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RESUMEN EJECUTIVO

Eco Friendly Delivery, es una empresa que se dedica a la comercializacion de
empaques biodegradables y compostables en Colombia.

Estamos conformados por un equipo multidisciplinario especializado en temas de
ambiente, negocios sostenibles y creacion de valor en responsabilidad ambiental.
Estamos orientados a devolver a nuestro ambiente parte de lo que nos da por medio
de un consumo responsable en la utilizacion de empaques ecoldgicos para entrega
de domicilios. Contamos con mas de cinco afos de experiencia en la creacion de
alternativas ecologicas.

Actualmente en Colombia se producen mas de sesenta mil toneladas de bolsas
plasticas anuales, alrededor de dos mil toneladas de pitillos plasticos, veintitrés mil
toneladas de tapas plasticas y un colombiano en promedio anual produce
veinticuatro kilogramos, representando todo esto que el 56% de las basuras en
Colombia corresponden a plasticos. En el mismo orden de ideas, el panorama para
los empaques desechables representa una produccion de treinta y seis mil
toneladas, siendo este un mercado con ventas superiores a los siete billones de
pesos anuales (Greenpeace, 2019).

Lo anterior, muestra el panorama colombiano en cuanto al mercado de plastico y
empaques desechables, de otro lado en el mercado la tecnologia ha empezado a
ser un factor clave y determinante a la hora del uso de empaques desechables, con
la puesta en produccién de aplicaciones como Rappi, Uber Eats y Domicilios.com,
los empaques han aumentado sus ventas ya que muchos restaurantes se han
sumado a las ventas digitales, esto representa que afio a afio se incremente el 175%
de usuarios de estas aplicaciones y se procesen mas de 10 millones de pedidos
anuales (Dinero.com, 2019).

Este escenario ha sido el motor que ha llevado a que Eco Friendly Delivery, pueda
actuar en la distribucién de empaques desechables para los restaurantes aliados a
plataformas digitales. Nuestro mercado principal son aquellos restaurantes que
tienen un precio de venta por platillo superior a 25.000 pesos, ubicados en las
localidades de Usaquén y Chapinero. Adicionalmente, creamos alianzas con Rappi
para la venta de nuestros productos a sus comercios afiliados.

Nuestros productos son en su mayoria 100% biodegradables y compostables.
Todos nuestros componentes de fabricacibn cumplen con lo sefalado en la



Resolucién 683 del 28 de marzo de 2012, reglamento Técnico Colombiano para
objetos que entran en contacto con comida para consumo humano. Materiales como
bagazo de cafia de azucar, Polyboard, papel kraft, madera maciza de bosques de
Abedul, vidrio, entre otros, hacen parte de nuestra estrategia amigable con el medio
ambiente. En la actualidad en Colombia se desechan 1.250.000 toneladas de
plasticos, siendo el 56% del total de la basura. De igual forma, son producidas en
Colombia 2 mil toneladas de pitillos y en promedio cada habitante del pais desecha
24 Kg de plastico anual. El mercado de los desechables en Colombia representa un
total de 17 billones de ventas anuales con una produccion de 1,2 millones de
toneladas producidas, de las cuales 36.000 son producidas para empaques de
domicilio.

Eco Friendly Delivery no solo es un proyecto que busca contribuir a disminuir la
crisis medio ambiental en Colombia, también es un proyecto rentable para sus
inversionistas a mediano y largo plazo. Con una inversion inicial de tan solo $50
millones de pesos proyectamos un punto de equilibrio a partir del inicio del tercer
afo y un payback a finales de este mismo afio de operacion.

En el mediano plazo Eco Friendly prevé utilidades netas anuales superiores a los
10 millones de pesos, y en el largo plazo utilidades netas que sobrepasan los 500
millones. Todo esto con soportado por un gran equipo de trabajo interdisciplinario
que ademas constituye la generacion de 20 empleos de planta fija.

¢,Como es esto posible? Los indicadores bajo los cuales hemos disefiado nuestro
modelo financiero son absolutamente interesantes: VPN: 650 millones a 10 afios;
Margen de Contribucion: 32% después de costos y comisiones y una TIR del 89%.
Estas cifras dan la garantia de que nuestro proyecto es financieramente viable e
incluso una excelente alternativa de inversion.



1. DEFINICION DEL PROYECTO

En Eco Friendly Delivery desarrollamos soluciones ambientalmente sostenibles
para la entrega a domicilio de alimentos preparados; asi como la adecuacion de las
marcas a su version ecologica.

1.1. Objetivos

Entregar una oferta de valor para los restaurantes que contribuya al respeto por el
medio ambiente por medio del posicionamiento de marca.

Objetivos Especificos:

e Prestar asesoria en mercadeo y sostenibilidad a las empresas que utilizan
los domicilios como estrategia clave en su proceso de distribucion.

e Branding Ecologico: Montaje y mantenimiento de toda la estructura
publicitaria basada en la version eco de su marca - White Label Brand.

e Proveer de manera one stop shop todos los suplementos e insumos de
empaque y almacenamiento adaptados a las necesidades de la empresa y
su producto.

1.2. Beneficiarios:

Eco Friendly Delivery esta orientada a las empresas que utilizan los servicios de
domicilios para alimentos preparados pero que no estan alineadas a un esquema
ecoldgico y tampoco tienen una marca eco consolidada en esta parte de su proceso
de distribucion.

Nuestros clientes (restaurantes, cocinas cerradas, etc.) y sus respectivos usuarios
finales son nuestros beneficiarios puesto que estan buscando, primero, crear una
conciencia de respeto por el medio ambiente, y segundo, consumir de manera
responsable.

1.3. Entidad Ejecutora:

Razdn social: “Eco Friendly Delivery” es un nombre disponible en la Camara de
Comercio de Bogota.
Actividad Econdmica: El desarrollo de las actividades de nuestra empresa estaran
enmarcadas en las siguientes actividades (codigos CIIU):

e 8292 Otras actividades de envase y empaque.

e 7310 Publicidad
Figura juridica: la estructura legal de nuestra empresa sera una Sociedad por
Acciones Simplificada dados los beneficios de esta modalidad societaria a nivel
tributario y formal.
Ubicacion: Bogota y ciudades periféricas.



1.4. Necesidades:

En la actualidad el cambio climatico ha desembocado una avalancha de
cuestionamientos acerca de los habitos de consumo que tenemos los seres
humanos. Parte de nuestro consumo esta orientado al uso de plasticos de un solo
uso los cuales en cuestion de minutos son desechados (Periddico El Tiempo, 2019).
Entre los plasticos catalogados como de un solo uso se encuentran bolsas, rollos
de embalaje, peliculas extensibles y de burbujas, envases de alimentos, vasos
desechables, platos, bandejas, botellas de agua y bebidas hidratantes, envoltorios
de comida, tapas, cubiertos, pitillos, mezcladores, copitos, filtros de cigarrillo, entre
otros. Dichos elementos surgieron con el fin de dar una respuesta rapida, econémica
y comoda a los consumidores, abriendo paso a productos acordes a las
necesidades de un modelo de vida consumista e inmediato (Greenpeace Colombia,
2019).

Los plasticos y demas derivados desechables son muy practicos debido a que son
faciles de producir, adaptables a las necesidades, livianos en su transporte, de alta
durabilidad, higiénicos y ademas de todo de bajo costo. Téllez (2012) afirma que “El
plastico contribuye a una vida mas practica y eficiente, pero no significa ahorro total
de materia y energia. Lo que se ahorra en una unidad de producto, se termina
generando en la cantidad total producida. Es claro que el plastico contribuye a
mejorar la comodidad y bienestar de la sociedad actual, sin embargo, la cantidad de
residuos generados plantea un reto ambiental”. La Organizacion de Naciones
Unidas ha declarado que los envases plasticos representan aproximadamente la
mitad de los residuos plasticos en el mundo y sélo el 9% de los nueve mil millones
de toneladas de plastico que se han producido hasta ahora en el mundo han sido
recicladas (ONU Medio Ambiente, 2018).

Dentro de los tipos de contenedores plasticos, uno de los mas comunes son las
bolsas de plastico y recipientes de espuma de poliestireno (icopor). Algunos
estudios sugieren que estos materiales pueden tardar hasta miles de afos en
descomponerse, contaminando el suelo y el agua, y presentan considerables
peligros de ingesta, asfixia y enredo para la vida silvestre terrestre y marina. Debido
a su ligereza y diseio globular, las bolsas de plastico son faciimente llevadas por el
aire, y finalmente terminan yaciendo en la tierra y el mar (ONU Medio Ambiente,
2018).

Por otro lado, también se encuentran los efectos en la salud de los seres humanos.
En el caso del poliestireno, adicionalmente a los dafios ocasionados al ambiente por
los gases CFC durante su proceso de produccidn, se cuestiona su uso en elementos
que entran en contacto con productos de consumo humano, al estar hecho de
benceno, un conocido cancerigeno; y de estireno un neurotoxico y posiblemente
cancerigeno (Tellez, 2012).



Para una ciudad como Bogota donde se producen el 21% de los residuos soélidos
del pais, equivalente a 2,2 millones de toneladas, es especialmente importante
considerar la relevancia de administrar cada vez mejor la generacion y disposicion
de residuos solidos. El 56% de todos estos desechos corresponden a plasticos,
incluidos los de un solo uso (SSP, 2018). Y es que es aun mas importante considerar
en este punto que en Colombia el consumo de material plastico asciende a
1.250.000 toneladas por afio en materias primas, materiales y empaques
consumidos y comprados (Greenpeace Colombia, 2019). Claramente la
oportunidad de mejora es muy grande para nuestra ciudad y para nuestro pais en
general.

Ahora bien, los domicilios, hacen parte activa de la cotidianidad de la gran mayoria
de consumidores de comidas preparadas generando un consumo exponencial de
plasticos y contenedores de un solo uso. Y se debe tener el gran apalancamiento
de estos sistemas dado por plataformas digitales que conectan consumidores con
restaurantes en corto tiempo y de maneras muy accesibles y sencillas. Es claro
entonces que el consumidor final es un actor clave en el ciclo de vida de los plasticos
de un solo uso y demas (Greenpeace, 2019) ya que es quien puede determinar las
variables tanto de su consumo particular como de los esquemas bajo los cuales se
materializan y se prestan estos servicios.

Y si bien el consumo ambientalmente responsable es responsabilidad de los
consumidores, también lo es de los productores. Las cadenas de restaurante han
iniciado una busqueda de alternativas que permitan mantener una buena
rentabilidad al tiempo que pueden aportar al ecosistema, es asi, que ahora
contamos con consumidores mas informados y conscientes de la sostenibilidad
ambiental, exigiendo a las marcas alternativas sostenibles. Esto permite contar con
una oportunidad de mercado para distribuir a los restaurantes, empaques
ecologicos elaborados a base de cafia de azucar y fibra de yuca.

A través de una asesoria financiera y ecolégicamente balanceada, buscamos
asesorar a los comercios para que puedan proyectar en sus marcas y logos una
imagen ecoldgica.

1.5. Justificacion del proyecto:

Si bien el proyecto surge como un proceso académico, vemos una idea de negocio
interesante y viable financieramente, y que, ademas al mismo tiempo contribuye con
la preservacion del medio ambiente.

El impacto principal que se busca es a nivel ambiental, pero esto comprende toda
una transformacion social, que abarca la concientizacién, asi como también el
cambio de habitos tanto del consumidor final, como del intermediario y del productor.

Claramente Eco Friendly Delivery debe ser una empresa rentable, que genere
utilidades por encima del 25% en el mediano plazo. Para tal fin se espera que los
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socios realicen la mayoria de las inversiones iniciales y poco a poco con fuentes
alternas de ingreso se fortalezca paulatinamente.

Se busca incentivar a los desarrolladores y productores de empaques ecoldgicos,
por medio de retroalimentaciones continuas de la aceptacion y efectividad de cada
modelo ofrecido, para que sus ofertas cada vez sean mejores y mas eficientes.
Nuevos materiales y nuevas tendencias estaran siempre a prueba en nuestro
negocio.

Al disefar alternativas personalizadas para cada negocio relacionadas a los
materiales e insumos que utilizan para enviar sus domicilios, de acuerdo con sus
necesidades, aumentamos la posibilidad de que cada vez mas sean los empresarios
conscientes de esta realidad ambiental en la que vivimos. Adicionalmente también
se contribuye a la educacion del consumidor en este aspecto y se busca que cada
vez prefiera los empaques amigables con el medio ambiente y no los plasticos o
desechables de un solo uso. En Colombia el mercado de los empaques y envases
produce cerca de 1,2 millones de toneladas anuales, las cuales representan ventas
por 17 billones de pesos, de lo anterior solo el 3% se produce y vende para el rubro
de mezcladores, pitillos, platos, cubiertos y en general para el segmento de
desechables, esto representa ventas anuales por 5.100 millones de pesos
(Portafolio, 2019).

1.6. Metodologia:

1.6.1. Fuentes primarias: se planean utilizar diferentes fuentes primarias que
permitan obtener informacion directa. Inicialmente y enfocados en el estudio
de mercado buscaremos entender el sentir tanto de los restaurantes, asi
como de los consumidores, por medio de encuestas y focus groups. De igual
manera, tendremos en cuenta el intermediario (ej. Rappi tendero) para
revisar percepciones y diagnosticar posibles problematicas.

Por otra parte, sera importante revisar la data que aliados como Rappi,
Domicilios.com, Mensajeros Urbanos o Uber Eats puedan proveernos para
entender mejor el nicho de mercado y sus principales intereses.

Finalmente, el estudio de costos con posibles proveedores sera vital para
concretar el precio final de nuestros servicios.

1.6.2. Fuentes secundarias: por medio de investigaciones de ONG, articulos
investigativos del sector de restaurantes como los del gremio La Barra y
también proyectos legislativos en curso (proyecto de ley de plasticos de un
solo uso) buscamos reforzar el sustento de la importancia del cuidado del
medio ambiente y los impactos relacionados con el uso de plasticos y
desechables de un solo uso.
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1.6.3.
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De igual manera revisar estudios de mercadeo que nos permitiran reforzar la
vialidad del producto.

Equipo de trabajo: El equipo permanente de Eco Friendly Delivery esta
conformado por sus dos socios principales Juan Sebastian Rodriguez y Juan
David Forero. Sin embargo, en el desarrollo y estructuracion del proyecto
contaremos con diferentes campos que permitiran garantizar su factibilidad.

Ya en la conformacioén de la empresa se hara necesario conformar un equipo
de planta fija que garantice la operacion y la perdurabilidad del proyecto.



2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Analisis del Mercado

2.1.1. Analisis del Sector y tendencias

La necesidad de tener productos sostenibles ambientalmente en el tiempo es cada
vez mas imperante en todos los mercados. Es tanto asi, que las marcas invierten
en contribuir al cuidado de los ecosistemas, en reciclaje y en nuevos materiales
cada vez menos contaminantes, pues ademas de aportar a la causa, también se
considera que tienen mas posibilidades de ser rentables y de crecer mas rapido. Un
ejemplo de esto es Apple; este gigante tecnoldgico es reconocido por sus enormes
esfuerzos por desarrollar productos mas amigables con el medio ambiente y
desplazar los limites existentes en este mercado. Es tanto asi que en septiembre 10
de 2019 presentd sus nuevos productos fabricados 100% con materiales reciclados
(Apple Inc, 2019).

Se espera que en el mediano plazo todos los paises del mundo estén
completamente orientados en garantizar la conservacion de nuestro ecosistema
vital y devolverle al planeta lo que se le ha quitado. Y es que cada vez son mas
comunes las estrategias de presion social o de opinidn publica, las cuales han
resultado altamente efectivas. Como lo reconoce la ONU, la opinién publica es
ampliamente reconocida como influyente en decisiones del sector privado, debido
a que la demanda impulsa la oferta (ONU Medio Ambiente, 2018).

Como ya hemos mencionado anteriormente, entre los productos e insumos mas
contaminantes actualmente se encuentra el plastico y el poliestireno. Es tanto asi,
gue en muchos paises los productos elaborados con estos, como bolsas, vasos
desechables, empaques y pitillos estan empezando a ser prohibidos o gravados con
altos impuestos. El caso de Bangladesh en 2002 resalta por ser el primer pais del
mundo en prohibir el uso de bolsas plasticas luego que su sistema de drenaje se
bloqueara por estas. Mas recientemente Francia fue el primer pais del mundo en
prohibir el uso de vasos y platos plasticos de un solo uso. Se busca que inicialmente
toda la vajilla desechable sea fabricada al menos al 50% con materiales
biodegradables (CNN, 2016).

Colombia es uno de estos paises donde estas iniciativas cada vez estan siendo mas
aceptadas e implementadas. En 2016 entrdé en vigor la Resolucion 668 del 28 de
abril de 2016 del Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible bajo el cual se
establecié un impuesto creciente al consumo de bolsas plasticas en Colombia, asi
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como unas limitaciones de tamano. En 2018 también se expidio la Resoluciéon 1407
del 26 de julio de 2018 “Por la cual se reglamenta la gestion ambiental de los
residuos de envases y empaques de papel, carton, plastico, vidrio, metal y se toman
otras determinaciones”, en la que establece que todos los productores en el territorio
nacional deberan formular y presentar ante la Autoridad Nacional de Licencia
ambientales ANLA, un plan de gestion ambiental de residuos de envases y
empaques, el cual deberan implementar y mantener actualizado. De igual manera
en 2019 mediante Resolucion Conjunta 1558 de 2019, el Ministro de Ambiente y
Desarrollo Sostenible y la Directora General de Parques Nacionales Naturales de
Colombia prohiben el ingreso de plasticos de un solo uso en las areas del Sistema
de Parques Nacionales Naturales de Colombia. Todas estas medidas recientes dan
cuenta del enfoque de los gobiernos alineados con las tendencias internacionales.
Finalmente, el concepto de “Compra Verde” es cada vez mas importante y en
algunos casos obligatorio para los procesos de compras de las empresas publicas
y muchas privadas. Claramente esto favorece nuestro nicho de mercado de manera
directa, entre mas medidas entren en vigor seguramente favoreceran el consumo
de nuestros productos.

Por otro lado, debemos hablar de la situacion de los domicilios o delivery en nuestra
sociedad actual. Por diferentes razones, entre las cuales se destacan el optimizar
el tiempo, facilitar la movilidad o la sola comodidad que representa, diversas
empresas han encontrado importantes oportunidades de negocio altamente
rentables en todo lo relacionado a llevar y traer no solo comida preparada, sino
también insumos y otros bienes de primera y segunda necesidad. Rappi, Uber Eats,
Domicilios, entre otros son solo algunas de las empresas que hoy en dia soportan
todo un entramado de redes que conectan de diversas maneras a demandantes con
oferentes de infinidad de productos e incluso servicios.

Desafortunadamente muchos de estos restaurantes, tiendas o establecimientos de
comercio no se han percatado del grave impacto que tiene todo el gasto de bolsas,
cubiertos y vasos plasticos o platos y contenedores de poliestireno. Toda esta serie
de materiales, que, si bien son economicos, son de dificil reciclaje y retorno.
Adicionalmente que no son los mas estéticos y no contribuyen al posicionamiento
de la marca de los diferentes negocios.

Al analizar el sector concluimos que es un sector abierto con pocas o ninguna
barrera de entrada al mercado. Encontramos reglamentaciones legales que nos
favorecen cada vez mas y no encontramos monopolios existentes ni licencias o
requisitos legales que nos impidan acceder. Realmente consideramos que el precio
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de nuestros productos si sera un factor determinante, pero con estrategias de
consumo al por mayor, proveedores estratégicos y valores agregados inmateriales
esperamos poder ser altamente competitivos.

Y estas iniciativas de regulacion de los plasticos de un solo uso, no solo se han
establecido en Colombia, cada vez mas son los paises que se unen a estas
medidas. Paises como Suiza o Luxemburgo vienen desde inicios de 2004
implementando también impuestos o cobros adicionales a las bolsas plasticas y han
logrado reducir un 85% el consumo de éstas. Interesantemente desde 2014 en
adelante, Africa es el continente donde mas han avanzado con las limitaciones del
uso de bolsas plasticas, donde no solo se trata de cobrar un recargo, sino donde el
mas del 60% de los paises de este continente han optado por la prohibicion total o
parcial (ONU Medio Ambiente, 2018). Cada vez son mas las medidas que los paises
vienen tomando con respecto a esta crisis, incluso en marzo de 2020 mas de 12
paises de la Union Europea y mas de 90 empresas firmaron el Pacto Europeo de
los plasticos que busca que todos los envases de plastico y productos de plastico
de un solo uso puestos en el mercado se disefien para ser reutilizables en la medida
de lo posible y que en todos los casos sean reciclables en 2025 (Agencia EFE,
2020).

2.1.2. Analisis de la demanda

El analisis de la demanda contempla 2 actores fundamentales que son los
eslabones actuales dentro de la cadena de entrega de los domicilios, sea para
entrega por medio digital como por pedido directo; estos son el restaurante (cliente)
y el consumidor.

Percepcion del Restaurante - Cliente: La opinidn/percepcion de nuestros clientes
(restaurantes), la logramos identificar por medio de una corta encuesta para saber
coémo los empaques biodegradables, generan importancia dentro de la cadena de
valor de la entrega de su comida.

Logramos encontrar a 81 duefios de restaurantes, ubicados en las localidades de
Usaquén, Chapinero y Suba. Esta encuesta se les hizo llegar por medio digital, dado
gue en las condiciones de pandemia en la que nos encontramos se ha complicado
una entrevista presencial o inclusive virtual.

Algunos de los indicadores que tomamos en cuenta fueron: importancia de los
empaques biodegradables, cantidad de domicilios que se ejecutan mensualmente
(en momentos de no pandemia), canales por los cuales venden, edades, género y
precio dispuesto a pagar.
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74 de 81 restaurantes, aciertan en que la presentacion o empaque en el que se
transportan sus alimentos es “muy importante”, siendo este uno de los factores que
mas analizan los restaurantes de las ubicaciones de la muestra a la hora de
seleccionar los mismo.

llustracion 1 Percepcion del Restaurante sobre presentacion
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Fuente: Elaboracion propia

De igual manera, a la pregunta de ¢ qué tan importante es que sus empaques sean
biodegradables o amigables con el medio ambiente?, se evidencia que para el 81%
de los encuestados es “Muy importante”, con una calificacion de 5, que sus
empaques sean biodegradables o amigables con el medio ambiente, esto nos ilustra
que no todos los encuestados que encuentran valor en el disefio del empaque,
creen que éstos deban ser ecoldgicos.

llustracién 2 Percepcién del Restaurante Presentacion empaque amigable
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Fuente: Elaboracion propia
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En cuanto al analisis demografico de los encuestados, podemos identificar que el
62% de los encuestados hacen parte de un rango de edad entre los 26 a los 35
anos, en donde el 42% estan entre 31 a 35 anos, siendo ésta una poblacion
millennial, mucho mas persuadida por temas ambientales y tecnoldgicos.

llustracién 3 Edades Clientes

Mayor de 56 afios Menor de 20 afios
1% 1% Entre 20 y 25 afios
4%

Entre 46 y 55 afios
14%

Entre 26 y 30 afios

20%
Entre 41 y 45 afios

7%

Entre 31 y 35 afios

~__ o

Fuente: Elaboracion propia

Bajo el mismo analisis demografico, podemos observar en esta pequefia muestra
que el género de los propietarios de restaurantes no tienen una brecha significativa.
Los hombres estan en el 51% y las mujeres en el 49% de propietarios.
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llustracién 4 Género Clientes

Mujer
49%
Hombre
51%

Fuente: Elaboracion propia

A la pregunta hecha de ¢Cual es el canal por donde ingresan mas 6rdenes de
domicilios? El resultado nos muestra que no hay una gran diferencia entre los
canales directos que habilitan los restaurantes al de plataformas digitales, ya que el
41% de las 6rdenes se procesan en la propia linea del comercio, y el 59% de
establecimientos tienen mayor trafico por las aplicaciones moviles, siendo Rappi la
principal plataforma.

llustracion 5 Canales de recepcién de pedidos.

Uber Eats
2%

Directamente a
mi linea
41%

Domicilios.com
9%

Glovo
1%

Fuente: Elaboracion propia
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Ahora, uno de los factores clave del analisis gira en torno al precio adicional al que
ya tienen los restaurantes sobre los empaques para que éstos sean ecoldgicos,
mostrandonos que el 56% estaria dispuesto a pagar entre $500 a $1000 pesos por
cada empaque ecoldgico, por otra parte, el 33% podria pagar $1.000 pesos
adicionales y solo un 11% pagaria una suma muy pequefia de 100 a 500 pesos. Lo
sorprendente de esta respuesta para nosotros es que ninguna persona contesté
que no estaria dispuesto a pagar extra, lo cual nos permite concluir que el mercado
identifica que los empaques ecoldgicos tienen un costo mayor dada su naturaleza
que debe tener un costo extra.

llustracion 6 Precio adicional empaques ecolégicos.

Entre $100 y
$500 pesos por
orden.

1%

Fuente: Elaboracion propia

Percepcion del Consumidor - Usuario: Al conocer la percepcion del consumidor
logramos obtener una muestra de 116 encuestados, ubicados en Bogota, en las
localidades de Usaquén y Chapinero, obteniendo unos resultados interesantes, al
identificar factores como frecuencia de pedidos, rangos de edades, canales de uso,
importancia ecologica, costo adicional dispuesto a pagar, entre otros. Todos los
factores se analizan a continuacion:

Para el 91% de los encuestados, la presentacion de los empaques donde se
entregan los alimentos es “importante” y “Muy importante”. Esto hace referencia a
la apariencia en general del contenedor, reuniendo caracteristicas fisicas como:
tamano, forma, calidad y color. Es decir, que para los consumidores los empaques
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en los que vienen sus alimentos son relevantes, y la estética de éstos tiene un valor
agregado.

llustracion 7 Percepcion del Consumidor sobre Presentacion
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Fuente: Elaboracion propia

De igual forma, la percepcion de los encuestados fue la misma cuando se pregunto
acerca de la importancia de tener un empaque amigable con el medio ambiente en
la entrega del producto, dejando al 91% de los encuestados con la misma relevancia
que se le da a la apariencia. Es decir, la mezcla de diseiio mas valor ecoldgico si
representa un factor que el usuario valora, esto nos permite concluir que un buen
empaque mas su factor ecologico podria crear un escenario en el cual el consumidor
vea con buenos ojos al restaurante que le envia su comida.

llustracion 8 Percepcion del Consumidor Empaque Amigable con el Medio Ambiente

100

83 (75,5 %)

75
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1(0,9 %) 2 (1.‘8 %)
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Fuente: Elaboracion propia

Esto nos presenta la relacion que tiene para el usuario la estética de entrega del
empaque con el aporte que tiene el mismo en la conservacién ambiental, al tratarse
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de empaques de un solo uso. Podriamos pensar entonces que los consumidores
estan muy interesados en que los empaques sean eco- friendly y que conserven
sus alimentos, pero adicionalmente proyecten una buena imagen, ya que es el
primer contacto que tendria el usuario con la marca de un restaurante.

Una vez identificada la precepcion del consumidor, logramos identificar cuales son
los habitos de consumo, las edades, canales de solicitud de domicilios y qué los
motiva a realizar una recompra.

En ese sentido, logramos entrevistar a 110 personas en donde las edades de los
usuarios de domicilios fluctuan entre los 26 a los 35 afos:

llustracién 9 Edades de los Consumidores de Domicilios Encuestados

EDAD

Entre 41y 45 aiios Entre 4(157Vn/55 afios
% ° Mayor de 56 aiios
4%

Menor de 20 afios

Entre 36 y 40 aiios

13%

Entre 26 y 30 afios

Entre 31 yﬂ}fn anos 25%

25%

Fuente: Elaboracion Propia

En relacién con esto, ha sorprendido que uno de los canales mas usados para
solicitar los domicilios sea un contacto directo al restaurante o establecimiento con
el 44% preferencias, le sigue Rappi con el 40% y domicilios.com con el 10%. Si
bien, el canal de mayor confianza o de mayor solicitud es el directo al restaurante,
identificamos que las plataformas digitales abarcan el 54% del total de las
preferencias de los consumidores:
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llustracién 10 Canales de Pedidos

CANALES DE PEDIDO

Uber Eats _ Amway
% | 1%

Directamente al
restaurante
44%

Domicilios.com

\10%

Llamar al
supermercado _
del sector Glovo
1% 1%

Fuente: Elaboracion Propia

Los canales de solicitud en comparacion con las edades, nos muestran la relacion
edad-tecnologia dado que las personas que prefieren los canales digitales se
encuentran en el rango de edad de 26 a 35 afios.

Adicionalmente, la encuesta también nos mostré cual es la frecuencia de solicitud

de domicilios de los consumidores, en donde el 68% hace de 1 a 5 domicilios
mensuales:

llustracion 11 Frecuencia de Compra

FRECUENCIA DE COMPRA

Mas de 10 veces
9%

Entre 6y 10
23%

Entre1y5
68%

Fuente: Elaboracion Propia
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Dicha frecuencia de compra, nos llevo a plantearle a los consumidores una situacion
para lograr identificar cémo un restaurante que tenga productos ecoldgicos puede
obtener una recompra, asi: “Te llega tu comida favorita de uno de los mejores
restaurantes de la ciudad. volverias a pedir al restaurante si te llega empacada
en..”

En este ejercicio nuestros encuestados respondieron asi:

llustracién 12 Situacién Re-Compra

SITUACION RE-COMPRA
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Fuente: Elaboracion Propia

El 92% volverian a realizar una compra en el restaurante, si se entrega la comida
en empaques biodegradables, generando una buena experiencia y proyectando una
imagen de compromiso con el planeta.

Por ultimo, identificamos cual seria el precio que un consumidor estaria dispuesto a
pagar para recibir su comida en un empaque biodegradable y cabe destacar que los
consumidores en el 94% de las veces estarian dispuestos a asumir un costo
adicional para que su comida venga en envases biodegradables, de los cuales el
46% estaria dispuesto a pagar entre 500 a 1.000 pesos.
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llustracion 13 Precio Dispuesto a Pagar por Empaque Eco-Friendly

PRECIO

Mas de $1.000
pesos por

domicilio.

16%

Entre $500 y
$1.000 pesos por
domicilio.
46%

Nada.
6%

Entre $100 y $500
pesos por
domicilio.

32%

Fuente: Elaboracion Propia

2.1.3. Analisis de la competencia

Si bien existen diferentes fabricantes y proveedores de contenedores ecoldgicos y
de productos de un solo uso con caracter biodegradable y demas, nuestro nicho de
mercado son esencialmente los restaurantes que utilizan los domicilios como una

de sus fuentes principales de distribucion.

En este sentido encontramos algunos competidores con quienes compartimos nicho

de mercado y estrategia:
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Purabox (www.purabox.co) es una empresa colombiana, ubicada en Bogota,
que desde hace 8 afios se dedica a ofrecer todo tipo de productos
desechables elaborados a base de pulpa de papel, bambu, cartdn polyboard,
Earth Pact, madera de Abedul, entre otros materiales ecolégicamente
sustentables. Sin embargo, cabe recordar que uno de nuestros enfoques
también es la creacidén de la marca eco de nuestros clientes. Purabox realiza
personalizaciones de sus productos, pero no se involucra con la marca de
sus usuarios. Su valor agregado es su experiencia en el segmento de
mercado y su cobertura con 5 oficinas de distribucién a nivel nacional. Estos

son algunas de sus cajas exclusivas:
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llustraciéon 14 Productos PuraBox

Fuente: Elaboracion propia

Poly Zeli (www.polyzeli.com) es una empresa colombo alemana, con sede
principal en Bogota y con 5 afios de experiencia distribuyendo productos con
alto potencial de ser reciclados. Entre sus productos ofrecen envases de
vidrio con tapa, empaques desechables, amarres y cintas, maquinas de
sellado y etiqueta, entre otros. También ofrecen el servicio de disefio de logos
y empacado termo ajustable. Si bien prestan servicios estratégicos de
marketing, vemos que sus productos no estan 100% enfocados en la
sostenibilidad ambiental, por eso ofrecen productos como vasos y copas
plasticas. Eco Friendly Delivery garantizara una oferta de productos
biodegradables y de fuentes locales. Estos son algunas de sus bolsas
exclusivas:




llustracién 15 Productos Poly Zeli

Fuente: Elaboracion propia

e También ubicada en Bogota, se encuentran empresas como Amigo Pack
(www.amigopack.com), Greenpack (www.greenpack.com.co), Sun Flex
(www.sunflexcol.com) o Hervalle (www.hervalle.com), entre otras que, si bien
distribuyen, su negocio se basa en la fabricaciéon de empaques de muchos
tipos, entre ellos los amigables con el medio ambiente. Consideramos estas
empresas como posibles aliados en nuestra base de proveedores, mas que
competencia. Es el mismo caso con empresas tan fuertes como Carvajal o
Propandina y sus respectivas lineas de productos Earth Pact elaborados a
base de cafa de azucar y otros materiales 100% biodegradables.
Claramente estos también seran aliados estratégicos.

Si bien existen competidores como Purabox y Poly Zeli, consideramos que el
mercado no esta suficientemente penetrado y que existen oportunidades
estratégicas para nuestra oferta de valor en Eco Friendly Delivery. Claramente esto
no impide que puedan entrar mas competidores directos aparte de los que todavia
no hemos identificado.

2.1.4. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

e Poder de negociacién de los proveedores

En este nuevo mercado, cualquier cosa puede pasar. Tenemos proveedores que
son especializados y estos pueden tener una fuerza de negociacion mayor en:
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Capacidad de Desarrollo: cada vez que van incrementando su capacidad
instalada, su volumen de produccion en aumento pueden traducirlo en una
disminucién del precio.

Precio: podrian disminuirlo hasta que empresas que producen los mismos
productos no logren competir en la distribucion y luego realicen un
incremento en el precio y podrian ser los unicos en el mercado.

Ilgualmente, los productores podrian entrar a tocar el mercado de forma directa,
eliminandonos como canal de distribucién, aprendiendo como llevamos a los
clientes a construir una imagen Eco.

e Poder de negociacion de los clientes

Los clientes en este mercado podrian estar inundados en un corto a mediano
plazo de soluciones biodegradables, para todo el pack de domicilios dada la
creciente demanda de muchas marcas de restaurantes por proyectar una
imagen responsable con el medio ambiente.

De otro lado, la diferenciacion nuestra esta orientada a buscar los mejores
productores de productos 100% ecologicos de un solo uso, pero también a que
las marcas (restaurantes) puedan incorporar lo que significa vender de forma
responsable en toda la cadena de domicilios, es por ello que como empresa
debemos buscar a nivel mundial los proveedores que puedan entregar esta
oferta de productos innovadores y cada vez mas limpios teniendo cero impacto
para el ecosistema.

¢ Rivalidad entre competidores existentes

Por el momento la mayoria de las empresas que hemos revisado en los analisis
anteriores, son productores que van directo al mercado en busca de cliente para
venta directa.

Nuestra premisa es entregar a los clientes todo lo que significa tener una marca
sostenible, con productos Eco.

e Amenaza de posibles productos sustitutos.

Los productos podrian llegar a ser sustitutos, pero es una afectacién que no
tendremos como empresa ya que los productores son quienes tienen a cargo el
proceso de diferenciacion e innovacién de cada empaque, esto jugara a favor de
nosotros en la medida que cada proveedor que tengamos esté en la capacidad



de reinventarse ante la competencia, lo cual nos traera productos nuevos para
innovar.

De otro lado nuestro servicio de consultoria y acompafiamiento si debera tener
un significado para nosotros ya que inicialmente sera nuestro diferencial y esto
no solo nos abrira la puerta con un cliente, sino que debera estar fortalecida con
NuUevos servicios para preservar la compra de inventarios que nos van a hacer.

2.1.5. DOFA

Revisamos la matriz de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas para
validar aspectos de riesgo que nos puedan afectar tanto positiva como
negativamente.

Debilidades:

El hecho de no ser productores directos implica no tener control sobre la produccion;
depender de muchos terceros para el armado de nuestras marcas eco y los stocks
necesarios; el riesgo de no lograr alta fidelizacion de los proveedores .

Oportunidades:

Un mercado poco penetrado. Posibles aliados estratégicos como Rappi que puede
convertirse en un eje de trabajo, ademas de un apalancamiento ideal para nuestro
negocio. Nuestro sistema de prospeccion comercial estructurado y basado en
referidos y frios, garantiza en todo momento una fuente ilimitada de futuros clientes.
Las nuevas reglamentaciones legales y las tendencias proteccionistas del medio
ambiente contribuyen favorablemente a nuestro proyecto.

Fortalezas:

Tener un segmento de mercado definido, en actual auge y con poca o nula
competencia; tener una asesoria especializada en mercadeo y sostenibilidad; generar
la composicién de empaques a la medida y basados en la marca eco de cada cliente y
finalmente el posicionamiento y credibilidad de nuestra propia marca basados en las
alianzas con las plataformas digitales.

Amenazas:

Generar una marca eco, implica una inversién mayor por parte de los restaurantes y
comercios que la que ya hagan en empaques tradicionales. Por tanto consideramos
una amenaza que no sea posible trasladar este costo a sus respectivos clientes
finales, y que por tanto no deseen asumir este incremento de gastos. Adicionalmente
como distribuidores puede suceder que los proveedores hagan negociaciones directas
con los restaurantes.
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Una vez realizado el analisis DOFA vemos que las fortalezas y oportunidades son
mucho mayores que las debilidades y amenazas. Sin embargo, es claro qué
debemos trabajar por generar los contrapesos de los factores que pueden afectar
el éxito de nuestro negocio.

2.2,

2.2.1.

Seleccion del segmento objetivo

Target

El publico objetivo o target de Eco Friendly Delivery estara segmentado por las
siguientes variables:

1.
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Restaurantes o comercios que utilizan diariamente y en todos sus pedidos a
domicilio y pedidos to go contenedores y materiales a base de poliestireno y
demas materiales de dificil reciclaje y baja connotacion ecoldgica.
Restaurantes o comercios afiliados a plataformas digitales como Rappi, Uber
Eats, o Domicilios.com entre otros, para la oferta y distribucién de sus
productos.

Restaurantes o comercios ubicados en las localidades Usaquén, Chapinero,
Engativa y el Oriente de la localidad de Suba inicialmente.

Restaurantes y cadenas que generan mensualmente mas de 1.000 pedidos
por domicilio y to go con el total de sus puntos de ventas.

Restaurantes y comercios afiliados que tengan una marca estructurada,
consolidada y con una trayectoria de mas de un ano.



2.2.2. Matriz de Empatia

La matriz de empatia de Xplane nos permite conocer de manera mas profunda
nuestro cliente potencial y asi determinar de manera mas asertiva el target que
queremos alcanzar.

llustracion 16 Matriz de Empatia

El cliente de Eco Friendly Delivery piensa en la necesidad de hacer
su marca mas competitiva, en lograr impactar sus consumidores
desde la imagen y la marca. Puede estar sensibilizado por la
problematica ecolégica y sentir la necesidad de aportar, sin embargo
esto no es determinante en todo caso.
Puede temer hacer una inversion que no le va
a generar mayores utilidades o un
beneficio no monetario.

El cliente de Eco Friendly
Delivery escucha a sus
asesores financieros y
contables, pero también
escucha a sus competidores.
Seguramente estos ultimos le
daran opiniones diversas, unos
a favor de generar una marca
sostenible y generar
experiencias diferentes para sus
consumidores, como otros que
le dirdn que es una pérdida de
dinero y una inversion
innecesaria.

El cliente de Eco Friendly Delivery
ve a sus competidores haciendo
cosas diferentes, impactando su
entorno positivamente y mas alla

de su core de negocio o
especialidad culinaria. Proyecta su
marca en una esfera que le permita

ser reconocido en el sector como
un empresario preocupado por su

entorno. Ve un cliente satisfecho y

fidelizado.

El cliente de Eco Friendly Delivery se beneficia

fortaleciendo su marca, logrando un reconocimiento general

y particular de calidad y sostenibilidad. Su establecimiento aumentara

el nivel de preferencia de sus usuarios que valoraran sus esfuerzos y

contribucién al medio ambiente. Ademas de reconocer una marca actual y a
la vanguardia de las tendencias.

Posiblemente se pueda frenar por el incremento de costos que puede traer
los empaques amigables con el medio ambiente, pero sera un costo que
podra diluir en el proceso de marketing con el que lo acompafiaremos. Sin
embargo, como es el cliente quien presiona estos cambios ecoldgicos es
probable que esté dispuesto a pagar a algun adicional o hacer sacrificios.

Fuente: Elaboracién Propia

2.3. Estrategia de Mercado:

2.3.1. Producto: Portafolio
jEn Eco Friendly no vendemos empaques, vendemos sostenibilidad!

Nuestro producto se alinea con los objetivos de nuestro negocio. Es decir que en

primera instancia tenemos dos fases de servicio y en segunda instancia un producto
tangible:
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e Asesoria en Marketing Sostenible y Branding Ecoldgico
El acercamiento a nuestros clientes empieza con una asesoria integral y gratuita en
Marketing Sostenible. En esta se pretende diagnosticar oportunidades de negocio
basadas en la evaluacion de los siguientes aspectos de los restaurantes prospectos:
o Sistema actual de empaque y domicilio (proveedores actuales, costos,
etc.).
o Enfoque eco friendly actual y deseado.
o Presupuesto disponible o posibilidad de transferencia al cliente final
del costo.
o Marca Eco - Posible White Label Brand.

Como fruto de la asesoria se realizara una propuesta y cotizacion en temas de
packing para concretar la mejor alternativa para sus domicilios. Paralelamente
realizaremos una oferta de Branding Ecolégico para la adaptacion de su negocio y
creacion de su marca eco a ser utilizada en todo el packing propuesto. Esta marca
también podra ser utilizada en todo tipo de publicidades y articulos promocionales.
Este proceso si tendra un costo para el cliente con tarifas preferenciales.

e Packing for Eco Friendly Delivery
Una vez el cliente acepta su propuesta para su Eco Friendly Delivery, se concretara
un contrato de suministro por medio del cual periédicamente proveeremos de
manera one time shop todo lo necesario para que permanentemente el restaurante
0 comercio pueda enviar sus domicilios.

Es importante tener presente que inicialmente no seremos productores directos de
los insumos para realizar cada Packing for Eco Friendly Delivery, sin embargo, si
contaremos con todos los proveedores necesarios para tener insumos 100%
biodegradables y basados en fibras de yuca, caina, pulpa de papel, vidrio, entre otros
materiales que permitan garantizar un proceso de retorno al medio ambiente
eficiente y rapido.

2.3.2. Precio: fijacidon- La barra / Cotizaciones

Con base al modelo de negocio lo primero a considerar son las asesorias, estas se
tarifaran de la siguiente manera:

e Valor asesoria inicial de diagnostico (Marketing Sostenible): Gratuita
e Valor de la asesoria y disefio de Branding Ecologico: 1.200.000

En segundo lugar, fijaremos el precio del Packing for Eco Friendly Delivery. Cada
paquete de empaques tendra un costo de acuerdo con los componentes
individuales necesarios para su distribucién y de acuerdo con el tipo de comida.
Ahora, si bien la decision de asumir los costos del empacado ecoldgico por parte
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del restaurante o de trasladarlo al consumidor estd en cabeza de los
establecimientos, ésto impacta el precio de los insumos ya que en el primer caso
los precios se fijan con base a un monto de pedidos fijos en un determinado periodo
lo cual garantiza una oferta de precios mucho mejor. Para el segundo caso, la
demanda sera variable y por tanto no se garantiza un monto de pedidos. Cabe
recordar que segun nuestro estudio de mercado el 46% de los consumidores de
domicilios estaria dispuesto a pagar entre 500 a 1.000 pesos adicionales en sus
pedidos por garantizar empaques amigables con el medio ambiente.

Presentamos algunos ejemplos de los componentes mas comunes de la mayoria
de los pedidos como si el precio fuera trasladado al consumidor final:

Pitillos Biodegradables: Porta hamburguesas a base de
$85.000 pesos por millar. pulpa de papel: $337.800 pesos por
llustracion 17 Pitillos Biodegradables. millar.

llustracion 18 Porta hamburguesas.

'
\\ e
»
\ \

Fuente: https://www.purabox.co/categoria- Fuente https://www.purabox.co/categoria-
producto/pitillos/ producto/portacomidas/

Porta comidas sin division a base de | Eco tazéon con tapa de carton de
pulpa de papel: $487.800 pesos por | 160z: $931.200 pesos por millar.

millar. llustracion 20 Eco tazén con tapa de carton.

llustracion 19 Portacomidas sin division.

/

Fuente: Fuente https.//www.purabox.co/categoria- Fuente: https://www.purabox.co/categoria-
producto/portacomidas/propia producto/ecotazones/
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Bolsa Trenzada Kraft Marron:
$658.000 pesos por millar.

llustracién 21 Bolsa Trenzada Kraft Marron.

Fuente: https.//www.purabox.co/categoria-
producto/bolsas/bolsas-kraft/

Tenedor de Madera: $163.000 pesos

por millar.
llustracion 22 Tenedor de Madera

// /

Fuente: https.//www.purabox.co/categoria-
producto/cubiertos/tenedores/

Envases de vidrio con tapa para
liquidos: Desde $812.000 pesos por

millar.

llustracién 23 Envases de vidrio con tapa para
liquidos.

Fuente: https.//www.polyzeli.com/productos/envaces-
de-vidrio/

Copa salsera de pulpa de papel con
tapa 20z: $78.000 pesos por millar.

llustracion 24 Copa salsera de pulpa de papel con
tapa 20z.

Fuente: https.//www.purabox.co/categoria-
producto/copas-salseras/

2.3.3. Plaza: canales de distribucion

En Eco Friendly Delivery no contaremos con un punto de venta definido, por lo que
nos basaremos en experiencias de demostracién con cada cliente en su lugar de
trabajo y/o operacion. Este proceso de venta en sitio y de manera directa busca
reducir costos de colocacién y garantizar la calidad de las asesorias y del producto
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final. Para lograr esto se requerira de las alianzas que generemos con las
plataformas digitales, y de un abordaje previo telefonico o de acercamiento en frio
para concretar la asesoria inicial.

Adicionalmente tendremos incluido en nuestra pagina web todo el catalogo virtual
soportado por un carrito de compras que permita a nuevos compradores y clientes
actuales adquirir productos del stock.

Finalmente, también estaremos presentes en ferias comerciales buscando un mejor
posicionamiento de marca y también la generacion de nuevos clientes y alianzas.

2.3.4. Promocion: Redes sociales y medios de publicidad

Si bien la estrategia de acercamiento y posicionamiento se basa en las alianzas
que se generen con las plataformas digitales, es fundamental contar con canales
alternos de reconocimiento y relacidn con nuestros clientes actuales y potenciales,
para esto ponemos a disposicidn, nuestro portal web, el cual tendra un espacio
unico de blog, con el propésito de crear contenido de relevancia, contando sobre el
mercado de los plasticos y su impacto; de otro lado planeamos la apertura de
nuestro canal de YouTube que nos permitira cargar videos cortos con informacion
de resumida de nuestros blogs, y por ultimo Instagram que sea nuestra plataforma
para cargar imagenes de nuestros productos y enviar un contenido corto de nuevos
lanzamientos.

La marca debera ser el primer ejemplo de marca eco friendly y basada en White
Label Branding. Por tanto, el mismo empaquetamiento de nuestros productos para
su demostracion y distribucion debera ser ejemplo para nuestros clientes.

Los canales de comunicacion seran principalmente nuestra pagina web, nuestra
central telefonica de pedidos y los asesores de mantenimiento de cuentas. Esta
estrategia omnicanal permitira tener informacién en doble via rapida y eficiente.

Se ha definido Linkedln como la red social de cabecera de Eco Friendly Delivery.
Se espera estar en contacto con directores y gerentes de mercadeo, pero también
con los de jefes de Compras de las diferentes empresas. Se transmitiran las ultimas
tendencias en mercadeo ecoldgico y de la empresa en si misma, ademas de noticias
y temas de interés.

34



3. ESTUDIO TECNICO

3.1. Tamaio del Proyecto

Siendo Eco Friendly Delivery un proyecto enfocado en la distribucién de empaques
ecologicos, el tamarfo del proyecto esta determinando directamente por la demanda
que se logre satisfacer. En ese sentido, no se tiene una cadena de produccion
propia, sino que se consolida como intermediario entre el cliente final y el productor,
siendo el valor agregado el asesoramiento en branding y packing ecolégico.
Claramente la disponibilidad de los productos que sus diferentes proveedores
ofrezcan sobre cada uno de los items requeridos para los pedidos de los clientes
sera un factor esencial para cumplir con la oferta de valor.

Con el objetivo de garantizar la oportuna y rapida distribucion, se ha establecido un
centro de distribucion en donde se podran almacenar los productos de mayor
demanda con un stock basado en un forecast conservador. Por las caracteristicas
de los productos de Eco Friendly no se necesita una bodega grande, sino que un
lugar mediano satisfara las necesidades iniciales, donde seguramente también
operaran las oficinas. También es importante aclarar que en esta bodega se
almacenaran solo los items genéricos sin branding que son de mayor rotacion. El
resto de los items que se soliciten con branding especifico sdlo se recibiran en
bodega como proceso de unificacion de los diferentes items que puedan provenir
de diferentes proveedores para finalmente hacer el despacho al cliente final.

Inicialmente no se esperan estacionalidades mayores, sin embargo, en los meses
con festividades especiales o meses de incrementos de ingresos por primas y
demas, si se espera un aumento de pedidos. Para esto la fuerza comercial
proyectara con los clientes estos pedidos de tal manera que se puedan aumentar la
velocidad de distribucion y rotacion de inventario.

De acuerdo con las proyecciones de demanda se espera un crecimiento rapido
durante el primer afo, pero moderado en cuanto a los volumenes de ventas. Se
espera arrancar con pedidos promedio de 1,500 unidades por referencia durante el
primer mes y finalizar en promedio con 11,500 unidades por referencia promedio al
cabo de un afio. A continuacion se resume el crecimiento durante los diez primeros
anos del proyecto con el total de unidades de miles vendidas en cada afio:
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llustracién 25 Crecimiento de Ventas 10 Afios
Unidades en Miles

e TOTAL DE REFERENCIAS

5083

546

Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afo 9 Ano 10

Fuente: Elaboracion Propia

Este volumen de pedidos sera manejado desde el centro de distribucion el cual
estara disefiado y preparado para procesar la distribuciéon de hasta 15 pedidos de
mil unidades por referencia, es decir que, con las nueve referencias iniciales,
podremos procesar hasta 135.000 unidades de empaques en sus diferentes tipos.
Al cabo del primer afio se espera estar procesando alrededor de 90.000 unidades,
lo que corresponderia al 67% de la capacidad instalada. Al cabo del segundo afo
se espera utilizar el 100% de la capacidad instalada, por lo que en ese punto sera
necesaria la restructuracion del centro de distribucién para ampliarse o multiplicarse.

El factor clave de éxito del centro de distribucidon estara en la eficiencia del personal
que lo opere y en los sistemas de informacion que administren el inventario.

Un factor clave indispensable a la hora de garantizar las ofertas y la continuidad de
los pedidos recurrentes, es el disefio de una estructura de proveedores primarios y
secundarios. Estos proveedores ya existen en el mercado, y permitira tener el
respaldo necesario para cumplir las ofertas. La meta sera lograr el punto de
equilibrio durante el tercer afio y estas estrategias seran claves para lograrlo.
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3.2. Localizacién del Proyecto
El target de cliente de Eco Friendly Delivery son todos los restaurantes de alto
estrato donde los domicilios y entregas fo go ocupen un porcentaje importante de
las ventas. La gran mayoria de estos establecimientos estan ubicados en la parte
centro norte de la ciudad, por tanto, su centro de distribucidon debe establecerse en
un lugar céntrico que permita disminuir los costos de transporte de los pedidos, pero
también los costos operativos del mismo. Es asi como se define que la ubicacion de
la bodega es en un sector estrato 2 o 3 donde los costos de arriendo sean menores
y la seguridad no sea un desafio. La localidad de Barrios Unidos o Chapinero puede
cumplir con las expectativas y asi podra estar cerca de zona de restaurantes que
abarcan desde la Macarena, pasando por la zona G, zona T, Pepe Sierra, Usaquén
y Cedritos. También zonas como Cedritos, Salitre, entre otras mas distantes no se
descartan con potenciales clientes y también muy cercanas a su ubicacion:

llustracion 26 Localizacion del Proyecto

/

Colina
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Salitre
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COMUNA
CHAPINER
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Simon Bolivar

Parque Mundo Aventura
Macarena
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Paloghemao

PUENTE ARANDA
Google
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Fuente Google Maps
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Siendo un centro de distribucién no se requiere disponibilidad de servicios publicos
mas alla de los normales de energia y agua. Se debera garantizar el correcto
almacenamiento de las mercancias mientras se realiza la distribucion respectiva.
Se espera que la rotacion de inventario no supere los 20 dias en las referencias de
mas alta demanda.

Al realizar el analisis de tres de las mejores alternativas en contraste con las
variables de decision mas importantes, se encuentran las siguientes conclusiones:

Tabla 1 Evaluacion Ubicacion Bodega

. Bodega 1: Bodega 2: 7 de Bodega 3: Colina
Criterio -
Chapinero Agosto Campestre
Costo $1.600.000 $1.200.000 $2.000.000
Tamaio 90 mt2 102 mt2 104 mt2
Cercania con los
clientes Densidad Alta, Densidad Alta, Densidad Media,
st unto central unto central unto norte
(Densidad de P ' P ' P '
Restaurantes)
Vias de Acceso
para distribucion y Buenas Muy buenas Buenas
llegada de
empleados.
Seguridad Buena Buena Muy buena

Fuente: Elaboracién Propia

Teniendo en cuenta el costo, el tamafo adecuado, su ubicacion, vias de acceso y
buena seguridad, se define la opcion de bodega No. 2 como la mejor alternativa.

3.3. Ingenieria del Proyecto

Este proyecto tiene dos aristas que se deben desglosar para entender las
condiciones técnicas necesarias para cada una.

3.3.1. Ingenieria de la Asesoria en Branding

La asesoria contempla todo el proceso de adecuacion de la marca, lo que permite
que los restaurantes puedan plasmar su imagen actual en un empaque ecoldégico,
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propendiendo por la utilizacion de un solo tono o color, y el uso de un sello de tinta
ecologica en los empaques de mas demanda.

El servicio esta compuesto por la experiencia de un publicista especializado en
disefios ecoldgicos. Este servicio es cobrado por paquetes de horas en donde el
resultado final es la entrega de la adecuacién del manual de marca para el uso de
logos y lineamientos actuales para uso ecologico.

e El precio es de 1°100.000 con 20 horas de trabajo incluidas.

El servicio de branding esta contemplado que sea dado por los productores o
proveedores, ya que ellos tienen las maquinas troqueladoras para la impresion en
seco o en tinta de los logos, esto permite reducir una carga operativa al interior de
la empresa y se tiene previsto un incremento del 4% sobre el total del pedido para
impresion de logos en empaques.

Pedidos: el costo del pedido esta contemplado por aparte y es asumido por el
cliente.

3.3.2. Ingenieria de nuestros Empaques.

En su linea de empaques Eco Friendly Delivery tendra los productos basicos sobre
los cuales construiremos los paquetes ajustados a las necesidades de sus clientes.

Se revisan a continuacion las condiciones técnicas de cada uno:

¢ Pitillo blanco gigante Biodegradable:
o Diametro: 0,80mm

o Largo: 20cm
o Material: pulpa de madera denominado comercialmente como Papel
Kraft, caracteristico por contar con certificacion FSC.

Costo Unitario: $95 pesos.

Costo por millar: $49.200 pesos
Precio de Venta millar: $85.000 pesos.
Margen: 42%

O O O O

e Porta hamburguesas a base de pulpa de papel: $385 pesos por unidad.
o Dimensiones: Frente 15,5 x Fondo 15 x Alto 8

o Material: 99% pulpa de bagazo de cafa de azucar, 1% aditivo. El
producto no contiene pulpa de papel reciclada.
o Caracteristicas:
= 100% biodegradable.
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Todos los componentes para la fabricacion de las portacomidas
de papel cumplen con lo sefalado en la Resolucion 683 del 28
de marzo de 2012, reglamento Técnico Colombiano para
objetos que entran en contacto con comida para consumo
humano.

Seguro para la salud humana, apto para soportar liquidos y
solidos.

Resistente al congelador.

Resistente al horno microondas hasta por 5 minutos.
Resistente desde -25°c hasta 130°c.

Costo Unitario: $385 pesos.

Costo por millar: $212.8000 pesos
Precio de Venta millar: $337.800 pesos.
Margen: 37%

Porta comidas sin divisién a base de pulpa de papel:

o Dimensiones: Frente 25 x Fondo 16 x Alto 7,5

o Material: 99% pulpa de bagazo de cafa de azucar, 1% aditivo. El
producto no contiene pulpa de papel reciclada.
o Caracteristicas:

O O O O

100% biodegradabile.

Todos los componentes para la fabricacion de las portacomidas
de papel cumplen con lo sefalado en la Resolucion 683 del 28
de marzo de 2012, reglamento Técnico Colombiano para
objetos que entran en contacto con comida para consumo
humano.

Seguro para la salud humana, apto para soportar liquidos y
solidos.

Resistente al congelador.

Resistente al horno microondas hasta por 5 minutos.
Resistente desde -25°c hasta 130°c.

Costo Unitario: $585 pesos.

Costo por millar: $268.000 pesos
Precio de Venta millar: $487.800 pesos.
Margen: 45%

Eco tazon con tapa de cartén:
o Dimensiones: 16 onzas.
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Material: Polyboard reciclable ya que cuenta con dos recubrimientos
de polietileno de baja densidad. El producto no contiene pulpa de
papel reciclada.
Caracteristicas:
= 95% biodegradable.
= Todos los componentes para la fabricacién de las portacomidas
de papel cumplen con lo sefalado en la Resolucion 683 del 28
de marzo de 2012, reglamento Técnico Colombiano para
objetos que entran en contacto con comida para consumo
humano.
= Seguro para la salud humana, apto para soportar liquidos y
solidos.
= Eco tazon 5 oz en cartdn polyboard, especial para comida fria /
helado.
= Tiene recubrimiento interno y externo, solo los frios son aptos
para congelacion, y los calientes aptos para uso de
microondas.
* Incluye tapa.

Costo Unitario: $954 pesos.

Costo por millar: $532.600 pesos
Precio de Venta millar: $931.200 pesos.
Margen: 43%

e Bolsa Trenzada Kraft Marron:

Dimensiones: Ancho 27,0 x Fuelle 17,0 x Alto 28,0
Material: Papel Kraft.
Caracteristicas:
= 100% biodegradable. En situacién de compostaje se degradan
en menos de 90 dias.
= Todos los componentes para la fabricacién de las portacomidas
de papel cumplen con lo sefalado en la Resolucion 683 del 28
de marzo de 2012, reglamento Técnico Colombiano para
objetos que entran en contacto con comida para consumo
humano.
Costo Unitario: $714 pesos.
Costo por millar: $517.000 pesos

Precio de Venta millar: $658.000 pesos
Margen: 21%
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Tenedor de Madera:
Dimensiones: 16 onzas.

Material: Hechos con madera maciza de bosques de Abedul con
certificacion FSC.
Caracteristicas:

100% biodegradable. En situacion de compostaje se degradan
en menos de 90 dias.

Todos los componentes para la fabricacién de las portacomidas
de papel cumplen con lo sefalado en la Resolucion 683 del 28
de marzo de 2012, reglamento Técnico Colombiano para
objetos que entran en contacto con comida para consumo
humano.

Son 100% naturales y no contienen toxinas o productos
quimicos adicionados, estan hechos a partir de fuentes
naturales como el abedul, pueden ser desechados en la caneca
de basura organica

Costo Unitario: $185 pesos.

Costo por millar: $102.000 pesos
Precio de Venta millar: $163.000 pesos.
Margen: 37%

Envases de vidrio con tapa para liquidos:
Dimensiones: 16 onzas.

Material: Hechos de vidrio.
Caracteristicas:

100% reciclable.

Todos los componentes para la fabricacién de las portacomidas
de papel cumplen con lo sefalado en la Resolucion 683 del 28
de marzo de 2012, reglamento Técnico Colombiano para
objetos que entran en contacto con comida para consumo
humano.

Costo Unitario: $910 pesos.

Costo por millar: $579.000 pesos
Precio de Venta millar: $812.000 pesos.
Margen: 29%

Copa salsera de pulpa de papel con tapa 0,75 oz:
o Dimensiones: 0,75 onzas.



o Material: Esta hecha de Cera seca parafinada, ideal para el contacto
con los alimentos.
o Caracteristicas:
= Resistente a grasas, resistente a fluidos
= Es biodegradable y compostable.
= Todos los componentes para la fabricacién de las portacomidas
de papel cumplen con lo sefalado en la Resolucion 683 del 28
de marzo de 2012, reglamento Técnico Colombiano para
objetos que entran en contacto con comida para consumo
humano.

Costo Unitario: $85 pesos.

Costo por millar: $46.900 pesos
Precio de Venta millar: $78.000 pesos.
Margen: 40%

O O O O

Al evaluar las condiciones técnicas de cada una de las referencias iniciales que se
espera vender, se puede confirmar que todos los productos cumplen con las
condiciones fisicas necesarias para ser considerados amigables con el medio
ambiente. Asi mismo los costos y precios de ventas permiten garantizar un margen
adecuado para la generacion de las utilidades esperadas.

3.3.3 Inversiones Iniciales requeridas

Se ha calculado que inicialmente la inversidn requerida de este proyecto es de
$50.000.000 de pesos. Este capital en su mayoria va dirigido a la compra de activos
fijos necesarios para el inicio de la operacion. Ahora bien, las inversiones iniciales
en activos fijos se resumen en los siguientes rubros:

e Adecuaciones: si bien la bodega de distribucion sera arrendada, seran
necesarios unos ajustes basicos que permitan garantizar la adecuada
ventilacion y condiciones ambientales necesarias para el almacenaje de
nuestros productos. Adicionalmente sera necesario tener un espacio de
oficinas.

e (Gobndolas: La bodega debe ser dotada de unas gdéndolas de tipo industrial
que permitan el facil acceso a las diferentes referencias. Si bien el inventario
de Eco Friendly Delivery es muy bajo, si debe rotar rapido.

e Oficina: la parte administrativa debera dotarse de escritorios, computadores
y materiales de oficina basicos que permitan el adecuado funcionamiento de
esta area.
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e Equipos Especializados: Para el area de disefio se requiere un computador
especializado de diseiio que soporte el rendimiento y calidad de los
productos que esta area provea.

Posteriormente, al cabo del quinto afio se proyecta una inversion fuerte cuando se
apropie el 100% del proceso de distribucién con la compra de un primer camién de
transporte de mercancia liviana. Incluso al cabo del octavo afno se espera comprar
un segundo camidn que permita satisfacer la demanda de manera mas oportuna,
pero también mas econdmica al reducir los gastos de transporte tercerizado.
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4. LA ORGANIZACION

4.1. Marco Estratégico: Misién, Vision, Valores

Crear y fomentar el respeto por el medio ambiente a través de productos y/o
servicios que permitan el desarrollo econdémico de la sociedad

Misidn:

Impulsar el crecimiento sustentable de las industrias de empaques desechables,
transformando y reduciendo dia a dia el impacto ambiental que los plasticos de un
solo uso ocasionan.

Visién:
Desarrollar, fomentar y comercializar para el 2021, soluciones que favorezcan al
medio ambiente e impacten en el crecimiento econdémico; transportando y
entregando alimentos frescos con el proposito de sacar sonrisas a quienes lo
reciben.

Valores Centrales:

o Estrategia centrada en la Sostenibilidad Ambiental retribuyéndole al medio
ambiente lo que nos da.

e Nos centramos en forjar lazos de Relacién de Confianza con nuestro equipo
de trabajo.

e Disponibilidad y Compromiso para atender a nuestros clientes cuando lo
necesiten.

e Propendemos porque tengamos un Crecimiento Conjunto, tanto con los
colaboradores, proveedores, clientes y el ecosistema.

4.2. Equipo Gestor del proyecto: Socios, gestores y sus aportes

4.2.1. Gestores

e Juan Sebastian Rodriguez CO — Founder CEO
Profesional en Negocios Internacionales con énfasis en Ambiente. Ha sido Director
Comercial Fintech con mas de 6 afos de experiencia en el mundo digital y banca,
cerrando acuerdos para creacidon de aplicativos en Latinoamérica para bancos
(Davipay (Colombia), Ualet (Colombia), ScotiaPass (Colombia)), y empresas del
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sector real (Juan Valdez (Colombia), Rappi (Latam), Super Salad (México), Delosi
(Peru).

Es Especialista en Gerencia y postulado a MBA de la Universidad Externado de
Colombia.

A lo largo de su carrera ha desarrollado relaciones con agentes estratégicos para el
posicionamiento de la empresa, buscado aliados como Rappi y UberEats y durante
ese tiempo ha visto como el mercado necesita una vision sustentable para el
mercado de entregas a domicilio de comidas preparadas.

Se prevé que su dedicacidon de tiempo en el proyecto esté en el 50%.

Actividades iniciales para desempefar: Alianzas estratégicas con productores de
empaques biodegradables, asi como Alianzas con las grandes empresas de
delivery.

e Juan David Forero CO - Founder COO

Abogado bilingue Especialista en Gerencia con mas de nueve aios de experiencia
comercial en el sector financiero, asegurador y salud; experto en la formacion y
liderazgo de equipos de alto desempeio, enfocado en la creacidén de estrategias de
ventas para generar valor tanto en el segmento de personas naturales, asi como en
el empresarial.
Caracterizado por tener una visién global del negocio impactando asi los
indicadores clave de la organizacién y el desarrollo integral de sus equipos.

Se prevé que su dedicacion de tiempo en el proyecto esté en el 50%.

Cada departamento tendra un director, que en principio esta a cargo de los dos
principales accionistas, Juan Sebastian y Juan David. De igual formar, tenemos
contemplado que se involucre rapidamente el jefe de operaciones.

Actividades iniciales para desempefiar. Analisis de mercado, segmentacion de
clientes y cierre de negocios con restaurantes

4.2.2. Distribucién de Actividades y Competencias

La distribucion inicial de actividades y competencias esta enmarcada en la siguiente
tabla:
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Tabla 2 Distribucion de Actividades y Competencias

Factores Fijos Factores Variables
(2]
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S = < 0O rrx > J]0 £ O O T
Juan David VARY) v VvV [V
Juan Sebastian v |V |V v v
Publicista v v v
Jefe de Operaciones v v
Comercial v v |V
Socio Potencial v v v

Fuente: Elaboracién Propia

4.3. Tipo de Organizacion legal para fase de operacion

Eco Friendly Delivery, sera constituida como una S.A.S., con el fin de constituir
desde el primer momento una estructura corporativa para que sus accionistas
respondan sobre el capital invertido. Adicional, nuestro objetivo para constituir
empresa desde un inicio es empezar a forjar experiencia, de tal manera que un
tiempo podamos también trabajar con entidades publicas y dar garantia a nuevos
inversionistas que identifiquen una empresa estable en nosotros.

Razdn social: “Eco Friendly Delivery” es un nombre disponible en la Camara de

Comercio de Bogota.
Actividad Econdmica: El desarrollo de las actividades de nuestra empresa estara

enmarcado en las siguientes actividades (codigos ClIU):
e 8292 otras actividades de envase y empaque.
e 7310 publicidad
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Figura juridica: la estructura legal de nuestra empresa serd una Sociedad por
Acciones Simplificada dados los beneficios de esta modalidad societaria a nivel
tributario y formal.

Ubicacion: Bogota y ciudades periféricas.

4.4. Estructura Organizacional para la fase de Operacion

4.4.1 Organigrama

llustracion 27 Organigrama

Direccién
Comercial

Accionistas

Junta Directiva

Direccién General

@ comité de Calidad
e e @ Direcciones
Direccion i+P .
Operaciones - Areas de Apovo

Direccién
Administrativa

Fuente: Elaboracion Propia

4.4.2. Areas, Roles y Perfiles

¢ Direccion Comercial: Encargada del cierre estratégico de alianzas y
clientes.
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Equipo y Perfiles:

49

o Director Comercial: Encargado de liderar la estrategia comercial para

la consecucion de nuevos negocios y alianzas estratégicas. Debe
tener experiencia minima de 5 afos en el rol y el mismo tiempo
liderando equipos comerciales. A su cargo también estara, la
contratacion de ejecutivos comerciales, definicion de metas para canal
fisico y virtual, indicadores de gestion, asignacion de comisiones y
crear una proyeccion de ventas a fin de compartir con el equipo de
operaciones. Debera ser titulado en alguna rama de la administracion,
ingenieria industrial o ambiental.

Ejecutivo Comercial: Profesional de las ramas de la administracion,
encargado de la consecucion de nuevos negocios. Tendra a su cargo
una cartera de clientes y debera gestionar leads en frio, realizar ventas
telefonicas o presenciales, tendra a su cargo una meta mensual.

Direccion Administrativa y Financiera: area destinada a la administracion
financiera de la empresa, planta fisica, y recursos humanos. A su vez tendra
la responsabilidad de realizar las compras de la empresa y negociar con los
proveedores
Equipo y Perfiles:

o Director Administrativo: Sera la persona encargada de la estrategia en

cuanto a finanzas, el control del cumplimiento de las metas
comerciales desde el area comercial como el area de publicidad, la
cartera y facturacion de clientes. Adicionalmente, el director estara en
la capacidad de negociar con los proveedores los empaques y
trabajara de la mano con el area comercial y de operaciones.
Experiencia minima de 5 anos liderando equipos administrativos,
negociando con proveedores y creando estrategias contables.
Graduado de las ciencias administrativas de preferencia contaduria
publica o ingenieria financiera

Direccién de Operaciones: tiene a su cargo toda la cadena logistica de
abastecimiento y control de inventarios para la correcta distribucion de
pedidos; adicional, tiene a su cargo la operacion de planta fisica (Bodega).

Equipo y Perfiles:
o Director de Operaciones: Persona con experiencia minima de 5 afios

en cadena de abastecimiento de distribuidores, de cualquier ambito,



que maneje y controle inventarios, y administre bodega. Tendra a su
cargo los auxiliares de bodega quienes seran los encargados del
despacho y control de inventarios. Graduado de Administracion de
Empresas o Negocios Internacionales con énfasis en cadena logistica.
o Dentro de sus actividades se encuentra: Analisis de las proyecciones
de ventas, coordinacion con el area administrativa para la generacion
de pedidos a proveedores, recepcion de inventarios, administracion de
bodega, toma de 6rdenes, despacho de 6rdenes al transportista.

e Direccion de Publicidad e Innovacién: este departamento esta encargado
de crear, disefar, innovar y alimentar toda la creacion de contenido para
redes sociales y conseguir nuevos productos sustentables para su
comercializacidn (tendencias), adicionalmente tendra la administracion del
sitio web.

Equipo y Perfiles
o Director de Innovacion y Publicidad:

Persona encargada de la administracion del sitio web, el analisis
del mercado en cuanto a nuevas tendencias, creacion de
contenidos para promocion en redes sociales, creacion de
propuestas de valor para asesorar a los comercios en el redisefio
de sus marcas para ser ecologicos. Debera tener experiencia de 3
afnos creando campanas y administrando sitios web. Experiencia
en marca y publicidad, asi como analisis de mercado. Profesional
graduado de mercadeo, publicidad o afines.

4.5. Sistema de negocio: actividades a realizar o subcontratar

El sistema de Eco Friendly Delivery, esta basada en una empresa de distribucion
en donde el area Comercial, marca la pauta sobre las proyecciones de ventas,
fisicas y las proyecciones alineadas con los pedidos que llegaran desde el area de
i + P ya que la toma de pedidos también se tiene proyectada desde el portal web.
Estas proyecciones se alinean con el area administrativa quien es la encargada de
la gestion de pedidos con los diversos proveedores; asi mismo el area de
operaciones es la encargada de revision de las proyecciones comerciales y de
mercadeo para adecuacion de espacio en bodega, alistamiento de pedidos y
despacho.
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Innovacién +

Proceso comercial:

El proceso comercial, es la puerta de entrada para la recepcién de ordenes y
despacho de mercancia. Los procesos que lleva el area a grandes rasgos son:
Prospeccién de los potenciales clientes, envio de cotizacion a los clientes
interesados, formalizacién por medio del pago de la mercancia y envio a despacho
al area administrativa.

Proceso Innovacion + Publicidad:

Este es un proceso mas sencillo y contempla los siguientes pasos: Atraccion de
leads digitales por medio de campanas. Recepcién de érdenes, las cuales ya fueron
confirmadas y pagadas por medio del cliente en el portal web. Validacién, aqui se
revisa que el dinero ya se haya cargado a los bancos y se tenga una aprobacion por
medio de la pasarela de pagos y envio a despacho al area administrativa para
inventario.

Atraccién Recepcion Envio a
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Administrativo:

Aqui se condensan las ordenes ya que esta area no solo hace parte del proceso de
soporte de la empresa, sino que a su vez es un actor protagonico dentro de la
cadena de valor, asi: Recepcion de 6rdenes, por medio del area comercial y de
publicidad. Negociacién de mercancia con los proveedores. Pago de los inventarios
y por ultimo, envio a alistamiento a bodega.

Recepcion Negociacién Envio a

Operaciones:

Aqui el proceso esta montado sobre el despacho de pedidos. Esta area también es
la encargada de la recepcion de mercancias y adecuacion de estas en bodega. El
proceso para envio de mercancia contempla las siguientes etapas: Alistamiento de
las ordenes verificadas por el area administrativa, Confirmacion del numero de
unidades y cantidades, Adecuacion de la mercancia para finalmente ser entregada
al transportista para envio a corretaje.

4.6. Alianzas

Dentro de las alianzas estratégicas que se tienen proyectadas, tenemos
contempladas las alianzas con Rappi y con UberEats, dos empresas que son
cercanas dado que actualmente existe una relacién comercial con uno de los socios.
Adicionalmente, Eco Friendly Delivery se proyecta como una empresa que hara
parte de La Barra, una comunidad de restaurantes que esta unida por medio de una
asociacion de mismo nombre, ya que la exposicion de los productos y la
participacion en los eventos nos abrira la ventana de exposicion para nuestro
mercado objetivo.
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5. PLAN FINANCIERO

5.1 Estado de Resultados:

Teniendo en cuenta el modelo financiero utilizado para soportar la planeacion de
este proyecto se presentan los siguientes comentarios que daran soporte de
viabilidad financiera a Eco Friendly Delivery.

5.1.1 Proyeccién de los Ingresos

Los ingresos de Eco Friendly Delivery provienen de dos fuentes principales. Primero
la asesoria en Branding Ecologico y segundo, la distribucion de los productos que
se requieran para trasportar los alimentos preparados en cada domicilio. En la
siguiente tabla observaremos la proyeccion del primer afio para estos dos rubros:

Tabla 3 Proyeccion de Ventas Primer Afio

PROYECCION

CANTIDADES Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12

BRANDING
ECOLOGICO x 1 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3
ASESORIA

BOLSA
TRENZADA 3 4 4 4 4 4 6 7 7 10 10 10
KRAFT MARRON

PORTA
HAMBURGUESA 2 3 3 3 3 3 5 8 8 12 12 12
PULPA

PORTA COMIDAS
SIN DIVISION 2 3 3 3 3 3 5 8 8 12 12 12
PULPA

UNIDAD PITILLO
BIODEGRADABLE

TENEDOR DE

MADERA 2 3 3 3 3 3 5 8 8 10 10 10

ECO TAZON
TAPA CARTON

ENVASE DE
VIDRIO CON 1 2 2 2 2 2 4 5 5 8 8 8
TAPA

COPA SALSZERA
PULPA 20Z

CAJA PEQUENA
EARTH PACT 1 2 2 2 2 2 4 4 4 6 6 6
MEDIANA

Cifras en Miles por referencia (Fuente: Elaboracién Propia)

Como se observa las proyecciones se realizan en unidades de mil, puesto que esto
corresponde al pedido minimo de cada referencia que comercializamos. Ahora bien,
las referencias mencionadas, que son iniciales, son las que normalmente se
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requieren para todo tipo de domicilio, podriamos llamarlo un pedido genérico, donde
se encuentra la bolsa grande que contiene todos los pequefios contenedores desde
el plato principal, acompafantes, salsas, utensilios e incluso la bebida principal.

Si bien nuestras proyecciones son conservadoras, en el primer mes entonces se
espera poder realizar minimo una orden, esta correspondera a alguno de los
clientes que se hayan venido trabajando de manera previa al inicio de operaciones.
Ya en el segundo mes esperamos haber concretado la primera asesoria en branding
e ir creciendo paulatinamente. Claramente la gestion del gerente comercial y su
primer vendedor seran clave para que estas asesorias puedan cerrarse y crecer.
De este modo esperamos que a mediados del primer afio ya estemos realizando al
menos dos asesorias mensuales. Ademas, que estas representan un 14% de los
ingresos proyectados de este periodo. En cuanto las referencias basicas que
componen nuestro inventario esperamos crecer mas rapido en referencias vitales
como la bolsa de papel Kraft, los porta comidas y el tenedor de madera puesto que
por su naturaleza deben consumirse mas. Es por eso que la proyeccion preve hasta
12.000 unidades vendidas de estas referencias al cabo del primer afio. En cambio,
referencias como los pitillos, los envases de vidrio, las canoas y el eco tazén seran
mas lentos puesto que no todos los pedidos llevan bebida preparada o sopas donde
se requeririan este tipo de empaques. En estas referencias se esperan pedidos
hasta 6.000 unidades, es decir un 50% que las referencias de mayor consumo.

Para el segundo afio la proyeccion es similar en cuanto a proporciones, pero si en
el primer afio se esperan crecimientos superiores al 100, en este afo la proyeccion
es de maximo el 40%. Si bien tendremos un vendedor adicional en este afo y
esperamos crecer uno por aio como lo veremos mas adelante, también sabemos
que el segundo afo requiere mayor consolidacion y se debe contemplar pérdidas
de algunos clientes iniciales, asi como la fidelizacion de otros.

Finalmente, al revisar los siguientes afos hasta el décimo, encontramos un
crecimiento decreciente porcentualmente puesto que ante crecimientos fuertes en
los primeros afos esperamos estabilizar el crecimiento: después del sexto afo
donde se espera crecimientos menores al 20%:
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Tabla 4 Proyeccion de Ventas Primero al Décimo Afio

PROYECCION
CANTIDADES

Ao 1

Ao 2

Ao 3

Ao 4

Ano 5

Ao 6

Ano 7

Ao 8

Ao 10

BRANDING
ECOLOGICO x
ASESORIA

28

56

73

98

123

147

170

195

215

BOLSA
TRENZADA
KRAFT MARRON

73

144

193

261

326

391

450

517

543

570

PORTA
HAMBURGUESA
PULPA

74

168

227

306

383

459

528

607

638

670

PORTA COMIDAS
SIN DIVISION
PULPA

74

168

227

306

383

459

528

607

638

670

UNIDAD PITILLO
BIODEGRADABLE

52

120

160

215

269

323

372

427

449

471

TENEDOR DE
MADERA

68

195

256

346

432

519

597

686

720

756

ECO TAZON TAPA
CARTON

43

118

151

204

255

306

352

405

425

446

ENVASE DE
VIDRIO CON TAPA

49

120

160

215

269

323

372

427

449

471

COPA SALSZERA
PULPA 20z

44

94

125

168

210

252

290

334

350

368

CANOA EARTH
PACT MEDIANA

41

118

151

204

255

306

352

405

425

446

Cifras en Miles por referencia (Fuente: Elaboracién Propia)

Como se observa el crecimiento en ventas siempre sera una meta para garantizar
el éxito de nuestro proyecto, pero este siempre tratara de ser moderado y
consistente, especialmente en los afos de estabilizacion en adelante. De este
modelo se proyectan ingresos superiores a los 200 millones de pesos en el primer
ano, pero al cabo del décimo ingresos cercanos a los 3.400 millones. Un crecimiento
representativo y desafiante.

5.1.2 Proyeccion del Costo de ventas

Los costos de Eco Friendly Delivery corresponden al 59% de las ventas del primer
afno, y se espera que con el aumento progresivo de las ventas estos costos vayan
disminuyendo en la medida que tengamos mejores negociaciones por mayores
volumenes con nuestros proveedores. De esta manera nuestros costos se reducen
a un solo rubro que es el costo neto de cada referencia que compremos a estos.

Solo hay una variacion y es el costo de la asesoria de branding ecoldgico que
aproximadamente el 17% y seran el costo de modelos y maquetas que se hagan
durante el asesoramiento para demostrar los diferentes ejemplos de como se verian
los domicilios del cliente una vez consuma nuestros productos y ajuste su marca a
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los mismos. Esta asesoria no tiene mas costos puesto que tanto el proceso que
realiza el asesor como el disefiador estan inmersos en sus salarios fijos y
respectivas comisiones.

Presentamos en la siguiente tabla los costos promedio que esperamos tener en las
referencias iniciales que distribuiremos:

Tabla 5 Costos por Referencia

COSTOS POR REFERENCIA

BRANDING ECOLOGICO x ASESORIA $ 200.000
BOLSA TRENZADA KRAFT MARRON x 1000 $ 517.000
PORTA HAMBURGUESA PULPA x 1000 $ 212.800
PORTA COMIDAS SIN DIVISION PULPA x

1000 $ 268.000
UNIDAD PITILLO BIODEGRADABLE x 1000 $ 49.200
TENEDOR DE MADERA x 1000 $ 102.000
ECO TAZON TAPA CARTON x 1000 $ 532.600
ENVASE DE VIDRIO CON TAPA x 1000 $ 579.000
COPA SALSZERA PULPA 20Z x 1000 $ 46.900
CANOA EARTH PACT MEDIANA x 1000 $ 91.000

Fuente: Elaboracion Propia

5.1.3 Proyeccidén de los Gastos Administrativos

Los Gastos Administrativos de Eco Friendly Delivery representan el 38% de las
ventas e inicialmente durante el primer afio consumiran aproximadamente el 90%
de la totalidad de la utilidad bruta; en el segundo afio representaran el 30% de las
ventas y estos gastos consumiran el 72% de la misma. En caso de que la proyeccion
de ventas proyectada se supere, claramente esta informacidn mejorara. De
cualquier manera, se espera que a pesar de lo maximo que se reduzcan el total de
los gastos administrativos, éstos siempre consumiran minimo el 34% de la utilidad
bruta, sin embargo representaran en promedio el 21% de las ventas entre los afos
3y10.

Este rubro de gastos administrativos correspondera a los siguientes:

e Personal: Nuestra planta de personal base correspondera al disefiador o
publicista de planta, al auxiliar de bodega que estara a cargo de su
organizacion y despachos, y finalmente al vendedor inicial. Cabe aclarar
que, durante el primer afio ni el gerente general, ni el gerente comercial
percibiran salarios. Ya en el segundo afo si ingresaran a formar parte de
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la ndbmina mensual con salarios basicos y comisiones. También ingresara
en el segundo afo una auxiliar administrativa de planta fija. De igual
manera se espera que al segundo afo y consecutivamente ingrese un
ejecutivo comercial nuevo cada afo.

En el cuarto afio y dado el creciente numero de pedidos sera necesario
contar con un segundo auxiliar de bodega de manera que se garantice la
oportunidad en los despachos de mercancia diariamente. En este mismo
afno se realizara la inversion del camidn propio para la empresa y por tanto
sera necesario incluir a la ndmina su respectivo conductor. Se espera un
proceso similar al octavo afio con la inversion de un segundo camion.

De igual manera y de garantizarse la demanda proyectada, en el sexto
afno sera necesario contratar un segundo disefiador o publicista para que
asi se soporten de manera mas eficiente las asesorias. Este mismo afio
esperamos agregar a la planta ejecutiva un director de operaciones que
asuma las responsabilidades de la creciente operacion.

Costos no salariales de la ndmina: en este punto nos cefiremos a lo
definido legalmente normalmente, en donde se espera hasta un 55% de
incremento en el costo del personal de planta fija compuesto por los
siguientes rubros:

Tabla 6 Porcentajes de ley para empleadores

Salud Empleador 8,5%
Pension Empleador 12%
ARP 3%
Parafiscales 9%

SENA 2%

ICBF 3%

Caja Compensacion 4%
Cesantias (1 mes de salario al afo) 8,33%
Intereses a las cesantias 1,0%
Vacaciones (15 dias de sueldo basico) 4,16%
Prima (15 dias en junio y 15 dias en diciembre) 8,3%
Total costo para la empresa 55%

(Fuente: Elaboracién Propia)



Arriendo y Servicios Publicos: Este rubro basicamente corresponde al
costo del canon de arrendamiento mensual de la bodega donde
operaremos. En esta misma bodega tendremos nuestras oficinas
administrativas. De acuerdo con el estudio técnico esperamos gastar
aproximadamente $1.200.000 pesos en el canon y $400.000 en los
diferentes servicios publicos de agua, energia y telefonia.

Contador externo: este rubro necesario para soportar el manejo
administrativo y contable de la empresa durante sus primeros afios y de
igual manera todos los temas tributarios. Se estima este gasto en
$600.000 pesos mensuales inicialmente.

Celular: Este rubro contempla los planes de celular del vendedor y del
disefador inicialmente. Seran dos planes ilimitados en llamadas con un
costo mensual de $50.000 pesos cada uno.

Transporte: Debido a que en los primeros 4 afios no se contara con un
sistema de transporte propio para realizar las entregas de los pedidos,
estos seran contratados por servicio. En la medida que los pedidos
crezcan este rubro también lo hara de manera proporcional. Se estima un
gasto de $4.600.000 pesos durante el primer afio en este rubro.

5.1.4 Proyeccidén de los Gastos de Ventas

La segunda porcién de gastos de Eco Friendly Delivery se concentra en los gastos
de ventas, especialmente lo que tiene que ver con las comisiones:
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Comisiones de Ventas: Como filosofia de negocio creemos que vendedores
que trabajan por resultados son mas eficientes que aquellos con salarios fijos
altos. Es por eso que esperamos que la mayoria de la carga salarial de
nuestros ejecutivos se centre en sus comisiones mensuales. Es asi que

estimamos que el 10% de las ventas totales se destinaran a este rubro.

Ferias nacionales: A partir del tercer afio y como estrategia para encontrar
nuevos clientes esperamos posicionar nuestra marca en algunas ferias
nacionales del sector de restaurantes. Destinaremos inicialmente $1.000.000

de pesos para este fin, pero esperamos triplicar este rubro rapidamente en la

medida que sea una medida exitosa.



e Material Publicitario: Este es un rubro pequefo que basicamente contempla
los gastos de tarjetas de presentacidn y algunos gastos de representacion.

Presentamos la siguiente grafica a manera de resumen de la informacion
anteriormente presentada en el detalle del Estado de Resultados:

llustracion 28 Evoluciéon de Ventas, Costos de Ventas, Gastos Administrativos y Gastos de Ventas

Evolucion de Ventas, Costos de Ventas, Gastos Administrativos y
Gastos de Ventas
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Fuente: Elaboracion Propia

5.1.5 Proyeccion de Pérdidas y Ganancias anuales

De acuerdo con lo expuesto a lo anteriormente presentamos nuestras proyecciones
de pérdidas y ganancias (PyG) de Eco Friendly Delivery durante sus primeros diez
anos. Este resume nuestro modelo de ventas, de ndmina y contempla los demas
gastos administrativos, de ventas y también las provisiones de impuestos, hasta
obtener una estimacion de la utilidad neta:
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Tabla 7 Estado de Resultados Anual

Ventas 250,198 605,978 886,546 1,250,695 1,633,720 | 2,048,685 2,462,007 | 2,958,717 3,246,452 3,562,170
=Ventas netas | 250,198 605,978 886,546 1,250,695 1,633,720 | 2,048,685 2,462,007 | 2,958,717 3,246,452 3,562,170
(-) Costo

Mercancia 145,482 351,579 509,438 711,812 920,907 1,143,766 1,361,368 1,620,368 1,760,935 1,913,696
vendida

Utilidad Bruta 104,716 254,399 377,108 538,883 712,813 904,919 1,100,639 1,338,349 1,485,517 1,648,474
Margen Bruto 42% 42% 43% 43% 44% 44% 45% 45% 46% 46%

(-) Gastos de
administracion

Personal 37,936 89,597 | 107,139 | 153,673 203,858 281,389 308,673 365,186 396,312 328,981
Costos no
salariales 20,789 49,099 58,712 84,212 111,714 154,200 169,151 200,121 217,177 180,280
némina
lﬁ‘:t'ﬁi';gg ySem | 49200 19,872 20,568 21,287 22,032 22,804 23,602 24,428 25283 26,168
Contador 7,200 7,452 7,713 7,983 8,262 8,551 8,851 9,160 9,481 9,813
externo
Celular 1,200 1,242 1,285 1,330 1,377 1,425 1,475 1,527 1,580 1,635
Transporte 4,600 11,700 12,110 12,533 12,972 13,426 13,896 14,382 14,886 15,407
Depreciaciones
y 5,000 5,000 5,000 2,333 1,333 1,667 667 333 333 333
Amortizaciones
(-) Gastos de
ventas
Ferias

: 1,000 2,000 2,000 2,000 3,000 3,000 4,000 4,000
nacionales

H3 0,

gg’:;"t"anse)s (% | 25020 60,598 88,655 125,069 163,372 204,869 246,201 295,872 324,645 356,217
'\P"fgﬁgi";‘;rio 450 450 500 600 700 800 900 1,000 1,100 1,200
Utilidad
operacional 16,678 9,390 74,428 127,861 185,192 213,789 324,224 423,340 490,720 724,439
’(')”:g f;:.’vo 7% 2% 8% 10% 11% 10% 13% 14% 15% 20%
Utilidad antes
de impusstos | 16678 9,390 74,428 127,861 185,192 213,789 324,224 423,340 490,720 724,439
(-) Provision de
impuestos 5,337 2,911 22328 38,358 55,558 64,137 97,267 127,002 147,216 217,332
(33% y 34%)
Utilidad neta 11,341 6,479 52,100 89,503 129,635 149,652 226,957 296,338 343,504 507,107
Margen neto -5% 1% 6% 7% 8% 7% 9% 10% 11% 14%

Cifras en Miles por referencia (Fuente: Elaboracién Propia)

Se evidencia como el margen neto del primer afo es negativo, el del segundo afo
es el 1%, pero ya al cierre del tercer afio asciende al 6%. Se estima un crecimiento
paulatino hasta incluso el 14%.
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5.2 Flujo de Caja

5.2.1 Inversiones Iniciales requeridas

Como se explico anteriormente, se requieren algunas inversiones iniciales en
activos fijos, mejoras e intangibles que permitan la adecuada operacion de Eco
Friendly. Se estiman los siguientes montos para este fin:

e Adecuaciones y Gondolas: $3.000.000 de pesos.
e Oficina: $2.000.000

e Equipos Especializados: $5.000.000

e Pagina Web: $2.000.000

e Registro de Marca: $6.000.000

En total se calculan $18.000.000 de pesos para estos rubros adicionales.

Por otro lado, se proyectan inversiones de $94.000.000 de pesos actuales en la
compra de los dos camiones de carga liviana, asi como en la actualizacién de los
computadores de oficina y del disefiador al cabo de su etapa de vida util. Estas
inversiones seran realizadas en el afio 5, 6 y 8.

5.2.2 Capital de Trabajo:

Teniendo en cuenta que Eco Friendly Delivery es una empresa de distribucion de
empaques amigables con el medio ambiente y que por tanto su dinamica debe ser
rapida se proyectan las siguientes politicas de capital de trabajo que permitan
mantener un flujo de caja adecuado y estable:

Tabla 8 Politicas de Capital de Trabajo

De Capital de Trabajo Dias
Rotacién de Cuentas por Cobrar (Dias de ventas) 15
Rotacién de Inventario (Dias de Costo de Ventas) 15
Rotacién de Cuentas por Pagar (Dias de Gastos) 20

Fuente: Elaboracion Propia

Para nuestros clientes los plazos de pago son cortos pues estamos hablando de
entregas en periodos que no superan los 5 dias habiles normalmente.
Consideramos que 15 dias es un periodo prudente que permita un recaudo casi que
de contado y que nos permita apalancarnos en nuestros proveedores al minimo
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posible. Ademas, que se debe tener en cuenta que se espera que nuestros clientes
sean consumidores habituales, y que dependiendo de su volumen de ventas en
promedio cada mes deben estar recibiendo su siguiente orden. Es por ello que
nuestra rotacion de cuentas por pagar no debera superar los 20 dias.
Adicionalmente debemos tener en cuenta que especialmente los primeros anos
nuestro poder de negociacién con ellos no sera muy amplio.

Finalmente, y en linea con las politicas anteriores y nuestro modelo de negocio, la
rotacion de inventario sera maximo de 15 dias. Esto suponiendo que no todas las
referencias provengan del mismo proveedor y que para entregar completos
nuestros pedidos debamos almacenar algunos dias nuestras mercancias. Cada dia
gue se quede quieto nuestro inventario supone un alto costo, por eso nuestra meta
sera lograr una excelente coordinacién con nuestros proveedores de tal manera que
nuestros despachos sean muy rapidos.

5.2.3 Proyeccién del Flujo de Caja

De acuerdo con lo proyectado en nuestro modelo financiero, el primer afio de Eco
Friendly Delivery debera ser apalancado por medio de las inversiones iniciales, ya
que durante este periodo a menos que la proyeccion de ventas se supere,
mantendremos un flujo de caja negativo:

Tabla 9 Flujo de Caja Afio Primer Afio

Conceptos Mes 0 | Mes 1 Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12 -

Utilidad

. - -5,148 | -3,532 | -3,632 | -3,632 | -3,782 | -3,272 | -1,849 47 452 2,404 2,659 2,609 | -16,678
Operacional

(*)

Dep'ec;ac'ones - 417 417 417 417 417 417 417 417 417 417 417 417 5,000
Amortizaciones

(=)EBITDA - -4,732 | -3,116 | -3,216 | -3,216 | -3,366 | -2,856 | -1,432 463 869 2,820 3,076 3,026 -11,678

(O;)leli):r?;tgss B B - - - - - - 15 145 769 851 835 -

(-) Inversion
en Activos
Fijos e 18,000 - - - - - - - - - - - - -
Intangibles
(CAPEX)

(-) Inversion
en Capital de - 3,390 1,654 - - - 445 2,421 2,395 377 3,364 377 - 14,424
Trabajo

= FLUJO DE

CAJA LIBRE
FCL (del
Proyecto)

-18,000 | -8,122 | -4,770 | -3,216 | -3,216 | -3,366 | -3,301 | -3,853 | -1,946 347 -1,313 | 1,848 2,191 -26,102

Cifras en Miles por referencia (Fuente: Elaboracién Propia)
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Al cabo del segundo afo ya esperamos contar con un flujo de caja libre cercano a
los cinco millones de pesos. Esto relacionado al alcance del punto de equilibrio y ya
esperando que no se requieran inversiones adicionales en capital de trabajo.
También se tienen en cuenta las depreciaciones como salidas no reales de efectivo:

Tabla 10 Flujo de Caja hasta el Décimo Afio

Utilidad Operacional 16,678 | 9,390 | 74,428 | 127,861 | 185192 | 213,789 | 324,224 | 423,340 | 490,720 | 724,439
(+) Depreciaciones y 5000 | 5000 | 5000 | 2333 | 1,333 | 1,667 667 333 333 333
Amortizaciones
(=)EBITDA 11,678 | 14,390 | 79,428 | 130,195 | 186,526 | 215,456 | 324,891 | 423,673 | 491,053 | 724,772

(- ) Impuestos

. 2,911 22,328 | 38,358 | 55,558 | 64,137 | 97,267 | 127,002 | 147,216 | 217,332
Operacionales

(-) Inversion en
Activos Fijos e 18,000 30,000 30,000
Intangibles (CAPEX)

(-) Inversiéon en

. ; 14,424 -2,299 3,588 6,741 7,247 8,004 8,155 9,905 6,132 6,790
Capital de Trabajo

= FLUJO DE CAJA
LIBRE FCL (del -18,000 | -26,102 | 13,778 | 53,512 | 85,096 | 93,721 | 143,315 | 219,469 | 256,767 | 337,705 | 500,651
Proyecto)

Cifras en Miles por referencia (Fuente: Elaboracién Propia)

Concluimos entonces que las necesidades de flujo de caja son ocasionadas
mayormente por la utilidad operacional negativa y porcidn mucho mas pequefa en
inversiones de capital de trabajo. En la medida que el margen neto aumente
claramente obtendremos un flujo de caja positivo.

Presentamos la siguiente grafica que ilustra el crecimiento paulatino de nuestro flujo
de caja durante toda la proyeccion del modelo:
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llustracion 29 Flujo de Caja del Proyecto
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Fuente: Elaboracién Propia

5.2.4 Proyeccion Flujo de caja de financiacion

Una vez restadas las inversiones iniciales en activos fijos e intangibles, nos quedan
$32.000.000 de pesos que supliran principalmente los déficits de la utilidad
operacional y de las inversiones que se requieran en capital de trabajo. Sin
embargo, esperamos que el flujo de caja del inversionista sea positivo a mediados
del segundo afo. No podra ser antes debido al incremento de la planta fija en este
periodo donde ingresaran las nédminas de los gerentes y del asistente administrativo.

Esta dinamica de flujo de caja permitira tener un saldo cercano a los cinco millones
de pesos al cabo del segundo afio.

5.3 Indicadores Financieros

WACC

Para realizar el calculo de la tasa de descuento de nuestra compaiia utilizamos el
WACC por sus siglas en inglés (Weighted Average Cost of Capital) o Costo
Promedio Ponderado de Capital (CPPC) en espafiol. Asi las cosas, Eco Friendly
Delivery en su modelacion financiera obtuvo una tasa de descuento o tasa de
oportunidad del 12,50%. Esto significa que, si vale la pena emprender nuestro
negocio financieramente hablando, ya que de acuerdo con lo planteado nuestra
empresa genera valor agregado a nuestros inversionistas.
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VPN del Flujo de Caja

Al traer al presente todos los flujos de caja del proyecto por los diez afios modelados,
obtenemos un Valor Presente Neto de $523 millones de pesos. En este calculo por
supuesto ya hemos descontado todos los costos. Se puede concluir entonces que,
con este valor positivo, la inversion realizada por nuestros accionistas se ha
maximizado y se ha cumplido el propdsito de la empresa al generar valor y ademas
que nuestro proyecto es por ende favorable para el inversionista.

Payback

Al calcular el periodo de retorno de la inversion antes de que Eco Friendly empiece
a acumular utilidades, obtenemos que es aproximadamente al mes 28 cuando ese
momento sucedera. Si bien no es un periodo corto, esto se debe a que las
proyecciones de ventas son conservadoras, es decir, que son proyecciones que
esperamos superar antes de lo previsto, y que por ende el retorno de la inversion
de nuestros accionistas iniciales se materialice antes de lo indicado.

TIR

Al evaluar la Tasa Interna de Retorno de nuestro proyecto, es decir, el indicador de
rentabilidad principal de Eco Friendly Delivery, obtenemos una tasa del 89%. Esto
claramente indica que nuestro proyecto es ademas de viable financieramente,
también es rentable. Al igual que el caso del Payback, nuestro modelo fue
conservador en términos de ventas y por ende de ingresos. En la medida que
superen estas proyecciones, nuestro proyecto sera aun mas rentable.

Punto de equilibrio en ventas

De acuerdo con lo modelado en nuestras proyecciones se estima que Eco Friendly
Delivery llegara a su punto de equilibrio cuando alcance ingresos por ventas iguales
a los 577 millones de pesos anuales.
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6. EVALUACION AMBIENTAL

Eco Friendly Delivery, es una empresa que nace bajo la insignia de generar un
impacto medio ambiental, es por eso que todas las acciones administrativas y de
negocio, las encaminamos a ser sostenibles.

Para los clientes (restaurantes), un indicador clave en el impacto ambiental, es la
reduccion de generacidn de empaques de un solo uso no aprovechables que hacen
parte de su cadena de entrega, este factor ayuda a cada establecimiento a crear un
impacto bajo en su responsabilidad social y ambiental. Este impacto ambiental se
ve reflejado en la disminucion que tendria un restaurante en empaques plasticos,
ya que en promedio se usa por restaurante 1200 unidades de empaques
mensualmente, lo cual representa un gran impacto en los desechos que finalmente
iran a botaderos de basura causando una descomposicion prolongada.

Por otro lado, en un analisis inicial, los consumidores/usuarios de los restaurantes,
representados como unidad familiar, reduciran de igual forma su impacto ambiental
al ser los promotores del uso de empaques biodegradables.

Tabla 11 Matriz de Evaluacion Ambiental

Aspecto Actividad asociada Impacto Importanci | Significanci
ambiental al aspecto ambiental a del a
asociado impacto calificacion
Generacion de Impresion de Agotamiento de BAJO No
residuos no documentos y disefios los recursos significativo
aprovechables de los productos naturales
Adecuacion de bodega | Agotamiento de BAJO No
y oficinas (no los recursos significativo
construccion) naturales
Generacion de Hojas, papeles de Sobrepresion BAJO No
residuos oficina. Son del relleno significativo
aprovechables aprovechables sanitario
(papel, carton,
plastico, metal,
vidrio)
Generacion de Luz en bodega y Contaminacion BAJO No
emisiones oficinas al recurso aire significativo
atmosféricas por
plantas eléctricas
(fuentes fijas)
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Aspecto Actividad asociada Impacto Importanci | Significanci
ambiental al aspecto ambiental a del a
asociado impacto calificacion
Consumo de Generacion de energia | Agotamiento de BAJO No
combustibles desde plantas eléctricas los recursos significativo
0 maquinas, naturales
Distribucién de Contaminacion MEDIO No
Generacion de productos al cliente final | al recurso aire significativo
emisiones
atmosféricas por Contaminacion MEDIO No
fuentes moviles al recurso aire significativo
Consumos de Consumo de agua Agotamiento de BAJO No
agua necesaria para las los recursos significativo
labores de la empresa naturales
Consumo de Consumo de energia Agotamiento de BAJO No
energia eléctrica necesaria para las los recursos significativo
labores de la empresa naturales
Vertimientos Generacion de Contaminacion BAJO No
domésticos con vertimientos por el del recurso significativo
descargas en el cubrimiento de las agua

alcantarillado

necesidades higiénicas
del personal
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7. EVALUACION SOCIAL

Dentro del analisis social, se recalca el propdsito fundamental de la distribucion de
empaques ecologicos es entregar al medio ambiente, parte de nuestro consumo.
Esto asegura que entre mayor sea el uso de empaques ecoldgicos, menor sera el
vertimiento de productos de un solo uso a los botaderos de basura, que terminaran
en los mares.

Eco Friendly Delivery, no solo pretende educar a los clientes/restaurantes del uso
de los empaques biodegradables, sino que quiere crear conciencia por medio de
blogs, campafias, foros y free-press para que los usuarios tengan informacién sobre
el impacto que ocasiona el uso de los plasticos y porosos, de cual es el impacto
real, de como el uso de los mismos causa un detrimento en los recursos naturales.
Creemos que nuestro trabajo también ayudara a las comunidades tradicionales que
realizan la elaboracion de los empaques bio.

Pretendemos, emplear a personas que tienen dificultades para encontrar trabajo, ya

sean personas recién graduadas o aquellas con edad superior a los 50 afos,
aportando en la construccion de un tejido social de calidad.
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8. RIESGOS

Organizacion: Eco Friendly es un emprendimiento que como distribuidor en esencia
depende de las mejores negociaciones que se puedan encontrar en el mercado
local y regional. Sera de vital importancia entonces maximizar el margen de
ganancia entre los costos de cada producto y el precio final pues de no lograrlo el
riesgo esta en que nuestros clientes puedan lograr mejores acuerdos directos con
ellos. Sin embargo, esperamos que nuestro valor agregado en la asesoria y en el
disefio de marca ecolégica puedan fidelizar a nuestros clientes y a través de la
evolucion constante puedan encontrar en nosotros el mejor aliado.

Financiero: La estructura financiera bajo la que se ha construido Eco Friendly
Delivery proyecta dos afios iniciales de inversion y mucha gestion comercial que
realmente logre alcanzar el nivel de ventas requerido, sin embargo, el punto de
equilibrio solo llegara cuando el nivel de ventas supere los 480 millones donde el
VPN llega a ser cero. Nuestras proyecciones han sido ajustadas a nuestro estudio
de mercado y esperamos superarlas dada nuestra estrategia de ventas, pero el
riesgo es que las ventas proyectadas sean inferiores y claramente el punto de
equilibrio y margenes de utilidad no se alcancen y por tanto el retorno a los
accionistas sea mas lejano y tal vez insostenible.

Los costos son una variable fundamental de nuestro proyecto e inciden
directamente en nuestros indicadores financieros. En la siguiente tabla evaluaremos
el impacto si se aumentan o se disminuyen los costos por parte de nuestros
proveedores:

Tabla 12 Escenarios con variacion de costos.

Escenario| Costos Costos
Inicial +15% -15%

Tasa de Oportunidad (WACC) 12.50% 13.16% 12.19%
VPN en Millones $650.56 | $134.88 | $1,165.82
Punto de equilibrio en ventas anuales (MM) 577 792 453
Margen de Contribucion 32% 23% 41%
BCR (Relacion Beneficio Costo) 37.14 8.49 65.77
TIR 89% 28% 158%
Payback (Mes) 28 90 12

Fuente: Elaboracién Propia
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Como se puede apreciar el impacto es directo nos solo sobre el VPN o la TIR, sino
especialmente en el Payback, donde por ejemplo ante el aumento de costos al 15%
el retorno de la inversidon para los accionistas tardaria mas de siete anos, lo cual
claramente seria insostenible. Por esta razon la capacidad de llegar a negociaciones
estratégicas con nuestros proveedores es un factor clave que implicaria un riesgo
muy alto de no lograrse. De igual manera se representa el efecto totalmente
contrario y de manera positiva si los costos disminuyen un 15%.

Legislacion: Las legislaciones que se esperan para los siguientes afios esperamos
que contribuyan a reducir los niveles de riesgo que hemos diagnosticado ya que se
esperan normas y medidas reglamentarias orientadas a limitar el uso de plasticos y
materiales contaminantes. Esto reforzara la preferencia de productos amigables con
el medio ambiente y por ende aportara a nuestras ventas.

Mercado: al analizar el mercado es claro que no somos una empresa pionera en el
mercado, pero si nos centramos en un mercado creciente y con demanda al alza.
Por tanto, sabemos que a la par de nosotros nuestros competidores mas
experimentados se seguiran fortaleciendo y también muchos mas entraran al juego.
Nuestra capacidad comercial, de fidelizacion de clientes y sobre todo de innovacion
sera un factor clave para lograr ubicarnos entre los competidores mas fuertes. De
cualquier manera Eco Friendly Delivery no puede permitirse disminuir
aproximadamente mas del 34% sus ventas puesto que eso haria que el VPN sea
cero y no valdra la pena ejecutar el proyecto. Esto equivale a que nuestra proyeccion
de ventas en los 10 afios actualmente asciende a 18.910 millones de pesos, que al
llegar a un nivel de ventas de 12.310 millones de pesos totales el proyecto seria
inviable financieramente.

En resumen, el mayor riesgo que tenemos es no lograr los niveles de ventas y de
fidelizacion de clientes dado por los costos o por la competencia.

Cuando analizamos la materializacién de estos riesgos en un escenario pesimista
sobre nuestro modelo de evaluacion financiera del proyecto, manteniendo los
precios y los costos constantes, pero reduciendo el porcentaje de crecimiento anual
promedio de un 20% a 5% y por ende reduciendo uno de los mayores rubros de
gastos que son la ndbmina que ante una menor demanda no requeriria mayores
crecimientos en personal y tampoco en infraestructura. Esto mantendria una utilidad
operacional positiva a partir del final del segundo afo pero la proyeccién de los
indicadores se ajusta de la siguiente manera:
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VPN: 52 millones lo cual es muy cercano con leves variaciones en el flujo de
cada a llegar a cero.

TIR: 28%

El Payback se aplaza hasta el mes 55 aproximadamente lo cual es muy
distante de lo esperado.



9. PLAN DE IMPLEMENTACION

El plan de implementacién del proyecto estara focalizado en las siguientes fases y
actividades donde la mayoria arrancan simultdaneamente teniendo en cuenta que
como distribuidores tendremos una constitucion, adecuacion y el inicio de ventas
que empezaran durante la semana 8 del cronograma de actividades.

Dentro de los roles de cada area se encuentran una serie de tareas descritas asi:

e Direccidn General: Constitucion de la empresa, contratacion y formacion del
equipo de trabajo, alianzas estratégicas de proveedores, etc.

e Operaciones: Manejo de proveedores, empresa de transporte, manejo de
bodega, adecuacion del espacio etc.

e Plan de Operaciones: gestion comercial, despachos, cobro de cuentas por
cobrar y pago de cuentas por pagar, ofertas de branding.

e Plan de Mercado y Ventas: desarrollo de la campafa permanente de
marketing, catalogo de ventas, medios virtuales y lanzamientos.

Este plan de implementacién esta pensado para un afio dado que la distribucién

requerira de acuerdo con el crecimiento unicamente una bodega mas grande lo cual
esta contemplado para el cierre del afio 1.
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1.3
1.3.1
1.4
1.5
1.6
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281
211
212
28113}
214
22
2825
222
223
224
225
23
2341
232
233
234
3

31
3.2
3.2.1
322
3.3
3.3.1
34

Task
Estructuracién empresarial
Creacion de la empresa
Constirucion de Junta Directiva
Seleccion de Proveedores
Negociacién Primer Pedido
Consolidadcion de Equipo de Trabajo
Alianzas estrategicas - Empresas Delivery
Compra de MiniVan
Mercadeo y Ventas
Creacién de equipo comercial ( 1 ejecutivo)
Generacion de PipeLine (Leads)
Pitch de ventas
Ventas
Incremento planta comercial
Creacion de Portal Web
Seleccion de empresa desarolladora
Catalogo Digital (Fotos de productos y Precios)
Seleccioén de pasarela de pago
Pruebas
Puesta en produccion
Mercadeo Digital
Estructuracion de Campaiia
Creacion de Redes Sociales
Creacion de Blog
Lanzamiento
Operaciones
Seleccion de Bodega
Adecuacion Fisica - Bodega
Compra estantes
Compra Otros
Adecuacioén Fisica - Oficinas
Compra de muebles y equipos

Seleccion de empresa transportadora

To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do

To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do

To do
To do
To do
To do
To do
To do
To do

Responsable‘

Gerente General
Gerente General
Director Adminsitrativo
Director Adminsitrativo
Gerente General
Gerente General

Director Adminsitrativo

Director Comercial
Director Comercial
Director Comercial
Director Comercial
Director Comercial
Direccion de i+p
Direccion de i+p
Direccion de i+p
Direccion de i+p
Direccién de i+p
Direccion de i+p
Direccion de i+p
Direccion de i+p
Direccion de i+p
Direccion de i+p

Direccion de i+p

Direccién de OP
Direccion de OP
Direccién de OP
Direccién de OP
Direccion de OP
Direccién de OP
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