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Abstract 

 

El presente proyecto es un plan de negocio que busca generar valor mediante el 

aprovisionamiento de bolsas de supermercado a las principales cadenas 

supermercadistas. Dichas bolsas tienen tres características particulares: se 

entregarán de forma gratuita, su uso va a estar aprobado por ley y tendrán 

publicidad en ambas caras. El objetivo de este negocio es sustituir las bolsas de 

plástico en los supermercados, reduciendo el consumo de las mismas, brindando 

una alternativa que no genere costos adicionales a los supermercados ni a sus 

clientes, a través del sponsoreo de las bolsas.  

 

Hoy en día los supermercados enfrentan una problemática: el uso de bolsas de 

plástico para sus líneas de cajas está prohibido o restringido. Sumado a eso existe 

una creciente concientización en temas relacionados al cuidado del medio ambiente 

y contaminación. Frente a este escenario se busca ofrecer una solución no solo para 

los supermercados sino para aquellos que frecuentan los mismos para hacer sus 

compras ofreciéndoles un producto conveniente y gratuito.  

 

Muchos supermercados eventualmente optan por ofrecer algún tipo de bolsa que no 

esté restringida como podría ser el ejemplo de las bolsas de tela. Sin embargo, el 

precio de las mismas se traslada directamente al consumidor y entonces es él quien 

sufre un incremento en sus costos cada vez que va de compras. Ante esta realidad 

lo que busca este negocio es ofrecer bolsas que cumplan los requisitos para ser 

legalmente utilizables, pero además proveerles de forma gratuita. ¿Quiénes 

entonces van a absorber los costos de las mismas? Sponsors, marcas interesadas 

en publicitar en estas bolsas. 

 

Las bolsas van a ser repartidas a todas las bocas de supermercados del país, lo 

cual se traduce en publicidad de gran extensión y volumen. Es por ello que creemos 

que esto puede ser de gran valor para las marcas que fueran a poner su logo en las 

bolsas.  
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1. Introducción 

 

1.1) Evaluación de la oportunidad  

 

El proyecto surge a la luz del siguiente escenario: los supermercados obligados a 

reducir o modificar el uso de las bolsas plásticas que entregan en sus cajas debido a 

la alta contaminación de las mismas.  

 

Para saber si hay o no una oportunidad allí es necesario evaluar, entre otras 

variables, el entorno, las tendencias o características que se han estado 

desarrollando entre los consumidores últimamente y finalmente analizar las posibles 

formas de contrarrestar o solucionar el problema. 

 

A continuación, vamos a estar analizando 3 fenómenos que han ido creciendo en los 

últimos tiempos y que se han considerado claves para la evaluación de nuestra 

oportunidad.  

 

En primer lugar, tenemos el declive de los métodos tradicionales de publicidad 

(véase anexo 1).  En los últimos 3 años, la inversión en estos a caído entre un 2 y 3 

puntos porcentuales a nivel global. Los medios tradicionales de publicidad como 

radios, diarios o televisión se han ido extinguiendo en los últimos años o mejor dicho 

han ido mutando hacia otras formas de publicidad. Estos tenían la particularidad de 

llegar a grandes volúmenes de audiencias e impactar de forma masiva. En este 

contexto muchas compañías han tenido que adaptarse y buscar nuevas formas de  

 

"El país lidera la RSE en América latina” 
Fuente: Articulo La Nación - Economía, DOMINGO 23 DE ABRIL DE 2017, Olivia Goldschmidt 

 

En segundo lugar, hay una creciente conciencia en temas relacionados con la 

responsabilidad social empresarial y el medio ambiente. Cada vez más las firmas 

buscan implementar prácticas y políticas de RSE para volverse más atractivas y 

mejorar la imagen que brindan al consumidor. Muchos aseguran que la 

implementación de políticas y prácticas de RSE se ha vuelto parte de la estrategia 

de muchas empresas (Véase anexo 2). Esto se evidencia no solo a nivel global sino 

también, tal como señala el artículo en La Nación, acá en la Argentina.  
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En tercer lugar, relacionado con el segundo punto, se ha intentado recientemente 

reducir las bolsas plásticas que se utilizan en supermercados con el fin de reducir la 

contaminación (véase anexo 3 para ver los problemas que estas generan). Dicha 

iniciativa fue tomada por el gobierno de la ciudad a través de la Resolución 341/16 

APRA que en pocas palabras establece que: los hipermercados, supermercados y 

autoservicios de alimentos y bebidas no entregarán bolsas plásticas livianas no 

biodegradables en sus líneas de caja. (Véase anexo 4). Actualmente los comercios 

porteños no ofrecen ningún tipo de bolsa plástica, mientras que en el resto de la 

provincia ofrecen una bolsa de plástico más gruesa, cobrando por cada una de ellas 

50 centavos aproximadamente. 

 

“Apple reemplaza las bolsas de plástico por bolsas de papel en sus tiendas físicas" 
Fuente: applesfera, 5 de abril de 2016 

 

A partir de este título se observa una tendencia mundial para reducir el uso de 
bolsas de plástico. 
 

¿Por qué no han sido tan exitosos en esta reducción? Por un lado, las personas no 

se acostumbran a cambiar sus hábitos de compra llevando bolsas de tela propias y 

por otro lado los supermercados siguen abasteciendo con bolsas de plástico, 

aunque esto signifique cobrárselas al consumidor. 

 

El punto a favor es que hay una tendencia en querer reemplazarlas. Lo vemos 

afuera en otros países del mundo como es el caso de Estados Unidos donde 

estados como el de California prohibieron completamente el uso de estas bolsas. 

Pero también lo vemos acá en Argentina, como por ejemplo en los shoppings, 

donde muchas marcas de ropa, como Adidas, Zara o Falabella cambiaron sus 

bolsas de plástico por bolsas de papel madera. 
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1.2) Negocio propuesto para capturar la oportunidad 

 

Teniendo en cuenta los puntos anteriores la idea es convertirnos en el principal 

proveedor de bolsas de los supermercados. Estas bolsas serian de un material 

reciclable (papel madera, eco bolsas o tela) y su uso estaría aprobado por ley. 

¿Porque los supermercados estarían interesados en estas bolsas? No solo porque 

estas se podrían usar sin restricciones sino también porque se las estaríamos 

ofreciendo de forma gratuita. El costo por cada bolsa será cero. Los únicos costos 

de los cuales se harían responsables los supermercados serían los costos de 

distribución. Ellos serían los responsables de hacer que cada sede o sucursal de 

todo el país reciba la cantidad de bolsas correspondientes por cada mes o año. En 

principio la producción de las bolsas no sería propia, sino que terciarizaríamos este 

servicio con una fábrica de bolsas. 

 

Figura 1: Negocio propuesto 

Fuente: elaboración propia 

 

 

 

¿Dónde está el negocio entonces? El negocio es vender espacio publicitario en las 

bolsas, es decir que las bolsas estén sponsoreadas. Por ejemplo, si de un lado de la 

bolsa está el logo de algún supermercado como podría ser Coto o Disco, del otro 

lado podría estar el logo del sponsor, como podría ser Coca-Cola o Arcor. De esta 

forma el costo de cada bolsa será soportado por el sponsor, más un porcentaje que 
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sería la ganancia. Este porcentaje no sería muy alto ya que se trata de un negocio 

de grandes volúmenes donde la idea es vender en cantidad. ¿Porque las empresas 

estarían interesadas en comprarnos publicidad? Nos orientamos a vender publicidad 

a empresas grandes, que destinan muchos recursos hacia su promoción y que 

quieran lograr un gran alcance. Las bolsas van a ser entregadas y repartidas a cada 

sucursal de cada supermercado del país. Como vamos a ver más adelante, este es 

un mercado muy grande, y más de una empresa podría estar interesada en este 

medio de publicidad masiva.   

 

Para llevar adelante esta idea de negocios se tendría especial atención en hacer 

benchmark del Grupo Nexún como caso de éxito. Ellos tienen un modelo de negocio 

similar a este. En su caso ellos apuntan a otro segmento que son los universitarios. 

Proveen de forma gratuita cuadernos en las salidas de las universidades y cobran 

espacios publicitarios a las empresas que quieren aparecer en sus cuadernos. 

 

Segmento objetivo 

 

Es un negocio que involucra varios actores, y por ellos es importante que se logre 

distinguir quienes serían nuestros clientes, es decir nuestro segmento objetivo. En 

este contexto tendríamos 3 actores que podrían ser considerados nuestros clientes:  

Las empresas que quieran publicitar en nuestro producto. Algunas de ellas podrían 

estar interesadas porque quieren que se las relacione con el cuidado ambiental, 

otras porque sus productos se venden en supermercados y otras porque 

simplemente quieren tener un mayor alcance y hacerse más conocidas. A ellas 

tendríamos que realizarles una oferta atractiva: grandes volúmenes y una amplia 

distribución. Cada año las empresas que publicitan pueden o no cambiar. Esto 

depende de si invierten nuevamente publicidad en este medio.   

 

Los supermercados. Ellos son en definitiva los que “reciben” el producto, para ellos 

nosotros somos sus proveedores. Por lo tanto, es importante que este producto 

cumpla con ciertas condiciones que le sean favorables a ellos: tamaño, calidad, logo 

visible, entrega en tiempo y forma. Si ellos no están conformes con nuestro servicio 

podrían reemplazarse con otros proveedores.  
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Los usuarios finales. Son aquellos que visitan de forma recurrente a los 

supermercados: padres o madres de familias, jóvenes que viven solos, adultos 

mayores, entre otros. Ellos son en definitiva quienes consumen las bolsas. Teniendo 

esto en cuenta la idea es proveer un producto que les sirva y puedan usar 

cómodamente. 

 

Potencial de crecimiento  

 

Dado que contamos con varios segmentos objetivos, la idea es crecer tanto en un 

segmento como en los otros. Por parte de las empresas que publicitan la idea es 

crecer en cuanto a la distribución. Se buscará ampliar cada vez más nuestro 

negocio y expandirnos.  

 

En cuanto a los supermercados, podríamos ampliar nuestra cartera de clientes e 

incluir otros segmentos como por ejemplo autoservicios, comercios o marcas de 

ropa. Este servicio de bolsas gratuitas serviría para cualquiera que requiera bolsas 

en grandes volúmenes.  

 

En cuanto a los que reciben el producto, los usuarios finales, lo que se puede hacer 

es mejorar la oferta del producto, empatizando cada vez más con aquellos que 

realizan compras habitualmente y ofreciéndoles una bolsa más cómoda y 

conveniente. Otros países como Australia o Estados Unidos, ya han sido ejemplo de 

esto ofreciendo productos novedosos como bolsas de tela que pueden guardarse en 

la cartera en forma de sobre o bolsas que puedan engancharse en el carrito del 

supermercado para facilitar la carga de la comida luego de pagar. (Véase anexo 5) 

Por último, se podría lograr una integración vertical. Esto implica integrar a nuestra 

cadena de valor la fabricación de bolsas propias. Consecuentemente no se 

dependería de los proveedores y bajarían los costos variables.  

 

Análisis del mercado actual 

 

Hoy en día existe la ley 3147 (véase anexo 4) que limita el uso de bolsas para los 

supermercados, hipermercados o minoristas. En la Ciudad Autónoma de Buenos 

Aires los supermercados dejaron de repartir bolsas de plástico. En cuanto a la 
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provincia los supermercados comenzaron a cobrar por cada bolsa que el 

consumidor requiera. El motivo de fondo es desincentivar el consumo de la misma y 

que las personas que frecuentan estos sitios acostumbren a llevar bolsas propias 

reutilizables.  

 

¿Qué pasa cuando olvidas llevar tu propia bolsa? Las opciones son pagar 

aproximadamente 50 centavos por bolsas de plástico si es que estás en provincia, 

comprar bolsas de tela reusables que están desde $10 a $30, llevarse los productos 

que compro en la mano o rehusar cajas de cartón si es que las hay. 

 

Figura 2: Opciones en la actualidad 

Fuente: elaboración propia 

 

 

 

Con el producto en cuestión, si las bolsas estuvieran en el supermercado, nadie se 

encontrará parado frente a un escenario como este. Los supermercados podrían 

ofrecer bolsas ecológicas de forma gratuita, y sus consumidores no deberían 

recordar llevar sus propias bolsas reusables.  

 

Puntos críticos  

 

● Que los supermercados acepten reemplazar a sus proveedores actuales 

● Es fácil de copiar, por otros y por los supermercados 
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● Que la bolsa se adapte a las necesidades: no se rompa, sea fácil de llevar, 

etc. 

 

1.3) Propuesta de modelo de negocio (CANVAS) 

 

Figura 3: Modelo Canvas 

Fuente: elaboración propia 
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Propuesta de valor 

 

Supermercados Sponsors Consumidores finales 

- El valor está en proveer 

bolsas de forma gratuita, 

reduciendo sus costos fijos 

- Los ayudamos proveyendo 

una salida practica y 

conveniente. Frente a esta 

tendencia de eliminar las bolsas 

plásticas ofrecerles a los 

supermercados un producto 

sustituto que no aumente sus 

costos 

- Reemplazar las millones de 

bolsas plásticas que usan por 

año por bolsas de papel 

madera (80% material 

reciclable) o eco bolsas 

- Satisfacemos su necesidad 

por bolsas de bajo costo 

- Nos diferenciamos del resto 

por proveer un producto de 

costo unitario cero. 

- El valor está en la publicidad 

que ofrecemos: publicidad en 

cada bolsa de supermercado. Es 

decir, gran volumen y extensión 

- Ayudamos ofreciendo una 

alternativa para publicitar muy 

valiosa. Cada bolsa que circule 

en el país va a contar con su 

logo/publicidad 

- Ofrecemos publicidad en X 

cantidad de bolsas. Ejemplo: las 

empresas pueden comprar 

publicidad en 1 millón de bolsas 

- Satisfacemos la necesidad de 

dar imagen a la marca, hacerla 

conocida, que esté presente en 

la mente de los consumidores, 

etc.  

- La diferencia en nuestra oferta 

publicitaria está en la 

distribución. Se trata de enormes 

cadenas de supermercados, 

todas ofreciendo nuestras bolsas 

con sus logos/publicidad. 

- Entre los consumidores de 

bolsas de supermercados 

vemos cada vez más una mayor 

conciencia hacia reemplazar las 

bolsas de plástico 

- Hay un aumento entre los 

consumidores a comprometerse 

cada vez más con el medio 

ambiente 

- Muchos reemplazarían las 

bolsas de plástico por unas que 

sean reciclables 

- Los ofrecemos entonces un 

producto que les sea 

conveniente para transportar los 

productos del supermercado 

- Nuestro producto va a estar 

aprobado por ley su uso, con 

material reciclable  

- La idea es que tenga un 

tamaño conveniente, sea fácil 

de cargar y sea de una calidad 

resistente 

(Véase anexo 6). 

 

 

Segmentos de clientes 

 

Estamos creando valor para 3 clientes distintos. Supermercados, Sponsors y 

usuarios finales.  

 

Nuestros clientes más importantes serían los supermercados. Sin ellos no 

podríamos llevar adelante el negocio. Su alcance, su distribución, su escala es lo 

que permite que nuestro negocio tenga volumen y valor. Según el gobierno de la 
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ciudad cada año, los supermercados, hipermercados y autoservicios de la Ciudad 

consumen más de 500 millones de bolsas. Con esa cantidad, si se formara un 

sendero se obtendría una línea de 275 mil kilómetros, suficiente para dar casi 7 

vueltas alrededor del planeta en la línea del Ecuador.  

 

Los sponsors serían las marcas interesadas en publicitar en nuestras bolsas. 

Apuntamos a marcas reconocidas, grandes y que cuenten con muchos recursos 

como para destinar una gran parte de ellos a la publicidad. Esta publicidad es 

atractiva ya que tiene llegada a cada rincón del país, a cada sucursal o sede de los 

supermercados.  

 

En cuanto a los consumidores finales la idea es ofrecer un producto que puedan 

usar y reciclar. Un producto que sea conveniente y útil. Eliminamos entonces la 

necesidad de estar llevando las bolsas de tela para hacer las compras o de estar 

pagando por cada bolsa de plástico que usen. 

 

Canales 

 

El canal de distribución es un punto crítico e importante en nuestro negocio. La 

distribución eficiente, extensiva y a gran escala es lo que nos diferencia 

competitivamente. Las bolsas deben llegar en tiempo y forma a cada sucursal o 

sede de los supermercados. 

 

Este es un servicio que o puede ser tercierizado o bien el mismo supermercado 

(aprovechando su infraestructura) se auto provee. De una manera u otra, los costos 

de este servicio los absorbe el supermercado.  

 

En el caso de las marcas que aparecen en nuestras bolsas, la idea es ofrecerles 

este producto a través de un contacto directo con ellas. Una compra donde se 

acuerde el precio, el logo, las cantidades, los lugares donde se va a ofrecer la bolsa, 

entre otras cosas.  
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Relación con los clientes 

 

● Supermercados 

La relación con los supermercados es la de proveedor - cliente. Se haría de nexo 

entre los fabricadores de bolsas y los supermercados. Se acordaría cantidades de 

bolsas y puntos de distribución por año. Se busca ser sus únicos proveedores por el 

mayor tiempo posible. Entonces se va a buscar relaciones de largo plazo. 

 

● Sponsors o marcas 

Si lo que ofrecemos es valioso entonces van a ser muchas las marcas interesadas 

en publicitar en nuestra bolsa. Las marcas deben poder percibir que esa inversión 

en publicidad tuvo cierto retorno a nivel de imagen de la marca, de establecimiento 

de la misma, de fidelidad, entre otras cosas. La relación con estas desde ya que 

debe ser buena pero no se busca que sea necesariamente a largo plazo ya que 

podrían un año ser ciertas marcas las que compran publicidad pero que estas no 

sean las mismas al año siguiente.  

 

● Usuarios finales 

Son quienes usan en definitiva nuestras bolsas. Ellos deben estar conformes con las 

mismas. Buscamos empatizar con aquellos que frecuentan los supermercados 

ofreciéndoles un producto que se adapte a sus necesidades. A veces hacer las 

compras es una tarea tediosa y puede volverse más disconforme si el supermercado 

no ofrece bolsas, si debo pagar por ellas, si estas se me rompen, o si debo recordar 

constantemente en tener a mano una bolsa de tela. 

 

Alianzas 

 

Nuestros aliados estratégicos más importantes son los supermercados. Si todos y 

cada uno de ellos accede a distribuir nuestras bolsas, la oferta que estaríamos 

brindado a las marcas interesadas sería muy valiosa. Son los supermercados los 

que conforman esta gran industria, con llegada a cada rincón del país y con 

necesidades de grandes volúmenes.  
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Nuestros proveedores serían los fabricadores de bolsas. Esta alianza también es 

muy importante. Aunque se trate de un producto de muy bajo costo, con muchos 

que lo podrían proveer, tener el proveedor indicado es clave. Nuestro proveedor 

tiene que ser capaz de brindar nuestro producto con las especificaciones exactas 

que le comuniquemos. No solo en tiempo, pero en forma. Nuestro proveedor 

entonces debe ser capaz de producir grandes volúmenes por año y comprometerse 

con la entrega de los mismos. 

 

Actividades clave 

 

Entre las actividades claves que harían los socios se encuentra el contacto 

constante con los supermercados, estableciendo una comunicación fluida, 

controlando que la entrega sea eficiente. Además, supervisando y controlando la 

calidad de las bolsas en las fábricas. Que estas sean con las especificaciones que 

se necesitan. Y por último la búsqueda constante de sponsors, marcas que quieran 

y puedan publicitar en nuestras bolsas.  

 

Recursos clave 

 

Entre los recursos claves tenemos la alianza con los supermercados quienes 

proveen una red de distribución significativa y la necesidad de grandes volúmenes 

de bolsas. Otro recurso clave son las bolsas de bajo costo. Teniendo en cuenta que 

los sponsors son quienes absorben estos costos, si estas fueran muy costosas, la 

oferta no sería tan atractiva. 

 

Fuentes de ingreso 

 

El ingreso en este negocio es la publicidad que pagan los sponsors. Es la diferencia 

entre el costo de la bolsa y lo que paga la marca por publicitar en ella. La idea es 

que el margen de ganancia entre el costo de la bolsa y el costo más la publicidad 

sea bajo. De esta forma la ganancia significativa estaría si vendiéramos en grandes 

volúmenes, concentrándose en vender por cantidades. En conclusión, nuestros 

ingresos vendrían enteramente de los sponsors. Parte de esos ingresos van a estar 
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destinado a cubrir los costos de las bolsas y la parte restante serían considerados 

ganancia. 

 

Procesos 

 

La actividad clave es la coordinación de todos los actores que forman parte de 

nuestro negocio: proveedores de bolsas, supermercados y sponsors.  

 

Esto requiere un seguimiento y control en las fábricas de bolsas para lograr el 

producto en tiempo y forma y un diálogo constante con los supermercados para 

abastecerse con las bolsas. 

 

A su vez entre los procesos que debemos tener en mente se encuentra la constante 

venta de publicidad a las marcas que sponsorean o en su defecto el reclutamiento 

de nuevos sponsors que quieran poner publicidad en nuestras bolsas.  

 

Por último, destinar cierto tiempo y procesos a lograr un producto que vaya acorde 

no solo con las leyes vigentes sino también con las costumbres o necesidades de 

los usuarios finales, de los que frecuentan los supermercados.  

 

Estructura de costos 

 

Los costos de nuestro modelo de negocio son la fabricación de las bolsas y la 

distribución de las mismas. Siendo la segunda relativamente más cara que la 

primera ya que implica la entrega de las bolsas a cada sucursal y sede de los 

supermercados. En cuanto al costo de la producción de las bolsas este va a ser 

solventado por los sponsors. Se estima un precio de $6,00 por cada bolsa de tela 

aproximadamente (véase anexo 7). Esto costo podría verse disminuido si 

conseguimos un descuento por grandes volúmenes o si llamamos a licitación. En el 

caso de la distribución esta es más costosa y compleja. Según FAECyS en el 2016, 

el sector supermercadista contaba con 2.398 de bocas entre las principales 18 

empresas con cadenas de supermercados minoristas. Siendo Día, Carrefour, 

Cencosud, La Anónima y Átomo las poseedoras del 74% del total de bocas (véase 

anexo 8). Entregar las bolsas a cada una de las bocas es indispensable. La idea es 
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que estos costos están solventados por los mismos supermercados. Dado que ellos 

ya cuentan con la logística y distribución necesaria para su negocio, creemos que 

ellos van a poder llevar adelante la distribución de las bolsas.  

 

1.4) Herramientas para el análisis 

 

Para nuestro análisis tuvimos en cuenta ciertas herramientas. Entre ellas se 

encuentran las 5 fuerzas de Porter, que nos sirvieron para entender y evaluar la 

industria entorno a nuestra oportunidad.  

 

También se acudió al libro Business Model Generation de Alexander Osterwalder e 

Yves Pigneur (2010), donde se rescataron los conceptos para desarrollar el 

business model canvas.  

 

A si mismo se trabajó a la luz de la publicación de Kliksberg Bernardo Ética 

empresarial: ¿moda o demanda imparable? para desarrollar ciertos conceptos de 

RSE.  

 

También se emplearon distintos modelos de análisis para explicar el plan de 

marketing del proyecto. Se recurrió al modelo de análisis FODA para entender las 

variables que afectan endógena y exógenamente al proyecto. Finalmente, se adoptó 

el modelo de las 4Ps (Producto, Precio, Promoción, Plaza), encarando los cuatro 

aspectos más importantes que el área de marketing debe cubrir. 

 

1.5) Metodología 

 

Para la obtención de datos acerca del mercado, utilizamos aquellos que estaban ya 

disponibles: estadísticas, análisis, gráficos, encuestas. Sin embargo, para obtener 

información más detallada y de mejor calidad se va entrevistar a personas que 

trabajan en la industria de los supermercados y a personas que trabajen en 

empresas potenciales a invertir publicidad en nuestro negocio.  

 

Uno de nuestros puntos críticos es la alianza con los supermercados para llevar 

adelante el negocio. Por lo tanto, a través de fuentes primarias buscamos responder 
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preguntas como ¿tienen proveedores de bolsas o son propias? ¿Pagan un precio 

por cada una de ellas? ¿accederán a cambiar sus actuales proveedores por 

nuestras bolsas? si nos convertimos en sus proveedores, ¿por cuánto tiempo 

podríamos mantener esta alianza?  

 

Para recolectar información vamos a enfocarnos en 3 técnicas. En primer lugar, se 

buscará recolectar la mayor cantidad de datos de mercado posible. Esto incluye la 

cuantificación del mercado, los proveedores, los costos que podríamos enfrentar, 

entre otras cosas. En segundo lugar, se entrevistara a agentes claves. Las 

entrevistas van a estar dirigidas a los supermercados mayormente y a potenciales 

empresas que quieran publicitar. Esta técnica es muy significativa porque nos dará 

una idea de si nuestro producto, lo que ofrecemos, es valioso o no. En tercer y 

último lugar, se hará benchmark de la empresa Grupo Nexún. Grupo Nexún tiene un 

modelo de negocio similar. Regalan cuadernos a universitarios y obtienen sus 

ganancias a partir de empresas que ponen su publicidad en los cuadernos. Hablar 

con Grupo Nexún podría brindarnos muchas herramientas. Entre ellas nos ayudaría 

a entender que es lo que buscan las empresas a la hora de pagar por publicidad, 

cuánto están dispuestos a pagar, qué atributos valoran, entre otras cosas.  

 

 

2. Análisis estratégico 

 

En las próximas hojas se detalla la propuesta de valor del proyecto, y la manera en 

la que se adapta a las circunstancias del mercado. Para esto se emplearán distintas 

herramientas que permitan analizar el ambiente.  

 

2.1 Análisis FODA 

 

Mediante el análisis FODA se pone al descubierto las variables endógenas y 

exógenas del proyecto. Las primeras son aquellas que se pueden controlar: 

Fortalezas y Debilidades. Las segundas son propias del contexto e independientes 

al proyecto: Oportunidades y Amenazas. En este caso, al ser un proyecto a futuro, el 

análisis muestra lo que se espera para el proyecto ya que no hay evidencia de la 

empresa en marcha. 
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Figura 4: Cuadro FODA  

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

Fortalezas: 

 

El negocio propuesto ofrece valor para tres segmentos distintos y es por eso que 

sus fortalezas impactan en cada uno de ellos. 

 

En primer lugar, este proyecto ofrece a los supermercados y sus clientes una amplia 

reducción de sus costos. Todos los supermercados y por el volumen necesitan 

trasladar el costo de la bolsa a sus precios de góndola. Los cuales terminan 

afectando indirectamente al consumidor. Hoy en día, frente a la imposibilidad de 

ofrecer las bolsas de plástico tradicionales, muchos supermercados dejan que el 

cliente tome esa decisión de comprar o no las bolsas ofreciéndolas en venta. Este 

costo varía dependiendo el tipo de bolsa, pero puede ser muy elevado teniendo en 

cuenta la cantidad de bolsas que se utilizan. La propuesta se basa en ofrecerlas a 

los supermercados con ningún costo alguno. Se lo pondera con 3 (alto). 

 

Fortalezas 

Reducción de costos 

Producto disponible y gratuito 

Constante desarrollo y renovación 

Gran extensión y volumen 

Debilidades 

Dependencia de alianzas 

Distribución de las bolsas 

Coordinación de toda la cadena 

Oportunidades 

Extensión geográfica 

Extensión de industria 

Tendencia sustentable 

Resolución de la ley 

Amenazas: 

Barreras de entrada bajas 

Competencia de marcas asentadas 

Producto conveniente 
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En segundo lugar, se ofrece un producto disponible y gratuito. Esto afecta 

principalmente a los usuarios finales, a los que van de compras a los 

supermercados. En la actualidad los usuarios finales deben recordar tener una bolsa 

reciclable a mano cada vez que salen de su casa y en su defecto comprar bolsas 

cada vez que las olvidan. Nuestra propuesta es mucho más conveniente. El 

producto va a estar disponible en las líneas de cajas luego de hacer las compras y 

estas no van a tener ningún costo, pudiendo llevar la cantidad necesaria. Se lo 

pondera con 3 (alto).  

 

En tercer lugar, se presenta el constante desarrollo y renovación. Esto consiste 

en brindar un producto que se vaya adaptando a medida que las regulaciones o 

leyes con respecto a las bolsas de supermercado cambien. Con esto se busca 

anticipar los cambios y ofrecer siempre un producto que esté aprobado. Por otro 

lado, también se busca ofrecer un producto que se adecue a las necesidades del 

consumidor, que sea cómodo y resistente. Por lo tanto, se pondrá énfasis en la 

elaboración de un producto que sea conveniente. Este punto se lo pondera con 2 

(medio). 

 

Por último, la gran extensión y volumen tiene que ver con nuestro último 

segmento: los sponsors. A ellos se les ofrece publicidad que va a ser visible en cada 

bolsa de cada consumidor que salga de cada supermercado del país. La publicidad 

alcanza los mayores puntos estratégicos y transitados del territorio. El logo de la 

marca va a estar presente en la cabeza de todos los consumidores de 

supermercados y de aquellos que los rodean. Es por ello que esta fortaleza es muy 

valiosa y se la pondera con 3 (alto). 

 

Debilidades: 

 

Existe una fuerte dependencia hacia las alianzas estratégicas, la cual se 

considera una de nuestras mayores debilidades. El éxito del negocio depende 

directamente del volumen de bolsas que se proveen a los supermercados. El sector 

supermercadista es conocido por el fuerte poder de negociación frente a sus 

proveedores, por lo tanto, es probable que muchas veces nos veamos obligados a 
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ceder ante sus condiciones y requisitos. Aunque se ofrezca un producto de valor 

esta debilidad es significativa y se la pondera con 3 (alto). 

 

El mayor costo en el cual incurre este negocio es la distribución de las bolsas a 

cada supermercado de la Argentina. Llegar hasta los lugares más remotos puede 

ser muy costoso si no se tienen recursos de logística y distribución. Dado que no se 

cuentan con estos recursos, los que van a llevar adelante la distribución van a ser 

los mismos supermercado. Consideramos esto conveniente ya que ellos ya cuentan 

con esta infraestructura para la distribución de sus productos actuales. Se lo 

pondera con 2 (medio). 

 

 La última debilidad trata sobre la coordinación de toda la cadena. Son muchos los 

factores que inciden en el negocio: las fábricas de bolsas, los supermercados y los 

sponsors. A ello se suma que los procesos del negocio están tercierizados: la 

producción y la distribución. Esto sin duda requiere coordinación, diálogo continuo, 

control de calidad y de plazos con el fin de que nuestro producto sea entregado en 

tiempo y forma y que la cadena no tenga fallas. Se lo pondera con 2 (medio). 

 

Oportunidades: 

 

Las oportunidades se buscan principalmente entender el entorno para adaptarse al 

mismo y encontrar en él posibilidades de crecimiento o mejora.  

 

Vamos a considerar la extensión geográfica como una oportunidad significativa de 

crecimiento. La tendencia de reducir el consumo de bolsas de plástico se está 

dando a nivel global e indudablemente se podría utilizar ese escenario para expandir 

el negocio hacia otros países, empezando por los de américa latina. Se lo pondera 

con 3 (alto). 

 

Otra oportunidad de crecimiento podría llevarse adelante si tenemos en cuenta no 

solo a la industria supermercadista sino la extensión a otras industrias. Como por 

ejemplo marcas de ropa. La reducción de las bolsas de plástico es una tendencia 

que afecta, aunque en menor medida, a todo aquel las ofrece. Como estamos 

haciendo referencia a industrias de menor volumen se va a ponderar con 2 (medio). 
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Se considera la tendencia sustentable como otra oportunidad ya que esta es el 

motor de este negocio. El fin último de esta idea es reducir el uso de bolsas de 

plástico y consecuentemente la contaminación. Esto no solo le es de interés a los 

supermercados quienes deben adaptarse a las nuevas resoluciones que dicta el 

gobierno, sino que también es de interés para las marcas que deseen publicitar en 

las bolsas con el fin de promover una imagen sustentable de su firma que colabora 

con el medio ambiente. A su vez la tendencia sustentable esta nada más y nada 

menos que en la mente de los consumidores quienes con cada vez mayor 

frecuencia incorporan métodos o hábitos sustentables. Se pondera con 3 (alto). 

 

Otra oportunidad no menor es la resolución de la ley 3147 que restringe el uso de 

bolsas de plástico en los supermercados provocando que los supermercados deban 

adaptarse y buscar alternativas. Alternativas entre las cuales se presenta este 

negocio, el cual está enfocado a siempre ofrecer productos que estén aprobados por 

ley. Se lo pondera con 3 (alto). 

 

Amenazas: 

 

A continuación identificamos tres amenazas que podrían afectar el negocio 

propuesto.  

 

En primer lugar, las barreras de entrada son bajas. Es decir, el negocio es fácil de 

copiar y lo puede hacer cualquiera. De hecho, hasta el mismo supermercado podría 

hacerlo. Sin embargo, este no es su core business y tampoco cuentan con el know 

how. Aun así, el riesgo que alguien salga a hacer lo mismo está latente y es una de 

nuestras mayores amenazas. Se lo pondera con 3 (alto). 

 

En segundo lugar, se encuentra la competencia de marcas asentadas. Esto 

incluye a los actuales proveedores y fábricas de bolsas que ya tienen años de 

trayectoria en el mercado y cuentan con los recursos y contactos para seguir siendo 

fuertes competidores y no permitirse ser reemplazados fácilmente. Esto se lo 

pondera con 3 (alto). 
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Por último, es de nuestro interés ofrecer un producto conveniente. Esto implica 

que sea de una calidad moderada para que los supermercados y usuarios finales lo 

consuman, pero al mismo tiempo que sea de bajo costo para que los sponsors 

accedan a pagar su costo con el adicional de la publicidad. Esto efectivamente es un 

desafío que hay que tener en cuenta a la hora de definir el producto que se va a 

ofrecer. De todas formas, teniendo en cuenta que la cantidad de proveedores de 

bolsas es alta, su poder de negociación es bajo y esto permitiría acceder a una 

bolsa resistente y a un precio competitivo. Se lo pondera 1 (bajo). 

 

Cuadro 1: Ponderación del FODA  

Fuente: Elaboración Propia 

 

 Fortalezas Oportunidades Amenazas Debilidades Total 

Ponderación 11 11 7 7 36 

Porcentaje 30,5% 30,5% 19,4% 19,4% 100% 

 

Teniendo en cuenta que la información pronosticada es simplemente una hipótesis 

de lo que podría pasar, lo que se en el cuadro son los porcentajes que van a 

impactar en el negocio, tanto aspectos positivos como negativos. Entre las 

fortalezas y oportunidades suman un 60% aproximadamente, lo cual significa que el 

panorama favorable supera a las amenazas y debilidades. El análisis FODA deja en 

claro cuáles son las fortalezas y oportunidades sobre las cuales hay que poner foco 

y crecer para hacer frente a las debilidades y amenazas. Los factores negativos se 

van a ver disminuidos mientras se puedan potenciar las fortalezas internas del 

negocio y mientras se puedan aprovechar las oportunidades exógenas que se 

presentan. 

 

2.2) Análisis 5 fuerzas de Porter 

 

Para analizar la industria vamos a usar el modelo de las 5 fuerzas de Porter con el 

fin de comprender mejor el micro entorno que rodea y afecta al negocio. 
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Poder de negociación de los proveedores: Bajo 

 

La bolsa es un producto simple, de tecnología accesible, fácil de hacer, de bajo 

costo y con muchos proveedores que lo fabrican. Es un punto fundamental para 

nuestro análisis ya que uno de los objetivos es reducir lo máximo posible el costo de 

la bolsa respetando ciertos estándares de calidad. 

 

Poder de negociación de los clientes: Moderado/Alto 

 

En primer lugar, se tendrá en cuenta a las empresas que son las que compran la 

publicidad. Si la idea es hacer una distribución masiva del producto, es probable que 

apuntemos a empresas que cuenten con muchos recursos como para poder pagar 

una publicidad de gran volumen. Su poder de negociación va a variar dependiendo 

de la cantidad de clientes que estarían dispuestos a participar. En segundo lugar, 

tenemos a los supermercados. Ellos son conocidos por tener gran poder de 

negociación frente a sus proveedores. Estos es así dado que son muchos 

proveedores que luchan por estar en sus góndolas. Lo mismo ocurre en el caso de 

las bolsas ya que proveedores de estas hay muchos. Nuestra ventaja competitiva va 

a estar en ofrecerlas de forma gratuita y así ganar a nuestros competidores.  

 

Productos sustitutos: Bajo/Moderado 

 

En cuanto a las bolsas, es difícil encontrar otro producto que cubra la necesidad de 

cargar las compras del supermercado hasta tu casa. En cuanto a la publicidad, si 

hay otros sustitutos. Las firmas deciden dónde destinan sus inversiones de 

publicidad. Podrían hacerlo en las bolsas de supermercado o también podrían 

hacerlo en medios digitales, por ejemplo. Esta forma de publicidad ha crecido mucho 

en los últimos años. (Véase anexo 1) 

 

Barreras de entrada: Baja 

 

En principio son muy bajas. Imitar el negocio no es costoso. Sin embargo, sería muy 

útil contar con ciertos atributos que aumenten estas barreras de entrada. Atributos 

como alianzas o contratos. Por ejemplo, un acuerdo con los supermercados. Uno 
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podría acordar con los supermercados ser el único proveedor de bolsas por cierta 

cantidad de tiempo. Esto brindaría una distribución exclusiva en lugares 

estratégicos. Con el tiempo y la experiencia la marca podría ser otra forma de subir 

las barreras de entrada. Si es una marca reconocida y eficiente, y la experiencia de 

los clientes con uno es buena, es probable que estos busquen publicitar en tus 

bolsas y no en otras. Los mismo aplica en el caso de los supermercados. Si ellos 

están contentos con el servicio que se ofrece no habría razón de reemplazo.  

 

Rivalidad entre competidores: Alta 

 

En la industria de la publicidad hay muchos competidores pero es un mercado muy 

grande y que va mutando y adaptándose constantemente generando nuevas 

oportunidades. En cuanto a las bolsas, hay varios oferentes de bolsas gratuitas. Uno 

de ellos es el gobierno de la ciudad con las Eco bolsas que reparten. Otro potencial 

competidor podría ser el mismo supermercado. Algunos temerían que los 

supermercados puedan copiar este negocio y ellos ser los que contacten a las 

empresas para publicitar en sus bolsas. Sin embargo, dado que no es el negocio al 

cual están orientados ellos, es difícil que decidan invertir tiempo y dinero en un área 

que ellos no acostumbran y no tienen el know how.  

 

 

3. Investigación de Mercado 

 

En vías de reunir mayor información sobre el mercado supermercadista y la 

potencialidad de este negocio, se realizó una investigación que reúne las 

perspectivas de distintos actores del segmento, supermercados, sponsors y 

usuarios finales. Primero, entonces, se hará énfasis en la industria a la cual se 

busca penetrar con el fin de cuantificar el mercado. Luego se procederá a entender 

a través de una entrevista el escenario actual de este sector y sus necesidades. Se 

continuará con el análisis de un caso de éxito como lo es Grupo Nexún, quienes 

tienen un negocio similar. Se finalizará con la respuesta que se obtuvo de 

potenciales sponsors y una breve entrevista a los usuarios finales para evaluar sus 

necesidades e interés en el negocio.  
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3.1) Investigación sobre el Mercado local 

 

Figura 4: Industria supermercadista 

Fuente: Elaboración propia 

 

Con la intención de cuantificar el mercado y tener un número aproximado del 

volumen del negocio es que se presenta el cuadro anterior. El total de bolsas de 

plástico que se consume en Argentina por año, supera las 500 millones. Es debido a 

este estrepitoso número que el gobierno toma la iniciativa de disminuir 

progresivamente su consumo ya que este implica elevados niveles de 

contaminación.  

 

Se expone entonces que la cantidad de bolsas que se usan por año es significativa, 

que la necesidad existe y que se está haciendo frente a un negocio que debe tener 

en cuenta la venta por volumen, ya sea a la hora de comprar como de vender. 

Comprar a proveedores que reduzcan su precio lo mayor posible a medida que 

aumente la cantidad y vender publicidad aplicando el mismo concepto. 

 

Así mismo nos encontramos frente a una industria en crecimiento, lo que se traduce 

en expansión y más oportunidades. En Argentina hay más de 2.398 bocas de 

supermercados, las cuales llevan aumentando desde el 2010 en más de un 50%. 
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Esto da la certeza de que el sector supermercadista no es una industria estancada, 

sino más bien una industria dinámica que se adapta y crece. Esto brinda mayores 

posibilidades de penetración en la misma. 

 

Finalmente se puede evaluar la porción de mercado que capturan los 

supermercados. Entre los principales, y capturando el 74% del total de bocas, se 

observan Día%, Carrefour, Cencosud, La Anónima y Átomo, siendo Día% la de 

mayor magnitud. Estos datos son relevantes ya que a medida que se lleve adelante 

el negocio, es importante conocer a los actores más fuertes de esta industria. Lograr 

un acuerdo con alguno de ellos, podría provocar un acuerdo con todo el resto, y una 

participación muy alta en el mercado. Estos supermercados son las alianzas que se 

buscarán afianzar desde un primer momento. Aunque los supermercados sean una 

pata importante de este negocio, no son los únicos.  

 

Artículo 1: “Las principales marcas de bebidas, atraídas  

por el crecimiento de los supermercados chinos.” 

Fuente: Télam S.E. agencia nacional de noticias - Economía - 13/08/2017 

 

 

A través de la extracción de este artículo se busca exponer la relevancia de los 

autoservicios chinos en la Argentina, su magnitud y crecimiento. Se trata de 9 mil 

puntos de ventas que han logrado atraer a muchísimos consumidores por su 

cercanía y comodidad para hacer compras más pequeñas o compras imprevistas. 

Los autoservicios chinos ocupan una gran porción en el mercado y son los 

principales competidores de las grandes cadenas supermercadistas. Ellos al igual 

que los supermercados, aportan considerablemente al consumo de bolsas plásticas. 

Dicho esto, se tendría en cuenta la posibilidad de ofrecer el producto de bolsas 
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gratuitas con publicidad. Sin embargo, existen ciertos obstáculos o barreras que se 

deben afrontar de forma distinta con este sector.  

 

En primer lugar, la gente que va a un supermercado chino no lo hace para hacer la 

compra grande del mes, sino para hacer compras más pequeñas. En ese caso, se 

debería ofrecer un producto, una bolsa, que se adapte a esa necesidad. Esto podría 

significar bolsas más pequeñas o de menor espesor.  

 

En segundo lugar, los autoservicios chinos se tratan de negocios familiares y no 

grandes cadenas supermercadistas. Esto implica que sus recursos son más bajos y 

también implica que no cuentan con una red de distribución y logística dado que no 

la necesitan. Las opciones del negocio entonces son que ellos compren y retiren las 

bolsas que se les vendan o bien que la empresa se haga cargo de los costos de 

envío a cada autoservicio. Esto sería una dificultad y un costo adicional.  

 

En tercer y último lugar, los sponsors que quieran comprar publicidad en las grandes 

cadenas de supermercados pueden diferir de aquellos que quieran su publicidad en 

los autoservicios chinos. En este caso se plantearía una estrategia para diferenciar y 

segmentar los supermercados de autoservicios, ofreciendo un producto conveniente 

y distinto para cada uno. 

 

3.2) Los supermercados y su escenario actual 

 

Para introducirse en este capítulo se comenzará por exponer parte de la Resolución 

29/18. Dicha resolución es la que afecta actualmente a la industria en la cual se está 

trabajando. Esto servirá como marco legal para entender el escenario que enfrentar 

los supermercados y como se deben adaptar al mismo.  
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Imagen 1: Resolución 29/18 

Fuente: http://argentinambiental.com/legislacion/ciudad-bs-aires/resolucion-2918-prohibicion-bolsas-plasticas/ 

 

 

 

 

El motivo de exposición de la Resolución 29/18 es el de presentar la última 

publicación de la norma y la información actualizada. Como bien señala la ley, esta 

no afecta solo a supermercados, sino también a otros comercios. Esto implica 

oportunidades dentro y fuera del sector supermercadista. También detalla los 

motivos de la regulación y una “reducción progresiva y posterior prohibición en la 

entrega de bolsas no biodegradables”. Este punto es el de mayor relevancia. 

Sostiene que, aunque paulatinamente, la entrada de bolsas no biodegradables va a 

llegar a su fin, se va a prohibir no en algunos, pero en todos los comercios. Siendo 

este un futuro lejano pero inevitable, se considera una gran oportunidad la oferta de 

bolsas biodegradables de forma gratuita a estos comercios.  

 

Teniendo en cuenta este escenario a continuación se presenta una entrevista con 

Nicolás Tula Larroque, Director General de Supermercados Día%. El fin de la 

entrevista es conocer mejor la situación que atraviesan los supermercados hoy, 
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siendo Día uno de los más importantes. A partir de ello, se presentarán las 

conclusiones que puedan ser útiles para el negocio.  

 

Entrevista 1: Nicolás Tula Larroque, Director General Supermercados Día% 

Fuente: elaboración propia, martes 10 de abril de 2018. 

 

¿Cómo afectan las nuevas regulaciones sobre las bolsas a los 

supermercados? 

 

El tema que vas a tratar justamente ahora está muy sensible, no sé si sabrás pero 

desde el año pasado no se pueden vender más bolsas plásticas en los 

Supermercados (solo de un cierto gramaje) esto aplica para CABA y desde este año 

ya no se puede vender de ningún tipo de gramaje. Hay ciudades y localidades del 

País como Salta que también tienen esta ley que está bastante de "moda”. Esto a un 

negocio de proximidad como el nuestro nos afecta directamente ya que se pierde la 

compra no programada o de impulso. Nadie sale de su casa con una bolsa 

reciclable por si las dudas… 

 

Actualmente, ¿tienen proveedores de bolsas o son propias? ¿Quienes? 

 

A ver un poco de historia, en la argentina existen 3 grandes empresas que hacen 

bolsas plásticas y que históricamente le abastecieron a todo el Retail. Ya con la ley 

encima, no nos quedó otra que ofrecerle al cliente las bolsas reutilizables, con la 

empresa Paty al comienzo y en co-branding nos dio un montón de bolsas 

reutilizables que nos sirvieron como paliativo, pero la calidad no era buena. Red 

Activos es otra proveedora que hemos tenido en cuenta. Hoy estamos importando 

bolsas reutilizables de Camboya a un precio realmente bajo el más competitivo del 

mercado $10. 

 

¿Actualmente cobran las bolsas que entregan? ¿porque? 

 

Todos los supermercados y por el volumen necesitan trasladar el costo de la bolsa a 

sus precios de góndola. Hoy en día al incorporarse las bolsas de mayor gramaje y 

las bolsas reutilizables, es el cliente quién decide si comprar o no la bolsa al 
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momento de pagar. En nuestro caso DIA al ser una cadena de precios, desde el 

comienzo dejamos a que el cliente tome esa decisión, no trasladar a los precios de 

góndola y que él decida si compra o no las bolsas por eso desde siempre las 

vendemos. 

 

¿Quién está a cargo de la distribución de las bolsas a cada boca?  

 

Nosotros recibimos las bolsas que son importadas, las stockeamos y las 

distribuimos a nuestras sucursales en todo el país. 

 

¿Cuántas bolsas por año consume Día%? 

 

La verdad es que no tengo el número actual pero históricamente el promedio de 

bolsas que se consumen por año es de 60 millones. Últimamente ese número se vio 

reducido por la nueva ley ya que como te mencionaba no podemos vender más 

bolsas plásticas en muchos lugares.  

 

Por último, ¿Considerarías llevar adelante mi plan de negocios? 

 

Entiendo que hoy este nuevo "nicho" las Marcas no lo están capitalizando. No veo 

buena opción las bolsas de papel madera al menos para las compras del Super, ese 

es un concepto más Yanquie que no aplica para el tipo de compra, cesta media, 

pensá en los art. refrigerados o congelados, un pack de aguas o gaseosas, etc. no 

es funcional te reitero para nuestro negocio. Sin embargo, las bolsas de tela podrían 

ser una buena opción y sin duda las tendría en cuenta.  

 

Conclusiones 

 

A partir de la entrevista se puede ver que la Resolución 29/18 y su impacto es una 

realidad que concierne a los sectores supermercadistas quienes han tenido que 

tomar medidas al respecto para adaptarse lo mejor posible a la imposibilidad de 

repartir bolsas de plástico. En la entrevista Nicolás hace mención a cómo esto afecta 

a su negocio ya que “Nadie sale de su casa con una bolsa reciclable por si las 

dudas…”.  
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La alternativa que los supermercados han visto más favorable frente a esta 

situación, fue la de ofrecer bolsas reutilizables de material de tela. La opción de 

bolsa de papel, por más que sea más económica, no resulta agradable para el 

consumidor que compra artículos refrigerados o congelados. Existen proveedores 

locales de bolsas reutilizables, sin embargo, Día% ha decidido importar sus bolsas a 

un precio más competitivo. Sin duda, se debe incluir la opción de importar las bolsas 

en nuestro negocio y evaluar qué alternativa es la mejor.  

 

Dado el volumen de bolsas que se consumen, los supermercados tradicionalmente 

trasladaban este costo a sus precios de góndola. Esto afectaba directamente al 

consumidor ya que pagaba por las bolsas y no tenía la posibilidad de decidirlo. 

Emitida la ley, los supermercados han tenido que tomar medidas tales como 

aumentar el gramaje (espesor) de la bolsa u ofrecer bolsas reutilizables. Estas 

implican un costo aún mayor que las bolsas tradicionales y es por ello que se le ha 

dado la opción al consumidor de comprarlas o no.  

 

Otro punto muy importante y que aporta mucho al negocio en cuestión es la 

distribución de las bolsas. En en caso de Día%, ellos son los responsables de 

almacenar las bolsas que importan y luego distribuirlas a cada una de sus 

sucursales. Se espera que el resto de los supermercados cumplan con una red de 

distribución similar para evitar incurrir en costos de ese tipo.  

 

Finalmente, después de responder ciertas cuestiones, Nicolás destacó que un 

supermercado como Día% podría estar interesado en incorporar un producto con 

estas condiciones: gratuito, aprobado por ley y con publicidad. Dejó claro también su 

preferencia por las bolsas de tela reutilizables por sobre las bolsas de papel.  

 

3.3) Grupo Nexún 

A continuación, se exhibe la entrevista realizada al caso de éxito, Grupo Nexún.  

Ellos venden publicidad en cuadernos que luego son entregados de forma gratuita a 

los estudiantes de las universidades. El motivo de la entrevista surge por la similitud 

en el modelo de negocio con el negocio en cuestión y con el fin de realizar 

benchmark del caso.  
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Entrevista 2: Francisco Ferreiros y Bautista Larreta, de Grupo Nexún 

Fuente: elaboración propia, lunes 11 de junio de 2018. 

 

¿Qué hace Grupo Nexún? 

 

Bosque que es una agencia de marketing de VTL, una Agencia de marketing de 

experiencia que tiene varias patas. Una de ellas es Nexún, es un canal de 

comunicación para jóvenes. Tenemos los cuadernos, los cargadores Quick Energy 

que son unos equipos que traen unos lockers donde podés dejar tu celular a cargar 

si te quedaste sin batería y después también tenemos lo que son experiencias 

dentro de universidades, donde repartimos los cuadernos y acompañamos con por 

ejemplo sampling de guaraná. Yo para que entiendas un poco el pantallazo general 

que en las otras patas de bosque si hay licitaciones, con Nexún no hay licitaciones. 

 

Relación con los sponsors ¿quiénes son?  

 

Bueno van variando a lo largo de los años, generalmente hay unos que se 

mantienen fijos como por ejemplo HP, Guaraná, Huawei, son marcas que siempre 

tenemos en el radar. ¿Quiénes son? son marcas que siempre están interesadas en 

el segmento joven, las que le buscan comunicar al joven o las que tienen como 

target el joven. También por las universidades a las que vamos, son gente que le 

busca hablar al joven de target ABC1 por así decirlo. 

  

¿Cómo es la venta de los cuadernos? 

 

¿Cómo salimos a vender el cuaderno? Tenemos los distintos contactos de las 

marcas. Les pasamos una presentación comercial que tenemos armada donde 

nosotros ya sabemos generalmente… A ver te tendría que explicar todo el 

proceso… 

Primero tenemos nuestro proveedor que es Ángel Estrada que nosotros le pedimos 

siempre por semestre que nos actualice cuánto está el costo del cuaderno. En base 

a los costos nosotros ahí ya siempre repartimos 35 mil o 37 mil cuadernos en las 

universidades. En base al costo ya tenemos cuánto nos va a costar hacer los 35 mil 
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cuadernos y también le calculamos cuanto no sale repartirlos. Con esos costos ya 

en mano ahí le sumamos un margen y en la presentación comercial que les 

mandamos a todas las marcas ya le ponemos los precios por cada espacio.  

 

En el cuaderno tenés distintos espacios. Tenés por ejemplo el sponsor en la tapa, el 

sponsor en los separadores, el sponsor en los logos de las hojas. En base a la 

cantidad de sponsors que tenemos le metemos un, dos o tres separadores. Que un 

cuaderno con un separador tiene un costo y uno con 3 separadores tiene un costo 

más alto. Pero en base a como vemos que viene la venta de los cuadernos, si las 

marcas están agarrando y quieren estar, vemos cuantos separadores les ponemos. 

 

¿Hacen contratos con los sponsors? ¿Cómo es la forma de pago? 

 

No hay ningún contrato, ninguna licitación, es una venta vía por mail o arreglamos 

una reunión para contarles un poco más lo que hacemos, pero no hay una licitación 

tampoco. Después la forma de pago depende mucho de la marca. Hay marcas que 

te pagan a los 30 días de entregados los cuadernos. Hay marcas que te pagan un 

poquito más tarde, te pagan a 90 días. La forma de pago la arreglamos también. 

 

¿Tienen un abogado o contador? 

 

Abogado fijo no tenemos. Si en un principio se contrató un abogado para todo lo que 

es la formación de la empresa, de la sociedad SRL, pero no estamos en un continuo 

contacto con algún abogado. Y lo del contador tenemos un contador externo, pero 

no para los cuadernos, ósea se encarga de toda la gerencia.  

 

¿Cuál es la relación con el proveedor? ¿Cómo es la entrega de los cuadernos? 

 

Nuestro proveedor es Ángel Estrada, nosotros siempre le mandamos la orden de 

compra, por ejemplo 35 mil cuadernos. Ellos los traen de La Rioja a Olimpo y 

después les pasamos el cronograma y los mandan ellos con un flete. Por ejemplo, le 

paso el cronograma del lunes 10 vamos a estar en la UCA, tienen que llevar 80 

cajas de 40 cuadernos y ellos salen el lunes 10. El martes tenemos que estar en la 

UADE, y así. Y también tenemos un depósito que capaz para las universidades 
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como UDESA o alguna más chiquita por San Isidro dejamos nuestros cuadernos. 

Les decimos que nos manden 40 cajas que después de esas 10 van para UDESA, 

10 para USES San Isidro y otras 20 para USES Olivos. Que las manden a nuestro 

depósito y después nosotros vamos con los repartidores, las cargamos a los autos, 

y ellos van y las reparten.  

 

Conclusiones 

 

Son varias las conclusiones que se pueden rescatar a partir de la entrevista. Muchas 

son prácticas que el negocio de las bolsas puede incorporar o copiar.  

1) La posibilidad de incluir más de un espacio publicitario en la misma bolsa. 

Esto nos permitirá reducir el precio a los sponsors y a su vez jugar con la 

cantidad de espacios dependiendo de la demanda que haya. Tal como hacen 

ellos con la cantidad de separadores.  

2) Los sponsors de Grupo Nexún son marcas que quieren comunicar al 

segmento joven. En el caso de las bolsas, los sponsors también deberían ser 

aquellos que quieran comunicar al segmento que frecuenta los 

supermercados, por ejemplo, madres o jóvenes que viven solos.  

3) La posibilidad de mantener fijos ciertos sponsors. Esto brindará seguridad y 

servirá como base para luego salir a negociar con otros sponsors en mejores 

condiciones. Si hasta el momento no se vendió ninguna bolsa, es probable 

que cuando se negocie con nuevos sponsors, ellos tengan más poder de 

negociación.  

4) En el caso de Nexún no se realizan contratos ni licitaciones. Simplemente se 

vende el espacio publicitario por una cantidad de cuadernos. El canal de 

venta es a través de una presentación por e-mail o presencial en una reunión.  

5) Los proveedores de Grupo Nexún cuentan con un cronograma donde se 

indica fecha y lugar para entregar los cuadernos. El negocio de las bolsas 

puede incorporar la misma práctica donde se indicará a los proveedores qué 

día deben entregar las bolsas y a qué supermercado. Ellos entregaran las 

bolsas a los depósitos de los supermercados, quienes luego se encargan de 

distribuirlos a cada sucursal.  
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6) Los proveedores actualizan semestralmente el costo del cuaderno y a partir 

de ello se suma el margen, lo que finalmente se traduce en el precio de venta 

del espacio publicitario.  

 

3.4) Sondeo de potenciales clientes 

 

Se obtuvo contacto con dos empresas de consumo masivo, reconocidas y que 

cuentan con muchos recursos para destinar a publicidad.  

A cada una de ellas se les explicó de qué trataba el proyecto de las bolsas y los 

sponsors y finalmente se les preguntó si estarían dispuestas a comprar publicidad 

en las bolsas. También se les pidió una breve opinión. 

 

Respuesta 1: Gisela Montagnoli, Jefa de producto en Arcor 

“Si, tendria en cuenta la propuesta. Obviamente, siendo tantas bolsas, habría que 

ver el costo de la publicidad, supongo que este varía dependiendo el tipo de bolsa. 

Arcor es conocida por sus prácticas en RSE, asique lo propondría” 

 

Respuesta 2: Marina Digrande, Trade Marketing Coordinator en The Coca Cola 

Company. 

“Muy interesante la propuesta. Me parece que lo mejor que tiene es su volumen.” 

 

 

Por último, se realizó una encuesta (ver anexo 10) a 130 personas con el fin de 

detectar sus métodos y costumbres al momento de hacer compras en 

supermercados. A partir de ello se lograron validar ciertas cuestiones que abarca 

este negocio y exponer los intereses de los usuarios finales.  

 

Entre los encuestados un 55,4% entra cuatro veces o más al supermercado por 

mes. Esto da la pauta de que ir a hacer compras es un hábito incorporado en 

nuestra sociedad, sin importar la edad, aunque sea para comprar un solo producto.  
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Figura 5: Costumbres de los usuarios finales 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Uno de los objetivos que se está buscando mediante la reducción en el consumo de 

bolsas plásticas es que las personas incorporen la costumbre de llevar bolsas 

propias y reutilizable. Como vemos es muy bajo el porcentaje de las que recuerda 

siempre llevar una bolsa consigo mismas (6,2%). La gran mayoría lo recuerda nunca 

o pocas veces. Frente a este olvidar es que uno llega a la caja, paga, y se encuentra 

ante la incertidumbre de dónde llevar las compras. A continuación, se presenta un 

gráfico que refleja las decisiones de los usuarios finales frente a este escenario. Se 

debe tener en cuenta que los encuestados podían elegir más de una opción. 
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Figura 6: Costumbres de los usuarios finales 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

A partir del gráfico lo que se puede concluir es que los usuarios finales eligen las 

opciones más económicas. Ya sea llevando una bolsa propia, llevando las compras 

en la mano o comprando bolsas de plástico. Entre esas opciones la más votada, con 

83 votos es “compro bolsas de plástico”. Dentro del rango económico esta opción 

además es la más cómoda ya que no requiere que uno se acuerde de salir de su 

casa con una bolsa o que te lleves las compras en la mano. Por eso el producto que 

ofrece el negocio en cuestión busca impactar en estas dos variables: cómodo y 

barato.  

 

En la encuesta además se vio mucho interés por la reducción del consumo de 

bolsas de plástico. Sin embargo, se concluye que este no es más que un ideal ya 

que la mayoría no está dispuesto a sacrificar plata y comodidad a costa de 

reducción. Para la mayoría, gastar más plata para comprar bolsas reutilizables o 

salir de su casa con una bolsa propia no es su primera opción.  

 

Finalmente se preguntó a los encuestados que tipo de bolsa elegiría si el 

supermercado la ofreciera gratuitamente. Un 63,8% respondió que elegiría bolsa de 
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tela, un 30% bolsa de papel y un 6,2% bolsa de plástico. Siendo gratuita, las 

personas si que optaron por la opción más sustentable. Sin embargo, no dejaron de 

lado la comodidad a la hora de decidir el tipo de bolsa ya que prefirieron una bolsa 

de tela, más resistente y más conveniente a la hora de llevar artículos congelados.  

 

 

4. Plan de Marketing 

 

La selección del producto, precio, plaza y promoción son herramientas esenciales 

para que la marca pueda maximizar su llegada al cliente. En este caso, las 

herramientas se articulan en pos de capturar a los supermercados, empresas y 

clientes de supermercados. A continuación, se explica la estrategia detrás de cada 

una de esas herramientas, siguiendo el análisis del Mix de Marketing. 

 

Producto: 

 

Las bolsas que se van a proveer tiene 4 características principales: su uso está 

aprobado por ley, las ofrecemos a los supermercados y sus clientes de forma 

gratuita, tienen un sponsor o publicidad y son de bajo costo. A continuación, se va a 

pasar a analizar cada uno de estos puntos.  

 

Uso aprobado por ley 

 

La resolución de la ley 3147 establece que “A partir del 1º de enero de 2017 los 

hipermercados, supermercados y autoservicios de alimentos y bebidas no 

entregarán bolsas plásticas livianas no biodegradables en sus líneas de caja.” 

 

A partir de esta resolución los supermercados han tenido que adaptarse. En CABA y 

algunos lugares de provincia se dejó de ofrecer las bolsas de plástico. Algunos 

supermercados fuera de CABA venden bolsas de tela reutilizables y otros tantos 

bolsas de plástico con un mayor gramaje de lo normal. Mayor gramaje se refiere a 

bolsas más gruesas y resistentes para evitar que se rompan y se consuman más de 

lo necesario. 
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“el tema que vas a tratar justamente ahora está muy sensible, no sé si sabrás pero 

desde el año pasado no se pueden vender más bolsas plásticas en los 

Supermercados (solo de un cierto gramaje) esto aplica para CABA y desde este año 

ya no se puede vender de ningún tipo de gramaje.” 

 

Aun así, adaptarse a estas circunstancias no ha sido fácil y ha afectado 

considerablemente a los supermercados. “Esto a un negocio de proximidad como el 

nuestro nos afecta directamente ya que se pierde la compra no programada o de 

impulso. Nadie sale de su casa con una bolsa reciclable por si las dudas”, dice 

Nicolás, director general de supermercados DIA.  

 

Por los puntos recién expuestos es que se considera de vital importancia que el 

producto que ofrezcamos este aprobado por la ley vigente. Se busca entonces que 

los supermercados se olviden de estas cuestiones que hoy afectan su negocio. 

 

Gratuito 

 

Una de las condiciones del producto es que los supermercados y sus clientes lo 

consuman de forma gratuita. Esto es condición necesaria para lograr una ventaja 

competitiva entre los actuales proveedores de bolsas. Es necesario implementar 

esta estrategia de diferenciación si queremos captar la atención del sector 

supermercadista. Recordemos que ellos son lo que contienen el mayor poder de 

negociación y que actualmente los precios de las bolsas que ellos ofrecen están 

siendo trasladados a los usuarios finales, a los que compran en sus cadenas. Dicho 

esto, para atraerlos hacia este negocio es sustancial que las bolsas sean 

entregadas de forma gratuita.  

 

Sponsors 

 

Los sponsors vendrían a ser aquellos que pagan publicidad en las bolsas. Es por 

ello que el producto va a tener en una de sus caras el logo o la publicidad del 

sponsor. Ellos en definitiva son lo que absorben el costo de la bolsa y pagan un 

adicional más por publicitar en ellas. La estrategia en este caso es una estrategia de 

cantidad y grandes volúmenes. Se buscará entonces vender publicidad a un precio 
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bajo por cada bolsa que compren con el fin de incentivar la compra de miles de 

bolsas. Esto que mencionamos se relaciona con la última característica de este 

producto.  

 

Bajo costo 

 

La bolsa tiene que ser un producto del menor costo posible. La idea es que las 

bolsas cumplan los estándares mínimos de calidad provistos por los supermercados 

y que a partir de ello se compren a un precio competitivo y barato. El fin de esto es 

disminuir lo máximo posible el precio para que los sponsors tengan una oferta 

atractiva y quieran comprar las bolsas con su logo. 

 

Precios: 

 

Para fijar el precio de venta del producto, se trabajó en un relevamiento de precios. 

Este se puede ver en el cuadro inferior: 

 

Cuadro 2: Relevamiento de Precios  

Fuente: Elaboración Propia, 2017 

 

 

Proveedores Tipo (material) Tamaño en cm 

(ancho x fuelle x alto) 

Precio (sin IVA) 

Romi Pack Papel kraft marrón 30x12x32 $4,54 

Paper Bags Papel kraft marrón 32x11x30 $3,81 

Grupo Biomark Biobolsa 38x20x50 $2,54 

Terlizzi Plástico 45x55 $2,20 

Terlizzi Tela 35x12x35 $5,00 

Eco Factory Tela 35x10x40 $7,00 

 

Estos precios están sujetos a cantidades mínimas, bolsas con manijas y bolsas con ilustraciones 

(logo) en ambas caras.  

 

Los proveedores presentados en el cuadro anterior son proveedores locales que 

ofrecen productos de las características de los que se están buscando para este 
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negocio. De todas formas, se deberían hacer ciertas pruebas y controles para 

corroborar que funcionen para el uso que se busca darle a las mismas. Los precios 

que piden son, como se aclara, precios de una primera negociación y están sujetos 

a cantidades mínimas. Una estrategia que sería conveniente y se podría llevar 

adelante para disminuir el precio es llamar a licitación, haciéndolos competir entre 

ellos y eligiendo al que mejor se adapte a nuestras necesidades.  

 

Teniendo en cuenta estos primeros números, se puede estimar que el costo de la 

bolsa de tela ronda los $6 aproximadamente. El precio al cual se le va a vender a los 

sponsors va a ser un porcentaje y va a depender no solo del costo de la bolsa sino 

también de la cantidad de bolsas que compren. A mayor cantidad de bolsas, mayor 

el descuento. Teniendo en cuenta que el costo de la bolsa es de $6, se estima que 

el precio de venta de las mismas a los sponsors es de un 15% más, es decir, $6,90. 

 

Plaza:  

 

La plaza hace referencia al lugar estratégico donde se va a comercializar el producto 

o servicio. En el caso de este proyecto la plaza va a depender directamente de los 

supermercados a los cuales les proveamos bolsas.  

 

La realidad es que, por lo menos las principales cadenas de supermercados, tienen 

sucursales a lo largo de toda la Argentina. Es por ese motivo que la plaza de este 

negocio no se puede definir en ningún territorio en particular. La distribución de las 

bolsas se podría extender por toda la región. Lo que sí se puede definir es a qué 

supermercados se buscaría tener más en cuenta. Día, Carrefour, Cencosud, La 

Anónima y Átomo son las poseedoras del 74% de un total de 2.398 bocas de 

supermercados. Sin duda estos serían los protagonistas en los cuales se pondría 

foco ya que ocupan una porción significativa del mercado.  

 

Este último punto que se menciona es de vital importancia. El negocio tiene en 

cuenta más de 2 mil bocas de supermercados. Es decir 2 mil puntos a los cuales se 

les debería entregar una cierta cantidad de bolsas. Dado que no se cuenta con los 

recursos para distribuir el producto y tercierizar este servicio sería muy costoso, la 

distribución va a estar a cargo de los supermercados. Ellos ya cuentan hoy en día 
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con transporte, camiones, almacenes y depósitos donde stockean y guardan sus 

productos para su posterior distribución. Aprovechando sus instalaciones y que se 

les está ofreciendo el producto de forma gratuita, se va a dejar a cargo de la 

logística de distribución a los mismos supermercados.  

 

Otro actor que no se debe dejar de tener en cuenta son los supermercados Chinos. 

Estos son almacenes de barrio que han ido creciendo y han resultado convenientes 

a sus consumidores principalmente por su cercanía. Según un artículo de Télam en 

el sector de economía, los autoservicios Chinos tienen más de 9 mil puntos de venta 

en el país, de los cuales 3.500 están en CABA. Aunque el consumo de bolsas sea 

menor cuando uno compra en un autoservicio Chino, ya que probablemente sea una 

compra diaria, más pequeña o por impulso, el consumo de estas es obviamente 

significativo. Por ello, además de tener en cuenta a las principales cadenas de 

supermercados también se considerará a los almacenes Chinos.  

 

En conclusión, por plaza se va a tomar en cuenta la extensión que cubren todos los 

supermercados y autoservicios a lo largo del país. Probablemente en algún futuro se 

podría extender no solo a la Argentina sino también a otros países de 

Latinoamérica. Todos ellos cuentan con características similares: grandes cadenas 

de supermercados, consumo exhaustivo de bolsas plásticas y una tendencia hacia 

su reducción la cual se da a nivel global. Se podría entonces tener en cuenta la 

posibilidad de expandirse a otros países. 

 

Aun así, si se tuviera que elegir un lugar físico donde centralizar todos los procesos 

del negocio o donde se lleve adelante la toma de decisiones, este lugar 

probablemente sea en Capital Federal o sus alrededores ¿por qué?, porque es allí 

donde se concentran las principales oficinas de los supermercados y las principales 

empresas, ambos potenciales clientes con los cuales negociar sería más fácil si se 

estuviera ubicado en algún lugar cercano.  

 

Promoción: 

 

Este proyecto tiene como promoción la generación de una oferta atractiva, tanto 

para los supermercados como para los sponsors.  
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¿Cómo hacer para atraer a los supermercados? El producto que se ofrece ha 

quedado expuesto y está claro que su principal atributo para los supermercados y 

sus clientes es que este producto sea gratuito. Aunque esa sea la principal fortaleza 

hay otros factores los cuales podemos tener en cuenta para atraer a estos actores.  

 

Una forma de llamar su atención sería que mediante estas bolsas ellos en conjunto 

con nosotros lleven adelante una campaña RSE sobre el desarrollo sustentable y el 

cuidado del medio ambiente. Dentro de las estrategias que puede tener un 

supermercado podría sumarse la de mejorar la imagen de la marca a través de la 

implementación de prácticas sustentables.  

 

Otra forma en la cual se puede generar esta atracción es si otro supermercado, 

considerado competencia, decidió probar y ofrecer las bolsas. Es probable entonces 

que muchos de tus clientes opten por ir a un supermercado que, a diferencia del 

tuyo, les regale las bolsas en sus líneas de caja. Esta idea se basa en ofrecer a uno 

de los competidores más fuertes un negocio más favorable (aunque desfavorable 

para uno mismo) de lo que luego les vas a ofrecer al resto. Provocando entonces 

atraer a uno y que luego arrastre a que todo el resto deba copiarlo e implementar 

sus mismas prácticas.  

 

Por otro lado, se busca atraer a las grandes empresas para que sponsoren las 

bolsas. Al tratarse de un volumen muy elevado de bolsas, es necesario que estas 

firmas cuenten con los recursos necesarios para destinar parte de su presupuesto a 

esta forma de publicidad el mayor tiempo posible. Este tiempo se traduce en número 

de bolsas que deciden comprar. ¿Cómo generar una oferta atractiva para ellas? 

 

Por un lado, se podría poner foco en aquellas empresas que asumen políticas y 

prácticas RSE y ofrecerles esta oportunidad como una alternativa a sus estrategias 

para mejorar la imagen de la marca. Otra opción podría ser acercarse a marcas que 

se encuentran actualmente en las góndolas de los supermercados y que busquen la 

promoción de sus productos. Sería una forma de tener más presencia e imagen en 

la mente de sus consumidores.  
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Por otro lado, se puede ofrecer un método de estimación para medir el impacto que 

tiene la publicidad que se ofrece en las bolsas. Es decir, poder comprobar si la 

publicidad que pagan las empresas tiene repercusión y cuanta. Si se sabe que las 

ventas de la marca que está sponsoreando las bolsas aumentaron debido a la 

publicidad que compraron, es probable que la oferta de la publicidad en las bolsas 

aumente su valor y que cada vez más empresas quieran sponsorearlas. 

 

5. Operaciones del Negocio 

 

Las operaciones del negocio parten desde la venta del producto hasta la elaboración 

y entrega del mismo. Son muchos los actores involucrados en este proceso. Se 

debe tener en cuenta a los supermercados, sponsors y proveedores. El objetivo más 

desafiante que enfrentan las operaciones del negocio es la integración de todos y 

cada uno de estos procesos y actores que deben interactuar entre sí y ponerse de 

acuerdo. Se busca que haya una coordinación fluida a lo largo del proceso y que 

todas las partes adhieran a las mismas condiciones.  

 

Generación de ventas o contratos 

 

La generación de ventas es el punto de partida. A partir de aquí se podrán estimar 

plazos y volúmenes. Se hará una distinción entre los dos segmentos: los 

supermercados y los sponsors.  

 

Supermercados y autoservicios 

Se buscará generar una relación al mayor plazo posible. Esto puede hacerse a 

través de un contrato que establece que existe una relación de proveedor y a su vez 

indica las condiciones del acuerdo. Entre estas condiciones se tiene en cuenta 

cantidades, fechas y puntos de entrega, especificaciones del producto, limitaciones 

en caso que las haya y la duración del mismo entre otras cosas. Una vez terminado 

el contrato, se buscará la renovación del mismo en caso que sea conveniente.  

 

Sponsors 

Se trata de una relación de compra-venta con empresas que van a pagar por 

sponsorear el producto. Esto implica que las bolsas llevan su logo o publicidad. En 
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este caso es posible que se realicen compras tanto de corto como de largo plazo. 

Esto puede implicar cierta rotación de sponsors. La medida para determinar el 

alcance de estos contratos puede ser a través de cantidades o localidades.  

 

En el caso de las cantidades, el sponsor podrá decidir cuántas bolsas quiere 

comprar. Se preverá que esa misma cantidad de bolsas equivaldrán a cierta 

cantidad de tiempo (meses) en el cual el producto llevará impreso el logo de la firma 

sponsor. A su vez, se ofrecerá una disminución del precio a medida que la cantidad 

de bolsas solicitada por el sponsor aumente.  

 

El caso de las localidades es un poco más complejo. Algunas empresas podrían 

tener ciertas limitaciones o preferencias en cuanto a cuáles supermercados quieren 

que sean entregadas sus bolsas o a qué localidades. Si su marca está establecida 

sólo en ciertas provincias, ¿cuál es el sentido de comprar publicidad en todo el resto 

de ellas? Vender de acuerdo al alcance de las bolsas es una opción que se podría 

contemplar, pero sin duda agrega complejidad al negocio. 

 

Por último, se especificará el producto que el sponsor está comprando: el tipo de 

material, las medidas de la bolsa y las condiciones de la ilustración. Esto nos lleva al 

siguiente punto. 

 

Especificación del producto 

 

La especificación del producto que se va a ofrecer debe ser clara y la misma para 

las dos partes: supermercados y sponsors. Dicho esto, se van a ofrecer distintas 

opciones de bolsas. Estas opciones van a diferir en el material, en su tamaño y en 

sus ilustraciones. De estas opciones también va a depender el precio del producto. 

A modo de ejemplo, una bolsa de tela es más cara que una bolsa de papel.  

 

El primer paso entonces va a ser que el supermercado defina qué opciones de 

bolsas admiten ofrecer en sus líneas de cajas y qué opciones no admiten. Esto 

brindará un piso, condiciones mínimas, una base sobre la cual luego se tomará el 

segundo paso.  
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El segundo paso consta en ofrecer todas las opciones que el supermercado adhirió 

a los sponsors. Estas opciones se pueden ajustar y modificar al gusto del cliente, 

siempre y cuando se respeten las condiciones mínimas establecidas por el 

supermercado. El sponsor entonces deberá elegir una de las opciones teniendo en 

cuenta como ya mencionamos el tipo de bolsa, sus medidas y la ilustración que se 

va a imprimir en al menos una de sus caras.  

 

Una vez elegido el producto que el sponsor va a comprar, se establecerá el precio y 

cantidades del el mismo. Las especificaciones pueden variar dependiendo del 

sponsor y el supermercado. En esos casos de ajustará lo mejor posible a las 

necesidades de ambos, dando cierta prioridad a los que estan en definitiva 

comprando el producto, los sponsors. 

 

A continuación, se elaboró un cuadro a modo de ejemplo.  

 

Cuadro 3: Ejemplo de elección del producto 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Condiciones supermercado Elección sponsor Precio por Bolsa 

➔ La bolsa no debe ser 
de plástico 

➔ La bolsa debe tener un 
tamaño mínimo de 
20cmx20cm 

➔ La bolsa debe tener el 
logo del supermercado 

➔ Material: tela 
➔ Tamaño: 25cmx25cm 
➔ Ilustración: logo a color 

de la firma en una de 
sus caras y en la otra 
logo del supermercado 

➔ Precio unitario: $6 
 

 

Fabricación 

 

La fabricación de las bolsas está tercierizada, es decir que la producción no es 

propia y se debe contratar a una fábrica de bolsas para llevar a cabo los pedidos. 

 

En cuanto a esta operación lo que se tendrá en cuenta es contar con un diálogo 

continuo con la fábrica para estar siempre al tanto del status del trabajo y las bolsas.  

Se les brindará cada vez que haga falta, cada vez que se renueven las 

especificaciones del producto, la información necesaria para llevar adelante sus 
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operaciones. Se proporcionará en detalle qué producto se precisa que hagan y en 

qué plazo. Finalmente se evaluará su desempeño y su capacidad de producción 

para ver si es necesario considerar un cambio o una expansión. 

 

Control de calidad 

 

El control de calidad está muy relacionado con el punto anterior. Lo que busca este 

proceso es disminuir las fallas, interrupciones, desperdicios e inconvenientes lo 

máximo posible. Su objetivo principal es optimizar el proceso de producción y evitar 

pérdidas.  

 

Este proceso requiere de visitas regulares a la fábrica, actualizaciones sobre el 

estado de la producción, verificación de los resultados, seguimiento de los plazos 

establecidos, control de la calidad de las bolsas.  

 

Sin este seguimiento se corre el riesgo de no entregar las bolsas a tiempo o 

entregarlas con fallas, lo cual puede significar una pérdida inmensa para el proyecto. 

Se debe verificar que lo que se está produciendo se ajuste exactamente igual a lo 

previsto y a los especificado por los clientes.  

 

Entrega y distribución  

 

El último paso en la cadena es la entrega y distribución del producto. Las entregas 

se realizarán mensual o trimestralmente, dependiendo de lo establecido con el 

supermercado. La entrega consiste en tener listas y preparadas la cantidad de 

bolsas que se acordó ya sea en la fábrica o en un depósito del supermercado que 

corresponda. Una vez realizado esto, la distribución de las mismas estará a cargo 

de cada supermercado. Les corresponderá a ellos definir a dónde, cuántas y cómo 

entregaran las bolsas. Sabiendo que ellos cuentan con una red de logística y 

distribución y que esto no supone ningún gasto adicional, los supermercados 

estarán a cargo de distribuir las bolsas a lo largo del país y de sus sucursales según 

su necesidad. 
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6. Costos, finanzas e Inversión 

 

Como se vio a lo largo de esta presentación, parte de la ventaja competitiva del 

modelo de negocios radica en la venta de publicidad en volumen y a bajo precio. A 

continuación, se analizará el aspecto financiero para comprobar esa afirmación.  

 

6.1) Inversión inicial 

 

Para comenzar con las operaciones del negocio de bolsas se necesita contar con 

una inversión inicial de $20.750. Este valor comprende el alta de la sociedad y el 

capital de trabajo. 

 

Inversión inicial ($) 

Constitución SAS 4.750 

Capital de trabajo 4.800.000 

Total 4.804.750 

 

Constitución SAS 

 

Una sociedad por acciones simplificada (SAS) es un nuevo tipo societario que, a 

diferencia de una SA o SRL, se puede constituir de manera simple, rápida y desde 

una computadora, ahorrando costos y haciendo menos trámites. 

Solo necesitas un capital social equivalente a dos salarios mínimos, vitales y 

móviles. El valor del trámite es de $4750 y contempla los gastos de inscripción y 

publicación automática en el Boletín Oficial. 

 

Capital de trabajo 

 

El capital de trabajo equivale a la cantidad de bolsas en las primeras tiradas 

multiplicado por el costo unitario de cada bolsa. Tiene en consideración que la 

compra de las primeras 800.000 bolsas salen de la inversión inicial. Se pronostica 

https://www.argentina.gob.ar/trabajo/consejodelsalario/resoluciones
https://www.argentina.gob.ar/trabajo/consejodelsalario/resoluciones
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que luego de las primeras 800.000 bolsas se va a haber cobrado la publicidad de las 

mismas y ese dinero se reinvierte en la compra de más bolsas.  

 

6.2) Financiación 

 

La inversión inicial será aportada por los socios fundadores. Rosario contribuirá con 

el 70% de la inversión y Bautista con el 30% restante.  

 

También se prevé abrir una cuenta en nombre de la sociedad con fondos necesarios 

para cubrir cualquier tipo de contingencia que se pueda llevar a cabo durante la 

operación.  

 

Parte de la inversión inicial está destinada a cubrir el costo de las primeras 800 mil 

bolsas. Luego de la venta de este volumen y una vez generadas las ganancias, 

estas se reinvierten en la compra de nuevas bolsas. En caso que sea necesario, los 

socios aportaran más capital.  

 

6.3) Análisis de costos 

 

A continuación, se detallan los costos anuales en los que incurre la empresa: 

 

Gastos ($) 

Sueldos 1.430.000 

Honorarios contador 100.000 

Transporte 96.000 

Inmueble (año 3) 600.000 

Sueldos asistentes (año 3) 650.000 

Total 2.876.000 
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Sueldos 

 

Los suelos corresponden a los socios y a un asistente financiero. Dado que la 

empresa recién empieza, la mayoría de las tareas van a estar a cargo de los socios 

fundadores. Estos recibirán un suelo de 40 mil pesos mensuales. El salario para el 

asistente financiero se estima en unos 30 mil pesos mensuales. Dentro de esos 

valores están las cargas sociales y aportes sindicales.  

 

Se pronostica que, a partir del año 3, con un mayor volumen de ventas, sea 

necesario la contratación de uno o más asistentes. El salario de un asistente full 

time será de 25 mil pesos mensuales.  

 

Honorarios contador 

 

Su participación será poca, pero necesaria. Se estiman honorarios en 100 mil pesos 

anuales. En caso que el trabajo sea sólo el asesoramiento y capacitación por la 

imputación en el sistema contable contratado por la compañía, los honorarios 

ascienden a la suma de $ 1.100,00 (más IVA) mensuales, los cuales incluyen 2 

horas por mes. 

 

Inmueble 

 

El costo del inmueble se pronostica a partir del año 3, una vez que el negocio haya 

generado cierto volumen y sea necesario una oficina y la contratación de nuevos 

empleados. Este se estima en 50 mil pesos mensuales que incluyen expensas 

alquiler y servicios. Previo al tercer año, el trabajo se realizará en el domicilio de los 

socios, donde instalarán su oficina.  

 

Transporte 

 

El transporte está a cargo de los proveedores, pero significa un costo adicional. Este 

implica el transporte desde la fábrica de bolsas hasta el depósito del supermercado. 

El costo por 4 entregas mensuales es de 4 mil pesos. 
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6.4) Análisis de ingresos 

 

Para evaluar este aspecto del negocio, se definirán el producto y las condiciones del 

mismo. Habiendo muchas posibles variantes, a la luz de la investigación de mercado 

que se llevó a cabo, se eligió la más conveniente: una bolsa de tela, que lleva la 

publicidad de mínimo un sponsor, la cual será fabricada y entregada al depósito de 

cada supermercado por proveedores locales. 

 

A continuación, se detallan los ingresos anuales pronosticados por la venta de 

bolsas: 

 

Año 1 2 3 4 5 

Precio unitario ($) 6,9 6,9 6,9 6,9 6,9 

Cantidad de bolsas 800.000 1.500.000 4.000.000 7.000.000 12.000.000 

Total ($) 5.520.000 10.350.000 27.600.000 48.300.000 82.800.000 

 

Para esta proyección se tuvieron en cuenta los primeros 5 años del negocio. El 

precio unitario de la bolsa con publicidad corresponde al $6,9 del costo de la bolsa 

más un margen adicional del 15%. Se realizó un pronóstico de la cantidad de 

bolsas. Se tuvo en cuenta unos primeros 2 años de prueba con alguna cadena de 

supermercado. A partir del tercer año es cuando se espera que las ventas 

despeguen. Después de 5 años, si bien el incremento en volumen de ventas puede 

parecer agresivo, cabe destacar que las 12 millones de bolsas proyectadas a ser 

vendidas en el año 5, representan únicamente un 2,5% del mercado de bolsas de 

Argentina hoy. Esto representaría un market share relativamente pequeño. 
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6.5) Cash-flow 

 

 

 

● El proyecto genera un valor actual neto de los flujos futuros de $3.721.787 

 

Para obtener esta cifra se parte de una tasa de rentabilidad, considerada por la 

industria, del 45%. Esta tasa es aparente, ya que no está ajustada por inflación. 

Entonces, se estima una inflación anual fijada en 30% para los próximos años. Con 

estos datos, se construye una tasa real que cierra en 12%.  

 

● La Tasa Interna de Retorno es de 77% 

 

La Tasa Interna de Retorno cierra en 77% lo que resulta casi el doble de la tasa de 

rentabilidad de la industria (45%). También hace que el proyecto sea más atractivo 

que otras inversiones en el mercado. 

 

● El periodo de recupero o payback es de 40 meses 

 

El proyecto permite recuperar la inversión en 40 meses. Se prevé que para abril del 

año 3 se pueda salvar la inversión. 
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Observaciones 

 

● Dada la incertidumbre con respecto a la evolución de los precios en el 

contexto actual del país, se definió fijar para los próximos 5 años a 

modo conservador una tasa de inflación del 30%, levemente superior a 

la inflación proyectada por el Banco Central de la República Argentina 

para 2018 en sus Resultados del Relevamiento de Expectativas de 

Mercado de mayo 2018 (27%).  

● Al descontar con una tasa real, se aplica una misma tasa de inflación a 

todos los valores usados. Es decir, se aplica una inflación del 30% 

tanto en las ventas, como en todos los costos. 

● Solo se tienen en cuenta los primeros 5 años de vida del proyecto ya 

que hacer un pronóstico más avanzado para el proyecto dentro de una 

industria con un contexto incierto sería poco prudente. 

● Por simplicidad, no se considera el valor mensual en el tiempo (Ver 

anexo 11). 

 

7. Equipo 

 

Socios Fundadores 

 

Rosario Caputo y Bautista Caputo son los fundadores del proyecto que van a tomar 

los roles administrativos. Rosario estudiante de Administración de empresas en San 

Andrés y Bautista estudiante de Ingeniería industrial en el ITBA. Trabajarán en 

conjunto para llevar a cabo la gestión financiera, logística y operacional de las 

bolsas. Los socios están de acuerdo en que hacer compras de supermercado sin 

bolsas es una problemática que afecta a ellos y a todos hoy en día. Demuestran un 

alto grado de compromiso por querer resolverla mediante el método más 

sustentable posible.  

 

En cuanto a los roles y responsabilidades que va asumir cada uno, Rosario estará 

encargada de la negociación constante con los supermercados y sponsors. Su 

principal objetivo será atraer cada vez más compradores y renovarlos en la medida 

que haga falta. Su visión estará enfocada en el futuro y en el crecimiento del 
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negocio. Por otro lado, Bautista estará a cargo de lidiar con la situación actual del 

negocio. Estará a cargo de los proveedores, de las fábricas y de las 

especificaciones del producto. Aun así, al tratarse de una sociedad recién 

establecida, ambos van a participar y ayudar de las tareas del otro con el fin de 

llevar el negocio adelante.  

 

Respecto a la toma de decisiones, se pactó que cualquier decisión que se apruebe 

debe ser consensuada por ambos. Si uno de los dos no está de acuerdo, la decisión 

se desestimará en caso que no sea necesaria. Si la toma de decisión es necesaria y 

no hay un consenso, Rosario definirá la decisión. 

 

Contador 

 

El contador no será parte del equipo, pero será imprescindible a la hora de realizar 

el balance. Se contactará a un contador probablemente ya conocido por los socios y 

de confianza, con el cual se espera contar con su presencia cada vez que sea 

necesario. Entre sus objetivos, el principal es la preparación del balance y los 

estados contables de la empresa. Deberá asegurarse que los números sean los 

correctos y brindará asesoría contable e impositiva.  

 

Analista financiero 

 

Será necesario contar con asistencia financiera para llevar adelante este proyecto. 

Por ello se sumará al equipo Jerónimo Espinosa, analista financiero de un banco 

holandés para administrar el área de finanzas de la firma. Su objetivo será definir la 

situación financiera en la actualidad y los posibles escenarios futuros. A partir de 

esta información se podrá tomar múltiples decisiones desde la perspectiva 

financiera.  

 

Entre sus tareas principales se espera que maneje al cash-flow de la empresa, 

consiga fuentes de financiamiento, que se ocupe de la parte transaccional y 

transferencias, entre otras cosas.  
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Asistentes 

 

Luego que el negocio cobre cierto volumen, cada quién de los socios contará con un 

asistente. Los asistentes estarán a cargo de ayudar al socio en cualquier cosa que 

necesite. Lo acompañará en sus tareas diarias no solo para asistirlo sino también 

para entender mejor el negocio. Entre sus tareas se encuentran desde programar 

una reunión con algún proveedor, buscar una muestra, llevar registro de los clientes 

hasta la actualización cualquier tema pendiente que se esté lidiando.  

 

8. Aspectos Legales 

 

Para poner en marcha el negocio propuesto se deben tener en cuenta ciertos 

aspectos legales.  

 

Estructura societaria 

 

Luego de una evaluación de los diferentes tipos de sociedades enunciadas en la Ley 

General de Sociedades No 19.550 optamos por crear una sociedad por acciones 

simplificada. Una SAS es un nuevo tipo societario que, a diferencia de una SA o 

SRL, se puede constituir de manera simple, rápida y desde una computadora, 

ahorrando costos y haciendo menos trámites. 

 

Constitución de una SAS: 

1) Ingresá al portal Trámites a Distancia con tu clave fiscal y buscá el trámite 

Constitución de Sociedades por Acciones Simplificadas (SAS). 

2) Buscá el trámite "Constitución de SAS". 

3) Definí cómo vas constituir tu SAS. 

4) Completá los datos de los socios y sus respectivos roles. 

● Para el rol de Administrador Titular, es necesario que tenga CUIT y clave 

fiscal nivel 3. 

● En caso de ser una SAS unipersonal, vas a necesitar un tercero como 

Administrador Suplente. 

5) Definí la cantidad de acciones que tiene cada socio. 

6) Completá los datos de tu SAS: actividad, fecha de cierre y código postal. 

https://tramitesadistancia.gob.ar/
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7) Descargá tu contrato, verificá la información y hacé clic en "Continuar". 

8) De acuerdo con la entidad certificante de firmas que hayas elegido: 

● Firma digital: los socios van a recibir en su buzón de tareas del TAD la 

notificación para firmar. 

● Escribano: dirigite a su estudio para que continúe con el trámite. 

● Inspección General de Justicia: después de pagar el trámite, sacá un turno y 

dirigite allí el día que te asignen. 

9) Efectuá el pago. 

10) Si tu solicitud es aprobada por la IGJ, vas a recibir en tu bandeja de TAD tu 

estatuto digital inscripto y el CUIT de tu SAS. 

 

Aspectos Impositivos 

 

● Impuestos Nacionales 

Impuesto a las Ganancias y Ganancia Mínima Presunta. 

Impuesto al Valor Agregado. 

Impuestos al Crédito y Débito en cuentas bancarias. 

● Impuestos Provinciales 

Impuesto sobre los Ingresos Brutos. 

Impuesto Inmobiliario. 

● Impuestos Municipales 

Ante la adquisición de una oficina se pagará por la prestación de distintos servicios 

de iluminación, higiene y el fisco establecerá la tasa retributiva en función a los 

ingresos, número de personal, entre otros.  

 

Resolución 29/18 

 

El negocio en cuestión surge a partir de la Resolución 29/18 la cual establece las 

condiciones de las bolsas que los comercios deben entregar o vender a sus 

consumidores. Es por ello que actualizar las bolsas de acuerdo a la ley vigente es 

sustancial para este negocio. El uso de las bolsas que se vendan debe estar 

aprobado por ley siempre y en caso contrario se debe adaptar para que así sea.  

 

 

https://www2.jus.gov.ar/igj-sistemadeturnos
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Importación 

 

Antes una posible importación se deben cumplir los siguientes requisitos: 

Generales 

● Poseer alta en los impuestos al valor agregado, Ganancias o en el Régimen 

Simplificado para Pequeños Contribuyentes (RS), en caso de corresponder. 

● No hallarse en estado de falencia. 

● Tener firma, foto, huella dactilar y documento de identidad registrados 

digitalmente en el Sistema Registral. 

● No contar con antecedentes en el Registro de Infractores. 

● Para personas jurídicas: tener declarados socios e integrantes de los órganos 

de administración y fiscalización en ejercicio, según el tipo societario de que 

se trate. 

● Poseer el alta en el Sistema de Comunicación y Notificación Electrónica 

Aduanera (SICNEA) y en el Sistema Informático de Trámites Aduaneros 

(SITA). 

 

Particulares 

● Acreditar solvencia económica o constituir garantía. 

● Declaración jurada manifestando no estar comprendido en los supuestos del 

Artículo 94, Apartado 1, inciso d) del Código Aduanero. Para las personas 

jurídicas el requisito se extiende a sus directores, administradores o socios 

ilimitadamente responsables. 

● Certificado de antecedentes expedidos por autoridad policial o por el Registro 

Nacional de Reincidencia. Para las personas jurídicas el requisito se extiende 

a sus directores, administradores o socios ilimitadamente responsables. 

 

Fábrica  

 

La fábrica que nos provee las bolsas debe contar con todas las licencias y permisos 

correspondientes. Debe cumplir con todas las habilitaciones y debe respetar con las 

pautas claves para la correcta elaboración y comercialización. 
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Contratos 

 

En caso que sean necesarios los contratos con los sponsors o los supermercados 

estos deben válidos y deben ser renovados cada vez que sea necesario para que se 

encuentren vigentes. Un contrato, para que sea plenamente válido, ha de contar 

necesariamente con los siguientes requisitos: 

● El consentimiento de los contratantes 

● Un objeto determinado 

● Un fundamento o causa del mismo  

 

9. Plan de implementación  

 

Tabla 1: Cronograma de Implementación  

Fuente: Elaboración propia 

 2018 2019 

 Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul 

Creación de la sociedad 

y permisos 

            

Acuerdo  

con supermercados 

            

Selección de proveedor 

de bolsas 

            

Negociación  

con sponsors 

            

Elaboración  

de productos de prueba 

            

Fabricación de las 

primeras bolsas 

            

Entrega de bolsas             
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9.1) Plan de implementación 

 

El plan de implementación plantea los tiempos estimados de los procesos que le van 

a permitir a la empresa comenzar a operar. En lo que resta del año 2018 lo que se 

va a hacer es prepararse para el año 2019. En agosto se va a crear la sociedad y se 

van a planificar los meses siguientes: los plazos, las estrategias, las presentaciones, 

etc. Habiendo hecho eso, en septiembre, octubre y noviembre se comenzará a 

relacionar con los actores involucrados en la cadena: supermercados, proveedores y 

sponsors. El primer contacto será con los supermercados para estimar la demanda, 

las cantidades de bolsas que necesitarán para el 2019. Ya con esa información el 

siguiente paso es seleccionar algún proveedor de bolsas que pueda producir la 

cantidad que se necesita y a un precio conveniente. Ya teniendo idea de cómo va a 

ser el producto, cual es el volumen del negocio y a qué precio se va a ofrecer, se 

comenzará con la venta de publicidad. Se contactará a potenciales clientes y se 

negociaran los espacios publicitarios, concluyendo así la participación de las tres 

partes. Por último, a fin del año 2018, con una idea más clara de lo que quiere el 

supermercado y el sponsor, es que se comenzarán las pruebas del producto hasta 

obtener el indicado. Una vez que las bolsas sean las adecuadas, empezará su 

fabricación para el año 2019 con sus correspondientes entregas, ya sean 

mensuales, bimestrales o trimestrales.  

 

9.2) Riesgos   

 

En todo negocio se encuentran riesgos que son relevantes y por ello requieren su 

especial atención. 

 

Industria con bajas barreras de entrada: tal como se refleja en el cashflow 

proyectado, la inversión inicial requerida para iniciar este proyecto se limita 

únicamente a la constitución de una sociedad, el pago de sueldos de los empleados 

y el capital de trabajo necesario para hacerse de stock suficiente para salir al 

mercado. Por otra parte, no existen barreras de carácter legal que impidan el 

ingreso al mercado, ni tampoco jugadores existentes líderes en el mismo que 

amenacen a los ingresantes por sus beneficios de economías de escala. 
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Poder de negociación con clientes: el proyecto está orientado a satisfacer 

necesidades de grandes jugadores dentro del sector de consumo masivo, 

principalmente porque son quienes cuentan tanto con presupuesto como incentivos 

para tomar el rol de sponsors del negocio de bolsas. Esto implica que se estará en 

una situación desventajosa en la mesa de negociación con estos clientes, 

obteniendo muy probablemente condiciones comerciales desfavorables, tanto en 

términos de precio como de plazo de pago. 

 

10. Conclusiones  

 

Lo que empezó como una idea es lo que luego se desarrolló a lo largo de este 

proyecto, y lo que hoy puede ser un negocio viable. Una idea puede o no ocurrírsele 

a muchos. Lo que se logra a través de este trabajo es validar si detrás de esa idea 

existe una oportunidad real.  

 

La evaluación de una oportunidad contiene muchas cuestiones: tendencias, 

investigaciones de mercado, segmentos objetivos, entre otras. El objetivo a lo largo 

de estas páginas fue justamente evaluar si existe o no una oportunidad para el 

negocio de bolsas.  

 

Como se mencionó varias veces, la situación que enfrentan los supermercados y 

sus clientes hoy es real y es compleja. Esto se expuso no solo en noticias, sino 

también en una entrevista a Día, en encuestas a los clientes de los supermercados y 

desde ya en la propia ley que sanciona el gobierno sobre las bolsas de plástico en la 

Argentina. 

Es un escenario donde los más perjudicados son aquellos que frecuentan los 

supermercados, hacen compras habitualmente y que al momento de pegar no 

tienen bolsas para llevar sus artículos. Ante estas circunstancias, las opciones son 

escasas, poco prácticas o costosas.  

 

Habiendo identificado esta realidad, este negocio busca capturar su oportunidad. 

Por un lado, ofrecer a los clientes de supermercados bolsas. Bolsas gratuitas y 

resistentes que estén disponibles siempre y en cada sucursal. Por otro lado, ofrecer 

una oportunidad a marcas que quieran tener llegada con su publicidad a estos 
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segmentos. Se estaría ofreciendo un espacio publicitario en las bolsas para que las 

empresas las sponsoren. El modelo de negocio es muy similar al de Grupo Nexún, 

quienes en vez de bolsas venden publicidad en cuadernos y en vez de clientes de 

supermercados se los ofrecen a estudiantes.  

 

Es un mercado muy amplio, muy grande. El consumo de bolsas por año en 

Argentina ronda las 500 millones. La rentabilidad del negocio dependerá entonces 

de la venta de publicidad en las bolsas en grandes volúmenes. 

 

Luego del correspondiente análisis se concluyó que la mejor opción sería una bolsa 

de tela reusable. Esta bolsa fue la preferida por entre los usuarios finales y por los 

supermercados. Aun así es la más costosa. Frente a este escenario, se evaluará la 

posibilidad de dividir en 2 o más espacios publicitarios por bolsa, reduciendo así el 

precio de cada uno.  

 

Las respuestas luego de hacer contacto con Día, Arcor, Coca-Cola y Grupo Nexún 

fueron alentadoras. Todas aportaron su perspectiva del negocio lo que permitió 

enriquecer el plan de negocios mucho más, evaluando las diferentes alternativas y 

eligiendo la más conveniente.  

 

Finalmente, luego de hacer el análisis financiero, se puede concluir que el plan de 

negocio presenta una propuesta rentable debido a su VAN positivo y el payback 

calculado a 40 meses. Aun así, no olvidar que esta proyección es una estimación y 

que existen riesgos, como los mencionados en el capítulo correspondiente, que 

podrían alterar estos números. 

 

Teniendo en cuenta las conclusiones mencionadas, se espera llevar adelante un 

proyecto exitoso, que no debe ser subestimado, que debe lidiar no con uno sino con 

varios segmentos distintos, pero que su correcta coordinación e implementación 

puede significar un gran triunfo. 

 

 

 

 



 

61 

11. Bibliografía 

 

 

Osterwalder e Yves Pigneur (2013). Business Model Generation de Alexander. 

Hoboken, N.J.: Wiley. 

 

Kliksberg Bernardo. (2006). ÉTICA EMPRESARIAL: ¿MODA O DEMANDA 

IMPARABLE?. Fundación Carolina.  

 

Mullins, J.W. (2010) My oportunity. Why will or wont this work.  

 

Bygrave, W.; Zacharakis, A. (2010) Opportunity Recognition, Shaping and 

Reshaping. 

 

Bygrave, W.; Zacharakis, A. (2010) Understanding your Business Model and 

Developing your Strategy. 

 

Hill, C. y G. Jones (1996), Administración estratégica: un 2 Fecha Tema Textos 

enfoque integrado, McGraw-Hill Interamericana, Santafé de Bogotá. 

 

Dvoskin, R. Fundamentos de Marketing. Cap 6, 11, 13.  

Porter, M. Estrategia Competitiva. Cap. 1 y 2.  

Shapiro. La mezcla de marketing. 

 

 

Contributors to Global Advertising Trends and Growth (2015). Fecha de consulta: 

septiembre 2017. Sitio web: 

http://www.marketingprofs.com/charts/2015/27999/2015-global-ad-spend-forecast-

by-medium-and-region 

 

"El país lidera la RSE en América latina” (2017) Fecha de consulta: febrero 2018. 

Sitio web:  

http://www.lanacion.com.ar/2015021-el-pais-lidera-la-rse-en-america-latina 

 

http://campusvirtual.udesa.edu.ar/pluginfile.php/156812/mod_folder/content/0/Dvoskin%252C%2520R.%2520Fundamentos%2520de%2520Marketing.%2520Cap%25206.pdf?forcedownload=1
http://campusvirtual.udesa.edu.ar/pluginfile.php/156812/mod_folder/content/0/Porter%252C%2520M.%2520Estrategia%2520Competitiva.%2520Cap.%25201%2520y%25202.pdf?forcedownload=1
http://campusvirtual.udesa.edu.ar/pluginfile.php/156812/mod_folder/content/0/Shapiro.%2520La%2520mezcla%2520de%2520marketing.pdf?forcedownload=1
http://campusvirtual.udesa.edu.ar/pluginfile.php/156812/mod_folder/content/0/Shapiro.%2520La%2520mezcla%2520de%2520marketing.pdf?forcedownload=1
http://campusvirtual.udesa.edu.ar/pluginfile.php/156812/mod_folder/content/0/Dvoskin%252C%2520R.%2520Fundamentos%2520de%2520Marketing.%2520Cap%25206.pdf?forcedownload=1
http://campusvirtual.udesa.edu.ar/pluginfile.php/156812/mod_folder/content/0/Dvoskin%252C%2520R.%2520Fundamentos%2520de%2520Marketing.%2520Cap%25206.pdf?forcedownload=1
http://www.marketingprofs.com/charts/2015/27999/2015-global-ad-spend-forecast-by-medium-and-region
http://www.marketingprofs.com/charts/2015/27999/2015-global-ad-spend-forecast-by-medium-and-region
http://www.lanacion.com.ar/2015021-el-pais-lidera-la-rse-en-america-latina


 

62 

Resolución en Argentina sobre el uso de bolsas en supermercados (2016). Fecha de 

consulta: septiembre 2017. Sitio web: 

http://www.buenosaires.gob.ar/agenciaambiental/residuos/bolsas 

 

Green Pac (2017). Fecha de consulta: octubre 2017. Sitio web: 

www.greenpac.com.au 

 

FAECyS, evolución del mercado supermercadista, (2016). Fecha de consulta: 

octubre 2017. Sitio web: 

http://www.faecys.org.ar/faecys/wp-content/uploads/2016/12/INFORME-

EVOLUCION-DEL-SECTOR-SUPERMERCADISTA-ARGENTINO-2016-1.pdf 

 

Administracion Federal de Ingresos publicos. Registro de importadores y exportadores. 

Fecha de consulta: lunes 11 de junio de 2018. Sitio web: 

https://www.argentina.gob.ar/inscribirme-en-el-registro-de-importadores-y-exportadores-de-

la-dga 

 

Ministerio de producción, ¿Qué es una SAS? Fecha de consulta: junio de 2018. Sitio web: 

https://www.argentina.gob.ar/sas 

 

Requisitos esenciales para la validez de contratos (2015). Fecha de consulta: 11 de junio de 

2018. SItio web: 

http://juiciocivil.com/contratos/requisitos-esenciales-para-la-validez-de-los-contratos/ 

 

Grupo Nexún. Fecha de consulta: junio de 2018. SItio web: 

http://www.gruponexun.com.ar/ 

 

Terlizzi - fábrica de bolsas. Fecha de consulta: noviembre 2017. Sitio web: 

http://www.terlizzisa.com/ 

 

Red Activos - Fábrica de bolsas. Fecha de consulta: Mayo 2018. 

http://redactivos.org.ar/ 

 

Eco Factory - fábrica de bolsas reutilizables ecológicas. Fecha de consulta: junio de 2018. 

Sitio web: 

http://ecofactory.com.ar/ 

http://www.buenosaires.gob.ar/agenciaambiental/residuos/bolsas
http://www.greenpac.com.au/
http://www.faecys.org.ar/faecys/wp-content/uploads/2016/12/INFORME-EVOLUCION-DEL-SECTOR-SUPERMERCADISTA-ARGENTINO-2016-1.pdf
http://www.faecys.org.ar/faecys/wp-content/uploads/2016/12/INFORME-EVOLUCION-DEL-SECTOR-SUPERMERCADISTA-ARGENTINO-2016-1.pdf
https://www.argentina.gob.ar/inscribirme-en-el-registro-de-importadores-y-exportadores-de-la-dga
https://www.argentina.gob.ar/inscribirme-en-el-registro-de-importadores-y-exportadores-de-la-dga
https://www.argentina.gob.ar/sas
http://juiciocivil.com/contratos/requisitos-esenciales-para-la-validez-de-los-contratos/
http://www.gruponexun.com.ar/
http://www.terlizzisa.com/
http://redactivos.org.ar/
http://ecofactory.com.ar/


 

63 

 

Télam  - Portal de noticias, Consumo. ”Las principales marcas de bebidas, atraídas por el 

crecimiento de los supermercados chinos” . 13/08/2017. Fecha de consulta: mayo de 2018. 

Sitio web: 

https://www.telam.com.ar/notas/201708/198011-supermercados-chinos-bebidas-

marcas.html 

 

Argentina Ambiental - “Resolución 29/18 - Prohibición de bolsas plásticas”, 30 de enero de 

2018. Fecha de consulta: mayo de 2018. Sitio web: 

http://argentinambiental.com/legislacion/ciudad-bs-aires/resolucion-2918-prohibicion-bolsas-

plasticas/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.telam.com.ar/notas/201708/198011-supermercados-chinos-bebidas-marcas.html
https://www.telam.com.ar/notas/201708/198011-supermercados-chinos-bebidas-marcas.html
http://argentinambiental.com/legislacion/ciudad-bs-aires/resolucion-2918-prohibicion-bolsas-plasticas/
http://argentinambiental.com/legislacion/ciudad-bs-aires/resolucion-2918-prohibicion-bolsas-plasticas/
http://www.faecys.org.ar/faecys/wp-content/uploads/2016/12/INFORME-EVOLUCION-DEL-SECTOR-SUPERMERCADISTA-ARGENTINO-2016-1.pdf
http://www.faecys.org.ar/faecys/wp-content/uploads/2016/12/INFORME-EVOLUCION-DEL-SECTOR-SUPERMERCADISTA-ARGENTINO-2016-1.pdf


 

64 

12. Anexos 

 

Anexo 1: Contributors to Global Advertising Trends and Growth 

 

 
 

Anexo 2: "El país lidera la RSE en América latina” 

 

“En esa línea, la tendencia es que aumenta el compromiso desde el sector privado y 

cada vez son más las organizaciones que se suman a concebirse como "actores 

sociales", capaces de impactar positivamente al ambiente y las personas que las 

rodean. "Hoy ya no es sólo una cuestión de marketing para las empresas, dejaron 

de referirse al área como «responsabilidad» para decirle «sustentabilidad», lo que 

implica que están pensando en estrategias a largo plazo. En la Argentina hace 20 

años se lo veía como un acto de filantropía; luego las organizaciones empezaron a 

aportar, además de dinero, conocimientos técnicos para resolver problemáticas 

sociales", dijo Morales Gorleri.” 

 
Fuente: Articulo La Nación - Economia, DOMINGO 23 DE ABRIL DE 2017, Olivia Goldschmidt 

 

 

Anexo 3: Problemas que generan las bolsas de plástico en Argentina 

 

● Las bolsas sueltas en las calles tapan sumideros, se escurren por los 

pluviales, y forman “diques” que atrapan otros residuos y perjudican el buen 

funcionamiento de los sistemas de drenaje de la Ciudad. 

● Alrededor de un tercio del material que se retira por la limpieza de los arroyos 

entubados de la Ciudad son bolsas. 

● El plástico descartado afecta a la supervivencia de la flora y fauna, y sobre 

todo acuática. Algunas especies comen partículas que llegan al río o al mar. 

Muchos peces mueren sin alcanzar su edad reproductiva. 
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Fuente: Encuesta hecha en julio 2016 por el Gobierno de la Ciudad 

 

 

Anexo 4: Resolución en Argentina sobre el uso de bolsas en supermercados 

 

 

Fuente: Resolución en la Ley 3147 

 

Anexo 5: Bolsa plegable 

 

 

Bolsa de tela que se dobla hasta convertirse 

en una billetera que podes llevar en tu cartera. 

Fuente: www.greenpac.com.au 

Anexo 6: Datos de una encuesta realizada por el Gobierno de la Ciudad 

 

● En julio de 2016 el Gobierno de la Ciudad realizó una encuesta entre los 

vecinos y los datos son contundentes: 

http://www.greenpac.com.au/
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●  

● 63% de los vecinos utilizan changuito o bolsa reutilizable para hacer sus 

compras. 

● Casi un 80% de los que aún utilizan las bolsas plásticas estarían muy 

dispuestos o bastante dispuestos a llevar bolsas reutilizables o changuito. 

● Entre los que aún utilizan bolsas plásticas, más del 60% llevarían bolsa 

reutilizables o changuito en caso de no recibir las tipo “camiseta”. 

● 67% de los vecinos utiliza bolsas de supermercado para embolsar los 

residuos. 

● Casi 6 de cada 10 vecinos que aún utilizan bolsas plásticas de supermercado 

creen que es positivo que los comercios no las entreguen. 

● 8 de cada 10 ciudadanos está dispuesto a adoptar formas no contaminantes 

de transportar sus compras. 

● 70% de los vecinos cree que si debe comprar bolsas de residuos para tirar su 

basura, verá desalentado el consumo excesivo de ellas. 

● 89.6% de los vecinos manifestó estar dispuesto a cambiar sus hábitos para 

no perjudicar el medioambiente. 

● 78% considera que no entregar bolsas se traducirá en una ciudad más limpia. 

 

Anexo 7: Tabla de proveedores y los precios a los que ofrecen las bolsas 

 

Estos precios estan sujetos a cantidades mínimas, bolsas con manijas, y bolsas con 

ilustraciones (logo) en ambas caras.  

 

 

Proveedores Tipo (material) Tamaño en cm 

(ancho x fuelle x alto) 

Precio (sin IVA) 

Romi Pack Papel kraft marrón 30x12x32 $4,54 

Paper Bags Papel kraft marrón 32x11x30 $3,81 

Grupo Biomark Biobolsa 38x20x50 $2,54 

Terlizzi Plástico 45x55 $2,20 

Terlizzi Tela 35x12x35 $5,00 

Eco Factory Tela 35x10x40 $7.00 

 

Fuente: Elaboración propia con recolección de datos de mercado de proveedores de bolsas, 2017 
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Anexo 8: Principales supermercado en Argentina y sus bocas 

 

Fuente: FAECyS, evolución del mercado supermercadista, 2016. 

 

 

 

 

Anexo 9: Business Model Canvas  
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Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Anexo 10: Investigación de mercado - Encuesta 

Fuente: elaboración propia 
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Anexo 10: Cash flow mensual 

Fuente: elaboración propia 
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