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 Glosario 

Planta:  Ser vivo fotosintético, sin capacidad locomotora y cuyas paredes celulares se 

componen en gran parte de celulosa. 

Sustrato: Medio en el que se desarrollan una planta el cual es diferente y específico para cada 

tipo de planta, debe estar compuesto por elementos los cuales favorezcan el desarrollo y 

crecimiento de la planta. 

Composiciones: mini jardines en estructuras naturales tales como piedra volcánica y corteza 

de troncos tipo matera. 

Naturaleza: Concepto utilizado para referirse al mundo material que convive con el ser 

humano, se refiere al dominio general de diversos tipos de seres vivos como animales, plantas y 

elementos inanimados tales como rocas. 

Talleres: Curso generalmente breve en el que se enseña una actividad determinada practica o 

artística. 

Conexión: Unión que se establece entre dos o más cosas (aparatos, sistemas, lugares, en este 

caso con la naturaleza) o personas para que entre ellas haya una relación o una comunicación. 

Enraizar: acción de una planta de echar raíces que parten desde el tallo 

 

 

 

 

 



 

 
 

 
 
 Resumen ejecutivo 

Por medio de este proyecto se busca ver de forma más objetiva y clara como Plantú puede 

aportar al mercado la conexión de las personas con la naturaleza por medio de la venta de plantas 

y composiciones naturales y adicionalmente talleres, lo que más nos importa es la educación de 

las personas para que pierdan el miedo a cuidar una planta, por esto además de los talleres se 

realiza un acompañamiento post venta que indica en cuidado del implemento que compro la 

persona, estamos ubicado en el sector de los cerros entre Zipaquirá y Cogua, en el momento 

abarcamos parte del mercado de plantas en Zipaquirá y esperamos llegar a alcanzar toda 

Colombia y también llegar a niveles internacionales. 

 

Palabras clave 
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 Abstract 

           Through this project we seek to see more objectively and clearly how Plantú can bring 

to the market the connection of people with nature through the sale of plants and natural 

compositions and additionally workshops, what matters most to us is education of people so that 

they lose their fear of caring for a plant, for this reason, in addition to the workshops, a post-sale 

monitoring is carried out that indicates the care of the implement that the person bought, we are 

located in the sector of the hills between Zipaquirá and Cogua, in At the moment we cover part 

of the plant market in Zipaquirá and we hope to reach all of Colombia and also reach 

international levels. 
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Exploración y desarrollo de ideas 

 

o Origen de la idea  

El origen de la idea surgió a mediados del 2020 cuando nos encontrábamos en medio de una 

pandemia la cual nos obligó a permanecer en cuarentena, esto nos paró los ingresos familiares ya 

que dependíamos de una empresa de eventos y este sector se vio gravemente golpeado lo cual a 

mí y a mi papá nos generó la motivación de realizar una idea la cual se venía trabajando unos 

meses antes, así iniciamos con nuestra educación en plantas y todo nuestro entorno natural, esto 

nos ayudó a ser conscientes de nuestra conexión con la naturaleza se ha visto gravemente 

afectada por nuestro afán diario, aprendimos como cuidar una planta y así nos fuimos 

enamorando de todo el entorno, fue por eso que iniciamos la parte educacional ya que así como 

muchas personas no tienen plantas por miedo a que se mueran pero si las educamos este miedo 

se ira y generaremos recompra de estos clientes. 

Figura 1:Origen de las ideas 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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o Descripción del problema 

Las personas sienten que les hace falta conectar con la naturaleza ya que el desplazamiento a 

diferentes pueblos cercanos a Bogotá está restringido, al estar tanto tiempo en casa las personas 

tienen la necesidad de buscar su bienestar físico y emocional al cual pueden aportar las plantas y 

adicionalmente decoran el hogar lo cual es algo que también están buscando las personas en este 

momento, a partir de esto las personan tiene la necesidad de aprender cómo cuidar la planta que 

compran. 

Figura 2 Mapa de dolor 

 

Fuente: Hypercubus (2018) 

 

o Validación del problema y usuario con hipótesis y hallazgos  

Dada la cuarentena las personas empezaron a tener la necesidad de poder generar la conexión 

con la naturaleza que lograban obtener los fines de semana cuando salían de la ciudad a visitar 

alguno de los pueblos cercanos en la sabana de Bogotá, en lugar de esto tuvieron que pasar largas 
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horas haciendo teletrabajo desde el hogar y sin oportunidad de poder salir a pasar tiempo de ocio 

lo cual género en las personas sentimientos  de ansiedad y desespero de pasar tanto tiempo en un 

mismo espacio el cual en algunos casos es muy reducido, esto llevo a las personas a buscar 

mejorar el ambiente en el cual están desarrollando sus tareas  y que esto le aporte a su bienestar  

por esto las plantas son la mejor opción para decorar el hogar y generar bienestar a quienes 

habiten el lugar. 

 

Figura 3 Tarjeta de validación 

    

Fuente: StartFactory- UR Emprende (2021) 

 

 

o Buyer Persona 

Estamos enfocados en trabajadores jóvenes que viven en el norte de Bogotá, a partir de la 

cuarentena están realizando teletrabajo, viven en apartamentos pequeños, personas que valoran el 

bienestar físico y emocional, antes de cuarentena solían viajar con familia o amigos a visitar 

pueblos de la sabana para generar una conexión con la naturaleza, tienen un sueldo un poco mas 

alto del mínimo y tienen expectativas de mejorarlo, suelen hacer ejercicio con periodicidad y 

valoran pasar tiempo con la familia o amigos, son personas que no escatiman en sus gastos y 

siempre buscan productos de la mejor calidad. 
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Figura 4 Tarjeta Buyer 

 

Fuente: StartFactory- UR Emprende (2021) 

 

 

o Mapa de competidores 

              Dada la investigación del mercado analizamos que tenemos tres competidores los 

cuales apuntan a nuestro mismo interés en el mercado y ya tienen un recorrido como marcas, 

analizando uno a uno encontramos lo siguiente: 

Jungla: Es un vivero ubicado en Cajicá el cual le apunta a ofrecerle a las personas tanto 

plantas sencillas en materas básicas como composiciones de troncos, se caracterizan por tener 

bastante variedad de productos, solo venden sus productos un en punto de venta. 

Paisajistas independientes: Son personas que trabajan de forma independiente que van hasta el 

hogar donde desarrollan sus tareas de jardinería y venta de diferentes tipos de plantas solamente 

básicas o jardines para las personas. 
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Piante: es una empresa la cual se especializa en plantas exóticas, tienen alta experiencia en el 

mercado y maneja muy bien los domicilios o distribuyen desde diferentes puntos de venta. 

Figura 5 Mapa de competidores 

 

Fuente: StartFactory- UR Emprende (2021) 

 

 

Descripción de la idea  

             Nuestra idea es traer al mercado no solo productos bonitos y de calidad, también 

buscamos educar a las personas del cuidado del producto que están comprando de forma de que 

siempre este en óptimas condiciones y hermoso que es lo que las personas buscan. 
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Figura 6. Descripción de la idea 

 

Fuente: GrowthWheel  

 

 

Propuesta de valor 

 

o Segmento del cliente 

Personas que tienen entre 26 y 40 años, en su mayoría mujeres, que viven en Bogotá norte, 

chía, Cajicá, Zipaquirá, Tocancipa, que ganan aproximadamente dos SMVL o más, de estrato 3 

en adelante, que trabajan en oficina y el paralelo realizan estudios, les gusta pasar tiempo de 

calidad con su familia y amigos, les gusta tener sus espacios limpios, elegantes y decorados, 
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realizan ejercicio regularmente todas las semanas y se preocupan por su salud física y mental, les 

gusta comprar en centros comerciales y los fines de semana disfrutan de viajar a pueblos 

cercanos donde pueden tener contacto con la naturaleza. 

Figura 7: Segmentación del cliente 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

 

o Clientes ideales  

Nuestro cliente ideal es aquella mujer de aproximadamente 27-28 años que esta buscando 

para su hogar plantas naturales que le den decoración y bienestar, les gusta tener varias opciones 

para poder escoger entre tradición e innovación, a pesar de que quiere tener plantas ya que no 

suele tener o tiene muy pocas, tiene un miedo latente a que la planta se muera al poco tiempo de 
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llegar a su hogar, por lo que cuando le aconsejamos y hacemos un acompañamiento post venta 

por medio de redes sociales la persona se siente mucho mas cómoda y tranquila de que siempre 

tendrá quien le ayude con las necesidades de sus nuevas plantas y las que tal vez ya tenia, esto a 

corto plazo nos genera una re compra ya que la persona buscara abonar, fumigar y aplicar 

diferentes componentes necesario para un desarrollo excepcional, lo cual genera felicidad y 

satisfacción en el cliente. 

 

o Alternativas de solución y criterios de selección 

Para los clientes tenemos diferentes opciones que solucionan sus problemas en primer lugar el 

poder adquirir una planta tradicional o una composición decorativa a modo de decoración de los 

espacios, para la el miedo a que se muera tenemos el acompañamientos post venta por medio de 

redes sociales y adicionalmente ofrecemos talleres de cuidado de plantas, germinación, siembra, 

de sustratos y de plantas exóticas los cuales educan a las personas para que se sientan capaces y 

empoderadas de poder realizar en cuidado ideal para sus plantas, dado que este ultimo nos genera 

la necesidad se obtener diferentes componentes como sustratos, abonos, fertilizantes y fungicidas 

también ofrecemos estos al cliente; adicionalmente todo esto se puede obtener tanto en los 

puntos de venta como a domicilio, los cursos se realizan de forma presencial y virtuales para 

facilidad de los clientes.  

 

o Características de producto o servicio (Lienzo propuesta de valor)       

          De acuerdo con los procedimientos realizamos un lienzo de propuesta de valor (figura 

7) el cual nos ayuda a identificas de forma clara las necesidades de nuestros clientes y cómo 

podemos impactar con nuestro producto para solucionar estas necesidades. 
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Figura 8 Lienzo de propuesta de valor 

 

Fuente: Strategyzer 

Alegrías: Contar con elementos en el hogar que mejoren la salud, tener un ambiente limpio y 

decorado, que la planta sea de fácil cuidado, aprender a cuidar la planta de forma ideal 

Frustraciones: No poder dirigirse a los puntos de venta, que compren y se muera al poco 

tiempo, que no les genere bienestar 

Trabajos del cliente: Tiene teletrabajo, se ejercita semanalmente, cuida de su salud mental 

Producto y servicio: plantas sencillas en materas tradicionales, plantas en presentación de 

composición, entregas a domicilio, empaque de regalo, acompañamiento post venta- talleres 

Creadores de alegrías: Empaques de regalo, asesoramiento para saber que planta hay que 

comprar, aprender a cuidar la planta. 

Aliviadores de frustraciones: Aprender a cuidar la planta de forma ideal, decoración y 

armonía en el hogar, entregas a domicilio 
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o Diferencial y ventaja competitiva (Curva de valor)  

        Nuestro diferencial es la educación de que le brindamos a las personas, es una 

experiencia de compra con un excelente servicio post venta donde indicamos el cuidado 

adecuado que deben tener las personas con la planta que compran; ya que no solo compran una 

decoración para el hogar, están comprando vida y por medio de esta salud dado que las plantas 

ayudar a mejorar la calidad de vida. 

 

o Relevancia en el contexto  

Nuestra solución es importante ya que brindamos plantas para el hogar y esto favorece a las 

personas para mejorar su salud física y mental gracias a su purificación del aire, adicionalmente 

decoran los espacios de forma especial, esto fortalece la conexión que tienen las personas con la 

naturaleza, en cuanto a la educación que brindamos es favorable ya que genera confianza en los 

consumidores y da conocimiento lo cual es algo que las personas están en constante búsqueda. 

 

o Definición de propuesta de valor 

           Nuestra propuesta de valor está basada en enseñarle a las personas a como reconectar 

con la naturaleza la cual trae tantos beneficios para el ser humano de forma física y mental; por 

medio de plantas en casa las cuales aprenden a cuidar y reproducir, eso también concientiza a las 

personas de cómo debemos cuidar el medio ambiente.  
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Prototipo 

Figura 9: Paso a paso prototipo  

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Nota: este paso a paso se contempla considerando que la materia prima ya esta en el taller de 

producción hasta el momento de adaptación. 

 

 

 

o Descripción de prototipo 

Nuestro prototipo es una composición de plantas con materas realizadas con materiales 

naturales tales como corteza de tronco y piedra volcánica, estos generan todos los beneficios de 
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tener plantas gracias a su purificación de aire lo cual reduce el estrés y demás dolencias, 

adicionalmente decoran los ambientes. 

Figura 10 – Estructuración del prototipo 

 

Fuente: Herramienta Buping 5  

En este caso el prototipo si resulto ser lo planeado y esperado, además logro agradar a los 

clientes ya que es algo diferente a lo que suelen ver, les gustan sus características y adaptación a 

los espacios. 

 

o Descripción de portafolio inicial de productos o servicios 

La propuesta de valor de un negocio no solo se basa en un producto o servicio. Los negocios 

innovadores ofrecen propuestas de valor sistema las cuales se componen por productos y 

servicios que en sumatoria ofrecen experiencias diferenciales y de valor al mercado objetivo. 

En esta sección se debe listar y describir las diferentes referencias de producto o versiones y 

momentos de servicio que ofrece su negocio al mercado objetivo. 

En primer lugar, ofrecemos una gama de productos de primera línea tales como plantas con 

materas sencillas y composiciones de troncos o piedras, después de esto viene una asesoría 
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personalizada que también puede ir acompañada de talleres, esto nos genera una recompra por 

parte del cliente para obtener productos de segunda línea tales como abonos, tierras, sustratos 

especializados, fertilizantes y demás. 

Figura 11 – Diseño de propuesta de valor sistema 

 

Fuente: Herramienta Buping 4  

 

o  Nivel de desarrollo y funcionalidad  

En cuanto al prototipo vimos que, si es funcional y de gran agrado para los compradores 

durante un periodo de tiempo, pero tenemos que modificar el producto dado que los ingresos de 

las personas se redujeron por lo tanto su disposición a gastar también se redujo y dado que el 

producto gusto mucho las personas empezaron a pedir el mismo producto, pero en una versión 

más pequeña y económica para poder acceder a estos. 
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Figura 12. Infografía 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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o Método, lógica de ensamblaje y producción del prototipo  

En primer lugar, se debe realizar la compra de todos los insumos necesarios tales como 

plantas, sustratos cortezas de troncos, piedra volcánica, materas y demás. 

En segundo lugar, se debe realizar el cortado y ensamble de la corteza y las piedras (estas 

necesitan un periodo de secado ya que se pegan con cemento). 

En tercer lugar, se realiza la selección de las plantas que van a ser sembradas respectivamente 

en los troncos, rocas y materas. 

En cuarto lugar, se prepara el sustrato de acuerdo con las necesidades que tengan las plantas 

que se van a sembrar. 

En quinto lugar, se realiza el respectivo sembrado de acuerdo con el elemento que será 

sembrado tanto plantas como superficies tales como troncos, piedras y materas. 

En sexto lugar, se deja en enraizamiento aquellos productos que lo necesitan y en adaptación 

los demás. 

En séptimo lugar, sale a venta el producto que se adaptó perfectamente. 

En octavo lugar, se selecciona el producto que no se adaptó bien para moverlo ya sea a otro 

lugar de adaptación o de cambio de planta si este lo requiere. 
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Figura 13 Requerimientos de propuesta de valor 

 

Fuente: Herramienta Buping 0  

 

o Resultados obtenidos en pruebas del prototipo (hallazgos y conclusiones) 

Para analizar los resultados se generaron 4 hipótesis las cuales nos ayudaran ya sea a verificar 

si lo que creemos si se presenta o por el contrario debemos generar un cambio en la hipótesis 

para poder coordinar nuestros procesos y que siempre estén encaminados a las necesidades que 

presentan los clientes. 
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Figura 14 Hipótesis del prototipado 

 

Fuente: Herramienta Buping 6 

De acuerdo a las pruebas de prototipo nos dimos cuenta que las hipótesis fueron correctas 

pero la cuarta debe contemplar tanto corto y mediano como largo plazo ya que los clientes deben 

tener la posibilidad de retornar en cualquier momento, de lo contrario las demás hipótesis si son 

ideales para alcanzar nuestros objetivos. 
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Figura 15 Diseño de prueba de prototipo 

 

Fuente: Herramienta Buping 7  

Los clientes tuvieron un gran recibimiento para el producto lo cual es una luz verde en el 

camino, les agrada su aspecto, textura, y a la mayoría el tamaño, algunos apreciarían si fuera más 

pequeño y más económico dado la reducción de la disposición de gasto de las personas. 
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o Proyección de cómo iterar  

Se mantendrá la estructura del producto tales como sus compuestos, calidad, tipo de plantas y 

precio para ese tamaño en específico, así mismo las personas demostraron un gran interés por el 

acompañamiento postventa y explicaron que así sienten más confianza de comprar una planta 

aquí en comparación a comprarla en otro lugar el cual no les garantiza que cuando lleven la 

planta a su hogar está viva; adicionalmente de generar una nueva versión del producto mucho 

más pequeña la cual sea mucho más fácil de cargar y así mismo tengo un costo inferior. 

 

 

Finanzas 

o Margen de contribución por producto o servicios 

Para el margen de contribución de las diferentes líneas de negocios de contemplaron 4 de las 

que Plantu tiene. Estas tienen en común sus costos fijos, los cuales se comparten en generar por 

el vivero e incluyen tierra, cascarilla, abono, el dominio de la pagina, bolsas y piedra 

marmoleada, estos costos asciende a los $905,000 pesos mensuales por otro lado los gastos fijos 

se repartieron entre las líneas de negocio y ascienden a $32,000 pesos.  

Tabla 1. MC. Troncos 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Para empezar, tenemos la composición de troncos los cuales comprenden un precio de 

$80,000 pesos de los cuales $20,000 son en margen de contribución el cual representa un 25% de 

margen frente al precio. Por consiguiente logramos identificar los gastos variables los cuales 

ascienden a $26,000 pesos por producto y los costos variables unitarios llegan a ser de $33,000 

pesos. 

Tabla 2. MC. Rocas 

 

Fuente: Elaboración propia 

A continuación, se realizo el mismo análisis, pero en este caso para la composición en rocas, 

en este caso este producto tiene un precio promedio de $70,000 pesos, de estos $70,000 el 

margen de contribución se encuentra en $21,500 pesos, los cuales representan el 30% del precio 

de venta, los costos variables representan $26,000 pesos mientras que los gastos variables 

$22,500 pesos. 
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Tabla 3. MC. Plantas sencillas 

 

Fuente: Elaboración propia 

La última línea de negocio se basa en plantas sencillas de materas, estas tienen un precio 

promedio de $25,000 pesos de los cuales tenemos unos gastos variables unitarios de $2,500 y 

unos costos variables unitarios de $14,000 pesos, es por esto que el margen de contribución para 

este producto es de $8,5000 y su porcentaje es del 34%.  

Figura 16: Margen troncos 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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En el anterior gráfico y adicionalmente en los siguientes podremos evidenciar una evolución 

de las 3 variables a considerar a la hora de evaluar el margen de contribución (precio, gastos y 

costos fijos unitarios). Del mismo modo podemos recrear la proyección que se estima para los 

primero 5 años de vida de los productos, teniendo en cuenta que los crecimientos son basados en 

una tasa inflacionaria del 3% anual.  

En términos del margen de contribución de los troncos se evidencia que este tiene un 

crecimiento con el tiempo, esto se debe a que, si bien hay aumento de precios y de costos dada la 

inflación, podemos determinar que se aplican economías de escala, al disminuir al mínimo los 

gastos fijos, maximizando la eficiencia de la operación y del mismo modo los costos variables 

demuestran este mismo fenómeno al presentar un aumento menos acelerado del que podemos 

evidenciar en el margen de contribución.  

En este caso podemos concluir que, para nuestras proyecciones financieras, este producto se 

vuelve cada mas eficiente para la operación de la empresa y así mismo este se vuelve cada vez 

mas rentable con el tiempo.   

A continuación, se modelan las mismas proyecciones para las composiciones en rocas y de 

plantas en materas: 
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Figura 17: Margen rocas 

  

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Figura 18: Margen plantas en matera 

  

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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Para estos productos se evidencian los mismos fenómenos encontrados para los troncos, 

realmente se proyecta que la empresa logre llevar su curva de aprendizaje de manera correcta, 

volviendo cada día mas eficiente la empresa. Sin embargo, nos gustaría resaltar que el 

crecimiento de los márgenes de contribución se da en gran medida por el alza en los precios, ya 

que la empresa esta aumentando los precios respecto a la inflación del año en curso (fenómeno 

que se da naturalmente en la mayoría de las industrias ) , sin embargo la eficiencia en los costos 

y gastos unitarios, hace que este margen crezca con el pasar de los años.  

 

Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto  

Para los puntos de equilibrio se tuvieron en cuenta las mismas variables que en el apartado 

anterior, del mismo modo con las mismas líneas de negocio.  

Para el empezar con la línea de negocio de los troncos estos reflejaron un punto de equilibrio 

de 46 unidades lo que aproximadamente comprende un dinero de ventas totales de $3,700,000 

pesos mensuales. 

En segundo lugar, se realizó la misma evaluación, pero esta vez para la composición en rocas, 

las cuales tuvieron su punto de equilibrio tras la venta de 44 millones, con unas ventas que 

ascendían a los $3,000,0000 de pesos mensuales.  

Por último, se evaluó la situación en la que se requiriera llegar al punto de equilibrio tan solo 

con la venta de las plantas con matera, se determinó para estas un punto de equilibrio con una 

venta de 110 unidades y un ingreso total de $2,757,000 pesos mensuales.   
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o Flujo de caja mensual 60 meses (5 años) 

Las ventas se incrementaron año a año según un crecimiento optimista frente a las mismas, 

teniendo en consideración estos aumentos mensuales y revisando los mismo en periodos anuales, 

del mismo modo los precios de los productos se aumentaron año a año teniendo en cuenta la 

inflación esperada. 

Así mismo los insumos requeridos para la producción de estas ventas fueron aumentando 

conforme las ventas lo hacían, por consiguiente, también se contempló un aumento anual de los 

costos de adquisición de estos insumos para la producción, una vez más orientados por la 

inflación esperada. 

La mano de obra, los costos de fabricación y los gastos administrativos también se 

aumentaron teniendo por un lado en cuenta los aumentos por temas inflacionarios y por otro lado 

se realizó una proyección teniendo en cuenta la posible alza frente a los salarios.  

En el tercer año se adquirió el primer activo depreciable comprado en este periodo, el cual fue 

un camión que ayudaría con el transporte de los productos terminados y las materias primas de la 

compañía.  

Por último resaltamos un aporte de los socios de 24 millones en el primer mes del primer año, 

para generar que el flujo de caja neto de la empresa nunca sea negativo, por lo que la empresa no 

llegaría a bancarrota en ningún momento debido a este factor tan importante a la hora de analizar 

un flujo de caja.  
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Tabla 4: Estructura Flujo de Caja 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 
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Analizamos aspectos como la proyección de ventas teniendo en cuenta aspectos como la 

estacionalidad, principales egresos y cómo se comportan en la medida que aumenta la operación. 

Balance general y estado de resultados. 

Tabla 5. balance 

 



 

 
 

38 
 
 
 

 

Fuente: Elaboración propia 

El estado de resultados para Plantu refleja cómo año a año sus ventas han aumentado, del 

mismo modo se maneja un inventario bastante bajo respecto al nivel de ventas que maneja la 

compañía, la utilidad buta en la mayoría de los casos se ve reducida a la mitad, tras pagar los 

gastos administrativos y los impuestos, obteniendo por ejemplo para el primer año una pérdida 

de 12 millones y para el año 5 una utilidad neta de 265 millones de pesos aproximadamente.  

 

 

Así mismo vemos proyectado el balance general para los 5 años, los activos corrientes se 

comprenden en dos rubros, entre bancos y caja e inventario final, estos representan una 

importante parte de los activos totales, esto solo hasta el año 3 donde la compra del camión y del 

único activo fijo llega a ser una porción muy importante de los activos totales.  
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 En cuanto a los pasivos de la empresa, esta no tiene deudas con terceros, al financiero 

enteramente con aportes sociales, mas si embargo podemos encontrar en pasivos corriente y mas 

adelante en los pasivos totales, la provisión de impuestos.  

 La cuenta de patrimonio se ve afectada y compuesta por el capital suscrito y pagado y las 

perdidas o ganancias presentes en ese año, a pesar de que el último rubro afecta negativamente a 

la empresa en el primer año, posteriormente el margen neto de la compañía se vuelve positivo, lo 

que acrecienta el patrimonio de la compañía.  

 

o Indicadores financieros 

Los indicadores financieros del sector se evaluaron con la búsqueda en la base de datos de 

EMIS, los informes financieros de 5 empresas diferentes del sector. 

Tras ponderar y sacar el promedio de los indicadores financieros del sector, nos damos cuenta 

de que estos cuenta con buena solvencia y liquidez. Un nivel de endeudamiento bastante bajo, 

con una mayor solidez a corto que largo plazo, un buen nivel de apalancamiento. Cabe resaltar 

dentro del análisis que las ventas y compras se realizan de contado, por lo que no fue posible 

determinar una rotación de proveedores o de cartera. El ciclo de caja se completa en la mayoría 

de casos a los 8 meses de operación. En general el margen neto es más bajo que el que se 

proyecta para Plantu, el cual asciende a un 8%. En cuanto al ROA y el ROE del sector estos son 

bastante bajitos, al estar contemplados en 4% y 7% respectivamente  
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Tabla 6. Indicadores 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Modelo de negocio 

 

o Modelo de negocio económico 

A partir de las herramientas encontrada plasmamos un modelo Canvas en cual nos ayudó a 

identificar de manera más clara y objetiva nuestro propósito y cómo podemos llegar a cumplirlo 

teniendo en cuenta a nuestros clientes, nuestro entorno y como interactuamos con este. 
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Figura 19 Business Model Canvas 

 

Fuente: Business Model Generation 

 

 

o Stakeholder map 

       A partir de esto analizamos cuales son nuestros skateholders y como consideramos es 

nuestra interacción con estos, dado esto consideramos que los actores principales en nuestri 

modelo son los clientes, nuestros colaboradores, socios y proveedores, estos ya que son por 

personales que as interacción directa tienen con nosotros y cualquier actividad debe ser plasmada 

pensando en primer lugar en estos primeros actores, en segundo lugar clasificamos a las 

comunidades locales y la competencia ya que es importante saber como están actuando nuestros 

pares y en ultimo lugar posicionamos el gobierno y las regulaciones publicas ya que son un 

factor externo que nos afectan de acuerdo a sus acciones. 
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Figura 20 Stakeholder Map 

 

Fuente: Business Skate holder map 

 

 

o  Análisis PESTLE 

    De acuerdo a nuestro PESTLE planteado  nos dimos cuenta que respecto a diferentes 

aspectos nos pueden llegar a afectar como empresa tales como lo muestra la figura 17 lo cual nos 

indica que debemos tener precaución con nuestras acciones para acatar las ordenes legales y 

políticas, a partir de esto tenemos que adaptarnos a los cambios económicos que puede llegar a 

sufrir el país y por ende nuestros consumidores, por otro lado tenemos a nuestro favor más 

medidas medio ambientales que debemos tener en cuenta para nuestras acciones ya que estas 

deben estar encaminadas a aportar o reducir los impactos medio-ambientales, afortunadamente 

las tendencias del consume de las personas apuntan a querer ser conscientes de lo que compran y 
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procuran tener ambientes saludables, por parte de la tecnología tenemos un gran aporte ya que 

esto nos aporta a mejorar nuestros procesos tales como de riego y facilita nuestra comunicación 

con los clientes gracias al internet y a las redes sociales. 

 

Figura 21 Análisis PESTLE 

 

Fuente: análisis pestle 

o Modelo de negocio sostenible 

         En cuanto a nuestro modelo de sostenibilidad en primer lugar planteamos nuestra 

propuesta de valor la cual va enfocada en educar y facilitar la adquisición de planta para las 

personas que quieren mejorar su estilo de vida y decorar de forma armoniosa sus espacios, en 

segundo lugar a quienes impactamos directamente quienes son nuestros clientes, proveedores y 

colaboradores ya que son quienes impactamos más directamente con las acciones que tomamos 

como empresa, en tercer lugar consideramos que podemos impactar de forma positiva en nuestro 

entorno ya que aumentamos la cantidad de plantas que tienen las personas en la ciudad, esto así 
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mismo mejora la calidad de vida de nuestros compradores, genera un relación de conciencia por 

el medio-ambiente y adicionalmente se apoya a productores nacionales del campo. 

        En cuarto lugar como ya lo mencionamos anteriormente por medio de nuestro PESTLE 

analizamos la sostenibilidad de nuestro modelo de negocio en cuanto a los diferentes parámetros 

que este plantea, en quinto lugar las características de nuestro producto que aportan a los ámbitos 

sociales y ambientales  tales como educar al consumidor del cuidado del medio-ambiente, mejora 

la calidad de vida de las personas y generamos conciencia de consumo y cuidado tanto para las 

personas como con el medio-ambiente, en sexto lugar consideramos que la forma ideal de hacer 

esto es por medio de estrategias comerciales por medio de puntos de ventas en grandes 

plataformas tales como centros comerciales y generar una alta interacción con los clientes por 

medio de redes sociales y pagina web. 

       En séptimo lugar obtendremos nuestra financiación por parte de los socios y estos son 

familiares quienes son los principales actores, en octavo lugar considero que mis capacidades 

para poder llevar a cabo el proyecto de forma ideal con la realización y dirección de proyectos, 

creatividad y demás, y por ultimo las características de nuestro equipo es las grandes ideas que 

aportan, la experiencia en los mercado, contactos con grandes superficies y la especialización de 

plantas. 
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Figura 22 Canvas de sostenibilidad 

 

Fuente: Elaboración propia 

o Definición de un plan de acción sostenible 

Figura 23 Plan de acción sostenible 

 

Fuente: Elaboración propia 
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          De acuerdo a lo plasmado anteriormente  analizamos que nuestro proceso debe ser 

constante y frecuenta para que nuestros clientes se puedan fidelizar por medio de redes sociales, 

página web y una conexión constante con nosotros, para esto necesitamos contar con personal 

calificado tanto para enseñar como para realizar nuestros productos y que sean de alta calidad, a 

partir de esto empezamos a impactar en nuestro entorno gracias a que progresivamente se crea 

una red de personas conscientes de su bienestar y el del medio-ambiente, a partir de esto 

debemos educarnos día a día en cuanto a todos los avances tecnológicos y temas que aún no 

manejamos en cuanto al medio-ambiente y nuestra interacción con el como seres humanos, 

adicionalmente consideramos sería ideal tomar créditos bancarios en dado caso de ser requeridos 

a corto, mediano y largo plazo. 
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