UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Proyecto de Investigacion previo a la obtencion del Titulo de
Ingeniero en Marketing y Gestion de Negocios

TEMA: “Gestion de desechos solidos de papel y carton
para el desarrollo de nuevos productos en la ciudad de
Ambato.”

Autora: Marianela Lizbeth Escobar Zufiga

Tutora: Ing. Amparito Ledn Saltos

AMBATO - ECUADOR
Julio 2015

Marketing

y Gestion de Negocios






APROBACION DEL TUTOR

Ing. MBA Amparito Ledn Saltos

Certifica

Que el presente proyecto ha sido prolijamente revisado. Por lo tanto autorizo la
presentacién de este Proyecto de Investigacion, el mismo que responde a las Normas

establecidas en el reglamento de Titulos y Grados de la Facultad.

Ambato, 27 de Abril del 2015

LT WU '—:\ﬂ(}ji v\
Ing. MBA Amparito Ledn Saltos
C.1. 1707931976

TUTORA




AUTORIA DE LA TESIS

Yo, Marianela Lizbeth Escobar Zufiiga, manifiesto que los resultados obtenidos en el
presente proyecto, previo la obtencién del titulo de Ingeniera en Marketing y Gestion de
Negocios son absolutamente originales, auténticos y personales a excepcién de las citas.

//, ~:‘,4,'.,' ;'“_'_‘_;; L
"Q:', A0

Srta. 7IA\/IarianeIa Lizbeth Escobar Zufiga
C.l. 1804666418
AUTORA



DERECHO DE AUTOR

Autorizo a la Universidad Técnica de Ambato, para que haga de esta tesis o parte de ella un
documento disponible para su lectura, consulta y proceso de investigacion segun las normas
de la institucion.

Cedo los Derechos en linea patrimoniales de mi tesis, con fines de difusién publica, ademas
apruebo la reproduccion de mi tesis, dentro de las regulaciones de la Universidad, siempre
y cuando esta reproduccion no suponga una ganancia economica y se realice respetando
mis derechos de autor.

" e
/ h | S

///»~, ,,':“» 27 * cxd P
/ P

Srta. Marianela Lizbeth Escobar Zufiiga
C.l. 1804666418
AUTORA



APROBACION DE LOS MIEMBROS DE TRIBUNAL DE GRADO

Los suscritos Profesores Calificadores, aprueban el presente Proyecto de Investigacion, el
mismo que ha sido elaborado de conformidad con las disposiciones emitidas por la
Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato.

Ing. MSc-Ramiro Cepeda Luna
C.1. 1801987247

A~
/ \ 95
f. [ i @) . )//

Ing. MBA Fernando Jimégez Castro
C.l. 18\[)309812

Ambato, 15 Julio del 2015



DEDICATORIA

A mi hijo Emilio, su amor y ternura son el detonante de mi
felicidad, de mi esfuerzo, de mis ganas de superarme y
conseguir lo mejor para €l, su sonrisa ilumina mi vida y me
motiva a luchar. El ha sido y serd mi mayor motivacion para

alcanzar cada objetivo que me proponga.

Vi



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por su amor infinito, por la fortaleza, fe y la sabiduria que
me brinda dia a dia.

A mis padres Octavio y Norma por su amor, por su entrega incondicional,
por ser las personas que me alientan a cumplir mis metas apoyandome y

siendo mi més grande ejemplo.

A mis hermanos por ser mi apoyo en todo momento Yy por brindarme su

carifio incondicional.
A mi familia que ha sido un soporte muy importante en mi vida.

A la Ing. Amparito Ledn por su acertada direccion, sus conocimientos
brindados y sugerencias que aportaron para la culminacion de mi proyecto

de tesis.

A todos mis amigos, y cada uno que de una u otra manera colaboraron para

hacer este suefio realidad.

vii



INDICE

Contenido Péag.
PORT AD A - 1
APROBACION DEL TUTOR----===mmmm e Il
AUTORIA DE LA TESIS-mmnnmmm e oo 1l
DERECHO DE AUTOR ==-====nnmmmm e oo v
DEDICAT ORI A === Vi
AGRADECIMIENTO =-=nnmmm e oo il
INDICE === VIII
RESUMEN EJECUTIVO =--mmmm e XII
ABSTRACT =-mmmmmmmmm e XIV
INTRODUCCION ===nmm e oo 1
CAPITULO -mmmm e 3
1.PROBLEMA DE INVESTIGACION --=n-mmmnnnnnmmmmm oo 3
1.1. TEMA DE INVESTIGACION =---nnnemmm oo 3
1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ------==nsmmmmmmmmeom oo 3
1.2.1. CONTEXTUALIZACION =======mmm oo oo oo oo 3
1.2.2. ANALISIS CRITICO ======mmmm e oo 5
1.2.3. PROGNOSIS === oo 8
1.2.4. FORMULACION DEL PROBLEMA ============ === oo oo oo oo oo oo oo 8
1.2.5. PREGUNTAS DIRECTRICES =-============= === oo oo oo oo oo oo oo 8
1.2.6. DELIMITACION DEL PROBLEMA -========= == =m o oo oo oo oo oo oo oo 9
1.3 JUSTIFICACION -nmmmm oo 9
1.4, OBJETIVOS ---nn e mmm oo 10
1.4.1. OBJETIVO GENERAL ---nmmmmmmm e 10
1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS =----=nnnmmm e 10
CAPITULO | mmm e 11
2. MARCO TEORICO--=nmmmm e oo 11

viii



2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS---nnneemmmeemmmsemmmsemmcemmem e 11

2.2. FUNDAMENTACION LEGAL --nnmmmmmmmmmmmm oo 16
2.3 FUNDAMENTACION FILOSOFICA ---nnnmmmm e 18
2.4. CATEGORIAS FUNDAMENTALES ---nnnmmmm e 19
2.4.1. CATEGORIZACION DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE --=-============m-nmmmmmmmmmmmeeee 19
2.4.2. CATEGORIZACION DE LA VARIABLE DEPENDIENTE=-=================mmmmmmmmmmm e 20
2.4.3. CONCEPTUALIZACION =-====nmmm e e e e e o e e e e e e e e e e e e e e 21
2.6. SENALAMIENTOS DE LA VARIABLE DE LA HIPOTESIS ---------oeeeeeeeeeeev 30
2.6.1. VARIABLE INDEPENDIENTE ==-===n=mmmm o m e m oo oo e oo oo oo 30
2.6.2. VARIABLE DEPENDIENTE ===============msme e oo m e e o e o e e e e o e 31
CAPTTULO Hl=mmmmmmm e 32
3. METODOLOGIA === mmm e oo 32
3.1 ENFOQUE ----nnnnmmmmmmmmm e e 32
3.2. MODALIDAD BASICA DE LA INFORMACION =-=-mmnnnmmmmommmmmceeeoo oo 32
3.2.1. INVESTIGACION BIBLIOGRAFICA O DOCUMENTAL ===============nmmmmmmmmmmm oo 32
3.2.2. INVESTIGACION EXPLORATIVA ====mmmmm e oo oo 33
3.3. NIVEL OPERATIVO DE INVESTIGACION =-----nnnsemmmmmmmmomm oo 33
3.3.1. INVESTIGACION CORRELACIONAL -=======mmmmm e 33
3.3.2. INVESTIGACION DESCRIPTIVA ===mmm e oo 33
3.4. POBLACION Y MUESTRA =---nnnmmmm e 33
3.4.1. DETERMINACION DE LA POBLACION =======mmmm e oo 34
3.5. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES -------smmmmnmmmomm oo 35
3.5.1. VARIABLE INDEPENDIENTE =======m=mmmm e oo 35
3.5.2. VARIABLE DEPENDIENTE =-===m=mmmm e oo 36
3.6. RECOLECCION DE LA INFORMACION ==--======mmmmmmmmomm oo 37
3.7. PLAN DE PROCESAMIENTO DE INFORMAGCION -------==nssmmmmmmmeeemm oo 37
CAPITULO [V mmmmmmm e 38
4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOQS -------========nnnnsemmmmmnnnee 38
4.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS ---=-==m===n=nnmmmmmmmmmemmoo oo 38



4.1.1. ESTRUCTURA DE LA POBLACION INVESTIGADA -========n=mmmmmmmm oo oo 38

4.2. INTERPRETACION DE DATOS =-----nnnnmmmmmmmmmmmmm oo 39
4.3. VERIFICACION DE HIPOTESIS -----nnnnmmmm e 56
4.3.1. FORMULACION DE LA HIPOTESIS ==-====mmmmmmmm e m oo oo 56
4.3.2. NIVEL DE SIGNIFICACION ======mmm e m e e e e 56
4.3.4. CONCLUSION === e e 61
CAPITULO V mmm e 62
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES -~~~ 62
5.1. CONCLUSIONES === 62
5.2. RECOMENDACIONES --mmmnnnnnmmmmmmme e e 63
CAPITULO VI mmmm e 65
6. PROPUESTA ---nnmmmmmmmm e e 65
6.1. DATOS INFORMATIVOS =--nnnmmmmm e 65
TIEMPO ESTIMADO PARA LA EJECUCION === mmmmm oo oo 66
6.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA --ssssnnnmmmmmmmmm e 66
6.3. JUSTIFICACION ---mmmmmmmee e 66
6.4. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA ------nmmmmmmmmmm e 67
6.4.1. OBIETIVO GENERAL === e e oo oo 67
6.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS ======mmmmmmmm oo 67
6.5. ANALISIS DE FACTIBILIDAD ----------ssmmmmmmmmmm e 67
6.6. FUNDAMENTACION = 68
6.7. METODOLOGIA MODELO OPERATIVO ==nnnmmmmmmmmmmmmmmeeeee e 77
6.7.1 IDENTIFICACION DEL CONTEXTO ======m=mmmmm e e I
6.7.2 MATRIZ DE EMPATIA === m e oo 80
6.7.3 MATRIZ VALOR AGREGADQ === === 83
6.7.4 MATRIZ MODELO CANVAS === mm e e oo 86
6.7.5 FACTORES EXTERNOS ==========s=smem e e oo e e e e e e oo e e e e e e e e e e e e e 90
6.7.6 ANALISIS FOD A =-=-=mmmm e e e e oo e e e e e e e e oo oo oo e e 96
BIBLIOGRAFTA == 111




ANEXOS

Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.
Tabla N.

----------------------------------------------------------- 116
INDICE DE TABLAS

1: Determinacion de la cuota de MUESLIEO........c.eeeiivieeiiiie e 34
2: Variable “Gestion de desechos s0lidos” .........ccveeiiiiiiiiiiiiiiii e, 35
3: Variable “NUeVOS Productos™ .......ociveuiiiiiiiii e r e 36
4: Técnicas de recoleccién de informacion.............cccoceeiviee i, 37
IR A €)Y/ 1o = Lo PSR 39
R O] F=1 o o] =10 (o] (-1 PO 41
T BENETICIOS ..ottt e e s e e e 42
8: Planes Y/0 PrOgramaS........ocueeiuierieeiiieieiesiieesiee sttt 43
SR T 1o o [ o PR 44
10: Cajas 0 embalajes de CartON ..........coovveiiieiieiiie e 45
11: BOISAS A8 PAPEL......eieeiiiiie e 46
12 REVISIAS ... vviee ittt e e e st e e e s st e e s et e e e s et e e e e abarae e 47
13: Papel DONG.......oooeeecee e 48
14: Frecuencia de deSECH0 .......ccuvvvie i 49
15: Cantidad de reCiClaJe .......uvvevveeeiie e 50
16: PIan de reCICIAJE......eveiiii ettt 51
17 DESEIND ...ttt e e e e e e e e s et e e e e abara e e 52
18: Camparias en redes SOCIAIES ...........eeevuiieiiiee e 53
19: Preferencia de COMPIaA ......c.vveiiiiee ettt eaae e 54
20: BENETICIOS ..uvviiiiiiiiie ettt 55
21: DAt0S ODSEIVAUOS. .....eeieiiiiiie e et e ettt et re e e e st ar e e e s e bba e e e s sbaee e e s aaees 57
22 Dat0S ESPEIAUDS ... veeeiurieeiieeeiiie e ettt e et e st e e e st e e et e e e srra e e s e e e e ara e e aara e 58
23:Valorde latabla ...........ooovviiiiiiii e 59
24 FACLOrES EXLEINOS ... ..uuuiiiiiiiiiiiiiii s annanes 90
25 MAtTIZ FODA ... e ebaee s 96
26: Ponderacion matriz FODA.........cooiiiii et 107

Xi



Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.
Grafico N.

INDICE GRAFICOS

1. Arbol de PrODIEMAS ..........ooveveeeieeeececeeee ettt 7
2: Gestion de desechos SOlIOS..........eeiveiiiecie e 19
3. NUBVOS PrOTUCTOS ... .eeeiiiie ettt esnnee e enneeeanes 20
ot 1Y/ - Vo (PR RUROURRTPS 40
o 0] F=1 010 o [0 £~ SR TR 41
B: BENETICIOS ....eeieeiiee ettt 42
72 Planes Y/0 ProgramasS. .......co.eeiuieiireeiieeaieesie ettt 43
ST =T T o ol o TSSO 44
9: Cajas 0 embalajes de CartON ..........ccooveoiiiienieieee e, 45
10: BOISas d& PAPEL........ooieiiiieie e 46
R (=1 7 PRSP 47
12: PAPEIDONG ... 48
13: Frecuencia de deSECN0 ........vveiiiee et 49
14: Cantidad de reCiClaje ........cooviiiieiieie e 50
15: Plan de rECICIAJE. ......ooveeieieiie e 51
16: DIESTINO ..t 52
17: Campaiias en redes SOCIAIES ..........ccveiiiveiiiie e 53
18: Preferencia de COMPIA .....cuvveiiieeiiiee s 54
19: BENETICIOS. ..ttt 55
20: Verificacion de 1a HIPOESIS .........ccvuireiiiee e 61
21: MOAEIO OPEIALIVO......ccuvveeiiiie et e et e e aee e 77
22: MALriZ €MPALIA.....ccviieiiiee e 80
23: Matriz Valor Agregado ..........cocuveeeiieeeiiee e 83
24 MALFIZ CANVAS ...ttt sttt e b e 86

Xii



RESUMEN EJECUTIVO

Ambato, en una de las ciudades méas importancia del Ecuador, es poseedora de un gran
motor industrial y comercial de importancia para la economia de la zona centro y de todo el

pais. Su crecimiento se da de forma acelerada y el control de la proteccion del ambiente es deficiente,
debido al incremento de habitantes y las actividades productivas e industriales que son la principal

causa para la generacion de desechos sélidos que se originan.

A razon de ello el presente proyecto de investigacion se ha enfocado en el estudio y analisis
del aprovechamiento de los desechos de papel y carton generados a fin de disminuir la
cantidad de desperdicios en la ciudad, asi mismo que estos permitan generar ingresos
econdmicos promoviendo una economia circular y contribuyendo de manera responsable

al impacto ambiental.

En funcién a los datos obtenidos a traves de la investigacion se ha determinado la
inexistencia de programas de reciclaje en ciertas instituciones de la ciudad, es por ello que
se debe concientizar sobre el destino final de los desechos de manera tal que se pretenda

dar una posible solucién al desaprovechamiento de los desechos sélidos papel y carton.

De esta forma la propuesta resultante de la investigacion es el proceder a disefiar un modelo
de nuevos productos, novedosos y de calidad elaborados a base de papel y carton reciclados

en la ciudad de Ambato.

Palabras claves: Gestion de desechos sélidos, Desarrollo de nuevos productos, Modelo de

negocios.
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ABSTRACT

Ambato, is one of the most important cities of Ecuador, is possessed of a great industrial
and commercial importance engine for the economy of the downtown area and around the
country. Its growth is so fast and the control of environmental protection is poor, due to
increased population and the productive and industrial activities are the main cause for the
generation of solid wastes originate.

That’s why this research project has focused on the study and analysis the waste of paper
and cardboard generated, to reduce the amount of waste in the city, also they allow
generating income by promoting a circular economy and contributing to a responsible

environmental impact.

Based on the data obtained through the research, it has determined the lack of recycling
programs in certain institutions of the city, which is why we must raise awareness about the
final destination of waste in a way that is intended to give a possible solution of solid waste

(paper and cardboard).

The proposal of this research is to design a model of new products, novel and quality

prepared from recycled paper and cardboard in the city of Ambato.

Keywords: Solid waste management, Development of new products, Business model.
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INTRODUCCION

Actualmente se ha generado un crecimiento acelerado de contaminacién provocando un
calentamiento global, esto debido a la globalizacion, el crecimiento poblacional, la escaza
cultura y falta de una adecuada gestion de desechos s6lidos provocando un deterioro de
los recursos no renovables y mejorar la salud de la poblacién, por esta razon, se decidio
realizar una investigacion acerca de los desechos generados por el papel y carton y asi

aportar con el cuidado ambiental generando beneficios.

En el primer capitulo se proporciona informacion sobre el problema a investigar, aqui se
observa la contextualizacion, analisis critico detallando causas y efectos de la carencia de
nuevos productos, ademas se muestra el por qué se decidio realizar la investigacion,

también se encuentra el planteamiento de objetivos en el lapso de la investigacion.

El en segundo capitulo se encuentra el desarrollo de marco tedrico representado por
antecedentes investigativos, la fundamentacion teorica y legal, categorias fundamentales,

planteamiento de hipotesis y sefialamiento de las variables.

El capitulo tres contiene la metodologia en la cual se detalla los tipos de investigacion que
fueron empleadas durante la investigacion, ademas se detalla la poblacion y muestra y los

procesos para realizar los analisis.

En el capitulo cuatro se realiza el andlisis e interpretacion de resultados obtenidos,

realizando el analisis de frecuencias detallado en tablas y graficos que permite una mejor



comprension y el Modelo Estadistico del Chi cuadrado para determinar la verificacion de

hipétesis.

En el quinto capitulo se realizaron las conclusiones y recomendaciones, resultado del

analisis de las encuestas en concordancia con los objetivos planteados.

En el capitulo seis se encuentra la propuesta de la elaboracion de un modelo de negocio de
nuevos productos que permita aprovechar los desechos de papel y carton en la ciudad de
Ambato. Esta propuesta contiene datos informativos, antecedentes de la propuesta,
justificacion, objetivos, analisis de factibilidad y el desarrollo del modelo.

Finalmente se encuentra la bibliografia de la investigacion y los anexos.



CAPITULO |
1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. TEMA DE INVESTIGACION
“Gestion de Desechos solidos de papel y cartén para la creacion de Nuevos Productos en la
ciudad de Ambato”.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1. Contextualizacion

Los actuales problemas ambientales, el calentamiento global y los desastres naturales son
el resultado de las diferentes actividades empresariales carentes de una adecuada
responsabilidad social, siendo un grave problema para el medio ambiente y la poblacion,
por otro lado se debe indicar que existen ciertas empresas que tienen como prioridad la

sostenibilidad para la preservacion del medio ambiente y por ende el aprovechamiento con



el cual se pretende convertir una crisis en oportunidades creando ventajas competitivas

en cada una de las empresas

Asi también cabe sefialar que en el Ecuador al igual que en el resto del mundo, adn existen
desafios en el sector empresarial para con el medio ambiente, la mayoria de empresas son
ineficientes al momento de enfrentarse al reto de la sostenibilidad. Cabe indicar que segin
las cifras del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010, pag. 1), un 63,46% de la
poblacion no tiene conocimiento de practicas ambientales, cifra que es alarmante al
momento de realizar un plan donde la empresa le apueste por la sostenibilidad y le permita

crear un valor diferenciador con respecto a la competencia.

Adicional a lo antes indicado, se debe sefialar que La Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo, quienes han desarrollado el Plan del Buen Vivir 2013-2017, indica que se debe
establecer mecanismos que eviten comportamientos que atenten contra el medioambiente y
la sostenibilidad biofisica, (2013, pag. 266), por ello existe apoyo del gobierno para realizar
propuestas que ayuden al sector empresarial a mejorar la sostenibilidad en cada uno de los

negocios.

Por otro lado cabe indicar que la provincia de Tungurahua, genera un importante
movimiento econdmico debido a su dindmico desarrollo empresarial, asi también como
punto importante se debe indicar existe 186930 empresas, esa cifra ha sido tomada del
Servicio de Rentas Internas (2014, p. 1), es por esto que se debe considerar el rol social de

las empresas Yy su orientacion de mantener un compromiso con el ecosistema para



conservarlo a fin de mejorar la calidad de vida de la colectividad, generando un cambio

positivo en la provincia en cuanto a sostenibilidad se refiere.

En la ciudad de Ambato existe 138848 negocios es decir un 74,28% de los que se
encuentra en la provincia de Tungurahua, este dato fue tomado del Servicio de Rentas
Internas — RUC (2014, p. 1) Esta cifra muestra que existe una gran actividad econdémica
ademas sirve para analizar el impacto ambiental que estas producen en la ciudad. Esto
demuestra que existe un problema que afecta directamente a la naturaleza, a la empresa y
por ende a la poblacion. No obstante esto se puede corregir aplicando planes estratégicos de

sostenibilidad.

1.2.2. Analisis Critico

En la ciudad de Ambato, actualmente se desarrolla un problema de alta importancia que
radica en que las empresas desconocen los beneficios que generan los desechos sélidos de
papel y carton, debido a informacion deficiente, ademas cabe indicar el desinterés por el
cuidado del medio ambiente, asi también el escaso interés de realizar innovacion, debido a
los limitados recursos y ademas de que no se actualizan en sus procesos, es decir contindian
sus actividades de manera tradicional. Otra causa importante para que exista una carencia
de nuevos productos hechos a base de desechos solidos elaborados a base de papel y carton
es la escasa cultura del reciclaje y la reutilizacion en la poblacion, todo ello a que no existe
suficiente informacidn al respecto y asi también la comunidad tiene desinterés en el medio

ambiente.

Los principales problemas que provocan la carencia de nuevos productos hechos a base de

papel y carton afectan directamente a que exista altos impactos ambientales en la ciudad de



Ambato, es decir, la contaminacion. Igualmente las tendencias del consumidor hacia el
medio ambiente son notorias incidiendo directamente en el volumen de las ventas de
manera negativa. Otro efecto es el desaprovechamiento del papel y carton por lo cual se

disminuyen los ingresos y se desecha los recurso provocando dafios al medio ambiente
respectivamente.
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1.2.3. Prognosis

La tendencia actual de los consumidores al momento de adquirir bienes y servicios, para
satisfacer sus necesidades o deseos es valorar en gran medida si dichos productos estan
cuidando al medio ambiente. Por lo tanto, es vital establecer una adecuada innovacion
de los nuevos productos que se puedan generar de la eficiente gestion de los desechos
solidos de papel y cartén.

Al no aplicar una adecuada gestion de desechos sélidos en la zona centro de la ciudad
de Ambato, el comercio se vera afectado debido a que los clientes tienen una alta
percepcion del cuidado del medio ambiente y el que una empresa no lo esté realizando,
provocaria un decremento en las ventas, ya que las actuales necesidades de los clientes
no estarian siendo atendidas por lo que se presume aumentard la competencia entre

empresas y muchas de ellas llegarian al fracaso, por lo que estarian obligadas a cerrar.

Es por ello que las empresas que se encuentren en constante innovacion tendran mayor

oportunidad de permanecer en el mercado competitivo y dinamico.

1.2.4. Formulacion del problema

¢De qué manera influye la gestiobn de desechos solidos de papel y carton en la

generacion de nuevos productos en la ciudad de Ambato?

1.2.5. Preguntas directrices

¢Cudl es la gestion de desechos sélidos de papel y carton que actualmente tiene la

ciudad de Ambato?

¢Qué nuevos productos son elaborados a base de papel y carton en la ciudad de

Ambato?



¢Como la ciudad de Ambato puede mejorar la gestion de desechos sélidos de papel y

cartdn para la generacion de nuevos productos?

1.2.6. Delimitacion del problema

Campo: Marketing

Area: Marketing Ecoldgico
Aspecto: Gestion de Desechos Solidos
Delimitacion espacial: Ambato

Limite temporal: Julio 2015

1.3 Justificacion
Actualmente son escasos los trabajos relacionados a la gestion de desechos solidos de
papel y carton, siendo que son importantes al momento de crear nuevos productos en la

ciudad de Ambato y asi también analizar la sostenibilidad e innovacion empresarial.

Por lo antes indicado, la presente investigacion tiene como fin influir en el
comportamiento de las empresas, para generar una conciencia ambiental, para que cada
una de ellas esté comprometida con el cuidado y proteccion de la naturaleza mediante
la optimizacion de recursos. Debido a que en la en la ciudad de Ambato, representa un

74,28% del total de del comercio de toda la provincia.

Para finalizar se debe establecer una adecuada gestion de desechos solidos de papel y
carton en la ciudad de Ambato beneficiando a las empresas de la zona centro del pais,

dando la oportunidad de crear nuevos productos aprovechando su reutilizacion, donde la



principal beneficiaria va a ser “Pacha Mama”, ya que se estaria incentivando una

integracion entre las empresas y el medio ambiente.

1.4. OBJETIVOS

1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar de que manera influye la generacion de desechos sélidos de papel y cartén

en la elaboracion de nuevos productos en la ciudad de Ambato.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Investigar cual es la gestion de desechos solidos que actualmente esta realizando
la ciudad de Ambato.

e Analizar si las personas al momento de comprar productos prefieren los
elaborados a base de desechos sdlidos de papel y cartén reciclados en la ciudad
de Ambato.

e Proponer un Modelo de negocios para comercializar productos de papel y carton

en la ciudad de Ambato.
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CAPITULO 11

2. MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

A continuacion se presentan tesis relacionadas con la Gestion de Desechos sélidos y los

NUEevos productos:

Viviana Ortega (2012, p. 7) “La influencia del marketing social en la gestion de
desechos solidos en el Mercado Mayorista de la ciudad de Ambato.”, Universidad
Técnica de Ambato, Facultad de Ciencias Administrativas Marketing y Gestion de

Negocios.

Objetivo General

Realizar un analisis del marketing social sobre la gestion de reciclaje de desechos

solidos en el Mercado Mayorista.
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Objetivos Especificos

Analizar las motivaciones de la aplicacién del marketing social para aplicarlos
en la investigacion

Diagnosticar que tipo de desechos solidos genera en mayor cantidad el Mercado
Mayorista.

Proponer un plan de marketing social para mejorar la gestién de desechos
solidos en el Mercado Mayorista.

Conclusiones

Las conclusiones obtenidas en el presente estudio, dan como resultado que la mayor

parte de los encuestados son de género masculino, que se encuentran en un rango de

edad de 26 a 35 afios y que cursaron la instruccion secundaria.

Se puede concluir que en el mercado mayorista de la ciudad de Ambato no se ha
realizado ningun tipo de programa en favor del medio ambiente, ademas se
puede afirmar que los socios deben adoptar medidas inmediatamente, ya que el
desconocimiento de la clasificacion de desechos es una de las causas de la
abundante basura en el lugar, para lo cual ésta institucion cuenta con personal
especifico que se encarga de la asepsia del lugar, para luego ser recolectado por
personal del municipio de Ambato.

Los desechos so6lidos mas eliminados por los socios del Mercado Mayorista
mayoritariamente son fundas plasticas y carton, los cuales son eliminados los
dias domingos y lunes ya que son dias de feria.

A los socios del Mercado Mayorista de Ambato les parece muy buena idea la
implementacién de un sistema de gestion de desechos solidos para mejorar el
medio ambiente, por lo que sostuvieron que participarian activamente en
actividades de gestion de desechos solidos, dando paso a mejorar la estética del
entorno del lugar.

Los socios describieron que el tipo de desechos que se podria clasificarse en el

Mercado Mayorista son cartén, fundas y botellas plasticas (plastico), sin
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embargo nombran que el aspecto que podria dificultar esta clasificacion seria, el
desconocimiento de la forma de hacerlo y que se lo deberia hacer en un lugar
especifico del mercado.

Los socios estan de acuerdo que es necesario realizar planes de comunicacion
para incentivar la gestion de desechos sélidos en el Mercado Mayorista, dado
que nunca se ha realizado un programa de este tipo.

Los socios del Mercado Mayorista de la ciudad de Ambato estan dispuesto a
colaborar con la gestién de desechos sélidos, considerando que los costos por el
reciclaje de desechos no son muy altos.

Juan José (Franco M. T., 2006)“Marketing socio ambiental: una propuesta para la

aplicacion del marketing social al campo medioambiental”, Universidad de Cadiz,

Departamento de Economia de la Empresa, Tesis Doctoral.

Objetivos generales:

Objetivo n° 1: Establecer un marco de referencia para el marketing socio
ambiental, cuyos fundamentos se deriven de los principios y técnicas del
marketing social y de las experiencias positivas relativas a la modificacion de
comportamientos que se han desarrollado en la gestion medioambiental en la

escala internacional.

Obijetivo n° 2: Describir los fundamentos y disefiar un modelo de planificacion y
gestion de campafias de marketing socio ambiental, especializado en dar
respuesta a los problemas de comportamiento que se generan en los espacios

naturales protegidos.

Obijetivo n° 3: Realizar una propuesta de campafa de marketing socio ambiental
para aportar soluciones a algunos de los problemas que presenta actualmente el

Parque Natural Bahia de Céadiz.
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Objetivos especificos:

Objetivo 1.1.- Identificar los instrumentos desarrollados en el seno del
Marketing Social que pueden tener una mayor validez en el campo

medioambiental.

Objetivo 1.2.- Analizar los instrumentos de planificacion y gestion
medioambiental que se estan utilizando actualmente en la conservacion de
espacios naturales, para realizar campafias pro-ambientales cuyo objetivo sea la
modificacion de los comportamientos que afectan negativamente a estos
espacios.

Objetivo 1.3.- Describir las diferentes dimensiones del marketing social.

Objetivo 2.1.- Establecer los fundamentos y principios del marketing socio
ambiental como especialidad dentro del campo del marketing social.

Objetivo 2.2.- Explicar las diferencias que justifican la creacion del marketing

socio ambiental.

Objetivo 2.3.- Crear un modelo de planificacion y gestion de campafas de

marketing socio ambiental.

Obijetivo 3.1.- Disefiar una camparia de marketing socio ambiental para el Parque
Natural Bahia de Cadiz en la que se identifiquen claramente todos los elementos

propuestos en el modelo de planificacion y gestion desarrollado.

Conclusiones:

En este trabajo, hemos tratado de exponer nuestra vision sobre los fundamentos
y la metodologia que deben orientar las campafias de marketing socio ambiental.
Para ello se ha descrito un marco tedrico que incluye los aspectos esenciales
tanto al marketing social como de la planificacion y gestion de espacios

naturales protegidos que dan cobertura al programa que posteriormente se
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presenta; se han presentado y desarrollado los elementos fundamentales de las
campafas de marketing socio ambiental y se ha realizado una propuesta concreta
para un espacio protegido de Andalucia: el Parque Natural Bahia de Cédiz. En
las conclusiones que ahora se presentan, tratamos de sintetizar todo lo expuesto
de modo tal que resulten destacados los aspectos mas importantes del desarrollo
anterior. El objeto que se persigue es el de permitir una apreciacion global de los
resultados del trabajo.

Cristian Leonel (Ruiz, 2008 ) “Proyecto Planta Recicladora de Pet” Universidad de
Chile, Facultad de Ciencias Fisicas y Matematicas, Departamento de Ingenieria

Industrial

Objetivo General

e Evaluar la factibilidad de proyecto, instalacion y puesta en marcha de una planta
recicladora de plastico PET, desde el punto de vista de un negocio rentable en el

largo plazo.

Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual del reciclaje en la provincia de Iquique.

e Aplicar el modelo de las cinco fuerzas de M. Porter, para evaluar viabilidad del

proyecto.

e Gestionar un mayor flujo de insumo para la planta desde otras ciudades, para un

mejor aprovechamiento de la capacidad de la planta.

e Buscar los mejores mercados para el producto.
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Conclusiones

e El aumento de los precios internacionales del PET natural, ha generado una
demanda creciente del producto reciclado, ya que al procesarlo no pierde sus
caracteristicas basicas y es de menor costo.

e En lquique no existe una actividad de reciclaje en forma industrial, solo existen
pequefias empresas que recolectan el material, por lo que hay una clara
oportunidad de negocio.

e De acuerdo a los antecedentes del mercado del reciclaje del PET, de la
competencia, del proceso productivo, del mercado de insumos y producto, es
factible tecnica y econdmicamente, la instalacion y puesta en marcha de planta
Recicladora de PET, transformando esta actividad en un negocio rentable y
sustentable en el tiempo, generando ademas puestos de trabajo en la recoleccién

y en la operacion de la planta.

2.2. FUNDAMENTACION LEGAL

Art. 45.- Principios Generales.- Toda accion relacionada a la gestion ambiental debera
planificarse y ejecutarse sobre la base de los principios de sustentabilidad, equidad,
consentimiento informado previo, representatividad validada, coordinacion, precaucion,
prevencion, mitigacion y remediacion de impactos negativos, solidaridad,
corresponsabilidad, cooperacidn, reciclaje y reutilizacion de desechos, conservacion de
recursos en general, minimizacion de desechos, uso de tecnhologias mas limpias,
tecnologias alternativas ambientalmente responsable y respeto a las culturas y practicas
tradicionales y posesiones ancestrales. Igualmente deberan considerarse los impactos

ambientales de cualquier producto, industrializados o no, durante su ciclo de vida.
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REGLAMENTO A LA LEY DE GESTION AMBIENTAL PARA LA
PREVENCION Y CONTROL DE LA CONTAMINACION AMBIENTAL

ORDENANZA DE CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA MUNICIPAL PARA
LA GESTION INTEGRAL DE LOS DESECHOS SOLIDOS DEL CANTON
AMBATO

TITULO 111 RECOLECCION Y TRANSPORTE DE DESECHOS SOLIDOS

Art. 19.- Prohibicion.- Ninguna persona podra dedicarse a la recoleccion y
aprovechamiento de los desechos sélidos, sin previa autorizacion de la EPM-GIDSA.

Art. 20.- Reciclaje No Permitido.- El prestador del servicio de recoleccion ordinario no
estd autorizado para reciclar, por lo que le esta prohibido, asi como a sus empleados a

realizar labores de reciclaje; salvo el caso en que previamente se hubiese calificado.

Art. 21.- Recoleccion por prestadores autorizados.- En el caso y en las zonas en donde
la EPM-GIDSA no puede brindar directamente el servicio de recoleccion de los
desechos solidos, se implementara opciones alternativas de recoleccion y trasporte hacia

sitios autorizados para la disposicion de los desechos mediante prestadores autorizados.

La EPM-GIDSA facilitara el aprovechamiento de los desechos solidos y la
formalizacion y consolidacion de los prestadores no autorizados. El ciudadano debera
constatar la debida autorizacion emitida por la EOM-GIDSA antes de la entrega de los

desechos solidos al prestador acreditado.
Capitulo 1V Reduccién, Aprovechamiento y Tratamiento de los Desechos Sélidos.

Art. 29.- Reciclaje.- Esta autorizado el aprovechamiento por reciclaje de los materiales
recuperables de los desechos sélidos, en los propios lugares donde se generan como

domicilios, almacenes, centros publicos, industrias, etc.

Art. 30.- Autorizacion.- Todo establecimiento mercantil, industrial y de servicios que se
dedique al acopio para la reutilizacién o reciclaje de los desechos sélidos deberan
obtener autorizacién de la EPM-GIDSA y de los organismos competentes, la cual

emitira las normas relacionadas con los requisitos minimos.
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2.3 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Esta investigacion se desarrolla bajo el paradigma critico-propositivo debido a la
necesidad de realizar una critica a los problemas actuales sobre la problematica
ambiental, y a partir de la investigacion se pretende evitar el desperdicio de desechos

solidos en los principales negocios de la ciudad de  Ambato.
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2.4. CATEGORIAS FUNDAMENTALES

2.4.1. Categorizacion de la Variable Independiente

Grafico N. 2: Gestion de desechos sélidos

Impacto
Amhiantal

ke Gestion de

Tratamiento

Nesechns anlidns
Contaminacion Manej_o de
Materiales

3R

Comportamiento
Social
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ELABORADO POR: Marianela Escobar
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2.4.2. Categorizacion de la Variable Dependiente

Grafico N. 3: Nuevos Productos
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2.4.3. Conceptualizacién

2.4.3.1 Variable Independiente

Marketing Socioambiental

Para Franco y Teran (2004, p. 139), el marketing socio ambiental, esta originado de la
percepcidn excesiva del consumidor hacia determinados productos ya sean estos bines o
servicios, el objetivo principal objetivo esta vinculado a la obtencién de algln beneficio
de caracter social para las personas. Por ello para finalizar el andlisis se puede
establecer que el marketing socio ambiental persigue como la mejora de la
biodiversidad y el desarrollo sostenible en el planeta.

Segun el autor Rodriguez Calero (2003, p. 192), son estrategias que equiparan acciones
entre la empresa y la comunidad para cumplir un fin, estas estrategias permiten
diferenciarse entre empresas para obtener mayor utilidad, ya que cada vez se va

tomando mas conciencia y se utiliza el marketing para su causa.

Gestion Ambiental

Para Conesa (2007, p. 44), la gestion y la administracion, en sentido méas extenso, del
medio ambiente intuye el conjunto de actuaciones y disposiciones que se necesitan para
alcanzar el mantenimiento de un capital ambiental necesario para la calidad de la vida
de las personas y el capital natural sea lo mas alto posibles, para que se cumpla el
objetivo debe estar dentro del sistema de relaciones econdmicas y sociales. La gestion
del medio ambiente se lo designa como un conjunto de actividades, medio y técnico que
tiene como fin conservar los elementos de los ecosistemas y las relaciones ecologicas

entre ellos, sobre todo cuando se producen alteraciones por las acciones del hombre.
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Responsabilidad Social y Ambiental

Segun el autor Osma (2006, p. 29), denomina a la responsabilidad social empresarial
como un modelo de gestién empresarial que se esta atendiendo en todo el mundo
debido a la globalizacion y su desarrollo sostenible. Es asi que en paises con economias
desarrolladas el concepto se esta consolidando en un grupo mayoritario de empresas, y
por otro lado en paises pequefios el tema esta ganando valor.

Asi también Garcia Fernandez (2009, p. 177), menciona que la responsabilidad social
en todas las organizaciones deben ser socialmente responsables al momento de tomar
sus decisiones y realizar sus actividades. Esto afirma que es una organizacion
responsable, es por ellos que una organizacion socialmente responsable tiende a realizar
su gestion con un proceder basado en valores como la ética y transparencia. Una
estrategia empresarial a tomar es la responsabilidad social para el desarrollo de la

sostenibilidad, tomando en cuenta a lo econdmico, medio ambiente y social.

Gestion Desechos Sélidos

Para Garrido (2007, p. 45), la gestion integral de residuos sélidos constituye en una
estrategia para el desarrollo local considerando a los actores en torno al logro de
objetivos comunes, relacionados con el fortalecimiento de la capacidad de gestion, ya
sea comunitaria 0 municipal, todo ello va encaminado a incidir de manera positivamente
en la salud puablica de la comunidad, municipios y en el pais y que se la tome como

estrategia para el desarrollo.

Mientras que para Escaramiroza y Carpio (2001, en linea), puntualiza que la gestién
de los residuos sélidos son el conjunto de las operaciones y disposiciones dirigidas a dar
a los residuos producidos el destino mas adecuado desde el punto de vista ambiental

responsable, de acuerdo con sus caracteristicas, con su volumen, su procedencia, sus
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costos, su tratamiento, las posibilidades de recuperacion, el aprovechamiento, la

comercializacion y por dltimo la disposicion final.

Tratamiento

Para la autora Gomez Campos (2003, p. 63), tratamiento de los desechos s6lidos son las
operaciones fisicas, quimicas, biolégicas o térmicas, que se realiza con el fin de
reutilizar los desechos, disminuir o eliminar su potencial peligro, o adecuar sus

propiedades fisicas, quimicas o bioldgicas a los requerimientos de su deposicion final.

Segun Capos (2002, p. 33), la eliminacion de residuos solidos surge de la combinacion
de su reduccion, reciclaje disefiados para proteger al medio ambiente, una de la eficaz
forma para luchar contra este problema es la toma de conciencia por parte de la
comunidad, evitando las practicas de consumo que generen una cantidad considerable
de desechos sélidos, asi como usar lo menos posibles sustancias peligrosas y reducir la

produccién de desechos toxicos.

Manejo de Desechos

De acurdo con Ibarra (2007, p. 17),el manejo de desechos sélidos es la gestion de los
residuos, la recogida, el transporte, tratamiento, reciclado y eliminacion de los
materiales de desecho, es decir producidas de la actividad humana, y, en general, para
reducir sus problemas sobre la salud y el medio ambiente. La gestion de desechos es

también se la realiza para recuperar los propios recursos de dichos residuos.
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Contaminacién

Segun Jiménez (2001, p. 319), denomina a la contaminacién como agentes bioldgicos,
quimicos o fisicos a un medio al que no pertenecen, ademas de cualquier modificacion
indeseable de la composicidn natural de un medio; por ejemplo, agua, aire o alimentos,
esta contaminacion es uno de los mas grandes problemas que hay, y el riesgo de esta es

la destruccion del planeta.

Para Lidén (2007, p. 238), a contaminacion es un cambio perjudicial en las
caracteristicas fisicas, quimicas y biologicas de nuestro aire, tierra y agua, que afecta la
vida humana y la de especies, la contaminacion va creciendo segun el producto interno
bruto del pais, es decir a mayor produccion, mayor contaminacion, a mayor poblacion,

mayor contaminacion.

Impacto Ambiental

En su libro Gomez Orea y Villamino (2013, p. 192), considera que la gestion ambiental
esta relacionada con el impacto ambiental y su analisis, el término impacto ambiental
se califica a la modificacion que las actividades humanas al introduciren el medio, y s
el calificativo ambiental alude a las alteraciones en términos de la salud y bienestar
humano. Esto puede generar impactos ambientales, que son positovos o0 negativos a

corto, mediano o largo plazo.

Segun Pardo (2002, p. 34), impacto ambiental es el resultado causado por una actividad
humana sobre el medioambiente el impacto ambiental se lo utiliza para para hacer
alusion a las efectos de un fendmeno natural, aunque dicha aceptacion es poco
frecuente. Por ello las empresas generan ingresos aprovechandose de la naturaleza es asi
que puede generar puestos de trabajo y resultar muy rentable desde el punto de vista

econémico, pero a la vez devastar el medio ambiente de las zonas aledafias de su
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fabrica. Un impacto ambiental, tiene consecuencias sobre la salud de la poblacion, la
calidad del aire y la belleza paisajistica.

3 R: Reciclar, Reducir, Reutilizar

Para De la Llat (2007, p. 129), reducir la cantidad de lo que se consume y los recursos
que se utiliza ayuda al planeta debido a que la fabricacion de lo que utilizamos se
requiere materias primas, agua, energia, minerales, etc, que pueden agotarse o tardar
mucho tiempo en renovarse. Reutiliza ayuda a generar menos basura y se derrochan

menos recursos. Recicla el papel, carton, vidrio, pilas, acero y laton pueden reciclarse.

De la misma forma, Alberto Otero (2001, p. 141), reciclaje, es la recogida y separacion
de materiales de los residuos y su posterior procesamiento para producir bienes
comercializables. Reutilizar es la utilizacion repetida de los diferentes formas de los
distintos productos consumibles, es decir el no desechar estos materiales o articulos para

utilizarlos se producira menos basura y se gastara menos recursos no renovables.

Comportamiento social

Para Caceres (2007, p. 7), consumismo es un comportamiento social el cual radica en
comprar y desechar bienes en plazos muy cortos, siendo por satisfacer los deseos,
dejando de lado el consumo por necesidades que son reales, el consumo genera basura
— desechos del producto o recipiente y / o empaque del producto puede ocurrir antes,

durante o después del uso, muchas veces se desecha en los tres momentos.

Asi mismo Martinez y Frac (2002, p. 111), se considera como un fendmeno complejo
en el cual intervienen variables internas como valores, ideas, personalidad, opiniones y

aptitud del individuo y externas como la informacion, la publicidad, la familia, la
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educacion, estos influyen en las internas y estas hacen la conducta en cuanto al

comportamiento ecoldgico.

2.4.3.2 Variable dependiente

Mercadotecnia

Para Philip Kotler y Lane(2009, p. 12), es una actividad humana que se encuentra
relacionada con los mercados, trabajando en ellos para actualizar los intercambios
potenciales con el fin de satisfacer necesidades y deseos humanos, tomando en cuenta al
mercado meta, a las necesidades del cliente, al marketing integrado y a la rentabilidad;
por ello, la mercadotecnia adopta una perspectiva de afuera hacia adentro, inicia con un
mercado bien definido, especifica las necesidades de los clientes, regulariza las
actividades que afectardn a los clientes y produce utilidades al satisfacer las

necesidades.

Para los autores LoOpez y Pinto Ruiz (2004, p. 20), el concepto de mercadotecnia que
esta la orientacion a satisfacer las necesidades y anhelos de un mercado meta a los
cuales se deben proporcionar satisfaccion con mayor eficacia y eficiencia que la

competencia.

Planeacion Estratégica

Para Michael Ferrell y Hartline(2012, p. 51), planificacion estratégica es un proceso de
decisiones que tiene como objetivo que la empresa se encuentre permanentemente
adaptada a su entorno, de forma adecuada, planificar consiste en decidir hoy lo que va a

realizar en el futuro, es decir.

Abascal Rojas nos dice que (2004, p. 21), planeacion estratégica como sistema de

gerencia surge entre, con los cambios en las capacidades al aplicar las diferentes
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estrategias en las empresas. La gestion o management exige la planificacion de las
tareas que deben cumplirse, el gerente esquien analizaba como y cuéndo ejecutarlas.
Desarrollo de Nuevos Productos

Para Lerma (2006, p. 5), el desarrollo de un nuevo producto es una tarea que consiste
en introducir o adicionar un valor agregado, con el fin de que cambien 0 maximicen
sus caracteristicas para cubrir o incrementar el nivel de satisfaccién el nivel de las
necesidades y deseos de las personas que los consumen, también puede decir que el
desarrollo de productos es tarea ordenada que tiene como fin generar nuevos
satisfactores o modificar algin producto que ya existente o generar otros completamente

nuevos y originales.

Por su parte, para Talaya(2008, p. 429), el desarrollo de nuevos productos se lo realiza
internamente, estas actividades estd a cargo del departamento de investigacion y
desarrollo o por los responsables de producto. Ademas en la practica, también se pueden

incorporar nuevos productos mediante la adquisicion de empresas, patentes o licencias.

Nuevos Productos

Segun los autores Ferréy y Ferré (2007, p. 1), nuevo producto para un consumidor
final puede ser nuevo o simplemente el de esa empresa, ya que en otras empresas
tambien lo encuentran. La tecnologia ayuda mucho a que se realicen nuevos productos
ya que se encuentra innovando, asi mismo son las necesidades de los consumidores van
cambiando por lo que se necesita realizar acciones a fin de satisfacer las necesidades

gue estos presentan.

Asi mismo Kotler (2003, p. 165), enfatiza en que las empresa que no desarrollan
productos, sean estos bienes o servicios nuevos se encuentran es riesgo, los productos

existentes son vulneradles a cambios en necesidades y los gustos de los consumidores, a
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nuevas tecnologias, al acostamiento del ciclo de vida de los productos y a un aumento
de competencia. Al mismo tiempo, el desarrollo de productos representa un riesgo
considerable.

Investigacion de Mercado

Segun los autores Malhotra, Martinez y Rosales (2004, p. 7), es la funcién que relaciona
a los consumidores, a los clientes, y el publico con la persona encargada de este estudio
mediante la informacion que ayuda a identificar y definir oportunidades y problemas de
marketing, lo cual ayuda a generar y evaluar actividades de marketing.

Para Benassini (2001, p. 4),es la reunion, registro y analisis de todos los hechos que
estan relacionados con las personas, las empresas, y la sociedad. En las empresas la
investigacion de mercados ayuda a la direccion, es decir, ayuda a comprender el
ambiente, analiza las oportunidades y problemas, asi mismo desarrollar estrategias de

marketing y tomar mejores decisiones en lo economico, politico y social.

Mix de Marketing

En su libro, Toca (2009, p. 69), define a la mezcla que consiste en descomponer al
marketing en las diferentes partes constitutivas, ayuda a tomar decisiones estratégicas.
Es el conjunto de variables o herramientas que son controlables del marketing, que al
unirse cumplen el propdsito principal que es la satisfaccion de las necesidades y por

ende el cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Para los autores Barroso y Armario (2005, p. 20), son los medios de accion con los que
cuenta los mercadélogos o personas encargadas del marketing en la empresa, para
actuar y lograr cumplir los objetivos del mercado meta, con el fin de atender a las

necesidades de los consumidores, el cliente es considerado como sujeto pasivo,
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necesitan un orientacion personalizada, es decir eligen las ofertas que es representa mas

valor, asi cumpliendo su nivel de requerimientos.

Innovacion

Para Robbins (2004, p. 571), es un cambio, es crear 0 mejor un producto o servicio ya
existente para obtener mejoras significantes. En la innovacion intervienen otros
términos como tecnologias de produccion, nuevas estructuras o sistemas administrativos

y nuevos planes o programas para los miembros de la organizacion.

Para Alvarez (2006, p. 39),es una novedad o una mejora que se realiza a los productos,
procesos y a las formas de organizacion que son acogidas en el mercado, asi también,
las actividades de innovacion emprendidas por la empresa han ampliado su concepcion,
sino que involucra a la naturaleza y como mejorar y desarrollar la calidad en la

incorporacion a los productos, procesos productivos y modalidades.

Importancia de nuevos productos

Para Garcia y Songel (2004, p. 201), el desarrollo de nuevos productos y servicios o
nuevas formas de productos estd sumamente relacionado con la supervivencia e incluso
el liderazgo empresarial, la forma de muchos de los productos y servicios con el tiempo
quedara en desuso debido a la aparicidn de otros que ofreceran la competencia con mas

utilidades a los consumidores y, por tanto, seran preferidos a los actuales.

Segun Arbiones (2003, p. 23), el riesgo que tiene una innovacion va a depender por
tanto del grado de originalidad del concepto y su complejidad, que van a determinar la
receptividad del mercado y el costo de transferencia para el usuario, es decir el riesgo; y
el grado de innovacién de la tecnologia utilizada en relacion con el concepto que va a

determinar la viabilidad técnica de la innovacion, riesgo tecnoldgico; ademas al riesgos

29



intrinsecos es necesario de debe afiadir el grado de novedadoso para la empresa, es

decir, su grado de conocimiento del el mercado y de la tecnologia.

Plan de Marketing NP

Para el grupo Veértice (2007, p. 4), el plan de marketing de nuevos productos es un
documento escrito que resume lo que se conoce sobre el mercado e indica como es, (A
donde quiere llegar la empresa? ;Donde estamos? Y ;Como vamos a llegar?, para ello
se realizaun estudio de lasituacion del comercio, proveedores, competidores, clientes.
Seguido se determina los objetivos realistas, alcanzables y concretos. Por altimo definir

variables que haran que se cumplan dichos objetivos.

Para los autores Ferrel y Hartline(2007, p. 439), el disefio del plan de marketing esta
compuesto por un conjunto de tareas, esta destinado a presentar en forma operativa las
diferentes etapas, acciones basicas a desarrollarse en cada una con una clara intencion
de fomentar la necesaria coordinacion del documento denominado plan estratégico de

marketing.

2.5. HIPOTESIS

Hipdtesis Nula Ho: La gestion de desechos solidos no genera productos de papel y

carton en la ciudad de Ambato.

Hipdtesis Alterna: La gestion de desechos sélidos genera productos de papel y carton

en la ciudad de Ambato

2.6. SENALAMIENTOS DE LA VARIABLE DE LA HIPOTESIS

2.6.1. Variable Independiente

Gestién desechos solidos.
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2.6.2. Variable Dependiente

Nuevos productos de papel y carton.

31



CAPITULO 11l
3. METODOLOGIA

3.1. ENFOQUE

Este estudio se realiz6 mediante un enfoque cualitativo para lo cual fue necesario la
recoleccion de datos con los que se obtuvo resultados, esta permitira describir las
caracteristicas principales de la Gestion de desechos sélidos de papel y carton para la
creacion de nuevos productos, ademas un enfoque cuantitativo ya que se realizaron las
mediciones respectivas en porcentajes para comprobar la hipdtesis planteada

anteriormente.

3.2. MODALIDAD BASICA DE LA INFORMACION

3.2.1. Investigacién Bibliografica o Documental

El presente proyecto se fundamentd en la investigacion bibliografica la cual nos

permitid obtener informacion, por lo que el investigador requirié de libros, tesis de
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grados, revistas destacadas, monografias, documentos cientificos, ademas de la
utilizacién de internet, vy articulos de la red, y todo la informacidn que se necesita para

tener encaminado adecuadamente el tema a investigar.

3.2.2. Investigacion Explorativa

Esta investigacion se realizd para indagar y sustentar la situacion actual en la ciudad de
Ambato sobre la carencia de nuevos productos elaborados a base de papel y cartén la
cual se presenta en el Capitulo I. En esta investigacion se obtuvo informacion necesaria

para el desarrollo.

3.3. NIVEL OPERATIVO DE INVESTIGACION

3.3.1. Investigacion Correlacional

En la presente investigacion aplicd la investigacion correlacional, ya que esta nos
permite medir el grado de relacion que existe entre las variables, para lo cual se utilizara
el Modelo Estadistico del Chi cuadrado para la demostracion de la hipdtesis,

basadndonos en las investigaciones anteriores.

3.3.2. Investigacion Descriptiva

Esta investigacién permitié describir claramente como se manifiesta el fendmeno en

estudio en la carencia de nuevos productos en la ciudad de Ambato.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

La poblacion es un conjunto de elementos o unidades con similares caracteristicas.

En la presente investigacion la poblacion de estudio lo constituyen los duefios de
negocios en la ciudad de Ambato, a continuacién se presenta el calculo.
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3.4.1. Determinacion de la poblacién

(N-1)e2+ Z2PQ

Tabla N. 1: Determinacion de la cuota de muestreo

Z Nivel de confiabilidad 95%
P Probabilidad de ocurrencia 50%
Q Probabilidad de no ocurrencia 50%
N Poblacién 138848
E Error de muestreo 5%
Z= 1,9600 | Z"2= 3,8416
P= 50% | PQN= 34.712,00
= 50% | (N-1)= 138.847,00
= 138.848,00 | en2= 0,0025
e= 5% | PQ= 25%
3,8416 * 34.712,00
n =

(138.847,00 * 0,0025) + (3,8416b * 25%)

n =383

La siguiente encuesta serd aplicada a 383 personas, duefios o representantes de los
negocios ubicados en la ciudad de Ambato.
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3.5. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

3.5.1. Variable Independiente

Tabla N.2: Variable “Gestion de desechos sélidos”

CONCEPTUALIZACION

CATEGORIAS

INDICADORES

ITEMS

TECNICAS

La gestion integral de residuos sélidos constituye en una estrategia para el
desarrollo local considerando a los actores en torno al logro de objetivos
comunes, relacionados con el fortalecimiento de la capacidad de gestion,
ya sea comunitaria 0 municipal, todo ello va encaminado a incidir de
manera positivamente en la salud publica de la comunidad, municipios y
en el paisy que se la tome como estrategia para el desarrollo.

La gestion de los residuos solidos son el conjunto de las operaciones y
disposiciones dirigidas a dar a los residuos producidos el destino mas
adecuado desde el punto de vista ambiental responsable, de acuerdo con
sus caracteristicas, con su volumen, su procedencia, sus costos, su
tratamiento, las posibilidades de recuperacién, el aprovechamiento, la
comercializacion y por ultimo la disposicion final.

Actividad empresarial

Comportamiento social

Manejo de materiales

3R

Actividad

Concientizacion

Clase de desechos sélidos

Frecuencia

Cantidad

Planes

¢;Cual es la principal actividad
econémica en su negocio?

¢ Cuantos trabajadores se
encuentran laborando en su
empresa?

¢En el medio en el cual usted se
encuentra, ha escuchado alguna
vez sobre los beneficios del
reciclaje?

;Tienen politicas, planes y/o
programas orientados a la gestion
integrada de residuos solidos
papel y cartén?

;Cual es el tipo de papel que
usted mas desecha en sus
actividades?

;Con qué frecuencia elimina los
desechos solidos papel y carton?
¢Qué cantidad de cartén y papel
usted recicla por mes?

¢Existe un plan de reciclaje
interno en su empresa?
¢Considera adecuado, realizar
una campafa de reciclaje a través
de las redes sociales?

Encuesta

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: Marianela Escobar
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3.5.2. Variable Dependiente

Tabla N.3: Variable “Nuevos Productos”

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS TECNICAS

Nuevo producto para un consumidor final puede ser nuevo o

simplemente el de esa empresa, ya que en otras empresas tambien | pesarrollo de nuevos Preferencia ¢Usted al momento de Encuesta
lo encuentran. La tecnologia ayuda mucho a que se realicen nuevos productos comprar productos, preferiria

productos ya que se encuentra innovando, asi mismo son las que estos sean hechos de

necesidades de los consumidores van cambiando por lo que se material reciclado de papel o

necesita realizar acciones a fin de satisfacer las necesidades que cartén?

estos presentan. _ Beneficios ¢Usted conoce los beneficios

Las empresa que no desarrollan productos, sean estos bienes o | Importancia de elaborar productos a base

Servicios nuevos se encuentran es riesgo, los productos existentes de papel y carton reciclado?

son vulneradles a cambios en necesidades y los gustos de los
consumidores, a nuevas tecnologias, al acostamiento del ciclo de
vida de los productos y a un aumento de competencia. Al mismo
tiempo, el desarrollo de productos representa un riesgo
considerable.

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: Marianela Escobar
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3.6. RECOLECCION DE LA INFORMACION
Tabla N.4: Técnicas de recoleccion de informacion

TECNICAS

PROCEDIMIENTO

Instrumentos de registro

Encuesta

La recoleccién de
informacion se la realizé a
los duefios o trabajadores
de locales comerciales del
casco central de la ciudad
de Ambato.

Cuestionario e internet

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: Marianela Escobar

3.7. PLAN DE PROCESAMIENTO DE INFORMACION

La recoleccién de datos se realiz6 mediante la encuesta, a través de la instrumentacion

del cuestionario a los duefios negocios de la ciudad de Ambato. EIl procesamiento y

andlisis de datos, se realizd mediante el programa Googledocs el cual ha permitido que

se realicen las encuestas automatizadas y de
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CAPITULO IV
4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

4.1.1. Estructura de la poblacion investigada

Se realizd una encuesta a 383 duefios de negocios de la ciudad de Ambato, los
resultados se han considerado para establecer un diagnéstico y determinar conclusiones

y recomendaciones del trabajo de investigacion.
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4.2. INTERPRETACION DE DATOS
4.2.1. Escoja una opcion, ¢Cual el principal actividad econémica en su negocio?

Tabla N.5: Actividad

FRECUENCIA #Personas %
Servicios Generales y de
o ) 28 7,31
Administracion
Asuntos Juridicos 35 9,14
Finanzas y Relaciones
. 20 5,22
Econdmicas
Comunicacion 3 0,78
Salud 10 2,61
Turismo 28 7,31
Deportes, Ocio y Recreacion 17 4,44
Arte y Cultura 10 2,61
Educacion 42 10,97
Transporte, Movilidad y
o 16 4,18
Accesibilidad
Energia 6 1,57
Infraestructura y Construccion 14 3,66
Comercio al por menor 64 16,71
Comercio al por mayor 51 13,32
Otras actividades y servicios 39 10,18
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar
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Gréfico N. 4: Actividad

Actividad Econémica

Asuntos

Servicios Juridizns

Otras Generales y de
o inistracion

ac y
servicios
0%

Comunicacién

7%

Finan
Comercio al
por mayor

13%

Comercio al por
menor
. 17%

Recreacio

Infraestructura y Transporte, n
Construccion  Energia_/ Movilidad y Arte y é#tura
4% 2% Accesibilidad 3%
4%

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: El 7.38% de duefios de los negocios que fueron encuestados estan relacionados a
los servicios generales y administrativos, el 5,22% a las finanzas y a las relaciones
econdmicas, el 0,78% a comunicacién, mientras que un 2,61% se dedica a la salud y al
arte y cultura, un 7,31% se dedica al turismo, un 4,44% al deporte, ocio y recreacion, en la
educacion encontramos un 10,97%. Asi mismo el 4,38% pertenece al transporte movilidad
y accesibilidad, el 1,57% a energia, en el sector de infraestructura y construccion tenemos
un 3,66%, el comercio al por menor con un 16,71% y el comercio al por mayor con un
13,32%

Interpretacion: Se puede observar que en la ciudad de  Ambato, un 16,71% pertenece
al comercio por menor Yy el comercio al por mayor un 13,32%. Estos resultados reflejan

que una de la principal actividad econdmica se basa en el comercio.
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4.2.2 Indique ¢ Cuéntos trabajadores se encuentran laborando en su empresa?

Tabla N.6: Colaboradores

FRECUENCIA #Personas %
lab 104 27,15
6all 110 28,72
11a15 50 13,05
mas de 15 119 31,07
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Grafico N. 5: Colaboradores

Numero de colaboradores
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FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: ElI 27,15% de los encuestados indica que en sus negocios el numero de
trabajadores esta de uno a cinco, el 28,72% indica que tiene de seis a diez trabajadores, el
13,05% cuenta de once a quince trabajadores y un 31,07% tiene mas de quince

trabajadores.

Interpretacion: El 31,07%de los encuestados indica que en los negocios cuenta con mas
de quince trabajadores, lo que refleja que existe un alto nimero de personal imbolucrado en

actividades econdmicas.

41



4.2.3 ¢En el medio en el cual usted se encuentra, ha escuchado alguna vez sobre los
beneficios del reciclaje?

Tabla N.7: Beneficios

FRECUENCIA #Personas %
Siempre 55 14,36
Casi Siempre 47 12,27
A Veces 50 13,05
Rara Vez 83 21,67
Nunca 148 38,64
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Grafico N.6: Beneficios
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FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis:El 14% ha indicado que en eel medio que se encuentra siempre ha escuchado
sobre los beneficios del reciclaje, el 12% ha indicado que casi siempre, el 13% hi indicado
que a veces, el 22% indica que rara vez lo escucha y el 39% indica que nunca ha

escuchado sobre los beneficios de recliclar.

Interpretacion:| Con los resultados obtenidos se refleja que del total de encuestados, un
39% nunca ha escuchado de los beneficios de reciclar. Lo cual nos da a entender que hay

una importancia significativa del cuidado ambiental mediante el reciclaje.
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4.2.4 ¢ Tienen politicas, planes y/o programas orientados a la gestion integrada de
residuos solidos papel y cartén?

Tabla N.8: Planes y/o programas

FRECUENCIA #Personas %
Si 134 35,08
No 248 64,92
TOTAL 382 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Gréfico N. 7: Planes y/o programas

Planes y/o programas
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ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: De los encuestados, el 35,08% indica que en los negocios si tienen politicas,
planes y/o programas orientados a la gestion de residuos s6lidos de papel y carton,

mientras que un 64,92% no los tiene.

Interpretacion: Se puede apreciar que la mayor parte de personas encuestados han
indicado que no cuentan con planes, politicas o programas orientados a la gestion de
desechos solidos dentro de la organizacién. Este valor es alarmante ya que no existe una

concientizacién ambiental.
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4.2.5. Siendo 1 el de menor utilizacién y 5 el de mayor utilizacién, indique ¢Cuél es el
tipo de papel que usted méas desecha en sus actividades?

4.2.5.1 Periodico. Siendo 1 el de menor utilizacion y 5 el de mayor utilizacion, indique
¢ Cudl es el tipo de papel que usted méas desecha en sus actividades?

Tabla N. 9: Periédico

FRECUENCIA Per:)nas Y%
1Menor utilizacion 3 0,78
2 utilizado regularmente 25 6,53
3 utilizado frecuentemente 31 8,09
4 utilizado 82 21,41
5 Utilizado mayormente 242 63,19
TOTAL 383 100

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Grafico N. 8: Peridédico
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FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: Con el 0,78% el papel periddico es el de menor utilizacion y con el 63,19% el de

mayoy utilizacién.

Interpretacion: El papel periddico es muy utilizado con un 63,19% , esto se debe a la

cultura que tiene la poblacion de Ambato y su preocupacion constante de estar informada.
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4.2.5.2 Cajas o embalajes de carton. Siendo 1 el de menor utilizacion y 5 el de mayor

utilizacién, indique ¢Cudl es el tipo de papel que usted mas desecha en sus
actividades?

Tabla N. 10: Cajas o embalajes de carton

FRECUENCIA # Personas %
1Menor utilizacion 129 33,68
2 utilizado regularmente 34 8,88
3 utilizado frecuentemente 32 8,36
4 utilizado 13 3,39
5 Utilizado mayormente 175 45,69
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Graéfico N. 9: Cajas 0 embalajes de cartdn
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FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: El 33,68% del total de encuestados no utiliza en sus actividades las cajas de
carton o empaques, mientras que el 45,69% lo utiliza en mayor proporcion y lo desecha de

la misma manera.

Interpretacion: Las cajas 0 embalajes son muy utilizados con un 45,69% por lo cual son

desechadas, esto responde a las actividades que los encuestados realizan.
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4.2.5.3 Bolsas de papel. Siendo 1 el de menor utilizacién y 5 el de mayor utilizacion,
indique ¢ Cuél es el tipo de papel que usted més desecha en sus actividades?

Tabla N.11: Bolsas de papel

FRECUENCIA # Personas %
1Menor utilizacion 186 48,56
2 utilizado regularmente 96 25,07
3 utilizado frecuentemente 68 17,75
4 utilizado 20 5,22
5 Utilizado mayormente 13 3,39
TOTAL 383 100

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Grafico N.10: Bolsas de pape
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FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: De acuerdo a los encuestados, las bolsas de papel que no sou utilizadas con un

3,39% de esta escala y con un 48,56% pertenece a los que si las utilizan.

Interpretacion: Es claro evidenciar que las bolsas de papel no son muy utilizadas en las
diferentes actividades a diferncia de otro tipo de papeles y carton por los cuales existe

mucha demanda del mercado.
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4.2.5.5 Revistas. Siendo 1 el de menor utilizacion y 5 el de mayor utilizacién, indique
¢ Cudl es el tipo de papel que usted més desecha en sus actividades?

Tabla N.12: Revistas

FRECUENCIA # Personas %
1Menor utilizacion 31 8,09
2 utilizado regularmente 27 7,05
3 utilizado frecuentemente 140 36,55
4 utilizado 130 33,95
5 Utilizado mayormente 55 14,36
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Grafico N. 11: Revistas
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FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: Respecto a los resultados de la encuesta, el 7,05% ha sefialado que las revistas
son las menos utilizadas en sus actividades y un 36,55% ha indicado que lo utiliza con

mayor frecuencia.

Interpretacion: Las revistas son poco utilizadas esto debido al tipo de actividades que

desarrollan los diferntes encuestados.
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4.2.5.6 Papel bond. Siendo 1 el de menor utilizacién y 5 el de mayor utilizacion,
indique ¢ Cuél es el tipo de papel que usted més desecha en sus actividades?

Tabla N. 13: Papel bond

FRECUENCIA # Personas Y%
1Menor utilizacion 2 0,52
2 utilizado regularmente 26 6,79
3 utilizado frecuentemente 22 5,94
4 utilizado 84 21,93
5 Utilizado mayormente 249 65,01
TOTAL 383 100

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Grafico N. 12: Papel bond
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FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: El 0,52% de los encuestados utilizan el papel bond en minimas proporciones, el

65,01% han determinado que lo utilizan en mayor proporcion.

Interpretacion: Este tipo de papel es utilizado mayormente, esto responde a las diferentes
actividades que realizan las personas encuestadas. Es decir, hacen de este papel el mas

utilizado.

48



4.2.6 Escoja una opcion, ¢Con qué frecuencia elimina los desechos solidos papel y
carton?

Tabla N. 14: Frecuencia de desecho

FRECUENCIA #Personas %
Una vez a la semana 265 69,19
Una vez cada quince dias 81 21,15
Una vez al mes 17 4,44
Una vez cada dos meses 2 0,52
Una vez cada tres meses 18 4,70
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Grafico N. 13: Frecuencia de desecho
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FUENTE: Encuesta

ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: En la ciudad de Ambato el 69,19% de los duefios de negocios indican que
eliminan sus desechos sélidos de papel y cartdn una vez a la semana, mientras que el
21,15% una vez cada quince dias, el 4,44% una vez al mes, el 0,52% una vez al mes y el

4,70% una vez cada tres meses.

Interpretacion: La eliminacion de desechos de papel y cartdn podemos observar que con

un 69,19% se lo realiza una vez a la semana.

49



4.2.7 ¢Qué cantidad de carton y papel usted recicla por mes?

Tabla N. 15: Cantidad de reciclaje

FRECUENCIA #Personas %
De uno a dos kilos por semana 3 0,78
De tres a cuatro kilos por semana 61 15,93
De cinco a seis kilos por semana 87 22,72
De siete a ocho kilos por semana 62 16,19
Mas de nueve kilos por semana 170 44,39
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Gréfico N. 14: Cantidad de reciclaje
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FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: Segun la encuesta el 0,78% a penas elimina de uno a dos kilos por semana; el

15,93% de tres a cuatro kilos; el 22,72% elimina de cinco a seis kilos; el 16. 19% de siete a

ocho kilos por semana, y un 44,39% desecha mas de nueve kilos por semana.

Interpretacion: Mediante la informacion recolectada se aprecia que existe un 44,39% del

total de encuestados que aseguran desecjar mas de nueve kilos por semana.
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4.2.8 ¢Existe un plan de reciclaje interno en su empresa?

Tabla N. 16: Plan de reciclaje

FRECUENCIA #Personas %
Si 125 32,64
No 258 67,36
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Graéfico N. 15: Plan de reciclaje

Plan de reciclaje

32,64%

® No

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: Los duefios de los negocios a los cuales se les realizo la encuesta han indicado
que un 32,64% si tienen un plan interno de reciclaje, mientras que el 67,36% no lo tiene.

Interpretacion: El 67,32% de encuestados evidencia la carencia de un plan de reciclaje, a
la vez es preocupante debido a la concientizacion ambiental que tienen esto por diferentes

factores.
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4.2.9. ¢ Qué hace usted con el papel y carton que no lo necesita?

Tabla N.17: Destino

FRECUENCIA #Personas %
Lo desecha en ecotachos 207 54,05
Lo reutiliza en cualquier otro tipo de actividad 63 16,45
Lo recicla para venderlo a recicladoras 68 17,75
Lo regala a recolectores informales 45 11,75
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta

ELABORADO POR: Marianela Escobar

Grafico N.16: Destino
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Destino
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M Lo reutiliza en cualquier
otro tipo de actividad

FUENTE: Encuesta

ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis:El 54,05% de encuestados ha indicado que lo desecha a los ecotachos el papel y

carton, el 16,45% indic6 que lo reutiliza, el 17,75% lo recicla para venderlo a recicladoras,

y el 11,75% lo regala a los recolectores informales.

Interpretacion:Mas de la mitad de personas lo desecha a los ecoachos, es decir no

aprovechan los beneficios que brinda el reciclaje, asi mismo hay quienes lo regalan a

vendedores informales.
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4.2.10 Considera adecuado, realizar una campafia de reciclaje a través de las redes
sociales?

Tabla N.18: Camparias en redes sociales

FRECUENCIA #Personas %
Si 376 98,17
No 7 1,83
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Gréfico N.17: Campafas en redes sociales

Campaiias en redes sociales
1,83%
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FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: Del total de encuestados el 98,17% esta de acuerdo en realizar campfias de

reciclaje a través de redes sociales, mientras que un 1,83% no esta de acuerdo.

Interpretacion: Es notorio que el 98,17% de las personas estan interactuando con las
redes sociales razon por la cual ven conveniente realizar una campafa de reciclaje mediante
este medio.
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4.2.11 Escoja una opcién, ¢Usted al momento de comprar productos, preferiria que
estos sean hechos de material reciclado de papel o carton?

Tabla N. 19: Preferencia de compra

FRECUENCIA #Personas %
Siempre 156 40,73
Casi Siempre 74 19,32
A Veces 49 12,79
Rara Vez 50 13,05
Nunca 54 14,10
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Gréfico N. 18: Preferencia de compra
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FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: Las personas que al momento de comprar un 40,73% indica que siempre prefiere
a los elaborados de papel y carton reciclado, un 19,32% casi siempre prefiere estos
productos, 12,79% a veces los prefieren comprar, el 13,05% rara vez y el 14,10% nunca los

prefiere comprar.

Interpretacion: Existe un 40,73% se inclina como preferencia por los productos realizados

a base de papel y carton reciclado al momento de la compra.
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4.2.12 ¢ Usted conoce los beneficios de elaborar productos a base de papel y cartén
reciclado?

Tabla N.20: Beneficios

FRECUENCIA #Personas %
Mucho 71 18,54
Bastante 74 19,32
Un poco 194 50,65
Apenas nada 44 11,49
TOTAL 383 100,00

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Grafico N. 19: Beneficios
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FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis: Del total de encuestados el 18,54% ha indicado que conoce mucho de los
beneficios de existe al elaborar productos a base de papel y carton reciclado; un 19,32%

conoce bastante; el 50,65% conoce los beneficios un poco y el 11,49% apenas nada.

Interpretacion: Los encuestadas han indicado con un 50,65% que conocen un poco sobre
los beneficios de los productos elaborados a base de papel y cartén. Esto se debe a que
actualmente mediante diferentes medios se estd dando a conocer las ventajas que estos

representan.
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4.3. VERIFICACION DE HIPOTESIS

Hipdtesis: La gestion de desechos solidos genera productos de papel y cartén en la ciudad
de Ambato.

Variable dependiente: Nuevos productos

Variable independiente: Gestidn desechos sélidos

4.3.1. Formulacion de la Hipotesis

HO = La gestion de desechos solidos no genera productos de papel y carton en la ciudad de
Ambato.

H1= La gestion de desechos solidos si genera productos de papel y cartén en la ciudad de
Ambato.

4.3.2. Nivel de Significacion

El nivel de significacion con el que se va a trabajar es el 5%.

4.3.3. Eleccion de la prueba estadistica

Para verificar la hipétesis se escogid la herramienta de > chi cuadrado.

O - Datos observados

E - Datos esperados
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Preguntas:
3. ¢En el medio en el cual usted se encuentra, se escuchado sobre los beneficios del
reciclaje?

11. ¢Usted al momento de comprar productos, preferiria que estos sean hechos de material
reciclado de papel o carton?

4.3.3.1. Datos observados

Tabla N. 21: Datos observados

3. ¢En el medio en el cual usted se encuentra, ha
escuchado alguna vez sobre los beneficios del

reciclaje?
Casi A Rara
Siempre | Siempre | Veces | vez | Nunca | TOTAL
Siempre 55 45 0 56 0 156
Casi
11.¢;Usted al momento delSempre| 0O 0 0 26 | 48 4
comprar productos, preferiria A
gue estos sean hechos de| Veces 0 0 49 0 0 49
material reciclado de papel 0| Rg4ra
carton? vez 0 0 0 0 50 50
Nunca 0 2 1 1 50 54
TOTAL 55 47 50 83 148 383

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar
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4.3.3.2 Datos esperados

Tabla N. 22: Datos esperados

3. ¢En el medio en el cual usted se encuentra, ha
escuchado alguna vez sobre los beneficios del
reciclaje?

Casi A Rara
Siempre | Siempre | Veces | vez | Nunca | TOTAL

Siempre| 22,40 | 19,14 | 20,37 | 33,81 | 60,28 156

Casi
Siempre| 10,63 9,08 9,66 | 16,04 | 28,60 74
A
Veces
11.¢Usted al momento de Rara 7,04 6,01 6,40 | 10,62 18,93 49

comprar productos, preferiria
quepestog sean hg)chos de | V&2 7,18 6,14 6,53 | 10,84 | 19,32 50

material reciclado de papel o| Nunca | 7,75 6,63 | 7,05 | 11,70 20,87 54

cartén? TOTAL 55 47 50 83 148 383

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar

4.3.3.3. Grados de libertad

Gl =(F-1) (C-1) Donde:

Gl =(5-1) (5-1) Gl-> Grados de libertad
Gl=5 F - Filas de la tabla
Gl=5 C - Columnas de la tabla

Grado de libertad = 16 Nivel de significancia = 0,05 - 5%
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4.3.3.4. Chi Cuadrado
Tabla N. 23: Valor de la tabla

Distribucién Chi Cuadrado %’
P = Probabilidad de encontrar un valor mayor o igual que el chi cuadrado tabulado. v = Grados de Libertad

v/p | 0.001 | 0.0025 | 0,005 0.01 0,025 0.05 0.1 0,15 0.2 0,25 0.3
108274 | 91404 | 78704 | 6ea40 | so230 | 3sas | 27085 | 20m2 | 1604 | 123 | 1070
138150 | 119827 | 105065 | 02108 | 73778 | se01s | ss0s2 | amar | 32se | 29me | 2407
162660 | 143202 | 128381 | 113440 | 93484 | 78047 | 62804 | smr | sea6 | s1083 | 36649
184662 | 164238 | 143602 | 132767 | 111433 | 94877 | 77794 | 67440 | 59886 | 53853 | 48784
205147 | 183854 | 167496 | 150863 | 128325 | 110705 | 92363 | sms2 | 72803 | 66257 | 60644
224575 | 202401 | 185475 | 168100 | 144404 | 125016 | 106446 | o461 | ssss1 | 7sees | 72am
203013 | 220402 | 20297 | 184783 | 160128 | 14067 | 120170 | 10747 | osox2 | ceam | sasas
2612390 | 237742 | 219549 | 200002 | 175345 | 155073 | 133616 | 120271 | 110301 | 102180 | 95245 |
278767 | 254625 | 235883 | 216660 | 190228 | 169100 | 146837 | 132880 | 122421 | 113887 | 10,6564
205870 | 27119 | 251881 | 232003 | 204832 | 183070 | 15987 | 148330 | 134000 | 125480 | 117807
312635 | 28701 | 26750 | 247250 | 210200 | 196752 | 172750 | 15767 | 146314 | 137007 | 128087
329092 | 303182 | 282097 | 262170 | 233367 | 210261 | 185403 | j69mwa | 158120 | 148454 | 14011
345274 | 318830 | 208103 | 276882 | 247356 | 223620 | 198119 | 152020 | 169848 | 15 151187 |
361230 | 334262 | 313104 | 201412 | 261180 | 236848 | 210601 | 104062 | 183508 | 17160 | 162221

:35:5‘000\!0'1-&"»“.—

15 376978 349494 328015 30,5780 27 4884 24 9958 22 3071 20,6030 19,3107 182451 173217
16 ) 392518 | 364565 | 342671 | 319000 | 288453 | 262062 | 235018 | 217031 | 204651 | 193680 | 154179

17 | so079011 | 379462 | 357184 | 334087 | 301010 | 275871 | 247690 | 229770 | 216146 | 204887 | 195110
18 | 423110 | 304220 | 371564 | 348052 | 315264 | 288603 | 2590804 | 241555 | 227505 | 216040 | 206014
19 | 438104 | 408847 | 385821 | 361008 | 328523 | 301435 | 272036 | 253280 | 230004 | 227178 | 216801

FUENTE: Estadistica aplicada bésica
ELABORADO POR: David S. Moore

Entonces tenemos, el valor tabulado de X2 con 16 grados de libertad y un nivel de significacion
de 0,05 es de 26,296
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4.3.3.4. Andlisis de frecuencias observadas con esperados

o E 0-E | (0-E)2 | (0-E)2E
55 2240 | 32,60 | 1062,76 47,44
0 10,62 | -1062 | 112,78 10,62
0 7,03 -7,03 49,42 7,03
0 7,18 7,18 51,55 7,18
0 7,75 7,75 60,06 7,75
45 1914 | 2586 | 668,74 34,94
0 9,08 -9,08 82,45 9,08
0 6,01 -6,01 36,12 6,01
0 6,13 -6,13 37,58 6,13
2 6,62 4,62 21,34 3,22
0 20,36 | -20,36 | 414,53 20,36
0 9,66 -9,66 93,32 9,66
49 6,39 4261 | 181561 284,13
0 6,52 -6,52 42,51 6,52
1 7,04 -6,04 36,48 5,18
56 338 2220 | 492,84 14,58
26 16,03 9,97 99,40 6,20
0 1061 | -1061 | 112,57 10,61
0 10,83 | -10,83 | 117,29 10,83
1 11,7 210,70 | 114,49 9,79
0 60,28 | -60,28 | 3633,68 60,28
48 28,6 19,40 | 376,36 13,16
0 1893 | -1893 | 358,34 18,93
50 19,32 | 30,68 | 941,26 48,72
50 20,87 | 29,13 | 848,56 40,66
699,02

FUENTE: Encuesta
ELABORADO POR: Marianela Escobar
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4.3.3.5. Gréfico de la verificacion de la hipdtesis

Gréfico N. 20: Verificacion de la Hipotesis

Lown e 4 - L de Revhare

ELABORADO POR: Marianela Escobar
FUNTE: Encuesta

4.3.4. Conclusion

El valor de X2t = 26,296 < X2C = 699,02

Por consiguiente si se acepta la hipdtesis alterna (Hz), es decir, que “La gestion de desechos
solidos si generara productos de papel y cartén en la ciudad de Ambato”, y se rechaza la

hipétesis nula (Ho).
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CAPITULO V
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES
Se concluye que el uso de papel y carton en la ciudad de Ambato, depende mucho de las
actividades que desarrollan las diferentes personas encuestadas, siendo este el ejemplo del

comercio al por menor y el comercio al por mayor principalmente.

Asi también se concluye que son pocas las personas que conocen de los beneficios que

brinda el reciclar y reutilizar el papel y carton.

Por lo antes mencionado y en consecuencia se concluye gue no existen mayormente planes,
programas o politicas orientadas la gestion de desechos sélidos papel y carton dentro de las

organizaciones.
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Se puede concluir que la gestion de desechos sélidos en la ciudad de Ambato no esta siendo
difundida adecuadamente por parte de las instituciones publicas encargadas de la gestion de
desechos solidos, razén por la cual gran parte de los negocios no poseen planes ni
programas de reciclaje internos, por ello no se conoce los beneficios que representa el
reciclaje, ademas existe un alto consumo de papel y carton al cual se lo desecha sin
oportunidad a que se pueda reutilizar.

Se concluye que los materiales de papel y carton no son aprovechados, es decir se los

desperdicia, desecha de diferentes maneras eso que no se los aprovechen al maximo.

Se concluye que las personas al momento de comprar productos, en ocasiones valoran el
material del cual estan elaborados. Esto permite que el papel y carton reciclado sea la base
principal al momento de generar nuevos productos, de esta manera los compradores

principales contribuyen al cuidado ambiental.

Se puede concluir que la gestion de desechos solidos permitira aprovechar el reciclaje para
elaborar nuevos productos, los cuales puedan satisfacer las necesidades de los

consumidores atendiendo sus principales requerimientos.

5.2. RECOMENDACIONES

Continuando con el andlisis de las recomendaciones se deberia elaborar un modelo de
negocio en el cual se resalte la composicion principal de los productos, asi permita a los
compradores estar al tanto sobre la produccién y la composicion de los productos a base de
reciclaje, por ende se conozca el aporte que estos generan en el cuidado del medio

ambiente.
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Basando en lo anteriormente se establece que se deberia aplicar un plan de difusién
mediante los medios de comunicacion enfocado al sector de negocios de la ciudad a fin de
dar a conocer los beneficios y mejorar el manejo de los desechos mitigando los impactos

ambientales.

Para finalizar se debe elaborar un modelo de negocio de nuevos productos en el cual se
aproveche el reciclaje de papel y cartén, generado por las pymes de la zona centro de la
ciudad de Ambato.
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CAPITULO VI
6. PROPUESTA

6.1. DATOS INFORMATIVOS

Propuesta

Elaborar un Modelo de negocio Nuevos Productos a base de papel y carton reciclado
Institucién ejecutora

Universidad Técnica de Ambato, Facultad de Ciencias Administrativas
Beneficiarios

Mujeres Adultas privadas de la libertad

65



Ubicacion
Provincia Tungurahua canton Ambato, Avda. Bolivariana

Tiempo estimado para la ejecucion
6 meses

Equipo técnico responsable

Investigador, “Centro de Rehabilitacion de Personas Adultas Privadas de la Libertad”.

6.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

Una vez analizado los resultados obtenidos en la presente investigacion se establece que es
necesario desarrollar un modelo de nuevos productos con el fin de aprovechar los
desechos, el papel y carton que se generan en la zona urbana de la ciudad de Ambato, ya
que representa una cantidad significativa los cuales estan siendo desaprovechados en el

entorno ambiental y estos logran un producto.

Asi también se puede considerar que el elaborar un modelo de negocio de nuevos productos
representa generar un ingreso econdémico al aprovechar, de la misma manera el cuidado
del medio ambiente al reutilizar estos desechos, promoviendo una economia circular en la
cual las empresas de la ciudad de Ambato generan la importancia de establecer un modelo

de nuevos productos en base a materiales reciclados.

6.3. JUSTIFICACION
La existencia de negocios en la ciudad de Ambato dedicado a multiples actividades, ha
demostrado que existe suficiente cantidad de papel y carton que no se le esta dando un uso

responsable, ni se lo esta eliminando adecuadamente, es asi que las empresas sienten la
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necesidad de desarrollar planes que incentiven la generacién de nuevos productos a base de
materiales reciclados adaptandose a un mundo competitivo y globalizado en el cual es
necesario mantener una linea de responsabilidad ambiental, economias circulares y por

ende obtener significantes ingresos.

Por lo antes indicado las necesidades de la sociedad requiere la elaboracion de nuevos
productos a base de papel y carton reciclado, lo cual permita establecer una adecuada
gestion de desechos en la ciudad de Ambato haciéndola més rentable, generando
oportunidades demandado por la sociedad.

6.4. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

6.4.1. Objetivo General

Elaborar un modelo de negocio de nuevos productos que permitan aprovechar los desechos

solidos de papel y cartdn en la ciudad de Ambato.

6.4.2. Objetivos Especificos

* Analizar con el Business Model Canvass la factibilidad para disefiar nuevos productos.
* Identificar cudles son los nuevos productos mas rentables para el negocio

* Calcular el costo de produccion, precio de venta y numero de unidades a producirse.

6.5. ANALISIS DE FACTIBILIDAD
A fin de conocer si la ejecucion de la propuesta es factible se ha realizado el siguiente

analisis:
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Factibilidad Social

El desarrollo de esta propuesta tiene un alto impacto social ayudando a las mujeres privadas
de la libertad, que al no disponer de un trabajo yocupar el tiempo en esta actividad se
mantendran realizando algo productivo y beneficioso para ellas.

Factibilidad Econdmica

El impacto econdémico es alto, para las mujeres privadas de la libertad esto generard un
ingreso monetario permitiendoles una mejor calidad de estadia dentro del centro de

rehabilitacion, asi mismo ayudara al crecimiento de la provincia y de la region.

Factibilidad Ecologica

Efectivamente el objetivo es mejorar la gestion de desechos sélidos papel y carton,
demostrando una iniciativa es de alto impacto ecoldgico y generando responsabilidad en la
sociedad. Asi mismo aprovechando estos desechos mitigamos el impacto ambiental y

elaborar novedosos productos muy Utiles para la provincia.

6.6. FUNDAMENTACION
Modelo Canvas

Segun Ortega y Cevallos (2015, p. 101), el Canvas es un modelo de negocio creado por
Alexander Osterwalder, el cual describe de manera logica la forma de la organizacion crea,

entrega y captura valor. Este proceso de disefio parte de la estrategia de negocio, permite
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conocer a profundidad los puntos fuertes y débiles de la empresa. Este modelo permite
precisamente utilizar el proceso del pensamiento de disefio, observa y comprende a nuestro

usuario de mejor manera.

Asi también se debe resaltar el concepto den Blasco y Planas (2007, p. 54), esta
herramienta se ha convertido en una opcion muy valida en disefiar modelos de estrategia
empresarial para empresas que ya estan establecidas o para empresas que se pondran en
marcha, para que el aprendizaje sea mas efectivo de aprender este modelo es aprendiendo
de la propia experiencia, es decir aprender haciendo, de manera rapida sobre el mercado en
corto tiempo y minimo coste. El objetivo es lograr un modelo que busca agilizar y reducir
el tiempo en el desarrollo de iniciar la empresa para generar productos y servicios que

aporten valor y satisfagan las necesidades de los clientes.

Matriz Empatia

Para Tschohl y Franzmeier(1994, p. 225), la matriz de empatia es una herramienta que
ayuda a entender de mejor manera a los clientes, llegando a conocerlo mejor, conocer su
entorno, la vision de su mundo y determinar sus necesidades propias. Con el pasar de los
afios ha venido ganando mas popularidad ya que ayuda a la creacion del Business
ModelCanvas. Su objetivo es transformar segmentos de clientes en personas, para llegar a
comprenderlos, y asi ajustar la propuesta de valor a las aspiraciones, frustraciones y
necesidades reales del cliente. Esta herramienta ayudara a conocer al cliente de mejor

manera, es decir sirve como medio, mas no como fin.
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Segun el Itinerario emprendedor (2015, p. 3.), el realizar un mapa de empatia permite
identificar los segmentos del cliente, poniéndoles nombre, caracteristicas y creando un
perfil para cada segmento, con el fin de satisfacerlos de mejor manera.

Propuesta de Valor

Segun Franceés (2006, p. 144), se forma de un conjunto de elementos que establecen el valor
que percibe el comprador como son los atributos del producto, la imagen de la empresa y la
relacion de esta con el cliente. Los atributos como las funciones del producto, la calidad el
precio y el tiempo. Al referirnos al tiempo enfatizamos en el lapso que el cliente dedica a

buscar el producto, el tiempo de espera para su disposicion.

Para Fuescyl(2013, p. 40) es el conjunto de los productos o servicios que generan valor
para determinado segmento de mercado, el realizar una propuesta de valor hace que un
cliente se decante por una u otra empresa, tiene como objetivo el satisfacer necesidades o
solucionar problemas. Para que la propuesta de valor tenga validez, esta debe ser

innovadora o bien parecida a otra que esté generando un mayor valor.

Analisis FODA

Para Barrios (2011, p. 85), es una herramienta técnica que se la utiliza al momento de
realizar una planeacion corporativa, es valida para las organizaciones publicas y privadas,
la misma que facilita la evaluacion situacional de la empresa y determina los factores que
influyen y exigen desde el exterior hacia la institucién gubernamental, estos factores se
convierten en amenazas u oportunidades que condicionan, en mayor o menor grado, el
desarrollo o alcance de la mision, vision, objetivos y metas de la empresa. Asi también

combina los factores externos (amenazas — oportunidades) y los factores internos
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(debilidades — fortalezas) se pueden precisar las condiciones en las cuales se encuentra la
organizacion con relacion a determinados objetivos, metas, retos planteados.

Segun Borello(1994, p. 158), en su libro, menciona que el analisis FODA determina los
factores que pueden favorecer (fortalezas y oportunidades) u obstaculizan (debilidades y
amenazas) el logro de los objetivos establecidos anteriormente para la organizacion. Este
analisis permite: determinar las verdaderas posibilidades que tiene la organizacién para
lograr sus objetivos, concientizar al propietario de la empresa sobre la dimension de los
obstaculos que tiene que afrontar, permite explotar mas eficazmente los factores positivos y

eliminar o neutralizar los negativos.

Segmentacion de Mercado

Los autores Kotler y Armstrong (2001, p. 47), es un grupo de consumidores que responde
de manera similar a un conjunto de actividades de marketing. Cada mercado tiene
segmentos, pero no todas las formas de segmentar son igualmente Utiles. Las empresas
deben concentrar esfuerzos en satisfacer las necesidades bien definidas de uno o varios

segmentos.

De la misma manera Publishing & Center (1994, p. 87), en su publicacion especifica que un
segmento de mercado es un grupo de personas, consumidores o usuarios que dentro del
mercado total de un producto o servicio, muestran necesidades, deseos y expectativas

similares entre si.
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Relacién con el Cliente

Para Valcércel (2001, p. 26), el cliente es considerado como rey, una vez automatizados
los procesos internos se ha situado en la cuspide de los deseos de la empresa, es el valor
indispensable e importante, si no hay cliente, no hay empresa. El entablar relaciones con
cada cliente es la manera de diferenciarse de los demas, de manera diferente a cada uno
dandole un tratamiento individual, y haciéndoles participes de la relacion comercial.

Asi también la editorial Dunken en su publicacion Creando Valor en la Relacion con sus
Clientes, (2013, p. 14), en el proceso de relacion con los clientes participan dos tipos de
componentes muy distintos, componentes funcionales, como el precio, caracteristicas del
producto o servicio, su disponibilidad y los componentes emocionales, como el hecho de
que el cliente se sienta bien atendido, la atmosfera del lugar en el que es recibido, él se

sienta que es importante para la empresa o el grado de identificacion con la marca.

Canales

Los autores Wheeler y Hirsh(2005, p. 2), los canales ofrece la oportunidad de entregar
nuevas combinaciones de producto y servicios, en el actual mundo de los negocios, el
paquete de producto y servicios es lo que determina una diferenciacién y una ventaja

competitiva.

Segun los autores Stern y Anasary (1999, p. 3), para los consumidores, sean estos personas
0 empresas, conocen bien que el mercado les brinda sin fin de bienes y servicios por medio
de una cantidad de establecimiento de distribuciones. Pero en si no saben que la estructura
de canal de distribucion, esto es el conjunto de instituciones, entidades y establecimientos

que los productos atraviesan hasta llegar puede ser enormemente complejo. Por lo general,
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las entidades especializadas en la produccién, en la venta mayorista y al por menor y
muchas otras &reas conjugan sus esfuerzos para organizar canales de marketing que
permitan el suministro de bienes a sus clientes, ya sean individuos o empresas, y a los

consumidores finales.

Proposicion de Valor

Para Gutiérrez (2012, p. 259), la perspectiva del cliente define la proposicién de valor para
los clientes — objetivo. Para esto supone contestar las siguientes preguntas para alcanzar los
objetivos financieros ¢como debemos aparecer ante nuestros clientes?, asi mismo debemos
ser capaces de determinar a qué mercados nos dirigimos, cuales son nuestros clientes
objetivos y como vamos a competir. La resolucion a estos interrogantes pasa por
reflexionar sobre los siguientes aspectos: ¢Cuales son nuestros segmentos objetivos? ¢Qué
proposicion de valor prefieren los segmentos? ¢Cual es nuestra proposicion de valor actual

y en que debemos modificar? ¢Cuales son nuestros objetivos de ventas?.

Gutiérrez (2012, p. 255), sefiala que la proposicion de valor define la estrategia de la
empresa para el cliente describiendo la combinacion Unica de producto, precio, servicio,
relacion e imagen que una empresa ofrece a los clientes que tiene en su objetivo. La
proposicion de valor debe comunicar aquello que la empresa espera hacer para sus clientes
mejor o diferentes que la competencia. El valor ofrecido a los clientes es la diferencia entre
los percibidos por los clientes derivados de las caracteristicas que mejoran el rendimiento o
experiencia de los clientes y los costes incurridos por los clientes, que no solo se refieren al
precio de compra sino que debe incluir el mantenimiento, el tiempo invertido en la compra,
retrasos, errores, defectos, en suma, el esfuerzo que supone la adquisicion y disfrute del

producto o servicio.
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Actividad Clave

Para los autores Kotler y Keller(2009, p. 719), la definen como actividades que se debe
identificar al inicio, ya que en el negocio se desarrolla diariamente acciones, pero siempre
existen las actividades trascendentales que definen la operacion del negocio y el valor que
agrega. Al igual que los recursos, las actividades clave son aquellas que deben ser
identificadas desde el inicio. Tu negocio desarrollara una gran cantidad de acciones todos
los dias, pero siempre habra algunas que definen la operacion del proyecto y el valor que

agregas.

De lo tomado del libro de Cariola(2003, p. 88), son las varias actividades, procesos
requeridos que se ejecutan del modelo de negocios canvas, las cuales son determinantes y

criticas para que funcione.

Recursos Clave

SegunVillena (2014, p. 46), los recursos claves son las respuestas a las siguientes
interrogantes: ¢Qué recursos clave requiere nuestra empresa? ¢y nuestros canales? ¢y
nuestras relaciones con los clientes? ¢y nuestras fuentes de ingreso?, esta informacion

permite establecer adecuadamente los recursos claves dentro de la empresa.

Para Carrasco (2012, p. 40), son los activos claves que se necesitan para la entrega de valor

que le permita a la empresa la creacion y la puesta de valor.
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Alianzas Clave

En el libro Ecosistema Emprendedor(2013, p. 11), red de proveedores o socios que se
necesitan para que el modelo funcione de manera correcta, las mismas se crean, sobre todo
para optimizar el modelo por la economia de escalas, la reduccion de riesgo, incertidumbre
o la adquisicion de recursos para el desempefio de ciertas actividades; pueden ir desde un

simple relacién proveedor — comprador hasta una alianza estratégica.

De la misma manera Osterwaldery Clark, (2012, p. 4), en su libro explica que, no es ldgico
que la organizacidn tenga recursos propios para realizar sus actividades debido a sus altos
costos, para esto se necesita equipos caros o elevado en grado de especializacion, esta es la
razon para que las empresas externalicen las tareas de contabilidad o en empresas

especializadas. No solo pueden ir en la relacién de producciony compra.

Estructura de Costes

Para los autores Horngren,Foster, Datar(2007, p. 308), no todos los costes son los mismo,
existen los costos fijos que son los que no cambian independientemente del volumen de
ventas que exista, los costos variables dependen de la variacion de las ventas, los costes de
economia de escala que varian segun el volumen de compra y los costes de economia de

campo que se alteran segun el campo de la accién del negocios.

Segun Alfredo Rocaforty Ferrer Grau(2007, p. 56), los costos son los gastos que se realiza
durante el proceso de generar valor, entre estos tenemos las materias primas, los insumos,

bienes materiales como vehiculos, mano de obra, es decir, los costos que la empresa asume.
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Su conocimiento es importante ya que permite evitar pérdida y conocer bien las utilidades

que estos generara.

Ingresos

Para Alcarria (2009, p. 28), son incrementos en el patrimonio neto, distintos a las
aportaciones de fondos a la entidad por parte de los propietarios, como consecuencia de las
actividades econdmicas de venta de bienes o prestaciones de servicios como consecuencia

de las variaciones en el valor de activos y pasivos que deben reconocerse contablemente.

Para el autor Mufiz (2010, p. 135), ingreso es el flujo de dinero que ingresa a la
organizacion. Los ingresos son lo que se recibe de los clientes por la prestacion de un
servicio, la venta de un producto proveniente de los segmentos. Ademas la aplicacion de
subsidios cruzados entre los segmentos que hace que se entregue oferta de valor a minimos
costos o nulos, asi también pueden ser ingresos transaccionales que vienen de compra o

pago de algo y los ingresos recurrentes que son los pagos periddicos y constantes.

76



6.7. METODOLOGIA MODELO OPERATIVO

Gréfico N. 21: Modelo Operativo

Matriz de Empatia

4

Matriz de Valor Agregado

4

Matriz de Modelo Canvas

FUENTE: Generacién de modelos de negocio
ELABORADO POR: Alexander Osterwalder

6.7.1 Identificacién del contexto

El principal desafio del reciclaje de papel y carton, actualmente es llegar a los

consumidores sobre los beneficios de adquirir productos elaborados a base de estos
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materiales, es planes que se desarrollen con el fin de incentivar el reciclaje y su

reutilizacion adecuada.

Por lo cual se debe indicar que las ventajas de elaborar productos a base de papel y cartdn
reciclado son evidentes, principalmente al reducir el consumo de madera, agua y energia,
asi también alargando la vida de los vertederos de basura, disminuyendo la tala de arboles y

prolongando un mejor ecosistema para las generaciones futuras.

Por lo tanto los modelos de negocio que pueden surgir a base iniciativas como el reciclaje
son necesariamente radicales al momento de concientizar la produccion, creando una oferta
en la cual los potenciales clientes prioricen la composicion poniéndola en primer punto al

momento de adquirirlos seguido de su utilidad.

Por lo antes mencionado se debe indicar que en la actualidad la ciudad de Ambato, no
existe un modelo de nuevos productos hechos a base de papel y carton reciclado que
permita su reutilizacion responsable de estos, es por ello que para la realizacion de la
presente propuesta se analizd los diferentes factores que inciden para un negocio
sustentable y sostenible en la linea del tiempo, por lo cual uno de los factores mas
importantes es la alianza estratégica con el Centro de Privacion de la Libertad de Personas
Adultas Ambato, seccion mujeres. Alianza que permitird desarrollar de manera responsable

las diferentes actividades a cumplir.

La eleccidn de las mujeres adultas privadas de libertad se la realiz6 tomando en cuenta los
diferentes criterios importantes para el éxito del modelo de negocio propuesto, los cuales

son los siguientes:
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Mujeres en condiciones econdmicas limitadas.
Mujeres con multiples necesidades.

Actitud de trabajo.

Compromiso y responsabilidad.

Habilidades para la realizacién de artesanias.

Disponibilidad de tiempo.

Con el fin de cumplir con las expectativas iniciales, la realizacion del siguiente modelo
permitira determinar las actividades y puntos necesarios a efectuar, por consiguiente se

obtendra resultados favorables o negativos.
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6.7.2 Matriz de Empatia

Gréfico N.22: Matriz empatia

£Qué es lo que & o ella?
PIENSA Y SIENTE

£Qué es jo que & o ella?
DICE Y HACE

FUENTE: Investigacion de Campo
ELABORAD POR: Marianela Escobar
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Analizando el Mapa de Empatia obtenido por un numero determinado de potenciales
clientes, obtuvimos que segin lo que dicen amigos y familia, asi mismo su entorno
profesional de los cuales se deja influenciar es que si compraria estos productos, ademas
que son Utiles y beneficia a quienes los realizan es decir las mujeres privadas de la libertad,
son disefios muy llamativos y Utiles para la decoracion. Esta informacion va de acuerdo a lo
que ellos perciben en su medio, razén por la cual es evidente que si se dejan llevar por las

opiniones de otras personas al momento de aceptar un producto.

De la misma manera lo que a los potenciales clientes les interesa principalmente es la
calidad y que el precio asequible, lo que los mueve es el cuidado que estos generan al
medio ambiente, aspiran a darle el maximo de utilidad y a la vez obtengan sus beneficios
totales, lo que los preocupa de cierta manera es que sean facil de adquirirlos. Estos puntos
son claves al momento de desarrollar el producto, determinar la segmentacion, establecer

costos y alianzas.

El percibe que su entorno es solidario al querer beneficiar con su compra a las mujeres
privadas de libertad, un entorno en el cual cada vez es mas responsable en lo que compra y
los materiales empleados para su produccion, por tal, las personas claves en esta
comercializacion seran las personas con alta responsabilidad ambiental ya que buscan
mejorar la calidad de vida, por ende se esta realizando campafias de reutilizacion de estos

materiales como son el papel y carton.

Los clientes potenciales tratan de valorar los productos hechos a base de reciclaje,
incentivar su produccion y por ende cuidar el medio ambiente. Lo importante de estos
productos es que ayudan al ahorro ya que no se compran otros similares para su uso a

mayor precio, esto permitira la apertura a varios proyectos similares de elaboracion de estos
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productos, se piensa que solo se beneficiard a un grupo pero no es asi, los beneficiados

somos todos ya que mejora la calidad de vida.

Las principales frustraciones o los miedos que se tiene al realizar este modelo de negocio
son que el producto no cumpla con sus expectativas, sea de mala calidad, el valor resulte
muy elevado, dificil de adquirir, que se genere un negocio similar, que exista un producto

con las mismas funciones a menor costo.

Por ultimo, lo que se pretende conseguir con la creacion de estos productos es satisfacer las
expectativas de los clientes, aprovechar el reciclaje, obtener beneficios economicos, generar

nuevas fuentes de trabajo ademas de crear un habito de consumo de estos productos.
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6.7.3 Matriz Valor Agregado

Gréfico N. 23: Matriz VValor Agregado

*Prod! de 1 calidad y p
*Contribucion con la economia circular
*Mayor confort al ser realizadas cien por ciento
manualmente.

*Mayor utilidad a menor coste

*Productos de calidad
*Satisfaccion de necesidades

*Diseiio y garantia de las artesanias

*Ayuda social

*Cuidado del medio ambiente

* e -
Imagen positiva de los clientes

*Multiples experiencias de
ante la sociedad

*Multiples beneficios de articulos de compra

decoracion, bajo costo, disefios novedosos,
s e 1

M

Productos/ Servicios

; p de Tareas del Cliente
expectativas
Il“ll & Generadores de Ganangias Ganancias N’
Bisqueda de informacion sobre:
Artesanias decorativas para el —M— O Sentaacibn dil ot dad b
s *Inclusion en campanas de reciclaj
ilaboradas a base de papel y q = *Trabajo social
rton reciclado
g . * TEati
\yuda. a re‘('lumr la Frustraciones eg:ril‘:mcauon
"““"‘If""‘l"“" : e Eliminadores de Frustriciones
-os clientes valoran su principa . e s
imponente y la mano de obra b *Inconformidad con el producto Actividades de:
npleada en su produccion *Falta de calidad SComp o
*Prod Finis P *Problemas con los canales *Co creacion
5 o 8 *Altos costos *Ventas
0Lros con menor costo.

*Ahorro significativo

*Mercado en constante cambio

*Necesidades insatisfechas
*Estado de tranquilidad en los clientes

*Responsabilidad social *Emociones positivas
*Clientes comprometidos con el

medio ambiente

*Concientizacion en el uso de papel y

carton

Proposicién de Valor

Segmento de clientes

FUENTE: Investigacion Bibliogréafica
ELABORADO POR: Marianela Escobar
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Los elementos basicos de toda empresa son los clientes con sus necesidades, los mismos
daran éxito o fracaso al modelo de negocio, por ende debe estar enlazado a la empresa o
también llamada proposicion de valor.

En el modelo de negocio la proposicion de valor esta representada por los productos:
“Artesanias de papel y carton reciclado”, los cuales poseen generadores de ganancias como
la creacién de ahorro, que contribuird a su satisfaccion cumpliendo las expectativas del
producto, asi también crearan ciertas condiciones, como generar consecuencias sociales
permitira al cliente salir beneficiados de una u otra manera. Los disefios que se presentaran
en las artesanias son novedosos, poseen calidad y por ende garantia, también se producira
resultados positivos al tener un mejor rendimiento y por ser de responsabilidad social. Los

productos tendran alta relevancia para los clientes.

Los eliminadores de frustraciones se conseguira al reducir las emociones negativas que
poseen los clientes, al no estar al tanto de los beneficios a comparacion de los otros
productos con similares funciones pero de mayor coste, esto hara que los clientes se sientan
mejor, se sientan comprometidos, eliminen factores negativos o frustrantes, eliminar
resistencia. Esto ayudara a lidiar con temas grandes como el cuidado ambiental, limitaran o
eliminaran errores que cometen al comprar ciertos productos dafiinos para el medio

ambiente.

Segmento de clientes esta representado por el grupo que son los clientes, las ganancias que
ellos tendran seran al obtener ahorro en dinero de productos con nivel de calidad, existira

consecuencias sociales beneficiosas para ellos, ejerceran nuevas experiencias de compra.
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Las frustraciones del cliente son basadas en emociones negativas, situaciones no deseadas y
riesgos que puede sufrir antes y después de la compra, asi también falta de caracteristicas
que ellos buscan, ciertas inquietudes, errores y preocupaciones de los productos ofertados.

Las tareas del cliente son basicamente las que ellos trataran de llevar a cabo y completar los
problemas que se estan tratando de resolver o tratar de satisfacer las necesidades, como
puede ser el trabajo social, que pretende buscar buena potencia a mejorar en el modelo de
negocio. Por otra parte se busca que ellos traten de conseguir un trabajo basico, cumpliendo

diferentes roles.
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6.7.4 Matriz Modelo Canvas

Alianzas Claves

Centro de Privacion de
Libertad de personas
Adultas Ambato

Actividades Claves

Produccion de artesanias

Grafico N. 24: Matriz Canvas

Proposicion de valor
unica

Recursos Claves

Papel y carton reciclado

20

Moto pars tmnsparesc $1.050
Camputadar § 750
lmprevistosS 200

Ayuda a reducir la
contaminacion

Relacion con el Cliente

Canales

Segmentacion de
cliente

Ingresos

ELABORADO POR: Marianela Escobar
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Como podemos observar en la matriz Canvas, el segmento de mercado, es decir al grupo de
personas al que se quiere llegar es a la poblacion econdmicamente activa con ingresos
mayores a los $800 debido a que su poder adquisitivo les permite adquirir los productos
que se estan ofertando.

La relacion con el cliente que se brindard es un trato directo lo cual permitird interactuar de
mejor manera, asi mismo llegar a conocer méas a profundidad sus requerimientos a fin de
que sean satisfechos y mediante el internet ya que en la actualidad es una herramienta muy
utilizada que permite estar en contacto de manera mas eficiente y mas ain por el segmento

escogido este nos permitird dar a conocer de mejor manera los productos.

De la misma forma y al tener un trato directo se realizara la entrega directa mediante
acuerdos preestablecidos en las redes sociales para brindar mayor comodidad al cliente.

Esto en los Gltimos tiempos se ha convertido en los canales mas utilizado por su rapidez.

El producto que se pondra a la disposicion del mercado son artesanias elaboradas a base de
papel y carton reciclado generados en la ciudad de Ambato, los cuales permitiran reducir la
contaminacién que mucho afecta al medio ambiente. La mano de obra principal para
elaborar estos productos es de la mujer privada de su libertad, un grupo de mujeres con
multiples necesidades y limitados recursos, esta iniciativa ayudard a mejorar en algo su
estadia dentro de prisién ya que esto les generara un ingreso econdmico. Los clientes
valoraran mucho el producto debido a que ellos actuaran con responsabilidad, al mismo
tiempo que ayudan a preservar el medio ambiente, ayudan a las mujeres que realmente

trabajan en esto para tener un sustento.
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Las actividades claves en este modelo de negocio son la produccion de artesanias, que es la
base para posteriormente iniciar con la comercializacion como ya se la detallo

anteriormente.

Recursos claves a utilizar principalmente son el papel y carton reciclado adquirido en una
centro de acopio de reciclaje de la ciudad, asi también las mujeres privadas de la libertad
que pondran la mano de obra para la elaboracion de los productos y finalmente el internet

para realizar la respectiva comercializacion.

La alianza clave se realizara con el “Centro de Privacion de Libertad de Personas Adultas
Ambato”, manteniendo un contacto con su representante principal como lo es el Director.
Con la ayuda que nos brinden en este sitio se podrad entablar la comunicacion con las

reclusas para realizar la produccion.

En la estructura de costes se detalla uno a uno de los elementos a utilizarse durante toda la
produccién y comercializacion a fin de entablar valores que permita estimar el valor

unitario, y por ende llegar a fijar el precio de venta.

Los ingresos seran el dinero que se perciba de las ventas que se realicen del modelo de

NUEvVos productos.
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6.7.4.1 Plan de Accion

ACTIVIDADES RECURSOS | RESPONSABLE | TIEMPO
- Disefio preliminar
T Presentacion
Socializacion de la propuesta con el TR de la propuesta.
departamento laboral del centro de Sc_)CIaII_Z,aCIOn Equipo de
o L rehabilitacion de mujeres adultas  Discusion de la computo. Proyector Autor: Marianela  Mayo del

Socializacion  Socializar ~ privadas de la libertad. propuesta. Di CD v Flash Escob 2015
Sensibilizar al personal sobre las Dialogos abiertos . biaes SOLICEr
actividades a implementarse en la Disefio de memory.
propuesta . » Laptop personal.

diapositivas : B
Diapositivas
Planificar el plan de accién segun lo Materiales de
acordado con los directivos del L oficina. )

Planificacién  Planifica Centro de Rehabilitacion de Disefio del plan y el Plan Autor: Marianela  Mayo del
mujeres privadas de la libertad y un cronograma Escobar 2015
cronograma institucional con el Propuesta
personal segln lo acordado Computador.

Equipo de computo
Ejecucion del Modelo Bussines Ejecucion del Proyector AT R R Junio-

Ejecucion Ejecutar Model Canvas de las artesanias. modelo de negocio.  Discos CD y Flash E b. Septiembre

Ejecutar las actividades memory el del 2015
Laptop personal.
Evaluacién mediante los logros Modelo de negocio Autor: Marianela Evaluacion

Evaluacion Evalla obtenidos con la implementacion de  Encuestas y propuesta E b. permanente
la propuesta en el plazo de 6 meses. Computador SolEalr Indefinido

ELABORADO POR: Marianela Escobar

FUENTE: investigacidn propia
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6.7.5 Factores externos

Tabla N. 24: Factores Externos

(Parte 1)

Factores externos que

afectan al modelo de Peso| % |Calificacion Comentarios
negocios
Describe las principales Las tendencias sociales estan dirigidas al consumo de productos
; . 10 |0,037 0,370 1
tendencias sociales hechos a base de reciclaje.
Describe su oferta principal 10 [0,037 0,370 Artfasanlas.elaboradas a base de papel y carton reciclado, hecho por
mujeres privadas de la libertad.
El equilibrio entre trabajo Efectivamente el equilibrio entre las mujeres privadas de la libertad
interno y colaboracion externa| 8 |[0,030 0,237 y los responsables de la comercializacion de los productos es el ideal
es ideal para el cumplimiento de las ventas.
Las fugntes de ingresos son 10 (0,037 0,370 Los ingresos son significativos a relacion de los egresos existentes.
sostenibles
Nuestros clientes estan muy Los clientes son quienes mas satisfechos se encuentran ya que
. 9 (0,033 0,300 . . : :
satisfechos adquieren productos de excelente calidad a un precio accesible.
Realizan las actividades clave La produccion de las artesanias con todo lo que conlleva su proceso
> = 5 10,019 0,093 e
de forma eficiente es eficiente.
Reciben quejas con frecuencia| 2 |[0,007 0,015 Las quejas ayudaran a mejorar los errores que existan.
Se tiene buenas relaciones Las relaciones con nuestros socios claves que son las autoridades del
profesionales con los socios 10 (0,037 0,370 centro de privacion de la libertad, son excelentes por ambas partes,

clave

se tiene intereses en mutuos.
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Tabla N.24.1: Factores Externos

(Parte 2)

¢Cuales son las principales

Actualmente con los avances tecnologicos la forma de

tendencias tecnoldgicas dentro 0,026 0,181 | comercializacién ha cambiado. El Internet es efectivo al momento de
y fuera del mercado? realizar compra y venta.
. Cuales son sus desventaias o La ventaja competitiva de las artesanias son la mano de obra y la
et g | 0,033 0,300 |base principal de lo cual estan elaboradas, es decir, el papel y cartdn
ventajas competitivas? )
reciclado.
¢En queé grado depende tu El grado que depende es alto, ya que los resultados son los mejores
modelo de negocio de otros 0,015 0,059 g g pena  ya g J y
. otras personas notaran su efectividad.
jugadores?
¢Qué cambios en los valores . , .
i Los cambios que afectaran el modelo de negocio son los que no
culturales o sociales afectan a 0,019 0,093 A ;
. generen beneficios al consumidor.

tu modelo de negocio?
(;_Que gradp de influencia El grado de influencia por parte del gobierno principalmente es alto,
tienen los inversores, los . - E . .

) : 0,026 0,181 |ya que con las disposiciones que se decreta cambian las actitudes de
trabajadores, el gobierno o los )

- compra del consumidor.

grupos de presion?
¢Qué influencia ejercen sobre 0.030 0.237 Las influencias que ejerce el gobierno son oportunas, ya que
tus segmentos de mercado ’ ’ impulsan al consumo nacional.
¢Que inversores podrian Los inversores que pueden influir son las personas que quieran
influir en tu modelo de 0,022 0,133 que p . P que quier
Negocio? proteger el medio ambiente, y producir artesanias hechas de reciclaje.
¢Qué normas afectan a tu 0.007 0.015 Las normas que afectan son las que restringe la comercializacion por

modelo de negocio?

internet de este tipo de productos.
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Tabla N. 24.2: Factores externos

(Parte 3)

¢Qué productos o servicios

Los productos que sustituye a las artesanias son los elaborados de

podrian sustituir a los 0,015 0,059 .
metal, madera, ceramica.
nuestros?
¢Qué tecnologias presentan : . . .
oportunidades importantes o 0,033 0,300 El m_ternet,eg una oportunidad, debido a que es una herra_mlenta
. . efectiva y rapida al momento de establecer relaciones con el cliente.
amenazas disruptivas?
¢Qué tendencias . .
normalizadoras afectan a tu 0,011 0,033 I__as. tendencias que norrrlallzan y afectan el mercado son las que
limita venta de las artesanias.
mercado?
¢Queé tendencias _pueden influir Las tendencias que pueden influir son el consumismo a grandes
en el comportamiento de los 0,022 0,133
empresas por renombre en el mercado.
compradores?
¢Quiénes son los nuevos La competencia intentara copiar nuestro modelo de negocio al ser
¢ 0,015 0,059 .
jugadores del mercado? novedoso Y exitoso.
¢Quiénes son nuestros La competencia principal que seran empresas grandes que realicen
; 0,026 0,181 L N
competidores? productos similares pero con procesos de tecnificacion avanzados.
Competencia desleal 0,015 0,059 De parte Qe personas muy cercanas al modelo de negocio que quieran
copiar la idea.
Depende excesivamente de
una o varias fuentes de 0,026 0,181 El ingreso principal son las ventas de estas artesanias.

ingresos
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Tabla N. 24.3: Factores externos

(Parte 4)

Describe el estado actual de
los mercados de productos
basicos y otros recursos vitales

Con el incremento de los aranceles de ciertos productos, las

: : 6 |0,022 0,133 . . 4 -
para tu negocio (por ejemplo, materiales como pinturas, acuarelas incrementaran su valor.
precio del petréleo y coste del
trabajo)
Describe el sentimiento Las personas se dejaran llevar por el significado del producto, por ser
10 | 0,037 0,370 S , : .

general del mercado de reciclaje y por la ayuda social que brindaran al comprarlos.
La competencia amenaza con
ofrecer un precio mejoromas | 1 |0,004 0,004 No existe aun competencia, ya que es una idea innovadora.
valor
Recursos mas baratos 10 | 0,037 0,370 Los materiales principales son econdémicos y faciles de adquirir.
¢Cémo podriamos Se puede beneficiarlos prestandoles atencion e indicandoles las
beneficiarnos de un mercado 7 10,026 0,181 |ventajas de nuestros productos y la ayuda que se obtiene al
creciente? comprarlos.
¢Cuales son las cuestiones con . , . . , .

. Las cuestiones que se hara el cliente principalmente seran de quienes
un mayor impacto en el 4 10,015 0,059 . X

. lo elaboraron y lo relacionado con estas mujeres.

panorama del cliente?
¢Cuales son las necesidades 8 10030 0,237 Las necesidades menos atendidas son las de los clientes que si les

menos atendidas?

importa consumir productos de reciclaje.
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Tabla N. 24.4: Factores externos

(Parte 5)

¢Cudles son los segmentos de

Los segmentos de mercado mas importantes son los mercados con

mercado mas importantes? 6 |0,022 0,133 posibilidades econdmicas de adquirir estos productos, con criterios
P ' de consumo dirigido a la reduccion y reutilizacion
;Hacia dénde va el mercado? 8 0,030 0,237 El mer_cado se d_|r|ge a la adquisicion de productos que no
contaminen el medio ambiente
¢L-0s socios podrian Si porque ayudaran a que el negocio crezca con su inversion
complementar nuestra 7 10,026 0,181 porg y d g y
esfuerzo.
propuesta de valor?
¢Nuestros socios podrian Si podrian colaborar al igual que con los poseedores del modelo de
: 8 10,030 0,237 :
colaborar con la competencia? negocio.
¢Podriamos aumentar la Se puede crear productos mas especificos a las necesidades de las
R 8 10,030 0,237

personalizacion? personas.
(;Pod_r lamos estrecha_r las 9 10,033 0,300 |Se puede lograr esto mediante la satisfaccion total que se brinde.
relaciones con los clientes?
¢Qué servicios quieren los Los servicios que desean son servicios de calidad, una atencion

< . 10 | 0,037 0,370 .
clientes en realidad? personalizada.

TOTAL 270 | 1 7,585

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: Marianela Escobar
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En el modelo de negocio planteado en la elaboracién de artesanias de papel y carton a base
de reciclaje, existen factores en los cuales se tienen pocas posibilidades de influencia, es asi
que se debe tomar en cuenta a los proveedores, clientes, competidores, gobierno y grupos
de intereses, por tal razon, se debe encontrar la forma y el medio de vida debido a que
este mundo es cambiante y estos son factores que afectan al negocio. Estos factores
externos tienen un impacto positivo, mientras que otros pueden afectar negativamente, asi
también el uno puede afectar de manera positiva al negocio y negativamente en otra

dependiendo de lo que se desea conseguir.

Analizando los factores se puede decir que alcanzan una calificacion de 7,58 sobre 10, el
cual es un valor positivo y se observa que es una oportunidad de negocio interesante ya
que los factores externos no afectan en un grado de consideracion alto para el desempefio
del modelo de negocio propuesto de las artesanias de papel y carton reciclado
conjuntamente con la alianza del “Centro de Rehabilitacion de Mujeres Adultas Privadas de
la Libertad”.
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6.7.6 Andlisis FODA

Tabla N.25: Matriz FODA

FORTALEZAS
(Parte 1)
FORTALEZAS Peso | % |Calificacion Comentarios Egégf
Aplicamos los recursos clave en la El adecuado el numero de mujeres elaborando
cantidad adecuada y en el momento 8 0,035 0,283 las artesanias al igual que los materiales que se Internos
adecuado emplea al momento de la produccion.
Captamos nuevos clientes Con la ayuda delas redes sociales es mas facil la
9 0,04 0,358 . .
constantemente captacion de nuevos clientes. Internos
Cobramos a nuestros clientes por lo 9 0.04 0358 | LOS productos que se venden son muy dtiles, por Internos
que estan dispuestos a pagar ’ ' ende los clientes pagan por un bien atil.
El grupo que se encuentra al interior del centro
El equilibrio entre trabajo interno y d_e rehabllltaqlon de personas privadas de la Internos
. . 10 | 0,044 0,442 libertad, conjuntamente con la persona que
colaboracion externa es ideal ) o
promueve el proyecto trabajan con la vision que
es generar beneficios econémicos.
Estamos especializados v trabaiamos El conocimiento de las artesanias de papel y
> €SP y trabaj 7 10,031 0,217 cartén de reciclaje es especializado, ademas la Internos
con socios cuando es necesario : .
alianza que se tiene son responsables.
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Tabla N. 25.1: Matriz FODA

FORTALEZAS
(Parte 2)
Al tener una comunicacion rapida y efectiva con
Estrecha relacion con los clientes 10 | 0,044 0,442 |mediante la utilizacion del internet, la relacion Internos
con el cliente mejora considerablemente.
La calidad de la relacion esta en Al ser un segmento diferenciado, los productos
consonancia con los segmentos de 10 | 0,044 0,442  |deberan responder a las necesidades que ellos Internos
mercado tienen.
Durante todo el proceso de produccion de las int
' ializanic nternos
La ejecucion es de alta calidad 10 | 0,044 0,442 artesanias y .Ia comerCIallz_amon de eIIas,_ S€
atiende principalmente a ejecutar con calidad
todas las actividades.
Las necesidades de recursos son Los recursos son importantes para el proceso de
; 8 0,035 0,283  |produccion, es asi que sera notorio evidenciar su Internos
predecibles - .
existencia.
El uso del internet como canal de venta
Los canales establecen un contacto mediante las redes sociales, permite establecer|  INternos
; 10 | 0,044 0,442 . : .
estrecho con los clientes una relacion optima con los clientes ya que es
efectiva la comunicacion.
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Tabla N. 25.2: Matriz FODA

FORTALEZAS
(Parte 3)
El segmento esta en constante uso de las redes
Los canales se adecuan a los 10 | 0044 0,442 somale_s dgpldo a su facilidad y breve(_jad de Internos
segmentos de mercado comunicacion, es decir los canales son cien por
ciento efectivos.
Hoy en dia la conectividad a internet esta al
I_,os' clientes pueden acceder 10 | 0,044 0,442 alcance del segmento glegldo, por esta razén su Internos
facilmente a nuestros canales acceso es el necesario para la venta de las
artesanias.
Nuestra marca es fuerte 9 0,04 0,358 Permite identificar facilmente el producto. Internos
No son cien por ciento dificiles, lo dificil es que
N_u'es_tras actw@ades clave son 5 0,009 0,018 mientras dure el model'o' de_r]egomo, el directorio Internos
dificiles de copiar del centro de rehabilitacion acepte tener la
alianza clave.
Las fuentes de ingreso justifican los recursos
Nuestr_as fuentes de ingresos son 10 | 0044 0,442 tant_o humanos como mate,rlales aportados,, €S| |nternos
sostenibles decir, al vender las artesanias se recuperara lo
invertido y se obtiene una utilidad.
Durante todo el modelo de negocio de principio a
Nuestras operaciones son rentables 10 | 0,044 0,442 | fin, la rentabilidad es un factor importante por lo | Internos
cual se trabaja pensando en su obtencion
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Tabla N. 25.3: Matriz FODA

FORTALEZAS
(Parte 4)
, Lo propuesto en este modelo de negocio, Internos
Nuestras propuestas de valor estan iof | ; : i I
en consonancia con las necesidades 8 0,035 0,283 satisfacer 1as neces@ades de los clientes a
. ’ ’ cumplir las expectativas que ellos tienen del
de los clientes
producto.
- i iali Internos
Nuestros canales son muy eficientes 8 0,035 0,283 La rapidez de pomng|aI|zar en red hace un
modelo de negocio eficaz.
) : : Internos
Nuestros costes son predecibles 8 0,035 0,283 Los costos que  se 'efectuaran seran los ya
establecidos en la matriz Canvas.
Nuestros mecanismos de fijacion de El precio por cada artesania sera estandar para Internos
precios incluyen todas las 10 | 0,044 0,442  |todos los productos realizadas por parte de las
oportunidades de ingresos reclusas.
Realizamos nuestras actividades La eficiencia es la caracteristica principal en el Internos
. 10 | 0,044 0,442 .
clave de forma eficiente modelo de negocio.
Al ser las artesanias de papel y carton reciclado, Internos
Tenemos margenes elevados 10 | 0,044 0,442 |y la mano de obra de las mujeres privadas de la
libertad, las utilidades son altas.
TOTAL 226 1 9,363

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: Marianela Escobar
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Tabla N. 25.4: Matriz FODA
DEBILIDADES

Las relaciones vinculan a los clientes En caso de que el producto suba de precio. se

mediante un elevado coste de 5| 0,227 1,136 €4 P . P ' Internos
. corre el riesgo de perder al cliente

cambio

Nuestros ingresos son predecibles 1| 0,045 0,045 Los INGTesos en el modelo de negocio de las Internos

artesanias provienen de las ventas

Tenemos fuentes de ingresos . .

diversificadas 7| 0,318 2,227 | Los ingresos que existen son solo de ventas Internos

Tenemos fuentes de ingresos L .

; Las compras de materia prima seran constantes
recurrentes y compras repetidas 2| 0,091 0,182 Internos
f de acuerdo al volumen de ventas

recuentes
TOTAL 22| 0,682 3,591

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: Marianela Escobar
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Tabla N. 25.5: Matriz FODA

OPORTUNIDADES

(Parte 1)

e . Tipo de
OPORTUNIDADES Peso |% Calificacion | Comentarios Eactor
.Cémo podriamos beneficiarnos de Se puede incurrir en la realizacion de campafas
ﬁn mercg do creciente? 6| 0,041 0,245 | publicitarias, ademas de ubicarse en ferias de Externos

' emprendimientos para llegar a nuevos clientes
¢Los canales de socios podrian El personal del departamento de Labores del
ayudarnos a mejorar el contacto con 8| 0,054 0,435 centro de rehabilitacion podrian ayudar a la Externos
los clientes? comercializacion de las artesanias
¢Los socios podrian complementar 71 0,048 0,333 Se deberq valqrar las ideas del perso_nz_all que Externos
nuestra propuesta de valor? labora al interior del centro de rehabilitacion
¢Podemos elevar los precios? 5| 0,034 0,170 Los precios se e.Ievaran en caso de que los costos Externos
de la materia prima y los canales se incrementen

¢Podriamos atender mejor a nuestros Al depurar mejor los segmentos permitira
clientes con una segmentacion mas 8| 0,054 0,435 | atender personalizadamente a cada necesidad de |Externos

depurada?

los clientes a fin de satisfacerlos
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Tabla N. 25.6: Matriz FODA

OPORTUNIDADES
(Parte 2)
Las actividades de marketing estan encaminadas Externos
¢Podriamos atender nuevos a buscar nuevos segmentos, razén por la cual se
6 0,041 0,245 .
segmentos de mercado? debe trabajar para crear nuevos segmentos de
clientes
] La exigencia de cada cliente es diferente, la| EXternos
¢Podriamos aumentar la gencia , .
R 10 | 0,068 0,680 personalizacion ayudara a satisfacer a cada uno
personalizacion?
de ellos.
_ . Al momento de querer crecer como negocio, la|  EXternos
¢Podriamos buscar nuevos canales , . ,
de socios complementarios? 7 0,048 0,333 busqueda de nuevos canales de socios sera una
P ' de las opciones a tomar.
Se puede utilizar estrategias que permita| EXternos
¢Podriamos estrechar las relaciones 5 0.041 0.245 relacionarnos de mejor manera con los clientes,
con los clientes? ’ ' esto ayudard a que nos tengan preferencia al
momento de elegirnos entre la competencia.
Podriamos meiorar la intearacién de La utilizacion adecuada de los canales de Externos
¢ J g 5 0,034 0,170 | comercializacion hardn més viable el modelo de
nuestros canales? .
negocio.
¢Podriamos utilizar recursos mas Se debe estar en permanente busqueda de Externos
baratos para obtener los mismos 7 0,048 0,333 materiales con un mejor precio, a fin de generar
resultados? mayor utilidad.
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Tabla N. 25.7: Matriz FODA

OPORTUNIDADES

(Parte 3)
¢Qué complementos o ampliaciones Se puede ampliar la gama de productos, realizar Externos
: 6 0,041 0,245 : . . .

admite nuestra propuesta de valor? otro tipo de artesanias mas complejas.

Los costes que se podrian reducir son los del Externos
¢Qué costes podemos reducir? 8 0,054 0,435 papel y carton ya que se los puede conseguir

mediante donaciones.
¢Qué fuentes de ingresos podriamos Se pueden conseguir auspicios que vayan Externos

< 7 0,048 0,333 . .

afiadir o crear? acompariados de las artesanias.
,QUé recursos clave estan poco En nuestro modelo de negocio se trata de Externos
¢ P 7 0,048 0,333 |explotar al maximo la utilizacion de papel y
explotados? . N

cartdn para su reutilizacion.
o . . Se puede establecer acuerdos en el cual ellos nos Externos
¢Qué tareas adicionales podriamos . . i

. . 7 0,048 0,333 proporcionen la materia prima para la

realizar para nuestros clientes? - .

elaboracion de sus artesanias deseadas.
¢ Tenemos oportunidades de venta Los representantes del centro de rehabilitacion Externos
cruzada con los socios o dentro de la 7 0,048 0,333 podrian aportar con alianzas que facilite la
empresa? comercializacion de las artesanias.

TOTAL 147 1 6,429

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: Marianela Escobar
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Tabla N. 25.8: Matriz FODA

AMENAZAS

(Parte 1)

¢Hay productos y servicios

Existe un numero reducido de productos
similares en el mercado ya que los existentes son

o varias fuentes de ingresos?

sustitutos disponibles? 0,031 0,063 de materiales no reciclados que cumplen la Externos
misma funcién.
A qué velocidad aumentaré la La competencia aumentard seguin ellos
cczon? etencia en nuestro mercado? 0,031 0,063 determinen la rentabilidad del modelo de Externos
P ' negocio.
. Alquna de las relaciones con Puede verse afectada la relacion con los clientes
¢/\G X en caso de no ser atendidos como ellos esperan,
clientes corre el peligro de 0,047 0,141 bién si el q I daui Externos
deteriorarse? también si el producto que ellos adquieren no
' cumple sus expectativas.
. Corremos el peliaro de perder Si no se les brinda un servicio de calidad
élientes’) Pelig P 0,031 0,063 conjuntamente con un producto en Optimas Externos
' condiciones sera propenso perder clientes.
. Dependemos demasiado de Nuestra alianza con el centro de rehabilitacion
éete?mina d0S SOCios? 0,063 0,250 de personas privadas de la libertad es la unica Externos
' que existe.
¢Dependemos excesivamente de una 0,078 0,391 Las ventas son nuestro Unico ingreso. Externos
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Tabla N. 25.9: Matriz FODA

AMENAZAS

(Parte 2)

Hav productos v servicios sustitutos Si existen en el mercado productos que Externos
glis )cgrlloibles’) y 0,016 0,016 sustituyen a las artesanias pero de diferentes
P ' materiales y precio.
¢Hemos identificado y eliminado los Porque en algin momento pueden llegar Externos
clientes que no son rentables? Si no 0,078 0,391 |consumir las artesanias a pesar de no realizar
es asi, ¢por qué no? compra repetitiva.
¢La calidad de nuestras actividades Posibles inconvenientes con las internas dentro Externos
0,047 0,141 o
se ve amenazada de alguna manera? del centro de rehabilitacion.
_ . Mediante disposiciones que prohiba utilizar los Externos
¢La calidad de nuestros recursos se ]
0,031 0,063 recursos humanos al interior del centro de
ve amenazada de alguna manera? S .
privacion de la libertad.
_ i La competencia es la principal amenaza, puede Externos
¢La competencia amenaza con L - .
. ) . 0,031 0,063 |ser en inicios de la actividad de negocio o0 a su
ofrecer un precio mejor o mas valor? . . .
vez, si va apareciendo en el camino.
L a competencia pone en peliaro Al estar expuestos a compra y venta en las redes Externos
¢ P P PElig 0,063 0,250 |sociales, es mas facil encontrar diferentes
nuestra cuota de mercado? .
productos ofertados por la competencia.
.La competencia pone en peliaro Los clientes estan propensos al bombardeo de la Externos
¢ P P Pellg 0,031 0,063 | competencia por ello pueden llegar a limitar el

nuestros canales?

uso de redes sociales.
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Tabla N. 25.10: Matriz FODA

AMENAZAS
(Parte 3)
Si podrian colaborar al igual que con el modelo Externos
¢Nuestros socios podrian colaborar 4 0.063 0.950 de negocio presentado, es decir pueden dar
con la competencia? ’ ’ apertura a otros grupos dentro del interior del
centro de rehabilitacion.
o~ ] El proceso de produccién podria verse afectado|  EXternos
{,Que actlyldades clave podrian 3 0,047 0,141 en caso de existir actividades extras en el centro
interrumpirse? e
de rehabilitacion.
s Los costos que podrian aumentar son los de Externos
¢QUué costes amenazan con aumentar S . .
AP - materia prima y el porcentaje de ganancia de las
mas rapido que los ingresos que 6 0,094 0,563 . . ; .
mujeres privadas de la libertad mediante un
generan? ) ;
pedido de incremento.
ili i Externos
4 Qué probabilidades hay de que I__a probabilidad que el cliente aban,do_ne es un
- 5 0,078 0,391 riesgo que se corre ya que no son los Unicos en el
nuestros clientes se vayan?
mercado .
TOTAL 64 1 4,000

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: Marianela Escobar

106




6.7.6.1 Ponderaciones Matriz FODA
Tabla N.26: Ponderacién matriz FODA

(Parte 1)

FORTALEZAS Peso OPORTUNIDADES Peso
Aplicamos los recursos clave en la 8| ¢Como podriamos beneficiarnos de un 6
cantidad adecuada y en el mercado creciente?
momento adecuado
Captamos nuevos clientes 9| ¢Cbémo podriamos mejorar la 8
constantemente eficiencia en general?

Cobramos a nuestros clientes por 9| ¢Cbémo podriamos mejorar la 8
lo que estan dispuestos a pagar eficiencia o efectividad del canal?
El equilibrio entre trabajo interno 10| ¢Los canales de socios podrian 8
y colaboracion externa es ideal ayudarnos a mejorar el contacto con
los clientes?
Estamos especializados y 7| ¢Los socios podrian complementar 7
trabajamos con socios cuando es nuestra propuesta de valor?
necesario
Estrecha relacién con los clientes 10 [ ¢(Podemos elevar los precios? 5
La calidad de la relacion esté en 10 | ¢(Podriamos atender mejor a nuestros 8
consonancia con los segmentos de clientes con una segmentacion mas
mercado depurada?
La ejecucion es de alta calidad 10 | ¢(Podriamos atender nuevos segmentos 6
de mercado?
Las necesidades de recursos son 8 | ¢(Podriamos aumentar el margen si 10
predecibles servimos a los clientes directamente?
Los canales establecen un 10| ¢Podriamos aumentar la 10
contacto estrecho con los clientes personalizacion?
Los canales se adecuan a los 10 | ¢Podriamos buscar nuevos canales de 7
segmentos de mercado socios complementarios?
Los clientes pueden acceder 10 | ¢Podriamos estrechar las relaciones 6
facilmente a nuestros canales con los clientes?
Nuestra marca es fuerte 9| ¢Podriamos mejorar la integracion de 5
nuestros canales?
Nuestras actividades clave son 2 | ¢Podriamos utilizar recursos mas 7
dificiles de copiar baratos para obtener los mismos
resultados?
Nuestras fuentes de ingresos son 10 [ ¢{Qué complementos o ampliaciones 6

sostenibles

admite nuestra propuesta de valor?
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Tabla N. 27.1: Ponderacion matriz FODA

(Parte 2)
10 8
Nuestras operaciones son rentables 10 | ¢Que costes podemos reducir? 8
Nuestras propuestas de valor estan en 8| ¢Qué fuentes de ingresos 7
consonancia con las necesidades de podriamos afiadir o crear?
los clientes
Nuestros canales son muy efi caces 10| ¢Qué recursos clave estan poco 7
explotados?
Nuestros canales son muy eficientes 8| ¢Qué tareas adicionales podriamos 7
realizar para nuestros clientes?
Nuestros clientes estan muy 10 | ¢Se puede mejorar el seguimiento 4
satisfechos de los clientes?
Nuestros costes son predecibles 8 | ¢ Tenemos oportunidades de venta 7
cruzada con los socios o dentro de
la empresa?
Nuestros mecanismos de fijacion de 10
precios incluyen todas las AMENAZAS Peso
oportunidades de ingresos
Realizamos nuestras actividades clave 10 | Hay productos y servicios 5
de forma eficiente sustitutos disponibles?
Tenemos buenas relaciones 10| ;A qué velocidad aumentara la )
profesionales con los socios clave competencia en nuestro mercado?
Tenemos margenes elevados 10 [ ¢Alguna de las relaciones con
clientes corre el peligro de 3
deteriorarse?
;Corremos el peligro de perder
DEBILIDADES Peso | ¢ peligro dep 2
clientes?
La cartera de clientes esta bien 4 ¢Dependemos demasiado de 4
segmentada determinados socios?
La competencia no puede imitar 3 ¢Dependemos excesivamente de 5
facilmente nuestros recursos clave una o varias fuentes de ingresos?
Las relaciones vinculan a los clientes 5 ¢Es posible gue los clientes dejen 5
mediante un elevado coste de cambio de utilizar nuestros canales?
. : ; Hay productos y servicios
Nuestros ingresos son predecibles 1| ¢hay productosy 1
sustitutos disponibles?
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Tabla N. 27.2: Ponderacién matriz FODA

(Parte 3)
AMENAZAS Peso
¢La calidad de nuestras actividades
se ve amenazada de alguna 3
manera?
¢La calidad de nuestros recursos se 5
ve amenazada de alguna manera?
¢La competencia amenaza con
ofrecer un precio mejor 0 mas 2
valor?
¢La competencia pone en peligro 4
nuestra cuota de mercado?
¢La competencia pone en peligro 5
nuestros canales?
¢Nuestro mercado podria saturarse 3
en breve?
¢Nuestros socios podrian colaborar 4
con la competencia?
¢Queé actividades clave podrian 3
interrumpirse?
¢QUuEé costes amenazan con
aumentar mas rapido que los 6
ingresos que generan?
¢Qué probabilidades hay de que 5

nuestros clientes se vayan?

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: Marianela Escobar

Analisis FODA

En base al andlisis realizado de las Fortalezas podemos concluir que el modelo de

negocio alcanza una calificacion de 9,36 sobre 10, lo cual representa que es positiva la

capacidad y los recursos que tiene nuestro negocio, por ende en el mercado poseeran
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una ventaja competitiva con el modelo de negocio elaboracion de artesanias a base de

papel y cartdn reciclado.

De la misma manera las debilidades obtienen una calificacién de 3,59 sobre 10 lo que
determina que son bajos los puntos de carencia dentro de la organizacion, se debera
fortalecer dichos aspectos para evitar estar en desventaja ante la competencia.

Las oportunidades alcanzan una calificacion de 6,42 sobre 10, valor que determina al
modelo de negocio con facilidades de aprovechamiento de la situacion, es decir
existiran factores que ayudardn a su mejor funcionamiento y posicionamiento en el

mercado ya que a su vez existen fortalezas.

Finalmente, las amenazas tienen una calificacion de 4 sobre 10, es decir son minimos

los riesgos con los que se encontrara el modelo de negocio en el mercado.

La matriz FODA ha permitido concluir que, la presente propuesta es factible de realizar
ya que son positivos los valores a considerar que se analizaron para determinar su
fiabilidad, el modelo Business ModelCanvas es el adecuado para este tipo de
emprendimiento por sus eficientes resultados, ayudando optimizar tiempo obteniendo
resultados rapidos. Ademas este modelo permite poner en marcha un negocio que
resultard muy beneficioso en la sociedad contribuyendo de manera favorable al medio
ambiente y por otra parte ayudara a tener responsabilidad social orientados con los

objetivos del buen vivir que son muy importante hoy en dia.
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Anexo N. 1: Encuesta

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
Encuesta dirigida a Comerciantes de la Zona centro de Ambato
Obijetivo: Recopilar informacién que ayude a fundamentar la investigacion con respecto a la gestion de
desechos solidos en la ciudad de Ambato.

1. Escoja una opcion, ¢Cual el principal actividad econémica en su negocio?
o Servicios Generales y de Administracion

Asuntos Juridicos

Finanzas y Relaciones Econdmicas

Comunicacion

Salud

Turismo

Deportes, Ocio y Recreacion

Arte y Cultura

Educacion

Transporte, Movilidad y Accesibilidad

Energia

Infraestructura y Construccion

Comercio al por menor

Comercio al por mayor

Otras actividades y servicios

0O O OO0 OO OO OO0 OO OoOOoOOo

2. Indique ¢Cuantos trabajadores se encuentran laborando en su empresa?
o lab
6al0

O
o 11a15
o Mas delbs

3. ¢En el medio en el cual usted se encuentra, se escuchado sobre los beneficios del
reciclaje?
o Siempre
Casi Siempre
A veces
Rara vez
Nunca

o O O O

4. ¢ Tienen politicas, planes y/o programas orientados a la gestion integrada de
residuos solidos papel y carton?

o Si

o No
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5. Siendo 1 el de menor utilizacion y 5 el de mayor utilizacién, indique ¢Cuél es el
tipo de papel que usted més desecha en sus actividades?

1 2 3 4 5
Periddicos C C C C C
Cajas 0
embalajes C C C C C
de cartén
Bolsas de
papel
Revistas C
Papel de
Oficina
6. Escoja una opcion, ¢Con qué frecuencia elimina los desechos solidos papel y
carton?
o Una vez a la semana
o Una vez cada quince dias
o Una vez al mes
o Una vez cada dos meses
o Una vez cada tres meses

7. ¢Qué cantidad de carton y papel usted recicla por mes?

o

O 0 0O

De uno a dos kilos por semana
De tres a cuatro kilos por semana
De cinco a seis kilos por semana
De siete a ocho kilos por semana
Mas de nueve kilos por semana

8. ¢Existe un plan de reciclaje interno en su empresa?

©)
©)

Si
No

9. ¢Qué hace usted con el papel y cartén que no lo necesita?

o

©)
©)
©)

Lo desecha en ecotachos
Lo reutiliza en cualquier otro tipo de actividad

Lo recicla para venderlo a recicladoras
Lo regala a recolectores informales

10. Considera adecuado, realizar una campafa de reciclaje a través de las redes
sociales?

o

Si
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o No

11. Escoja una opcién, ¢Usted al momento de comprar productos, preferiria que
estos sean hechos de material reciclado de papel o cartén?

Siempre

Casi Siempre
A veces

Rara vez
Nunca

o O O O O

12. Usted conoce los beneficios de elaborar productos a base de papel y carton
reciclado?
o Mucho

o Bastante
o Un poco
o Apenas nada

Gracias su colaboracion
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Anexo . 2: Encuesta

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO “

Objetivo: La siguiente encuesta tiene como objetivo conocer si las artesanias de papel y
carton elaborados por las mujeres privadas de la libertad van a tener aceptacion en el
mercado.

1. ¢Adquiere usted artesanias elaboradas de papel cartén reciclado?
o Si
o No

2. ¢Le gustaria adquirir artesanias elaboradas de papel carton reciclado?
o Si

o No

3. ¢Cuantas veces al mes compraria las artesanias?
o vezal mes
o veces al mes
o veces al mes

o veces al mes

4. Estaria dispuesta a pagar $8 por cada artesania?
o Si

o No

5. En donde le gustaria encontrar las artesanias?
o Exposiciones de artesanias
o Almacenes de souvenirs

o Paginas Web
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6. Qué producto se le viene a la mente cuando escucha artesanias?
o Artesanias de madera
o Artesanias de cerdmica
o Artesanias de cuero
o Artesanias de metal

Gracias su colaboracion
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Anexo N. 3: Estudio de Mercado

Tabulacién de resultados

1. ¢Adquiere usted artesanias elaboradas de papel cartén reciclado?

Tabla: Adquisicién

FRECUENCIA # Personas %
Si 36 36,00
No 64 64,00
TOTAL 100 100,00
Adquisicién

M Si

® No

Gréfico: Adquisicion

Analisis: El 36% de encuestados ha respondido que si compra artesanias elaboradas de

papel y cartdn reciclado, mientras que el 64% no las compra.

Interpretacion: Existe un porcentaje aceptable de personas que compran estas
artesanias, esto responde a diferentes factores como puede ser responsabilidad
ambiental.
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2. ¢Le gustaria adquirir artesanias elaboradas de papel carton reciclado?

Tabla: Le gustaria adquirir artesanias

FRECUENCIA # Personas %
Si 75 75,00
No 25 25,00
TOTAL 100 100,00

Adquisicion futura

u Si

® No

Grafico: Adquisicién futura
Analisis: ElI 75% de encuestados si estarian dispuestos a adquirir las artesanias
mientras que el 25% no lo esta.

Interpretacion: Es considerable el ndmero de personas que si comprarian las

artesanias, por ende se percibe un interés por parte de ellos.
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3. ¢Cuéantas veces al mes compraria las artesanias?

Tabla: Frecuencia de compra

FRECUENCIA | # Personas %
1 vez al mes 82 82,00
2 veces al mes 12 12,00
3 veces al mes 4 4,00
4 veces al mes 2 2,00
TOTAL 100 100,00

Frecuencia de compra

4% 2%

m 1 vez al mes
M 2 veces al mes
3 veces al mes

H 4 veces al mes

Gréfico: Frecuencia de compra

Analisis: el 82% de encuestados ha contestado que comprarian las artesanias una vez al
mes, el 12% compraria dos veces al mes, el 4% 3 veces al mes y un minimo con el 2%

compraria cuatro veces al mes.

Interpretacion: EIl 82% indica que una vez al mes comprarian las artesanias, este es un

namero considerable ya que pertenece a 82 personas del total encuestado.
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4. ¢Estaria dispuesta a pagar $8 por cada artesania?

Tabla: Costo de Artesanias

FRECUENCIA # %
Personas
Si 67 67,00
No 33 33,00
TOTAL 100 100,00
Costo Artesanias

m Si

® No

Gréafico: Costo Artesanias

Analisis: El 67% de encuestados si estaria dispuesto a pagar $8 por cada artesania,
mientras que el 33% no lo esta.

Interpretacion: El costo de cada artesania planteado es aceptable para la mayoria de
personas encuestadas.
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5. ¢En donde le gustaria encontrar las artesanias?

Tabla: Canales de Distribucion

FRECUENCIA # %
Personas
Exposiciones de artesanias 32 32,00
Almacenes de souvenirs 13 13,00
Péaginas Web 55 55,00
TOTAL 100 100,00

Canales de distribucién

M Exposiciones
de artesanias

B Almacenes de
55% souvenirs

Paginas Web

Grafico: Canales de Distribucion

Analisis: EI 13% de encuestados dice que le gustaria encontrar las artesanias en

almacenes de souvenirs, el 55% en paginas web, y el 32% en exposiciones artesanales.

Interpretacion: Las pagina web tienen gran acogida, razon por la cual, la mayoria de

encuestados inclinan su gusto por esta opcion.
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6. ¢Qué producto se le viene a la mente cuando escucha artesanias?

Tabla: Competencia

FRECUENCIA # Personas %
Artesanias de madera 65 65,00%
Artesanias de ceramica 21 21,00%
Artesanias de cuero 12 12,00%
Artesanias de metal 2 2,00%

TOTAL 100 100,00%

Competencia

2%

M Artesanias de
madera

12%
B Artesanias de
ceramica

Artesanias de
cuero

B Artesanias de
metal

Gréfico: Competencia

Analisis: El 65% de encuestados determinaron que la artesania que se les vino a la
mente son las elaboradas de madera, el 21% las de ceramica, con un 12% las de cuero, y
con un 2% las de metal.

Interpretacion: Las artesanias mas posicionadas en la mente del consumidor son las
elaboradas de madera.
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a) Segmentacion

Segun datos del Censo realizado en el afio 2010, se obtiene que la Provincia de
Tungurahua cuenta con 504583 personas, de las cuales el 65,4% pertenece a Ambato, se

detalla a continuacion informacion necesaria para determinar el mercado objetivo.

Tabla: Segmentacion

NUmero de habitantes de Ambato 329997
Poblacién urbana 50,1% 164999
Poblacion econémicamente Activa 60% 98999
Mercado diferenciado 20% 19800
Hombres y mujeres entre los 25 y 54 afios 34,50% 6831
Personas que adquieren artesanias de papel y carton hechas

de reciclaje 36% 3279
Personas que comprarian las artesanias de papel y carton

reciclado 83% 2721

40% del mercado que verdaderamente compraran las

artesanias de papel y cartdon reciclado 1089

FUENTE: INEC Datos del Censo 2010
ELABORADO POR: Marianela Escobar

b) Mercado Objetivo

El nimero de habitantes de Ambato es de 329997 personas para lo cual la
comercializacion de las artesanias de las realizard en la zona urbana comprendida por
164999, de la cual el 60% pertenece a la poblacién econdmicamente activa con 98999
personas. El mercado al que se dirigen las artesanias elaboradas de papel y carton esta
comprendido por hombres y mujeres entre 25 a 54 afios que corresponde al 34,50% de
poblacion, siendo asi 6831 personas de las cuales el 36% compra artesanias de este tipo,
y el 83% estaria dispuesto a adquirirlas. De este total se estima que un 40% seran

quienes verdaderamente adquieran los productos, es decir 1089 personas.
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c) Célculo de la proyeccién de la demanda
Anédlisis de la demanda de personas que adquiriran las artesanias:

Tabla: Demanda

ARo Mercado objetivo
2015 817
2016 834
2017 851
Gréfico: Demanda
Demanda de Personas
860
850
840
830
820 e==»Demanda
810
800
790
2015 2016 2017

La ciudad de Ambato tiene una tasa de crecimiento del 2,1% segin datos del Gltimo
censo del afio 2010, razon por la cual se incrementaran en una significativa cantidad el
namero de personas que adquirirdn las artesanias. Esta proyeccion esta realizada hasta
el afio 2017.

Anaélisis de la demanda de personas que no adquiriran las artesanias de papel y cartén

Tabla: Demanda

ARo Mercado objetivo
2015 272
2016 278
2017 284
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Gréfico: Demanda

285

280

275

270

265

Demanda

/

/

/ @ Demanda

2015

2016 2017

Se ha determinado mediante una proyeccion,
artesanias, al igual que las que si adquirirds en los proximos tres afios se ha

incrementado basandonos en la tasa de crecimiento de la ciudad de Ambato que es del

2.1%.

Se debe aplicar estrategias de Marketing para hacer que estas personas opten por

nuestras artesanias, es decir prefieran las artesanias de papel y carton antes que el otro

tipo de artesanias que ofrece la competencia.

d) Verificacion del mercado éptimo

¢ Cuantas veces al mes compraria las artesanias?

1 vez al mes

2 veces al mes

3 veces al mes

4 veces al mes

De lo cual los resultados obtenidos fueron
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Tabla: Frecuencia de Compra

1 vez al mes 82
2 veces al mes 12
3 veces al mes 4
4 veces al mes 2

Tabla: Frecuencia de Compra

FRECUENCIA DE Mercado
COMPRA % objetivo FRECUENCIA | UNIDADES
1 vez al mes 82,00% 893 1 893
2 veces al mes 12,00% 131 2 261
3 veces al mes 4,00% 44 3 131
4 veces al mes 2,00% 22 4 87
TOTAL 100% 1089 TOTAL 1372

Este valor resulta de la multiplicacion del resultado del mercado objetivo por frecuencia

de compra respondiendo a la pregunta ¢Cuantas veces al mes compraria las artesanias?

Las unidades que se deben producir al mes para satisfacer las necesidades de las del

mercado objetivo son de 1372 artesanias.

¢ Qué producto se le viene a la mente cuando escucha artesanias?

Tabla: Artesanias

Artesanias %
Artesanias de madera 65,00
Artesanias de ceramica 21,00
Artesanias de cuero 12,00
Artesanias de metal 2,00

TOTAL 100,00
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Como podemos observar en el cuadro de porcentajes, las artesanias de madera con un
65% vy las artesanias de cerdmica con un 21%, son los méas posicionados en la mente

del consumidor sumando entre los dos un 68%.

Es asi que las artesanias de papel y cartdn reciclado competira directamente con las
artesanias de cuero y de metal sumando entre las dos un 14%. Este porcentaje
representa el mercado con el cual nuestro nuevo producto estd en condiciones de

competir

e) Capacidad instalada

El mercado dptimo para satisfacer las necesidades de las personas es de 1372. Por lo
cual tomamos en cuenta el punto de equilibrio en el cual ni se gana ni pierde, para
calcular entre estas dos la capacidad de la empresa en la elaboracion de artesanias de

papel y cartdn reciclado.

La capacidad de la elaboracion de artesanias debe estar en el mercado entre un 20% mas

del 6ptimo y del punto de equilibrio que es un 20% menos.

MERCADO |
OPTIMO 1372/1,2 1143 unidades
CAPACIDAD DE |
LA EMPRESA 1524 762 unidades
PUNTO DE . |
EQUILIBRIO | 317712 380 unidades
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El mercado éptimo se obtiene de dividir 1372 artesanias a producir para el 120% dando
1143 unidades.

El punto de equilibrio se obtiene de multiplicar las 317 artesanias a vender para que no
exista ni perdida ni ganancia por el 120% dando asi 380 unidades.

La capacidad de la empresa 1524 es la suma de las unidades del mercado 6ptimo mas la
suma de las unidades del punto de equilibrio, para obtener el nUmero de unidades se

toma la mediana siendo esta de 762 unidades.

Aplicando este método de calculo se obtiene el nimero de unidades que se debe
producir, este caso son 380 artesanias al mes tomando como referencia el punto de

equilibrio.

Para determinar el namero de produccion total se calcula la produccion por dia y por

mes de las artesanias, como a continuacion se detalla:

pordia = 19 unidades
por mes 380 unidades

Mano de obra para producir las 380 artesanias de papel y carton reciclado

\20 reclusas = | = 380/20 |

\cada reclusa elaborara | 19 unidades al mes \
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f) Organigrama de la empresa

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENCIA

DEPARTAMENTO
DE COMPRAS

FUENTE: Investigacion propia

DEPARTAMENTO
DE VENTAS

v

!

A

DEPARTAMENTO
DE PRODUCCION

A

Chofer

Vendedor

Operaria 1

ELABORADO POR: Marianela Escobar
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artesania

Ingreso de pedido

v

Verificar stock

Produccion

ngreso de materia prima

”

Solicitud de materiales

N

Disenar los patrones

v

Cortar el papel y carton

v

[Dobles en tiras del papel
v carton

v

Pegado y trenzado

v

Union de las partes para
dar la formaala
artesania

ELABORADO POR: Marianela Escobar
FUENTE: Investigacion propia

h) Productos

g) Flujogramna de la empresa

ST

Ingreso de pedido de la

FLUJOGRAMA DE PROCESOS
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Empaste con goma

v

Secado

v

Pintura

Elaboracion de diseno v
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v
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v

Almacenar artesanias
terminadas

'

No

Despacho del producto

Ingreso de pago

Artesania
almacenada
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Disefio Artesanias elaboradas a base de papel y cartén reciclado

Cesto

Materiales principales: Papel y carton
reciclado
Precio: $8

'{' Flor Mera

Porta servilletas, 3 unidades

Materiales principales: Papel periodico
reciclado
Precio: $8

Pastas para cuadernos

Materiales principales: Papel y cartdn
reciclado
Precio: $8
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Porta botellas

Materiales principales: Papel reciclado
Precio: $8

Aparadores

Materiales principales: Carton reciclado
Precio: $8

Portarretratos

Materiales principales: Papel y carton
reciclado
Precio: $ 8

Cofres decorativos

Materiales principales: Papel y carton
reciclado
Precio: $ 8
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Floreros

Materiales principales: Carton reciclado
Precio: $ 8

ELABORADO POR: Marianela Escobar
FUENTE: Investigacion Internet

i) Estudio Econdmico

Analisis del Precio

Para la realizacion del analisis del precio del producto, se ha tomado en cuenta el costo
variable, es decir el costo que para elaborar la artesania, asi también el margen de
utilidad asignado 100% considerando que esta cantidad de dinero adicional ajustara al
precio establecido en las encuestas, el cual las personas encuestadas si estan dispuestos

a cancelar por cada producto.

PV=CV + % UTILIDAD

PV = CV + 100%

PV =$4 +$4

PRECIO DE VENTA = $8,00
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Estructura de Costos

Tabla: Inversién Inicial

. VALOR VALOR
Cantidad DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
1 Cortadora de papel $ 100,00 $ 100,00
2 Tijeras $ 5,00 $ 10,00
20 Pinceles
$ 0,45 $9,00
20 Brochas $1,20 $ 24,00
1 Moto para transportar $ 1.050,00 $ 1.050,00
1 Computador
P $ 750,00 $ 750,00
Imprevistos $ 200,00 $ 200,00
TOTAL $ 2.143,00
Elaborado: Marianela Escobar
Depreciacion moto
$ 1.050,00
10
$ 105,00
12 meses

$8,75 mensual

Depreciacion cortadora de papel

$ 100,00

10
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$ 10,00

12 meses

$0,83 mensual

Depreciacion computador

Costos Fijos

$ 750,00

33,33

$ 22,50

12 meses

$1,88 mensual

Costos fijos

DESCRIPCION |VALOR$
Depreciaciones 11,46
Internet 30,00
Luz 20,00
Sueldos
Chofer 354,00
Gerente 500,00
Vendedor 354,00
TOTAL $1.269,46
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Costos Variables

Tabla: Costos Variables

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR $
Papel bond, periddico, cartén 1/2 libra 0,25
reciclado
Pintura 509 0,60
Goma blanca 509 0,55
Escarchas 2 onz. 0,20
Flores decorativas 5 unidades 1,50
Gasolina 1/2 galén 0,65
Fundas y etiquetas 1 unidad 0,25
Precio de
Produccion 4,00

Elaborado: Marianela Escobar

Punto de Equilibrio

P.E.=CFT/PV-CV

PV *und V - CT

PV * und V - (CFT + CVT)
8 - (1269,46 + 4x)

8 - 1269,46 - 4x

-8x+ 4x =1269,46

-4x = 1269,46

-1269,46 /- 4
317 unidades

El punto de equilibrio que se debe tener para no ganar ni perder es de 317 unidades
vendidas y $2536.
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Tabla: Punto de equilibrio

UNIDADES | VENTAS | COSTOS | UTILIDADES
100 $ 800/ $1.669,46 ($ 869,46)
150 $1.200| $1.869,46 ($ 669,46)
200 $1.600| $2.069,46 ($ 469,46)
250 $2.000| $2.269,46 ($ 269,46)
300 $2.400| $2.469,46 ($ 69,46)
350 $2.800| $2.669,46 $ 130,54
400 $3.200| $2.869,46 $ 330,54
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Gréfico: Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio que se debe tener para no ganar ni perder es de 317 unidades

vendidas.

CAPITAL INICIAL= INVERSION INICIAL + COSTOS FIJOS + (PUNTO DE

EQUILIBRIO*COSTOS VARIABLES)
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CAPITAL INICIAL = $2.143,00 + $1.269,46+($2.537,46*4)
CAPITAL INICIAL = $13562,3

El capital inicial para la elaboracion de artesanias de papel y cartdn recicladas sera de
$13562,3que es el resultado de la suma de la inversion inicial, los costos fijos més el
punto de equilibrio multiplicado por los costos variables obtenidos en la elaboracion de

las artesanias.

Porcentaje a entregar por cada artesania vendida a las mujeres privadas de la
libertad encargadas de su elaboracién

Tabla: Porcentaje de Venta

Artesanias Precio de |Porcentaje| Valora

Vendidas Venta arecibir | recibir
Cesto 8 30 2
Porta servilletero 8 30 2
Pastas de cuaderno 8 30 2
Porta botellas 8 30 2
Aparadores 8 30 2
Portarretratos 8 30 2
Cofres decorativos 8 30 2
Floreros 8 30 2

El valor a recibir serd entregado segln las ventas realizadas, es decir, por cada artesania

elaborada y vendida ellas obtendra $2,00.
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