tia) = 500 USD x mes

Yo = 150 USD x mes

Total : 7,800 USD

4., Gastos.

Promocion = 120 USD
Publicidad = 120 USD

41
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Total - 220 USD

5. Inversion inicial.
Se hara una inversion incial de 15,000 dolares.

Para poder gestionar los costos fijos y los gastos del primer afio.

Segundo afio.

2 productos = Envase circular 320z y 480z

320z - 12 USD
480z - 14USD

Goggle Ads - 60 Dolares x afio. (5 dolares al mes, x 2 anuncios diarios. Por 12 meses).
Social media - 50 Dolares x afio ( 2 dolares x promocion en instagram, con duracion de 72

horas).

1. Proyeccion de ventas.
760 envaces.

375 de 320z - 12 dolares
375 de 480z - 14 dolares

31 productos al mes x 10 meses

35 productos al mes x 2 meses
*Este precio es sin impuesto. Toca sumarle el 6% del tax para productos vendidos.
Solamente si son productos vendidos en la Florida. Ya que el impuesto es solamente del estado

de La Florida, no se le puede a cobrar a clientes que viven en otro estado.

Precio con tax.



320z = 12,72 dolares
480z = 14,84 dolares

2. Costo variable unitario.
Producto terminado (en china).
320z~ 0,90 USD

480z - 1,10 UDS

*+ de 300 productos, se reduce el precio de prodcuto final.
Envio desde china.

0,90 USD por unidad
Total: 750 dolares

*+ de 300 productos, se reduce el precio de envio x unidad.

Envio a los clientes.
320z = 1 USD
480z = 1,25USD

*+ de 300 productos, se reduce el precio de envio x unidad

Total x producto.
320z - 2,80 USD
480z - 3,25 USD

Total
320z - 1,050 USD
480z = 1,218.75 USD
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3. Costos fijos.

Salarios.

Diana Rodriguez ( tia) - 650USD x mes
Yo = 220 USD x mes

Total : 10,440 USD

4, Gastos.
Promocion = 60 USD
Publicidad = 50 USD

Total = 220 USD

Tercer afo.

2 productos = Envase circular 320z y 480z

320z 2> 12 USD
480z - 14USD

4 productos nuevos (Linea nueva)

Cucharas - 8 USD

Tenedores - 8 USD
Cuchillos = 8 USD

Platos - 10 USD

1. Proyeccion de ventas.

1500 envaces.
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750 de 320z = 12 dolares
750 de 480z = 14 dolares

100 empaques de Cucharas x 8 - 8 dolares

100 empaques de Tenedores x 8 = 8 dolares
100 empaques de Cuchillos x 8 = 8 dolares

100 empaques de Platos x 8 = 10 dolares

62 productos al mes x 10 meses
65 productos al mes x 2 meses
8 empaques al mes x 10 meses

10 empaques al mes x 2 meses

*Este precio es sin impuesto. Toca sumarle el 6% del tax para productos vendidos.
Solamente si son productos vendidos en la Florida. Ya que el impuesto es solamente del estado

de La Florida, no se le puede a cobrar a clientes que viven en otro estado.

Precio con tax.

320z - 12,72 dolares
480z - 14,84 dolares
Cucharas = 8,48 dolares
Tenedores = 8,48 dolares
Cuchillos = 8,48 dolares
Platos - 10,60 dolares

2. Costo variable unitario.
Producto terminado (en china).
320z -> 0,90 USD

480z - 0,90 UDS

Cucharas - 1 USD
Tenedores 2 1USD
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Cuchillos = 1USD
Platos = 1USD

*+ de 300 productos, se reduce el precio de prodcuto final.

Envio desde china.

0,90 USD por unidad (envase)

0,70 USD por unidad (cucharas, tenedores, cuchillos, platos)
Total: 1630

*+ de 300 productos, se reduce el precio de envio x unidad.

Envio a los clientes.
320z » 1USD

480z - 1,10USD
Cucharas = 0,90 USD
Tenedores - 0,90USD
Cuchillos = 0,90 USD
Platos - 0,90 USD

*+ de 300 productos, se reduce el precio de envio x unidad

Total x producto.

320z - 2,80 USD
480z - 2,90 USD
Cucharas = 2,60 USD
Tenedores - 2,60USD
Cuchillos = 2,60 USD
Platos = 2,60

Total



320z - 2,100 USD
480z = 2,175 USD

3. Costos fijos.
Salarios.

Diana Rodriguez ( tia) = 900 USD x mes
Yo - 300 USD x mes

Total : 14,400 USD

4, Gastos.
Promocion - 60 USD
Publicidad = 50 USD

Inversion Invetsigacion (Nueva Linea) - 5400

Total - 5510 USD

Grafico 2
Punto de equlibrio



Funete: Elaboracion propia

Grafico 3
Flujo de caja mensual
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Gréfico 4
Flujo anual
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Grafico 5
Estado de perdidas y ganancias
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

VENTAS
Inventario Inicial

+ Compras

- Inventario Final
Costo de Ventas
Costo de produccién
Utilidad Bruta
Gasto de Adminstracion

Depreciaciones
Total Gasto Operacional

Utilidad Operacional

Otros Egresos
Amortizacion diferidos
Gastos Fondo Garantias
Gastos financieros

Imprevistos
Utilidad antes de impuestos
Impuestos
UTILIDAD NETA D TAX

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 6
Balance general

BALANCE GENERAL PROYECTADO

Caja 7.362 2.083 9.500 28.564 67.873
Cuentas por cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios 0 0 0 0 o
Total activo corriente 7.362 2.093 9.500 28.564 67.873
Activos fijos sin depreciacion 2.070 1423 775 128 64
Depreciacion 647 847 847 64 B4
Total activo fijo neto 1.423 775 128 64 0
Gastos preoperativos 637 349 0 0 o
TOTAL ACTIVOS 9.482 3.217 9.628 28.628 67.87
Cuentas por pagar 0 0 0 0 o
Proveedores 0 0 0 0 0
Prestamos bancario 0 0 0 0 o
Impuestos por pagar 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 0 0 0 0
Capital 20.000 20.000 20.000 20.000 20.0008
Utilidades retenidas 0 -10.518 -16.783 -10.372 8.62¢
Utilidades del ejercicio -10.518 -6.265 6411 19.000 39.244]
TOTAL PATRIMONIO 9.482 3.217 9.628 28.628 67.87.

Fuente: Elaboracion propia
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10. Riesgos y supuestos criticos

10.1 Riesgos y supuestos

En todo negocio se deben tener previstos los riesgos a los que en un futuro nos podemos
enfrentar. Ya que, si se tiene un plan de accion ante posibles situaciones de riesgo, sera mucho
mas facil actuar en dicho momento y encontrar las soluciones dptimas siendo eficiente y

eficaces.

En caso de que el mercado al que me enfrento se desarrolle en una velocidad diferente a la
que tengo prevista, debo tener preparadas estrategias que se adapten a un mercado mas lento, o
mas rapido del esperado. Por lo tanto, en cuanto a fabricacion, es primordial saber el ritmo del
mercado, la demanda de este, para asi determinar los ciclos de fabricacion y la cantidad de

productos para validar los tiempos y coordinar la produccion.

Respecto a los desafios a los que me puedo enfrentar con la competencia, se encuentran los
precios bajos y la innovacion de nuevos productos que pueden llegar a dejar mis productos
obsoletos. Para prevenir esta situacion, lo que se ha discutido dentro de la empresa, es que se
debe hacer un estudio constante de la competencia cada 2 meses, para poder atender estos
cambios antes de que sucedan y poder reaccionar de una forma que nos siga dejando bien
posicionados como empresa Yy estar al tanto de las nuevas tendencias para poder implementarlas

internamente.

En caso de que tuvieramos escases de mano obra, debo validar la opcion de cambiar de
empresa que realiza los productos a Estados Unidos o a otro pais donde la mano de obra sea
igual de econdmica que en China y tengamos las mismas facilidades de conseguir la materia
prima. Debe contar con la misma facilidad de produccion y de envio que la actual, para asi

conservar estos beneficios que optimizan la fabricacion y el envio de la mercancia.

10.2 Estrategia de salida
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La estrategia de salida no aplica para mi empresa ni para mi situacion actual, ya que no
quiero salir del negocio, cerrarlo ni venderlo. Por el contrario, pretendo seguir creciendo a
través de los afos y fortaleciendo la empresa para que a traves de la inversion inicial, se puedan
conseguir las metas en ingresos, obtener un punto de equilibrio y posteriormente tener

beneficios, sin la necesidad de contar con inversionistas.

11. Beneficios a la comunidad

Este proyecto genera varios beneficios a la comunidad como se ha mencionado en diferentes
ocasiones en este proyecto. Los principales son, reduccion del impacto del medio ambiente, y
mejorar la calidad de vida de las personas. Sin embargo, explicaré a continuacion como genera

desarrollo econémico, de la comunidad y humano.

11.1 Desarrollo econdmico

Este proyecto como se ha visto anteriormente, esta implementado en Estados Unidos y
seguira siendo asi hasta que esté bien posicionado en el pais. Por lo tanto, respecto a empresas
locales o proveedoras de Colombia, no hay desarrollo. Sin embargo, en Estados Unidos tendré
apoyo de con una empresa local de distribucién que es la que me ayudara a enviar nuestros

productos a los clientes.

El trabajo que se genera en esta empresa es relativamente pequefio porque al ser un
emprendimiento que esta creciendo, no estan los recursos suficientes ni las tareas para contratar
maés personal. Como empleados estamos mi tia y yo, encargadas de las gestiones de la empresa

y como tercero, la empresa de fabricacion de los productos en China.
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11.2 Desarrollo de la comunidad

Este tipo de desarrollo hace referencia a aquellos procesos de transformacion social que
buscan mejorar las condiciones de vida de las personas que habitan en un determinado territorio

a través del empoderamiento de estas. (comunitario)

En relacidn a esto, este proyecto esta cumpliendo con crear desarrollo para la comunidad ya
gue se estd mejorando a través de mis productos la calidad de vida de mis clientes. A pesar de
los esfuerzos que se hagan para informar y convencer a los espectadores a optar por este tipo de
productos, son ellos quienes tiene la decision de compra y quienes determinaran los productos

que utilicen en sus casas.

11.3 Desarrollo humano

Para finalizar este tipo de desarrollo, es donde se crean condiciones buenas para que las
personas disfruten de una vida de buena calidad. Donde logran tener participacion en las
decisiones que afectan el entorno, haciendo énfasis en proteger el recurso mas importante que

tenemos, el capital humano que quiere decir, nosotros mismos.

Para ello, como ha sido mencionado como empresa se esta logrando que con los productos
las personas empiecen a cambiar su calidad de vida a una mejor. Ya que con los beneficios que
estos les dan, pueden empezar a cuidar un poco mas de su salud adoptando diferentes y
pequefios cambios en su diario vivir que a un corto, mediano y largo plazo tendran efectos muy

positivos.
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