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INTRODUCCIÓN 
 
Nuestro proyecto consiste en la fabricación de baldosas para exterior e interior a partir     

de plástico 100% reciclado. Los mismos son polipropileno y polietileno de alta densidad 

reciclados molidos y lavados. Su composición aproximada es: 90% polipropileno y 10% 

polietileno de alta densidad. Esto es posible a partir de la utilización de determinados aditivos 

durante el proceso productivo que le otorgan mejores propiedades y mayor resistencia. Busca 

ser una alternativa real a las baldosas tradicionales y que además de poseer muchas virtudes, 

colabora con una causa mundial que es el cuidado y preservación del medio ambiente. Las 

mismas se caracterizan principalmente por su resistencia, calidad y duración. 

 

¶ ¿Qué es el plástico? 

Son materiales sintéticos obtenidos mediante reacciones de polimerización a partir de 

derivados de petróleo. Material orgánico, igual que la madera, el papel o la lana. Las materias 

primas que se utilizan para producir plástico son productos naturales como el carbón, el gas 

natural, la celulosa, la sal y, por supuesto, el petróleo. 

 

Desde hace años el hombre ha utilizado una variedad de materiales, como piedra, madera, 

metales. Estos materiales dieron origen a tecnologías más desarrolladas, generando nuevas 

soluciones a los cada vez mayores problemas de la humanidad, como es el caso del plástico. 

Estos acompañan al hombre en la vida diaria con su presencia en casi todos los sectores. 

 

¶ Tipos de plásticos 

Según sus propiedades, podemos distinguir los siguientes tipos de plásticos. 

 
Termoplásticos 

Los más utilizados debido a que pueden moldearse aplicando calor, en la forma deseada, la 

cual se conserva al enfriarse. Bolsas, botellas, envases de alimentos, protectores para 

embalaje, tuberías, cajas, jeringuillasé 

 
Termoestables 

Sus moléculas están organizadas de forma más compleja, por lo que solo pueden deformarse 

una vez. Bases de enchufes, interruptores, piscinas, embarcacionesé 

 
Elastómeros 

Su principal propiedad es la elasticidad de forma que cuando dejamos de aplicarle una fuerza, 

vuelven a su forma original. Neumáticos, mangueras, neoprenos, gomaespuma, prótesis, 

sondas. 

 

Los plásticos se clasifican según la naturaleza de su proceso productivo y origen. Existe una 

clasificación internacional que se usa en el sector industrial para distinguir la composición de 

las resinas de los productos plásticos. Este es el código de identificación de plásticos y son los 

siguientes: 
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- Tipo 1: PET Polietileno Tereftalato 

Lo encontramos en botellas, envases de productos alimenticios, moquetas o refuerzos de 

coches. Se puede reciclar para convertirse en textiles para bolsas, lonas, velas náuticas, hilos, 

cuerdas 

- Tipo 2: HDPE Polietileno de alta densidad 

En botellas para productos alimenticios, detergentes, contenedores, juguetes, bolsas, film. Se 

puede reciclar y transformar en bolsas industriales, botellas de detergentes, contenedores, 

tubosé 

- Tipo 3: PVC Policloruro de vinilo 

Usado para marcos de ventanas, tuberías, revestimientos para suelos, botellas, cables          

aislantes, tarjetas de crédito o productos sanitarios. Se puede reciclar y transformar en 

muebles de jardín, tuberías, valles, contenedores. 

- Tipo 4: LDPE Polietileno de baja densidad 

Lo encontramos en el film adhesivo, en las bolsas, tuberías para el riego, recubrimiento de 

contenedores, bolsas de basura. Se puede reciclar y transformar en bolsas para residuos e 

industrias, tubos, contenedores, film de uso agrícola, vallado. 

- Tipo 5: PP Polipropileno 

Es el plástico de los envases para productos alimenticios, cajas, tapones, piezas de 

automóviles, alfombras y componentes eléctricos. Si lo reciclas se puede convertir en cajas 

para transporte de envases, sillas, textiles. 

- Tipo 6: PS Poliestireno 

Presente en botellas, vasos de yogures, cubiertos, tazas para bebidas calientes. Si lo 

RECICLAS se puede transformar en aislamiento térmico, cubos de basura, accesorios de 

oficina. 

- Tipo 7: Otros 

Otros tipos de resinas plásticas o mezcla de resinas por tanto sus propiedades dependen de la 

combinación final. NO SON RECICLABLES debido a que no se especifica la mezcla de 

resinas que lo componen. 

 
En el caso de nuestro producto, utilizaremos Polietileno de alta densidad (HDPE) y 
polipropileno (PP). Los mismos se consideran como termoplásticos. 
 

¶ Reciclado 

 

Las estadísticas confirman que la cantidad de residuos sólidos generados en todo el planeta 

continúa creciendo, resultado de una sociedad consumista que tradicionalmente ha generado 

residuos inaprovechables, ignorando los problemas asociados con su disposición final. 
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A pesar de vivir una sociedad cada d²a m§s consumista, el mensaje de ñreciclarò y su 

importancia es de cada vez mayor relevancia y se toma con cada vez más seriedad. En el 

mundo actual, donde el cuidado ambiental y de los recursos naturales se impone, no se puede 

seguir considerando a los residuos plásticos como basura, sino que debemos verlos como lo 

que realmente son: recursos recuperables 

 
Existen las siguientes formas de reciclado: 

 

.) Reducción en la fuente: Reducir la cantidad de MP con la que se fabrica un producto como 

es el caso de envases y botellas. 

.) Reciclado: Significa recuperar y volver a transformar plásticos post-consumo para su 

posterior utilización en nuevas aplicaciones. Reprocesar los residuos mediante varias etapas. 

.) Reciclado químico: Despolimerizar los plásticos y reducirlos hasta sustancias químicas 

sencillas. Recuperar la materia prima básica para ser utilizada en nuevos productos con las 

mismas características y propiedades. 

.) Incineración con recuperación de energía: Aprovechar el alto poder calórico de los plásticos 

recuperando su energía, en forma de electricidad y/o calor a través de la incineración en 

hornos especiales. 

.) Relleno sanitario: Aislar los residuos sólidos del ambiente hasta que se estabilice y tornen 

inocuos mediante procesos naturales biológicos, químicos y físicos. Los plásticos son 

compactados reduciendo su volumen. 

 
Sin embargo, el reciclado es claramente una solución, no la solución. Cada día existe mayor 

conciencia y mayor predisposición de las sociedades de separar sus residuos, sin embargo, 

esto no alcanza. Es fundamental que este crecimiento de la concientización esté acompañado 

por un crecimiento de esfuerzos dedicados a fomentar, financiar y apoyar proyectos que 

generen un NUEVO USO de estos materiales reciclados.  

 

El crecimiento del reciclado debe ir acompañado por el crecimiento en proyectos para el uso 

de dichos plásticos. Este es el camino que debe tomar el desarrollo de la industria y de la 

ciencia, trabajando para reducir al mismo el uso de materiales vírgenes logrando productos 

que nos den las mismas o mejores prestaciones. 

 
Es por esto, que nuestro producto realizará un reciclado donde se le dará un nuevo 

uso a plásticos posconsumo. De esta manera contribuimos al medio ambiente, 

apoyando la causa y evitando la utilización de material virgen. 

 

¶ El plástico, sus efectos, y la contaminación ambiental. 

 

El mundo produce alrededor de 300 millones de toneladas de desechos plásticos cada año, 

según el Programa de Naciones Unidas para el Medio Ambiente. 

Mientras tanto, se proyecta que la producción de plástico se duplicará para 2040, algo que 

muchos críticos de la industria creen que es excesivo y que constituye el principal factor del 

enorme problema de desechos que enfrenta el planeta. 
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Es por esto, que existe una tendencia de incrementar la conciencia tanto de los individuos 

consumidores como de aquellos que fabrican y utilizan el mismo. Como nombramos 

anteriormente, se pueden tomar diferentes alternativas de reciclado. Sin embargo, con esto no 

alcanza. El mundo no puede salir de la crisis del plástico solo con el reciclado. 

Es importante comprender la importancia de alejarnos de la utilización de plásticos de un solo 

uso y adaptar sistemas que permitan reutilizarlos y realizar cambios radicales en los sistemas 

de producción. 

 
Menos del 10% de todo el plástico se ha reciclado al menos una vez, en gran parte porque es 

demasiado costoso de recolectar y clasificar los envases. El reciclaje no puede competir con la 

sobreproducción, entonces, lo que necesitamos son límites en la producción de plástico virgen 

y políticas que apoyen proyectos de reutilización. Nuestra empresa está comprometida con 

este objetivo, y trabajaremos para obtener un producto que además de contribuir con la causa, 

satisfaga las necesidades de los clientes. 

 

¶ Polietileno (PE) 

 
- ¿Qué es? 

El polietileno es un polímero termoplástico blanquecino que se utiliza en distintos productos 

cotidianos. Se identifica con las siglas (PE). Químicamente se trata de un plástico simple, 

pero que al combinarse con otros componentes químicos lograr mejorar su resistencia, 

durabilidad o densidad. 

 
Tipos de polietileno: De acuerdo con su densidad variable, existen dos tipos de polietileno los 

cuales se diferencian en sus usos por su densidad y dureza. 

 
*) Polietileno de baja densidad (PEBD) 

Tiene un intervalo de densidad de 0,910-0,940 g/cm3, el cual ofrece flexibilidad por su 

resistencia al impacto, buena procesabilidad, resistencia térmica y química. 

*) Polietileno de alta densidad (PEAD o HDPE) 

Tiene una densidad mayor o igual a 0,941 g/cm3, con gran tenacidad y rigidez para el proceso 

de soplado y extrusión. 
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Los de mayor uso en la industria son los siguientes: 

HD ï Polietileno de alta densidad 

HMW ï Polietileno de alto peso molecular UHMW ï Polietileno de ultra alto peso molecular 

 

Polietileno reciclado: 

El polietileno reciclado se produce con el aprovechamiento de residuos urbanos, industriales y 

domésticos, generando una de las opciones más ecológicas y resistentes, dentro de la gama de 

los plásticos. 

 

- Utilización y que se puede fabricar con ellos. 

El PE es utilizado comúnmente en: 

* Industria eléctrica. Se suele utilizar como un material aislante para distintos cables, en 

especial para los que tienen contacto con el agua. 

* Industria automotriz. Se encuentra en depósitos de combustible, cajas de batería, entre otros. 

* Industria del envase, empaque. Pueden ser frascos o botellas, y se utilizan para productos de 

consumo diario, es decir, de limpieza y alimentos del hogar, también para productos 

industriales. En los empaques se utiliza para crear las bolsas y recubrimientos de otros 

materiales. 

* Usos domésticos. En los hogares se pueden encontrar distintos productos hechos con este 

material, en su mayoría son empaques de alimentos y bebidas. También se encuentran en 

algunas vajillas, decoraciones, en productos de belleza y cuidado personal, entre otros. 

 

- Datos de utilización del polietileno: 

La producción total de plástico en 2015 alcanzó los 380 millones de toneladas. Hasta la 

actualidad se han fabricado unos 8,3 mil millones de toneladas de plástico desde que su 

producción empezase sobre 1950. Asia es la región con mayor producción del mundo, siendo 

responsable de la mitad de la producción mundial (51% del total). China es el principal 

productor de plásticos con un 30% del total en 2018, seguido por América del Norte (NAFTA) 

con un 18%. Europa ha pasado a un tercer puesto en la producción de plástico con un 17% del 

total en 2018. En Europa durante 2018, más de dos tercios de la demanda de plásticos se 

concentró solo en seis países: Alemania (24,6%), Italia (13,9%), Francia (9,4%), España 

(7,6%), Reino Unido (7,3%), y Polonia (6.8%). 

 

- Propiedades 

* Material 100% reciclado de residuos urbanos, industriales y domésticos. 

* Económico frente al Policarbonato reciclado. 

* Resistente, no deformable, manejable. 

* Estéril, higiénico, fácil de limpiar, anti grafiti y anti vandalismo 

* Flexible. 

* Inerte a la degradación ambiental. 

* Sólido. 

* Buen aislante térmico y acústico. 

* Impermeable con buena resistencia al agua y a los microorganismos. 

* Producto ecológico y no contaminante, resistente a la acción de animales o insectos. 

* Menor coste de producción 

* Mínimo mantenimiento, no astillable ni oxidable. 

* Excelente resistencia a productos químicos, ácidos, aceites e hidrocarburos. 
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¶ Polipropileno (PP) 

 
- ¿Qué es? 

El polipropileno, también denominado por las siglas PP, es uno de los materiales plásticos 

más utilizados, tanto así que a día de hoy es el segundo más utilizado. El mismo se obtiene a 

partir de la polimerización del propileno, un material que entra en la categoría de los 

termoplásticos. 

 
El PP es 100% reciclable, y se puede reciclar tanto proveniente de desechos plásticos de 

industrias como en forma de residuo post-consumo. Este se identifica con el signo 5. Los 

métodos más utilizados para el reciclaje son la extrusión y la inyección, reciclaje mecánico. 

 

- Utilización y que se puede fabricar con ellos. 

Su utilización se incrementa anualmente entre un 5 y 6,5% y se estima que seguirá este ritmo 

hasta el año 2025. Los productos que se fabrican con estos son muy amplios, como botellas, 

vasos, películas para envolver y embalar, productos médicos, productos industriales, entre 

otros. 

 
- Propiedades y desventajas. 

Como dijimos anteriormente el mismo es muy utilizado y cada vez más. Esto se da gracias a 

sus propiedades: 

 
* Material ligero: es uno de los plásticos con menos densidad, entre 0.895 y 0.92 g/cm3. 

* Estructura cristalina:  tiene mayor grado de cristalinidad y mayor resistencia mecánica. 
* Alta resistencia mecánica 

* Excelente aislante eléctrico 

* Baja absorción de humedad: el polipropileno no se daña con el agua por la bajísima absorción 

de humedad. 

* Alto punto de fusión: el punto de fusión del polipropileno está en torno a los 160 ºC, lo que 

hace que se pueda utilizar en aplicaciones de alta temperatura a las que no se pueden utilizar 

otros polímeros. 

* Resistencia química: el polipropileno es altamente resistente a la corrosión tanto por agentes 

ácidos como por agentes alcalinos. También es muy resistente a la acción de detergentes y 

sustancias electrolíticas. 
Las desventajas y limitaciones del polipropileno más importantes: 

* Se degrada por la radiación ultravioleta. 

* Se degrada en contacto con hidrocarburos clorados, alifáticos y aromáticos. 

* Es inflamable (aunque se puede fabricar con aditivos retardantes) 

* A temperaturas muy bajas la resistencia a impactos disminuye considerablemente 

(temperatura de transición vítrea entre -10 y -20 ºC). 
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ǒ Origen de las baldosas y sus características. 

Su origen data a partir de las baldosas de cerámica de barro cocido, de la Babilonia del siglo 

IX a.C.Los romanos emplearon abundantemente las baldosas de terracota para los suelos, pero 

la técnica quedó en estado latente hasta el siglo XIII cuando se reintrodujo en la península 

ibérica de la mano de los árabes. Allí se emplearon para crear deslumbrantes diseños 

geométricos en los suelos y las paredes de los palacios reales y las mezquitas. 

El formato típico de las baldosas de terracota hechas a mano era un cuadrado de 25 cm de 

lado. Con la industrialización las opciones uniformes como las baldosas sin vitrificar 

sustituyeron a las fabricadas a mano. En época muy reciente, por el renovado interés hacia 

formas de decoración naturales y auténticas se ha recuperado la fabricación artesanal, hecho 

que explica que los ejemplos originales antiguos tengan cada vez mayor demanda. 

Actualmente una baldosa, losa o loseta manufacturada es fabricada en diferentes tipos y técnicas 

de cerámica, así como en otros materiales como piedra, caucho, corcho, vidrio, metal, plástico, 

etc. 
 

Nuestra finalidad es obtener un producto cuyas características y especificaciones técnicas 

igualen, superen o sean una alternativa real a las baldosas tradicionales, siendo así duraderas y 

resistentes. Este producto propone a su vez, una alternativa a la reutilización de plásticos 

generando un impacto positivo en el medio ambiente. Es un producto innovador y un proceso 

que nos introduce a un nuevo concepto y forma de producir baldosas. 

 

OBJETIVOS: 
 

¶ Objetivos técnicos: 

- Desarrollar un producto resistente y duradero que cumpla con los estándares de calidad 

necesarios para ser aplicado de forma eficaz y correcta. 

- Obtener un producto cuyas especificaciones técnicas permitan ofrecer una alternativa a las 

baldosas tradicionales. 

- Obtener un producto estéticamente aceptable y competitivo. 
- Capacitarse técnicamente en todos los procesos y procedimientos de las máquinas que vamos 

a utilizar en la obtención de las baldosas de plástico reciclado. 
- Obtener un producto que genere un bajo impacto ambiental desde el proceso productivo hasta 

su eliminación. 
- Obtención de un precio competitivo. 

- Realizar innovación, investigación, desarrollo y mejora constante. 
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¶ Objetivos medioambientales: 

- Generar iniciativa en las personas a partir de la concientización de la importancia en el 

cuidado y la preservación del medio ambiente. 

- Ayudar a la reducción de los desechos de plástico mediante una utilización y transformación 

hasta convertirla en un nuevo producto que será ofrecido al mercado. 

 

¶ Objetivos sociales: 

- Promover el cuidado del medio ambiente. 

- Fomentar la creación de proyectos que aporten medioambientalmente. 

- Cumplir con la normativa establecida 

- Ofrecer una nueva alternativa a las baldosas tradicionales. 

- Incentivar el consumo de productos innovadores. 

- Apoyar e incentivar como empresas a iniciativas, tanto públicas como privadas, orientadas a 

la sostenibilidad medioambiental y encaminadas a mejorar la eficiencia en el empleo de los 

recursos naturales disponibles 

 

¶ Objetivos personales: 

- Adquirir conocimientos para nuestra formación como profesionales a partir de la 

elaboración de la tesis. 

- Poner en práctica contenido aprendido a lo largo de la carrera. 

- Aumentar nuestra capacidad de trabajo en equipo. 

- Generar un proyecto de inversión lo más realista posible. 

- Obtener el título de Licenciatura en Organización Industrial. 

- Lograr contacto y relación con profesionales de la industria que nos aporten conocimientos. 

- Aportar a la sociedad información sobre un producto que aporte a la sociedad desde el punto 

de vista medioambiental y concientizar. 

 
¶ Objetivos económicos: 

- En primer lugar, generar un proyecto viable y rentable. 

- Lograr un proceso que genere costos similares o inferiores a los productos sustitutos. 

- Establecer nichos de mercado, potenciales clientes y posibles clientes futuros. 

- Poner en práctica conocimientos financieros previamente obtenidos en la carrera. 

- Relacionar los objetivos económicos reales con los esperados y establecer una toma  de 

decisiones. 

 
¶ Objetivos académicos: 

- Aprobar la materia Proyecto Final. 

- Aprender a generar y evaluar proyectos. 

- Formarnos como futuros profesionales y como personas. 

- Obtener el título como Licenciados en Organización Industrial. 
- Generar un proyecto que sea rentable y posible de llevar a la práctica en la realidad. 

- Completar nuestro aprendizaje a aprender 
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RESUMEN EJECUTIVO 
 
Realizamos un estudio de factibilidad para la instalación de una planta productora de baldosas 

de plástico reciclado para piso exterior donde se evaluará la viabilidad técnica, económica-

financiera y mercado potencial al que nos dirigimos. 

En este se realizó en primer lugar un estudio de mercado donde encuestamos a nuestros 

clientes principales los cuales son corralones y locales de venta de materiales de construcción 

y revestimientos. Esta encuesta arrojo un importante porcentaje de interés en adquirir y 

comercializar las mismas, estimando un 30% de ventas efectivas y un 36% de clientes 

altamente potenciales. Se obtuvo además información útil sobre nuestros consumidores como 

el porcentaje de preferencia de tamaños donde hay una clara superioridad de las baldosas de 

40x40cm y un claro predominio a los colores negro, rojo estilo colonial y gris oscuro. A partir 

de comprender las necesidades de los potenciales clientes determinamos el diseño de nuestro 

producto el cual será ofrecer baldosas de 33x33x2cm y baldosas de 40x40x2cm en colores 

rojo estilo colonial y gris oscuro. Con el paso del tiempo y a medida que desarrollemos 

nuestros procesos ofreceremos baldosas personalizables y con una mayor variedad de colores.  

En cuanto a la competencia, existe variedad de competidores directos con productos sustitutos 

como alternativas a las baldosas tradicionales. Buscamos establecer nuestro posicionamiento 

en el mercado con precios en un punto medio. Las baldosas de 33x33 tendrán un precio de 

750$ por unidad y las de 40x40 1150$. A partir de la estimación de la demanda proyectamos 

un ingreso de $86.031.750 para el año uno, alcanzando en el año 5 un total de $94.815.400. 

Nos encontramos en un mercado en crecimiento y con potencialidad. 

Respecto al apartado legal, nuestra empresa tendrá forma jurídica de Sociedad de 

Responsabilidad Limitada (S.R.L), su nombre comercial será ECOBALDOSAS S.R.L. 

estudiamos todos los requerimientos necesarios para la habilitación de nuestra planta.  

La misma se localizará en la ciudad de Rafaela, Provincia de Santa Fe, en AV ERNESTO 

SALVA 1900. Dicha ubicación es óptima y beneficiosa, dado principalmente por su 

importante cercanía a la Ruta Nacional N° 34, Ruta Provincial N° 70 y acceso directo a la 

circunvalación que rodea la ciudad, y además, a la planta proveedora de plástico reciclado. 

Además, este edificio que alquilaremos cuenta con un tamaño lo suficientemente alargado 

como para albergar un proceso de extrusión completo obteniendo un proceso completamente 

lineal y optimo desde el punto de vista de distribución de elementos y recorridos.  

El proceso es realizado con tecnología tradicional desde el punto de vista técnico. Requiere de 

una extrusora, un elevador, un mezclador, una tina de enfriamiento, una máquina de corte y 

un sistema de secado a través de aire comprimido. La maquinaria será adquirida 

principalmente a través de un proveedor localizado en Colombia, el cual nos facilita todas las 

maquinarias y herramientas necesarias a un precio competitivo y el asesoramiento, 

entrenamiento y capacitación de nuestros empleados a un costo sumamente competitivo, de 

esta manera tenemos un proceso productivo con maquinaria de tecnología tradicional que nos 

permite obtener un producto de calidad.  

Contaremos con 6 empleados, 3 de Mano de Obra Directa cumpliendo diferentes funciones en 

el sector productivo y 3 personas en la parte administrativa. Además tercerizaremos servicio 

contables impositivos y de limpieza  

Para llevar a cabo el proyecto, necesitamos un total de $27.877.111,96. Parte de ese costo este 

compuesto por activos intangibles, activos fijos y el capital de trabajo, el cual este último 
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mencionado es de $10.115.840,38 necesario para iniciar las actividades y cubrir costos de 

funcionamiento durante 60 días. Esto lo financiaremos a través de un importante aporte de 

capital propio donde cubriremos los costos de capital de trabajo y lo demás será financiado a 

través de un programa de crédito argentino ofrecido por el ministerio de economía para 

PyMes el cual ofrece una tasa de interés y un plan de pago el cual nos permitirá llevar a cabo 

nuestra actividad.  

En cuanto a la rentabilidad del proyecto, el análisis realizado en el escenario principal nos 

indica que utilizando una tasa de descuento del 75% la cual se encuentra acorde a las 

ofrecidas por las instituciones financieras, situación económica y a las requeridas por los 

inversores obtenemos una VAN de $ 2.979.958,44 y una TIR del 86% indicando que habrá un 

retorno del capital invertido y ganancias optimas. El periodo de recuperación estimado es de 

10 meses.  

Respecto a los análisis de sensibilidad que se llevaron a cabo, el resultado del escenario 

negativo planteado ofrece una VAN de $ 265.089,45 y una TIR del 76%. El escenario 

positivo arrojó una VAN de $ 10.112.177,05, una TIR del 117%  y un periodo de 

recuperación de 8 meses. Concluimos que nuestro proyecto está preparado para recibir 

variaciones y fluctuaciones en sus elementos más críticos, recomendamos decididamente 

invertir en el proyecto. 

Teniendo en cuenta todos lo valores analizados previamente, focalizándonos en mayor 

medida tanto en VAN como en TIR, podemos afirmar que el proyecto es económicamente 

viable. 

 

Presentación de la empresa: 

Eco Baldosas es un proyecto que se ideó en el año 2020 con la finalidad de contribuir en la 

disminución de la problemática ambiental causada por la gran cantidad de desechos plásticos 

en el medio ambiente. Ofrecemos un nuevo uso para estos fabricando baldosas de plástico 

reciclado las cuales tienen excelentes prestaciones, siendo una alternativa real a las baldosas 

tradicionales. 

A continuación, dejaremos una breve explicación de que es la misión, la visión y los valores 

de una empresa y posteriormente definiremos las nuestras reflejando hacia dónde nos 

dirigimos, qué hacemos, quienes somos y qué queremos lograr. 

 

- Misión: Hace referencia al motivo o la razón de la existencia de la empresa. También, tiene 

relación con el desempeño del corto plazo de la empresa, se enfoca más en el ahora y en el 

momento presente. Establece que hace la empresa y que la diferencia 

de las demás. Contempla algunas preguntas como: ¿qué hacemos?, ¿cuál es el tipo de 

negocio?, ¿a qué se dedica?, ¿cuál es su público objetivo?, ¿con qué ventajas competitivas 

cuenta?, ¿qué lo diferencia de la competencia? 

 

- Visión: Apunta a la imagen que la empresa quiere transmitir a futuro, su proyección. La 

visión debe ser realista, pero sin dejar de lado cierto margen de ambición para que motive y 

mueva al equipo y genere una proyección de futuro de cara a conseguir ciertos objetivos 

propuestos. Para la definición de la visión de nuestra empresa, ayuda responder a algunas 

preguntas como: ¿qué se quiere lograr?, ¿dónde se quiere estar en el futuro?, ¿para quién se 

hará?, ¿se ampliará nuestra zona de actuación? 
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- Valores: Los valores de una empresa son el conjunto de principios éticos y profesionales 

mediante los cuales elige guiar sus actividades y que denotan de alguna manera el espíritu de 

la misma. Los valores son la ñpersonalidadò de la empresa. Refleja los principios ®ticos 

reales, actuales, en base a los que se asienta la cultura de la empresa 

 

Nuestra misión, visión y valores: 

 
Ofrecer una alternativa ecológica real a las baldosas 
tradicionales, a  través de un producto que iguale  o supere  a las 
mismas, cumpliendo con la calidad  y requerimientos  del  cliente.  

 

 
 
Lograr  importante  participación  en el mercado  nacional  de 
baldosas, logrando  una mejora  y crecimiento  continuo.  

 
 

Nos orientamos a la innovaci ón de procesos, mejora continua y 
satisfacci ón al cliente. Contribuimos al compromiso 
medioambiental y responsabilidad social.  
Priorizamos buen clima laboral y el trabajo en equipo. 
Trabajamos con pasi ón, profesionalismo, honestidad y 
transparencia  

 
Nuestras tarjetas de presentación. 
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ESTUDIO DE MERCADO. 
 
 

-  ESTUDIO DE MERCADO-   
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Introducción: 

El estudio de mercado es un proceso de planeación estratégica a través del cual recolectamos, 

analizaremos e interpretamos datos con el propósito de medir el nivel de viabilidad de nuestro 

proyecto o negocio dentro de un mercado específico. Es uno de los estudios más importantes 

y complejos que debe realizar quien pretenda iniciar un proyecto. 

 
Los objetivos particulares del Estudio de Mercado son: 

 
ǒ Ratificar la posibilidad de colocar nuestro producto o servicio en el mercado. 

ǒ Conocer los canales de comercialización y/o puntos de venta que podrían usarse en la 

comercialización de ellos e identificar los precios promedio de venta. 

ǒ Determinar la magnitud de la demanda esperada, conocer su composición, sus características 

y la ubicación de los potenciales consumidores, como así también se deberá identificar la 

oferta actual de baldosas en todo tipo de mercado. 

ǒ Determinar los precios de materias primas y su disponibilidad, analizando proveedores. 

ǒ Identificar los precios de venta para los puntos de ventas y para los consumidores finales 

 

Que se analiza en el estudio: 
 

Mercado consumidor: 

Se procederá a realizar un estudio sobre los potenciales consumidores, respetando siempre la 

zona abarcada donde nos enfocaremos, realizaremos encuestas digitales con la finalidad de 

conocer en profundidad cuáles son las preferencias estéticas de los mismos para hacer 

hincapié sobre estos detalles, los montos que pretenden invertir en nuestro producto y con qué 

frecuencia lo volverían a adquirir 

 
Mercado competidor: 

Analizaremos las distintas firmas presentes que se encuentran actualmente ofreciendo sus 

productos dentro de nuestra zona, comparando así el producto que ofrecen con el nuestro y la 

diferencia de costos de fabricación, a su vez se analizaran los productos sustitutos que 

compiten directamente con las Eco Baldosas y posibles nuevas amenazas que pueden surgir al 

mediano y corto plazo. 

Resulta de vital importancia tener información precisa sobre el porcentaje de participación de 

mercado que posee cada competidor directo, buscando así información de los que poseen 

mayor porcentaje con la finalidad de mejorar nuestros procesos de fabricación, canales de 

distribución, estrategias de marketing, etc 

 
Mercado distribuidor: 

La disponibilidad de un sistema que garantice la entrega de los productos al consumidor toma, 

en muchos proyectos un papel definitivo. Los costos de distribución son factores importantes 

de considerar, porque son determinantes en el precio a que llegará el producto al consumidor 

y por tanto en la demanda que deberá enfrentar el proyecto. 

 

 

   

En este punto es importante determinar qué tipo de distribución es óptima para nuestro 

proyecto ya sea propia, mixta o de terceros. Deberemos estudiar también la cantidad de 
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intermediarios que intervienen desde el despacho del producto hasta la recepción del cliente. 

 

Mercado proveedor: Muchos proyectos tienen una dependencia extrema de la calidad, 

cantidad, oportunidad de la recepción y costo de los materiales. Deben estudiarse todas las 

alternativas de obtención de materias primas, sus costos, condiciones de compras, productos 

sustitutos, perecibilidad, necesidad de infraestructura, oportunidad y demora en recepción 

disponibilidad y seguridad etc. También el precio es otra variable importante tanto en los 

costos como en la inversión en capital de trabajo, por ello al estudiar el costo de los insumos 

se incluyen las condiciones de pago que establece el proveedor, sus políticas de crédito y las 

de descuentos. 

 

Definición del producto: 

Las baldosas se utilizan para revestir suelos y paredes. En la arquitectura, específicamente en 

el campo de la construcción, es catalogada como material semielaborado. Una vez instalada 

en suelo o en pared es que adquiere categoría de producto acabado. La baldosa ha 

evolucionado hasta obtener distintos tipos en forma y colores, satisfaciendo de esta forma el 

interés y preferencias de las personas. Se clasifican desde diversos criterios. 

 
En nuestro proyecto nos enfocaremos en la fabricación y comercialización de baldosas para 

suelos fabricadas a partir de plásticos reciclados. Las mismas son de uso para exteriores ya que 

a lo largo del proceso productivo de las mismas se realizan diferentes tratamientos y se utilizan 

diferentes aditivos logrando un nivel de resistencia óptimo bajo condiciones de uso y 

climatología adversas. Serán tanto para uso residencial, comercial o para espacios públicos 

como plazas, veredas y parques. Destacamos también que se pueden utilizar perfectamente para 

interiores. Son de fácil mantenimiento, bonitas y resistentes. 

 

Descripción del producto 

El producto que ofrece nuestra empresa está conformado a partir de plásticos 100% 

reciclados. Estos plásticos son polietileno de alta densidad y polipropileno reciclados molidos 

y lavados. La composición aproximada de la baldosa es: 90% polipropileno y 10% polietileno 

de alta densidad. 

 

La combinación de un mayor porcentaje de Polipropileno respecto al Polietileno de Alta 

Densidad permite obtener una mezcla homogénea, cuya característica será un aglomerado 

duro propiedad brindada por el Polipropileno y a la vez flexible propiedad brindada por el 

Polietileno de Alta Densidad, lo cual permite que el aglomerado sea flexible en la etapa de 

corte e incluya la propiedad de dureza para el uso del producto terminado respecto al tránsito 

de personas. 

 
Además, a lo largo del proceso productivo se le suman determinados aditivos que le otorgan 

mejores propiedades y mayor resistencia. Estos son en primer lugar pigmento o masterbatch 

para lograr un color uniforme en el producto, carbonato de calcio para optimizar propiedades 

de resistencia térmica, rigidez y dureza y por último estabilizadores térmicos para evitar 

degradación de los plásticos en el proceso de extrusión. 



  

 

20 de 248 

Diseño ilustrativo 3D de nuestras baldosas actuales y futuros colores y diseños. 

 

Unidad de medida de nuestro producto: 

La unidad de medida de nuestro producto es en M2. Nuestro producto será comercializado de 

la siguiente manera: 

 
-Packs de baldosas de 1M2 el cual contiene 9 baldosas de 33x33x2cm 

-Packs de baldosas de 1M2 el cual contiene 6 baldosas de 40x40x2cm. 

 
Esta unidad será inalterable a lo largo del tiempo comercializándose por M2, además de ser 

una medida aceptada por el sistema internacional de medidas y fácilmente reproducible, 

facilitando el cálculo de la demanda y planificación de la producción. 
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Imagen ilustrativa en 3D a escala de una baldosa de 40x40cm y de una de 33x33cm 

 

Situación actual del mercado de baldosas. 

En primer lugar, para comprender cómo se encuentra el mercado de baldosas es fundamental 

conocer cómo se encuentra el nivel de construcción actualmente en nuestro país. El desarrollo 

urbano, el aumento de la clase media y el crecimiento de las actividades de construcción son 

factores que estimulan la demanda de baldosas. 

 
Un indicador útil que nos muestra la situación es el indicador sintético de la actividad de la 

construcción (ISAC), el mismo muestra la evolución del sector tomando como referencia los 

consumos aparentes de insumos requeridos en la construcción. 

Para el cálculo del ISAC se consideran, en términos de volumen físico, los insumos: 

"Asfalto", "Cales", "Cemento portland", "Grifería", "Hierro redondo y aceros para la 

construcción", "Hormigón elaborado", "Ladrillos huecos", "Mosaicos graníticos y calcáreos", 

"Pinturas para la construcción", "Pisos y revestimientos cerámicos", "Placas de yeso", 

"Sanitarios de cerámica", "Tubos de acero sin costura", "Vidrio  plano para la construcción" y 

"Yeso". 

 
En nuestro caso, como es un producto novedoso tomaremos como referencia la información 

obtenida sobre los índices referentes a los pisos y revestimientos cerámicos. 
 

La actividad de la construcción acumuló entre enero y septiembre de 2022 un aumento del 

6,3% en relación a 2021 y una variación interanual positiva del 5,2% en el mes de septiembre. 

Continúa mostrando valores interanuales positivos desde febrero. 

Los mayores aumentos de producción en materiales se registraron en Hormigón (21,2%), 

Placas de yeso (14,1%), Pisos y revestimientos cerámicos (12,2%), Cemento Portland 

(9,2%) y Hierro redondo (8%). Las perspectivas del sector continúan siendo favorables ante 

un contexto de elevada incertidumbre que alienta a la construcción como opción de inversión. 

Se encuentra prácticamente superando los niveles de 2018 y alcanzando el pico más alto del 

2015. 



  

 

22 de 248 

 

Las ventas minoristas pymes a precios constantes registraron un aumento acumulado de 

+1,8% en diez meses del 2022. Ferreterías, materiales eléctricos y materiales para la 

construcción un +4,3%. 

 

(Información extraída de CLAVES información competitiva - indicadores consumo y crecimiento) 

 
A nivel global: 

La producción en Asia creció un 2,8% hasta los 11.900 millones de metros cuadrados, 

continúa siendo la principal área productora de cerámica, abarcando el 67% de la producción 

mundial de cerámica. La Unión Europea se mantiene en segunda posición produciendo 1.956 

millones de metros cuadrados, aunque se ha reducido la producción un 6.6% respecto al año 

anterior. La producción en el continente americano se ha reducido a 1.409 millones de metros 

cuadrados, dónde América del Norte tuvo un descenso un 2,7% y en América Central y del 

Sur su producción cayó un 7.6%, siendo la región más afectada por restricciones de la 

covid19. 

 

África continúa con un crecimiento constante desde los últimos años, y su producción en 2020 

se estima en unos 918 millones de metros cuadrados, con una variación positiva de un 6,1%. 

 



  

 

23 de 248 

 
- También es importante destacar cómo se encuentra la situación del consumo de productos 

sustentables en Argentina a través de plataformas online. 

 
El consumo online de productos con impacto positivo sigue consolidándose en Latinoamérica. 

Más de 4,3 millones de personas adquirieron más de 7,3 millones de productos sustentables 

en el último año. De los más de 4,3 millones de compradores, la participación del mercado en 

Argentina fue de un 21%, país que también mostró un crecimiento de más de 101% versus el 

año anterior 

 

 
Como podemos observar, a la hora de elegir un producto con impacto positivo, que esté hecho 

con materiales reciclados es muy importante para los consumidores en Argentina. 

Entre los consumidores, el rango etario es bastante equilibrado, un poco más del 50% está 

entre los 18 y 44 años. Sin contar que los mayores de 55 conforman el 19% en Argentina. 

En tanto, se alcanzó en toda Latinoamérica la cifra de 63.000 emprendedores y marcas 

vendiendo productos con impacto positivo, de los que 30% de ellos se encuentran en 

Argentina. 

Los datos están basados en información recopilada por Mercadolibre y una encuesta aplicada 

a más de 3.800 usuarios mayores de edad de Argentina, Brasil, Chile, Colombia, México y 

Uruguay, quienes compraron al menos un artículo de este tipo en este último año. 

  

¶ Procedimientos para la instalación de las mismas 

 

- HERRAMIENTAS NECESARIAS. 

Además, necesitaremos herramientas para trabajar correctamente en la colocación de baldosas 

en exterior: 

 
ǒ Una mezcladora para batir la junta y el adhesivo. 

ǒ Una cortadora manual de cerámica para ajustar las baldosas u otro sistema de corte. 

ǒ Un nivel. 
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ǒ Una maza de goma. 

ǒ Una espátula para nivelar el cemento. 

ǒ Un metro para tomar medidas. 

ǒ Una carretilla para mover los materiales por el patio. 

ǒ Una pala para trabajar los materiales. 

ǒ Una llana para juntas para aplicar la junta. 

ǒ Esponjas y cubos para la limpieza. 

 
- PASO A PASO PARA LA COLOCACIÓN. 

 
1. LA BASE 

Antes de empezar hay que marcar y preparar la zona. Tenemos la opción de instalar sobre el 

patio existente o quitar todo lo anterior y colocar encima del hormigón. La primera opción 

ahorrará tiempo y dinero al no tener que recoger escombros. 

Ahora bien, si partimos de cero y estamos trabajando sobre tierra, necesitamos crear una base, 

normalmente consiste en unos 5-10 cm de mortero y una membrana protectora. 

Es importante asegurarse de que el patio no va a acumular agua para evitar problemas. Por eso 

hay que dejar un mínimo de pendiente de entre 1,2 y 2 cm cada metro para que el agua de 

lluvia no se estanque en el patio y la dirijamos al lugar correcto. 

 

 
2. PREPARADO DEL ADHESIVO. 

Se debe preparar el pegamento de forma correcta respetando sus proporciones según indique 

el fabricante, es un paso crucial ya que dicho adhesivo es el encargado de fijar la baldosa al 

suelo. 

 

3. COLOCACIÓN DE LA PRIMER BALDOSA. 

La primera es la más importante, tiene que estar perfectamente alineada ya que hará de base 

para el resto. Se debe seguir la línea correctamente, colocar la baldosa, golpearla con la masa 

de goma y colocarla a nivel con la ayuda del nivel. 
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4. COLOCACIÓN DEL RESTO DE LAS BALDOSAS. 

Se debe colocar correctamente las crucetas y usar bien el sistema de nivelación para conseguir 

un acabado perfecto. Es importante comprobar que cada baldosa que se coloca está correcta 

ya que después del secado del adhesivo es difícil  arreglarlo. 

 
Una vez pase el tiempo recomendado por el fabricante del adhesivo se podrá transitar encima 

de estas. 

 
5. APLICAR LA JUNTA Y LIMPIAR. 

Se debe colocar adhesivo entre las baldosas para rellenar los espacios vacíos y poder otorgar 

un mejor acabado final. 

 

Dato importante: Recomendamos lijar la baldosa del lado que estará en contacto con el piso. 

De esta manera, el cemento tomara mayor contacto con la misma. 
 

Análisis del mercado consumidor  
 

Segmentación del mercado 

La segmentación de mercado, también conocida como segmentación de clientes o 

segmentación de audiencias, es un método por el cual se pueden dividir a los clientes 

potenciales en distintos grupos, los cuales, permiten que las empresas puedan enviar mensajes 

personalizados a las audiencias correctas. 

La segmentación como término general puede dividirse en otras grandes categorías como 

segmentación por ubicación, u otras categorías más precisas como segmentación por edad. Al 

usar este tipo de técnicas, las campañas de marketing son más efectivas debido a que 

impactan a las personas correctas con contenido adaptado a cada una de ellas. 

 
.) Segmentación geográfica. 

Nacional - Norte, Sur / Este / Oeste, Zona costera / interior - Zona urbana / rural 

.) Segmentación demográfica. 

Edad - Etnicidad - Género - Estado civil  - Creencias religiosas - Profesión -Ingresos 

 
- Segmentación psicográfica. 

La psicografía está directamente relacionada con el estilo de vida y conforma uno de los 

segmentos más complejos. A diferencia del género o la edad, estos segmentos se crean 

teniendo en cuenta muchos elementos como los hobbies, las creencias, etc. El mejor método 
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para crear segmentos de este tipo pasa por realizar extensas entrevistas y por recibir feedback 

de muchas personas. 

 
Errores que debemos evitar al segmentar: 

Debido a que la segmentación de mercados es un proceso complejo, es normal que a menudo 

podamos cometer errores. Estos son algunos de los errores que debemos tratar de evitar en la 

medida de lo posible: segmentar demasiado, segmentar sin estrategia, no adaptar nuevos 

segmentos, centrarse demasiado en aspectos demográficos, crear demasiados segmentos. En 

nuestro caso, realizaremos una segmentación geográfica. 

 

Segmentación geográfica. 

Es importante determinar el lugar dónde realizaremos la investigación y especificar el alcance 

geográfico que tendrá el estudio: regional, local, nacional o internacional 

 

En el caso de nuestro proyecto tanto la investigación, como desarrollo y alcance comercial 

será enfocado en base a una segmentación del tipo geográfica, considerando como centro la 

localidad de Rafaela y abarcando clientes sobre un radio total de 150 km, lo consideramos 

óptimo ya que alcanzaremos ciudades de mayor población como, Santa Fe, Esperanza, 

Sunchales, San Francisco y Paraná entre otras, ubicándose en estas nuestros potenciales 

clientes. 

 
Análisis del mercado 

Nuestros canales de venta: 

- Venta directa: online, a consumidores finales. 

- Venta indirecta: La venta indirecta comprende: Ferreterías asociadas a la construcción, 

corralones, tiendas de venta de revestimientos y materiales de construcción y el estado quien 

adquiere productos para la realización de obras públicas. 

 

Recopilación de datos 

Una vez determinados nuestros clientes y consumidores potenciales, habiendo segmentado a 

los mismos por zona geográfica, realizamos encuestas. Esta es una herramienta fundamental 
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para identificar a los mismos, además de detectar oportunidades de mejora en nuestro 

producto.  

Las encuestas se realizaron de forma online a través de WhatsApp, vía correo electrónico, 

redes sociales y de también de forma presencial, de esta forma obtuvimos estadísticas que nos 

brindaran datos sobre la tendencia actual, gustos y preferencias según las personas 

encuestadas. Esta información estadística fue analizada, procesada y transformada en gráficos 

que nos permiten obtener una representación de la situación de forma visual y obtener 

conclusiones. 

 

Muestreo probabilístico 

El muestreo probabilístico es una técnica en la cual las muestras son recogidas mediante un 

proceso que le brinda a todos los individuos de la población la misma oportunidad de ser 

seleccionados. Se considera que este es metodológicamente el enfoque más riguroso para el 

muestreo, ya que elimina las diferencias sociales que podrían moldear la muestra de 

investigación. Sin embargo, en última instancia la técnica de muestreo a elegir debe ser la que 

nos permita responder mejor a nuestra pregunta de investigación. 

 

- Muestreo Aleatorio Simple: es el método de muestreo más básico 

Para recopilar una muestra aleatoria simple, a cada unidad de la población objetivo se le 

asigna un número. Luego se genera un conjunto de números aleatorios y las unidades que 

tienen esos números son incluidas en la muestra. 

 

- Muestreo Sistemático: En una muestra sistemática, los elementos de la población se ponen en 

una lista y luego cada enésimo elemento de la lista se selecciona sistemáticamente para su 

inclusión en la muestra. 

 

- Muestreo Estratificado: Una muestra estratificada es una técnica de muestreo en la que el 

investigador divide a toda la población objetivo en diferentes subgrupos o estratos, y luego 

selecciona aleatoriamente a los sujetos finales de los diferentes estratos de forma 

proporcional. 

 

- Muestreo por Conglomerados: El muestreo por conglomerados puede ser utilizado cuando es 

imposible o impráctico elaborar una lista exhaustiva de los elementos que constituyen a la 

población objetivo. Sin embargo, generalmente lo elementos de la población ya están 

agrupados en subpoblaciones y las listas de esas subpoblaciones ya existen o pueden ser 

creadas. 

 

Muestreo no probabilístico. 

El muestreo no probabilístico es una técnica de muestreo donde las muestras se recogen en un 

proceso que no brinda a todos los individuos de la población iguales oportunidades de ser 

seleccionados. Los sujetos en una muestra no probabilística generalmente son seleccionados 

en función de su accesibilidad o a criterio personal e intencional del investigador. 

Como desventaja de la misma los resultados de la investigación no pueden ser utilizados en 

generalizaciones respecto de toda la población. 
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Tipos de muestreo no probabilístico: 

- Muestreo consecutivo: Intenta incluir a todos los sujetos accesibles como parte de la muestra 

incluye a todos los sujetos que están disponibles, lo que hace que la muestra represente mejor 

a toda la población. 

 

- Muestreo por cuotas: Técnica de muestreo donde el investigador asegura una representación 

equitativa y proporcionada de los sujetos, en función de qué rasgo es considerado base de la 

cuota. 

 

- Muestreo discrecional: Es conocido como el muestreo intencional. Los sujetos son elegidos 

para formar parte de la muestra con un objetivo específico. El investigador cree que algunos 

sujetos son más adecuados para la investigación que otros. 

- Muestreo bola de nieve: El investigador le pide al primer sujeto que identifique a otro sujeto 

potencial que también cumpla con los criterios de la investigación. 

 

En nuestro caso, realizaremos un muestreo no probabilístico tanto para encuesta de clientes 

como de consumidores finales. Esto es porque seleccionaremos a nuestro criterio a los 

encuestados para obtener una muestra representativa que aporte datos reales. Dentro del grupo 

de los no representativos optamos por el tipo discrecional, ya que se buscarán los sujetos de 

forma intencional por el motivo que realizar una encuesta de todos sería costoso y llevaría 

mucho tiempo, a esto sumarle que en ocasiones no existiría respuesta del encuestado. 

 

Cálculo del tamaño de muestra 

El tamaño de la muestra es la cantidad de respuestas completas que tu encuesta recibe. Se le 

llama muestra, muestra representativa o muestra estadística porque solo representa parte del 

grupo de personas (o población objetivo) cuyas opiniones o comportamiento nos interesan. 

 
Términos clave: 

Tamaño de la población: La cantidad total de personas en el grupo que deseas estudiar. 

Margen de error: Un porcentaje que te dice en qué medida puedes esperar que los resultados 

de tu encuesta reflejan la opinión de la población general. Entre más pequeño sea el margen 

de error, más cerca estarás de tener la respuesta correcta con un determinado nivel de 

confianza. 

Nivel de confianza del muestreo: Revela cuánta confianza puedes tener en que tu población 

seleccione una respuesta dentro de un rango determinado. 

 

La fórmula para calcular dicho tamaño de muestra es la siguiente: 
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Una vez considerado esto, hemos determinado el tamaño de muestra con un nivel de 

confianza del 95% deseado. Nuestro tamaño de población (N) es de 78.  

 

Este viene de la sumatoria del total de corralones y locales de ventas de material para 

revestimientos y construcciones existentes en cada una de las localidades con una cantidad de 

población mayor a 7000 habitantes que se encuentra dentro del radio de estudio objetivo de 

100 km.  
 

 

Diseño de encuesta: 
La encuesta fue realizada y diseñada en formato digital por medio de Formularios de Google. 

Esto nos daba una gran facilidad a la hora de enviarla a los diferentes encuestados como así 

también para el procesamiento y análisis de los datos. 

 

Las respuestas enviadas, se almacenan de manera automática en un Excel donde indicando 

quien respondió, su correo electrónico y la fecha y horario en que lo hizo. De esta manera 

estas respuestas se guardan de manera ordenada y cronológica.  

 

A su vez, en el apartado de Google Forms se generan gráficos automáticamente con las 

respuestas de los mismos.  

 

Nuestro formulario cuenta en primer lugar con la intención de encuesta, nuestro nombre y 

apellido, universidad y carrera a la que pertenecemos.  
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En segundo lugar, agregamos al formulario una imagen ilustrativa de que y como son las 

baldosas de plástico y posteriormente una introducción, donde se puede observar nuestro logo 

e información sobre nuestro producto, útil para aquellos que desconocen sobre su existencia. 
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Una vez realizada la introducción, comenzamos con las preguntas correspondientes, donde 

definimos algunas de carácter obligatorio, las cuales están indicadas con un asterisco de color 

rojo. 
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PROCESAMIENTO DE DATOS 

 

Toda la información recopilada en las encuestas fue registrada en un Excel de manera 

automática para quienes respondieron a través de formularios de Google y de manera manual 

a quienes respondieron vía telefónica o personal.  

 

La misma fue organizada, procesada y transformada en gráficos a modo de demostrar los 

resultados de la manera más visual y estética posible. A continuación, los resultados y 

conclusiones obtenidos: 
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¶ Aproximadamente la mitad de los encuestados no conocen este producto lo que nos indica 

claramente que estamos en presencia de un producto significativamente innovador. Se 

presenta esta respuesta principalmente en encuestados que venden materiales más 

tradicionales y no tienen una gran variedad, o bien, dedicados a productos exclusivos o 

específicos. Sin embargo, es muy parejo respecto a la cantidad que si tiene conocimiento.  

 

¶ Del total de los encuestados un 29% respondió que sí comercializará el producto, por otra 

parte un 36% que tal vez lo haría. Esto nos indica que del total de la población encuestada 

solo un 36% no estaría dispuesto a adquirirlo. Respecto a los tal vez, nos muestra que tenemos 

un importante porcentaje de clientes potenciales, de lo cual concluimos que realizaremos 

esfuerzos en campañas de marketing y difusión para poder captarlos y aumentar así nuestras 

ventas por ende también nuestras ganancias. 
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¶ Claramente existe una amplia preferencia hacia el tamaño de 40x40cm lo que lo convertirá en 

nuestro producto estrella y es deberemos prestar mayor atención al mismo. Si bien 

fabricaremos ambas medidas, en base a estos resultados focalizamos nuestra mayor parte de la 

producción a esta medida. 

 

 
 
¶ En cuanto a estética, el color más solicitado es el rojo estilo colonial. Este es un color muy 

particular. Seguido por el color gris oscuro y negro. A partir de esto, determinamos 

iniciarnos en el mercado ofreciendo baldosas de color rojo estilo colonial y gris oscuro.  

Más adelante con el paso del tiempo ofreceremos más variedad de colores incluso con la 

posibilidad de ofrecer baldosas con diseños personalizados como propuso uno de los 

encuestados.
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¶ Esta es una pregunta realizada con la finalidad de ver qué porcentaje de los locales de venta 

de materiales de construcción y revestimientos encuestados se dedican al rubro de las 

baldosas de piso y similares (ya sean decks, pisos, placas, etc). Los que no, comercializan 

revestimientos de paredes, techos, placas antihumedad, entre otras. 
 

 
¶ El 60% de la población encuestada prefiere calidad sobre precio, dato que tenemos muy en 

cuenta a la hora de desarrollar nuestro producto para lograr la confiabilidad de nuestros 

clientes, en base a esta información es que decidimos hacer un producto de calidad, buscando 

los costes más bajos, pero nunca bajando un cierto estándar de calidad, es decir se tratara de 

un producto de precio medio. 
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¶ Esta pregunta tiene como finalidad indagar cuales son los principales productos similares que 

se comercializan. Observamos que dentro del rubro son deck de madera, cerámica y 

porcelanatos los más comercializados. Dato muy útil para el estudio de mercado competidor 

de nuestras baldosas de plástico. 

 

En cuanto a proveedores observamos que hay un mercado bastante descentralizado, donde se 

observa una mayor concentración en locales de gran tamaño como Bercomat y Colomé. Sin 

embargo, nuestra competencia también está compuesta por locales importantes a nivel local 

como Blangino. Destacamos a su vez que existe un cierto nivel de competencia de producción 

artesanal. 
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Otro dato recopilado es el caso de vonne, donde dialogando personalmente con comerciantes 

de baldosas de WPC en la ciudad nos comentan de la existencia de un grupo de compras 

importador de productos a través del cual consiguen estas baldosas a buen precio bajo la 

marca comercial vonne (artículos de decoración y revestimiento). Esto es un dato importante, 

ya que podemos tenerlo como una fuente de venta objetivo a alcanzar. 

 

Estimación demanda. 

 

Para realizar una estimación mensual de la demanda nos enfocamos solamente en los 

encuestados que si comercializarían nuestros productos y los que tal vez lo harían, ya que es a 

ellos a quienes venderemos nuestro producto, por ende, son sus preferencias las que nos 

importan. 

 
En primera instancia, analizaremos la demanda en un escenario pesimista, donde solo 

tomaremos los clientes que si comercializarán nuestro producto. 

 

 
En base a la encuesta realizada a 44 locales que conforman una muestra del total de la 

población (78 locales), obtuvimos un 28,6% de intención real de compra lo que representa un 

total de 22 clientes. 
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En base a esto, tomaremos como promedio que cada cliente se abastece de 30m2 debido a la 

siguiente información recabada: 

ǒ En primer lugar, el análisis gráfico nos arrojó como resultado que la mayoría de nuestros 

clientes (41,7%) se abastecería entre 20 y 40 m2 mensuales por lo que establecimos un 

promedio entre ambos valores 

ǒ Consideramos la investigación propia al realizar encuestas y conversar de forma personal con 

dueños y gerentes de comercios, los cuales nos comentaron que 40m2 es una cantidad promedio 

de ventas mensuales en productos similares como ser el caso de baldosas WPC, producto para 

el cual nos basamos para estimar. 

ǒ Comentarios de arquitectos, los cuales nos informaron que el número estándar de patio cubierto 

es de aproximadamente 21 m2 (7x3) y también de baldosas adquiridas para veredas. 

ǒ Por otro lado, para estimar la demanda decidimos no hacer una sumatoria de los m2 que 

respondió cada encuestado y sacar un total mensual ya que las respuestas no son de tipo 

mensual. Esto es porque al ser un producto novedoso, no hay una demanda mensual regular 

asegurada, por lo que para reabastecerse tardan en promedio entre 2 a 3 meses. 

Si tenemos la seguridad que como mínimo se venden entre 20 a 40m2 mensuales, dado que 

coincide a su vez con las respuestas recabadas. 

 

Cantidad de M2: 

Una vez establecido este valor procedemos a multiplicar el número de clientes por los metros 

cuadrados consumidos por cada uno dándonos un total de 660m2 (22 clientes x 30 m2 cada 

uno) vendidos de forma mensual. 

 
Cantidad de baldosas por tamaño: 

Para estimar la cantidad de baldosas de cada tamaño nos basamos en el siguiente gráfico. 
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El 75% de las ventas serán baldosas de 40x40 y el 25% de 33x33. Entonces, las ventas se 

desglosan de la siguiente forma: 

495 m2 baldosas 40x40 

165 m2 baldosas 30x30 

Sabiendo que: 

9 baldosas 33x33 = 1m2 

6 baldosas 40x40 = 1m2 

Esto nos genera una producción total mensual de 1485 baldosas de 33x33 y 2970 baldosas 

de 40x40. 
 

Escenario optimista: 

En segunda instancia procedimos a realizar una estimación de la demanda mensual tomando un 

escenario optimista en donde, al menos el 35% de los posibles clientes que respondieron ñtal 

vezò se concretaron. 
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Para ello lo ¼nico que debimos hacer es calcular el 35% de los ñtal vezò lo que nos da 8 nuevos 

clientes, llevando nuestros 22 anteriores a 30. Para lograr esto, nos enfocaremos en realizar una 

campaña de marketing donde mostremos nuestro producto ya instalado sobre superficies y 

todos los beneficios de los mismos, entre otras cosas. 

Luego se procedió a realizar los cálculos de la misma forma que en el escenario pesimista. 

Cantidad de M2: 

1. Se estimaron los M2 a vender tomando como promedio nuevamente que cada cliente 

consume mensualmente 30M2 por las cuestiones anteriormente mencionadas 

30clientesx30M2=900M2 

2. De dichos M2 establecimos cuántos corresponden a cada tipo de baldosa según su tamaño (75% 

40x40 y 25% 33x33) dándonos un total de: 

- 675 M2 de baldosas de 40x40 

- 225 M2 de baldosas de 33x33. 

3. Por últimos solo queda convertir los M2 en cantidad de baldosas recordando que 1M2 equivale 

a 9 baldosas de 33x33 y 1M2 equivale a 6 baldosas de 40x40, realizando el cálculo obtenemos 

que: 

 

Esto nos genera una producción total mensual de 2025 baldosas de 33x33 y 4050 baldosas 

de 40x40 
 

De esta forma evaluamos dos escenarios posibles uno pesimista tomando el mínimo de clientes 

asegurados y uno optimista considerando que podemos concretar algunos potenciales clientes 

en efectivos 

 

Cabe aclara que los valores obtenidos para ambos escenarios, son parciales ya que estos 

se complementaran con la estimación de la demanda directa (venta online) conformando 

asi la proyección final total de la demanda.  

 

- Tabla proyección de demanda 

 

En base a la estimación de la demanda indirecta realizada en el estudio de mercado consumidor, 

donde obtuvimos la siguiente conclusión: 

- Escenario optimista: 

Demanda total mensual de 2025 baldosas de 33x33 y 4050 baldosas de 40x40 

- Escenario pesimista: 

Demanda total mensual de 1485 baldosas de 33x33 y 2970 baldosas de 40x40. 

Realizamos una proyección de la demanda total a 5 años. 

 
Proyección de la demanda indirecta: Compuesta por venta a comercios/corralones  

La misma se realizó en base a la conclusión obtenida de las encuestas, tomamos para esto los 

datos de la proyección de la demanda optimista, realizando así el producto de esta estimación 

mensual por 12. 

Para el porcentaje de crecimiento año a año nos basamos en el indicador sintético de la 

actividad de la construcción ISAC, observamos que el último año hubo un incremento del 9% 

aproximadamente de las ventas de revestimientos cerámicos.  
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Considerando que nuestro producto actualmente es menos popular, se encuentra en auge y 

posee cada vez mayor repercusión, decidimos tomar un porcentaje menor como base de 

crecimiento. Es por esto que estimamos un aumento de la demanda de un 9% en 5 años, 

conformado por un aumento acumulativo de un 2% anual el segundo año, 2% tercer año, 2% 

cuarto año y un 3% el último año de nuestra proyección. 

 
La proyección de la demanda directa: Compuesta por venta online web y ML 

 Nuestra demanda directa considera las ventas online tanto en mercado libre como desde 

nuestra webstore. La demanda de mercado libre la estimamos realizando un promedio de ventas 

mensuales de nuestros principales productos competidores (baldosas plásticas: 

polipropileno, WPC, etc).  

 

Tomamos la siguiente muestra de 10 productos aleatorios del rubro 
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La proyección la realizamos de la siguiente manera: 

.) Estimación del primer año de las ventas por mercado libre: 651.7 unidades mensuales, 

resultantes del estudio realizado en el cuadro que podemos observar en la anterior página. (7820 

anuales) 

.) Estimación del primer año de las ventas de nuestra web: 5% de nuestras ventas indirectas 

dado que es una web nueva, desconocida y con bajo tráfico. A partir de aquí, estimamos un 

aumento de un 15% para el quinto año respecto al año 1, compuesto por un incremento 

acumulativo del 2% el segundo año, 4% el tercero, 4% el cuarto y 5% el quinto. 

 
Esto es principalmente gracias al exponencial crecimiento de las ventas online y e-comerce. 

Respecto a las ventas de nuestra web, se espera esa demanda gracias a las estrategias de 

marketing planificadas y las inversiones destinadas a aumentar el tráfico, desarrollo y 

reputación de la misma. 

 

RESUMEN DEMANDA ESTIMADA: DIRECTA + INDIRECTA: 
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Análisis mercado distribuidor. 

 

Este estudio está formado por aquellas empresas intermediarias que entregan los bienes de los 

productores a los consumidores. El impacto de este mercado sobre la rentabilidad del 

El proyecto es muy importante. 

 
¿Qué es un canal de distribución? 

Un canal de distribución es una cadena de negocios o intermediarios por donde pasa un bien o 

servicio hasta que llega al comprador final o al consumidor final. Los canales de distribución 

pueden incluir mayoristas, minoristas, distribuidores e incluso Internet 

 

- Tipos de canales de distribución 

- Los canales de distribución pueden ser directos o indirectos. Los canales indirectos se pueden 

dividir en diferentes niveles. 

 
1.) Canales de distribución directa 

El canal de distribución directa no utiliza intermediarios. El fabricante o productor vende 

directamente al consumidor final. 

 

Ventajas: 

- Reducción de costes. 

- Aumento de beneficios económicos, ya que no hay costes derivados de la comercialización 

directa del producto. 

- Control total del canal, lo que permite detectar y solventar posibles incidencias. 

- Sensibilidad al mercado: al tratarse de un canal con un contacto directo con el cliente final 

existe un conocimiento de las reacciones del mercado ante los productos o servicios. 

Desventajas: 

- Limitación geográfica: los productos tienen menor alcance. 

- Volumen inferior de ventas. 

- Aumento de los costes administrativos. al igual que en inversión y mantenimiento de 

instalaciones/edificio. 
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2.) Canales de distribución indirectos 

El canal de distribución indirecta utiliza intermediarios para llevar un producto al mercado. 

Ventajas: 

- Amplia cobertura, los productos llegan más lejos 

- Apoyo logístico, los intermediarios garantizan la distribución física uniforme de los productos 

- No se necesita de un medio de transporte propio, eliminando así los costos que esto conlleva 

Desventajas: 

- Pérdida de control sobre el producto, especialmente en la etapa final del canal de distribución. 

- Aumento de los costos variables 

- Menor flexibilidad ya que nos debemos adaptar a los tiempos del distribuidor. 

En nuestro caso, utilizamos el canal de distribución indirecto, dentro del cual pueden existir tres 

medios de llegar al cliente donde la elección de uno o otro medio dependerá de los costos y el 

nivel de servicio esperado: Estos son: 

1.) Distribución propia. 

2.) Distribución por terceros 

 3.) Distribución mixta 

 

Definido esto, nosotros optamos por la Distribución mixta (propia y por terceros): 

 

 
 
Para el caso de la distribución y comercialización dentro de la ciudad contaremos con un 

utilitario propio. Consideramos que es un beneficio, dado que le ofrecemos una facilidad al 

cliente llevando el producto puerta a puerta de manera rápida, segura y eficiente. 

 

Para los envíos a nuestros clientes provenientes de otras localidades ofreceremos envío a través 

de transportes tercerizados y también envío por encomienda o correo. Los cargos 

correspondientes a los envíos de estos transportes tercerizados quedan a cargo del cliente y 

pueden ser despachados por nosotros o enviados a retirar a nuestra fábrica por parte del cliente. 

Estos transportes tercerizados cuentan con amplios contactos comerciales y geográficamente 

tienen un mayor alcance. Además, cuentan con servicios de almacén, medios de transporte 

seguros y, de alguna manera, adquieren el compromiso de que finalmente el producto llegará a 

su destino. 
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A la hora de enviar un pedido con cualquier tipo de transporte ya sea propio o tercerizado 

tendremos este pequeño documento como comprobante a modo de tener un registro de egreso 

que nos sirva como seguimiento de entrega y comprobante interno. Cuando se despache un 

pedido se realizarán dos de estas, pegando una etiqueta en el embalaje de nuestro pedido a 

enviar y guardándonos la otra, la cual las almacenaremos en una carpeta y las escucharemos de 

forma de tenerlas guardadas digitalmente. 
 

 

A continuación, listamos una serie de transportes situados en Rafaela a tener en cuenta como 

alternativas en caso que el cliente opte por que el envío sea tercerizado. 
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Además, en caso de no poder contar con algunos de estos transportes, podemos optar por la 

firma Andreani, la cual se encuentra con salida a la ruta y posee viajes semanales a 

prácticamente cualquier punto del País, por ende también consideramos este transporte 

tercerizado como una alternativa viable y tener una opción B en caso que falle alguno de los 
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anteriormente mencionados en el cuadro. 

 

Análisis mercado competidor. 
 

Este estudio permite identificar a tus competidores y evaluar sus estrategias para determinar sus 

fortalezas y debilidades en relación con las de nuestro producto, siendo una parte crítica en 

nuestro proyecto. Es imprescindible conocer quién es nuestra competencia y sus estrategias, 

utilizando esta información para formular y optimizar las nuestras, adoptar un posicionamiento 

y tomar decisiones. Para esto debemos conocer los precios de la competencia, condiciones y 

plazos de pago, descuentos, promociones, publicidad y marketing, situación financiera, etc. 

El análisis competitivo también permite verificar la viabilidad de un proyecto, ya que este 

estudio puede revelar una saturación del mercado por la competencia con demasiadas ofertas en 

relación con la demanda o la presencia de un monopolio. 

 

 Una vez que los datos han sido recopilados y clasificados, es el momento de analizarlos. 

Existen varias herramientas que ayudan a alcanzar este marco de referencia. De estas 

elaboraremos un análisis FODA y una matriz de perfil competitivo. 

 

 
 

 

Competencia directa vs indirecta. 

La definici·n de competencia directa es ñaquella que se produce entre empresas que compiten 

en un mismo mercado, con productos iguales o similares y que se dirigen a un mismo público 

objetivo ñ. Las empresas en competencia directa pelean por un mismo sector de mercado y por 

los mismos clientes. 

 

.) ¿Cuándo no hay competencia directa o hay competencia indirecta? 

 Cuando no se cumplen los requisitos anteriores, es decir, las empresas no ofrecen los mismos 

productos, no se dirigen al mismo público o no comparten el mismo mercado. Buscan satisfacer 

las necesidades de los consumidores de forma diferente, con productos sustitutos. 

 

En nuestro caso, es un producto muy novedoso y que sin lugar a duda en base a la tendencia de 

crecimiento de la conciencia ecológica de las personas es un producto que será sumamente 

atractivo para el cliente, surgiendo posiblemente en un futuro, una mayor cantidad de 

competidores que la actual.  

 

Respecto a la diferenciación de competidores entre indirectos y directos, consideramos como 

competidores directos a aquellos que comercialicen baldosas de plástico (YA SEA PP, WPC, 

PE, ETC) de material reciclado o virgen. Nuestros competidores indirectos son todos aquellos 

que comercialicen baldosas y revestimientos para suelos de otros materiales, que cumplan la 

misma función y se dirijan al mismo mercado (cerámicos, porcelanatos, losetas de cemento, 

vinilos, etc) 

 

En base a las respuestas obtenidas en nuestra encuesta, obtuvimos un listado de 

proveedores de pisos y revestimientos. De esta lista los clasificamos en competidores 
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directos e indirectos en base al criterio expresado anteriormente. 

 

 
 

Listado de competidores directos dentro de la zona de estudio.  

 

Ecopiedra: Rafaela / Gomplastica: Rafaela / Plan B: Rafaela / Revestir CD: Rafaela / 

Modulable: Buenos Aires / Ewar: Buenos Aires 
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Listado de competidores indirectos: 
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- Yesecco Srl: Santa Fe 

- Riboldi Materiales S.A: San Justo 

- Hattemer y muriel revestimientos S.A: Rafaela 

- Corralon Aceros Bimor: Sunchales 

- Corralon Longer: Esperanza 

- Erbetta S.R.L: Paraná 

- Rondeau: Paraná 

- Kplac mc: Santa Fe 

- Colome: Rafaela 

- Gaffa: Rafaela 

- Zeballos: Santa Fe 

- Jose Cabalaro e Hijos S.A: Sunchales 

- Stoplac: Esperanza 

- Karikal: San Francisco 
 

Matriz de perfil competitivo (MPC) 

La Matriz de Perfil Competitivo identifica a los competidores principales de la entidad, así 

como de sus fuerzas y debilidades, guardando directamente relación con la posición 

estratégica.Para esto determinamos en primer lugar los factores críticos o determinantes para el 

estudio. Nuestros factores críticos son los siguientes: 

 
- Elementos de la MPC: 

El Peso en la Matriz: cada factor crítico de éxito debe tener un peso relativo que oscila entre 0,0 

(poca importancia) a 1.0 (alta importancia). El número indica la importancia que tiene el factor 

en la industria. 

 
En nuestro caso, los factores críticos que determinamos son los siguientes, ordenados de mayor 

importancia a menor. 

 

Marketing 0.20 

Ubicación 0.20 

Calidad 0.20 

Desarrollo Comercial/Clientes 0.15 

Mejora continua 0.05 

Participación en el mercado 0.05 

Espacios físicos instalaciones 0.05 

Medio Ambiente, Compromiso 0.05 

Precio 0.05 

 
Lo determinamos de esta manera dado que, en base a las encuestas realizadas y a la 

información obtenida a lo largo de la elaboración y desarrollo de nuestro proyecto, 

comprendimos la importancia y lo necesario que es tener una buena campaña de marketing,  de 

forma de dar a conocer nuestro producto a la mayor cantidad de personas y enseñando los 

beneficios de los nuestros. La ubicación es otro aspecto fundamental, ya sea para los 

competidores que comercializan dado la importancia de un lugar con mucha circulación, así 
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como de fabricantes, por sus facilidades y cercanía a las ciudades y rutas de acceso. La 

calidad es fundamental, dado que no es un producto económico, por lo cual debe cumplir con 

los requerimientos y necesidades de utilización. El desarrollo comercial es necesario para 

retener y atraer nuevos clientes. Lo demás consideramos que tienen importancia similar, que no 

descuidaremos por darle una menor ponderación. 

 
Calificación: se refiere a lo bien que lo están haciendo las empresas en cada área. Van desde 4 a 

1, en donde cada valor significa:1- Gran debilidad 2- Debilidad menor 3- Fuerza menor 4- Gran 

fortaleza. 

Peso ponderado: Es el resultado de la multiplicación del peso por la calificación. Cada   empresa 

recibe una puntuación en cada factor. 

Conclusión: 

Luego de recabar información recolectada de la matriz MPC concluimos que, en base al peso 

que le asignamos a cada característica, debemos prestar mayor atención a Modulable S.A, 

EWAR, Ecopietra y Plan B ya que estos son considerados nuestros competidores principales, 

además, para fortalecer nuestra capacidad competitiva deberíamos focalizarnos principalmente 

en la calidad de nuestros productos como en las campañas de marketing. 

También en ubicación, pero esta última conlleva un precio demasiado elevado, debido a los 

altos costos que significa trasladar una planta de un lugar a otro. 

 

Análisis de las cinco fuerzas de Porter. 

Michael Porter sostiene que el potencial de rentabilidad de una empresa viene definido por 

cinco fuerzas: 

 
ǒ El poder de negociación con el cliente: Hace referencia a la facilidad que tiene la empresa de 

imponer pautas para con los clientes. 

ǒ El poder de negociación con el proveedor: Al igual que el punto anterior en esta fuerza se 

evalúa el nivel de negociación que posee la empresa para con los proveedores. 

ǒ Productos sustitutos: Se definen como aquellos bienes o servicios que satisfacen las mismas 

necesidades. A medida que aparecen más productos sustitutos, el grado de atractivo de la 

industria empieza a decrecer. La amenaza de la aparición de estos bienes sustitutos depende del 

grado en que satisfagan las necesidades de los consumidores. Además, influye el precio y los 

costes de cambiar una mercancía por otra. 

 

ǒ Competidores potenciales: Hace referencia a las empresas que quieren entrar a competir en una 
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industria. Cuanto más atractivo es un sector, más partícipes potenciales habrá. 

ǒ Intensidad de la competencia actual: Hace referencia a la actuación de los competidores 

existentes en la industria, y es determinante para conocer si la rivalidad es alta o baja. 

El principal objetivo de este análisis es buscar las oportunidades e identificar las amenazas para 

las empresas ya ubicadas en una industria y para aquellas que planean ingresar. Así, se 

determinan sus capacidades para obtener ganancias. 

 
Según este modelo, el grado de atractivo de una industria viene determinado por la acción de 

estas cinco fuerzas competitivas básicas que, en su conjunto, definen la posibilidad de 

obtención de mayores rentabilidades. 

En este sentido, el análisis de Porter se puede realizar para cualquier mercado con la idea de 

mejorar la rentabilidad a largo plazo. Además, permite aumentar la resistencia ante situaciones 

no previstas. 
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Matriz FODA 

La matriz o análisis FODA, es una estrategia de análisis que puede aplicarse en cualquier 

situación, tanto de carácter individual como empresarial o de producto. Se basa en identificar las 

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas con el propósito de formar un cuadro 

situacional del objeto de estudio, para llegar a un diagnóstico preciso y exacto 

 
Para determinar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas realizaremos las matriz 

EFI (debilidades y fortalezas) Y EFE (oportunidades y amenazas) 

 

Matriz EFI: Matriz de factores internos. 

La matriz EFI, conocida también como MEFI, son las siglas de Matriz de Evaluación de 

Factores Internos. 

Una herramienta que permite realizar una auditoría interna y así entender las fortalezas y 

debilidades de una empresa o de alguna de sus áreas funcionales. 

Antes de realizar cualquier planificación estratégica o incluso lanzar un nuevo producto al 

mercado, es importante entender cuáles son las fuerzas y debilidades. De esta forma podrán ser 

consideradas y mejoradas antes que sea demasiado tarde. 

 
¿PORQUE ES IMPORTANTE? 

Para decidir las estrategias a seguir, en marketing, en el área comercial o en cualquier otro 

sector de la empresa implica un conocimiento general de la situación actual. 

Ya sea antes de ejecutar algún proyecto o para determinar cuál será la próxima estrategia para 

aumentar las ventas, es necesario conocer los puntos fuertes y débiles. 

Es por este motivo que realizar una matriz de evaluación de factores internos es necesario antes 

de tomar una decisión importante para el negocio. 

 
Construcción de la matriz: 

1. En primer lugar se hace una lista de los factores internos (fortalezas y debilidades) identificados 

previamente mediante alguna auditoria 

2. Se asignan valores entre 0 y 1 dependiendo de la importancia que se le asigne a cada factor, 

siendo 1 muy importante y 0 lo menos importante. Se le asigna un valor del 1 al 4 a cada factor, 

teniendo en cuenta las siguientes atribuciones: 

- Debilidad mayor. 1 

- Debilidad menor. 2 

- Fortaleza menor. 3 

- Fortaleza mayor. 4 

3. Se procede a multiplicar los valores por los factores previamente establecidos 

4. Se suman todos los ponderados para obtener el total, el valor de esta suma dará entre 1,00 y 

4,00, siendo que el valor promedio de la calificación total ponderada es 2,5, si el resultado es 

menor a esta media quiere decir que el sector auditado es débil, en el caso que el resultado sea 

mayor que 2,5 quiere decir que es fuerte. Si el valor ponderado está por debajo de la media, 

significa que la marca es débiles internamente, mientras si el valor ponderado está por encima, 

señala fortaleza. 
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Matriz EFE: Matriz de factores externos 

Es una herramienta de diagnóstico que permite realizar un estudio, permitiendo identificar y 

evaluar los diferentes factores externos que pueden influir con el crecimiento y expansión de 

una marca. Este facilita la formulación de diversas estrategias que son capaces de aprovechar 

las oportunidades y minimizar los peligros externos. Está compuesto por factores 

demográficos, socioculturales, político / legal, tecnológicos, económicos, ambientales, 

globales y competitivos. Construcción; 

 
1)  En primer lugar haremos una lista de factores críticos externos identificados mediante una 

auditoría externa. Primero oportunidades y posteriormente amenazas 

2) Luego, asignamos un peso relativo a cada uno de dichos factores de 0 a 1 siendo de no 

importante a muy importante. Este peso representa la importancia que tiene el factor para 

alcanzar el éxito en la industria. La suma de los mismos debe dar 1. 

3) Una vez hecho esto, calificamos de 1 a 4 cada factor determinante a modo de indicar si las 

estrategias presentes de la empresas responden con eficacia para cada factor. 1 representa una 

respuesta mala, 2 media, 3 superior a media y 4 muy superior. 

- Posteriormente multiplicamos el paso por su calificación obteniendo una calificación 

ponderada. Se suman las calificaciones de cada una de las variables y se obtiene el valor 

ponderado de la organización. Pueden ser como máximo 4 y mínimo 1. Un 4 indica que la 

organización responde de manera excelente a las oportunidades y amenazas y un promedio 

ponderado de 1 indica que las estrategias externas no aprovechan las oportunidades ni evitan 

las amenazas externas. 
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Foda convergencia: 

Una vez realizada las matrices anteriores, elaboramos una matriz de convergencia. La misma 

la pegamos separada en dos partes por una cuestión de espacio. 

 

 

parte 1 (FO, DO) 
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parte 2 ( FA, DA) 
 

Matriz peyea 

La matriz de la posición estratégica y la evaluación de la acción (PEYEA), es un instrumento 

importante que indica si una estrategia es agresiva, conservadora, defensiva o competitiva es 

la más adecuada para una organización dada. Los ejes de la matriz PEYEA representan la 

posición estratégica internas (fuerzas financiera FF y ventaja competitiva VC) y dos 

posiciones estratégicas externas (estabilidad del ambiente EA y fuerza de la industria FI) 

Estos cuatro factores determinan la posición estratégica de la organización. 

 

 

ǒ Ambiente interno: Fuerza financiera (FF) y ventaja competitiva (VC) 

ǒ Contexto externo: Estabilidad del ambiente (EA) y Fuerza de la industria (FI) 
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 PASOS PARA PREPARAR UNA MATRIZ PEYEA: 

1) Seleccionar una serie de variables que incluyan la fuerza financiera (FF), la ventaja 

competitiva (VC), la estabilidad del ambiente (EA) y la fuerza de la industria (FI). 

2) Adjudicar un valor numérico de +1 (peor) a +6 (mejor) a cada una de las variables que 

constituyen las dimensiones FF y FI. Asignar un valor numérico de ï1 (mejor) ï6 (peor) a 

cada una de las variables que constituyen las dimensiones VC, EA. 

3) Calcular la calificación promedio de FF, VC, EA, y FI sumando los valores dados a las 

variables de cada dimensión dividiéndolas entre la cantidad de variables incluidas en la 

dimensión respectiva. 

4) Anotar las calificaciones promedio de FF, VC, EA, y FI en el eje correspondiente de la matriz 

PEYEA. 

5) Sumar las dos calificaciones del eje x y anotar el punto resultante en X. Sumar las dos 

calificaciones del eje Y. Anotar la intersección del nuevo punto xy. 

6) Trazar un vector direccional del origen de la matriz PEYEA por el nuevo punto de la 

intersección. Este vector revelará el tipo de la estrategia recomendable para la organización 

agresiva, competitiva, defensiva o conservadora. 
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CONCLUSIÓN: 

Determinados los valores vectoriales de la matriz PEYEA nos encontramos con resultado 

positivo tanto en el eje X como en el eje Y, es por esto que debemos tomar una estrategia 

agresiva, estas buscan aprovechar las oportunidades y fortalezas, superar las debilidades y 

evitar las amenazas. Los tipos de estrategias agresivas son: 

 

- La penetración en el mercado: tiene como fin incrementar la participación en el mercado 

mediante una mayor comercialización de su producto, ya sea incrementando la fuerza de 

ventas o a través de campañas publicitarias o promociones. 

 

- Desarrollo del mercado: comprende la introducción de los productos o servicios actuales a 

otras zonas geográficas. 

 

- Desarrollo del producto: consiste en mejorar los productos o servicios actuales buscando 

lograr una mayor diferenciación, para esto se deben hacer inversiones en Investigación y 

Desarrollo. 

 

En base al resultado obtenido, definimos como estrategia óptima PENETRACIÓN DE 

MERCADO. Esta coincide con lo reflejado en los resultados de las anteriores matrices 

estratégicas, por lo cual lo llevaremos a cabo de la siguiente manera: 

 

- Campañas de marketing de forma de tener una mayor llegada a los consumidores 

segmentados y lograr un mayor tráfico en nuestras redes sociales y página web. Consideramos 

que esto es fundamental, principalmente en el mundo tan tecnológico y digital en que vivimos 

donde una buena campaña puede llevar tu producto a las manos de muchos clientes. 

Para esto, utilizaremos: 
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1) Publicidad digital paga a través del servicio de Facebook: El mismo genera publicidad ya sea 

en Instagram como en Facebook, derivando personas a nuestros perfiles y páginas web. Según 

la estimación que nos brinda este servicio, llegaríamos a un alcance estimado entre 15 y 18 

millones de personas, con un costo mensual de 27.322,40$. Se procedió a realizar una 

segmentación geográfica enfocándonos solamente en Argentina, una segmentación etaria 

entre 25 y 60 años de ambos sexos y una segmentación detallada según los intereses basados 

en búsquedas de construcción, viviendas y medio ambiente. 

 

 
En cuanto a valores diarios, la misma página arroja una estimación de entre 2000 y 5700 

interacciones diarias con la publicidad y entre 15 a 40 conversaciones. Creemos que tener 

interacciones tanto en nuestra web, como Instagram y Facebook es fundamental. Además, 

invertiremos en lo siguiente: 
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- Diseño ISOLOGO: 

$55.200 de inversión única. El mismo es imprescindible para la identificación, identidad y 

comercialización de nuestro producto.  

 

- Calcos: 

$5.200 de inversión única. Consideramos necesario ofrecer calcos a nuestros clientes de 

manera de generar publicidad indirecta. 

 

- Diseño de tarjeta personal: 

$6.000 de inversión única. Invertiremos en un buen diseño de tarjeta personal para ofrecerle a 

clientes, proveedores, socios y personas de interés. Esto es un acto de formalidad, que 

además, le permite tener a mano datos de contacto de nuestra empresa. 

 

- Ploteo vehicular, ploteo de local y cartel exterior: 

$76.000 de inversión única. Realizaremos inversión en esto a modo de dar una imagen 

profesional de la empresa. Además de generar publicidad. También facilitar el reconocimiento 

visual de la empresa. 

 

- Spot publicitario:  

$25.000 Inversión única. Consideramos importante tener un buen spot publicitario para 

utilizar en nuestras redes. 

 

- Diseño web: 

$95.000 inversión única: Como mencionamos anteriormente es fundamental tener una página 

donde ofrecer nuestros productos, datos de contacto y datos de interés. Otorga seriedad y 

prestigio a la marca. 

 

- Mantenimiento web: 

$120.000 anual. Se utiliza para asegurar el correcto funcionamiento de la web + otros gastos 

que surjan. 

 

- Google mi negocio y Google analytics: 

$12.000 inversión única. Nos permite aparecer en Google Maps. 

$12.000 inversión única. Reportes online de tráfico e integración. 

 

- Publicidad radial:  

$18.000 anual. 

 

- Publicidad digital de Facebook e Instagram: 

$324.000 anual. Fundamental para alcanzar un mayor público y generar tráfico en nuestras 

redes y páginas web. 

 

Todos estos valores, fueron obtenidos de la cámara de diseñadores Rafaela, además, 

poniéndonos en contacto con profesionales asociados al rubro y experiencia de conocidos con 

sus emprendimientos. 
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Sitio web: https://xn--camaradediseadoresrafaela-koc.com.ar/ 

Nuestra marca y logotipo 

La marca es el identificador comercial de los bienes y servicios que ofrece una empresa y los 

diferencia de los de la competencia. Esta identifica al producto o servicio que se ofrece en el 

mercado y permite que los consumidores lo reconozcan. 

Un logotipo es un símbolo gráfico que identifica visualmente a una marca, producto, proyecto 

o empresa, para facilitar su reconocimiento, diferenciarse y transmitir información. La marca 

de una empresa no es igual a su logo. Este último es solo un elemento que la constituye junto 

con frases, iconografía, tono y otros elementos distintivos. Esta va más allá de una 

representación visual o sonora, se trata de un concepto, una idea que identifica a una empresa 

u organización. 

 

No todo es un logo, ya que existen diferentes tipos o partes en las que podemos desglosar la 

representación gráfica de la marca: logotipo, isotipo, imagotipo e isologo. 

 
Para llevar a cabo nuestro proyecto, la empresa adoptará como logotipo el nombre de 

ECO BALDOSAS que resulta de baldosas ecológicas, que es de lo que trata 

esencialmente nuestro producto.  

- En nuestro caso, tenemos un Isologo (símbolo + palabras agrupadas). 

 
Bajo el concepto Isologo encontramos una variación de la modalidad de Imagotipo, sólo que 

en este caso con una pequeña particularidad. Iso hace referencia al concepto de igualdad y 

equilibrio. Recordemos que un Imagotipo en sentido estricto es la composición de una marca 

por un elemento textual y otro visual, pero siempre apareciendo separados espacialmente. En 

este caso, para que podamos hablar con propiedad sobre un Isologo debe darse lo contrario. 

Ambos componentes deberán conformar una unidad, es decir, no estarán separados 

espacialmente y tanto imagen como texto formarán parte de la misma masa 
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Análisis mercado proveedor: 

En este apartado nos enfocaremos en los distintos proveedores a los cuales deberemos 

abocarnos para poder proceder con el proceso productivo, es un estudio de vital importancia. 

Para el mismo se tendrá en cuenta factores como la calidad y fiabilidad de maquinaria a 

utilizar, así como también en los insumos y materia prima que utilizaremos a lo largo del 

proceso productivo. A su vez no se debe perder importancia en los siguientes aspectos: 

 
1. Calidad 

2. Localización 

3. Precio 

4. Disponibilidad 

5. Condiciones de compra 

6. Forma de pago 

7. Tiempos de entrega 

8. Cercanía del proveedor 

 
En el caso de nuestro proyecto, a partir de lo mencionado anteriormente, procedemos a la 

búsqueda de proveedores de insumos tales como maquinaria, materia prima, insumos de 

mantenimiento, embalaje, entre otros. Nos enfocamos en trabajar con proveedores que 

cuenten con procesos adecuados y controlados que nos garanticen un estándar de fabricación 

permitiendo una repetibilidad de nuestros productos. Es fundamental que cuenten con una 

trazabilidad e identificación óptima de sus productos asegurando la transparencia de sus 

actividades certificando su calidad. 
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Nuestra materia prima: 

- Polietileno de alta densidad y polipropileno. 

- Masterbatches colorantes. 

- Carbonato de calcio en forma de masterbatch 

- Aditivos para el proceso productivo en formato de masterbatch 
 

Nuestra maquinaria: 

Para fabricar las baldosas necesitaremos de una extrusora de perfiles de plástico. A la hora de 

adquirir la misma compraremos una línea de extrusión completa, que cuente con la propia 

extrusora, tolva, elevador, mezclador, tina y tanque de enfriamiento. Además, necesitaremos 

de máquina de corte, cintas transportadoras, elementos de medición, un sistema de secado el 

cual consta de un compresor para obtener aire comprimido, y una red de aire distribuida 

mediante cañerías a lo largo de la cinta transportadora ubicada luego del proceso de corte tal 

como se puede observar en nuestro lay-out, lo suficientemente extensa para que el aire golpee 

sobre dichas baldosas y estas lleguen secas a la zona de inspección y embalado. 
 
 

Principales proveedores seleccionados: 

 
A partir de los diferentes aspectos a estudiar a la hora de seleccionar un proveedor 

mencionados anteriormente procedimos a una búsqueda minuciosa de los mismos para cada 

uno de los elementos necesarios en nuestro proceso productivo. Los seleccionados fueron los 

mismos: 

Decidimos trabajar con estos proveedores ya que pueden abastecernos en cuanto a la 

necesidad demandada sin ningún problema, además de la cercanía más que nada de Central 

Ambiental SA que nos proporciona la ventaja competitiva de obtener la materia prima sin la 

necesidad de tener grandes lead time. Tanto central ambiental como Prisma Litoral  trabajan 

con empresas de la localidad por lo que obtuvimos buenas referencias y a su vez, 

predisposición de los mismos.  
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Respecto a Prisma Litoral SRL, nos provee de no solo masterbatch de color, sino que también 

de masterbatch de carbonato de calcio y aditivos, permitiendo establecer fidelidad y alianza 

estratégica, generando un feedback positivo para ambos. 

Otro proveedor fundamental con el que contaremos es ECO Maderas Plásticas, esta es una 

compañía dedicada a la manufactura de productos elaborados en polipropileno post-industrial 

(reciclado) y al desarrollo de maquinaria para la industria. Esta empresa se localiza en 

Colombia. Su elección fue motivada porque es una empresa que cuenta con experiencia 

exportando a demás países latinoamericanos, poniendo a disposición la agencia de aduanas 

que usan para sus exportaciones, esto con el fin de facilitar el proceso de envío, contando con 

contactos correspondientes. Los precios ofertados son competitivos, incluso con empresas 

nacionales que se encargan de importar la maquinaria para su posterior comercialización. 

Además, otro aspecto fundamental, es que nos ofrece elementos de importancia para la línea 

de extrusión como es el caso de tanque y tina de enfriamiento, mezclador, alimentación y 

posibilidad de recibir su visita con la finalidad de capacitarnos, realizar puesta a punto. 

Finalmente, ofrecen garantía y diferentes formas y plazos de pago. 

 

 
 
Otros proveedores con los que contaremos: Insumos varios 
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Información sobre los diferentes elementos adquiridos para nuestro proceso productivo. 
 

 
 

 

Carbonato de calcio 

 
El masterbatch de carbonato 

cálcico es un modificador mineral 

de alta calidad y excelente 

dispersión, diseñado para ser 

utilizado en altas concentraciones 

en procesos de extrusión e 

inyección de polímeros. 

Permite optimizar propiedades de 

resistencia térmica, rigidez y 

dureza. 

El mismo se comercializa en 

bolsas de 5 y 25 kg. 

 

 Polietileno de alta densidad 

 
El mismo lo utilizamos debido a 

sus propiedades de flexibilidad útil 

para la etapa de corte, además tiene 

una densidad mayor o igual a 

0,941 g/cm3, con gran tenacidad y 

rigidez para el proceso de soplado 

y extrusión. 

El mismo se comercializa 

lavado triturado y secado en 

bolsas de 5 y 25 kg 

 

 Polipropileno 

 
El mismo lo utilizamos en mayor 

porcentaje debido a la dureza que 

aporta. Además, Gran resistencia 

mecánica, ligereza y baja 

absorción a la humedad 

El mismo se comercializa 

lavado triturado y secado en 

bolsas de 5 y 25 kg 

 

 Masterbatch color 

 
Es una mezcla concentrada de 

pigmentos o aditivos dispersos 

dentro de una resina portadora que 

se presenta en forma de granza. En 

nuestro caso utilizaremos MB en 

negro, rojo, gris y blanco. 

El mismo se comercializa en 

bolsones de 5 y 25 kg. 

 
Los precios que reflejamos 

son una cotización promedio 

dado que para poder tener un 

valor real de precio por kg de 

los diferentes colores se deben 

realizar pruebas de laboratorio 

con nuestra MP. 
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 Masterbatch aditivos 

 
Utilizaremos aditivos de 

protección UV para dar al producto 

terminado una resistencia mayor a 

la exposición al sol, además se 

dispondrá de un aditivo anti 

blocking el cual ayuda en el 

proceso productivo optimizando la 

extrusión 

El mismo se comercializa en 

bolsones de 5 y 25 kg. A la 

hora de elegir el tipo de 

aditivo también es importante 

un análisis de nuestra materia 

prima. 

 

Proveedores alternativos: 

 
¶  Polipropileno y polietileno de alta densidad: 

 

¶ Rexi-Plast 

 

Domicilio: Catriel 5185 - La Tablada - Buenos Aires - Argentina. Contacto: (011) 2103-1875 

Mail: administracion@rexiplast.com.ar 

 
¶ Miguel angel de marzio S.A 

Domicilio: Camargo 2172 Hurlingham, Buenos Aires (1686) Argentina Contacto: (5411) 

4452-7445/7447 

Mail: info@plasticosdemarzio.com.ar 
 

¶ Masterbatch: 

¶ Arcolor 

Domicilio: David Magdalena 4146, B1678GNJ Caseros, Provincia de Buenos Aires 

Contacto: 011 4008-8100 

Mail: ventas@arcolor-sa.com.ar 

mailto:administracion@rexiplast.com.ar
mailto:info@plasticosdemarzio.com.ar
https://www.google.com/search?q=arcolor%2B&sxsrf=APq-WBvcMJ_NEkACzpAbRSfvtvxqCXw9Ew%3A1651094309572&source=hp&ei=JbNpYv6lILeQ1sQP55yuiAs&iflsig=AHkkrS4AAAAAYmnBNf_jTTGV57n4f3dt4tQTkxpce6RB&ved=0ahUKEwi-zL3OlbX3AhU3iJUCHWeOC7EQ4dUDCAc&uact=5&oq=arcolor%2B&gs_lcp=Cgdnd3Mtd2l6EAMyBQgAEIAEMgsILhCABBDHARCvATILCC4QgAQQxwEQrwEyBQgAEIAEMhAILhCABBCHAhDHARCvARAUMgsILhCABBDHARCvAToECCMQJzoKCC4QxwEQrwEQQzoECAAQQzoLCC4QgAQQsQMQ1AI6CwgAEIAEELEDEIMBOgoIABCABBCHAhAUOgsILhCABBCxAxCDAToICC4QgAQQsQM6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCABBCxAzoKCAAQsQMQgwEQCjoFCC4QgAQ6CAguEIAEENQCUABY4AVgwQZoAHAAeACAAagBiAHKBZIBAzUuMpgBAKABAQ&sclient=gws-wiz
mailto:ventas@arcolor-sa.com.ar
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¶ Incoplas 

Domicilio: Pastor Obligado 1927,(1650) Villa Maipu, San Martín, Buenos Aires, Argentina. 

Mail: incoplassrl@yahoo.com.ar 

Contacto: +54 11 4752-2946 

 

Tabla proyección de ingresos 

A continuación, la tasa de proyección de ingresos. Esta tabla es fundamental para nuestro 

proyecto, a partir de aquí, tendremos determinado el ingreso anual por ventas a partir del cual 

realizaremos todos los estudios de tipo financiero y económico correspondientes. 

Para la obtención de dichos ingresos, multiplicamos la cantidad de demanda estimada anual 

anteriormente por el precio de venta. Este precio lo determinamos a partir de: 

 
1) Posicionamiento en el mercado objetivo. 

El mercado de pisos y revestimientos es un mercado con una gran variedad de productos 

sustitutos. Encontramos diferentes materiales, tamaños, tipos de uso específicos y sobre todo 

variedad de precios. 

 
- Es por esto, que realizamos un breve estudio de productos sustitutos en el mercado. 

Nuestras baldosas están destinadas especialmente para uso exterior. Si bien se pueden utilizar 

para uso interior, las mismas están diseñadas con aditivos y componentes que le otorgan 

duración y resistencia a las distintas situaciones climáticas.  

 

En el cuadro elaborado más abajo a continuación, a la izquierda tenemos productos sustitutos 

destinados para uso exterior y a la derecha sus respectivos precios. En este encontramos 

adoquines con diseños de gran resistencia y durabilidad, pisos de terracota con un color muy 

atractivo, pisos de cerámica y pisos de porcelanato.   

 
Nuestro posicionamiento objetivo de mercado entre estos tipos de pisos está entre la gran 

durabilidad de los adoquines y los económicos precios de determinados pisos de cerámica, 

terracota, porcelanatos de tipo granito símil piedra y pisos de laja (estos con menor resistencia 

y mayor fragilidad). 

 

En cuanto al precio, buscamos posicionarnos en un punto más económico que los pisos de 

caucho reciclado y pisos de goma con los cuales se comparte tipo de uso final como uso en 

pisos de gimnasios y de parques. Por otro lado, buscamos estar con precio por debajo a las 

baldosas de madera plástica, a la par de las baldosas de polipropileno como las nuestras, pero 

por encima de aquellas de tipo ñrejillaò que son m§s econ·micas y que, de pretender tener un 

precio similar a esta se puede interpretar a nuestro producto por parte de los consumidores 

como de menor calidad. 

 

A continuación, el cuadro de productos sustitutos mencionado: 

mailto:incoplassrl@yahoo.com.ar
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2) Costos y rentabilidad: El segundo punto en el que nos basamos, es lógicamente como en cada 

proyecto, la rentabilidad y la necesidad de cubrir nuestros costos. Si bien podemos definir un 

precio a partir de un posicionamiento deseado en el mercado respecto a nuestros 

competidores, nuestros precios están influidos por los ingresos estimados que provocan los 

mismos y los egresos a causa de su fabricación. 

A partir de esto, definimos lo siguiente: 

- Precio de nuestras baldosas 33x33x2cm: $750 

- Precio de nuestras baldosas 40x40x2cm: $1.150 
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.) A continuación, los ingresos proyectados. 

 

 
 

Conclusión estudio de mercado: 

Concluimos que nuestras baldosas de plástico reciclado son un producto atractivo. Las 

encuestas arrojaron un importante porcentaje de interés de adquirir y comercializar el mismo, 

estimando un 30% de ventas efectivas y un 36% de clientes altamente potenciales. A lo largo 

del estudio se evidencio un alto nivel de importancia del desarrollo e inversión en marketing, 

a modo de dar a conocer nuestro producto, sus beneficios y así lograr acaparar ese % de 

mercado que demuestra interés en las encuestas, pero tiene desconfianza dado el 

desconocimiento sobre el mismo. Se determinó la importancia de hacer hincapié en 

publicidad tras el estudio y elaboración de matrices de formulación de estrategias como son la 

matriz de las 5 Fuerzas De Porter, Matriz de Perfil Competitivo y Peyea. Se concluye la 

utilización de estrategias agresivas de penetración del mercado. 

En este estudio se obtuvo más información útil sobre nuestros consumidores, como el 

porcentaje de preferencia de tamaños, donde hay una clara superioridad al de 40x40cm y un 

claro predominio de preferencia a los colores rojo estilo colonial, gris oscuro y negro. Se 

evidencia a su vez una clara superioridad en importancia de calidad ante el precio. 

La empresa se encuentra en un mercado con potencialidad de crecimiento dada la baja 

competencia directa y el aumento del interés de las personas por los productos ecológicos y 

una mayor conciencia de las problemáticas ambientales y la necesidad de una solución a las 

mismas. Sin embargo, es importante destacar que la competencia indirecta es muy amplia, 

debiendo enfocarnos en la diferenciación de nuestro producto por su calidad y características 

técnicas. Para esto debemos ser fuertes desde lo interno de forma de enfrentar las amenazas y 

aprovechar las oportunidades que se nos presente. 

Respecto a el mercado distribuidor, optamos por tener en la empresa un sistema mixto, es 

decir tanto propio como tercerizado, para alcanzar mayores beneficios a la hora de realizarlo, 

en cuanto al tercerizado trabajaremos con un amplio abanico de distribuidores dedicados a la 

zona donde desarrollaremos nuestro servicio de venta. 

En cuanto a los proveedores, establecimos criterios preferenciales a la hora de buscarlos como 

son la calidad, cercanía, precio y disponibilidad entre los más importantes. Para la materia 

prima e insumos se procederá a trabajar con todos proveedores nacionales, donde en caso de 

la materia prima se encuentra en nuestra localidad representando así una importante ventaja 

competitiva. Solo realizaremos una importación en cuanto a la maquinaria. Otro aspecto que 

tuvimos en cuenta es el desarrollo de una cartera de proveedores como prevención ante 

diversos problemas que puedan generarse en un futuro, es decir procedemos a tener un plan B. 
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-  ESTUDIO ORGANIZACIONAL-  
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ESTUDIO ORGANIZACIONAL 
 

El estudio organizacional busca determinar la capacidad operativa de la organización con el 

fin de conocer y evaluar fortalezas y debilidades y definir la estructura de la organización para 

el manejo de las etapas de inversión, operación y mantenimiento. Esta estructura debe ser 

acorde con los requerimientos que exija la ejecución del proyecto y la futura operación. 

Determinaremos nuestra Estructura Organizacional administrativa óptima y los planes de 

trabajo administrativos, junto a los requerimientos de recursos humanos, de locación, mueble, 

equipos, tecnología y financieros para atender los procesos administrativos. 

 
Los principios administrativos de la división del trabajo, unidad de mando, toma de control, la 

departamentalización, y la delegación de funciones deben aplicarse al momento de definir la 

estructura; además se deben tener en cuenta factores particulares de cada proyecto, como las 

relaciones con clientes y proveedores, tipo de tecnología administrativa que se quiere adoptar, 

etc. 
 

Organigrama 
 

El organigrama es un esquema organizacional que representa de manera gráfica e informativa 

la estructura interna de una empresa. Especialmente útil para el departamento de Recursos 

Humanos, el organigrama permite identificar las cadenas de mando, cómo se agrupan los 

empleados, en qué departamentos, ante quién responden, etc. El mismo ordena y estructura la 

empresa dentro de su comunicación formal; el organigrama informa a todos los miembros de 

la empresa y personas externas de qué departamentos existen en ella, qué personas sus 

puestos, qué funciones tienen y cómo se relacionan entre sí. 

 

 

 
En el caso de nuestra empresa, presentamos el siguiente organigrama organizacional. El 

mismo está integrado por: 

 

- Gerencia general: Compuesta por los dos propietarios. Encargados de toma de decisiones, 

control de cumplimiento de objetivos, asegurar los elementos necesarios para cada área y 

lograr que la empresa esté encaminada por el camino correcto, entre otras cosas. 
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- Logística: Puesto destinado a organizar y supervisar el almacenaje y distribución de 

productos. Compuesta por un operador el cual además de estar en el final de línea realizando 

otras tareas, es el encargado del almacenamiento de materia prima y producto terminado. La 

logística de distribución será realizada por uno de los dueños. 

 
- Producción: Sector donde se procesa nuestra materia prima hasta la obtención del producto 

final. Compuesta por un operario y un operario especializado. El operario especializado se 

encargará del manejo, mantenimiento y control de parámetros de la extrusora y demás 

maquinas. Preparará la materia prima para cargar al mezclador y también será encargado del 

controlar y verificar que el producto este saliendo con la calidad deseada. 

 
- Calidad: Control de calidad realizado por operario especializado. 

 
- Administración: Sector destinado a realizar los procesos administrativos que permitan 

mantener la operatividad y el funcionamiento óptimo de la misma. Está compuesta por una 

persona la cual dentro de sus tareas administrativas estará encargada del proceso de compras. 

La misma debe tener conocimiento u orientación contable. 

 
- Recursos humanos. Sector encargado de la organización y planificación del personal, realizar 

procesos de reclutamiento, selección e inserción, evaluar desempeño y control de personal, 

revisar y formalizar contratos laborales, gestionar sueldos, vacaciones y ausentismo. Realizara 

a su vez tareas administrativas varias. Compuesto por una persona. 

 
- Ventas y marketing: Este sector está compuesto por una persona, una encargada de las ventas, 

quien debe lograr la conclusión de ventas y adquisición de clientes, investigar el mercado, 

planificar estrategias, retener clientes existentes y asegurar el crecimiento de la empresa. Por 

otro lado, realizará tareas de marketing analizando las necesidades de nuestros consumidores, 

analizar producto y servicio de nuestros competidores y planificar y desarrollar estrategias de 

marketing. 

 

Perfil de las personas que integran estos puestos: 

- Gerencia general: Debe ser: 

.) Líder 

.) Proactivo 

.) Honesto 

.) Exigente 

.) Visión empresarial 

.) Buena comunicación oral y escrita 

.) Comprometido 

.) Alta capacidad para la toma de decisiones 

.) Visión analítica integral 

.) Capacidad de planeamiento estratégico a mediano y largo plazo 

 
- Logística: Personas encargadas de aprovisionamiento y distribución deben ser: 

.) Organizado 

.) Capacidad analítica 
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.) Capacidad de coordinar abastecimiento 

.) Capacidad para la toma de decisiones. 

.) Responsable 

.) Honesto 

.) Puntual 

.) Flexible 

.) Dinámico 

 
- Producción: Quienes se encuentren en producción deben ser: 

.) Puntual 

.) Flexible 

.) Comprometido 

.) Organizado 

.) Capacidad analítica 

.) Capacidad de toma de decisiones. 

.) Proactivo 

.) Capacidad de aprendizaje 

.) Motivado 

.) Disciplina 

 
- Calidad: Quien se encuentre en calidad debe ser. 

.) Organizado 

.) Estricto 

.) Analítico 

.) Responsable 

.) Precisión y exactitud 

.) Controlador 

.) Observador 

.) Metódico 

.) Capacidad de liderazgo 

 

- Administración: Debe ser. 

.) Analítico 

.) Capacidad de negociación 

.) Responsable 

.) Honesto 

.) Proactivo 

.) Capacidad de trabajo en equipo 

.) Capacidad de división de trabajo 

.) Orden 

.) Capacidad toma de decisiones 

.) Dinámico 

 

- Recursos humanos 

.) Selectivo 

.) Capacidad de negociación 

.) Analítico 
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.) Capacidad de comunicación 

.) Estricto 

.) Organizado 

.) Gestión del talento 

.) Empatía 

.) Capacidad analítica 

.) Visión integral. 

 
- Ventas y Marketing. 

.) Capacidad de comunicación. 

.) Innovador 

.) Creativo 

.) Analítico 

.) Capacidad de toma de decisiones 

.) Capacidad de negociación 

.) Selectivo 

.) Visión integral 

.) Tecnológico. 

 

Nuestros servicios tercerizados: 

Como mencionamos anteriormente, contaremos con dos servicios tercerizados: 

 
- ABS: Utilizaremos los servicios de seguridad e higiene para asegurar nuestro cumplimiento 

con las leyes de seguridad y medioambientales, como a su vez obtener informes de ruido, 

iluminación, control de extintores, entre otras cosas. 

 
-  SAIPE: Utilizaremos su servicio contable e impositivo, a través del cual se realiza liquidación 

de impuestos, elaboración de libros contables y armado de balances.  También asesoramiento. 

 

- Otro servicio tercerizado que utilizaremos desde un principio es un servicio de limpieza. 

 

Estos dos últimos se reflejaran en el resumen de gastos administrativos. 
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Horarios de trabajo. 
 

Según la ley n° 11544 la jornada de trabajo laboral puede durar 8 horas diarias o 48 horas 

semanales, como máximo. Se trata de un límite máximo y, por eso, pueden existir jornadas 

con una duración menor. Esta ley se aplica a todas las personas que trabajan para otros en el 

ámbito público o en el privado. También a las personas que trabajan en emprendimientos que 

no buscan ganancias, como las asociaciones sin fines de lucro. No aplica a los trabajadores 

agrarios y del servicio doméstico, porque tienen su propio régimen de jornada de trabajo. Las 

horas extras no podrán exceder las 3 horas por día, 30 horas al mes y 200 horas por año. 

 
El convenio establecido por el sindicato de la industria plástica y sus afines indican que el 

horario de trabajo será continuado. Los obreros que trabajen en jornadas nocturnas podrán 

comenzar sus tareas el día lunes a las 0:00 salvo que el empleador abone las horas 

correspondientes al día anterior con retribución doble. 

 
En aquellas empresas que la jornada de labor es de 9 horas diarias, de lunes a viernes, en caso 

que se disponga trabajar, sea en forma permanente o transitoria, el sábado a la mañana la 

jornada de este día no podrá ser inferior a 6 horas. Si no se cumpliera con este mínimo de 

horas, se deberán abonar los jornales como si se hubiera trabajado dicho límite. Los días 24 y 

31 de diciembre las jornadas finalizarán a las 20:00 horas y podrán comenzar a las 22:00 horas 

del día siguiente. Los trabajadores gozaran de un descanso diario de treinta minutos. 

 
En base a esto establecimos para nuestro establecimiento el horario corrido de 7:00hs a 

16:00hs de lunes a viernes (Este es nuestro horario estándar, al cual se le puede agregar 

algunas horas el día sábado dependiendo de la planificación de producción y capacidad 

disponible a analizar). Además de por lo indicado por el convenio laboral, consideramos 

conveniente el horario corrido para evitar paradas de máquinas dado su tiempo de puesta   

en marcha. 

 

Inversiones en la organización: 

 

Para las inversiones nos enfocaremos en el organigrama previamente diseñado, cabe   

destacar que es de suma importancia contemplar qué tipo de inversiones se llevarán a cabo y 

llevar un registro y control de las mismas para evaluar posteriormente la rentabilidad del 

proyecto, en qué tiempo se podrá recuperar el capital invertido, y a partir de qué momento se 

comenzará a dar una ganancia sobre la inversión realizada. 

 
Aquí determinaremos en base a la estructura organizativa previamente diseñada el impacto 

económico en inversiones requeridas para llevar a cabo la misma: 
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CUANDO SE REALIZA EL RESUMEN DE COSTOS DE ACTIVOS FIJOS MAS ADELANTE EN EL 

TRABAJO, A ESTE $1.604.100 SE LE DESCUENTAN LOS 310.000$ DE ARTICULOS DE LIBRERÍA. 
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Inversiones en la organización iniciales: 
 

- Muebles y útiles: 

- Escritorio: 6 escritorios, uno para cada sector donde se realicen tareas administrativas. 

- Sillas de escritorio: Sillas para administrativos y visitas. 

- Cajas archiveros: 30 cajas de almacenaje de documentación/hojas. Se utiliza como archivero. 

- Armario: 4 armarios repartidos entre los distintos sectores según el nivel de necesidad de    

los mismos. 
- Aire acondicionado: 3 aires acondicionados que no sirvan para invierno y verano. 
- Mesas de madera: 2 mesas medianas para el comedor/cocina a modo de que  entren 12 

personas. 

- Sillas: 12 sillas. 

- Papelerías y útiles: 10 kit de administración con carpetas, abrochadoras, lápices, lapiceras, etc. 

Es para una inversión inicial, tiene poca duración. 

- Equipos de computación: 

Notebook/PC: 4 computadoras para el personal administrativo. 

Teléfono fijo:  4 teléfonos fijos, uno por área administrativa. 

Impresoras: 2 impresoras, una para cada oficina. 

- Celular empresarial: Contaremos con 2 celulares empresariales para casos de deber salir de 

la empresa, que cuenten con una línea de abono a cargo de la empresa y se use cuando se 

necesite. 

- Reloj para fichaje de personal: El mismo se encontrará en el ingreso de la guardia para llevar 

registro horario de asistencia de los empleados. 

 

Gastos administrativos. 
 

Los Gastos Administrativos son aquellos que no se pueden vincular directamente con la 

actividad económica que desarrolla la empresa ya sea procesos de fabricación, producción o 

ventas. Son aquellos que se originan en el ejercicio de la dirección, organización y 

administración y que serán unos gastos fijos que no dependerán del volumen de venta 

 

Ễ Aclaraciones importantes sobre los gastos administrativos detallados. 

.) Los servicios de telefonía fija, telefonía móvil, agua mineral y servicios tercerizados su 

valor puede variar según aumento de tarifas y salarios a lo largo de los 5 años. 

.) El servicio de personal de limpieza contempla el salario mínimo para personal de limpieza 

que no está en retiro de la actualidad, considerando una contratación por 20 horas semanales. 

.) Servicio contable tercerizado tiene un costo de 160.000$ mensuales. 

.) Reposición de agua contempla 8 bidones mensuales. 
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Mano de obra indirecta. 

La mano de obra indirecta es el costo del personal que respalda el proceso de producción, 

pero que no está directamente involucrado en la conversión activa de los materiales en 

productos terminados. Entre los gastos en los que incurre una compañía se incluye el pago de 

sueldos a los trabajadores que prestan sus servicios al negocio. 

 
En el caso de nuestra empresa, la mano de obra indirecta está compuesta por todos los 

empleados de todos los puestos menos el de producción. 
 

Basándonos en el Convenio Colectivo de Trabajo Nº 419/05 de nuestro sindicato de la Unión 

de Obreros y Empleados Plásticos los costos son los siguientes 
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            Categorías administrativas según el convenio del sindicato del plástico:  

 

En base a el ART. 48° del convenio el cual indica: Categorías de empleados administrativos: 

 

NIVEL 1: Desempeña funciones de orden primario, sin necesidad de instrucción o práctica 

previa. 

NIVEL 2: Desempeña tareas de rápido y sencillo aprendizaje. No requiere conocimientos 

previos ni experiencia. Responde a directiva de personal de Nivel 3 o superior. 

NIVEL 3: Desempeña tareas que requieren experiencia de por lo menos un año y 

conocimientos previos. 

NIVEL 4: Uso de criterio propio para tareas a veces complejas, pero sin toma de decisiones. 

Requiere experiencia de por lo menos dos años y conocimientos previos. 

NIVEL 5: Uso de criterio propio para tareas frecuentemente complejas. Actúa con virtual 

independencia y en base al conocimiento de políticas, normas y procedimientos, puede tomar 

decisiones. Requiere instrucción técnica y práctica previa de acuerdo a la especialidad. 

 
- Justificación categoría otorgada: 

. Puesto administrativo: Nivel 3, dado que quien ocupe este puesto deberá tener 

conocimientos en herramientas informáticas y conocimientos económicos y administrativos 

previos para, además, tener un buen desempeño y capacidad en el proceso de compras. 

. Comercial: Ventas y mkt: Nivel 5. Necesita tener criterio propio, conocimientos para el 

proceso de ventas, y enfrentar negociaciones. Importante cantidad de toma de decisiones. Gran 

responsabilidad. 

. RRHH. Nivel 5. Toma de decisiones constante, independencia, conocimientos previos. 

 
- Contribuciones patronales y demás aportes. 

Sueldos y suma fija no remunerativa: Se obtienen de la escala salarial del sindicato. 

 
Ễ Aportes patronales: Los porcentajes de los diferentes aportes 

.) Jubilación: Ley-24241-639 artículo 11. La contribución a cargo de los empleadores del 

dieciséis por ciento (16 %) 

-) Obra social: Ley-23660-62 Art. 16. Alícuota en concepto de contribución patronal al 

Sistema de Obras Sociales (6%) 

-) Ley 19032 pami: ley-19032-16081 art 8. La contribución de los empleadores comprendidos 

en el régimen nacional de jubilaciones y pensiones, consistente en el dos por ciento (2%). 

-) Fondo de desempleo: ley-24013-412 art 145. Los recursos destinados al Fondo Nacional 

del Empleo son 1,5 punto porcentual de la contribución a las cajas de subsidios y asignaciones 

familiares. 

 

Ễ Otros aportes: 

-) Seguro de vida obligatorio por empleado: A través de la Circular 3906165/22 el valor a 

abonar mediante el F.931 por los empleadores será de $ 37,21 por cada empleado. 

-) ART: Valor a pagar por empleado indicado en el artículo 15 del decreto 590/97. (130$) + 

alícuota destinada al financiamiento del fondo para fines específicos provenientes del artículo 

15 del Decreto Nº 170/96 (0,60$). 

 

-) Sindicato: Según el artículo 43, los empleadores comprendidos dentro de las previsiones del 

convenio sindical deberán efectuar en forma mensual una contribución por cada trabajador. El 
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monto mensual de esta contribución será el equivalente a once (11) horas de la categoría 

operador calificado del presente Convenio. 

 
- Formulario 931: 

Realizar el alta de cada uno de nuestros empleados. Una vez que los mismos se encuentren 

correctamente registrados en AFIP, deberás llevar a cabo, de manera mensual, la declaración 

jurada 931. En el Formulario 931 se informa el total de aportes y contribuciones 

correspondientes a todo el personal. Una vez presentado el Formulario 931 en AFIP, podrás 

generar un Volante Electrónico de Pago (VEP) para abonar las cargas sociales del mes. Este 

es un paso obligatorio. Al omitir esta presentación, tus empleados dejarán de tener aportes, y 

AFIP podrá aplicar multas. 
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ESTUDIO LEGAL 
 

Este estudio se basa en el ordenamiento natural de una sociedad, por lo que toda actividad 

empresarial y proyectos que se originen en una sociedad deben estar alineados a las 

determinaciones jurídicas pertinentes a la nación en que se desarrolle la empresa o proyecto, 

ya que cada nación tiene su propio ordenamiento legal. Ningún proyecto, por muy rentable 

que sea, podrá llevarse a cabo si no se encuadra en el marco legal de referencia en el que se 

encuentran incorporadas las disposiciones particulares que establecen lo que legalmente se 

manda, prohíbe o permite a su respecto. 

 
El marco legal de cada país incorpora aspectos como la formación de una organización, 

normas tributarias, administrativas, contables y fiscalizadoras, entre otras. Es necesario que 

durante la evaluación del proyecto se revise este marco legal para poder obtener la viabilidad 

del proyecto con respecto a las normativas legales, además de la revisión de gastos que se 

deberán realizar implícitamente las distintas alternativas de organización legal de una empresa 

o proyecto 

 

Ễ Para este estudio, evaluaremos detalladamente lo siguiente: 

- Forma jurídica para operar dentro del país. 

- Régimen tributario de la República Argentina 

- Aspectos legales del producto 

- Organismos de certificación 

- Requisitos de habilitación de establecimiento y sus estudios correspondientes. 

- Aspectos legales medioambientales 

- Aspectos legales de la relación laboral 

- Convenio colectivo de trabajo 

- Impacto económico de este estudio. 

 

Aspectos legales de la empresa: forma jurídica 

 
La forma jurídica es la identidad o modalidad legal que adquiere una empresa al ser 

constituida como tal. Según la forma jurídica que se elija, la empresa adquirirá unas u otras 

obligaciones contables y tributarias, en materia de Seguridad Social y frente a otras entidades. 

Así pues, una empresa puede tener carácter individual, societario o cooperativo. 

 
Su importancia radica en que de su elección provendrán en el futuro todas las obligaciones 

mencionadas, sin posibilidad de ser eludidas salvo que se modifique la forma jurídica de la 

empresa en algún momento. 

 
De esta manera, se representan las responsabilidades que tiene la organización frente a 

terceros, desde clientes, empleados y proveedores, por lo que es necesario elegir la modalidad 

legal ideal que permita llevar el negocio a los resultados esperados. 

 
Para llegar a definirlo de forma correcta, se debe confeccionar un plan de empresa. En el plan 

de empresa se identifica y se analiza una oportunidad de negocio, se examina la viabilidad del 

proyecto y se desarrollan las estrategias necesarias para crear la empresa. Contiene un análisis 
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de viabilidad económica, organizativa y técnica de la futura empresa. Se delimita el mercado 

en que se va a operar, y se realiza un primer diseño de las acciones a emprender para la puesta 

en marcha y el desarrollo de la empresa. Además de las necesidades económicas, humanas y 

materiales ï sin olvidar los gastos iniciales ï de su puesta en funcionamiento. Y, entre otros, 

los resultados económicos y comerciales previstos 

 
Tipos formas jurídicas: 
Una empresa tendrá una forma jurídica individual si es propiedad de solo una persona. El 

propietario responde ante terceros con todos y cada uno de sus bienes, esto es, de forma 

ilimit ada, o bien sólo con la cantidad que haya aportado en el momento de su constitución, en 

este caso se hablará de responsabilidad limitada. 

Por su parte, las sociedades o empresas societarias están constituidas por más de una persona. 

Las cooperativas y otros tipos de organizaciones de economía social, tienen socios que tienen 

responsabilidad en función del capital aportado a la sociedad y lo que se estime según los 

recogido en sus estatutos. 

 
A la hora de escoger la forma jurídica con la que va a operar un negocio hay que tener en 

cuenta una serie de factores de distinta naturaleza. Estos son: 

 

- Tipo de actividad de la empresa y sector en el que va a operar: La actividad que vaya a 

desarrollar la empresa puede condicionar la elección de la forma jurídica en aquellos casos en 

que la normativa aplicable establezca una forma concreta. 

 

- Número de participantes en el negocio: el número de personas que intervengan en el 

lanzamiento de una nueva empresa también influye en la elección. Así, cuando sean varios los 

promotores lo aconsejable será constituir una Comunidad de Bienes o una Sociedad (sin 

olvidar que las Sociedades Anónimas y las de Responsabilidad Limitada pueden ser 

unipersonales). 

 

- Necesidades económicas propias del proyecto: la dimensión económica del proyecto para 

desarrollar influye en la elección, ya que para constituir determinadas sociedades se exige un 

capital mínimo. 

 

- Relación entre los socios. 

 

- Responsabilidad de los participantes: La responsabilidad puede estar limitada al capital 

aportado (sociedades anónimas, de responsabilidad limitada, etc.) o ser ilimitada, afectando 

tanto al patrimonio mercantil como al civil  (empresario individual, sociedad colectiva, etc.). 

 

- Cuestiones fiscales que afectan a la empresa: Cabe estudiar detalladamente los costes fiscales 

que la empresa habrá de soportar, teniendo en cuenta que las sociedades tributan a través del 

Impuesto sobre Sociedades. Los empresarios individuales lo hacen también, a través del 

Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas, en el que el tipo impositivo va elevándose 

según van incrementándose los beneficios. 
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Forma jurídica para operar dentro del país 

 
1) Empresarios o empresas individuales 

- Persona física que realiza la actividad empresarial o profesional en nombre y por cuenta 

propia. 

- Realiza la actividad propia de su giro comercial, el relativo a su empresa, respondiendo ante 

sus acreedores con todos sus bienes presentes y futuros. No existe limitación de 

responsabilidad, es decir su responsabilidad es ilimitada. No existe diferencia entre su 

patrimonio personal y su patrimonio comercial. El empresario individual es titular de un único 

patrimonio. 

 
2) Formas Jurídicas Asociativas 

En la Argentina se regulan las sociedades civiles y las comerciales. 

 
- Sociedad Civil  

.) Se configura cuando dos o m§s partes mutuamente se obligan a ñuna prestaci·n con el fin de 

obtener alguna utilidad apreciable en dinero que habr§n de distribuir entre los sociosò. 

(Contrato regulado en el Código Civil a partir del art. 1648). 

.)Es un contrato plurilateral de organización intuitu personae y de gestión colectiva. Las 

sociedades civiles son ñsujetos de derechoò por atribución del art. 33 del Código Civil. 

.)El objeto de la sociedad debe ser civil. Se constituyen por escritura pública. Los aportes 

pueden hacerse en dinero o en especie. 

.)El administrador puede ser socio o no socio. La voluntad social se forma en asamblea de 

socios. No es necesario que lleven contabilidad regular. 

.)Es una forma jurídica que no posee la importancia de las sociedades comerciales. No se la 

registra en el Registro Público de Comercio. Los socios tienen responsabilidad mancomunada. 

Es una forma jurídica poco usada en Argentina. 

 

- Sociedades Comerciales 

Una sociedad comercial existe cuando dos o más personas en forma organizada, conforme a 

uno de los tipos previstos en la ley se obligan a ñrealizar aportes para aplicarlos a la 

producción o intercambio de bienes o servicios, participando de los beneficios y soportando 

las pérdidasò, (art.1. Ley 19.550). 

 

- Sociedad Colectiva 

Dividen su capital en partes de interés. Los socios contraen responsabilidad subsidiaria, 

ilimitada y solidaria por las obligaciones sociales. El pacto en contrario es ñinoponible a 

tercerosò. ( art. 125 LSC). 

 
- Sociedad en Comandita Simple 

Dividen su capital en parte de interés. En este tipo existen dos categorías de socios: 

comanditados y comanditarios. Los socios comanditados responden por las obligaciones 

sociales como los socios de la colectiva. Los socios comanditarios solo responden con el 

capital que se obliguen a aportar, es decir que su responsabilidad es limitada al aporteò (art. 

134 LSC). 
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- Sociedad de Capital e Industria 

Dividen su capital en partes de interés. En este tipo existen dos categorías de socios: 

capitalistas e industriales. El o los socios capitalistas responden por las obligaciones sociales 

en ñforma solidaria, ilimitada y subsidiariaò. El o los socios industriales responden en forma 

limitada hasta el total de las ganancias no percibidas (art. 141 LSC). 

 
- Sociedad de Responsabilidad Limitada 

Dividen su capital en cuotas. ñLos socios limitan su responsabilidad a la integraci·n de las 

cuotas que suscriban o adquieranò. (art. 146 LSC). 

 
- Sociedad Anónima 

Su capital se representa en acciones. ñLos socios limitan su responsabilidad a la integraci·n 

de las acciones suscritasò. (art. 163 LSC). 

 

- Sociedad Anónima con Participación Estatal Mayoritaria 

Subtipo de sociedad anónima. Se constituye cuando el Estado nacional, los estados 

provinciales, los municipios, los organismos estatales legalmente autorizados al efecto o las 

sociedades anónimas con participación estatal mayoritaria sean propietarios en forma 

individual o conjunta del 51% del capital social y de tal manera de ser suficientes para 

prevalecer en las asambleas ordinarias y extraordinarias. 

 
- Sociedad en Comandita por Acciones 

Los socios comanditados responden por las obligaciones sociales como los socios de la 

sociedad colectiva; ñlos socios comanditarios limitan su responsabilidad al capital suscritoò. 

Los comanditarios representan su capital en acciones (art. 315 LS.). 

 
3) Sociedades de constitución no regular 

 

La constitución no regular se configura cuando la sociedad no se encuentra inscrita en el 

Registro Público de Comercio. Por ello, se denominan sociedades no regularmente 

constituidas a aquellas que no se encuentran inscritas en el Registro Público de Comercio. No 

cumplen con la exigencia del art.7 de la Ley de Sociedades Comerciales. Existen dos clases 

(no tipos) de sociedades no constituidas regularmente en la República Argentina: 

 
- Sociedades de Hecho 

Son aquellas que tienen un objeto comercial, pero no se adecuan a un tipo societario. La 

exposición de motivos de ley 19.550 establece que son las que no se instrumentan no se 

escriben/ no tienen contrato escrito con un objeto comercial. 

 
- Sociedades Irregulares 

Son aquellas que se adecuan a un tipo societario, pero no alcanzan la regularidad por no 

inscribirse en el Registro Público de Comercio. Adolecen de un vicio formal o su iter 

constitutivo se ha interrumpido por lo que no se inscriben en el Registro Público de Comercio. 

 
Tanto las Sociedades Irregulares como las de Hecho tienen un régimen común entre los arts. 21 

al 26 de la LSC. 

Las sociedades de hecho y las sociedades irregulares tributan a través del Impuesto al Valor 
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Agregado (IVA), que se calcula en base al resultado obtenido. En otro orden, tributan el 

Impuesto a las Ganancias, teniendo en cuenta los ingresos y los gastos relacionados a la 

actividad e ingresos, gastos y situación patrimonial personal y de la empresa. 

 
En base a lo desarrollado, definimos la forma jurídica de nuestra empresa 

como sociedad de responsabilidad limitada (S.R.L) 

 
Como aspectos principales que incidieron en nuestra decisión mencionamos: 

.) En una SRL el capital est§ representado por ñaportaciones socialesò o participaciones de sus 

miembros, quienes no están obligados a responder con su patrimonio personal ante deudas y 

compromisos adquiridos en nombre de la empresa. 

.) En una S.R.L., el capital aportado por los integrantes se divide en cuotas o participaciones. 

Cada socio podrá adquirir la cantidad de cuotas que desee, y su responsabilidad se limitará 

únicamente a esa adquisición. 

.) Con respecto al capital, no existe un aporte mínimo 

.) Las SRL se mantienen como una de las principales opciones a la hora de emprender un 

negocio. 

 

Características importantes de una SRL (Basadas en la ley 19550) 

 

- El capital se divide en cuotas; los socios limitan su responsabilidad a la integración de las que 

suscriban o adquieran. 

- La denominación social puede incluir el nombre de uno o más socios y debe contener la 

indicación "sociedad de responsabilidad limitada", su abreviatura o la sigla S.R.L. 

- El capital debe suscribirse íntegramente en el acto de constitución de la sociedad. 

- Los aportes en dinero deben integrarse en un veinticinco por ciento (25 %), como mínimo y 

completarse en un plazo de dos (2) años. Su cumplimiento se acreditará al tiempo de ordenarse 

la inscripción en el Registro Público de Comercio, con el comprobante de su depósito en un 

banco oficial. 

- La garantía del cedente subsiste por las obligaciones sociales contraídas hasta el momento de 

la inscripción. El adquirente garantiza los aportes, sin distinciones entre obligaciones 

anteriores o posteriores a la fecha de la inscripción. 

- La administración y representación de la sociedad corresponde a uno o más gerentes, socios o 

no, designados por tiempo determinado o indeterminado en el contrato constitutivo o 

posteriormente. Podrá elegirse suplentes para casos de vacancia. 

- Si la gerencia es plural, el contrato podrá establecer las funciones que a cada gerente compete 

en la administración o imponer la administración conjunta o colegiada. En caso de silencio se 

entiende que puede realizar indistintamente cualquier acto de administración. 

- Puede establecerse un órgano de fiscalización, sindicatura o consejo de vigilancia, que se 

regirá por las disposiciones del contrato. 

 

Cómo constituir una SRL 
1.- Obtener el formulario de constitución. A su vez, el Formulario de Reserva de 

denominación social, si ésta se hubiere efectuado y estuviese vigente. 

2.- Formulario 185 de la AFIP. Este requisito es obligatorio para los trámites de SRL  
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modalidad urgente y opcional para trámites comunes. 

Importante: para la presentación de trámites en IGJ que requieran el F185 de AFIP se deberá 

contar con los siguientes servicios habilitados en AFIP: 

 
IGJ - Inscripción de Sociedades - Presentación de declaraciones Juradas Presentación de 

Declaraciones Juradas para la obtención de CUIT 

IGJ - Comunicación del estado del trámite de inscripción de Sociedades IGJ - e-Ventanilla - 

Solicitud de CUIT de Sociedades 

Antes de realizar la presentación del trámite en IGJ se deberá consultar el estado del trámite 

en AFIP, para verificar si la transacción se encuentra validada o, por el contrario, contiene 

observaciones efectuadas por dicho organismo. 

 
3.- Dictamen de precalificación profesional emitido por escribano público si la sociedad se 

constituye por escritura pública, o por abogado, si se constituye por instrumento privado. 

Asimismo, deberá acompañarse Dictamen de precalificación profesional emitido por 

graduado en ciencias económicas, en el caso que todos o parte de los bienes aportados no sean 

sumas de dinero. 

 
- El profesional dictaminante deberá: 

a) Expedirse sobre la capacidad de los constituyentes. 

b) Dictaminar de conformidad con los recaudos requeridos por el art. 50 del Anexo A de la 

Resolución General IGJ Nº 7/15 si los constituyentes son personas físicas y/o jurídicas y en 

este caso si han sido constituidas en la república o en el extranjero. 

c) Dictaminar, si se registran socios que no fueren personas físicas: 

Datos de personería jurídica, jurisdicción, capacidad para constituir y/o participar en 

sociedad comercial. Contratos de Fideicomisos, inscripción conforme el Título V del Libro 

III  del Anexo "A"  de la Resolución General IGJ Nº 07/15. 

ii) Número correlativo (de corresponder). 

iii) Entidad extranjera: 

.) Fecha de último régimen informativo anual presentado. 

.) Fecha de último régimen informativo anual aprobado. 

.) Fecha de último estado contable presentado (art. 118 Ley Nº 19.550). 

 
La falta del diligente cumplimiento por la entidad extranjera de los subincisos a), b) o c), no 

obstará a la inscripción del presente trámite, siempre que los votos emitidos no fueran 

determinantes, por sí solos o en concurrencia con los de otros participantes, para la formación 

de la voluntad social. 

 

d) Consignar la denominación social y en su caso expedirse respecto de las previsiones 

contenidas en los artículos 62 y 63 del Anexo A de la Resolución General IGJ Nº 7/15 

e) Dictaminar si se formuló reserva de denominación y, en su caso, estado de vigencia de la 

misma. 

f) Consignar la sede social y el modo de fijación de la misma (incluida en el articulado o fuera 

del mismo). 

g) Consignar el capital social, cuadro de suscripción y forma de integración y si fuere en 

efectivo indicar la modalidad adoptada para su acreditación conforme alternativas normadas 

en el artículo 69 del Anexo A de la Resolución General IGJ Nº 7/15. 

h) Dictaminar si se aplicó el artículo 70 del Anexo A de la Resolución General IGJ Nº 7/15. 
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i) Consignar el plazo de duración de la sociedad y la forma de su cómputo. 

j) Consignar nómina y datos personales de los miembros de los órganos de administración y 

fiscalización en su caso, indicando la constitución del domicilio especial y expidiéndose sobre 

la aceptación de cargos, indicando el plazo de duración de los mandatos. 

k) Dictaminar sobre el cumplimiento de la garantía que deben prestar los administradores 

sociales conforme artículos 76 y 77 del Anexo A de la Resolución General IGJ Nº 7/15. 

l) Dictaminar sobre la precisión, determinación y unicidad del objeto social. 

m) Consignar fecha de cierre de ejercicio económico. 

n) Dictaminar sobre las causales de disolución previstas estatutariamente.  

ñ) Dictaminar sobre los recaudos de incorporación de herederos. 

o) Dictaminar sobre las limitaciones y restricciones contractuales respecto al régimen de 

transferencia de acciones y cesiones de cuotas. 

p) Dictaminar si la sociedad se encuentra comprendida en alguno de los supuestos del artículo 

299 de la Ley 19.550, especificando el inciso correspondiente. 

q) Dictaminar sobre la pluralidad de socios. 

 
4.- Primer testimonio de escritura pública de constitución o instrumento privado original -con 

sus firmas certificadas por escribano público. 

 
5.- Instrumento de fijación de la sede social, en el caso que la misma no conste en el acto 

constitutivo, conforme lo dispuesto por el art. 66 del Anexo "A" de la Resolución General 

I.G.J. Nº 7/15. 

 
6.- Documentación que acredite la aceptación del cargo por parte de los integrantes de los 

órganos de administración y fiscalización, en su caso, si no comparecieron al acto 

constitutivo, con sus firmas certificadas notarialmente. 

 
7.- Documentación que acredite la constitución de la garantía que deben prestar los gerentes 

titulares conforme lo previsto por el art. 76 del Anexo "A"  de la Resolución General 

I.G.J. Nº 7/15. En caso que este haya obtenido un seguro de caución podrá acompañarse copia 

de la póliza de seguro de caución correspondiente suscripta por el profesional dictaminante. 

 
8.- Constancia de la publicación prevista por el art. 10 de la Ley Nº 19.550 en el Boletín 

Oficial (se deberá acompañar la impresión de la publicación obtenida del sitio de internet 

correspondiente, la cual deberá presentarse firmada por el interesado, representante legal, 

persona debidamente autorizada, o por el profesional dictaminante). 

 
9.- Acreditación de la integración de los aportes. Al  efecto deberá acompañarse el original 

correspondiente a la boleta del depósito realizado en el Banco de la Nación Argentina de 

aportes dinerarios y/o la documentación que corresponda a aportes no dinerarios o la 

documentación que acredite el modo opcional previsto en el art. 69 incs. 1 y 2 del Anexo "A" 

de la Resolución General I.G.J. Nº 7/15, en su caso. El depósito de los aportes dinerarios debe 

ser por el mismo porcentaje previsto en el contrato social -el cual legalmente no puede ser 

inferior a un veinticinco por ciento-. Con respecto a la realización de aportes en especie 

resultan aplicables los arts. 70 a 74 del Anexo "A" de la Resolución General I.G.J. N° 7/15. 

Al  efecto, deberá proveerse la documentación allí indicada en cada caso. 
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10.- Copia simple y protocolar de la documentación indicada en los apartados (4), (5) y (6) 

anteriores y copia protocolar del apartado (3). 

 
11.- Comprobante de pago de la tasa retributiva de servicios. 

 
12.- Declaración Jurada sobre la condición de Persona Expuesta Políticamente conforme 

artículo 511 del Anexo "A" de la Resolución General IGJ N° 7/15: debe ser presentada por los 

administradores y miembros del órgano de fiscalización. 

 
Costo total 

$56.000 

 
Incluye: 

+ Redacción de contrato 

+ Reserva de nombre 

+ Publicación de edictos 

+ Pago de tasas 

+ Pago de tasa preferencial 

+ Presentación del trámite hasta su finalización  

https://www.argentina.gob.ar/constituir-una-sociedad-de-responsabilidad-limitada-srl 

http://estudiocpa.ar/ 

 

Impuestos a tributar. Nacionales, provinciales y municipales. 

En la Argentina, la recaudación es llevada a cabo por los gobiernos nacional, provincial y 

municipal, principalmente, mediante impuestos aplicados a ganancias, activos y consumo. A 

nivel nacional, la AFIP, una entidad independiente que informa al Ministro de Economía, es 

responsable de cobrar los impuestos, recaudar y supervisar. 
 

- Impuestos nacionales. 

.) Impuesto a las ganancias: 

Todos los ingresos, incluyendo ganancias de capital, están sujetos a impuestos. Las empresas 

que residen en Argentina pagan impuestos a sus ganancias mundiales. Sin embargo, pueden 

incluir cualquier impuesto similar pagado sobre sus actividades en el extranjero, hasta las 

responsabilidades fiscales incrementadas como consecuencia de la incorporación del ingreso 

ganado en el exterior. 

 
La tasa impositiva aplicable a empresas residentes y sucursales instaladas en este país es el 

35% de los ingresos totales, como es el caso de nuestra SRL. 

.) Impuesto al Valor Agregado (IVA)  

El IVA es un impuesto aplicado al valor de los bienes y servicios en cada etapa del proceso de 

comercialización. Transferencias al gobierno y créditos por impuestos ya pagados ocurren 

cada vez que en un negocio, en la cadena de suministro, se compra un producto o servicio. 

El IVA general es del 21%. También existe un IVA diferencial de 10,5% que aplica a otras 

actividades. En nuestro caso aplica el IVA 21% 

 

https://www.argentina.gob.ar/constituir-una-sociedad-de-responsabilidad-limitada-srl
http://estudiocpa.ar/
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- Impuestos provinciales. 

.) Impuesto a los ingresos brutos: 

Establécese la alícuota básica en el Impuesto sobre los Ingresos Brutos, en tanto no tenga 

previsto otro tratamiento específico en esta ley o en el Código Fiscal, en el 4,50% (cuatro con 

cincuenta centésimos por ciento). Para aquellas actividades desarrolladas por contribuyentes 

y/o responsables cuyos ingresos brutos anuales devengados en el período fiscal inmediato 

anterior no superen los montos de $2.075,000 de ingresos brutos, de ser superado la alícuota 

b§sica ser§ del 5% (cinco por ciento)ò. 

 
.) Impuestos al sello. 

Este impuesto provincial tiene que ser abonado por las personas, asociaciones, 

organizaciones, empresas que realicen actos o contratos a título oneroso. Es un impuesto 

instantáneo porque debe pagarse cuando se instrumenta el acuerdo.  

El Nomenclador de Actividades contiene los códigos y las alícuotas a abonar según la 

operación que se realiza. 

 
- Impuestos municipales: 

.) Derecho de registro e inspección DREI: Es un tributo aplicado sobre locales comerciales, 

industriales y de servicios., que debe abonarse mensualmente.  

Lo cobra el gobierno local por los servicios que presta: Registro, habilitación y control de 

actividades comerciales, industriales, científicas, de investigación y lucrativas en general. 

 
El Derecho se liquidará, salvo disposiciones especiales, sobre el total de los ingresos brutos 

devengados en la jurisdicción del municipio, correspondiente al período fiscal considerado, y 

por el cual el contribuyente o responsable debe dar cumplimiento a la obligación tributaria. 

La alícuota general de este Derecho se fija en el 0,70% (ORD municipal.-5337 art. 90,91,92) 

 

Consulta Previa de Denominación Social y registro de marca 

 

El servicio de consulta previa de homonimia tiene como objetivo ofrecer al público la 

posibilidad de conocer de manera anticipada si la denominación social escogida ya se 

encuentra registrada. 

El hecho de no encontrar la denominación propuesta no indica que ésta pueda ser utilizada, 

debe efectuar la consulta de manera personal en la Inspección General de Justicia. 

 
A partir de esto, realizamos la consulta indicando nuestra forma jurídica. 

El resultado obtenido es que la denominación ECOBALDOSAS SRL no se 

encuentra registrada, pudiendo proceder a registrar la misma. 

 

 

 

 

 

 



  

 

92 de 248 

 

Posteriormente nos dirigimos a la IGJ (inspección general de justicia) y presentamos el 

formulario de reserva.  Para esto necesitaremos: 

 

- Datos del presentante: Nombre y apellido, nro de documento, mail y su carácter. 

- Datos de la identidad: Tipo identidad, denominación o nro correlativo y nro de CUIT. 

- Datos del trámite (nombre del trámite y presentación normal o urgente) 

- Documentación adjunta/observaciones 

Presentado lo requerido, abonamos el importe correspondiente, de manera electrónica. 

 Luego de acreditado el pago, IGJ enviará vía TAD la constancia de la reserva de nombre, en 

función de la disponibilidad y el orden de prioridad que se le dio en el formulario. 

En caso de no estar disponibles las denominaciones consultadas, se solicitarán nuevas 

alternativas, hasta confirmar la reserva de alguna de ellas. 
 

 

Reserva de nombre: $4.920 
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Registro de marca 

Una marca es un signo distintivo que permite diferenciar de los demás aquellos productos o 

servicios que son propiedad de una persona o empresa. Registrarla te garantiza la propiedad, 

habilitándote a impedir que terceros, sin tu autorización, comercialicen productos o servicios 

con la misma marca o utilice una denominación similar que pueda crear confusión. 

 
.) ¿Qué se necesita? 

Declarar un domicilio legal electrónico Ser mayor de edad 

Clave fiscal nivel 2 (vincular el servicio del INPI en tu cuenta de AFIP para registrarte en el 

portal) 

Apoderados: copia del poder firmada por el apoderado declarando bajo juramento que es fiel 

a su original e instrumenta mandato vigente. 

Personas jurídicas: declaración jurada sobre las facultades del firmante, donde se detallen los 

instrumentos societarios, con datos de inscripción y expresión de que pueden realizar este 

acto. 

 
.) ¿Cómo se hace? 

Buscamos si la marca está disponible. Ingresa al buscador de marcas en El Instituto Nacional 

de la Propiedad Industrial (INPI). Este es un ente autárquico en el ámbito del ministerio de 

desarrollo productivo y es la autoridad de aplicación de las leyes de protección de los derechos 

de propiedad industrial. 

Aquí observamos que nuestra marca no está registrada. 

 

Si la misma no está registrada, procedemos a registrar la misma cargando toda la información 

requerida sobre nuestra marca y logo en formularios correspondientes. Finalizada la carga de 

información, el trámite se considerará en proceso de ingreso. La solicitud ingresará al INPI 

una vez que sea abonado el arancel estipulado. La acreditación del pago puede demorar hasta 

15 días. Una vez que se concrete el mismo, el trámite pasará a la sección Trámites ingresados 

y se le asignará el número de acta. 

 
Las marcas duran diez (10) años a partir de que son concedidas. En la consulta de tu registro 

podes verificar la fecha de vencimiento, en la sección resolución. También va a figurar en tu 

título de marca. 

 

La protección sobre un derecho marcario rige solamente dentro del territorio Nacional. No 

existen registros internacionales. Se debe registrar la marca en los países que uno va a 

comercializar. 

 
- Nuestro tipo de marca es MIXTA. 

Este tipo comprende las marcas en las que el signo está compuesto por una imagen y al menos 

una letra o número. Tanto la imagen como el texto/letra/número deben estar contenidos dentro 

de la imagen, cuyo archivo se adjunta. Se debe tener en cuenta: 
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- Denominación: Nombre de la marca para los casos que corresponda. Si uno elige la opcion 

mixta, el texto debe coincidir con el del logo. Se debe tener en cuenta que sino tenés que 

registrar la denominación por un lado y el logo por el otro, en dos solicitudes. 

 

- Alto (del archivo en centímetros): Indica cuántos centímetros de alto tiene la imagen que vas 

a adjuntar (27 cm máximo ). 

 

- Ancho (del archivo en centímetros): Indica cuántos centímetros de ancho tiene la imagen 

que vas a adjuntar (18 cm máximo). 

 

- Adjuntar logo: Aquí adjunta el logotipo/isotipo/isologo de tu marca en caso de corresponder. 

El logo deberá encuadrarse dentro del rectángulo rojo (que coincide con tus medidas) que 

aparecerá luego de ingresar a la opción Encuadrar. Las imágenes deben estar en formato JPG 

y tener un máximo de 2 MB. Cuando se pretenda reivindicar (registrar) colores, estos deben 

formar parte del logotipo/isotipo/isologo adjuntado. En caso que no se pretenda reivindicar 

color alguno, el logotipo/isotipo/isologo deberá presentarse en color negro y/o 

escala de grises. 
 
- Enunciación de colores: Cuando se pretenda reivindicar (registrar) una combinación de 
colores, deberán mencionarse en este cuadro de texto los colores contenidos en la imagen. 

 
 

- Análisis de los requisitos para habilitación del establecimiento 

Para la habilitación, una vez inscripta la empresa como una SRL, procedemos a la Inscripción 

en el Derecho Registro e Inspección. Una vez hecho esto procedemos con: 

 
- Inscripción de actividades de Industrias, Comercios y Prestaciones de servicios que generen 

montos imponibles gravados por el derecho: Los requisitos son: 

ǒ Presentar por duplicado formulario de Solicitud de Inscripción 

ǒ Presentación formulario: 522/A - AFIP - Ley 17250 

ǒ Fotocopia inscrip. en API (Impuestos Según Ingresos Bruto) 

ǒ Formulario de Inscripción en AFIP (Fotocopia) 

ǒ Permiso uso Conforme ( Div. Conformidad de Uso) 

ǒ Fotocopia D.N.I. del titular (1o, 2o y domic.) 

ǒ Fotocopia contrato social (en caso de sociedades legalmente constituidas) 

ǒ No debe registrar cuentas anteriores ni actas de constatación pendientes. 

Una vez finalizados ambos trámites: inscripción de actividades comerciales y certificado de 

localización de las actividades económicas se otorga la habilitación municipal 

correspondiente. 

 
Inscripción AFIP persona jurídica: 

Al momento de solicitar la inscripción de la persona jurídica a través del servicio con clave 

fiscal ñInscripci·n y Modificación de Personas Jur²dicasò se deberá adjuntar: 

 
- Fotocopia del estatuto o contrato social. 

- De corresponder, acta del órgano máximo de la sociedad donde se fije el domicilio legal. 

- Dos constancias que acrediten el domicilio fiscal declarado (certificado de domicilio, factura 
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de un servicio público, título de propiedad, contrato de alquiler, etc.) 

- Toda la documentación que se presente en formato digital deberá ser legible y estar certificada 

digitalmente por escribano público. 

 
Datos biométricos 

Se requerirá a las personas físicas que actúen por sí o como apoderados o representantes 

legales de personas físicas o jurídicas, el registro digital de la fotografía, firma y huella 

dactilar, así como la exhibición del documento de identidad para ser "escaneado". 

La registración de los datos biométricos no se considerará perfeccionada hasta tanto se 

ratifique la fotografía, la firma y el documento de identidad "escaneado", mediante el servicio 

con clave fiscal "Aceptación de datos biométricos" de la página web de AFIP. 

 
Constitución de un CUIT 

Con un nivel de Seguridad 3 o superior, obtenida conforme al procedimiento dispuesto por la 

Resolución General N° 3.713, sus modificatorias y complementarias. 

a) En el citado servicio informático se deber§ seleccionar la opci·n ñAlta Nueva Persona 

Jur²dicaò y suministrar los datos que se indican seguidamente: 

b) Razón social. 

c) Forma jurídica. 

d) Fecha de constitución. 

e) Vigencia. 

f) Mes de cierre. 

g) Objeto social. 

h) Domicilio legal/fiscal. 

i) Jurisdicción. 

j) Números telefónicos de contacto y dirección de correo electrónico. 

k) Composición societaria, participación en el capital suscripto y su integración y si la nueva 

sociedad es parte de una sociedad controlada, controlante y/o vinculada, en los términos de 

la Ley General de Sociedades N° 19.550, T.O. 1984, y sus modificaciones. 

l) En caso de que la participación corresponda a personas jurídicas, se deberá informar a su 

representante legal. 

m) Directores, gerentes, administradores, síndicos y miembros del consejo de vigilancia. 
 

Impuesto sobre los Ingresos Brutos (API) 

Este servicio permite a los contribuyentes locales del impuesto sobre los Ingresos Brutos y 

quienes resulten designados para actuar como agentes de retención y/o percepción de dicho 

tributo, así como del Impuesto de Sellos, realizar los trámites de inscripción, modificación de 

datos y cese de actividades. 

 
¿Qué necesito para realizarlo? 

CUIT - Clave Única de Identificación Tributaria 

Clave Fiscal - Nivel 3 otorgada por la Administración Federal de Ingresos Públicos - AFIP 

Tener incorporado el servicio API - Santa Fe - Padrón Web Contribuyentes Locales en el 

"Administrador de Relaciones" de la página de AFIP 

 
Valor del módulo tributario: valor módulo tributario: $ 1,20 (pesos uno con veinte centavos) 

según ley 14069 del año 2022. 



  

 

96 de 248 

 
Solicitud de Factibilidad de Uso del Suelo: 

Trámite para evaluar la factibilidad de instalación de distintos emprendimientos, comerciales 

o constructivos. 

 
Requisitos para cumplimentarlo. 

- Formulario de Solicitud de Factibilidad de uso del suelo 

- Copia de plano o croquis 

- Memoria descriptiva de la actividad 

- Formulario para solicitud de factibilidad de uso del suelo: 

- Domicilio particular 

- Teléfono 

- E-mail 

- Que comercio o industria se va a erradicar y consultar factibilidad 

- Aclarar en qué calle va a estar ubicada y entre que calles 

- Número de domicilio 

- concesión 

- Número de catastro 

- Manzana 

- Número de lote 

- Aclarar si el emprendimiento es a construir o es existente 

 
Normas legales que hacen referencia al mismo. 

- Código Urbano 

- Reglamento de Edificación 

 
Para comenzar el trámite se debe tener el formulario de solicitud de factibilidad de uso del suelo 

que se muestra a continuación, copia del plano o croquis, memoria descriptiva de la actividad 

y abonar el sellado correspondiente ($30). 
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Aspectos legales relación laboral 

 

La relación del trabajo nace desde el momento en que se empieza a prestar el servicio o bien 

en la fecha que se estipule en el contrato y su duración será de acuerdo a lo previsto. Este 

puede ser para obra o tiempo determinado o por tiempo indeterminado, a falta de estipulación 

expresa será por tiempo indeterminado. 

 
El contrato sólo podrá celebrarse por tiempo determinado cuando así lo exija la naturaleza del 

trabajo que se va a prestar o cuando tenga por objeto sustituir a otro trabajador. Cuando por la 

naturaleza del trabajo subsista la materia del mismo, el contrato se prorrogará por el tiempo en 

que perdure esta circunstancia. 

 
A su vez, se definirá el convenio colectivo establecido por el sindicato que aplica a nuestra 

empresa, la remuneración mínima y escala salarial, categorías de jerarquización de puestos y 

todos los aspectos necesarios para una buena relación con los empleados. Se incluye en este 

inciso tanto a la mano de obra directa como indirecta (operarios de almacenes, recepción, 

limpieza, administrativos, producción, etc.). 

 
Podemos mencionar las siguientes leyes que regulan los regímenes laborales y de seguridad 

social: 

Ley de Contrato de Trabajo N° 20.744 y sus modificatorias; Ley de Riesgos del Trabajo N° 

24.557. 

Convenio Colectivo de Trabajo Nº 419/05 de nuestro sindicato de la Unión de Obreros y 

Empleados Plásticos 

 

Convenio colectivo de trabajo. 

Un convenio colectivo de trabajo, también conocido como CCT, es un contrato entre los 

sindicatos y los empleadores que regula las condiciones laborales, tales como los salarios,  la 

duración de las jornadas, las vacaciones y licencias, la capacitación profesional, entre otros 

aspectos. 

Las regulaciones de esta norma jurídica deben aplicarse obligatoriamente para todos los 

trabajadores en relación de dependencia, sin importar que estén o no afiliados al sindicato de 

su sector. Este convenio no alcanza a trabajadores monotributistas e informales. 

 

¿Qué aspectos regula? 

Si bien existen diferentes convenios colectivos de trabajo de acuerdo a cada sector, estos 

regulan y negocian constantemente múltiples aspectos, tales como: 

 
- Aumentos por inflación: se deciden en las paritarias, al menos una vez al año. Escalas 

salariales por jerarquía, antigüedad y responsabilidades. 

- Topes indemnizatorios. 

- Condiciones laborales: duración de las jornadas de trabajo, medidas de seguridad, 

capacitación profesional. 

- Vacaciones y licencias pagas. 
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Nuestro sindicato: 

El 24 de noviembre de 1945, por iniciativa de un grupo de delegados de fábricas, se crea el 

Sindicato Unión Obreros Plásticos y Afines, en el marco de una reunión realizada en la Sede 

de la Federación Argentina de Trabajadores Agremiados, ubicada en Castro 1471 de la 

Ciudad de Buenos Aires. 

En el año 1972 el ámbito de actuación se extendió a todo el país y se cambió la denominación 

Unión Obreros Plásticos y Afines por Unión Obreros y Empleados Plásticos, para encuadrar a 

los empleados administrativos en los alcances del Convenio, dado que hasta entonces no 

estaban comprendidos en el mismo. 

 
Se entiende como actividades del presente convenio a todas las actividades dedicadas a la 

preparación de materias primas plásticas y aquellas que tengan por actividad específica la 

industrialización o transformación de Materias plásticas sintéticas por cualquiera de los 

sistemas que se utilicen para ello, como así también la fabricación o confección y/o 

subproductos derivados. 

Regirá asimismo para todos los trabajadores, obreros o empleados, de las empresas 

comerciales o industriales, cuya función principal sea, fabricación, industrialización, 

manufacturación, transformación, elaboración, confección, manipulación, comercialización, 

etc. De todos los productos fabricados con los materiales o productos que se conocen 

generalmente como plásticos, más allá de sus nombres compuestos u originales 

 
- CATEGORIAS DEL CONVENIO El personal obrero y de empleados administrativos 

comprendidos en la presente Convención percibirá los salarios que se detallan en planilla 

anexa, de acuerdo a las categorías que en razón de sus funciones correspondan y que se 

consignan a continuación: 

 

a) CATEGORÍAS DE PRODUCCIÓN: 

.) OPERARIO: Es aquel que realiza tareas simples de limitada responsabilidad, cuya 

realización no exige poseer formación ni conocimientos previos, pudiendo el operario cumplir 

con las mismas en forma inmediata a su ingreso al establecimiento con someras indicaciones 

del supervisor o de otro operario mejor calificado. 

 

.) AUXILIAR: Es aquel a quien se asigna la realización de tareas de poca complejidad, cuyo 

conocimiento se adquiere a través de la práctica en las mismas, siguiendo instrucciones o 

especificaciones preestablecidas. 

 

.) OPERADOR: Es aquel que realiza tareas que forman parte de un proceso de fabricación de 

cierta complejidad para el cual son requisitos poseer formación, conocimientos y experiencia 

adecuados, para la satisfacción de las exigencias del puesto que debe desempeñar. Si bien 

recibe supervisión, se desempeña con cierto grado de autonomía 
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.) OPERADOR CALIFICADO: Es aquel que, además de estar capacitado para el 

cumplimiento de lo establecido en la categoría anterior, realiza tareas o procesos que por su 

complejidad o tecnología exigen mayor grado de formación, conocimientos, experiencia y uso 

de criterio. Recurre solo excepcionalmente a la supervisión para la solución de problemas. 

 

.) OPERADOR ESPECIALIZADO: Es aquel que tiene bajo su entera responsabilidad tareas o 

procesos altamente complejos. A tales efectos debe contar con estudios, conocimientos y 

experiencia que le permitan resolver procedimientos o ejecutar funciones complicadas. La 

naturaleza de las tareas a su cargo, le obliga a mantener un alto grado de atención a fin de 

evitar importantes perjuicios a equipos, productos y/o daños a terceros. Desempeña sus tareas 

prácticamente sin supervisión, ya que normalmente se maneja con elevado grado de 

autonomía. 

 

.) OFICIAL ESPECIALIZADO: Integran esta categoría las personas que por su grado de 

especialización y la importancia de su trabajo (ej.: Fabricación de Matrices) no quedan 

comprendidos en las anteriores. Esta categoría recepcionara asimismo a quienes desempeñen 

puestos que se generen a partir de la evolución tecnológica futura, en la medida que para su 

ejercicio se necesita un grado superior de formación teórica y gran experiencia concreta. 

 

.) CAPATAZ. 

 
b) CATEGORÍAS DE MANTENIMIENTO:  

ï MEDIO OFICIAL DE MANTENIMIENTO. 

 ï OFICIAL DE MANTENIMIENTO.  

ï CHOFER.  

ï AYUDANTE DE CHOFER. 

 ï CONDUCTOR DE AUTOELEVADOR. 

 

c) CATEGORÍAS DE EMPLEADOS ADMINISTRATIVOS: 

NIVEL 1: Desempeña funciones de orden primario, sin necesidad de instrucción o practica 

previa. 

 

NIVEL 2: Desempeña tareas de rápido y sencillo aprendizaje. No requiere conocimientos 

previos ni experiencia. Responde a directiva de personal de Nivel 3 o superior. 

 

NIVEL 3: Desempeña tareas que requieren experiencia de por lo menos un año y 

conocimientos previos. 

 

NIVEL 4: Uso de criterio propio para tareas a veces complejas pero sin toma de decisiones. 

Requiere experiencia de por lo menos dos años y conocimientos previos. 

 

NIVEL 5: Uso de criterio propio para tareas frecuentemente complejas. Actúa con virtual 

independencia y en base al conocimiento de políticas, normas y procedimientos, puede tomar 

decisiones. Requiere instrucción técnica y práctica previa de acuerdo a la especialidad. 
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Escala salarial. 

 
 

Derechos y obligaciones del empleador: 

Derechos 

- Elegir una ART y cambiar de aseguradora, luego de cumplir los plazos mínimos de afiliación. 

- Recibir por parte de la ART asesoramiento, capacitación y asistencia técnica en materia de 

prevención de riesgos para el propio empleador y para sus trabajadores. 

- Recibir información de la ART sobre el régimen de alícuotas vigente, sobre las prestaciones 

que prevé el sistema de riesgos del trabajo y los procedimientos de denuncia de accidentes de 

trabajo y enfermedades profesionales. 

- Exigir a su ART la realización de los exámenes periódicos que correspondan y el cumplimiento 

de la asistencia médica y económica a sus trabajadores en caso de accidentes o enfermedades 

profesionales. 
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- Exigir a su ART la entrega de credenciales para los trabajadores en la cual consta el número 

telefónico de la aseguradora para llamar en forma gratuita al Centro Coordinador de Atención 

Permanente (CeCAP) que brinda asistencia y orientación en caso de accidente de trabajo. 

 
Obligaciones 

- Estar afiliado a una ART o autoasegurarse (sólo si cumplen con los requisitos establecidos). 

- Notificar a la ART la incorporación de nuevo personal. 

- Informar a sus trabajadores a qué ART está afiliado. 

- Cumplir con las normas de higiene y seguridad en el trabajo establecidas a través de las Leyes 

Nº 19.587 y Nº 24.557 y sus normativas complementarias. 

- Adoptar las medidas necesarias para prevenir riesgos en el trabajo. 
- Informar a sus trabajadores de los riesgos que tiene su tarea y protegerlos de los mismos. 
- Proveer a sus trabajadores de los elementos de protección personal y capacitarlos para su 

correcta utilización. 
- Capacitar a sus trabajadores en métodos de prevención de riesgos del trabajo. 

- Realizar los exámenes médicos preocupaciones y por cambio de actividad (si dicho cambio 

implica el comienzo de una eventual exposición a agentes de riesgo), e informar los resultados 

de los mismos al trabajador. 

- Denunciar ante la ART los accidentes de trabajo o enfermedades profesionales que ocurran en 

su establecimiento. 

- Solicitar a la ART la atención médica inmediata en caso de accidentes de trabajo o 

enfermedad profesional. 

- Denunciar incumplimientos de su ART ante la Superintendencia de Riesgos del Trabajo. 

- Mantener un registro de accidentabilidad laboral. 

- Cumplir con el Programa de Reducción de Siniestralidad, establecido en caso de que la 

accidentabilidad de su empresa supere en un 10% el índice de incidencia de su sector de 

actividad. 

- Inscribirse a trav®s de su ART al ñRegistro de Sustancias y Agentes Cancer²genosò 

(Resoluci·n SRT NÁ 415/02), al ñRegistro Nacional para la Prevenci·n de Accidentes 

Industriales Mayoresò (Resoluci·n SRT NÁ 743/03) y al ñRegistro de Difenilos Policloradosò 

(Resolución SRT N° 497/03). 

 

Aspectos legales medioambientales. 

En este punto, determinaremos todos los requisitos y requerimientos legales tanto nacionales 

como provinciales y locales que debemos cumplir respecto a nuestro producto, envase y 

embalaje. También consideraremos diferentes aspectos como el impacto ambiental del 

mismo. Este es un punto muy importante en estudio del marco legal de nuestro proyecto, dado 

que tenemos la obligación no solo de cumplir con las normativas, sino que ofrecer un 

producto que satisfaga las necesidades de nuestros clientes de manera sana y segura. 

 
Evaluación de impacto ambiental según ley n° Ley 25.675 Política ambiental nacional. 

-¿Qué es el impacto ambiental? : Es el efecto que produce la actividad humana sobre el medio 

ambiente. 

 

Toda obra o actividad que pueda afectar el ambiente o la calidad de vida de la población, tiene 

que ser evaluada antes de su comienzo para ver qué impacto ambiental causa. 
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Quién va a realizar una obra, tiene que presentar una declaración jurada en la que manifieste 

si va a afectar el ambiente. Las autoridades piden que se presente un estudio de impacto 

ambiental y después realizan una evaluación sobre ese estudio. 

 
-¿Cuáles son los objetivos de la política ambiental en nuestro país? 

Los objetivos son: 

- Asegurar la calidad de los recursos ambientales. 

- Mejorar la calidad de vida de las generaciones presentes y futuras. 

- Fomentar la participación social en materia ambiental. 

- Promover el uso racional y sustentable de los recursos naturales. 

- Mantener el equilibrio de los sistemas ecológicos. 

- Asegurar la conservación de la diversidad biológica. 

- Prevenir los efectos peligrosos que el hombre genera sobre el ambiente. 

- Promover cambios de conductas a través de la educación ambiental. 

- Organizar la información ambiental y asegurar el libre acceso a la misma. 

- Establecer un sistema federal para implementar políticas ambientales. 

- Establecer procedimientos para minimizar y prevenir riesgos y emergencias ambientales y 

recomponer los daños causados por la contaminación ambiental. 

 
-Información que se debe proporcionar: 

Las personas físicas y jurídicas, públicas o privadas, deberán proporcionar la información que 

esté relacionada con la calidad ambiental y referida a las actividades que desarrollan. Todo 

habitante podrá obtener de las autoridades la información ambiental que administren y que no 

se encuentre contemplada legalmente como reservada. 

 

Aspectos legales medioambientales - normativas en Santa fe. 

La ejecución de proyectos de inversión implica impactar el medio ambiente en donde se 

desarrolla. Los proyectos productivos deben incorporar en su estructuración, la medición del 

impacto que van a tener, con el fin de establecer planes de mitigación no solo porque así lo 

manda la ley, si no también por un tema de responsabilidad social. 

Se debe proceder a medir el impacto ambiental teniendo en cuenta que no todas las variables 

son cuantitativas, sino que existen cualitativas, que también requieren de valoración. Se han 

propuesto diversas metodologías de valoración como son; listas de chequeo, paneles de 

expertos, métodos delphi, matrices de causa efecto entre otras. En términos generales para 

llevar a cabo el análisis de impacto se deben seguir ciertos pasos a saber. 

1. Establecen factores ambientales que se van a afectar con la implementación del proyecto. 
2. Proyectar las actividades o acciones que generan los efectos. 
3. Determinar las escalas de valoración y construir indicadores de impacto 
4. Levantamiento y procesamiento de la información 

5. Construcción del informe de impacto ambiental 

 
- Ley 11717: medio ambiente y desarrollo sustentable. 

La presente Ley tiene por objeto: Establecer dentro de la política de desarrollo integral de la 

Provincia, los principios rectores para preservar, conservar, mejorar y recuperar el medio 

ambiente, los recursos naturales y la calidad de vida de la población. 

a) Asegurar el derecho irrenunciable de toda persona a gozar de un ambiente saludable, 

ecológicamente equilibrado y adecuado para el desarrollo de la vida y la dignidad del ser 
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humano. 

b) Garantizar la participación ciudadana como forma de promover el goce de los derechos 

humanos en forma integral e interdependiente. 

 

- Categorización impacto ambiental. 

Categorización: Las actividades, proyectos, programas o emprendimientos se categorizan 

como de Impacto Ambiental Con o Sin Relevante Efecto, de acuerdo con la reglamentación, 

considerando los siguientes factores: 

- La clasificación del rubro 

- La localización 

- El riesgo potencial sobre los recursos aire, agua, suelo y subsuelo, según las normas sobre el 

particular vigentes en la Ciudad de Buenos Aires 

- La dimensión 

- La infraestructura de servicios públicos de la ciudad a utilizar 

- Las potenciales alteraciones urbanas y ambientales 

 
Decreto reglamentario de la ley N° 11.717 DECRETO N° 0101: Categorización 

Ambiental 

 
Artículos destacados: 

.) Artículo 8°: Los proponentes y los titulares de una actividad deberán presentar ante la 

Secretaría de Estado de Medio Ambiente y Desarrollo Sustentable (SMAyDS), el "Formulario 

de Presentación" . La misma será acompañada por una constancia de conformidad del sitio 

elegido expedido por el Municipio ó Comuna. La Autoridad de Aplicación decidirá en base al 

análisis del contenido de tales documentos y en el término de 30 días, la categoría ambiental 

del emprendimiento o actividad, teniendo en cuenta las características del material que se 

manipule, elabore ó almacene, la calidad y cantidad de residuos que se eliminen al ambiente, 

la localización y características de funcionamiento, instalaciones y del riesgo ambiental. 

 
.) Artículo 10°: El Formulario de Presentación deberá ser suscrito por el titular del 

emprendimiento o actividad. El titular del emprendimiento o actividad tendrá las 

responsabilidades que la ley y la reglamentación establecen en caso de omitir, ocultar o 

falsear de la información presentada. 

 

.) Artículo 12°: Los emprendimientos o actividades se encuadrarán en tres categorías, a saber: 

Categoría 1: De Bajo o Nulo Impacto Ambiental, cuando no presentan impactos negativos o, 

de hacerlo, lo hacen en forma mínima, dentro de lo tolerado y previsto por la legislación 

vigente; asimismo, cuando su funcionamiento involucre riesgos o molestias mínimas a la 

población y al medio ambiente. 

 
Categoría 2: De Mediano Impacto Ambiental, cuando pueden causar impactos negativos 

moderados, afectando parcialmente al ambiente, pudiendo eliminarse o minimizarse sus 

efectos mediante medidas conocidas y fácilmente aplicables; asimismo, cuando su 

funcionamiento constituye un riesgo potencial y en caso de emergencias descontroladas 

pueden llegar a ocasionar daños moderados para la población, el ambiente o los bienes 

materiales. 
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Categoría 3: De Alto Impacto Ambiental, cuando pueden presentar impactos ambientales 

negativos cualitativa o cuantitativamente significativos, contemple o no el proyecto medidas 

de prevención o mitigación; asimismo, cuando su funcionamiento constituya un riesgo 

potencial alto y en caso de emergencias descontroladas pueden llegar a ocasionar daños 

graves a las personas, al ambiente o a los bienes materiales. 

 
.) Artículo 14°: Los emprendimientos o actividades con el Standard 3 se considerarán como 

Categoría 3, debiendo presentar los emprendimientos el Formulario de Presentación y el 

Estudio de Impacto Ambiental. Los emprendimientos o actividades listadas en el Standard 1 se 

considerarán como Categoría 1 y quedarán eximidos de presentar el Formulario de 

Presentación y la Declaración Ambiental (Anexo V). Los emprendimientos o actividades 

listadas en el Standard 2 serán analizados en función de la información aportada en el 

Formulario de Presentación, teniendo en cuenta las características enunciadas en el art. 21 de 

la Ley, pudiendo ser encuadradas en cualquiera de las tres categorías. 

 

.) Artículo 16°: Asimismo la Autoridad de Aplicación podrá modificar el Standard asignado 

de una actividad cuando se demuestre que la clasificación asignada en dicho anexo no se 

ajusta a las particularidades o características de la actividad. La Autoridad de Aplicación 

deberá notificar al Poder Ejecutivo al momento de ejercitar este artículo y el precedente. 

 

.) Artículo 17°: Cuando en un mismo emplazamiento fueran desarrolladas actividades que 

producen diferente impacto ambiental, el titular deberá presentar un Formulario de 

Presentación detallando cada una de ellas. La categoría de la actividad estará en función de la 

categoría más crítica que allí se despliegue. 

 
.) Artículo 18°: Los emprendimientos y actividades como Standard 2 que se encuadren en la 

Categoría 1, estarán eximidos de presentar el Estudio de impacto ambiental.; los mismos 

estarán obligados a presentar ante la autoridad de aplicación la Declaración Ambiental 

prevista en el Anexo V. 

 
EVALUACIÓN DEL ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL DE EMPRENDIMIENTOS 
 

Artículos destacados: 

.) Artículo 19º: La Autoridad de Aplicación podrá formalizar, mediante convenios específicos, 

con Municipios y Comunas las acciones conjuntas que considere pertinente, a los fines de dar 

cumplimiento a la Evaluación de Estudios de Impacto Ambiental. 

.) Artículo 20º: A los efectos de realizar la Evaluación del estudio de impacto ambiental 

presentado por el proponente, la Autoridad de Aplicación podrá requerir la opinión de 

organismos gubernamentales y no gubernamentales relacionados con el emprendimiento y 

eventualmente convocar a Audiencia Pública si lo considera necesario. 

.) Artículo 21°: Los emprendimientos encuadrados en las Categorías 2 y 3, deberán presentar 

un Estudio de Impacto Ambiental que estará firmado por el o los profesionales consultores o 

empresa consultora inscriptos en el Registro de Consultores, Expertos y Peritos. Los 

contenidos mínimos serán los explicitados en el Anexo III del presente Decreto, los mismos 

podrán ser ampliados o modificados por norma complementaria. Si la información presentada 
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en los referidos Estudios fuese insuficiente, la Autoridad de Aplicación podrá requerir 

ampliación en los términos que disponga. 

.) Artículo 22°: La Autoridad de Aplicación dispondrá de sesenta (60) días a contar desde la 

recepción del Estudio de Impacto Ambiental para aprobarlo o eventualmente rechazarlo. 

.) Artículo 23°: El cómputo de los plazos impuestos a la Autoridad de Aplicación para 

resolverlas peticiones que efectúen los proponentes quedará automáticamente suspendido 

mientras no estén cumplidos por éstos la totalidad de los requisitos, diligencias o medidas 

solicitadas o no hayan sido recibidos los informes técnicos requeridos a otros organismos; 

reanudándose el día hábil siguiente al del cumplimiento de las obligaciones pendientes. 

.) Artículo 24°: Los emprendimientos encuadrados en las Categorías 2 y 3, que tengan 

aprobado el Es. I. A. quedarán en condiciones de continuar con el trámite de habilitación ante 

los organismos que corresponda. La Autoridad de Aplicación emitirá una Resolución de 

Aprobación del Estudio de Impacto Ambiental con las consideraciones que crea conveniente 

aportar. 

.) Artículo 27°: La vigencia del Certificado de Aptitud Ambiental será de dos (2) años para 

aquellas actividades encuadradas en la Categoría 3 y de tres (3) años para las de la Categoría 2 

contados a partir de la fecha de su otorgamiento. El interesado deberá solicitar su renovación 

un (1) mes antes de que se produzca su vencimiento. 

 
Según la Resolución Provincial 403/2016 Cód. único de actividades de convenio 
multilateral (Resolución MA 403/2016 - Anexo D), la clasificación para nuestro proceso 
es ESTÁNDAR 2. 
 

Segun lo que mencionamos anteriormente Artículo 14° categorización ambiental a partir de la 
ley 11717 los emprendimientos o actividades listadas en el Standard 2 serán analizados en 
función de la información aportada en el Formulario de Presentación, teniendo en cuenta las 
características enunciadas en el art. 21 de la Ley, pudiendo ser encuadrados en cualquiera de 
las tres categorías. 
 
En base a esto, según el artículo 21 si una vez presentado el formulario de presentación nos 
categorizan dentro de las categorías 2 o 3 deberemos presentar un Estudio de Impacto 

Ambiental que estará firmado por el o los profesionales consultores o empresa consultora 

inscriptos en el Registro de Consultores, Expertos y Peritos en materia ambiental del 

ministerio de medio ambiente.  

 

La vigencia del Certificado de Aptitud Ambiental será de dos (2) años para aquellas 

actividades encuadradas en la Categoría 3 y de tres (3) años para las de la Categoría 2 

contados a partir de la fecha de su otorgamiento. 

 

Formulario de Presentación (Categorización ambiental). 
El formulario de presentación permitirá que el Ministerio de Medio Ambiente, evalúe el 

impacto ambiental de la actividad y en consecuencia asigne y comunique por disposición la 

categoría de la actividad (1, 2 o 3). 
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En caso de resultar Categoría 1 -de bajo o nulo impacto ambiental- deberá presentar una 

Declaración Ambiental a los efectos de culminar el trámite. 

 En caso de resultar Categoría 2 o 3 -mediano o alto impacto ambiental, respectivamente- 

deberán presentar mediante los profesionales inscriptos en el Registro de Consultores, 

Expertos y Peritos en Materia Ambiental del Ministerio de Medio Ambiente en forma 

adicional los formularios: Estudio de Impacto Ambiental (si es un proyecto o una actividad 

nueva, no instalada); o Informe ambiental de cumplimiento (si es una actividad en 

funcionamiento). 

 

Los emprendimientos o actividades listadas en el Anexo D de la Resolución 403/2016 con el 

Standard 1 se considerarán Categoría 1 y quedarán eximidos de completar el formulario de 

presentación y la declaración ambiental (Anexo V). A menos que la actividad pudiera generar 

residuos peligrosos o que una autoridad Municipal o Provincial lo requiera. 
 

Este trámite puede realizarse online o de forma presencial. 

Costo del trámite $300 
Sellado tasa tributaria $150 + $3 
Lugar: Santa Fe: Patricio Cullen 6161 (S3004IYC) - 54 - 342 - 4579210, 4579211, 4579216 

Rosario: Montevideo 970 (S2000BRT) - 54 - 341 - 4294100  Atención al público: desde 

07:30 hasta 12:30 
 

Impacto ambiental de nuestro proyecto: 

En nuestro caso, si bien existen por razones obvias fuentes de contaminación dentro del 

proceso productivo y con la generación de residuos generados por dicho proceso, podemos 

decir que el producto en sí tiene un impacto positivo en el medio ambiente ya que se trata de 

un producto el cual posee como principal materia prima plástico reutilizable, que provino de 

un reciclaje y podrá ser nuevamente reutilizado para una posterior fabricación. En conclusión, 

si bien se genera contaminación el proyecto es positivo. 

 
Los diferentes impactos ambientales que puede tener la empresa pueden ser: 

- Sólido: Scrap de plástico, plásticos pertenecientes a scrap de embalajes, cintas, flejes, 

precintos. 

- Líquido: Aceites, aguas residuales industriales, 

- Gaseosos: Vapor y humos generados por la extrusora. 

 

De esta manera, en base al Formulario de Presentación, se nos asignará una categorización 

ambiental que contemplará los solventes y residuos producidos, riesgo presunto, 

dimensionamiento y localización. A partir de esta categorización se determinará si será o no 

necesario un estudio de impacto ambiental. 
 

Análisis del impacto económico por los diferentes estudios legales 

A la hora de crear un proyecto se debe determinar, estudiar, investigar y aplicar los diferentes 

aspectos legales que debe cumplir la empresa y ,a su vez se debe considerar el impacto 

económico que conllevan los mismos, por ello es necesario realizar un análisis profundo de 

dichos impactos. 

En ocasiones, debido a restricciones o limitaciones legales se incrementan costos que, de no 

determinarlos con anterioridad, pueden resultar egresos económicos imprevistos muy 

importantes y difíciles de enfrentar, poniendo en riesgo la situación financiera y la viabilidad 

del proyecto. A continuación, los costos pertenecientes a los ingresos brutos y derecho de 

registro e inspección. Se calculan a partir de los ingresos generados. 
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ESTUDIO DE LOCALIZACIÓN. 
 
ESTUDIO DE LOCALIZACIÓN. 
 

-  ESTUDIO DE LOCALIZACIÓN-   
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En este estudio se determina el lugar donde se localiza la empresa y el tamaño de la misma. 

Localización y dimensión son decisiones estratégicas, ya que pueden ser determinantes para el 

éxito de una empresa y no son fáciles de modificar a corto plazo. 

Son decisiones que suelen tomarse en el momento del nacimiento de la empresa y que 

normalmente se toman de manera conjunta. Es decir, una determinada dimensión puede 

implicar que no podamos localizarnos en determinados lugares. Una localización, puede 

obligarnos a tomar una dimensión en concreto. Suelen implicar grandes inversiones iniciales, 

por lo que una vez tomadas, un cambio de idea puede conllevar graves costes irrecuperables. 

Aspectos a considerar en el estudio de localización: 

 
1. La proximidad de los clientes, 2. El aprovisionamiento de las materias primas. 

3. La mano de obra, 4. Las comunicaciones y las infraestructuras, 5. El coste del local. 

6. La legislación y las ayudas económicas, 7. Servicios complementarios, 8. Otros factores. 

 
Dentro del estudio, se pueden distinguir dos grandes etapas: 

1. Macro localización: en esta primera etapa, se busca definir un ámbito zonal o regional 

limitado, como por ejemplo una ciudad. 2. Micro localización: en esta segunda etapa, el 

objetivo es determinar con precisión en qué dirección exacta se ubicará el proyecto. 

 

Macrolocalización: 

La Macrolocalización, consiste en decidir la zona general en donde se instalará la empresa  o 

negocio, un ámbito zonal o regional limitado. En nuestro caso, la macrolocalización elegida 

es la siguiente: 
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Esta macrolocalización la elegimos por los siguientes motivos: 

 

- 1) Uno de los motivos fundamentales es la cercanía con nuestro principal proveedor. 

Central Ambiental se encuentra en la ciudad de Rafaela. Como nombramos anteriormente esto 

es fundamental y considerado una gran ventaja competitiva. Tener un proveedor que nos 

brinde la MP lista para producir y tan cerca, nos permite reducir grandes costos de 

aprovisionamiento. 

- 2) No existe un fabricante de este producto a nivel local. 

- 3) Disponibilidad de MO tanto especializada como no especializada. Es una ciudad que 

cuenta con una gran cantidad de profesionales de todo tipo, con un gran nivel educativo y a su 

vez personal no especializado disponible, ya que nuestro proceso no requiere personal 

totalmente especializado. 

- 4) Rafaela es una ciudad que se caracteriza por ser sumamente sustentable y orientada al 

reciclaje, dada la cantidad de proyectos que existen, compromiso municipal y poseer centro de 

reciclado. La población rafaelina tiene una gran orientación a lo ecológico, siendo favorable 

para comercializar nuestro producto. 

- 5) Condiciones climáticas buenas, si bien es una zona húmeda no cuenta con temperaturas 

extremadamente altas o muy bajas. 

- 6) La ciudad cuenta con disponibilidad de todos los servicios 

- 7) A nivel impositivo y legal, la municipalidad de Rafaela tiene proyectos de apoyo 

económico a empresas cuyos productos sean beneficiosos al medio ambiente y contribuyan 

contra la problemática ambiental. 

- 8) La ciudad es atravesada por la ruta nacional n° 34 la cual es de las más importantes a nivel 

nacional, y la ruta provincial n° 70. Las mismas nos conectan de manera directa con las 

ciudades más importantes de la provincia y el país. Gran ventaja logística para nuestra 

empresa. 

 

Microlocalización 

La Microlocalización es la selección de un sitio específico dentro del área geográfica donde se 

establecerá el domicilio comercial del proyecto para realizar sus actividades comerciales. 

El estudio de la microlocalización sólo indicará cuál es la mejor alternativa de instalación 

dentro de la región elegida. Sin embargo, es importante tener en cuenta que el estudio de la 

microlocalización no corregirá los errores en que se pudo haber incurrido durante la selección 

de la macrolocalización. 

 

.) La misma la elegiremos contemplando: 

- Área requerida, ya que no se permite establecer una empresa de producción de gran tamaño en 

cualquier sector de la ciudad. 

- Localización urbana. 

- Presencia de líneas de transporte público para movimiento del personal. 

- Tipo de Edificio, es decir infraestructura de tamaño grande 

- Acceso a servicios como agua, luz, gas e internet, este sector debe contar con todos. 

- Contaminantes, ya que tenemos contaminantes como aceites lubricantes y agua a desechar 

proveniente de la tina de enfriamiento 

- Costo de alquiler del terreno. 

- Cercanía a las carreteras. 
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- Cercanía al centro de la ciudad. 

- Cercanía a empresas de transporte. 

 

Estudio de ubicación: 

En este apartado, mostraremos cuales son las localizaciones que se encuentran disponibles 

dentro de la ciudad, para posteriormente enseñar el análisis realizado a través de un método 

comparativo que considera diferentes variables de importancia para elegir un lugar óptimo. 

 
Opción 1: 

La primera opción es este galpón con oficina ubicado en ERNESTO SALVA 1900. El mismo 

tiene un precio mensual de alquiler de $120.000. 

 

Opción 2: 

La segunda opción se encuentra en Ruta 70 y WASHINGTON. Su valor de alquiler es  

$120.000 mensual. 

 



  

 

112 de 248 

 

Opción 3: 

La tercera opción es vecina a la primera opción. El mismo se encuentra en calle ERNESTO 

SALVA 1943. Su valor de alquiler es $180.000 mensual. 

 
Opción 4: 

La última opción disponible es un galpón con oficina y baño instalado ubicado en Emiliano 

Cerdan 2575 con un valor de alquiler mensual de $120.000 

 

 
 








































































































































































































































































