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RESUMEN

Esta investigacion pretende elaborar un plan de negocios para la creacion de una
microempresa productora de cepillos de dientes ecolégicos a base de bambu en el
cantén Quinindé de la provincia de Esmeraldas. El contexto investigativo se llevé a
cabo a través de la investigacion bibliografica, y en conjunto con los métodos
descriptivo y analitico se detalld6 la recopilacion de los datos, para obtener
informacion pertinente al objeto de estudio se emple6 la encuesta y como
herramientas se utilizaron las matrices FODA, DAFO, PESTEL y las 5 fuerzas de
Porter. La investigacion se basa en cuatro fases metodoldgicas, en la primera fase
se analiz6 el entorno microempresarial, en la segunda fase se estudié la demanda
potencial del producto, en la tercera fase se desarrollaron los estudios técnico,
operativo, organizacional y legal perteneciendo a la categoria Mypime, lo cual sirvié
para identificar los insumos y suministros, el disefio de la planta y el disefio del flujo
de gestion, ademas del perfil organizacional que tendrda la microempresa,
finalmente en la cuarta fase, se estudio la factibilidad financiera de la microempresa.
La investigacion concluye que el 72,8% de la poblacion encuestada esta de acuerdo
gue se lance al mercado un cepillo dental ecolégico que reemplace los cepillos de
plastico, en el ambito financiero se evidencio que la inversién inicial corresponde a
$21 500,00, recuperados en 1 afio 11 meses y 28 dias, con un VAN de $131 152,36,
un TIR de 112% y RC/B de $1,31, datos que demuestran la viabilidad de este plan
de negocio.

PALABRAS CLAVE

Plan de negocio, entorno microempresarial, demanda potencial, factibilidad

financiera.
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ABSTRAT

The objective of this research is to develop a business plan for the creation of a
microenterprise that produces ecological bamboo-based toothbrushes in the
Quinindé canton of the Esmeraldas province. The investigative context was carried
out through bibliographical research, and in conjunction with the descriptive and
analytical methods, the data collection was detailed, to obtain information relevant
to the object of study, the survey was used and the tools were used as tools, SWOT,
SWOT, PESTEL and Porter's 5 forces. The research is based on four
methodological phases, in the first phase the environment of the microenterprise
was analyzed, in the second phase the potential demand for the product was raised,
in the third phase the technical, operational, organizational and legal studies
pertaining to the Mypime category. , which is in charge of identifying the inputs and
supplies, the design of the plant and the design of the management flow, in addition
to the organizational profile that the microenterprise will have, finally in the fourth
phase the financial feasibility of the microenterprise was studied. . The investigation
concludes that 72.8% of the surveyed population agrees that an ecological
toothbrush should be launched on the market to replace plastic brushes, in the
financial field it was evidenced that the initial investment corresponds to $21,500.00,
recovered in 1 year 11 months and 28 days, with a NPV of $131,152.36, an IRR of
112% and RC/B of $1.31, data that demonstrates the viability of this business plan.

KEY WORK

Business plan, microenterprise environment, potential demand, financial feasibility.



CAPITULO I. ANTECEDENTES

1.1. PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL PROBLEMA

De acuerdo con Gonzélez (2019) los efectos en el medio ambiente son muy
diversos, generando alteraciones en el clima, biodiversidad, agua, ecosistemas
acuaticos y forestales, vegetacion, fauna, entre otros. Se pueden destacar
problemas como la acidificacion y la eutrofizacion de ecosistemas, afecciones
metabdlicas y limitacion del crecimiento vegetal, reduccion de la actividad
fotosintética de las plantas, desaparicion de especies, deterioro de las edificaciones
y del patrimonio arquitectonico, entre otros, asi también la OMS explica que “el 92%

de la poblacion respira aire contaminado en unos niveles que resultan peligrosos”.

Segun la Organizacion de Naciones Unidas [ONU] (2019) alrededor de 13 millones
de toneladas de plastico son vertidas en los océanos cada afio, afectando la
biodiversidad, la economia y la salud de las personas, al afio se producen 300
millones de toneladas de residuos plasticos, lo que equivale al peso de toda la
poblacion humana, considerando a América, Japén y a la Unién Europea como los
mas grandes generadores de desechos plasticos per capita, pero s6lo un 9% de
los 9,000 millones de toneladas de plastico que se producen a nivel mundial se han
logrado reciclar. En América se desecha una gran cantidad de plastico, solo un
porcentaje muy bajo se recicla, y esto genera de manera indirecta una problematica

tanto para la economia, la salud humana y la salud ambiental.

Para reemplazar el uso comun del plastico en productos cotidianos, existen varios
materiales como; los bioplasticos, laptoplasticos, los productos de origen animal,
productos de origen vegetal y madera; el bambu es un ejemplo; todos resultan

alternativas para sustituir el plastico.

El bambu es un recurso natural y ecoldgico con un sinfin de aplicaciones, que no
cesan de surgir, convirtiéndolo en una firme apuesta de futuro que, en muchos

casos, ya es una realidad; el bambl puede trabajarse como la madera y supone



una materia prima clave en numerosas iniciativas de fabricacién de productos de

disefio y también en tradiciones artesanales (Isan, 2017).

Desde el punto de vista de Afazco (2013) existe solo un tipo innato de bambu
arborescente en la costa ecuatoriana y es la Guadua angustifolia, de manera local
se pueden distinguir en diferentes variedades, son conocidas como cafa brava,
cafia mansa, cebolla, etc., cabe recalcar que dichos bambues pertenecen al grupo
angustifolia con diferentes caracteristicas fisicas debido al lugar de origen de las

plantas madres y de las condiciones ecolégicas que influyen en las mismas.

El cambio recurrente de cepillos dentales comunes, que se recomienda por los
expertos, promueve un desecho de plastico significativo, estos pueden tardar
cientos de afios para descomponerse, y de manera indirecta terminaran en los
mares y océanos, la tendencia a usar y consumir productos mas ecologicos en
comparacion a los comunes, puede tomar cada vez més fuerza, sin necesidad de
gue pierda la calidad en el proceso, los cepillos de dientes a base de bambu, al
estar compuesto de un material totalmente ecoldgico, se degradan mas rapido sin

contaminar.

En Esmeraldas, el uso comun de los plasticos convencionales (envases, fundas,
cepillos) tanto en la urbe, las playas, y manglares, ha generado secuelas por el
exceso de plasticos en general, originando una gran problematica, los desechos
guedan estancados en las calles, parques, rios, desagies entre otros, mencionar
gue tanto en la Provincia de Esmeraldas, especificamente en el Cantén Quinindé
no existen productos ecolégicos, ni biodegradables en el sector de la higiene

personal, que al estar en el mercado puedan complementar sus propiedades.

La comercializacién de cepillos dentales comunes, a base de plastico, genera
impactos ambientales negativos, a diferencia del uso alternativo de un material
biodegradable y ecolégico como el bambu, con este este producto; se tendria un

impacto positivo tanto higiénico, ambiental y social.



Con base a lo expuesto anteriormente se propone la siguiente interrogante:

¢De qué manera un plan de negocio contribuira en la creacion de una
microempresa productora de cepillos de dientes ecoldgicos a base de bambu en el

Cantén Quinindé?

1.2. OBJETIVOS

1.2.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa productora de

cepillos de dientes ecoldgicos a base de bambu en el Cantén Quinindé.

1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar el entorno microempresarial para el conocimiento de las dinamicas
reales y cambiantes del sector (secundarios) de productos organicos.

e Realizar un estudio de mercado para la determinacion de la demanda potencial
de cepillos de dientes ecoldgicos a base de bambu.

e Desarrollar un estudio técnico, operativo, organizacional y legal para la
ejecucion de la idea del negocio.

e Efectuar un estudio econdémico financiero para conocer la rentabilidad del

negocio.

1.3. IDEA A DEFENDER

Un plan de negocio contribuira a la creaciéon de una microempresa productora de

cepillos de dientes ecoldgicos a base de bambu Cantdén Quinindé.



1.4. JUSTIFICACION

Con la realizacion de este plan de negocios se pretende buscar el desarrollo
economico del Cantdn, pues la actividad principal de comercio representa una
oportunidad en el mercado debido a la gran demanda de las personas para el
cuidado de su higiene bucal, y dada la poca oferta de un producto innovador que
reemplaza el plastico comun, ofreciendo de esta manera una alternativa mas
amigable con el planeta, y ademéas demostrando la rentabilidad e impacto en su

mercado objetivo.

De acuerdo con la Organizacion de Naciones Unidas para la Alimentacion y
Agricultura (2019) los plasticos tienen una fuerte presencia en el medio ambiente a
nivel global y se acumulan extensamente en los océanos y vertederos, asi como en
el suelo donde se encuentran las fabricas productoras (p. 11). En funcion a esto la
presente investigacion busca minimizar el impacto que tienen los plasticos en el
mundo, ofreciendo un producto biodegradable para la comunidad y concientizar a

las personas sobre los desechos solidos.

El cédigo Orgénico del Ambiente (2017) en su art 9.- manifiesta que el Estado
debera promover el desarrollo y el empleo de tecnologias ambientalmente limpias
y las fuentes alternativas de energias no contaminantes y de bajo impacto,
reduciendo asi el dafio ambiental en todas las etapas de las operaciones de
produccion, asi como los costos de procesamiento y distribucion de desperdicios.
También debera fomentar la activacién de mejores préacticas en el plan del proyecto,
produccion, intercambio y consumo sostenible de bienes y servicios para evitar o

disminuir la contaminacién y optimizar el uso de los recursos naturales.

La creacion de este producto ecoldgico tiene como finalidad satisfacer la necesidad
del consumidor, del aseo personal, pero a la vez contribuyendo al medio ambiente,
pues el material principal de elaboracion es el bambu, que se deteriora

aproximadamente en seis meses.



CAPITULO II. REVISION CONCEPTUAL DEL NEGOCIO
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2.1. PLAN DE NEGOCIOS

De acuerdo con Gaytan (2014) un plan de negocios posibilita recopilar y visibilizar
toda la informacién sobre una organizacion en un solo documento, aportando una
vision general de la viabilidad del negocio, ademas de permitirle evaluar, aplicar
lineamientos, buscar alternativas y llevar a cabo una propuesta de un plan de accion
gue ayude a la puesta en marcha del negocio, lo que permite que la organizacién
pueda cumplir con el disefio del plan estratégico y en especial logre sus objetivos

de rentabilidad financiera.

Asimismo, Zurita (2016) afirma que, es un documento que permite identificar,
describir y analizar una oportunidad de negocio, en el que se puede examinar su
viabilidad y fomentar las estrategias adecuadas y los procedimientos necesarios
para transformar dicha oportunidad en un proyecto empresarial concreto. También
refleja el contenido del proyecto empresarial que se intenta emprender, desde la
definicion de la idea hasta los procedimientos especificos para aplicarla y continuar
con su desarrollo. Desarrollar un plan requiere recopilar informacién, y que en

muchas ocasiones es dificil de obtener y requiere de investigaciones.

Asimismo, explica que mientras mejor sea la informacion, mas definido sera el
proyecto y mayores seran las probabilidades de éxito de la empresa, el contenido y
la profundidad del plan de negocio puede cambiar de acuerdo al tipo y complejidad
de las actividades propuestas, el monto de la inversion en activos es necesario para

el perfecto desarrollo de la empresa a largo plazo.

Ademas, Joan (2019) menciona que el desarrollo de un plan de negocio obliga a los
emprendedores a reflexionar a fondo sobre cada aspecto del proyecto para que
interioricen su complejidad, lo que les permitira aprovechar las oportunidades y
anticiparse mejor a los problemas, para convencer a los demas, es necesario
mostrar un gran conocimiento del negocio y la conviccion interna de los

emprendedores que lo han desarrollado.



Fundamentalmente es un documento que previamente fue estructurado con los
datos necesarios para la ejecucion de una idea de emprendimiento, permite
determinar la factibilidad de la idea después de tomar decisiones basados en
resultados previos, ademas debe contar con estrategias y pasos para gue la idea

de emprendimiento consiga la rentabilidad.

2.1.1. TIPOS DE PLANES DE NEGOCIO

Como lo expone Reynoso (2014), los tipos de planes de negocio mas caracteristicos
en el medio empresarial son los siguientes:

e Paraempresaen marcha: Aqui se debe evaluar la nueva unidad de negocio
de manera independiente y ademas debera distribuir los costos fijos de toda
la empresa, entre todas las unidades de negocios, incluida la nueva.

e Para nuevas empresas: El desarrollo del plan de negocios en este caso se
convierte en una herramienta de disefio, y parte de una idea inicial a la cual
se le va dando forma y estructura para su puesta en marcha.

e Para inversionistas: Es transcendental que este documento se capaz de
atraer el interés de los inversionistas. Por ello, el documento debe incorporara
toda la informacion necesaria sobre la idea o la empresa en marcha y, sobre
todo, datos relevantes que determinen la factibilidad financiera del negocio
(Reynoso, 2014).

Asi mismo Growth (2002), establece que los tipos que existen son:
e Plan de negocios para empresa en marcha
e Para nuevas empresas
e Para inversionistas

e Para administradores.



Y en cualquiera de los casos, el plan de negocios debe cumplir con dos funciones
principales: ser una herramienta tanto para la busqueda de financiamiento y como

la administracion operativa (Growth,2002).

Y por ultimo Zhingre et al (2020), agrega que, los planes de negocios son utilizados
para determinar algunos casos de negocio, ofreciendo informacion necesaria a
posibles socios, ademas dando una idea de coémo funcionaria la empresa en el caso
de iniciar y actividades a realizarse, ahora se presentaran algunos de los planes que

existen:

e Planes de negocio para empresas en marcha
¢ Plan de negocios para empresas nhuevas
¢ Plan de negocios para inversionistas

e Plan de negocios para administradores

Lo que permitira a esta investigacion, conocer un poco mas sobre lo que plantea
hacer con el presente negocio, transformarlo en un instrumento que sea capaz de
ser interpretado por todas las partes que estén interesadas en la gran idea
propuesta, y sera expuesto de forma tal, que pueda garantizar la factibilidad de

convertirse en el futuro de la sociedad.

2.1.2. ESTRUCTURA DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Citando a Baque et al (2020), proponen que, la estructura de un plan de negocios

que se debe de aplicar en cualquier empresa es la siguiente:

e Introduccién/presentacion. e Descripcion del negocio.

e Resumen ejecutivo. e Analisis del mercado.



e Analisis de la empresa. o

e Andlisis de la situacion. o
Diagnaostico.

e Planteamiento estratégico, o

e Plan operativo de marketing y o
ventas. .

e Plan de operaciones
e Calendarios y plazos; sistemas o

de informacioén.

10

Temas societarios.
Organizacion y recursos
humanos.

Estudio econdmico y financiero,
Sistemas de control.

Cuadro de mando y planes de
contingencia.

Conclusiones.

Esta estructura incluye todo tipo de detalles que se debe tener al iniciar una

empresa, como es una planificacion pormenorizada de las politicas, estrategias,

investigacion previa, planes de accion y financiamiento (Baque et al., 2020). Por otro

lado, Romero et al (2018), exponen que, un plan de negocios debe ser eficaz,

estructurado y de f4cil comprension, a continuacion, se detalla su estructura:

Resumen ejecutivo

e Descripcion del negocio

e Portafolio de productos o servicios

e Mercado

e Anadlisis de la competencia

e Procesos y procedimientos de la operacion
e Laorganizaciény el personal estratégico

e Aspectos econdmicos Yy financieros

e Principales riesgos y estrategias de salida
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e Sistema de seguimiento de la gestion

El plan de negocios que a continuacion se presenta tiene el proposito de servir a
cualquier empresa y son incluidos todos los conceptos que deben considerar las
empresas grandes. Por otra parte, Fleitman (2015), propone una estructura mas

detallada con respecto al plan de negocios, y es la siguiente:

e Portada

e Indice e Mercadotecnia

e Introduccion e Competidores principales

e Antecedentes de la empresa e Finanzas

e Vision e Crédito y cobranza

e Mision e Compras

e Objetivos e Inventarios

e Metas e Operacion y produccion

e Politicas e Informatica y sistemas de

e Organizacion informacion

e Directivos e Tecnologia e investigacion

e Personal de confianza vy e Ubicacion e instalaciones
sindicalizado e Factores clave de éxito para la

e Asesores externos empresa

e Situacion del mercado e Conclusiones

e Productos y servicios e Anexos

e Ventas e Contratos y documentos



Ademas, se debe de incluir un resumen ejecutivo que permita entender el negocio
en general, esta redaccion condensada de un plan de negocios no es facil, pero

puede ser la clave para la aceptacion (Fleitman, 2015).

Al tener una estructura del plan de negocio es como adquirir una guia de cémo
realizar la investigacion, y la adaptaciéon se dara de acuerdo al tipo de idea de
negocio o a la empresa que se desee aplicar, sean estas micro o grandes

organizaciones.

2.1.3. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es una herramienta de marketing que proporciona la
recoleccion de datos, cuyos resultados seran analizados de una forma u otra,
procesados por medio de herramientas estadisticas para obtener resultados sobre
la aceptabilidad y complejidad de un producto o servicio en el mercado. Algunos
autores coinciden en que el estudio de mercado surge como un problema de
marketing y que no se puede solucionar con otros métodos. Llevar a cabo dicho
estudio es una tarea costosa, a menudo dificil, y siempre demanda una inversiéon
de tiempo y esfuerzo por parte de muchas personas. Para comprender mejor las
decisiones a tomar para resolver los problemas de marketing se utiliza la poderosa
herramienta auxiliar como los estudios de mercado, que ayudan a reducir el riesgo
asociado a cada decision, brindando una mejor comprension de los antecedentes

del problema (Espinoza, 2015).

Los principales motivos para la realizacion de estudios de mercado de acuerdo a

Diaz (2017) se describen a continuacion:

e Es unrecurso fundamental para el éxito de un proyecto empresarial, permite
entender el mercado en el que se quiere posicionar una actividad.

e Ofrece una vision actual del sector de actividad, es decir, cual ha sido la
evolucion que ha tenido en los Ultimos afios, situacion actual y perspectivas

de futuro.



e Puede ser clave en la identificacién de una oportunidad de negocio o, por el
contrario, en la identificaciéon de alternativas si el proyecto inicial no es
factible.

e Permite evaluar y supervisar el desempefio de la empresa.

De acuerdo al Instituto Nacional de Administracién Publica (2014) el propdsito de
un estudio de mercado es definir cual es la demanda del servicio o producto
considerado que pueda ser atendida una vez que el proyecto esté en marcha. Una
posible intervencion que el proyecto tendria para atender a la demanda insatisfecha
debe establecerse en base a diferentes factores, como el precio o tarifa aplicables
y servicios de ayudas, que influyen en el éxito del proyecto y deben ser
determinados como resultado del analisis del mercado, por lo tanto, debe cubrir los

siguientes temas:

e Identificacion del producto o servicio.
e El area de mercado.

e Lademanda.

e La oferta.

e El balance de oferta y demanda.

e Los precios y las tarifas.

e La comercializacion.

e Los servicios y los apoyos complementarios.

Esta es una de las estrategias principales al momento de realizar un plan de
negocios, se implementa principalmente para tener los datos necesarios acerca del
nicho de mercado escogido de acuerdo a la idea negocios que se quiera
implementar, determinando la viabilidad y aceptacién previa por los consumidores,

para la posterior puesta en venta en el mercado.



2.1.3.1. ENCUESTA

Empleando las palabras de Falcon et al (2019), cuando se trata de lograr una
caracterizacion-diagndéstico propenso al disefio de estrategias para la intervencion
en una colectividad se suele recurrir a las encuestas como instrumento de

recoleccion de datos.

Para Katz et al (2019), es una técnica de produccion de datos que, permite a través
de la utilizacién de cuestionarios estandarizados, indagar sobre mdltiples temas,

sean estos de los individuos o grupos a estudiar.

Por otra parte, la encuesta es considerada el método mas utilizado en la
investigacion, a su vez, se utilizan los cuestionarios como medio principal para
conseguir informacion. Esta se enfoca en lo que las personas son, hacen, piensan,

aprueban o desaprueban, sus motivos u opiniones (Caballero, 2017).

Se hace importante destacar que para lograr mejores resultados es necesario que
los investigadores se fijen en los objetivos, sepan delimitar el tipo de persona de
quienes desean obtener datos, determinar el nivel de cultura, profesion y otros
atributos, de forma que se pueda alcanzar la informacién 6ptima para el objeto de

estudio.

2.1.3.2. TABULACION DE DATOS

Con base en Fernandez, J. (s.f), al hablar de esta temética, se habla de que los
datos se deben agrupar en clases si son cualitativos o discretos, o en intervalos de
clase (de igual longitud, generalmente) si son continuos (o discretos con muchos

valores distintos).

Por otra parte, Obregon (2018) enfatiza que, la tabulacion de datos consiste en
mostrar las resefias estadisticas en forma de tablas, que permiten clasificar y

resumir la informacion, a esta tabla se le conoce como tabla de frecuencias, en la
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cual se escriben tanto los apuntes recogidos como la cantidad de veces que se
repite cada dato en columnas que representan los distintos valores recogidos en la

muestra.

Como lo hacen notar Estrella y Estrella (2020), a pesar de que las tablas y los
graficos desempefian un papel clave en la practica cientifica y considerablemente
son utilizadas en clases y textos escolares de distintas asignaturas, su elaboracion,
interpretacion y la adquisicion de la habilidad de representar poseen cierto grado
de dificultad.

Es importante esta tematica en el objeto de estudio, porque este proceso permite
gue se pueda entender de forma facil el analisis y la interpretacion de los datos para

poder llevar a cabo comparaciones y de esta manera llegar, a conclusiones validas.

2.1.4. ESTUDIO TECNICO

Con base a Friely (2014) el proposito del estudio técnico es determinar la capacidad
de produccién Optima para utilizar eficientemente aquellos recursos disponibles
para producir un bien o servicio deseado. De la seleccion de la funcién 6ptima
surgiran todas las necesidades de equipos y maquinaria, mano de obra, insumos o
materia prima, etc., lo que permite calcular el costo de operacion.

Estudia la factibilidad técnica de las probabilidades materiales, fisicas y quimicas
para producir el bien que pretende generarse con el proyecto. Los proyectos nuevos
precisan ser técnicamente probados con el fin de asegurar la capacidad de la
produccion, inclusive antes de establecer si son 0 no convenientes desde la
perspectiva de su rendimiento econdomico. Menciona que para un estudio técnico

es necesario lo siguiente:

e Tamafio de un Proyecto: es su capacidad instalada, y se expresa en unidades
de produccién por afio.
e LaLlocalizacion Optima del Proyecto: puede determinar el éxito o fracaso de

Su negocio.
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e La Adquisicion de Equipo y Maquinaria: es fundamental saber que
informacion se debe considerar, la cual afecta directamente la eleccion, puesto
gue sera de utilidad para realizar comparaciones a varios equipos y asi fijar el

apropiado.

Igualmente, Monar (2015) define que el estudio técnico del proyecto se debe
establecer la funcion de produccion optima con el fin de utilizar eficiente y
eficazmente los recursos que disponen para producir el bien o servicio deseado. Se
debera analizar las diferentes alternativas y condiciones que permitan combinar los
elementos productivos, identificando, por medio de la cuantificacion y proyeccion
en el tiempo del total de la inversiébn de capital, los gastos y los ingresos de

operacion asociados a cada alternativa de produccion.

Ademas, Cabrera (2016) indica que tiene como propdésito brindar informacion para
cuantificar el monto de la inversion y los costos operativos asociados a esta area.
Le permite proponer y analizar diversas opciones tecnoldgicas para la produccién
de bienes y servicios deseados, lo que también le concede comprobar la viabilidad
técnica de cada una de ellas. Permite también identificar los equipos, maquinarias,
materias primas y aquellas instalaciones requeridas para el proyecto, determinando

asi las inversiones y costos de operacién, asi como el capital de trabajo necesario.

Este tipo de estudio se fundamente mayormente en gréficos financieros, datos y
estadisticas para encontrar las fortalezas o probables debilidades de una inversion,
predecir tendencias para ayudar a los analistas e inversores a decidir si un valor es

factible o no, y para qué ocasion.

2.1.4.1. MATERIA PRIMA

Como lo presentan el Equipo editorial Etecé (2021), es todo aquel elemento
extraido directamente de la naturaleza, en su fase mas pura o relativamente pura,
y que posteriormente serd y puede ser transformado, a través del procesamiento

industrial, en bienes finales para el consumo, energia o bienes semielaborados.
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Son todos los materiales que pueden identificarse cuantitativamente dentro del

producto y cuyo importe es considerable (Chaglla, 2017).

La materia prima que se propone en la investigacion es el bambu, y es parte
indispensable de lo que se quiere llegar a generar, la importancia de obtencién de

esta planta, que sirve para distintos y multiples usos.

2.1.42. MANO DE OBRA

Representa aquellos esfuerzos fisicos e intelectuales que realiza el hombre para
transformar los materiales en productos o articulos terminados, utilizando sus
propias habilidades, experiencias y conocimientos, con la ayuda de maquinas y

herramientas disefiadas para este fin (Villafuerte, s.f.).

Por lo que se puede identificar como aquella parte colaborativa de la empresa, los
que hacen que las cosas sucedan, es la fuerza de trabajo que participa en forma

directa e indirecta en la transformacién de un producto y en las actividades diarias.

2.1.43. MATERIALES INDIRECTOS

Los materiales indirectos se relacionan con todos los materiales que, aunque no se
utilicen en el proceso de fabricacion, son materiales que ayudan o prestan servicios
a la transformacion productiva, por lo que representan el suministro disefiado por

la empresa para la industria manufacturera. (Colmenares et al, 2016).

Por otra parte, Chiliquinga y Vallejos (2017), expresan que, constituye el material
esencial sometido a procesos de transformacion ya sea este de forma o de fondo

con el fin de obtener un producto terminado o semielaborado.

Estos, se llegan a considerar los insumos complementarios; y que por su naturaleza

son dificiles o casi nulos de cuantificar, sea por su costo por unidad producida, su
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clasificacién y contabilizacion se considera dentro de los costos indirectos de

fabricacion.

2.1.44. DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS

Desde el punto de vista de Gonzalez (2019), estos diagramas de flujo son de mucha
importancia porque especifican de manera grafica cualquier proceso. Actualmente
son utilizados en la mayoria de compafias para llevar un control paso a paso de

ciertas actividades y de esta forma llevar un control operativo.

Este tipo de diagrama como lo indica Herrera (2022), representa una
esquematizacion grafica de un algoritmo que muestra los pasos o procedimientos
a realizar para resolver un problema de una manera facil de entender. Su
formulacién correcta es importante porque a partir de él se pueden escribir

programas ejecutables.

Como lo expresa Valdés (s.f.), es preciso estandarizar la elaboracion de diagramas,
para que las personas puedan leer lo mismo e igualar las interpretaciones. Los
diagramas mas Uutiles contienen palabras y frases entendibles por cualquier

persona.

Este diagrama es importante dentro de cualquier planificacién, en cualquier
empresa, la persona o personas que estén a cargo de la elaboracion de este
instrumento deben estar capacitada, para poder realizarlo de la mejor maneray que
los colaboradores del area de produccion u operatividad, lo puedan entender y

aplicar.

2.1.4.5. CADENA DE PRODUCCION

Segun Pérez y Fuente (2022), es el conjunto de agentes y actividades econdmicas
que participan en el proceso productivo, desde el abastecimiento de materias

primas e insumos, la transformacion y fabricacion de productos intermedios y
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finales hasta la comercializacion en los mercados internos y externos, incluyendo a
los proveedores de servicios, el sector publico, instituciones de asistencia técnica y

organismos de financiamiento.

Cada cadena productiva fue construida utilizando los procesos de fabricacién de
los bienes finales descritos en libros de ingenieria industrial y a partir de la

informacion suministrada por gremios empresariales.

2.1.46. LEGALIDAD DE UNA EMPRESA

Es muy necesario, como lo exponen Gonzalez y Rodriguez (2017), que en estos
casos el emprendedor busque asesoria tributaria para comprender los alcances
legales acerca de la solucion a este interrogante, ya que sera el asesor quien realice

un analisis acerca del crecimiento y sostenibilidad de la compafiia.

Una forma segura de prevenir la corrupcién y el delito para mejorar el desempefio
de las empresas es fomentando que el personal en todos sus niveles, interioricen

principios de integridad, legalidad y transparencia (México Unido, s.f.).

Es importante que las empresas sigan los principios de legalidad, justicia e
igualdad, de esta forma se podran evitar inconvenientes de esta indole, sea por
corrupcion, sea por divulgacion de informacion, todo es parte de como se maneja

la organizacion de forma interna.

2.1.5. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

Segun Garcia (2015) una organizacion es en pocas palabras, un grupo de personas
gue realizan acciones conjuntas para lograr un objetivo comin. Una empresa es un
tipo de organizacion, un equipo de futbol es otra de ellas. Es de gran importancia
sefialar que el andlisis financiero no es solo para empresas, ya que tambien lo
utilizan otro tipo de organizaciones. Un ejemplo son aquellas organizaciones como

administraciones publicas, las iglesias, sindicatos, partidos politicos y otros tipos de
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organizaciones estan obligadas a realizar los respectivos analisis financiero. Se
puede decir que el analisis financiero de una organizacion la examinacion,
comparacion, diferenciacion y sintesis de las condiciones, componentes,
propiedades y caracteristicas financieras de la misma. El andlisis financiero con una
perspectiva integral, es la manifestacién total e integra del analisis financiero, es
decir, es un estudio a profundidad de una organizacion que tiene en cuenta todos
los elementos y caracteristicas que inciden directa e indirectamente en el

desempeiio financiero.

Asimismo, Nava (2019) argumenta que el analisis o diagndstico financiero es la
herramienta mas eficaz para evaluar los resultados econdémicos y financieros de
una empresa en tiempo determinado y asi comparar sus resultados con los de otras
empresas bien gerenciadas del mismo ramo y con similares caracteristicas; pues,
sus fundamentos y objetivos se enfocan en la consecucion de relaciones
cuantitativas propias del proceso de toma de decisiones, aplicando técnicas a los
datos proporcionados por los informes de contabilidad, que a su vez se transforman

en analisis e interpretacion.

El resultado de un andlisis financiero permite analizar la evolucion de la empresa
en el tiempo, establecer la efectividad de los recursos econémicos y financieros,
tambien visibilizar el cumplimiento de la gestién financiera de la empresa; debido a
gue ésta se asocia especialmente con la toma de decisiones relacionados al
volumen y composicion de los activos, a la magnitud y estructura de la financiacion
y a las politicas de dividendos establecidas en una empresa. Fundamentalmente,
la gestion financiera comprende todo lo relacionado con el dinero, inversion,
administracion y posesion del mismo para que sea administrado apropiadamente
con el fin de que sea rentable; por lo que sus objetivos estan enfocados a maximizar

los valores de inversion de los propietarios de la empresa (Gonzélez, et al, 2018).

Esta herramienta tiene como objetivo determinar con exactitud la inversion inicial

para que una idea de emprendimiento sea ejecutada especificando previamente el
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valor futuro de la empresa, la relacion costo beneficio para los inversionistas y el

tiempo en el que recuperan el capital invertido.
2.1.5.1. COSTOS Y GASTOS

A juicio de Villafuerte, A. (s.f.), el costo pasa a ser un rubro, egreso que se sacrifica
para lograr un objetivo especifico, también es considerado, como el importe
monetario que se debe pagar para adquirir, trasformar bienes y servicios.

Asimismo, se lo puede considerar como la suma de desembolsos y cargos

necesarios para llevar los bienes a su condicion o lugar presente (Belloso, s.f.),

Por dltimo, se encuentra Naranjo (2019), quien recalca la importancia del
conocimiento, analisis y control de los costos en una empresa son transcendentales
para su éxito. Aunque nadie pueda dudar de que los costos son reales, esto no

involucra que sean conocidos en todas las empresas.

Es decir que, son aquellos valores que se utilizaran dentro de la organizacion para

cumplir con las funciones de administrar, vender y financiar.

2.1.5.2. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Dicho con palabras de Avila et al. (2020) el flujo de caja es de gran importancia
porque permite realizar prondsticos oportunos, analizar si una empresa generara
suficientes utilidades o, de ser posible tomar decisiones convenientes como la de
invertir o buscar financiamiento. Es por ello que muchas entidades y personas
prefieren evaluar los proyectos de inversion, y dichos resultados no siempre son los

esperados.

Es indispensable realizar este paso en la investigacion, porque determina el
horizonte de evaluacion, la cual debera ser igual a la vida util real del proyecto, del
activo o del sistema que origina el estudio. Y es asi, como la estructura de costos y
utilidades futuras de la proyeccién estarian claramente asociadas con lo esperado

de los ingresos y egresos.
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2.1.5.3. INDICADORES FINANCIEROS

Como lo expresa Imaicela et al (2019) son medidas que tratan de analizar el estado
en el que se encuentra la empresa, a partir de una perspectiva individual, que son
manejados para indicar las relaciones que existen entre varias cuentas de los
estados financieros, puesto que son de utilidad para analizar la liquidez, solvencia,

rentabilidad y eficiencia operativa de una empresa.

Por otro lado, Correa et al (2021) expresan que, los indices financieros representan
la herramienta mas completa capaz de determinar la situacion financiera de una
compafia, tanto el margen de utilidad bruto, la prueba acida y los dias.

De los indicadores aplicados en la presente investigacion se destacan los

siguientes:
e Tasa Interna De Retorno TIR
e Valor Actual Neto Van
e Periodo de Recuperacion De La Inversion (PRI)

e Relacién Costo-Beneficio RC/B

e Punto de Equilibrio PE

2.1.6. ESTUDIO AMBIENTAL

Desde el punto de vista de Coria (2018) es un documento técnico interdisciplinario
disefiado para predecir, identificar, valorar y considerar medidas preventivas o para
corregir los efectos del impacto ambiental causado por la calidad de vida del hombre
y Su entorno. Su propadsito es hacer que la autoridad de aplicacion decida respecto
a la conveniencia ambiental y las comodidades sociales creadas por nuevos

proyectos en un campo geografico particular.

Casas (2017) afirma que, un estudio ambiental puede ser considerado como un
trabajo temporal; cuyo objeto es lograr un resultado concreto sobre una pregunta

planteada a dar una solucién a un problema detectado, en todo proceso de analisis
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de los problemas, los indicadores ambientales son la herramienta clave, estos son
variables de naturaleza fisica, quimica, biolégica o socioecondémica cuya
cuantificacion y evaluacion proporciona informacion sobre la magnitud y direccion
de las fuerzas motrices, presiones, estado, impactos y respuestas que afectan a un

determinado sistema ambiental.

Por otra parte, Pérez (2017) menciona que el impacto ambiental de un proyecto es
la diferencia entre la condicién del ambiente futuro modificado, tal y como se
presentaria como efecto de la realizacion del proyecto y la situacién del ambiente
futuro tal como habria evolucionado de una manera normal sin tal actuacion. Es
importante identificar y evaluar el impacto ambiental que provocan las actividades

en todas las etapas del proyecto.

En concreto, en este documento se detallan especificamente los resultados de una
evaluacion interna en una empresa o institucion, con la finalidad de tomar
decisiones respecto a la conveniencia ambiental y social de la aplicacién sobre el

proyecto o idea que se desea ejecutar.

2.2. PRODUCTO

Segun Arguello et al (2020) un producto es el conjunto de caracteristicas que el
consumidor percibe que debe tener un bien determinado para satisfacer sus
necesidades o deseos. Segun el fabricante, un producto es el conjunto de
elementos fisicos y quimicos ensamblados que le brinda la posibilidad al usuario
de utilizarlo, ademas tiene atributos tangibles e intangibles, incluidos el empaque,

color, precio, calidad y marca, asi como el servicio y la reputacién del vendedor.

Conjuntamente, Prado y Carrasco (2018) sostienen que los productos son
materializacion de los deseos de los consumidores y el contenido de la oferta de
los vendedores, representan, a su vez, el fundamento de la actividad de intercambio
comercial que es la base de toda compraventa, plantea que pueden establecer tres

tipos de atributos del producto que son los siguientes:
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1. Segun la naturaleza del producto:
e Tangibles: Son los atributos fisicamente apreciables, se pueden tocar y
ocupan un espacio; por ejemplo: forma, color o tamafo.
e Intangibles: No poseen materialidad, pero suponen un valor afiadido para
el producto; por ejemplo: servicios complementarios del producto, como el

servicio postventa, la garantia o el mantenimiento.

2. Segun la utilidad que reportan al cliente:
e Atributos funcionales: Son las caracteristicas que facilitan el uso,
aumentan la duracion o garantizan la seguridad del producto.
e Atributos identificativos: Son los que permiten diferenciar a un producto
del resto de competidores, el elemento identificativo principal es la marca.
e Atributos estéticos: Hacen referencia al disefio, a la novedad o al
prestigio, el consumidor adquiere el producto por la satisfaccion que le

concede disfrutar de esos atributos.

3. Segun su cardcter diferenciador:

e Atributos genéricos: Son los atributos comunes que otorgan a un producto
la pertenencia a una categoria.

e Atributos esperados: Son caracteristicas no necesarias para el producto,
pero que el consumidor espera encontrar, en caso de no tenerlas, el
consumidor se sentira insatisfecho.

e Atributos complementarios: Son caracteristicas extras del producto y

otorgan una gran diferenciacion del resto.

En marketing un producto solo existe si satisface una necesidad o un deseo. La
tendencia actual es complementar cada vez mas la idea de servicio acomparie al
producto para lograr una mejor penetracion en el mercado y ser en gran medida
competitivo, un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles e
intangibles que el comprador acepta, en principio, como algo que va a satisfacer
sus necesidades (Muiiiz, 2014).
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De acuerdo con lo indicado por los autores es un articulo compuesto de algunos
elementos, que tienen el objetivo de satisfacer las necesidades de un consumidor,
estos pueden ser tangibles o intangibles, en ambos casos el cliente busca

materializar sus deseos con ellos.

2.2.1. PROCESO DE MANUFACTURA

Arango et al. (2015) afirman que, actualmente, la necesidad de producir
eficientemente sin causar interrupciones o retrasos en la entrega de una referencia
de producto es un factor muy importante para las empresas que quieren
mantenerse activas en un mercado que requiere de respuestas rapidas en términos
de cumplimientos en cuanto a calidad, cantidad y tiempos de entrega. Por ende, el
funcionamiento de sistemas de productivos mas eficientes son un factor decisivo
para las instalaciones de manufactura que buscan eficiencia y eficacia en sus

procesos.

También, Cordovés et al (2017) manifiesta que, en la manufactura, primero se
clasifican las piezas y las registran mediante un sistema de clasificacion y
codificacion que facilita después su recuperacion segln sea nhecesario, una vez
establecida una familia de manufactura, se crea o se selecciona una pieza
compuesta, que debe contener en si una generalizacion de las caracteristicas
tecnoldgicas de la familia que representa. Para dicha pieza compuesta se elabora
la tecnologia de fabricacion que es utilizada como referencia para la fabricacion de

cada pieza individual de la familia.

Aplicado sobre todo a empresas del sector industrial, para que un producto pueda
ser comercializado debe pasar por un proceso de fabricacién, donde la materia
prima se transforma en un bien terminado. Las microempresas de este tipo deben
implementar procesos que faciliten el proceso de manufactura, incluyendo las

normas de calidad necesarias.
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2.3. COMERCIALIZACION

Diaz (2017) sefala que, en la actividad comercializadora, es muy importante
comprender las necesidades de los clientes para disefiar los productos o servicios
gue desean. La comercializacibn no depende de los deseos, anhelos o las
necesidades del oferente del servicio. Requiere organizacion y del personal idéneo
altamente especializado, por lo que es necesaria una continua superacion de los
gue se encargan de hacerlo. Es necesario satisfacer las necesidades de los clientes
y oferentes en el momento adecuado y a un precio conveniente. En los procesos
en cuestién, se involucran los centros de investigacion que poseen productos y
tecnologias e instituciones y organismos que gestionan, ejecutan y controlan la

aplicacion de politicas relacionadas con la actividad comercial.

Igualmente, el Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (IICA)
(2018) indica que la comercializacion es una serie de funciones que tiene lugar
desde el momento en el que el producto sale del establecimiento de un productor
hasta que llega al consumidor, a través de un mercado definido. Es un mecanismo
de coordinacion para las transferencias e intercambios de los diversos actores que
intervienen en la cadena productiva. Entre las funciones de comercializacion se
destacan: compras, ventas, transporte, almacenamiento, estandarizacion y

clasificacién, financiacion, asumir riesgos y obtener informacion del mercado.

Afade que, para llevar a la practica una comercializacion 6ptima del producto, la
organizacion debe:

e Establecer un plan o una estrategia de gestion de la comercializacién.

e Implementar este plan.

e Monitorear, analizar y controlar el plan en su funcionamiento real.

El objetivo de la comercializacidon es la de establecer fidelidad de cliente para que

los consumidores regresen y se sientan satisfechos, que recomienden el negocio y
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presenten los bienes y servicios a otros. Si a todos sus clientes les encanta su
producto y les cuentan a otros, es probable que su negocio crezca y sea rentable a
largo plazo. Por lo tanto, la comercializacion, debe comenzar a comprender y

satisfacer lo que el cliente necesita (Organizacién Internacional del Trabajo, 2016).

En otras palabras, la comercializacion es el grupo de actividades que involucra todo
el proceso en el que un producto o servicio pasa desde el productor hasta el

consumidor final, en un mercado determinado con demanda.

2.3.1. CANALES DE DISTRIBUCION

Segun Acosta (2017) un canal de distribucion permite satisfacer una necesidad del
cliente mediante la disponibilidad de un producto o servicio, acortando las
distancias y disminuyendo los tiempos de respuesta. Los agentes de distribucion
son todos los intermediarios responsables de funciones como la negociacion de
precios y otros términos del producto. Asimismo, proporcionan el intercambio de
bienes entre compradores y vendedores y son responsables del transporte fisico
de los productos desde el fabricante hasta el consumidor final.

Rodriguez (2015) menciona que existen dos tipos de canales de distribucién que

son.

e Canal directo: es aquel en el que el cliente puede contactar directamente con
los proveedores de servicios y hacer su compra. Por ejemplo, cuando un cliente
llama por teléfono a un hotel para reservar su estancia, o cuando un cliente
reserva su vuelo directamente en la pagina web de la compafiia aérea con la

gue va a volar.

e Canalindirecto: es aquel en el que intervienen los denominados intermediarios
turisticos. Es decir, cuando el cliente final acude a una agencia de viajes para

realizar la compra de su viaje.
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Esta herramienta representa los recursos por los que se producen los
desplazamientos de los productos hasta llegar al consumidor final. Abarcan las
diferentes etapas y procesos por la que el bien debe atravesar desde el fabricante

hasta el cliente, aplicando los conceptos de logistica.

2.4. MARKETING

Segun Martinez et al (2014) el término marketing comenzé a usarse en los Estados
Unidos a principios del siglo XX, cuando la Universidad de Michigan impartié un
curso denominado, “la industria distributiva y reguladora en Estados Unidos”, en su
folleto descriptivo se utilizé por primera vez el término marketing; el marketing
ayuda a que las empresas dirijan sus esfuerzos hacia aquellas acciones que
resultan beneficiosas para conseguir sus objetivos, el marketing estratégico trata
de disefiar una oferta que sea capaz de satisfacer los deseos actuales, asi como

anticiparse a los deseos futuros de los clientes.

Ortiz (2016) considera que el marketing debe estar orientado en el cliente, la
relacion con él tiene un inicio pero no debe tener un final, es una constante que
debe tener coherencia y la oferta para ellos debe ser clara, el aspecto cultural es
fundamental para el marketing, porque a partir de él, los productos o servicios
sufren cambios significativos, el marketing permite analizar e identificar las
tendencias del mercado, gracias a que la tecnologia estd cambiando mas rapido

gue hace cuarenta afnos.

Por consiguiente, la forma en que se ofrece un producto, a cambio, los clientes de
cada vez son mas exigentes, estan ubicados en todas partes gracias a la tecnologia
de los teléfonos inteligentes con acceso permanente a internet, lo que les permite
un mundo de oportunidades en donde pueden comprar y analizar los pros y contras
de los productos que necesitan, son consumidores con una cantidad de

informacion.
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2.4.1. MERCADO COMPETIDOR

Conforme a Sanchez et al (2017, como se citd en Poveda et al, 2012) en un
mercado altamente competitivo, es imperativo que las organizaciones emprendan
un proceso sistematico de evaluacion comparativa destinado a mejorar el
desemperio a través de la mejora continua. Para este fin, una organizacion debe
contar con un sistema que incluya un modelo planificado que mida todas las
caracteristicas y los parametros de desempefio de mdultiples fases. Asimismo, el
crecimiento econdmico debe beneficiar a todos y no dejar a nadie atras. Por lo tanto,
es importante identificar los elementos mas fuertes para el crecimiento econémico

y los niveles de vida.

Por otra parte, Semanario (2020) sefala que un mercado perfectamente
competitivo es un mercado hipotético en el que la competencia posiblemente se
encuentre en su nivel mas alto. Los economistas neoclasicos creian que la
competencia perfecta produciria los mejores resultados para los consumidores y la
sociedad. La competencia pura o perfecta es una estructura de mercado tedrica

gue cumple los siguientes criterios:
e Todas las empresas venden un producto idéntico.

e Todas las empresas aceptan precios (no pueden influir en el precio de mercado
de su producto).

e La participacion de mercado no influye en los precios.

e Los compradores tienen informacion completa o “perfecta’, en el pasado,
presente y futuro, sobre el producto que se vende y los precios cobrados por
cada empresa.

e Los recursos para tal trabajo son perfectamente méviles.

e Las empresas pueden entrar o salir del mercado sin coste.

2.4.2. MERCADO DISTRIBUIDOR

Con base a Costa (2014) es una férmula muy habitual de acceso para las empresas

gue pretenden introducirse en nuevos mercados, estas empresas deben buscar
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una empresa que se dedique a la importacion distribucion de mercancias para
venderlas en su mercado; cabe diferenciar que existen tres posibles figuras,
importador, distribuidor o mayorista, a que, aunque la funcién de las tres figuras es

la misma, tienen algun aspecto que la diferencia:

e Importador: Su actividad basica es comprar en el exterior para vender en su
mercado.

e Distribuidor: distribuye tanto productos de importacién como locales.

e Mayorista: Vende a detallistas.

Indica que el éxito de esta formula de acceso esta estrechamente relacionado con
la seleccion de un distribuidor adecuado, asi como en las relaciones que se
establezcan con €l y de su capacidad de gestion, por lo que sera necesario
investigar y analizar los posibles distribuidores.

Un distribuidor es un agente econémico con un fuerte poder estratégico, es el punto
intermedio en la cadena de comercializacion de bienes o servicios; es una persona
u organizaciéon que se encuentra en el centro entre el productor del bien y su
consumidor. Es muy importante para los distribuidores saber exactamente donde
se encuentra su nicho de mercado, descubrir las necesidades del publico final y
entregar sus productos a las tiendas para satisfacer las necesidades de los
consumidores. Todo esto lo debe hacer para evitar o minimizar pérdidas, ademas
de perder espacio o clientes en el mercado minorista, al comprar un producto que
no tiene mucha demanda y no puede venderse ni posicionarse en el mercado,
(Sierra y Moreno, 2015).

En un mercado competitivo como el actual es una excelente estrategia el de utilizar
distribuidores para sus productos o servicios pues permite una gran ventaja al

posicionar mucho mas rapido la solucién que el cliente necesita suplir.
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2.5. NORMAS DE CALIDAD

Vizcaino (2015) afirma que las normas ISO son elaboradas por la organizacion
Internacional de Normalizacion ISO (International Standarization Organization),
entidad internacional responsable de facilitar en el mundo la normalizacién, con
sede en Ginebra, es una federacion de organismos nacionales, y éstos, a su vez,
son oficinas de normalizacion que actian de delegadas en cada pais; la finalidad
principal de las normas ISO es orientar, coordinar, simplificar y unificar los usos

para conseguir menores costes y efectividad.

Destacamos que este conjunto de normas controla que los procesos involucrados
en la creacion de un producto o servicio estén perfectamente coordinados y

estructurados, especialmente en el sector industrial.

2.5.1.1SO 9001: SISTEMA DE GESTION DE LA CALIDAD

Desde el punto de vista de Cortés (2017) la gestion de la calidad crea un sistema
gque anima a las organizaciones a identificar y analizar las necesidades de los
clientes, definir procesos para entregar productos que sean aceptables para los
clientes y controlar dichos procesos, creando asi confianza en la organizacién y los
clientes, de su capacidad para proporcionar productos que den cumplimiento a los
requisitos de manera consistente para que se mejore o realce la satisfaccion de los

clientes.

Segun la norma ISO (2005, como se citd en Mena, 2016) los principios de la gestion

de la calidad son los siguientes:

e Enfoque al cliente: Las organizaciones dependen de sus clientes y, por lo
tanto, deben conocer las necesidades actuales y futuras, satisfacer los
requerimientos y esforzarse por superar sus expectativas.

e Liderazgo: Los lideres establecen una meta comun y una direccion la
organizacion. Deben crear y mantener un entorno interno en el que el personal

pueda participar plenamente en el logro de los objetivos de la organizacion.



27

e Participacién del personal: El personal, en todos los niveles, son el nicleo de
una organizacion, y su dedicacion permite que sus habilidades beneficien a la
organizacion.

e Enfoque basado en procesos: Al gestionar las actividades y sus recursos
asociados como un proceso, los resultados deseados se logran de manera mas
eficiente.

e Enfoque de sistema para la gestion: ldentificar, entender y gestionar los
procesos interrelacionados como un sistema, ayuda a aumentar la eficacia y
eficiencia de la organizacién en el logro de sus objetivos.

e Mejora continua: La mejora continua del desempefio global de la organizacién
deberia ser un objetivo permanente de ésta.

e Enfoque basado en hechos paralatomade decisidon: La toma de decisiones
efectiva se basan en el analisis de datos e informacion.

e Relaciones mutuamente beneficiosas con el proveedor: Una organizacion y
sus proveedores son interdependientes, y una relacion mutuamente beneficiosa

aumenta la capacidad de ambas partes para crear valor.

También, Gonzalez y Arciniegas (2015) aflade que el modelo de gestion de la
calidad, interpreta las diferentes condiciones del sistema de calidad, con la finalidad
de que una empresa demuestre su capacidad de produccion o el abastecimiento
de un producto o servicio con calidad y las especificaciones establecidas por el
cliente, en forma taxativa mediante un contrato, o tacitamente cuando el comprador
confia en que las caracteristicas del producto o servicio adquirido cumple con las

expectativas de satisfacer sus necesidades.

La norma que rige la gestién de los estandares de calidad en una empresa (ISO
9001) conforma un conjunto de politicas, procesos, procedimientos documentados
y registrados. Este conjunto de documentacion define las reglas internas que
regiran la forma en que su empresa elabora y entrega su producto o presta servicios
a sus clientes, para de esa forma mantener los estandares de calidad en un nivel

alto en beneficios de muchas partes.



28

2.5.2.1SO 14001: SISTEMA DE LA GESTION AMBIENTAL

Coello (2018) destaca que la norma ISO 14001:2015, es un sistema que define las
reglas para integrar las inquietudes ambientales en las actividades de la
organizaciéon con el objetivo de controlar el impacto medio ambiental y asi
armonizar los requisitos operativos de la organizacion con el respeto al medio
ambiente. Aplicable a cualquier tipo de organizacion; para lograr su objetivo con el
Ambiente utilizan como soporte de una metodologia, planificada y documentada

que permita a las organizaciones aumentar su eficiencia.

Grijalbo (2017) indica que con esta norma establece los requisitos de un sistema
de gestidbn ambiental que permita a las empresas proteger el medio ambiente y
actuar ante las condiciones ambientales cambiantes, constituyendo a su vez al

desarrollo socioeconémico y mejorando su desempefio ambiental.

Ademas, los sistemas de gestion ambiental pueden aplicarse a todos los tipos,
tamafios y naturaleza de las organizaciones, adaptandose a las diferentes
condiciones geograficas, culturales y sociales; de esta manera la norma UNE-EN-
ISO 14001:2015 se puede aplicar en organizaciones que quieran:

e Implantar mantener al dia y mejorar un sistema de gestion ambiental

e Asegurarse de su conformidad con su politica ambiental

e Demostrar a terceros esta conformidad

e Conseguir la certificacion o el registro de su sistema de gestion ambiental por
una organizacion externa.

e Realizar una autoevaluacién y una auto declaracién de conformidad con esta

norma.

La implementacion de los SGA mejora el desempefio ambiental y las metas
econdmicas establecidas por la organizacion, ya que se enfoca en la busqueda del
desarrollo sostenible de acuerdo a un plan eficiente, que se aplica a todos los

procesos productivos.
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Teniendo en cuenta lo anterior, s6lo las organizaciones cuya direccién se
encuentran comprometida con la consecucion de los objetivos fijados en su politica,
destinan los recursos suficientes para implementar aquellas medidas ambientales
necesarias, comunicaciéon y formacién de los trabajadores de la empresa y
auditorias integradas para realizar el seguimiento de los aspectos ambientales; han
logrado alcanzar la excelencia ambiental en el funcionamiento y la aplicacién de los
SGA propuestos (Acufia et al, 2017).

Es evidente que esta norma es de mucha importancia pues, su ejecucion se realiza
para controlar los impactos ambientales y asi conciliar los requisitos operativos de
la organizacion con el respeto al medio ambiente. Reduciendo cualquier impacto

negativo y dandole sostenibilidad a la imagen de la empresa.

2.6. MICROEMPRESA

Segun Arras et al (2015) las microempresas son unidades de produccion de bienes
y servicios en las que el empresario y su familia participan directamente en la
agregando valor a sus productos, a través de procesos agroindustriales de
transformacion de la produccién primaria, con el fin de llevarlos al mercado
moderno, es decir, esto implica la transformacion y comercializacion de sus
productos. De manera que las personas, buscan oportunidades para transformar
los productos del sector primario y lograr mejores resultados en términos de renta
de recursos econdmicos, optan por crear empresas porque cuentan con un capital:
el conocimiento del proceso productivo que les permite formular estrategias

econdmicas para sus familias, asi como oportunidades de trabajo e ingresos.

Una microempresa es una unidad econdmica que estd administrada por una
persona natural o juridica bajo cualquier forma de gestion empresarial, que realiza
cualquier tipo de actividad ya sea la produccién o comercio de bienes, o la
prestacion de servicios, en la que es posible distinguir elementos de capital trabajo
y tecnologia (Tapia, 2015).
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En otra perspectiva, Osorio y Sanizaca (2017) consideran que una de las
alternativas para reducir el desempleo en el pais es la constitucion de negocios
privados de pequefias, medianas y grandes empresas. La constitucion de
compafias en el Ecuador esta avalada por el Estado ecuatoriano y es controlada
por la Superintendencia de Compairiias, Valores y Seguros, el financiamiento para
la formacién de empresas es proporcionado por la Corporacién Financiera Nacional
y la banca privada.

En esta norma las empresas en la actualidad deben mantenerse comercialmente
exitosas, pero a la vez sin pasar por alto sus responsabilidades ambientales. Les
permite a las empresas el compromiso que asumen con proteger al medio ambiente
por medio de la gestion de riesgos medioambientales asociados a la actividad
desarrollada por la empresa independiente de cual sea. Reduciendo cualquier

impacto negativo y dandole sostenibilidad a la imagen de la empresa.

2.6.1. MIPYMES ARTESANAL

Gomeéz (2016) manifiesta que las micro, pequefias y medianas empresas Mipymes
son el componente primordial del tejido empresarial en América Latina. Su
importancia se expresa de diferentes maneras en la regién, una de las principales
es su participaciéon en el namero total de empresas o en la creacion de empleos, y
en algunos paises llega a extenderse a la participacion en el Producto Interno Bruto
(PIB). ElI 70% del producto interno bruto (PIB) mundial proviene de grandes
empresas, mientras que en los paises de la OCDE aproximadamente el 60% de la

produccion es generada por las PYMES.
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Asimismo, Hoyos y Lasso (2017) explican que las PYMES comenzaron a surgir
como contribuyentes potenciales a la produccion industrial y de servicios. Las
grandes empresas han entrado en crisis, ya que expresan uniformidad y ritmos
autoritariamente establecidos, jerarquias rigidas y encuadres rudamente
normativos. Cuando el desafio se expresa en necesidades de flexibilidad,
descentralizacion, desburocratizacion, liderazgos horizontales, espacios
compartidos, agilidad y adaptaciones rapidas, personalizacion de la gestion y del
consumo, artesania y trabajos a medida o de series reducidas; las PYMES emergen
con una identidad clara, natural, mas consonante a todos estos conceptos que la
gran empresa, quien estimula, desde su gigantismo, una reconversiéon exogena

para las pequefias y medianas empresas.

El sector artesanal se encuentra inmerso dentro de la clasificacion de mipymes; en
el contexto de la globalizacién, las pymes artesanales se han convertido en una
oportunidad para determinados grupos sociales, generando empleos vy
aprovechando el potencial creador y artistico de los pueblos indigenas,
principalmente desde la época prehispanica. Esta es también una oportunidad para
proponer estrategias que promuevan innovaciones adecuadas al entorno en que
operan estas organizaciones con el fin de mejorar sus condiciones econémicas y

sociales (Hernandez, at al, 2011).

En definitiva, una Mypimes artesanal es una microempresa del sector industrial que
se especializa en la elaboracién de prendas y materiales artesanales. Estas
generan empleo y se aprovechan el potencial creador y artistico que ya desde la

época prehispanica han tenido los pueblos indigenas.

2.7. CEPILLO DENTAL

Gonzalez et al (2015) explica que el cepillo de dientes es un invento del siglo XVII;
pero, no todos podian permitirse el lujo de tener uno. A inicios del siglo XX, los
cepillos de dientes estaban reservados para personas muy ricas, pues el mango

era de marfil y las cerdas eran naturales. Los primeros cepillos de plasticos mucho
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mas econdémicos aparecieron en el afio 1930. Se convirtieron en los antecesores

directos de la variedad que se encuentran hoy existe en el mercado.

La Sociedad Espariola de Periodoncia y Osteointegracion [SEPO] (2009) indica que
el cepillado dental manual es la técnica de higiene oral mas comun en los paises
industrializados, la mayor parte de la poblacion se cepilla los dientes todos los dias,
esta relacionado con la higiene interproximal y la parte posterior de la lengua,
existen en el mercado diversos accesorios que tratan de personalizar la higiene oral

para cada paciente que lo hace con eficacia.

e Tamaro de la cabeza del cepillo adecuado al tamafio de la boca del paciente.

e Uso de filamentos de nylon o poliéster de punta redondeada y tamafio inferior a
0,0009 pulgadas de diametro.

e Uso de filamentos suaves configurados segun los estandares de la industria.

e Filamentos que permitan mejorar la eliminacion de placa en los espacios

interproximales y a lo largo del margen gingival.

Anade que la mayoria de los cepillos dentales manuales cumplen con estos
requisitos generales, no obstante; en el mercado hay una multitud de disefios de
cepillos dentales manuales y existen evidencias cientificas claras de que un disefio

de cepillo en particular es mejor que otro.

Argumentando lo explicado por los autores; de los cepillos dentales manuales en
su mayoria cumplen con dichos requisitos generales, pero existe un gran nimero
de disefios de cepillos dentales manuales en el mercado con pruebas cientificas
claras de que un disefio de cepillo especifico es mejor que otro, y como

consecuencia genera competencia.
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2.7.1. CEPILLO DENTAL ARTESANAL

Carranza y Socorro (2020) afirman que el utensilio de higiene dental es creado a
base de sustancias biodegradables, principalmente de bambu, siendo antibacterial
y resistente al agua, tiene como objetivo eliminar la placa sin efectos adversos sobre

los dientes ni tejidos adyacentes.

Es una excelente alternativa en la actualidad pues reemplaza un material
potencialmente peligroso para el medio ambiente como es el plastico, por otro

material biodegradable.

2.8. PLASTICO

Porte (2014) sostiene que el plastico es un material muy maleable al que se le
puede dar, el color, el grosor, la textura y el olor que se desee, es muy duradero y
ademds econdmico; es un material excelente para muchos usos y aplicaciones, el
problema del plastico no es el mismo en si, es la utilizacidon que se le da; se usa
como si fuera un material inofensivo, como si no tuviera impacto en el medio
ambiente y como si fuéramos capaces de gestionarlo cuando se convierte en
residuo. En realidad, casi la mitad del plastico que se fabrica se utiliza una sola vez
y en el mayor de los casos durante un tiempo extremadamente corto en

comparacion con el que permanecera en la tierra contaminandola.

Por otro lado, Rivas (2019) menciona que la produccion de plastico ha aumentado
de 2 millones de toneladas al afio entre la década de los 50, del siglo 20 a 380
millones de toneladas en la actualidad. De manera preocupante, la industria del
plastico espera que esta cifra se dupligue en los proximos afios, con mas de 700
millones de toneladas de plasticos producidas en todo el mundo.
Desafortunadamente, sélo un 9% de este material se ha reciclado y el 12% ha sido
incinerado, lo que genera problemas ambientales. El 79% del plastico producido
desde 1950 termina en un vertedero, sin recuperacién ni reciclaje. Ese es el

verdadero problema.
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En efecto, Meza et al (2017) considera que el plastico es un material totalmente
artificial que no desaparece nunca, no se biodegrada, al contrario que la piel del
platano, que al cabo de pocas semanas vuelve a convertirse en materia organica,
por lo tanto, todo el plastico que hemos fabricado hasta hoy sigue en el planeta, y
por eso consumir de manera sostenible y responsable solo puede significar reducir

el uso del plastico.

Por lo mencionado anteriormente, el plastico es un material constituido por
compuestos moldeables que sirve principalmente como material para la creacién
de aparatos comunes o avanzados. Ademas, representa un problema invisible, ya
gue por lo general se utiliza una sola vez y en la mayoria de los casos durante un
tiempo extremadamente corto, mientras que su descomposicién puede tardar

cientos de afos en hacerse efectiva.

2.9. BAMBU

Medina et al (2018) establece que, por su composicién organica, estructura
morfoldgica y calidad lefiosa de tejidos, el bambu es una de las especies mas utiles
y de mayor rendimiento comercial del mundo. Las caracteristicas que favorecen la

produccion de bambu sobre otras especies son:

e Se reproduce y prospera facilmente con un minimo de cuidados y a bajo costo.

e Crece rapidamente.

e Las plantaciones de bambu son perennes si se les trabaja adecuadamente, ya
que los tallos se reproducen repetidas veces a partir del mismo rizoma.

e Es un material con altos indices de resistencia mecanica y al mismo tiempo muy
ligero y facilmente manipulable.

e Los costos de arrastre y almacenamiento son bajos.

e Las instalaciones, herramientas y equipos necesarios para su manejo primario
son sencillos y de bajo costo.

e EIl material se puede transportar en el campo con vehiculos ligeros, incluso

manuales, por caminos y brechas sin revestimiento.
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Desde otra perspectiva, Caguana (2020) expresa que el cultivo de bambu es uno
de los mas utilizados en el planeta, por ser versétil sirve como materia prima para
la construccion de viviendas y subproductos como adornos, pisos, muebles,
viviendas, puentes emergentes, entre otros. En Ecuador, especialmente en la
regibn amazoénica, desde épocas ancestrales es considerado por las etnias

indigenas como algo sagrado.

Argumenta que las propiedades del bambi que demuestran cualidades como
indicadoras de impacto ambiental son la materia organica, la permeabilidad y el
ndamero de microorganismos en la superficie de la capa arable de un suelo de
cultivo. La biomasa del bambu (hojarasca, raices y tallos del bambu) aporta
beneficios nutricionales para la regeneracion de los suelos, mejorando la actividad

biolégica e indicadores de su estructura y consistencia.

Segun lo planteado, las propiedades del bambu van desde presentarse como
indicadoras de impacto ambiental, la materia organica, la permeabilidad hasta el
namero de microorganismos en la superficie de la capa arable de un suelo de
cultivo. Ademas, la biomasa del bambu (hojarasca, raices y tallos del bambu) aporta
beneficios nutricionales para la regeneracién de los suelos, mejorando la actividad

biolégica e indicadores de su estructura y consistencia.

2.9.1. TIPOS DE BAMBUES

De acuerdo con Londofio (2021), los bambues se dividen y subdividen de la forma

gue se presentara a continuacion:

Bambues Nativos

e Chusquea serpens L.G. Clark
e Cryptochloa unispiculata Soderstr
¢ Guadua angustifolia Kunth y Guadua aff. angustifolia Kunth #1 y #2

e Guadua weberbaueri Pilger
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e Pariana cam pestris Aubl

Bambues Exoticos con mayor presencia en las tres provincias Napo, Pastaza y
Morona Santiago

e Bambusa eutuldoides Mc Clure
e Bambusa vulgaris var. vittata Riviéere & C. Riviére
e Dendrocalamus asper (Schult. f.) Backer

e Phyllostachys aurea (André) Riviere & C. Riviere

Existen alrededor de 1.200 especies, de las cuales 750 se encuentran en Asia y
450 en América (Hidalgo, 2002). Se estima que hay 37 millones de hectareas
cubiertas de bosque de bambu en todo el mundo: 6 millones de hectareas en China,
9 millones de hectareas en India, 10 millones de hectareas en 10 paises de América

Latina, principalmente en el Sur-Este de Asiatico (Soler, 2017)

2.9.2. BENEFICIOS DEL BAMBU

Teniendo en cuenta a Eliane y Gomez (2019), los bambues alcanzan a ofrecer un
amplio nimero de servicios ambientales, también se les atribuyen multiples usos y
potencial para ser empleados en proyectos de restauracion. Rara vez se habla de
este Ultimo porque predominan los intereses en el aspecto forestal o comercial. Sin
embargo, este grupo merece un mayor reconocimiento por su papel ecolégico en

la dindmica de los ecosistemas donde estan presentes.

Ademas, el bambu se regenera tantas veces como lo cortemos. Esto garantiza la
continuidad en la produccion y junto con su rapido crecimiento es una gran ventaja

a la hora de llevar a cabo su explotacion y aprovechamiento (Soler, 2017).



CAPITULO lIl. DESARROLLO METODOLOGICO

3.1. UBICACION

La investigacion para la produccién y comercializacion de cepillos de dientes
ecologicos a base de bambu; se desarroll6 en la ciudad de Quinindé de la provincia

de Esmeraldas.

Figura 2. Ubicacion del desarrollo de la investigacion.
Fuente: Google Maps.

3.2. DURACION

La investigacion se ejecutd en un tiempo de nueve meses a partir de su aprobacion.
3.3. TIPOS DE INVESTIGACION

3.3.1. INVESTIGACION BIBLIOGRAFICA

Se manejaron elementos que permitieron obtener informacién cientifica necesaria
en el campo de estudio del tema a investigar. Principalmente de noticias, revistas,
articulos cientificos y libros de fuentes confiables, que argumentan los diferentes
temas. Para Gomez, et, al, (2014) el trabajo de revisién bibliografica establece una

fase primordial de cualquier proyecto de investigacion y debe asegurar que la
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informacion mas relevante sobre el campo de estudio sea extraida de una amplia

gama de documentos.

3.4. METODOS

A continuacion, se detallan aquellos métodos que se fueron empleados en la

investigacion:
3.4.1. METODO DESCRIPTIVO

Macias (2019), establece que utilizé6 el método de descriptivo para delinear las
caracteristicas especificas descubierta por las investigaciones exploratorias, para
llegar al conocimiento contable a partir de la definicion de un fenémeno, descripcion
de sus caracteristicas, interrelaciones de los hechos que lo conforman, vy

modificaciones que sufren en el transcurso del tiempo.

Este método de investigacion se utilizé para detallar objetivamente cada una de las
caracteristicas especificas de la idea de negocios, el problema, las causas, efectos

y la posible solucién que se traduce en la creacién de la microempresa.

3.4.2. METODO ANALITICO

Este método, se utilizé para analizar las causas del problema de investigacion y
examinar las variables, para una posterior generacion de estrategias que
permitieron resolverlo. Hernandez (2017), indica que el método analitico es aquel
método de investigacibn que comprende una separacion de un todo
descomponiéndolo en sus partes o elementos para luego observar las causas,
naturaleza y los efectos. El andlisis es la observacion y el estudio de hechos

especificos.
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3.5. TECNICAS

3.5.1. ENCUESTA

Segun Cadena et; al, (2017) la encuesta capta lo que en un momento dado se ha
manifestado, pero no asimila a corto plazo los cambios que pueden darse en la
sociedad. Esta herramienta no se enfoca en detectar cambios bruscos y de gran

magnitud, que son muy frecuentes en las sociedades.

En el desarrollo de este proyecto, se aplico la encuesta a la muestra de la poblacion
segmentada, con el cuestionario previamente ya establecido, cuyo objetivo era
recopilar datos e informacion relevante sobre la idea de negocios, tales como, la
necesidad de las personas, intencion de uso del producto, intenciéon de compra,
canales de promocion y distribucion, entre otros datos, todos orientados a

determinar la factibilidad de la idea.

3.6. HERRAMIENTAS

3.6.1. MATRIZ FODA

Sanchez (2020) menciona que el analisis FODA, también conocido en los paises
como DAFO o DOFA, es una herramienta clave para los responsables de todo tipo
de estrategias corporativas, puede también ser utilizada por cualquier
departamento de la empresa, asi como por los lideres de un proyecto,
asociaciones; es utilizado por particulares, gobernantes de paises, e incluso cada

vez mas es utilizado por particulares ante situaciones de toda indole.

Ademads, Nel et; al, (2018) manifiesta que el uso de la FODA se hace para
comprender escenario de competitividad y el disefio de estrategias de gestion,
basado en la existencia de, dos fuerzas internas tanto positivas como negativas
(fortalezas y debilidades), y dos externas positivas como negativas respectivamente

(oportunidades y amenazas).
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A través de esta herramienta se evaluaron todos los factores internos como las
fortalezas y debilidades y factores externos como las oportunidades y amenazas
en la creacion de la microempresa, asi mismo esta herramienta permitio obtener la
captacion de la situacion estratégica, para de esa forma disefar estrategias

encaminadas a generar mayor productividad.

3.6.2. MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI)

De acuerdo con Uribe (2021) esta herramienta analitica de formulacion estratégica,
resume y evaluar la fortalezas y debilidades mas importantes dentro de las areas
funcionales de un negocio y ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones

de dichas areas.

Con la aplicacién de esta matriz se logré determinar las fortalezas y debilidades que
influyen en el proceso de creacidon de la microempresa, para ello se atribuyé una
ponderacion que permitio identificar las prioridades funcionales de la idea de
negocio, y mediante éstas se establecieron estrategias para el mejoramiento de la

productividad.

3.6.3. MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

Desde el punto de vista de Uribe (2021) la matriz ayuda a resumir y evaluar toda
informacion econdmica, social, cultural, demogréfica, ambiental, politica,
gubernamental, juridica, tecnolégica y competitiva que se encuentra en el entorno.
Su objetivo es evaluar al sector en el cual se encuentra la organizacion,

considerando variables cualitativas y cuantitativas que se desarrollen en el entorno.

La aplicacion de esta herramienta permitio identificar y evaluar los factores externos
(econémicos, sociales, culturales, politicos) que influyen en la creacion de la
microempresa fabricante y comercializadora, facilitando la formulaciéon de
estrategias, donde se aprovechen las oportunidades existentes y se minimicen los

potenciales riesgos externos, en pro de conseguir validar la idea de negocio.
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3.6.4. MATRIZ COMBINADA DAFO

Mompaler (2016) afirma que esta herramienta se utiliza en marketing para
determinar la situacion de una empresa en un momento dado analizando sus
componentes internos (debilidades y fortalezas) y su situacién cara al exterior

(Amenazas y Oportunidades).

La aplicacion de la matriz DAFO permitio relacionar entre si los factores internos y
externos de la microempresa, lo cual posibilita que a través de esta herramienta se

establezcan estrategias que potencien las actividades realizadas.

3.6.5. PESTEL

Dabdoub, (2020) menciona que es una técnica que se usa para entender las
influencias externas variables que pueden afectar a una empresa, es fundamental
para la estrategia y planeacion de una empresa, ayuda a evaluar el entorno y su
impacto potencial en las operaciones de la empresa. ES un acronimo de seis
factores externos que pueden afectar a una empresa: politico, econémico,
sociologico, tecnoldgico, ecoldgico y legal. Cada factor puede tener un impacto

significativo en un negocio, y el impacto podria variar.

También, Bringas (2021) afiade que “consiste en la revisidbn de que factores
externos e incontrolables por nuestra parte afecten a nuestro negocio en el medio

plazo”, a continuacién, se indican los factores del entorno:

1. Politico: Es como puede afectar a nuestra actividad; politica comercial, barreras
arancelarias, nivel de burocracia requerida para el acceso a financiacion o
subvenciones, entre otros.

2. Econdomico: Impacto de la evolucién del ciclo econémico, evolucién del PIB,
flujo de capital, tipos de interés, evolucion de la inflacion, entre otros.

3. Socio cultural: Evolucion de los cambios culturales, demograficos y de estilo
de vida, el nivel educativo, el tamafio y la estructura familiar, los habitos de

consumos, entre otro.
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4. Tecnologico: Impacto de la innovacion y de los avances tecnoldgicos en los
campos de aplicacion de nuestro mercado.

5. Ecoldgico: Uno de los factores que mas importancia tiene, ya que la estabilidad
del planeta es un problema que afecta a todas las actividades en el marco de
negocio del siglo XXI; condiciones como el clima, el tamafio del pais, la
disponibilidad de materias primas, la conciencia medioambiental, entre otros.

6. Legal: El margen de accion de una empresa dentro de un mercado objetivo
determinado depende en gran medida del sistema legal del pais; legislacion
sobre competencia, monopolio, proteccion del consumidor, sanidad y seguridad

social, entre otros.

En la actualidad las microempresas se ven en la necesidad de afrontar diferentes
escenarios economicos, tecnologicos, ambientales, legales, entre otros factores,
debido a esta situacion, se realizé el analisis del macro entorno a través de la
técnica PESTEL, de esta forma minimizar los riesgos y hacer frente a la dinamica

de la actividad empresarial.

3.6.6. 5 FUERZAS DE PORTER

Lépez (2017) indica que el andlisis de las 5 fuerzas de Porter es un modelo de
estrategia desarrollado en 1979 por el economista y profesor de la Escuela de
negocios Harvard, Michael Porter. Esta herramienta proporciona un marco para el
pensamiento estratégico para determinar la rentabilidad de una industria, con el fin
de evaluar el valor y la proyeccion futura de entidades u organizaciones que operan
en dicho sector. La matriz de analisis consta de 5 elementos o factores que deben

ser analizados:

1. Poder de negociacion con los clientes: Es el poder de negociacion de los
clientes de una determinada industria o0 mercado en particular. Cuantos menos
clientes tenga, mas poder de negociacion tendra.

2. Poder de negociacion con proveedores: Capacidad de negociacion con la

gue cuentan los proveedores. El tamafio del poder de negociacion depende del
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grado de concentracion empresarial, el nimero de proveedores de un mismo
producto o servicio, entre otro.

3. Barrera de entrada (amenaza de nuevos entrantes): Posible ingreso de
organizaciones que ofrecen productos 0 servicios sustitutos o alternativos.

4. Barreras de salida (productos sustitutivos): Productos que pueden ser de
interés para los consumidores, que pueden existir en el mercado y puedan
sustituir a los productos ofertados.

5. Rivalidad entre los competidores: Empresas que compiten directamente en

la misma industria o sector, y que ofrecen el mismo tipo de producto/servicio.

Dabdoub (2020) indica que, a través de este esquema, se analizan las fortalezas y
debilidades en cinco factores basicos que afectan la competencia de cada industria:
posibles participantes, competidores, compradores, proveedores y productos o
servicios alternativos; esta estructura permite determinar la estrategia corporativa

con respecto a las influencias mencionadas previamente.

Este modelo se utilizO en la presente investigacion para definir el nivel de
rentabilidad que tiene el sector de cepillos dentales de bambu, se precisé analizar
5 factores fundamentales, para a partir de ahi planificar estrategias que aprovechar

las oportunidades del mercado y a su vez disminuir las posibles amenazas.

3.7. POBLACION Y MUESTRA

De acuerdo con Arias et al (2016) una poblacion de estudio es un conjunto de
casos, definido, limitado y accesible, que formaran la referencia para la selecciéon
de la muestra, y que cumplir con una serie de criterios predeterminados. Es
importante especificar la poblacion de estudio porque al concluir la investigacion a
partir de una muestra de dicha poblacion, es posible generalizar o extrapolar los

resultados obtenidos del estudio a otras poblaciones o0 universos.
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Por otra parte, el Instituto Nacional de Estadisticas y Censo [INEC] (2018)
especifica que la poblaciébn econémicamente activa o fuerza laboral comprende a
todas las personas que, teniendo la edad minima especificada, cumplen los
requisitos para ser incluidas en la categoria de personas ocupadas; personas de
15 afios y més que trabajaron al menos 1 hora durante la semana de referencia o
gue no trabajaron, tuvieron trabajo (empleados); y personas que no tenian empleo

pero estaban disponibles para trabajar y buscan empleo (desempleados).

Se estableci6 el tamafio de la muestra y el tipo de muestreo que se utilizara para
seleccionar la muestra y asi obtener la poblaciéon objetivo para la realizacion de la
encuesta. De acuerdo con el GAD del municipio de Quinindé en su informe
estadistico del censo realizado por el INEC DEL 2010 informa que el total de la

poblacion de Quinindé es de 122 570 habitantes.
Donde:

e n =Tamafno de la muestra.

e N = Tamafio de la poblacion.

e o = Desviacion estandar de la poblacion que, generalmente cuando no se tiene
su valor, suele utilizarse un valor constante de 0,5.

e Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante
gue, si no se tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% de confianza.

e e = Limite aceptable de error muestra que, generalmente cuando no se
tiene su valor, suele utilizarse un valor que varia entre el 1% (0,01) y 5%

(0,05), valor que queda a criterio del encuestador.

Muestra de la poblacion Quinindé:

B Z®.N.o.o
e2 (N-1D+Z%0.0

n

_ (1.96)2x 122 570 x0.5x0.5
~(0.05)2x(122 570 — 1) + (1.96)2x0.5x0,5

n
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_ 3.84x122570x0.5x 0.5
= 0.0025 x 122 569 + 3.84 x0.5x0,5

1176672
"= 306,42 + 096

117 667,2
307,38

n = 383

Después de realizar el calculo correspondiente se obtuvo como resultado una
muestra de 383 personas, gue seran sujetas a la encuesta correspondiente, y asi

obtener los datos necesarios.

3.8. VARIABLES EN ESTUDIO

e Variable dependiente: Plan de negocio.

e Variable independiente: Proceso de produccion y comercializacion.

3.9. ANALISIS ESTADISTICO

Para el desarrollo de esta investigacion, se realizé el andlisis estadistico orientado
a la interpretacion de datos en la busqueda de patrones y tendencias en la

planificacion de la idea de negocios, que consintié determinar su factibilidad.

Para realizar el analisis estadistico se manej6 la herramienta de Microsoft Excel,
tomando en cuenta las opciones necesarias con funcionalidades que van mas alla
de la tabulacién, célculo de férmulas y traficacion de datos: ayudd en la
implementacion de todos los tipos de graficos y calculos necesarios para nuestra

investigacion.
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3.10. PROCEDIMIENTO DE LA INVESTIGACION

3.10.1. FASE |. ANALIZAR EL ENTORNO MICROEMPRESARIAL
PARA EL CONOCIMIENTO DE LAS DINAMICAS REALES Y
CAMBIANTES DEL SECTOR FABRICANTE (SECUNDARIO) DE
PRODUCTOS ORGANICOS

e Diagndéstico de mercado

Se utilizaron las herramientas de analisis; (Pestel, 5 fuerzas de PORTER, FODA,)
para la realizaciébn del diagndstico de mercado. Primero para identificar las
influencias externas variables que pueden afectar en el plan de negocios, después
analizar la rentabilidad potencial del sector industrial de los cepillos dentales, y
posteriormente determinar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
para la validacion del plan de negocio.

3.10.2. FASE Il. REALIZAR UN ESTUDIO DE MERCADO PARA LA
DETERMINACION DE LA DEMANDA POTENCIAL DE CEPILLOS DE

DIENTES ECOLOGICOS A BASE DE BAMBU

e Elaboracion de la encuesta

e Ejecucion de la encuesta para la obtencién de toma de decisiones.
e Tabulacion de las encuestas realizadas.

e Andlisis y discusion de los datos obtenidos.

e Aplicacion del marketing mix.

Esta fase tiene como finalidad determinar la demanda potencial que tiene el
producto en el mercado; como primera actividad, esta la elaboracion de la encuesta,
como siguiente punto; la ejecucion de la encuesta para la obtencion de los
resultados. Posteriormente la tabulacion, el andlisis y discusion de los resultados y
como ultima actividad se realiz6 la aplicacién de las estrategias de marketing mix,
donde se obtuvieron los nichos de mercados, hacia donde estuvo direccionado el

producto; asi también la creacion de la marca.
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3.10.3. FASE Ill. DESARROLLAR UN ESTUDIO TECNICO,
OPERATIVO, ORGANIZACIONAL Y LEGAL PARA LA EJECUCION DE LA
IDEA DEL NEGOCIO

¢ |dentificacion los insumos y suministros del proyecto.
e Ejecucion del diagrama de flujo de procesos.

e Determinacion de la mano de obra del proyecto.

e Disefio del proceso de la cadena de produccion.

e Andlisis legal.

e Requisitos para la obtencion del RUC.

El estudio y analisis de esta fase tuvo como finalidad establecer aspectos
organizacionales, técnicos, operativos y legales acerca de la creacion de la
microempresa. En primera instancia se desarrollé el estudio técnico operativo
donde se rotularon los materiales y suministros utilizados, el diagrama de flujo de
procesos fue elaborado, posteriormente se esquematizé el proceso de producciéon
en la elaboracion del producto gracias a la ayuda de un software de diagramacion,
para finalmente tramitar los permisos necesarios y operar legalmente con la

actividad comercial.

3.10.4. FASE IV. EFECTUAR UN ESTUDIO ECONOMICO
FINANCIERO PARA EL CONOCIMIENTO DE LA RENTABILIDAD DEL
NEGOCIO

e Estructuracion de los costos y gastos de mantenimiento y operacion.

e Realizacion de la proyeccion de ventas.

e Elaboracién del flujo de caja proyectado.

¢ Identificacion de los indicadores de evaluacion financiera (TIR, VAN, PE, RC/B,
PRI).
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En esta fase, se estructuraron los costos de mantenimiento y operacion, que tendra
el proceso productivo de la elaboracion de los cepillos de dientes, asimismo se
efectud la proyeccion de ventas, a continuacién se elaboré los estados financieros
gue permitio el analisis e interpretacién de la informacion financiera del negocio;
finalmente se identifico los indicadores de evaluacion financiera, que sirvieron para
analizar la liquidez, solvencia, rentabilidad y eficiencia operativa del proyecto,

ayudando en la toma de decisiones del proyecto.



CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

Se detallara a continuacion, los resultados y discusién de cada una de las fases
mencionadas en el capitulo anterior, obteniendo informacién necesaria para la

ejecucion del proyecto.

4.1. FASE 1. ANALIZAR EL ENTORNO MICROEMPRESARIAL
PARA EL CONOCIMIENTO DE LAS DINAMICAS REALES Y
CAMBIANTES DEL SECTOR FABRICANTE (SECUNDARIO)
DE PRODUCTOS ORGANICOS

4.1.1. DIAGNOSTICO DE MERCADO

Se utilizaron las herramientas de analisis; (PESTEL, 5 fuerzas de PORTER, FODA,)
estudiando los factores que afectan al mercado, y cémo influyen en la ejecucion del

proyecto.
4.1.1.1. MATRIZ PESTEL

A continuacion, en la tabla 1, se exponen los resultados el analisis PESTEL, y de
esta manera analizar los factores macro-ambientales que afectan a la

microempresa:
Tabla 1. Matriz PESTEL

FACTORES VARIABLES AMENZAS Oportunidades
MN N E P MP
Subsidios del gobierno X
Politica fiscal X
B Acuerdos comerciales X
Polftico Acuerdos internacionales X
Movimientos politicos X
Preocupacion por parte del consumidor en su bienestar y X
salud
Limitantes del Estado en las importaciones de productos X
I X
Econdmico mpuesto's
Generacion de plazas de empleo X
Alza de costos en la materia prima X
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Tendencias en canales de distribucion X

Limitante de produccion X

Opinion del consumidor X

Sociales _Nivel de edad X

Nivel de ingresos X

Nuevas maquinaria o dispositivos tecnolégicos X
Tecnoldgico |nternet X

Codigos de programacion en maquinaria X

Cambio climatico X

Contaminacién X
Responsabilidad ambiental corporativa X

Reciclaje X
Licencias X

Ecolégico

Legal Salud y seguridad social X

Leyes de protecciones medioambientales X
TOTALES MN=2 | N=7 | E=7 | P=6 | MP=3
Fuente: Elaboraci6n propia.

En la tabla 1, se observa que existen 6 factores en una posicién equilibrada, estan
ligadas con los cambios desapacibles en las politicas, acuerdos comerciales,
niveles bajos en escala de produccién, nivel de ingreso de los consumidores,
nuevas magquinarias tecnoldgicas, la responsabilidad ambiental en las empresas y
seguridad social correspondientes a los agentes politico, econémico, sociocultural,
tecnoldgico, ecologo y legal. En lo que corresponde a las amenazas se determinan
2 factores como muy negativas y 7 negativas. Por consiguiente, se puede
interpretar que existen circunstancias externas que pueden influir en el entorno de
la microempresa, siendo importante este analisis para estabilizar con medidas
oportunas las situaciones adversas. Dentro de lo que corresponde a las
oportunidades, se identificaron que 3 eran muy positivas, entre ellas Gacuerdos
internacionales, mientras que para las oportunidades positivas se identificaron 6,
como, por ejemplo; generacion de empleo, leyes de proteccibn ambiental, entre

otras.

4.1.1.2. CINCO FUERZAS DE PORTER

Se han analizado las cinco fuerzas de Porter, mediante la matriz obteniendo los

siguientes resultados:
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Tabla 2. Las cinco fuerzas de PORTER

LAS CINCO FUERZAS SITUACION GRADOS RENTABIIDAD
DE PORTER BAJO MEDIO ALTO BAJO MEDIO ALTO

Mejorar los canales de ventas
Poder de negociacion de  Incrementar la inversion

: - X X
los clientes publicidad
Precios bajos
Ampliar la cartera de los
Poder de negociacion _proveedores . )
con los proveedores Realizar alianzas a largo
plazos con los mismos
Distincion de la marca
Amenaza de entrlada de Barreras legales « X
nuevos competidores Py
Caracterizacion de la marca
Aumentar la callidad del
Amenaza de los producto . .
productos sustitutivos _Reducir su coste
Desarrollar un buen marketing
Asociarse con ofras entidades
Rivalidad competitiva Proveer un valor afiadido a los X X

consumidores

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 2, se analizaron las 5 fuerzas de Porter, obteniendo la siguiente

informacion:

1. Poder de negociaciéon de los clientes: Los clientes del mercado de cepillos

dentales hacen mucho énfasis en la calidad del producto, al mismo tiempo que
eligen precios bajos, situacion en la cual se debe implementar estrategias que
permitan minimizar los costos de produccion para que de esa forma los precios
de venta de los productos sean bajos ,ademas los consumidores se encuentran
en la busqueda constante de comprar el producto en varios canales, postura
gue la microempresa debe afrontar a través de la mejora de los canales de
comercializacion, y la inversion en publicidad, especialmente en redes sociales,
situacién que es valorada por los clientes.

Poder de negociacion con los proveedores: Los proveedores del bambu se
encuentran alejados medianamente, en términos de distancia al mercado local,
lo que hace que la transportacion no sea inmediata, ademas del bambdu, los
demas abastecedores de materia prima; como cerdas, alambre, no se
encuentran cerca, embargo, mitigar, por lo tanto se debe mitigar en la medida

de lo posible, dicha situacion, a través de una constante comunicacién con los



52

proveedores, que a su vez contribuya a generar acuerdos y alianzas a largo
plazo que benefician a ambas partes en favor de mantener abastecida nuestra
cadena de valor, ademas de poder manejar las formas de pago.

Amenaza de entrada de nuevos competidores: Aunque que el mercado de
cepillos dentales tiene poca competencia, existe la posibilidad de la entrada de
nuevos competidores, debido a que la demanda de este tipo de productos de
uso diario es creciente, particular situacion ante la cual la microempresa debe
desarrollar una estrategia de posicionamiento de la marca, que permita
distinguirse y ser percibida de forma favorable en la mente de los consumidores.
Por otra parte, si orientamos la planificacion en la produccion de cepillos
biodegradables podemos identificar que es una industria rentable y atractiva
porque hay menos probabilidad de muchos competidores.

Amenaza de los productos sustitutivos: A pesar de que en la ciudad de
Quinindé no existen cepillos de dientes que estén fabricados de materiales
biodegradables, la principal amenaza en esta categoria son los cepillos de
dientes fabricados a base de plastico, que grandes marcas comercializan y
distribuyen cominmente y ademas existe la probabilidad de aparecer productos
sustitutivos a nivel nacional. Por tal razén, la calidad del producto debe mantener
unos estandares muy altos y que ademas el proceso de produccion no genere
altos costos y la posterior asignacion del precio de venta esté dentro de las
expectativas de los clientes. También realizar campafias y estrategias de
marketing orientadas a seguir incorporando la tendencia en los clientes a
consumir productos ecoldgicos.

Rivalidad competitiva: A nivel local es nula la presencia de un competidor que
abarque la totalidad de la oferta que la microempresa pretende suplir con los
cepillos dentales de bambul, pero es muy importante que se desarrollen
asociaciones con otras empresas puesto que permite mejorar la calidad del
producto, a través de estrategias precisas, y de suplantar errores existentes en
el proceso de fabricacion, y distribucion del producto, permitiendo finalmente
consolidar la relacion con los nuevos clientes y asegurar la recurrencia de los

clientes existentes, gracias al valor agregado.
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41.1.3. MATRIZ FODA

A continuacion, se presenta el siguiente cuadro donde se enfatizaron los puntos
mas importantes de los factores internos (fortalezas y debilidades) y los factores
externos (oportunidades y amenazas), de esta manera analizar el entorno de la

microempresa de cepillo dental ecolégico.

Tabla 3. Matriz FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
e Alta inversion para tecnologia (maquinas y

€quipos)

*  Producto biodegradable. e  Bajo posicionamiento de la marca en el mercado.

e  Producto de uso diario. . o
e  Desconocimiento en el proceso de produccion.

e (Capacitacion constante del personal. e Nivel bajo de experiencia

e Diversos canales de comercializacion. .
e Poco personal operativo.

e Ubicacion estratégica. e Incapacidad de satisfacer una demanda de
muchas unidades.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
e  Bajo nivel de conocimiento en el consumidor

e  Proveedores locales de la materia prima. .
sobre las propiedades de los productos
o Nuevas tendencias dirigidas a consumir productos .
o ecologicos.
ecoldgicos. . .
. e Ofertas de la competencia en gran magnitud.
e Forma parte de productos de consumo masivo.
e  Fendmenos naturales.
e Beneficios del gobierno con los emprendimientos. )
' o e Incremento en la tasa de impuestos
e Escases de diferenciacion y valor agregado ante . . .

. e Incertidumbre politica y econdmica.
los competidores. . o
e Emergencia Sanitaria

Fuente: Elaboracién propia.



41.1.4. MATRICES MEFE Y MEFI

Las matrices MEFE y MEFI fueron analizadas, mediante la matriz FODA

Tabla 4. Matriz de evolucion de los factores internos MEFI
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Fortalezas Ponderacion Calificacion Resultado
Ponderado
Producto biodegradable. 0,08 4 0,32
Producto de uso diario. 0,05 3 0,15
Capacidad Fie gestion, personal motivado y 0,04 3 012
comprometido.
Uso de materia prima que no afecta a la salud. 0,06 4 0,24
Capacitacion constante del personal. 0,04 3 0,12
Diversos canales de comercializacion 0,08 4 0,32
Ubicacion estratégica. 0,05 3 0,15
Presentacion amigable 0,05 3 0,15
Materia prima de bajo costo. 0,06 4 0,24
Precio de venta asequible. 0,07 4 0,28
Peso ponderado de Fortalezas 2,09
Debilidades Ponderacién Calificacion PResuItado
onderado
é(lqtﬁi ;)r:)vsrsmn para tecnologia (maquinas y 0,05 1 005
Bajo posicionamiento de la marca en el mercado. 0,07 1 0,07
Desconocimiento en el proceso de produccion. 0,05 2 0,1
Precios de la competencia. 0,05 1 0,05
Nivel bajo de experiencia. 0,05 2 0,1
Poco personal operativo. 0,04 2 0,08
Irzﬁiﬁgglﬂi?dgg :Sétlsfacer una demanda de 0,05 1 0,05
Escases de fuentes de financiamiento 0,06 1 0,06
Peso ponderado de Debilidades 0,56
Total de ponderacion 1 2,65

Fuente: Elaboraci6n propia.

Las ponderaciones de los factores internos representaron resultados favorables

para el plan de negocio, pues el peso total del contexto interno pondera un valor de

2,65.

Al hacer la comparacion entre el peso ponderado total de las fortalezas con el peso

ponderado total delas debilidades; se determina que los puntos fuertes se

encuentran en un nivel superior de 2,09, a diferencia de las debilidades que reflejan

un total 0,56; definiendo asi que la microempresa se encuentra en un nivel

aceptable, con atributos fuertes como por ejemplo: un producto biodegradable,



55

materia prima de bajo coste, diversos canales de distribucion, entre otros, sin

embargo es necesario formular estrategias que permitan potenciar las fortalezas y

neutralizar las debilidades.

Tabla 5.Matriz de la evolucién de los factores externos MEFE

Oportunidades Ponderacion Calificacion IE esultado
onderado
Proveedores locales de la materia prima. 0,07 4 0,28
Nuevas tendencias dirigidas a consumir productos
ecoldgicos. ? P 0,05 3 015
Forma parte de productos de consumo masivo. 0,04 3 0,12
Beneficios del gobierno con los emprendimientos. 0,06 4 0,24
Disponibilidad de incorporar procesos de importacion. 0,04 3 0,12
Bajos costos en publicidad. 0,07 4 0,28
Alianza con otras microempresas. 0,07 4 0,28
Extender el producto en diferentes regiones. 0,08 4 0,32
Escase§ de diferenciacion y valor agregado ante los 0.05 3 0.15
competidores.
Peso ponderado de Oportunidades 1,94
Amenazas Ponderacion Calificacion Resultado
Ponderado
Precios bajos por parte de la competencia 0,05 2 0,1
Bajo nivel de conocimiento en el consumidor sobre las 0.06 1 0.06
propiedades de los productos ecoldgicos. ' '
Ofertas de la competencia en gran magnitud. 0,05 2 0,1
Fenomenos naturales. 0,08 1 0,08
Potenciales accidentes laborales 0,05 2 0,1
Incremento en la tasa de impuestos 0,05 1 0,05
Incertidumbre politica y econémica. 0,04 2 0,08
Utilizacién de los consumidores de cepillos comunes. 0,04 1 0,04
Emergencia Sanitaria 0,05 1 0,05
Peso ponderado de Amenazas 0,66
Total de ponderacion 1 2,22

Fuente: Elaboraci6n propia.

Para la aplicacion de la presente matriz se elabor6 una lista de oportunidades y

amenazas identificadas con las técnicas descritas previamente; después se asigné

una clasificacién entre 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes establecidos,

lo que permiti6 identificar si el factor representa ponderaciones favorables o

negativos. La situacion externa esta representada por ponderaciones en las

oportunidades de 1,92; y en las amenazas de 0,66; obteniendo como resultado total

un 2,22; por debajo del promedio 2,50, indicando que la microempresa se encuentra

en una posicion adversa; por lo tanto, es primordial implantar estrategias que

permitan aprovechar oportunidades y prevenir aquellas amenazas.
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4.2. FASE Il. REALIZAR UN ESTUDIO DE MERCADO PARA LA
DETERMINACION DE LA DEMANDA POTENCIAL DE
CEPILLOS DE DIENTES ECOLOGICOS A BASE DE BAMBU

La ejecucion de esta fase se realiz6 con la aplicacion de instrumentos de

recoleccion de datos como la encuesta:

4.2.1. SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacioén de mercado de la microempresa es:

4.2.2. GEOGRAFICA

e Pais: Ecuador

e Region: Costa

e Provincia: Esmeraldas

e Zona: Norte y Centro

e Cantdn: Quinindé

e Tipo de poblacion: Todas (Urbana y Rural).

e Clima: Calido y humedo

4.2.3. DEMOGRAFICA

e Edad: 18-60 afios.

e Género: Todos (Femenino y Masculino).

e Etnia: Todos (Afroecuatoriano, Blanco, Indigena, Mestizo, Montubio).
e Nacionalidad: Todas (Ecuatoriano, Venezolano, Colombiano, etc.)

e Nivel de educacion: Todos (Primario, Secundario, Universitario,

e Cuarto Nivel, Técnico, etc.).

e Ocupacion: Todas (Asalariado, estudiante, ama de casa, autobnomo,

e jubilados y pensionistas).

Estado laboral: Todos (Empleado y Desempleado).
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e Religiéon: Todas (Cristiano, Islam, Hindu, Budista).
e Estado civil: Todos (Casado, Divorciado, Soltero, Union Libre, Viudo).

e Clase social: Todas (Alta, media y baja).

4.2.4. PSICOGRAFICA

e Estilo de vida: Todos (consciente, familiar, aislado, aventurero, innovador,

extrovertido, etc.)

4.2.5. CONDUCTUAL

e Categoria de usuario: Consumidor de cepillos.

e Beneficio: Todos (durabilidad, economia, servicio, impacto, calidad,
funcionalidad, etc.)

e Comportamiento de compra: Todos (por marca, por precio, frecuencia de
compra, respuesta a marketing, etc.)

e Necesidades: Salud, Higiene, Higiene bucal.

4.2.6. ENCUESTA

Se desarroll6 el cuestionario de la encuesta, detallado en el Anexo, después se la
aplicé a una muestra total de 383 personas, el cual permitid recolectar la
informacion necesaria en aquellas personas que cumplen con los siguientes

criterios:

1. Ser consumidor de cepillos dentales.

2. Residir en el Canton Quinindé (o en la provincia de Esmeraldas en general).
Por consiguiente, se obtuvieron los siguientes datos:

La encuesta fue aplicada via online con la ayuda de la aplicacién “Formularios de

Google”, las dos primeras preguntas abarcaron los criterios de segmentacién como
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la edad y el género. Mientras que las demas preguntas fueron realizadas con base

en la ejecucion del proyecto.

Género
Tabla 6. Género
Opciones Porcentaje Cantidad
Hombre 42% 160
Muijer 58% 223
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

Género
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Hombre ™= Mujer

Griéfico 1. Género
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

Se ejecuto la encuesta a 383 personas de las distintas zonas urbanas y rurales de
la ciudad de Quinindé, de género masculino y femenino; donde se obtuvo que el
42% fueron hombres que representa a 160 personas y el 58% equivalente a 223
personas fueron de género femenino, de esta manera se obtuvieron los resultados

de la siguiente encuesta.
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Edad
Tabla 7. Edad
Opciones Porcentaje Cantidad
18 a 25 afios 42% 161
26 a 35 afios 53% 203
36 a 45 afios 4% 17
46 a 60 afios 1% 2
Total 100% 383
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Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

EDAD

18 a 25 anos W26 a35anos ™36 a45anos 46 a 60 afnos

Graéfico 2. Edad
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

Segun los datos obtenidos se puede deducir gue el mayor rango encuestado fue el

de 26 a 35 afios con un 53% que representa 203 personas, seguido el rango de 18

a 25 afios con el 42% que corresponde a 161 personas, mientras que en rango

menor fueron de 36 a 45 afios con un 4% que concierne a 17 personas y por ultimo

fueron las personas de 46 a 60 aflos con un 1% que equivale a 2 personas, las

personas con mayor porcentaje encuestada fueron entre los 18 a 35 afios.



1. ¢Lahigiene bucal para Ud. es importante?

Tabla 8. Higiene bucal
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Opciones Porcentaje Cantidad
Muy importante 85% 326
Importante 14% 54
Poco importante 1% 3
No es importante 0% 0
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
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Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores

Elaboracion: Los autores

Higiene Bucal

Muy importante B Importante

B Poco importante = No es importante

Gréfico 3. Higiene bucal

Elaboracion: Los autores

Mediante los datos obtenidos se puede visualizar que el 85% cree muy importante

la higiene bucal diaria, asimismo el 14% menciona que es importante la limpieza de

los dientes y finalmente el 1% considera que es poco importante la salud de

nuestras encias, tomando en cuenta que el 85% de las personas estan de acuerdo

gue la higiene bucal de las personas es muy importante en la vida diaria.



2. ¢Con que frecuencia cambia su cepillo de dientes?

Tabla 9. Cambio de cepillo dental
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Opciones Porcentaje Cantidad
Cada 15 dias 2% 8
Cada mes 1% 43
Cada dos meses 18% 69
Cada tres meses 69% 263
Total 100% 383
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Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

FRECUENCIA DE CAMBIO DEL
CEPILLO DENTAL

Cada 15 dias ® Cada mes M Cada dos meses = Cada tres meses

Gréfico 4. Cambio de cepillo dental
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracién: Los autores

Conforme a los datos obtenidos de la encuesta realizada las personas mencionan

gue el 69% cambian sus cepillos de dientes cada tres meses, asimismo el 18%

indican que cambian sus cepillos cada dos meses, mientras que el 11% muestran

gue cambian cada mes para la limpieza de sus dientes y finalmente el 2% lo realizan

cada 15 dias ya que para ellos es muy importante la limpieza de sus dientes, por lo

general, las personas cambian sus cepillo cada tres meses ya que es lo maximo

gue recomiendan los doctores para cambiar los cepillo de dientes.



3. ¢Qué propiedades considera usted al comprar un cepillo de dientes?

Tabla 10. Propiedades al comprar cepillo
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Opciones Porcentaje Cantidad
Calidad 75.7% 290
Presentacion 6.3% 24
Ecoldgico 3.7% 14
Cerdas suaves 14.4% 55
Total 100% 383
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Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores

Elaboracion: Los autores

POPIEDADES EN LA COMPRA DE
CEPILLOS

Calidad ™ Presentacion M Ecologico Cerdas suaves

Gréafico 5. Propiedades al comprar cepillo

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores

Elaboracion: Los autores

Con respecto a la siguiente interrogante se obtuvieron los siguientes datos

estadisticos; el 75.7% prefiere ver la calidad al comprar su cepillo dental, mientras

que el 14.4% elige comprar por sus cerdas suaves, por otra parte el 6.3% opta por

obtener un cepillo por su presentacion y finalmente el 3.7% de personas mencionan

gue al adquirir un cepillo de dientes observan si es ecoldgico el cepillo, ademas, las

personas al momento de comprar cepillos dentales para su higiene bucal procuran

tener atencion a la calidad, la presentacion y que las cerdas sean suaves.



4. ¢Dbénde compra Ud. su cepillo dental?

Tabla 11. Donde compra su cepillo dental
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Opciones Porcentaje Cantidad
Centro comerciales 34.2% 131
Supermercados 46.7% 179
Farmacias 17.2% 66
Redes Sociales 0.3% 1
Otros 1.6% 6
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores
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Gréfico 6. Donde compra su cepillo dental
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracién: Los autores

De acuerdo con los datos obtenidos en la siguiente pregunta muestran que el 46.7%

de las personas compran sus cepillos en los supermercados, consecutivamente el

34.2% mencionan que los compran en los centro comerciales, el 17.2% indican que

adquieren este producto en las farmacias, mientras que el 0.3% lo realiza por redes

sociales y por ultimo el 1.6% lo hace en otros lados; en conclusién el principal focus

para distribuir los cepillos de dientes ecoldgicos son los supermercados y centro

comerciales, ya que las personas adquieren el producto en estos lugares.



5. ¢Qué marca conocida de cepillo utiliza Ud.?

Tabla 12. Marca de cepillo que utiliza
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Opciones Porcentaje Cantidad
Colgate 64% 245
Oral B 25.8% 99
Farmacity 2.1% 8
Sensodyne 4.4% 17
Gum 0.5% 2
Pro 1% 4
Otros 2.1% 8
Total 100% 383
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Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores

Elaboracion: Los autores
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Gréfico 7. Marca de cepillo que utiliza

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores

Elaboracion: Los autores

Con base en los siguientes resultados ejecutados, se muestra las marcas que mas

utiliza el consumidor al momento de comprar un cepillo dental, el 64% de las

personas consumen la marca Colgate, seguido la marca Oral B con el 25.8% y en

rango menores estan las marcas de Sensodyne con el 4.4%, asimismo Farmacity

con un 2.1%, también Pro con el 1%, igualmente Gum con el 0.5%, y por ultimo

mencionan que el 2.1% utilizan otras marcas, entonces, las personas consumen

mas el producto Colgate, al ser una marca reconocida a nivel internacional.
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6. ¢Qué hace con su cepillo dental luego de que ya no sirve?

Tabla 13. Uso del cepillo después de utilizarlo

Opciones Porcentaje Cantidad
Lo desecha a la basura 79.6% 305
Lo desecha en lugares no permitido 16.7% 64
Lo reutiliza 2.9% 11
Otros 0.8% 3
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracién: Los autores
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Grafico 8. Uso del cepillo después de utilizarlo
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

En la siguiente tabla se presenta los datos estadisticos sobre la pregunta, qué hace
el consumidor luego de utilizar un cepillo de diente obteniendo los siguientes
resultados, el 79,6% mencionan que luego de utilizar el cepillo lo tiran a la basura,
el 16,7% indican que lo desechan en lugares no permitido, deduciendo que son
desechados donde al consumidor le parezca, un 2.9% muestran que reutilizan el
producto utilizandolos para hacer limpiezas de utensilios, entre otras cosas y
finalmente un 0.8% sefalan que lo utilizan para otra cosa, en conclusion, las
personas desechan los cepillos de dientes a la basura, siendo perjudicial para el

medio ambiente, puesto que es un producto que demora en su descomposicion.
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7. ¢CreeUd. que esimportante lareduccion del uso de plastico en productos

de uso cotidiano?

Tabla 14. Reduccion de plastico

Opciones Porcentaje Cantidad
Muy importante 82.2% 315
Importante 15.7% 60
Poco importante 1.8% 7
No es importante 0.3% 1
Total 100% 383
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Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores
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Gréfico 9. Reduccion de plastico
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracién: Los autores

Segun las personas encuestadas reflejan que el 82.2% de las personas alegan que

es muy importante la reduccién de productos plasticos en la vida cotidiana, el 15.7

indican que es importante la reduccion de estos productos plasticos, mientras que

el 1.8% aluden que es poco importante y finalmente un 0.3% sefialan que no es

importante reducir el uso del plastico, por lo tanto, los consumidores mencionan que

es necesaria la reduccion de los productos plasticos y de esta manera ayudar a

mitigar los cambios climaticos.



8. ¢Qué nivel de conocimiento tiene acerca de los cepillos ecoldgicos?

Tabla 15. Conocimiento de cepillos ecologicos
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Opciones Porcentaje Cantidad
Alto 6% 23
Medio 14.4% 55
Bajo 13.6% 52
Ninguno 66.1% 253
Total 100% 383
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Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores

Elaboracién: Los autores
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Grafico 10. Conocimiento de cepillos ecolégicos

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores

Elaboracién: Los autores

De acuerdo a la encuesta realizada se muestran los datos de la siguiente

interrogante donde la pregunta menciona que nivel de conocimiento tienen las

personas acerca de los cepillos ecolégicos, el 66.1% indican que no tienen

conocimientos de este productos, el 13.6% muestran que tienen un nivel de

conocimiento pero bajo, el 14.4% manifiestan que conocen medio el producto o han

escuchado hablar del producto y finalmente un 6 % revelan que tienen un

conocimiento alto del producto.



9. ¢Considera de gran importancia que se usen materiales

en la fabricacién de productos de uso personal?

Tabla 16. Importancia de utilizar materiales biodegradables

68

biodegradables

Opciones Porcentaje Cantidad
Muy importante 79.1% 303
Importante 17.5% 67
Poco importante 3.1% 12
No es importante 0.3% 1
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores
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Grafico 11. Importancia de utilizar materiales biodegradables
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

Segun los datos de las encuestas, sobre si es importante que se usen productos
biodegradables en productos de uso cotidiano arrojé los siguientes resultados; el
79.1% muestra que es muy importante el uso de productos biodegradables,
asimismo el 17.5% mencionan que es muy importante, mientras que el 3.1%
manifiestan que es poco importante y finalmente el 0.3% indican que no es
importante el uso de productos que ayuden al medio ambiente, en definitiva, la
mayoria del publico encuestado menciona que si es muy importante que se

sustituyan productos biodegradables y disminuir el impacto ambiental.
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10.¢Conoce Ud. la planta de cafia bambu?

Tabla 17. Conocimiento de la cafia de bambu

Opciones Porcentaje Cantidad
Si 56.9% 218
No 36% 138
Talvez 7.1% 27
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracién: Los autores
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Grafico 12. Conocimiento de la cafia de bambu
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

Con base en los datos estadisticos que se plantea en la siguiente pregunta donde
indica si las personas conocen de la planta de bambu, se expresa que el 56.9% si
conocen de esta planta, en cuanto al 36% muestran que no conocen y finalmente
un 7% indican que tal vez conocen la cafia de bambu, segun lo analizado, las
personas tienen un conocimiento de la cafia de bambu un efecto favorable, para

introducir el producto al mercado.
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11.¢Esta de acuerdo en usar un cepillo dental fabricado con cafia bamba?

Tabla 18. Cepillo fabricado de cafia de bambu

Opciones Porcentaje Cantidad
Totalmente de acuerdo 69.6% 266
De acuerdo 22.5% 86
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 7.4% 29
En desacuerdo 0.5% 2
Totalmente en desacuerdo 0% 0
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores
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Grafico 13. Cepillo fabricado de cafia de bambu
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracién: Los autores

Conforme a la siguiente tabla donde refleja los resultados si el consumidor esté de
acuerdo en utilizar un cepillo de dientes a base de cafia de bambu muestra que el
69.6% de las personas estan totalmente de acuerdo en utilizar este producto,
asimismo, el 22.5% indican que estan de acuerdo, el 7.4% reflejan que no estan ni
de acuerdo, ni en desacuerdo en utilizarlo, mientras que, el 0.5% estan en
desacuerdo en usar un cepillo de cafia de bambu, por lo tanto, las personas estan
de acuerdo que usarian un cepillo de diente biodegradable porque ademas de sus

beneficios es un producto amigable con el medio ambiente.
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12.¢Esta de acuerdo en introducir al mercado cepillos dentales ecoldgicos a

base de bambu?

Tabla 19. Introducir al mercado cepillos ecoldgicos

Opciones Porcentaje Cantidad
Totalmente de acuerdo 72.8% 279
De acuerdo 17.2% 66
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 8.4% 32
En desacuerdo 1.6% 6
Totalmente en desacuerdo 0% 0
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores
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Grafico 14. Lanzamiento al mercado de cepillos ecolégicos
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

Con respecto a la siguiente interrogante, el 72.8% mencionan que estan totalmente

de acuerdo en que se lance un cepillo de diente ecolégico al mercado, también el

17.2% indican que estan de acuerdo con la pregunta realizada, el 8.4% manifiesta

gue no estan ni de acuerdo ni en desacuerdo que un producto amigable con el

medio este en el mercado y en cuanto al 1.6% estan en desacuerdo con la

interrogante, entonces, los consumidores estan totalmente de acuerdo en que el

producto sea lanzado al mercado, refiriendose que el producto si tendria

aceptacion.
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13. ¢Con que frecuencia ha tenido alguna reaccion negativa con algun

producto biodegradable?

Tabla 20. Reaccién negativa con producto biodegradable

Opciones Porcentaje Cantidad
Nunca 84.3% 323
Casi nunca 13.1% 50
Ocasionalmente 1.6% 6
Casi todos los dias 0.5% 2
Todos los dias 0.5% 2
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores
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Gréfico 15. Reaccion negativa con producto biodegradable
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

Con relacién a la siguiente consulta se obtienen los siguientes datos, el 84.3%
mencionan que nunca han tenido una reaccion negativa a algun producto
biodegradable, asimismo el 13.1% manifiestan que casi nunca han tenido reaccion
negativa, mientras que el 1.6% indican que ocasionalmente y el 0.5% mencionan
gue casi todos los dias al igual que el otro 0.5% dicen que todos los dias tienen
estos caso de reacciones a productos biodegradables, cabe destacar, que se
realiza la siguiente interrogante para garantizar que las personas no tendrian algun
tipo de reaccién hacia el cepillo de cafia de bambu, obteniendo un resultado positivo
para el proyecto.
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14.¢De qué color le gustaria que fuera su cepillo de dientes biodegradables?

Tabla 21. Color de cepillo

Opciones Porcentaje Cantidad
Rustico 35.5% 136
Verde 9.1% 35
Azul 4.7% 18
Indiferente 50.7% 194
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores
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Grafico 16. Color de cepillo
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

Segun los siguientes resultados donde se analiza los colores en que las personas
les gustarian que fueran los cepillos de dientes muestran que el 50.7% les parece
gue le gustaria que sea indiferente, el 35.5% escogieron que sea rustico, en cuanto
al 9.1% le gustaria que sea de color verde y finalmente el 4.7% muestran que les
gusta el color azul, se obtuvo la preferencia que tendria el cliente ante la compra
del producto, por consecuencia a las personas les gustaria que los cepillos sea

indiferente.
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15.¢De qué material preferiria que sean las cerdas del cepillo biodegradable?

Tabla 22. Material de las cerdas del cepillo

Opciones Porcentaje Cantidad
Nylon 84.6% 324
Carbén vegetal 9.7% 37
Otro material 5.7% 22
Total 100% 383
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Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

MATERIAL DE LAS CERDAS DEL
CEPILLO

Nylon ™ Carbo6n vegetal ™ Otro material

Grafico 17. Material de las cerdas del cepillo

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores

Elaboracion: Los autores

En la siguiente tabla se presenta los datos estadisticos sobre la propuesta, en la

gue menciona que material preferiria que fueran las cerdas del cepillo, el 84.6%

opinaron que prefieren que las cerdas fueran de nylon, el 9.7% prefiere de carb6n

vegetal y el 5.7% que sea de otro material, por lo tanto, el cliente indico que prefiere

gue el material del cepillo sea especialmente de Nylon.
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16.¢De qué material preferiria que sea la presentacion del empaque del

producto antes mencionado?

Tabla 23. Material del empaque del cepillo

Opciones Porcentaje Cantidad
Plastico transparente 8.9% 34
Carton 86.7% 332
Otro material 4.4% 17
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

MATERIAL DEL EMPAQUE DEL
CEPILLO
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Gréfico 18. Material del empaque del cepillo
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

A continuacién, la presente interrogante menciona que material preferiria el
consumidor que sea el empaque del cepillo de cafia de bambu donde el 86.7%
prefieren que sea de cartén, el 8.9% indica que les gustaria de plastico transparente
y finalmente el 4.4%manifiestan que eligen el empaque de otro material, en
definitiva, el cliente requiere que el producto sea de carton, porque ademas de tener

una buena presentacién es un material amigable con el medio ambiente.
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17.¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por un cepillo fabricado a base de cafia

de bambu, conociendo los beneficios que tiene el producto?

Tabla 24. Valor del cepillo

Opciones Porcentaje Cantidad
$2,00 39.9% 153
$2,50 20.6% 79
$3,00 25.8% 99
$3,75 11.2% 43
Otro 2.3% 9
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores
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Grafico 19. Valor del cepillo
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

Con respecto a la siguiente interrogante con relacion a cuanto estaria dispuesto a
pagar por un cepillo hecho a base bambu se muestran los correspondientes datos,
el 39.9% prefiere pagar $2,00 por este cepillo, el 25.8%estéa dispuesto a pagar $3,00
por el cepillo, seguido el 20.6% sefiala que pagaria $2,50, asimismo el 11.2% opta
por pagar $3,75 y finalmente el 2.3% indican que podrian pagar hasta mas del
precio estipulado, en conclusion, las personas estan dispuesta a pagar

independientemente de cual sea el precio que se estipule.



18.¢Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre el producto?

Tabla 25. Recibir informacion del cepillo

a4

Opciones Porcentaje Cantidad
Redes sociales 48.3% 185
Television 45.7% 175
Revistas 5.5% 21
Correo electronico 0.5% 2
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores
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Grafico 20. Recibir informacion del cepillo
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

En la siguiente tabla se muestran los resultados donde el publico encuestado le

gustaria recibir informacion del producto, el 48.7% mencionan que le gustaria recibir

informacion por redes sociales, asimismo el 45.7% manifiestan que les agradaria

gue sea por television, mientras que el 5.5% sefialan que sea por revistas y

finalmente el 0.5% indican que sea por correo electronico, por lo tanto, los

principales focus para dar informacion del producto seria a través de la publicidad

por redes sociales y television.
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19.¢Esta de acuerdo Ud. en comprar por internet un cepillo de diente

biodegradable?

Tabla 26. Comprar por internet el cepillo

Opciones Porcentaje Cantidad
Totalmente de acuerdo 63.2% 242
De acuerdo 20.9% 80
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 12.3% 47
En desacuerdo 3.4% 13
Totalmente en desacuerdo 0% 0
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

COMPRA POR INTERNET DEL
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En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Grafico 21. Comprar por internet el cepillo
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

Conforme a las personas encuestadas, el 63.2% mencionan que estan totalmente
de acuerdo en comprar un cepillo de diente por internet, el 20.8% muestran que si
estan de acuerdo en adquirir el producto, asimismo el 12.3% no esta ni de acuerdo,
ni en desacuerdo en comprar un cepillo biodegradable por internet, mientras que el
3.4% indican que estdn en desacuerdo en obtener un producto por medio del
internet, entonces, el producto también se podria ofrecer por internet ya que el

cliente también lo compraria por este medio digital.
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20.¢Con qué frecuencia compraria este producto?

Tabla 27. Frecuencia de la compra del cepillo

Opciones Porcentaje Cantidad
Nunca 3.2% 12
Casi nunca 1.8% 7
Ocasionalmente 22.1% 84
Siempre 72.9% 277
Total 100% 383

Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores
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Grafico 22. Frecuencia de la compra del cepillo
Fuente: Encuesta realizada de manera virtual a los consumidores
Elaboracion: Los autores

Segun las cifras presentadas en la siguiente interrogante en cuanto a la frecuencia
con la que compraria este producto, el 72.9% indicaron que lo comprarian siempre,
el 22.1% mencionan que lo adquiririan ocasionalmente, mientras que el 3,2% no lo
comprarian nunca y por ultimo el 1.6% mencionan que casi nunca lo comprarian,
cabe destacar, que las personas si empezarian a cambiar su cepillo de plastico por

un cepillo biodegradable fabricado con cafia de bambu.
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4.2.7. DETERMINACION DE ESTRATEGIAS

Para la determinacién de las estrategias se uso la herramienta de analisis llamada

DAFO, que no es mas que una matriz combinada que permite realizar estrategias

futuras, gracias la relacion entre los factores internos (fortalezas, debilidades) y

factores externos (oportunidades, amenazas) de la microempresa.

4.2.8. APLICACION DEL MARKETING MIX

Después de los resultados obtenidos en la matriz FODA se eligieron los factores

internos y externos mas importantes, para desarrollar la matriz combinada DAFO y

obtener estrategias que permitan analizar el entorno futuro.

FACTORES
INTERNOS

Tabla 28. Matriz combinada DAFO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Materia prima de bajo costo

F2. Producto biodegradable

F3. Uso de materia prima que no afecta a la
salud

D1. Precios de la competencia

D2. Escases de fuentes de financiamiento

D3. Poca inversion para tecnologia (maquinas y
equipos)

FACTORES F4. Diversos canales de comercializacion P4 Bajo posicionamiento de la marca en el
EXTERNOS mercado
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO (OFENSIVAS) ESTRATEGIAS DO (ADAPTACION)
FO1. Aprovechar la adquisicion de materia DO1. Establecer convenios de compra-venta con
prima a un bajo costo, con proveedores de los proveedores de la materia prima y reducir los
01 Proveedores la zona, para obtener una mayor ventaja costos dg adquisicion para la posterior asignacion
Iocéles de la materia posible. N o de precios de vepta del producto paralelamente
prima FO2. Sollc!tar .ﬁnanmamler)to. de] estado conla competenq_a. .
02. Beneficios del 2@ la fabpcamén y comercializacion de un  DO2. _Aphcar solicitud de. cr{ed|to para Pymes con
goBierno con  los producto biodegradable. el objetivo de conseguir financiamiento, y asi
emprendimientos FO3. Proponer alianzas estratégicas con poner en marcha todas las actividades
otras microempresas manufactureras para necesarias.

03. Alianza con otras

microempresas
O4. Extender el
producto en

diferentes regiones

el aprovechamiento de materia prima que
no impacte en la salud en la elaboracién de
los productos.

FO4. Mantener los diferentes canales de
distribucién en constante mejora enfocada
hacia la expansion del producto en
diferentes regiones del pais.

DO3. Promover un plan de colaboracion con las
empresas de maquinaria y tecnologia necesaria,
para que la adquisicién de estos no sea costosa.
DO4. Perfeccionar el proceso de venta del
producto en mas regiones del pais para un mejor
posicionamiento de la marca ECOBRUSH en el
mercado de cepillos dentales.

AMENZAS

ESTRATEGIAS FA (DEFENSIVAS)

ESTRATEGIAS DA (SUPERVIVENCIA)

A1. Bajo nivel de
conocimiento en el
consumidor sobre las
propiedades de los
productos ecoldgicos
A2. Emergencia
sanitaria.

A3. Uso de cepillos
comunes por parte de
los consumidores

FA1. Potenciar la tendencia a consumir
productos ecoldgicos, considerando que
son elaborados con materia prima de bajo
costo, obteniendo como resultados precios
bajos en el producto final.

FA2. Emplear un sistema que permita
aprovechar las propiedades
biodegradables del cepillo de bambu para
prevenir los impactos negativos a una
posible emergencia sanitaria.

DA1. Dar conocimiento del producto a los
consumidores, incentivandolos con precios mas
bajo que la competencia.

DA2. Acudir a financiamientos y beneficios por
parte del estado en busqueda de suplir la
escasez de fuentes externas necesarias para él
funcionamiento de la microempresa y esencial
para la resistencia hacia eventuales amenazas
como emergencia sanitaria.
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A4. Incremento en la FA3. Impulsar el conocimiento de cepillos  DA3. Adquirir equipos de produccion de coste
tasa de impuestos ecologicos, de esta manera no afectarala medio-bajo para la fabricacion del producto
salud con cepillos comunes. biodegradable.
FA4. Mejorar los canales de DA4. Exponer a través de varios medios de
comercializacion y distribucion para que el divulgacion y marketing las ventajas del producto
pago de impuesto no afecte en el volumen  orientadas a conseguir posicionamiento en el
de venta. mercado.
Fuente: Elaboraci6n propia.

4.2.8.1. ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX

Producto: Con relacion en la estrategia FO1 la microempresa “ECOBRUSH” cuyo
nombre significa cepillo ecolégico; estara dedicada a la produccion vy
comercializacion de cepillos ecoldgicos de dientes a base bambu, representando la

principal linea de producto al comenzar con las actividades.

La presentacion y packaging del producto sera amigable con el medio ambiente; el
mango de los cepillos estard 100% fabricado a base de cafia bambu, con una
dimension del mango de 17 cm con 1 cm de ancho, mientras que las cerdas seran

de 1cm x 2.54cm, y el empaque final de presentacion sera de carton reciclable.

Precio: La aplicaciéon de las estrategias FAL1, DO1, DA3 y DO3 comienza con la

fijacion del precio de venta, tomando en cuenta antes diferentes factores como:

e Costo de produccién
e Precio de la competencia

e Precio que estan dispuesto a pagar el consumidor

Promocion: FO1 y FA4 se basaran en la estrategia PULL, su ayuda permite
acelerar el proceso de captacion de potenciales clientes (lead), y mejorar el nivel
de ventas a través de publicidad masiva. Las herramientas y canales que nos

ayudaran para la estrategia de promocion seran las siguientes:

e Redes sociales (Facebook, Instagram, YouTube, TikTok, entre otros)
e Banners (publicidad en sitios web y tienda online)

e EXxposicion del producto en ferias y plazas (entre otros).
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Plaza: El lugar donde se desarrollara el proceso de produccion y comercializacion
de cepillo de dientes ecolégicos sera en la ciudad de Quinindé donde fue
desarrollada la investigacion. Con la implementacion de FO4 consecuentemente
los principales canales de distribucién que se utilizaran seran los supermercados y
el centro comercial garantizando que los consumidores puedan obtener tus

productos facilmente.

Personas: Las estrategias de Inbound y Outbound marketing permitiran la
aplicacion de FA3 y DO4, debido a que se busca la atraccion de potenciales clientes
hacia nuestro producto, en primera instancia llegando a las personas a través de
campafas de publicidad masiva causando la mayor interaccion posible, ademas de
complementar con la generacion de trafico hacia la tienda online donde el publico
haga uso de los motores de busqueda, se interese por el producto y tome la

decision de compra.

Procesos: Con la ejecucion de FO2, DO2 Y DA2 empieza el desarrollo de las
actividades, pues el financiamiento externo permitira la implementacién del equipo
y tecnologia y adquisicion de talento humano, necesarios en los procesos de
fabricacion y distribucién en la microempresa. Todas estas acciones permitiran
generar mayor produccion y ventas; las mismas que bajo una adecuada gestion, se
traducird en mayores ingresos contribuyendo no solo con el crecimiento y desarrollo

de la microempresa sino también de la economia en general.

Posicionamiento: DO4, FA2 y FO4, seran adaptadas por medio de la estrategia
de atributo, ya que se trata de destacar una caracteristica o ventaja del producto o
servicio que lo diferencia de la competencia con el objetivo de captar el interés de
los clientes destacando su prestigio y posicionamiento. A través de medios de
divulgacion y marketing la microempresa expondra las ventajas y propiedades del
cepillo de bambu hacia los consumidores, para el correcto posicionamiento de la

marca el mercado.
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43. FASE Ill. DESARROLLAR UN ESTUDIO TECNICO,
OPERATIVO, ORGANIZACIONAL Y LEGAL PARA LA
EJECUCION DE LA IDEA DEL NEGOCIO

4.3.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

El objetivo del siguiente estudio es establecer la estructura organizacional y
aquellos factores que ayudan a una mejor proyeccion de la microempresa,
precisando las funciones que ayuden a definir los recursos humanos, necesarios

para el proyecto.

43.1.1. LOGOTIPO

Se realizé el siguiente logotipo mostrando en su parte central el cepillo hecho a
base de cafia de bambu y en la parte inferior el nombre del cepillo, significando lo
ecologico de este producto.

A

(-
ECOBRUSH

Figura 3. Logotipo
Fuente: Elaboracién propia.

4.3.1.2. ESLOGAN

“Cuidamos al planeta, con una sonrisa”.

El eslogan del producto serd centrado en el cuidado al medio ambiente
consumiendo un producto amigable con el medio ambiente y brindando beneficio

al consumidor en el cuidado de higiene bucal.
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4.3.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

En la figura 4 se indica el organigrama de la estructura que tendré la organizacion,
esta dividido por los departamentos y la linea de autoridad, esta estructura es
fundamental para que los colaboradores realicen su trabajo segun su funcion, con

el fin de alcanzar los objetivos propuestos.

La microempresa ECOBRUSH se compone de los siguientes niveles de

departamentalizacion:

e Inicialmente esta el gerente general, que sera el responsable de planear y

dirigir el trabajo de todos los colaboradores.

e En segundo orden se encuentra el jefe administrativo, quien dirige al jefe de

produccion y el jefe de talento humano.

e En dltima instancia esta el operario que es supervisado por el jefe de

produccion.
GERENTE GENERAL
,
JEFE DE Pl:ODl'(Z'(Z'lO\ JEFE AD)I:;1STRH\'O JEFE DE IALE;'IO HUMANO
OPERARIO

Figura 4. Organigrama de la Estructura Organizacional.
Fuente: Elaboraci6n propia.

4.3.2.1. PERFILES DEL PERSONAL

Tabla 29.Perfil del Gerente
o

ECOBRUSH
DESCRIPCION DE PUESTOS

AREA: GERENCIA GENERAL
IDENTIFICACION DEL CARGO: | GERENTE
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SALARIO: $425
JEFE INMEDIATO: GERENTE
FUNCION GENERAL: Planear, organizar, dirigir y controlar las actividades de la microempresa
Administrar los recursos de la microempresa.
Tomar decisiones de circunstancias vitales para la microempresa.
FUNCIONES ESPECIFICAS: Motivar a los equipos de trabajo con el fin de tener un buen ambiente
laboral.
e Implementar y mantener un dptimo control de evaluacion con el fin de
cumplir los objetivos fijados.
e  Titulo tercer nivel, Ingeniero o licenciado en administracién,
economia, finanzas o carreras afines.
e  Experiencia: 2 a 3 afios en cargos similares.
REQUISITOS DEL CARGO: e  Vision empresarial.
e  Compromiso con la empresa.
e Capacidad de liderazgo.

Elaborado por: Roddy
Patrén

Revisado por: Denisis Mufioz Aprobado por: Denisis Mufioz

Tabla 30. Perfil del Jefe Administrativo

o~
UL

ECOBRUSH
DESCRIPCION DE PUESTOS

AREA

ADMINISTRACION

IDENTIFICACION DEL CARGO:

JEFE ADMINISTRATIVO

SALARIO:

$425

JEFE INMEDIATO:

GERENTE

FUNCION GENERAL:

Planear, supervisar, coordinar y controlar, todas las funciones
administrativas y financieras de la microempresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Asignar tareas a los colaboradores.

Realizar evaluaciones para determinar que la ejecucion de la
produccidn se realice con la mejor calidad.

Observar que los trabajos en cada planta se realicen correctamente.
Ejecutar estrategias que se cumplan para cumplir con los objetivos de
la empresa.

Supervisar el estado financiero de la empresa.

REQUISITOS DEL CARGO:

Titulo tercer nivel, Ingeniero o licenciado en administracion, finanzas
o carreras afines.

Experiencia: 2 a 3 afios en cargos similares.

Vision empresarial.

Capacidad empresarial.

Elaborado por: Roddy Patron

Revisado por: Denisis Mufioz Aprobado por: Denisis Mufioz

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 31. Perfil del Jefe de Produccion

~
LALE

ECOBRUSH
DESCRIPCION DE PUESTOS

AREA

[ PRODUCCION
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IDENTIFICACION DEL CARGO: JEFE DE PRODUCCION
SALARIO: $425
JEFE INMEDIATO: GERENTE
FUNCION GENERAL: Coordinar todas las actividades de las actividades de produccion.
e  Controlar las funciones de los operadores en la produccién.
e  Asegurar el funcionamiento del &rea de produccién y logistica.
) e Analizar posibles mejores en el drea y hacer que los estandares de
FUNCIONES ESPECIFICAS: calidad se Cump|an_
e  Supervisar al equipo humano y mantenerlo motivado, de esta manera
aprovechar al maximo su talento.
Observar que los operadores cumplan con las medidas de seguridad.
Titulo tercer nivel, Ingeniero o licenciado en administracion, gestion
de empresas, gestion en produccion o carreras afines.
REQUISITOS DEL CARGO: Experiencia: 1 a 2 afios en cargos similares

Visién empresarial
Conocimiento en logistica.

Elaborado por: Roddy Patrén

Revisado por: Denisis Mufioz Aprobado por: Denisis Mufioz

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 32. Perfil de Jefe de Talento Humano

finni
ECOBRUSH
DESCRIPCION DE PUESTOS
AREA RECURSOS HUMANOS
IDENTIFICACION DEL CARGO: | JEFE DE TALENTO HUMANO
SALARIO: $520
JEFE INMEDIATO: GERENTE
: Dirigir las actividades del personal y las relaciones laborales de la
FUNCION GENERAL: micﬁoempresa_ P y
e  Ejercer los procesos y ejecucion de la contratacidn del personal.
e  Controlar los registros de asistencia, permisos y las vacaciones de los
colaboradores.
Disefiar el plan de capacitacion a los empleados.
FUNCIONES ESPECIFICAS: Analizar el presupuesto para la contratacion de personal y realizar los
pagos de los empleados.
e FEvaluar el ambiente laboral y el estado con el que trabaja cada
colaborador.
e  Controlar el total de némina.
e Titulo tercer nivel, Ingeniero o licenciado en administracién, Recursos
humanos o carreras afines.
Experiencia: 2 afios en cargos similares
REQUISITOS DEL CARGO:

Capacidad de resolucion de conflictos.
Liderazgo e Influencia.
Capacidad de trabajo en equipo

Elaborado por: Roddy Patron

Revisado por: Denisis Mufioz Aprobado por: Denisis Mufioz

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 33. Perfil de Operario

I
ECOBRUSH

DESCRIPCION DE PUESTOS

AREA: PRODUCCION

IDENTIFICACION DEL CARGO: OPERARIO

SALARIO: $425

JEFE INMEDIATO: JEFE DE PRODUCCION

FUNCION GENERAL: Supervisar los procesos de produccion.

Realizar las funciones de produccion

Manejo adecuado en maquinarias y equipos.

Mantener el area limpia de maquinarias y equipos.

Cuidar las instalaciones de la empresa.

Utilizar los equipos de seguridad correctamente, para garantizar su
seguridad.

Controlar la materia prima en el area industrial.

Titulo tercer nivel, Operario de produccion, o carreras afines.
Experiencia: 1 afio en cargos similares

Responsabilidad.

Sentido de seguridad.

Proactividad.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

REQUISITOS DEL CARGO:

Elaborado por: Roddy Patron Revisado por: Denisis Mufioz Aprobado por: Denisis Mufioz

Fuente: Elaboracion propia

4.3.3. IDENTIFICACION LOS INSUMOS Y SUMINISTROS DEL
PROYECTO

A continuacion, se presentan los equipos y maquinarias para el desarrollo de la
elaboracion de los cepillos de dientes de cafia de bambd, indispensables para la
ejecucion del proyecto. Segun Solis y Echevarria, (2020) mencionan las siguientes
maquinas con sus caracteristicas necesarias para la construccion del cepillo de

diente a base de bambd.

4.3.3.1. TORNO MULTIPROPOSITO ARTESANAL
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Figura 5. Torno multipropésito artesanal
Fuente. Alibaba

Tiene una construccién duradera, facil manejo y un amplio rango de velocidad, con
taladro, torneado, fresado y otras funciones. Tanto el movimiento horizontal como
el vertical de esta maquina se pueden realizar manualmente, que gira

automaticamente la cabeza del taladro de 180 grados.

4.3.3.2. MAQUINA DE CORTE DE CERDAS

Figura 6. Maquinaria de cortes de cerdas
Fuente. Alibaba

Corte de pelo con cepillo, taladradora de 5 eje, Voltaje de 380V, la maquina primero
acoge el centro de la linea de cebado o cuello del sistema de transportador. En el
dispositivo de entrada la pieza superior de las nervaduras se presiona contra la
cadena de tension para garantizar que la correa este recta y bloqueada en todas
las uniones.

4.3.3.3. MAQUINA DE INSERTADO DE CERDAS

Figura 7. Maquina de insertado de cerdas
Fuente. Alibaba
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Facil de operar y mantener, utilizado a minuto; no crea un alto nivel de emisiones
de polvo, muy flexible y muy productivo, confiabilidad y longevidad, disponible en

cepillos rectos, circular y cilindricos.

4.3.3.4. PULIDORA DE CEPILLO

o —
v 00 Bl

Figura 8. Pulidora de cepillo
Fuente. Alibaba

e Potencia de 2,2kw.
e Eje en el disco de 50mm superior y 10 mm inferior.
4.3.3.5. PIROGRABADORA

Figura 9. Pirograbadora
Fuente. Alibaba

Este instrumento permite crear el disefio deseado en el mango. Trae otras
herramientas necesarias para los disefios, rango de temperatura de 0 a 450 grados

centigrados; 30w de fuerza, 110 de voltaje.
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4.3.3.6. MAQUINA DE TUPI

Figura 10. Maquina de Tupi

Fuente. Alibaba

Se utiliza para transformar piezas de madera. Crea pliegues formas y surcos; hay

movimiento lineal y circular.

4.3.4. EJECUCION DEL DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS

A continuacion, se presenta el diagrama de flujo del cepillo de dientes de cafia de

bambu:
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Figura 11. Diagrama de flujo de procesos
Fuente. Elaboracién propia
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También se presenta el proceso de la elaboracion del cepillo de dientes de cafia de

bambu:
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e Elaboracién de la materia prima: La calidad de materia prima es revisada al
momento de entrar al almacenamiento, se examinan cada una de las latillas
para entrar en stock hacia la bodega y seguir con el proceso del mismo.

e Elaboracién de moldes: En este proceso se introduce la latilla al torno para
gue tome la forma del cepillo, considerando que también se realiza la estructura
del cabezal del cepillo.

e Corte de molde: Mediante la maquina Tupi se realiza el corte de cada latilla
con las medidas exacta para cada uno de los cepillos, luego de realizar el corte,
se realiza el pulido, de esta manera se daré el acabado del cuerpo y el cabezal,
para después pasar a la inspeccion de la calidad del producto.

e Corte de cerdas: Seguidamente las bobinas de nylon son ubicadas en la
maquina y luego cortadas, para darle forma al cepillo, siguiendo el siguiente
proceso de la misma maquina donde se encuentra situado los mangos de
bamba.

e |Insertado: Los mangos de los cepillos son ubicados en la maquina de insertar,
después de esto los cortes de nylon son insertados automaticamente en los
mangos, de esta manera son unidos hacia la latilla del bambu.

e Moldeado final y esterilizado: En esta etapa se moldea y se corta el nylon para
guedar uniforme y en el contorno esperado, se lo realiza con la maquina de corte
e insertado, finalmente se esteriliza el cepillo.

e Disefio y control de calidad: Finalmente se utilizara la maquina de Tupi y
pirograbadora, con el propésito de hacer modificaciones, realizar el pulido y
disefar la marca del cepillo.

4.3.5. DISENO DEL PROCESO DE LA CADENA DE PRODUCCION

De acuerdo con el siguiente plano se distribuyen las maquinarias y equipos para el
proceso de los cepillos dentales, segun el plano de la empresa estara distribuida

en el area de produccion, bodega, y oficinas de los diferentes cargos.
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4.3.6. ESTUDIO LEGAL

Para establecer la empresa se debe regir a lo que indica la superintendencia de
compafias, por el cual sera una empresa andénima y se debera manejar mediante

las siguientes normas:

Aprobacién de nombre en la superintendencia de compafiia.

e Elaboracién de minuta de la escritura de constitucion y nombramiento.

e Agentamiento y cierre de la escritura en la notaria.

e Tramites de aprobacion e inscripcion de la escritura en el registro mercantil.
e Tramite de nébmina de accionistas.

e Obtencidn de certificados de cumplimiento y expediente.

e Obtencién del RUC ante el SRI.

e Elaboracion de libro de acciones vy titulos con sus respectivos talonarios.
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4.3.7. REQUISITOS PARA LA OBTENCION DEL RUC

Después de la inscripcidn en la superintendencia de compafia, los siguientes pasos
seran para obtener el RUC y establecer la empresa mediante el SRI; la empresa

sera, constituida mediante sociedad anénima S.A.:

e Formato de solicitud correspondiente.
e Escritura original y copia de la constitucion.

e Copia de cédulay papeleta de votacion de los socios.

44. FASE IV. EFECTUAR UN ESTUDIO ECONOMICO
FINANCIERO PARA EL CONOCIMIENTO DE LA
RENTABILIDAD DEL NEGOCIO

Se realiz6 la dltima fase, donde consta el analisis financiero y conocer de esta
forma, la viabilidad del proyecto; es importante conocer el monto inicial con el que
iniciara sus operaciones ECOBRUSH, tanto los activos fijos como variables, y
obtener los montos de financiamiento que determinara la adquisicion para los

recursos necesarios.

4.4.1. ESTRUCTURACION DE LOS COSTOS Y GASTOS DE
MANTENIMIENTO Y OPERACION.

44.1.1. COSTOS

Los costos constituyen la materia prima que tendra la microempresa, mencionados

en las siguientes tablas:

Tabla 34. Materia prima

Unida Cantida VALOR VALOR VALOR

DESCRIPCION d d UNITARIO MENSUAL ANUAL
Latilla de bambu 150

cm Cm 330 $ 2,60 $ 858,00 $ 10.296,00

Nylon (5000 m) Metro 4 $ 175,50 $ 702,00 $ 8.424,00

TOTAL $ 1.560,00 $ 18.720,00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 35. Materiales indirectos de fabricacion

DESCRIPCION CANTIDAD  VALOR UNITARIO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Empaque 30000 $ 0,10 $ 3.000,00 $ 36.000,00
TOTAL $ 3.000,00 $ 36.000,00

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 34 se detalla la materia prima de la microempresa teniendo un costo
aproximado anual de $18 720,00 y posteriormente en la tabla 35 se menciona el

material indirecto de fabricaciéon con un costo anual de $36 00,00.

44.1.2. GASTOS

Los gastos son los costes que se producen por la fabricacion del producto,
ECOBRUSH necesitara los siguientes requerimientos:

Tabla 36. Servicios basicos

DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Internet $ 35,00 $ 420,00
Energia Eléctrica $ 100,00 $ 1.200,00
Agua $ 30,00 $ 360,00
Articulo de limpieza $ 30,00 $ 360,00
Articulo de proteccion $ 50,00 $ 600,00
TOTAL $ 195,00 $ 2.940,00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 37. Suministro de oficina
VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO MENSUAL VALOR ANUAL
Cuaderno 2 $ 1,25 $ 2,50 $ 30,00
Lapicero 2 $ 0,35 $ 0,70 $ 8,40
Resmas de hojas 1 $ 4,00 $ 4,00 $ 48,00
Calculadora 1 $ 15,00 $ 15,00 $ 180,00
Carpetas plasticas 3 $ 0,75 $ 2,25 $ 27,00
Grapadora 1 $ 3,00 $ 3,00 $ 36,00
TOTAL $ 27,45 $329,40

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 38. Publicidad

DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Publicidad por radio $ 20,00 $ 240,00
Publicidad por redes sociales $ 30,00 $ 360,00
TOTAL $ 50,00 $ 600,00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 39. Sueldo y Salario (administrativo)
DECIMO DECIMO APORTE
CARGO SUELDO  TERCER CUARTO  PERSONAL ~ nieidd  SHILDO
SUELDO  SUELDO 9.45%
Gerente $ 425,00 $ 3542 $3542 $40,16 $ 455,67 $5.468,05
Jefe
administrativo $ 425,00 $ 3542 $ 35,42 $40,16 $ 455,67 $ 5.468,05
Jefe de
produccion $ 425,00 $ 3542 $3542 $40,16 $ 455,67 $5.468,05
jefe de talento
humano $ 425,00 $ 3542 $ 3542 $40,16 $ 455,67 $ 5.468,05
TOTAL $ 1.822,68 $21.872,20
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 40. Sueldo y Salario (operario)
DECIMO DECIMO APORTE
CARGO SUELDO  TERCER  CUARTO  PERSONAL  ~elDO  SHILDO
SUELDO SUELDO 9.45%
Operario $ 425,00 $ 3542 $ 3542 $40,16 $45567 § 5.468,05
Operario $ 425,00 $3542 $3542 $40,16 $45567 § 5468,05
TOTAL $911,34  $10.936,10

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 36, se mencionan los servicios basicos con un total anual de $2 940,00,

seguidamente en la tabla 37 se detallan los suministro de oficina con un valor de

$329,40, consecutivamente la tabla 38 presenta la publicidad del proyecto con un

total de $600,00, inmediatamente en la tabla 39 tiene un valor anual de $21 872,20

relacionado a sueldos y salarios del personal administrativo y finalmente en la tabla

40 se muestran los sueldo y salarios del personal operativo con un valor anual de

$10 936,10.



4.4.1.3.

INVERSIONES FIJAS
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Las inversiones fijas son activos necesarios para el desarrollo de la produccién y

se usan a lo largo de su vida util, en el proyecto se especifican las siguientes

inversiones fijas:

Tabla 41. Maquinaria y equipo

) VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO MENSUAL VALOR ANUAL
Torno multipropésito artesanal 1 $ 2.900,00 $ 2.900,00 $ 2.900,00
Magquina de corte de cerdas 1 $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00
Méquina de insertado de
cerdas 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Pulidoras de cepillo de bambU 1 $ 110,00 $ 110,00 $ 110,00
Piro-grabadora 2 $ 14,50 $ 29,00 $ 29,00
Maquina tupi 1 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
TOTAL $ 6.339,00 $ 6.339,00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 42. Equipo de oficina
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Computadora 2 $ 500,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Impresora 1 $ 280,00 $ 280,00 $ 280,00
TOTAL $ 1.280,00 $ 1.280,00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 43. Muebles y enseres
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Escritorio 3 $ 70,00 $ 210,00 $ 210,00
Sillas de oficina 3 $ 30,00 $ 90,00 $ 90,00
Estante metalico 1 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00
TOTAL $ 325,00 $ 325,00

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 41 se indica la maquinaria y equipos importantes para la produccion,

con un total de $6 339,00, posteriormente en la tabla 42 estan los equipos de oficina

indispensable para la eficiencia del proyecto, reflejando un valor de $1 280,00 y

finalmente en la tabla 43 los muebles y enseres con un valor de $325, 00.
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4.4.1.4. ACTIVOS NOMINALES

Tabla 44. Gasto de constitucion

DESCRIPCION VALOR ANUAL
Patente municipal $ 100,00
Permiso del Cuerpo de Bomberos $ 50,00
Permiso de funcionamiento $ 96,00
TOTAL $ 246,00

Fuente: Elaboracion propia

En tabla 44, se menciona los activos nominales que son los gastos de constitucion,
donde se detallan los documentos legales para la microempresa, obteniendo un

total de $246,00 necesarios para su legalidad.

4.4.2. REALIZACION DE PROYECCION DE INVERSION Y FUENTES DE
FINANCIAMIENTO.

442.1. CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es la cantidad promedio de recurso con las que trabaja una
empresa mensualmente, en la tabla 45 se determina el capital que requiere el

proyecto en un lapso de dos meses:

Tabla 45. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
DESCRIPCION PRIMEROS DOS MESES
Materia prima $ 3.120,00
Materiales indirectos $ 6.000,00
Mano de obra directa $ 3.64537
TOTAL $ 12.765,37

Fuente: Elaboracion propia

La materia prima, los materiales indirectos de fabricacion y la mano de obra directa
son fundamentales en la proyeccién del capital de trabajo, calculando un valor de

$12765,37; requeridos para laborar en dos meses.
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Segun los datos de la tabla 46 reflejan la inversion requerida por el capital propio

de los socios y la inversion solicitada al banco.

Tabla 46. Cuadro general de inversiones

INVERSION REQUERIDA
RUBROS ANO 0 (5) FUENTES DE FINANCIAMIENTO ($)
CAPITAL PROPIO BANCO
A.1 ACTIVOS FIJOS $ 7.944,00
Muebles y enseres $ 325,00 $ 325,00
Equipo de computo $ 1.280,00 $ 1.280,00
Maguinaria $ 6.339,00 $ 6.339,00
A.2 ACTIVOS NOMINALES $ 246,00
Patente municipal $ 100,00 $ 100,00
Permiso del Cuerpo de Bomberos $ 50,00 $ 50,00
Permiso de funcionamiento $ 96,00 $ 96,00
B. CAPITAL DE TRABAJO $12.765,37
Capital de trabajo $12.765,37 $ 12.765,37
TOTAL $20.955,37 $ 7.944,00 $ 13.011,37

Fuente: Elaboracion propia

4.4.2.3. FUENTE DE FINANCIAMIENTO

Tabla 47. Fuente de financiamiento

FUENTES DE FINANCIAMIENTO
PARTICIPANTE VALOR % PARTICIPACION
Socios $ 8.000,00 37%
Préstamo bancario $ 13.500,00 63%
TOTAL $ 21.500,00 100%

Fuente: Elaboracion propia

Con base en la tabla 47 el monto de financiamiento total es de $21 500, donde el

37% corresponde a $8 000,00 financiado por el capital propio de los socios y el 63%

pertenece a $13 500,00 correspondiente a la inversion financiera que otorga el

banco.

4.4.2.4. AMORTIZACION Y DEPRECIACIONES DE LOS BIENES

En las siguientes tablas se cuantifico el dafio que tienen los bienes intangibles de

la empresa cada afio; en la tabla 48 se enuncia la depreciacion de equipos de
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oficina, tabla 49 de maquinaria y quipos, finalmente en la tabla 50 la depreciacion

de los muebles y enseres.

Tabla 48. Depreciacion de equipos de oficina

Activo EQUIPO DE OFICINA
F. de
adquisicion 01/01/2023
Valor de
adquisicion $1.280,00
%anual 10%
Vida util anual 10
N° de meses 120
Método Linearecta
Depreciacion
. Neo Valor
[o]
N Periodo Meses  histérico Del Acumulad  Saldo
Periodo a
1 2023 12 $1.280,00 128 128 1'152’8
2 2024 12 $1.280,00 128 256 896,00
3 2025 12 $1.280,00 128 384 896,00
4 2026 12 $1.280,00 128 512 768,00
5 2027 12 $1.280,00 128 640 640,00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 49. Depreciacion de Maquinaria y equipos
Activo MAQUINARIA Y EQUIPO
F. de
adquisicion 01/01/2023
Valor de
adquisicién $6.339,00
%anual 10%
Vida util anual 10
N° de meses 120
Método Linea recta
Depreciacién
. N° Valor Del
[o]
N Periodo Meses histérico Periog  Acumulad Saldo
o a
1 2023 12 $6.339,00 6330 633,9 5'705’3
2 2024 12 $6.339,00 633,9 1267,8 4'437’8
3 2025 12 $6.339,00 6339 19017 4'437’8
4 2026 12 $6.339,00 633,9 2535,6 3'803’3
5 2027 12 $6.339,00 6339 31695 3'169’3

Fuente: Elaboracion propia
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Activo Muebles y enseres
01/01/202
F. de adquisicion 3
Valor de
adquisicion $325,00
%anual 10%
Vida atil anual 10
N° de meses 120
Linea
Método recta
Depreciacion
. Ne° Valor
[o]
N Periodo  \yoces histérico Del Acumulad ~ Saldo
Periodo a
1 2023 12 $325,00 32,5 32,5 292,50
2 2024 12 $325,00 32,5 65 227,50
3 2025 12 $325,00 32,5 97,5 227,50
4 2026 12 $325,00 32,5 130 195,00
5 2027 12 $325,00 32,5 162,5 162,50

Fuente: Elaboracion propia

La suma de la depreciacion de los activos fijo del proyecto se evalué en la tabla 51,

extrayendo una depreciacion de $794,40 cada afo.

Tabla 51. Depreciacion de los activos fijos

DETALLE 2023 2024 2025 2026 2027
Equipo de oficina $ 128,00 $ 128,00 $ 128,00 $ 128,00 $ 128,00
Maquinaria $ 633,90 $ 633,90 $ 633,90 $ 633,90 $ 633,90
Muebles y

enceres $ 32,50 $ 32,50 $ 32,50 $ 32,50 $ 32,50
TOTAL $ 794,40 $ 794,40 $ 794,40 $ 794,40 $ 794,40

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion se presenta la amortizacion de los activos nominales en la tabla 52,

gue son los gastos de constitucion que tiene el proyecto:

Tabla 52. Amortizacion de los activos nominales

Activo

Activos nominales

F. de adquisicién

01/01/202

Valor de
adquisicion

$246,00

%anual

20%
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Vida util anual 5
N° de meses 60
Linea
Método recta
Depreciacion
. N° Valor
[o]
N Periodo Meses historico Del Acumulad ~ Saldo
Periodo a
1 2023 12 $246,00 49,2 49,2 196’3
2 2024 12 $246,00 49,2 98,4 98,40
3 2025 12 $246,00 49,2 147.,6 98,40
4 2026 12 $246,00 49,2 196,8 49,20
5 2027 12 $246,00 49,2 246 0,00

Fuente: Elaboracion propia

Con base en la tabla 53 se analiz6 la tabla de amortizaciébn por concepto de

préstamo bancario, hacia el banco BANECUADOR, con una tasa nominal del

9,76%, con un vencimiento de 3 afios de término:

Tabla 53. Amortizacion de crédito

Tipo de crédito PYME
Tipo de Amortizacion: Alemana
Forma de pago: Mensual
Monto $13.500,00
Tasa nominal: 9,76%
Plazo (afios): 3
Plazo (dias): 1080
Pagos por afio: 36
Total Final del Total interés Total
Crédito Amortizacién
$15.531,30 $2.031,30 $13.500,00
PERIODO SALDO CAPITAL INTERES CUOTA

0 $13.500,00 -
1 $13.125,00 $375,00 $109,80 484,80
2 $12.750,00 $375,00 $106,75 481,75
3 $12.375,00 $375,00 $103,70 478,70
4 $12.000,00 $375,00 $100,65 475,65
5 $11.625,00 $375,00 $97,60 472,60
6 $11.250,00 $375,00 $94,55 469,55
7 $10.875,00 $375,00 $91,50 466,50
8 $10.500,00 $375,00 $88,45 463,45
9 $10.125,00 $375,00 $85,40 460,40
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10 $9.750,00 $375,00 $82,35 457,35
11 $9.375,00 $375,00 $79,30 454,30
12 $9.000,00 $375,00 $76,25 451,25
13 $8.625,00 $375,00 $73,20 448,20
14 $8.250,00 $375,00 $70,15 445,15
15 $7.875,00 $375,00 $67,10 442,10
16 $7.500,00 $375,00 $64,05 439,05
17 $7.125,00 $375,00 $61,00 436,00
18 $6.750,00 $375,00 $57,95 432,95
19 $6.375,00 $375,00 $54,90 429,90
20 $6.000,00 $375,00 $51,85 426,85
21 $5.625,00 $375,00 $48,80 423,80
22 $5.250,00 $375,00 $45,75 420,75
23 $4.875,00 $375,00 $42,70 417,70
24 $4.500,00 $375,00 $39,65 414,65
25 $4.125,00 $375,00 $36,60 411,60
26 $3.750,00 $375,00 $33,55 408,55
27 $3.375,00 $375,00 $30,50 405,50
28 $3.000,00 $375,00 $27,45 402,45
29 $2.625,00 $375,00 $24,40 399,40
30 $2.250,00 $375,00 $21,35 396,35
31 $1.875,00 $375,00 $18,30 393,30
32 $1.500,00 $375,00 $15,25 390,25
33 $1.125,00 $375,00 $12,20 387,20
34 $750,00 $375,00 $9,15 384,15
35 $375,00 $375,00 $6,10 381,10
36 $0,00 $375,00 $3,05 378,05

4.4.2.5.

COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 54 se identifican los costos fijos con un total de $26 585,20, constando

de los sueldo y salarios del personal administrativo, servicios basicos, suministro

de oficina publicidad y marketing y depreciacion de activos, mientras que los costos

variables implicaron la materia prima, materiales indirectos, sueldo y salarios de los

operarios y finalmente los intereses, teniendo un valor de $66 772,40.

Tabla 54. Costos fijos y variables

COSTOS FIJOS

DESCRIPCION

Monto

Tipo de costo
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Fijos Variables
GASTOS DE ADMINISTRACION $26.585,20
Sueldos y Salarios (administrativo) $21.872,20 $21.872,20
Servicios basicos $ 2.940,00 $ 2.940,00
Suministro de oficina $ 32940 $ 32940
Publicidad y Marketing $ 600,00 $ 600,00
Depreciacion de activos $ 794,40 $ 79440
Amortizacion de activos nominales $ 49,20 $ 49,20
GASTOS DE VENTAS $ 65.656,10
Materia prima $18.720,00 $18.720,00
Materiales indirectos $36.000,00 $36.000,00
Sueldos y salarios (operario) $10.936,10 $10.936,10
GASTO FINANCIERO $ 1.116,30
Intereses $ 1.116,30 $ 1.116,30
TOTAL 93.357,60 $ 26.585,20 $66.772,40

Fuente: Elaboracion propia

4.4.3. ELABORACION LOS ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS.

4.4.3.1. INGRESOS
Tabla 55. Ingresos
TOTAL GASTOS Y COSTO MARGEN DE UTILIDAD INGRESOS/UNIDA  INGRESOS
COSTOS UNITARIO UTILIDAD D ANUALES
$93.357,60 $2,59 30% $0,78 $3,37 $121.364,88

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 55 se observa que los ingresos anuales tendrian un aproximado de $121
364,98 con una margen de utilidad del 30%, generando un costo por unidad
alrededor de $3.40.
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En la tabla 56 se refleja el flujo de caja proyectado a 5 afios, con una tasa de inflacion anual de 1,05:

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Tabla 56. Proyeccion de flujo de caja
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO

PERIODO DE TIEMPO-ANUAL

2023 2024 2025 2026 2027
Saldo inicial $ -21.500,00 $ 890,98 $ 25.616,54 $ 52.749,49 $ 86.463,67
_Ingresos Ventas $121.364,88  $127.433,12  $133.804,78  $140.495,02  $147.519,77
Total ingresos $121.364,88 $127.433,12 $133.804,78 $ 140.495,02 $147.519,77
gastos administrativos $ 26.58520  $ 27.914,46  $ 29.310,18  $ 30.775,69  $ 32.314,48
Egresos gastos de ventas $ 65.656,10 $ 68.938,91 $ 72.385,85 $ 76.005,14 $ 79.805,40
gastos financieros $ 1.116,30 $ 677,10 $ 237,90 $ - $ -
Total de egresos $ 93.357,60 $ 97.530,47 $ 101.933,93 $ 106.780,83 $112.119,88
Flujo operativo $ 28.007,28 $ 29.902,66 $ 31.870,85 $ 33.714,18 $ 35.399,89
_Ingresos no operativos $ - $ - $ - $ - $ -
Total de ingresos no operativos $ - $ - $ - $ - $ -
Egresos no operativos Pagos deudas bancarias  $ 5.616,30 $ 5.177,10 $ 4.737,90 $ - $ -
Otros pagos $ - $ - $ - $ - $ -
Total egresos no operativos $ 5.616,30 $ 5.177,10 $ 4.737,90 $ - $ -
Flujo de caja neto $ 22.390,98 $ 24.725,56 $ 27.132,95 $ 33.714,18 $ 35.399,89
Flujo de caja acumulado $ 890,98 $ 25.616,54 $ 52.749,49 $ 86.463,67 $121.863,56

Fuente: Elaboraci6n propia
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4.4.4. IDENTIFICACION DE LOS INDICADORES DE EVALUACION
FINANCIERA (VAN, TIR, PE, RC/B, PRI).

En esta ultima etapa, se analizaron los indicadores de evaluacion financiera; los
indicadores calculados fueron valor actual neto VAN, tasa interna de retorno TIR,
relacion costo beneficio RC/B, periodo de recuperacion de la inversion PRI y
finalmente el punto de equilibrio PE, fundamentales para la toma de decisiones

sobre la inversion.

4441, VALOR ACTUAL NETO (VAN) Y TASA DE RETORNO (TIR)

En la tabla 57 se indican los valores para evaluar el porcentaje de la tasa minima
aceptable de rendimiento de capital, se obtuvo un 17% siendo la tasa de descuento,
de la tasa minima aceptable de rendimiento de capital, esto determind el porcentaje

de la inversion del proyecto, con el que se estudia el valor actual neto y la tasa de

retorno.
Tabla 57. Tasa minima aceptable de rendimiento de capital
TMARC
Capital inicial $21.500,00
Socios 37%
Utilidad 30%
préstamos 9,76%
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 58. Fuentes de financiamiento
%

PARTICIPANTE VALOR PARTICIPACION COSTO TASA
Socios $8.000,00 37% 30% 1%
Préstamo bancario $13.500,00 63% 9,76% 6,13%

TOTAL $ 21.500,00 100% 17%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 59. VAN y TIR
VAN $131.152,36

TIR 112%
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 59, se evalu6 el VAN y el TIR con una tasa del 17%, donde:
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e EIl valor actual neto VAN se proyectd en ganar en 5 afos, logrando una
inversion de $131 152,36 dolares, obteniendo un valor positivo para el

proyecto, puesto que el valor inicial es de $21 500,00.

e Latasa interna de retorno TIR revel6 el 112%, siendo un valor positivo para
el proyecto, porque es mayor a la tasa de descuento del TMAR; que es del
17%, obtenido en la tabla 58, por lo tanto, se indica que es factible la

inversiéon de la empresa.

4.4.4.2. RELACION COSTO BENEFICIO (RC/B)

Total de ingresos

Relacion costo beneficio RBC =
Total egresos

$670.617,57

Relacion costo beneficio RBC = $511.722,71

Relacion costo beneficio RBC = $1,31

La relacién costo beneficio RC/B calcul6 el valor de $1.31 representando que por
un délar que la empresa invierta se generara una rentabilidad de $0,31 ctvo,

mostrando un valor positivo para el proyecto.

4.4.4.3. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION PRI

Tabla 60. PRI
FLUJO 0 $ -21.500,00 $ -21.500,00
FLUJO1 $ 22.390,98 $ 890,98
FLUJO 2 $ 24.725,56 $ 25.616,54
FLUJO 3 $ 27.132,95 $ 52.749,49
FLUJO 4 $ 33.714,18 $ 86.463,67
FLUJO 5 $ 35.399,89 $ 121.863,56

Fuente: Elaboracion propia.
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PRI = (a+ (b —c))/d
En donde:

A: afo inmediato en que se recupera la inversion
B: inversion inicial
C: Flujo efectivo acumulado del afio inmediato anterior.

D: Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

(0421500 — (-21500))

PRI 22 390,98

PRI = 1,9204

0,9204 * 12 = 11 meses

0,9204 = 30 = 28 dias

El periodo de recuperacion de la inversion PRI, es el analisis de cuanto toma el
proyecto en recuperar la inversion a valor presente, ejecutando la inversion antes

mencionada, se recupera en el primer afio en 11 meses y 28 dias.

4444, PUNTO DE EQUILIBRIO

Costo fijo
Costo variable
ventas

Punto de equilibrio =
1—

$146 900,01

_ $364822,70
$670617,57

Punto de equilibrio =
1

Punto de equilibrio = $322 156,25
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Los ingresos demandados para formar un punto de equilibrio donde no haya
pérdidas ni ganancias es de $322 156,25; después de alcanzar este nivel en ventas,

comenzara a generar mayor rentabilidad.



5.1.

CAPITULO IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

En conformidad con los datos presentados, podemos concluir que;

El desarrollo del analisis micro-empresarial, permitié conocer que las dinamicas
reales y cambiantes positivas son las variables de caracter politico, econémico
y tecnoldgico, mientras que las negativas estan representadas en
socioculturales y legales. Las fuerzas de mayor incidencia son el poder de
negociacion de los clientes y la rentabilidad competitiva, evidenciando que el
crecimiento de la microempresa se podria condicionar, si no se aprovechan las
oportunidades y se reducen las amenazas del entorno de manera eficiente.

Se realiz6 un estudio de mercado, a través del cual se determind la demanda
potencial de los cepillos dentales de bambu. El 72,8% de la poblacién
encuestada esta totalmente de acuerdo que se lance al mercado un cepillo
dental que reemplaza los cepillos de plastico, paralelamente el 79,2% de la
poblacion esta dispuesto a comprar el producto frecuentemente. En relacion con
eso, por medio del marketing mix, se plantearon estrategias y nuevas directrices
para la mejora en los procesos y la promocion del crecimiento de la
microempresa.

Con el desarroll6 del estudio técnico se identificaron los insumos y suministros
necesarios en el proceso de produccion tales como; Torno multipropdsito
artesanal, Maquina de insertado de cerdas, pirograbadora, entre otros. Se
disefio también un flujo de gestidn que permita a la microempresa optimizar el
desarrollo de actividades de todas las areas que la componen, desde la
fabricacion del producto hasta la distribucion. El estudio legal determind que la
microempresa ECOBRUSH se ubica en la categoria Mipyme y para ejercer
como empresa se debe regir a los lineamientos de la superintendencia de
compafias, por el cual estara constituida como sociedad anénima.

Al efectuar el estudio financiero se evidencio que el total a invertir para comenzar
con las actividades de la microempresa es de $13 425,50 de los cuales el 39%

corresponde a fuentes propias, mientras que el 61% sera financiado a través de
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un préstamo bancario. Su VAN es de $45 276,37 con una tasa interna de retorno
de 79%, ademas el indicador PRI detalla que la inversion se recuperara el 1
afo, 11 meses y 17 dias, y la relacion Costo/Beneficio es equivalente a $1,31,

demostrando que el plan de negocios es viable financieramente.

5.2. RECOMENDACIONES

Con base en el estudio realizado, se puede recomendar:

e Implementar el uso de instrumentos de planificacion que faciliten a la
microempresa analizar de forma constante su entorno empresarial,
adelantarse a situaciones y reducir sus efectos.

e Para iniciar el proyecto, se recomienda implementar las estrategias de
marketing para que sea dirigido correctamente hacia el mercado objetivo que
sera de gran importancia para lograr los objetivos establecidos en el plan de
negocio.

e Establecer el estudio técnico, operativo, organizacional y legal en la
investigacion, logrando cumplir con lo establecido en el proyecto obteniendo
el buen desarrollo de las acciones de la microempresa

e Seguir promoviendo la aplicacion de estudios financieros en el proyecto de
la microempresa para el conocimiento de su factibilidad y posterior toma de

decisiones, a través del estudio de indicadores de gestidn financieros.
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ANEXO 1. PREGUNTAS PARA LA ENCUESTA

Genero

Hombre

Mujer

Edad

18 a 25 afios
26 a 35 afios
36 a 45 afnos
46 a 60 afnos

1. ¢Lahigiene bucal para Ud. es importante?

Muy importante
Importante

Poco importante
No es importante

2. ¢Con que frecuencia cambia su cepillo de dientes?

Cada 15 dias
Cada mes
Cada dos meses

Cada tres meses

3. ¢Qué propiedades considera usted al comprar un cepillo de dientes?

Calidad
Presentacion
Ecoldgico

Cerdas suaves

4. ¢;Dbénde compra Ud. su cepillo dental?

Centro comerciales

Supermercados.

119
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Farmacias
Redes Sociales
Otros

5 ¢Qué marca conocida de cepillo utiliza Ud.?

Colgate
Oral B
Farmacity
Sensodyne
Gum

Pro

Otros

6. ¢Qué hace con su cepillo dental luego de que ya no sirve?

Lo desecha a la basura

Lo desecha en lugares no permitido
Lo reutiliza

Otros

7. ¢Cree Ud. que es importante lareduccién del uso de plastico en productos

de uso cotidiano?

Muy importante
Importante
Poco importante

No es importante
8. ¢Qué nivel de conocimiento tiene acerca de los cepillos ecologicos?

Alto
Medio
Bajo

Ninguno
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9. ¢Considera de gran importancia que se usen materiales biodegradables

en la fabricacion de productos de uso personal?

Muy importante
Importante
Poco importante

No es importante
10.¢Conoce Ud. la planta de cafia bambu?

Si
No

Talvez
11.¢Esta de acuerdo en usar un cepillo dental fabricado con cafia bambua?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

12.¢;Esta de acuerdo que se lance al mercado capillos dentales ecoldgicos a

base de bambu?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

13.¢,Con que frecuencia ha tenido alguna reaccidon negativa con alglun

producto biodegradable?

Nunca

Casi nunca
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Ocasionalmente
Casi todos los dias

Todos los dias
14.:De qué color le gustaria que fuera su cepillo de dientes biodegradables?

Rustico
Verde
Azul

Indiferente

15. ¢ De qué material preferiria que sean las cerdas del cepillo biodegradable?

Nylon
Carbon vegetal
Otro material

16.¢,De qué material preferiria que sea la presentacion del empaque del

producto antes mencionado?

Plastico transparente
Cartén

Otro material

17.¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un cepillo fabricado a base de cafia

de bambu, conociendo los beneficios que tiene el producto?

$2,00
$2,50
$3,00
$3,75
Otro

18.¢Por cuél medio le gustaria recibir informacion sobre el producto?

Plastico transparente

Carton
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Otro material

19.¢Esta de acuerdo Ud. en comprar por internet un cepillo de diente
biodegradable?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

20.¢Con qué frecuencia compraria este producto?

Nunca
Casi nunca
Ocasionalmente

Siempre



ANEXO 2. TABLA DE AMORTIZACION
bBanEcuodor

Detalle Simulacion de Crédito
Tipo PYME
Destino Capital de Trabajo Tasa Nominal(%)
Sector Econémico NA Tasa Efectiva(%)
Facilidad Pequefia y Mediana Empresa  Monto{USD)
Tipo Amortizacion Cuota Decreciente Plazo{Anos)
Forma de Pago Mensual Fecha Simulacion

124

9.76

10.21
13,500.00
3
2022-09-14

Recuerda: Esta informacidn es una simulacion de crédito que permite familanzarse con nuestro sistema.
No tene validez como documento legal 0 como solicitud de crédito.

Periodo Saldo Capital Interés Cuota ]

0 13500.00

1 13125.00 375.00 109.80 484.80
2 12750.00 375.00 108.75 48175
3 12375.00 375.00 103.70 47870
- 12000.00 375.00 100,865 47585
S 11625.00 375.00 9760 47260
6 11250.00 375.00 9455 46955
7 10875.00 375.00 9150 466.50
8 10500.00 375.00 8845 46345
9 10125.00 375.00 8540 46040
10 9750.00 375.00 8235 457.35
1" 9375.00 375.00 79.30 45430
12 9000.00 375.00 7625 45125
13 8625.00 375.00 7320 44820
14 8250.00 375.00 70.15 44515
15 7875.00 375.00 67.10 44210
16 7500.00 375.00 6405 43905
17 7125.00 375.00 61.00 436.00
18 6750.00 375.00 5795 43295
19 6375.00 375.00 54 90 42990
20 6000.00 375.00 5185 42685
21 5625.00 375.00 4880 423.80
2 5250.00 375.00 4575 42075
23 4875.00 375.00 4270 417.70
24 4500.00 375.00 3965 41465
25 4125.00 375.00 3660 41160
26 3750.00 375.00 3355 40855
27 3375.00 375.00 3050 405.50



Recuerda: Esta informacion es una simulacion de crédito que permite familianzarse con nuestro sistema.
No tiene validez como documento legal o como solicitud de crédito.

125

Periodo Saldo Capital Interés Cuota
28 3000.00 375.00 2745 402.45
29 2625.00 375.00 2440 399.40
30 2250.00 375.00 2135 396.35
31 1875.00 375.00 1830 393.30
32 1500.00 375.00 1525 390.25
33 1125.00 375.00 1220 387.20
34 750.00 375.00 9.15 384.15
35 375.00 375.00 6.10 381.10
36 0.00 375.00 3.05 378.05
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ANEXO 3. FORMULARIO DE POSTULACION INNOVAR
2022

A. DATOS GENERALES DEL PROYECTO

1. Nombre del proyecto:

2. Categoria:

3. Etapa de desarrollo del
proyecto:

4. Sector productivo al que
se vincula la propuesta:

5. En caso de haber
contestado “Otro” en la
pregunta 13, por favor
indique el sector
productivo al que
pertenece su proyecto:

6. Resumen descriptivo de
la propuesta (max. 250
palabras):

7. Objetivo del proyecto:

8. Costo total del proyecto
(100%):

9. Inversién requerida:

10.Inversién que aporta el

emprendedor como DETALLE MONTO % SOBRE LA
contraparte: CONTRAPARTE
Numerario - Efectivo S
Especie - Activos Tangibles | ¢
SUMAN: $13500,00
11.Valor de aporte del
emprendedor en DET A DEL A 0 ONTO )) (0B
especies o activos A 3 R ACIO
tangibles
$8000,00
SUMAN: $8000,00
12.Plazo de ejecucion del
proyecto:
(Hasta 18 meses en idea-
proyecto

Hasta 24 meses en puesta en
marcha)
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13.;El proyecto cuenta con
el aval de una institucién
de educacién superior?

14.Si contesto “SI” en la
pregunta 23, Indique el
nombre de la institucion:

15.Numero de integrantes
del proyecto (no menor a
dos personas):

B. MEMORIA TECNICA

1. Resumen ejecutivo

El presente proyecto pretende la elaboracion de un plan de negocios de una microempresa dedicada
a la produccién y comercializacion de cepillos de dientes a base de bambu en la ciudad de Quinindé
de la provincia de Esmeraldas, cuyo propésito es ofrecer al mercado un producto ecoldgico, de
calidad con beneficios medioambientales; el desarrollo de la investigacion se detalla la probleméatica
del proyecto, se describen los antecedentes de la planta de bambu y la importancia de este para el
medio ambiente, se utilizaron los métodos descriptivo y analitico, estos permitieron el analisis de la
recopilacion de datos. La investigacion estd basada en cuatro objetivos, donde el primero se analizé
el entorno microempresarial cuya mayor incidencia son el poder de negociacién con los clientes y la
rentabilidad competitiva, en el segundo objetivo se estudié la demanda potencial los resultados
adquirieron un valor positivo, porque el 72,8% esta de acuerdo que el producto sea consumido en el
mercado y ademéas el 79,2% compraria el producto frecuentemente, el tercer objetivo se
desarrollaron los estudios técnico, operativo, organizacional y legal perteneciendo a la categoria
Mypime, se obtuvieron los insumos y suministros, el disefio de la planta y el disefio del flujo de
gestion, ademas del perfil organizacional que tendra la microempresa, finalmente el cuarto objetivo
se estudio la factibilidad financiera, una inversion inicial de $21 500,00, recuperados en un afio 11
meses y 28 dias un VAN de $131 152,36 con una TIR de 112%, con una relacién RC/B de $1,31,

concluyendo que es viable la realizacion del proyecto.

2. Identificacion del problema que resuelve
La principal causa radica en que la comercializacién de cepillos dentales comunes, a base de
plastico, genera impactos ambientales negativos, tanto a nivel nacional, como en la Ciudad de
Quinindé, a diferencia del uso alternativo de un material biodegradable y ecolégico como el bambu
en el proceso de fabricacion.

3. ¢Cuales son los productos (bienes y/o servicios) a desarrollar?

El producto a desarrollar es un cepillo de diente ecoldgico a base de la cafia de bambu.
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4. Diferenciacion del producto/servicio

La ventaja competitiva del producto es un cepillo de diente eco-amigable con el planeta, de manera
gue aporta a disminuir el plastico con un material biodegradable ante en el tiempo.

5. Concepto o justificacion de la innovacion

Con la realizacion de este plan de negocios se pretende buscar el desarrollo econémico del Cantén,
pues la actividad principal de comercio representa una oportunidad en el mercado debido a la gran
demanda de las personas para el cuidado de su higiene bucal, y dada la poca oferta de un producto
innovador que reemplaza el plastico comun, ofreciendo de esta manera una alternativa mas amigable
con el planeta, y ademas demostrando la rentabilidad e impacto en su mercado objetivo. La creacién
de este producto ecoldgico tiene como finalidad satisfacer la necesidad del consumidor, del aseo
personal, pero a la vez contribuyendo al medio ambiente, pues el material principal de elaboracién

es el bambu, que se deteriora aproximadamente en seis meses.

6. Grado de novedad de lainnovacién

Seleccione una alternativa y marque con una “X”:

Nuevo para la empresa

Nuevo para el mercado

Nuevo para el mundo

7. Objetivos del proyecto

Elaborar un plan de negocios para la creaciéon de una microempresa
productora de cepillos de dientes ecolégicos a base de bambu en el

Cantén Quinindé.
Objetivos Especificos del Proyecto

Analizar el entorno microempresarial para el conocimiento de
las dinamicas reales y cambiantes del sector (secundarios) de
productos organicos.

Realizar un estudio de mercado para la determinaciéon de la
demanda potencial de cepillos de dientes ecoldgicos a base de

bamb.

Desarrollar un estudio técnico, operativo, organizacional y legal

para la ejecucion de la idea del negocio.
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Efectuar un estudio econdmico financiero para conocer la

rentabilidad del negocio.

8. Describa las tecnologias a aplicarse o necesarias para el desarrollo del producto o
proceso
Las maquinas tecnoldgicas a utilizarse en el proyecto seran los siguientes:

Torno multipropésito artesanal
Maquina de cortes de cerdas
Ma&quina de insertado de cerdas
Pulidora de cepillo
Piro-grabadora

Maquina de Tupi

9. Explique cuéles son las fuentes de conocimiento y/o tecnologias necesarias para la
implementacion del emprendimiento innovador.

Para la implementacién de la idea de negocios, es necesaria la capacitacion previa en el proceso
productivo, especificamente hacia los operarios, en la gestion y uso correcto de las maquinarias. Se
hara uso de cursos presenciales y practicos dictados por expertos en el area, estos pueden ser gratis
o de paga.

10. Nivel de desarrollo del proyecto
Considerando el nivel de madurez de la tecnologia asociada con el componente de innovacion de

su propuesta, seleccione una alternativa y marque con una “X”;

Investigacion basica. X

Concepto tecnoldgico formulado. X

Investigacion aplicada. Prueba de
concepto experimental.
Desarrollo a nivel de laboratorio.

Desarrollo a escala real. Prototipo.

Validacién de prototipo en un entorno
simulado.

Validacién de prototipo en un entorno
real.

Prototipo comercial / Producto Minimo X
Viable.

Aplicacién comercial.

No aplica a ninguna de las anteriores
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11. Proceso de produccién

El proceso de produccion del proyecto es el siguiente:

e Elaboracion delamateria prima: La calidad de materia prima es revisada al momento de entrar
al almacenamiento, se examinan cada una de las latillas para entrar en stock hacia la bodega y

seguir con el proceso del mismo.

e Elaboracion de moldes: En este proceso se introduce la latilla al torno para que tome la forma
del cepillo, considerando que también se realiza la estructura del cabezal del cepillo.

e Corte de molde: Mediante la maquina Tupi se realiza el corte de cada latilla con las medidas
exacta para cada uno de los cepillos, luego de realizar el corte, se realiza el pulido, de esta
manera se dara el acabado del cuerpo y el cabezal, para después pasar a la inspeccion de la
calidad del producto.

e Corte de cerdas: Seguidamente las bobinas de nylon son ubicadas en la maquina y luego
cortadas, para darle forma al cepillo, siguiendo el siguiente proceso de la misma maquina donde
se encuentra situado los mangos de bamb.

e Insertado: Los mangos de los cepillos son ubicados en la maquina de insertar, después de esto
los cortes de nylon son insertados automaticamente en los mangos, de esta manera son unidos
hacia la latilla del bamba.

e Moldeado final y esterilizado: En esta etapa se moldea y se corta el nylon para quedar uniforme
y en el contorno esperado, se lo realiza con la maquina de corte e insertado, finalmente se
esteriliza el cepillo.

e Disefio y control de calidad: Finalmente se utilizara la maquina de Tupi y pirograbadora, con

el propdsito de hacer modificaciones, realizar el pulido y disefar la marca del cepillo.

12. Analisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Producto biodegradable.

e Alta inversion para tecnologia (maquinas

y equipos)
e Bajo posicionamiento de la marca en el

e Producto de uso diario.
e Capacidad de gestion, personal

motivado y comprometido.
o mercado.
e Uso de materia prima que no afecta a la o
e Desconocimiento en el proceso de
salud. .
o produccién.
e Capacitacion constante del personal. _ )
. o e Precios de la competencia.
e Diversos canales de comercializacion ) ) o
L o e Nivel bajo de experiencia.
e Ubicacion estratégica. .
L : e Poco personal operativo.
e Presentacion amigable.
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Materia prima de bajo costo.

Precio de venta asequible.

Incapacidad de satisfacer una demanda

de muchas unidades.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Proveedores locales de la materia prima.
Nuevas tendencias dirigidas a consumir
productos ecologicos.

Forma parte de productos de consumo
masivo.

Beneficios del gobierno con los
emprendimientos.

Disponibilidad de incorporar procesos de
importacién.

Bajos costos en publicidad.

Alianza con otras microempresas.
Extender el producto en diferentes
regiones.

Escases de diferenciacion y valor

agregado ante los competidores.

Precios bajos por parte de la
competencia

Bajo nivel de conocimiento en el
consumidor sobre las propiedades de los
productos ecoldgicos.

Ofertas de la competencia en gran
magnitud.

Fenomenos naturales.

Potenciales accidentes laborales
Incremento en la tasa de impuestos
Incertidumbre politica y econdémica.
Utilizacion de los consumidores de
cepillos comunes.

Emergencia Sanitaria
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