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RESUMEN EJECUTIVO 

 

El presente proyecto está dedicado a la producción y comercialización de escobas con 

cerdas a base de botellas plásticas (PET) recicladas en la parroquia San Juan de 

Pastocalle, cantón Latacunga; actualmente se encuentra en fase inicial de creación, 

basado en la reducción de residuos plásticos, fomentando el desarrollo económico 

local. 

 

Por este motivo se implementó la idea de negocio al notar que en la zona no existen 

suficientes opciones sostenibles en productos de limpieza, a pesar de la gran cantidad 

de plástico que se desecha. Por eso, este trabajo se enfocó en la producción y 

comercialización de escobas ecológicas.  

 

Se desarrolló un estudio de mercado aplicando una encuesta que determinó una alta 

demanda en productos ecológicos, especialmente por escobas hechas con materiales 

reciclados. Con esta información se elaboró el estudio técnico para determinar la 

capacidad óptima de producción, los recursos materiales que se utilizarán mensual y 

anualmente para llevar a cabo el negocio. Por otro lado, en el estudio organizacional 

se establecieron los niveles jerárquicos y los manuales de funciones con el propósito 

de obtener una gestión eficiente. Finalmente, en el análisis financiero se determinó la 

factibilidad del negocio; mediante los indicadores financieros, se logró demostrar que 

la idea de negocio es viable. 

 

Por tal razón, la implementación de este emprendimiento representa una excelente 

oportunidad de negocio, dado que la rentabilidad es positiva; además, contribuye al 

cuidado del medio ambiente. 

 

PALABRAS CLAVE: EMPRENDIMIENTO, PLAN DE NEGOCIO, 

PRODUCCIÓN, COMERCIALIZACIÓN DE ESCOBAS. 
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ABSTRACT 

 

This project is dedicated to the production and marketing of brooms with bristles made 

from recycled plastic bottles (PET) in the parish of San Juan de Pastocalle, Canton 

Latacunga, and is currently in the initial phase of creation, based on the reduction of 

plastic waste and promoting local economic development. 

 

For this reason, the business idea was implemented after noticing that in the area there 

are not enough sustainable options in cleaning products, despite the large amount of 

plastic that is discarded. Therefore, this work focused on the production and 

commercialization of ecological brooms. 

 

A market study was developed by applying a survey that determined a high demand 

for ecological products, especially for brooms made from recycled materials. With this 

information, a technical study was developed to determine the optimal production 

capacity, the material resources to be used monthly and annually to carry out the 

business. On the other hand, the organizational study established hierarchical levels 

and function manuals with the purpose of obtaining efficient management. Finally, in 

the financial analysis, the feasibility of the business was determined by means of 

financial indicators that demonstrated that the business idea is viable. 

 

For this reason, the implementation of this enterprise represents an excellent business 

opportunity, given that positive profitability also contributes to the care of the 

environment. 

 

KEY WORDS: ENTREPRENEURSHIP, BUSINESS PLAN, PRODUCTION, 

BROOM MARKETING. 
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CAPÍTULO I 

 

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA  

 

1.1. Definición del problema de investigación  

 

1.1.1. Contextualización 

 

En la necesidad de reducir el impacto ambiental de los residuos plásticos, ha crecido 

el interés por mejorar su manejo mediante tecnología de reciclaje. A nivel global, 

existen sistemas para recolectar, clasificar y reciclar plásticos, obteniendo tanto nuevos 

materiales como combustible y fibras. En México, algunas de estas tecnologías ya se 

aplican, donde se destaca el reciclaje de botellas plásticas y el desarrollo de 

bioplásticos (Martínez et al., 2020). 

 

El aumento de interés por mejorar el manejo de residuos plásticos a través de la 

tecnología de reciclaje es un paso positivo hacia la sostenibilidad del planeta. La 

referencia a sistemas globales de recolección y reciclaje muestra que existen 

soluciones viables y el hecho de que en México ya estén implementadas algunas de 

estas tecnologías son alentadoras para otros países. 

 

En Perú, el uso de botellas plásticas recicladas para la fabricación de pellets, cuerdas, 

fibras y otros materiales no solo disminuye desechos plásticos, sino que también 

preserva los recursos naturales al evitar el uso de materiales no renovables.  Este 

enfoque sostenible ofrece ventajas competitivas a las empresas que mejoran y 

fomentan la innovación (Viña et al., 2023). 

 

En Colombia, Bogotá inició un proyecto que busca desarrollar un modelo de gestión 

para el plástico PET con el fin de reutilizarlo y convertirlo en fibra u otros materiales, 

reduciendo así la producción de plástico. Los recicladores son claves en esta cadena, 

pero el valor del material disminuye debido a la intervención de múltiples 

intermediarios que afectan las ganancias y las condiciones laborales de los recicladores 

(Salcedo, 2022). 
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El avance tecnológico e industrial en Colombia trae beneficios, en la base Naval N.º 6 

ARC “Bogotá” y el Batallón de Policía Naval Militar N.º 70. Han desarrollado un Plan 

integral de gestión de residuos sólidos para 2021 con el objetivo de minimizar el 

impacto ambiental de residuos sólidos para 2021. El plan propone estrategias para 

reducir la generación de residuos, mejorar su disposición y promover el 

aprovechamiento de materiales reciclados (Cordoba, 2021). 

 

En varios países, el reciclaje de botellas plásticas para producir pellets, cuerdas y fibras 

contribuye a la reducción de desechos plásticos y la conservación de recursos naturales 

que impulsan la innovación empresarial y la protección del medio ambiente. 

 

En Ecuador, el proyecto de escobas de cerdas a base de botellas de plástico son escobas 

útiles y duraderas mediante un proceso de corte, calentado y ensamblaje en un mango 

de madera. Esta iniciativa no solo reduce los desechos plásticos, sino que fomenta la 

economía circular y puede ser replicada en diferentes lugares como una opción 

sostenible y rentable para emprendedores y artesanos que se interesan por el tema 

(Torres, 2023). 

 

Desde la existencia del plástico hasta la actualidad, se ha producido alrededor de 8300 

millones de toneladas, de las cuales el 70% se ha convertido en residuos. De estos, el 

79% ha sido arrojado al ambiente, solo el 12% incinerado y apenas el 9% reciclado. 

Algunas empresas han optado por métodos más sostenibles, como la producción de 

PET y construcciones ecológicas e incluso para obtener cuerdas, que generan menos 

impacto ambiental (Aguas, 2022). 

 

Al crear este proyecto innovador que convierte botellas plásticas en escobas, fomenta 

la economía, ofreciendo una oportunidad sostenible para los emprendedores que 

trabajan en este sector. En el Ecuador, la producción de escobas plásticas y 

tradicionales de fibras naturales abarca una parte de su población artesanal. Este sector 

productivo se caracteriza por su elaboración tradicional; al realizar las escobas de fibra 

natural y las de plástico, poseen diversos diseños de escobas.
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1.2. Análisis y desarrollo del problema 

Imagen 1  

Árbol de problemas 

  

 Nota. Esta imagen indica el árbol de problemas. 
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Análisis del árbol de problemas 

 

El árbol de problemas identifica que la baja producción y comercialización de escobas 

con cerdas PET se origina principalmente por 3 causas principales, la primera porque 

existe poca disponibilidad de la materia prima que es el PET en el mercado. La escasez 

del PET reciclado como materia prima se debe principalmente al desconocimiento de 

los beneficios del reciclaje, lo que limita la producción de productos amigables con el 

medio ambiente.  

 

La baja productividad, que se atribuye al desconocimiento técnico y al bajo control de 

calidad en los procesos de producción, da como resultado que el producto tenga menor 

calidad. Finalmente, el aumento de los costos de la logística y distribución se debe al 

incremento en los precios de combustible y a rutas de distribución no óptimas, esto ha 

generado el incremento de los gastos operativos y dificulta al momento de 

comercializar las escobas.  

 

Estas causas conllevan tener efectos negativos tanto en las personas como en el 

cuidado del planeta. La disminución en la concientización ambiental y el aumento de 

la contaminación por plástico son consecuencias que trae la falta de reciclaje. La baja 

demanda del PET reciclado escasea la materia prima, dado que existen empresas 

industriales que también utilizan el PET como materia prima, mientras que la baja 

inversión en maquinaria adecuada limita la capacidad de producción y la calidad del 

producto final.  

 

El desperdicio del PET incrementa los costos de producción y agrava la escasez de 

materia prima y dificulta satisfacer la demanda; esto lleva a que los consumidores 

adquieran productos sustitutos. Todo esto limita la capacidad de expansión del 

negocio. 
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Imagen 2  

Árbol de soluciones 

 

Nota. Esta imagen indica el árbol de soluciones. 
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Análisis del árbol de solución 

 

El árbol de soluciones busca transformar las causas negativas en soluciones positivas; 

esto permite establecer estrategias claras. Al considerar la alta producción y 

comercialización de escobas con cerdas de PET, se dispone de una alta disponibilidad 

de materia prima. Para ello se establecen dos estrategias; que las personas tengan 

conocimiento de los beneficios del reciclaje y alianza con recicladores de PET. Esto 

busca aumentar la concientización sobre el reciclaje, lo que incrementaría la oferta del 

PET; la segunda busca establecer relaciones directas con los recicladores, logrando 

tener suministro constante y de calidad. 

 

Para tener una alta productividad, se establece que el personal debe tener conocimiento 

técnico, esto implica capacitar al personal en el manejo de maquinaria y en el proceso 

de producción, mientras que en el alto control de calidad se busca que los procesos 

sean eficientes para tener un producto final de calidad. En los bajos costos de logística 

y distribución, se plantea buscar rutas óptimas para la comercialización del producto; 

a través de esto se pretende disminuir el gasto de combustible que genera comercializar 

el producto. 

 

Con esta estrategia se busca aumentar la concientización ambiental en las personas y 

la disminución de la contaminación por plástico; al reutilizar los residuos del PET en 

la producción de escobas con cerdas de PET, se busca maximizar el uso de la materia 

prima. El aumento de la capacidad de producción satisface la demanda del mercado, 

con la finalidad de que los consumidores no tengan la necesidad de adquirir productos 

sustitutos, así mantener a los clientes fieles al producto. Por último, la capacidad de 

expansión y la sostenibilidad del negocio son objetivos que buscan asegurar el 

crecimiento del negocio. 

 

 

 

 

 



 

 

7 

 

CAPÍTULO II 

 

DESCRIPCIÓN DEL EMPRENDIMIENTO 

 

2.1. Justificación  

 

El presente trabajo agrupa la planeación, organización y evaluación de un proyecto de 

emprendimiento que desea implementar un nuevo producto con el objetivo de reducir 

la contaminación de plástico PET a través de la producción y comercialización de 

escobas con cerdas de PET reciclado en la parroquia San Juan de Pastocalle. Se 

determinó una limitada producción de este producto en la localidad; con ello se busca 

generar un impacto positivo tanto en el medio ambiente como en la sociedad. 

 

La contaminación que se genera a través de botellas de PET representa grandes 

amenazas para el planeta en los últimos años. A pesar de los esfuerzos y programas de 

reciclaje que existen, muchas de estas botellas terminan desechados de manera 

inadecuada; estos residuos se descomponen lentamente y afectan a la biodiversidad. 

 

El plan de negocio para la producción de escobas con cerdas de botellas plásticas se 

plantea con una solución creativa frente a la problemática de la contaminación del 

medio ambiente por residuos y materiales plásticos, especialmente las botellas de PET.  

 

A través de este proceso se reutilizan estos residuos para crear cerdas plásticas que se 

integran a las escobas, las cuales son más resistentes y de calidad garantizada, lo que 

asegura mayor durabilidad. 

 

Este proyecto busca cubrir una necesidad de manera ecológica, contribuyendo a 

minimizar el impacto ambiental. Además, ayuda a fomentar el desarrollo sostenible a 

través de la concientización de los consumidores sobre la protección del medio 

ambiente y su importancia. En el país, las escobas plásticas son el producto que mayor 

consumo tienen, tanto para los hogares como para las industrias. Este producto ha 

llegado a ocupar un rol importante y funcional en la limpieza diaria de los espacios 

públicos y privados. 
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2.2. Objetivos 

 

2.2.1. Objetivo general 

 

Diseñar un plan de negocio para la producción y comercialización de escobas con 

cerdas de PET reciclado en la parroquia San Juan de Pastocalle, cantón Latacunga. 

 

2.2.2 Objetivos específicos 

 

• Estructurar un estudio de mercado que mida la demanda de la producción y 

comercialización de escobas con cerdas de PET reciclado. 

 

• Elaborar un estudio técnico organizacional con la finalidad de que determine 

los requerimientos de producción y comercialización de escobas con cerdas de 

PET reciclado. 

 

• Desarrollar un análisis económico financiero que evalué la factibilidad y 

rentabilidad de la producción y comercialización de escobas con cerdas de PET 

reciclado. 

 

2.3. Beneficiarios  

 

Los beneficiarios principales son los consumidores finales, desde las amas de hogar 

hasta las grandes industrias que buscan un producto de limpieza eficiente y duradero. 

Los supermercados, tiendas de localidad, mercados e instituciones públicas y privadas 

también forman parte de este grupo. 

 

Por lo tanto, las empresas buscan obtener un producto innovador y amigable con el 

medio ambiente; por ello se busca que en la producción y comercialización de escobas 

con cerdas de PET encuentren un aliado para cubrir sus necesidades de limpieza 

eficiente.  
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2.4. Resultados de alcance  

 

El resultado que se propone es la creación de un plan de negocio que busca medir la 

demanda de la producción de escobas, determinar los requerimientos para la 

producción y comercialización y, por último, ver la factibilidad del negocio. Tras la 

ejecución de tres estudios, se desea cubrir las necesidades del mercado de productos 

de limpieza y las necesidades de los artesanos dedicados a la fabricación de este 

producto.  

 

El estudio de mercado se enfoca en identificar cuál será el público objetivo del 

emprendimiento; se detallan sus preferencias y gustos, la demanda del producto y su 

oferta; además, se realiza una descripción del producto, sus características y estándares 

de calidad desde la transformación del PET hasta el proceso final. Por último, se evalúa 

la percepción del consumidor hacia los productos ecológicos; esto permite diseñar 

estrategias efectivas.  

 

Por otro lado, en el estudio técnico de la producción de las escobas con cerdas de PET 

reciclado se incluirá un nuevo producto (escobas de 40 hoyos), especificando la 

ubicación de maquinaria, equipos y áreas de trabajo para así optimizar el flujo de 

materiales y obtener eficiencia operativa.  

 

El análisis económico-financiero se centra en desarrollar una estructura de costos 

óptimos donde se detallan los costos de inversión, costos de producción, ingresos 

proyectados y la rentabilidad del emprendimiento. El objetivo es determinar un precio 

de venta competitivo. Además, se evalúa la disposición del mercado a pagar por las 

escobas plásticas; este análisis permite conocer la viabilidad financiera del negocio a 

largo plazo. 
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CAPÍTULO III 

 

ESTUDIO DE MERCADO 

 

3.1. Descripción de los usos y características del producto 

 

Una escoba es un instrumento que se utiliza para barrer, es decir, para limpiar una 

superficie arrastrando la suciedad. Las escobas disponen de un palo alargado que 

funciona a modo de mango, en cuyo extremo inferior hay fibras o ramas. 

 

Una escoba es una herramienta de limpieza compuesta por un mango largo y un 

conjunto de cerdas o fibras en un extremo, utilizada para barrer superficies y eliminar 

suciedad o polvo. Históricamente, las primeras escobas eran manojos de ramas atadas 

a un palo, utilizadas desde la antigüedad para mantener limpias las viviendas y 

espacios comunes. 

 

Tabla 1  

Descripción, características y usos del producto 

Nombre Descripción Características Uso Origen 

 

Escoba de 40 

cerdas PET 

 

La escoba de 40 cerdas 

de PET reciclado se 

destaca por su eficiencia 

y compromiso ecológico. 

Sus cerdas densas y 

flexibles, fabricadas a 

partir de materiales 

reciclados (botellas 

plásticas), permiten una 

barrida completa y 

uniforme, ideal para 

recoger polvo y residuos 

en diversas superficies. El 

mango de madera natural 

ofrece un agarre cómodo 

y ergonómico. 

Material: botellas 

plásticas 

Mango: Madera 

natural, duradera y 

ergonómica. 

Durabilidad: 

Alta, diseñada para 

un uso prolongado 

sin deformación de 

las cerdas. 

Sostenibilidad: 

Elaborada con 

materiales 

reciclados y 

biodegradables. 

Ideal para la 

limpieza de 

superficies 

lisas en 

interiores, 

como pisos de 

cerámica, 

madera y 

mármol. Su 

diseño liviano 

facilita su uso 

diario en el 

hogar u 

oficina. 

Latacunga 

(Pastocalle) 
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Nota. La tabla presenta información sobre el producto A de la comercialización, 

incluyendo su descripción, características, uso y origen.  

 

Imagen 3 Diseño de los componentes del producto 

 

Nota. Esta imagen indica el diseño de los componentes del producto. 

 

Análisis  

 

El producto para la producción y comercialización se muestra en la figura 1; la escoba 

muestra cómo está diseñada, estructurada y qué características posee. Esta escoba 

posee cerdas de dura resistencia; estas cerdas serán sacadas de las botellas de plástico, 

el mismo material que es obtenido del polietileno proveniente del termoplástico que 

se obtiene derivado del petróleo o el gas natural; es 100% reciclable. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Palos 

Mango de madera 

Grapas Cerdas de botellas 

plásticas  



 

 

12 

 

3.2. Segmentación de mercado  

 

Imagen 4  

Mapa de empatía 

 

Nota. Esta imagen indica el mapa de empatía de un posible cliente. 

 

Imagen 5  

Buyer person  

 

Nota. Esta imagen indica el Buyer person. 
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Segmentación de mercado 

 

La segmentación de mercado identifica grupos de consumidores homogéneos para 

mejorar las estrategias de marketing. Utilicé criterios para definir segmentos basados 

en varias características. El desafío es encontrar un segmento óptimo que discrimine 

mejor el comportamiento del consumidor. Se propone usar base de datos para crear 

matriz de características del cliente y determinar su incidencia en la compra del 

producto (Lazzari , 2021). 

 

La segmentación de mercado clasifica a los clientes potenciales según su 

comportamiento y características clave para mejorar la toma de decisiones de compra. 

Su objetivo es identificar al cliente ideal y diseñar campañas de marketing más 

efectivas. Una segmentación bien ejecutada brinda mejores oportunidades de venta 

(Silva, 2022). 

 

La segmentación de mercado en esta investigación se enfocará en identificar y analizar 

los diferentes grupos de consumidores potenciales para las escobas con cerdas de PET 

reciclado en la parroquia de San Juan de Pastocalle. A través de una segmentación 

geográfica, se estudiará hogares, comerciantes y negocios que requieran el producto. 

 

3.3. Proyección del mercado meta 

 

El mercado objetivo es el grupo específico de personas al que se dirige un producto o 

servicio. Inicialmente, se clasificaban por factores como edad, género o perfil social, 

pero ahora también se consideran aspectos más amplios, incluyendo el 

comportamiento de compra y decisiones de los usuarios. Además, el perfil del cliente 

ideal es una herramienta útil para definir o conocer el mercado objetivo de una empresa 

(Peiró, 2020). 

 

El mercado objetivo es un grupo definido de clientes cuyas necesidades busca 

satisfacer la empresa; identifica su área geográfica, tipo de consumidor (finalidad, 

institucional, agroindustrial o intermedio) y otras variables demográficas como edad, 

género o nivel social. El mercado potencial se refiere a la identificación precisa de los 
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clientes y el cálculo del consumo promedio de cada uno, lo cual requiere un análisis 

de mercado. Por otro lado, el análisis de la competencia es esencial, ya que los 

consumidores compran productos con alternativas, lo que impulsa la mejora continua 

y la calidad de los bienes y productos (Izquierdo, 2024). 

 

El mercado objetivo de una empresa no solo considera factores tradicionales como la 

edad y el género, sino que también analiza el comportamiento y las decisiones de 

compra de los clientes. Además, subraya que el perfil del cliente es una idea clave para 

entender el mercado objetivo. También resalta la relevancia del mercado y del análisis 

de la competencia que impulsa la mejora continua del producto. 

 

Tabla 2  

Segmentación de mercado 

Tipo Detalle Cantidad Fuente Año 

Geográfica Población de Ecuador 16938986 INEC 2022 

Geográfica Hogares en Ecuador 5188827 INEC 2022 

Geográfica Hogares en Cotopaxi 139362 INEC 2022 

Geográfica Hogares en Latacunga 67894 INEC 2022 

Demográfico Hogares en Latacunga 

de extracto C y D 

61402 PROYECTADO 2025 

Nota. La tabla muestra la segmentación basada en datos del INEC (2022). 

 

Según la información proporcionada por el INEC, el segmento del mercado proyectado 

está en los hogares de los niveles socioeconómicos C y D en Latacunga. El número de 

hogares de extracto C y D es de 61402 como mercado objetivo; con base en los datos 

disponibles del censo de 2022, se ha realizado una proyección de la población de 

Cotopaxi hasta el año 2025; se utilizará una tasa de crecimiento poblacional del 1,3%. 
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Tabla 3  

Crecimiento poblacional 

Año Mercado meta TCP 

2022 59068 1,3% 

2023 59836 778 

2024 60614 788 

2025 61402 798 

Nota. Esta tabla muestra la tasa de crecimiento poblacional. 

 

Para el año 2025, el mercado objetivo estará compuesto por 61402 personas 

pertenecientes a hogares de los extractos C y D en el canto Latacunga.  

 

3.4. Población y muestra 

 

Población 

 

Según Vizcaíno et al. (2023), “La población se refiere al conjunto completo de 

individuos, elementos o fenómenos que comparten una característica común y son 

objeto de estudio. Sin embargo, en la mayoría de los casos es impracticable o costosos 

estudiar a toda la población”. 

 

La población se refiere al conjunto de elementos, como personas, objetos o animales, 

que son relevantes para el estudio de un problema específico. Se trata de un grupo de 

objetos o individuos de los que se busca obtener información y puede incluir desde 

artículos hasta programas de radio. En términos demográficos, la población 

comprende individuos que comparten un espacio geográfico y características comunes 

como edad, género o nivel educativo (Masaquiza, 2024). 

 

La población se refiere al conjunto de casos que comparten ciertas características y se 

encuentran en un espacio definido. Dado que a menudo resulta impráctico analizar 

toda la población debido a limitaciones de tiempo y recursos, se opta por trabajar con 

una muestra (Arispe et al.,  2020). 



 

 

16 

 

En la población de esta investigación se recolectará la información de los hogares del 

extracto C y D de la parroquia San Juan de Pastocalle, cantón Latacunga, incluyendo 

familias, comerciantes y negocios locales que utilizan escobas en sus actividades 

diarias. Esta información se obtendrá de la segmentación de mercado de la página 

INEC.  

 

Muestra 

 

Una muestra en investigación es un subconjunto de una población que se selecciona 

para analizar y hacer inferencia sobre el grupo completo. Este proceso es clave para 

obtener resultados válidos y confiables sin necesidad de estudiar a toda la población, 

lo cual puede ser poco práctico por restricciones de tiempo o recursos; la rigurosidad 

en la elección de la muestra asegura que sea representativa (Vizcaíno et al., 2023). 

 

La muestra es una parte representativa de una población o universo que se utiliza en 

una investigación para facilitar la recolección de datos. Es un subconjunto que permite 

estudiar las características principales de la población de manera más eficiente; evita 

la necesidad de analizar todo el grupo. Esto agiliza el proceso de investigación al 

enfocarse en una pequeña porción con características comunes (Masaquiza, 2024). 

 

Una muestra es un subconjunto de casos dentro de una población de la cual se recogen 

los datos. Trabajar con una muestra permite ahorrar tiempo y reducir costos, y si se 

selecciona adecuadamente, puede mejorar la precisión y exactitud de los resultados.  

Es fundamental que tanto la población como la muestra estén alineados con la pregunta 

de investigación y los objetivos, además de garantizar una representatividad estadística 

(Arispe et al., 2020). 

 

La muestra es un subconjunto representativo de la población que permite obtener 

resultados precisos y confiables sin estudiar al grupo completo. Subraya que la muestra 

ahorra tiempo y recursos, siempre y cuando se seleccione rigurosamente para que sea 

representativa y esté alineada con los objetivos. Sin embargo, enfatiza la necesidad de 

una selección cuidadosa para asegurar la validez.  

 



 

 

17 

 

La muestra de la investigación se determinó al utilizar un muestreo representativo que 

permitió recoger datos sobre la demanda potencial, la percepción del producto y los 

hábitos de compra. Se seleccionó a consumidores y comerciantes en función de su uso 

y compra de escobas, así como su interés en productos ecológicos. 

 

Fórmula de la muestra 

 

Donde: 

n: Tamaño de la muestra (382) 

Z: Nivel de confianza 1,96 (95%) 

P: Probabilidad a favor de ocurrencia: 0,50 (50%). 

Q: Probabilidad en contra de ocurrencia 0,50 (50%) 

N: Población o universo (mercado objetivo) 

e: Margen de error 0,05 (5%). 

 

𝒏 =
𝒁𝟐𝑷𝑸𝑵

𝒁𝟐𝑷𝑸 + 𝑵𝒆𝟐
 

𝒏 =
𝟏, 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎, 𝟓 ∗ 𝟎, 𝟓 ∗ 𝟔𝟏𝟒𝟎𝟐

𝟏, 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎, 𝟓 ∗ 𝟎, 𝟓 + 𝟔𝟏𝟒𝟎𝟐 ∗ (𝟎, 𝟎𝟓)𝟐
 

𝒏 =
𝟓𝟖. 𝟗𝟕𝟎, 𝟒𝟖

𝟏𝟓𝟒, 𝟒𝟔
 

𝒏 = 𝟑𝟖𝟐 encuestas 

 

En la investigación se aplicará una muestra finita de 382 hogares, teniendo en cuenta 

que se encuestará a una persona por cada hogar latacungueño, representados por una 

población de 61402 hogares, los mismos que serán los posibles interesados en adquirir 

el producto de escobas a base de cerdas de PET; esto relaciona a la oferta, demanda, 

proveedores y competidores.  

 

3.5. Metodología de la investigación  

 

Método de la investigación 
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Los métodos de investigación son procedimientos fundamentales que los 

investigadores plantean para recopilar la información necesaria al abordar su objeto de 

estudio. La relevancia principal asegura el carácter científico de la investigación; esto, 

por la aplicación con cierto grado de estandarización de estos modelos de actuación, 

es lo que fundamenta la validez científica del trabajo investigativo, por el 

conocimiento derivado de la ciencia (Gómez , 2021). 

 

Enfoque de la investigación cuantitativa 

 

La investigación con un enfoque cuantitativo se basa en la recolección de datos 

numéricos y el análisis estadístico de estos números para probar la hipótesis. Este 

enfoque sigue una secuencia de etapas estructuradas, desde la formulación de un 

problema específico hasta la presentación de resultados; busca la comprobación de 

teorías a través de mediciones precisas (Huamán et al., 2022).  

 

El enfoque cuantitativo, que se usa mucho en las ciencias sociales, naturales y 

matemáticas, se distingue por su capacidad para hacer predicciones y analizar datos 

numéricos mediante la observación, la experimentación y el análisis estadístico. Este 

método científico, que se basa en la lógica empírica, descompone un todo en sus partes 

para entender mejor las relaciones de causa y efecto. Para recolectar datos, utiliza 

herramientas estructuradas como cuestionarios y encuestas (Acosta, 2023). 

 

En el plan de negocio para la producción y comercialización de escobas con cerdas de 

PET reciclado, en el enfoque cuantitativo se aplicaron encuestas estructuradas a una 

muestra representativa de la población local con el fin de medir la demanda potencial 

del producto, la disposición a pagar y las preferencias de los consumidores. 

 

Tipo de investigación bibliográfica  

 

La investigación bibliográfica, o también llamada investigación documental, es una de 

las herramientas más importantes a la hora de realizar cualquier tipo de estudio o 

proyecto de investigación. En este artículo te mostramos los aspectos más importantes 

para que puedas hacer una investigación bibliográfica (Gómez E. , 2020). 
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La investigación bibliográfica es clave cuando queremos entender bien un tema antes 

de tomar decisiones o proponer algo nuevo. Básicamente, se trata de buscar 

información en libros, artículos y fuentes confiables para armar una base sólida. 

 

La investigación bibliográfica se enfocó en la recopilación de información sobre la 

producción de escobas con materiales reciclados, la viabilidad del reciclaje de PET y 

las tendencias del mercado en productos ecológicos. Se consultó en libros, artículos 

científicos y normativas ambientales. Esta revisión permitirá establecer bases técnicas 

para el proceso de fabricación y comercialización.  

 

Investigación de campo 

 

La investigación de campo es fundamental para mejorar nuestra comprensión de cómo 

se pueden reconocer, mitigar o evitar los impactos humanos en los sistemas biológicos. 

Sin embargo, la investigación de campo ha perdido peso en las últimas décadas en 

relación con otros análisis (Ríos, 2023). 

 

La investigación de campo se basa en el estudio directo de las personas dentro de sus 

entornos cotidianos, estos pueden ser hogares o lugares de trabajo. Esto permite tener 

una comprensión más profunda y cercana con la realidad. La presencia física del 

investigador puede realizarse mediante herramientas digitales como internet y redes 

sociales que faciliten la observación y el contacto sin necesidad de estar en el mismo 

lugar (Mendoza , 2022). 

 

La investigación de campo es que los datos sean auténticos y reflejen la realidad tal 

como es. Como se recopilan directamente del entorno, es clave asegurarse de que no 

estén influenciados por prejuicios o condiciones artificiales. Esto hace que los 

resultados sean más útiles y aplicables, especialmente cuando se trata de tomar 

decisiones importantes, ya sea en un negocio, en la administración o en el análisis del 

mercado. 
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La investigación de campo se realizó en la parroquia San Juan de Pastocalle, cantón 

Latacunga. Se aplicó el cuestionario a hogares, clientes potenciales, comerciantes y 

recicladores para analizar la demanda de escobas con cerdas de PET reciclado.  

 

Nivel de investigación no experimental 

 

La investigación no experimental se caracteriza por la ausencia de una variable 

independiente; el investigador observa y analiza el fenómeno sin manipular ni 

intervenir en el entorno. A diferencia de la investigación experimental, este tipo de 

estudio se basa en observación o interpretación para obtener conclusiones y no puede 

establecer relaciones de causa y efecto; como método observacional, también es útil 

en investigaciones descriptivas (Velázquez, 2024). 

 

 La investigación no experimental se caracteriza por la ausencia de manipulación de 

una variable independiente, en lugar de eso, los investigadores miden las variables tal 

como ocurren de manera natural, ya sea en el laboratorio o en el entorno real. Aunque 

la investigación experimental permite establecer relaciones causales claras, la no 

experimental es igualmente valiosa cuando la manipulación de variables no es posible 

(Jaguaní y Leighton, 2022). 

 

La investigación no experimental se aplicará al observar y analizar la realidad del 

mercado sin manipular variables, mediante encuestas y revisión de datos sobre la 

producción y comercialización de escobas con cerdas de PET reciclado en la parroquia 

San Juan de Pastocalle. 

 

Investigación transversal  

 

Los estudios transversales pueden ser descriptivos o analíticos, dependiendo de su 

objetivo. Este diseño es rápido y económico, permitiendo calcular la prevalencia de 

una condición de manera directa. Sin embargo, dado que se mide simultáneamente la 

exposición y el efecto en un solo momento, no se puede establecer una relación de 

temporalidad clara. En estudios analíticos, se utilizan medidas de asociación como la 

razón de prevalencia (Maguiña et al., 2021). 
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El estudio transversal es una investigación observacional que se enfoca en analizar 

diversas variables dentro de una población seleccionada durante un periodo específico. 

También conocido como estudio de prevalencia, su objetivo es examinar las variables 

y obtener conclusiones sobre su comportamiento. En este tipo de estudio, los datos se 

recopilan de individuos que son similares en todas las variables, excepto en la que se 

analiza (Morales, 2020). 

 

La investigación transversal se aplicó mediante encuestas y observaciones de mercado, 

con el fin de analizar la viabilidad del negocio, la percepción de los consumidores y la 

oferta existente de las escobas con cerdas de PET reciclado. 

 

3.5.1. Instrumento  

 

Encuesta 

 

La encuesta lo define como una entrevista basada en un cuestionario, aunque dado que 

es autoadministrada, el diálogo ocurre entre el encuestado y el cuestionario mismo. A 

pesar de esto, la describe como un método empírico que emplea un formulario, ya sea 

impreso o digital, para recolectar respuestas sobre el problema de estudio (Avila et al., 

2020). 

 

La encuesta por muestreo es una técnica ampliamente utilizada en investigaciones de 

ciencias sociales para recolectar datos sobre características, opiniones, creencias y 

conductas de las personas. Es común en enfoques cuantitativos y mixtos, e incluso 

como complemento en investigaciones cualitativas. Sin embargo, un error frecuente es 

confundir la encuesta con el cuestionario, dado que son distintos (Salas, 2020). 

 

En la investigación se aplicará una encuesta dirigida a los hogares, comerciantes y 

negocios de la parroquia San Juan de Pastocalle con el objetivo de conocer su interés 

en escobas con cerdas de PET reciclado. Los resultados permitirán ajustar la estrategia 

de producción y comercialización del producto. 
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Cuestionario  

 

El cuestionario es un conjunto articulado y coherente de preguntas redactadas en un 

documento para obtener la información necesaria para poder realizar la investigación 

que la requiere. Desempeña funciones esenciales, como preguntas concretas que serán 

respondidas por las personas encuestadas. Su diseño, estructura, ordenación y aspecto 

es acertado; el cuestionario contribuye eficazmente a que las personas proporcionen 

información (Grande, 2021).  

 

El cuestionario es una herramienta muy valiosa, de ahí su importancia. Por ello, se 

desarrollan con profundidad los aspectos teóricos y prácticos en una exposición 

pormenorizada de cada uno de los puntos vinculados con las encuestas, el cuestionario, 

su diseño y aplicación, y se incluye además un análisis relativo al tema de la pregunta 

como el núcleo del diseño de un cuestionario (García, 2024). 

 

El cuestionario es una herramienta que facilita un intercambio productivo entre el 

investigador y los encuestados, siempre y cuando se construya con la debida atención 

y cuidado. Cuando está bien diseñado, se convierte en un puente confiable para 

recopilar los datos relevantes que impulsan el avance del conocimiento. 

 

Instrumento 

 

La validez del instrumento  

 

Tabla 4  

Jueces expertos validación instrumento 

Jueces 

1 Dr. Julio Mauricio Vizuete Muñoz 

2 Ing. María Soledad Sevilla Galarza 

3 Ing. Elías David Caiza Yucailla 

4 Ing. Edwin César Santamaría Díaz  

Nota. La tabla muestra los 4 jueces para la prueba de V de Aiken. 
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Tabla 5  

Validación de Aiken  

Calificación de Aiken 

Pertinencia  1 

Relevancia 1 

Claridad  0,88 

Nota. La tabla muestra los resultados del cálculo V de Aiken. 

 

Análisis  

 

En la validación de Aiken a través de 4 expertos, se evidencia que los 3 factores 

mantienen un alto valor, pertinencia y relevancia con el valor de 1 y claridad con un 

0,88; esto quiere decir que el instrumento posee una alta validez. 
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3.6. Tabulación, análisis e interpretación  

 

Información general  

 

Tabla 6  

Género  

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA DE 

LA MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

Femenino 249 40034 65,2 

Masculino 133 21368 34,8 

Total 382 61402 100,0 

Nota: La tabla muestra el resultado que responde a la pregunta género del cuestionario. 

 

Gráfico 1  

Género  

 

Nota: La gráfica muestra el resultado que responde a la pregunta género del 

cuestionario.  

 

Análisis e interpretación 

 

La tabla muestra los datos relacionados con el género, muestra la frecuencia y el 

mercado objetivo con un total de mercado objetivo de 61402 personas del mercado 

objetivo, siendo 40034 del género femenino, que representa el 65,2 % del total, 

mientras que el 21368 son de género masculino, que corresponde al 34,8%.  
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Este análisis proporciona la distribución del mercado objetivo según el género, lo cual 

indica que el segmento de escobas está compuesto por mujeres. Esto indica que las 

estrategias de marketing, el diseño del producto (escobas) se enfoquen más en este 

grupo de personas; se deben realizar promociones o campañas publicitarias que 

agrupen con las principales necesidades de las mujeres, esto sin dejar de un lado al 

segmento masculino, dado que existe un porcentaje significativo. 

 

Tabla 7  

Edad 

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA DE 

LA MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

21 a 25 años 144 23148 37,7 

25 a 31 años 129 20754 33,8 

31 a 35 años 84 13508 22,0 

De 40 años en adelante 25 3991 6,5 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el resultado que responde a la pregunta edad del cuestionario.  

 

Gráfico 2  

Edad  

 

Nota. La gráfica muestra el resultado que responde a la pregunta “edad” del 

cuestionario. 

 

 

21 a 25 años; 
37,7%

25 a 31 años; 
33,8%

31 a 35 años ; 
22,0%

de 40 años en 
adelante ; 

6,5%
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Análisis e interpretación  

El rango más alto, de 21 a 25 años, representa a 23148 con un 38,8% con el mayor 

porcentaje. El segundo grupo más grande es de 25 a 30 años, con 20754 de personas, 

que representa el 33,8%. Los dos últimos rangos son más pequeños: de 30 a 39 años 

con 13508, que representa al 22%, y de 40 años a más, con un 6,5%, respectivamente.  

Este análisis sugiere que las estrategias de marketing y las estrategias de negocio 

pueden centrarse en personas jóvenes con un rango de edad de 21 a 25 años; esto 

representa al mercado objetivo más grande. Además, existe el segundo rango de edad, 

que también está enfocado a jóvenes de 25 a 31 años; esto quiere decir que en la 

actualidad los jóvenes están interesados en la adquisición de productos ecológicos. Sin 

embargo, es importante considerar los otros rangos de edad para así considerar sus 

necesidades y preferencias.  

 

INFORMACIÓN ESPECÍFICA 

 

Si en la ciudad de Latacunga se producirían escobas con cerdas a base de botellas 

plásticas recicladas (PET), ¿usted adquiriría el producto? 

 

Tabla 8  

Aceptación del producto 

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

Si 345 55446 90,3 

No 37 5956 9,7 

Total 382 61402 100,0 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 1 aceptación del producto. 
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Gráfico 3  

Aceptación del producto 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 1 aceptación del cuestionario. 

 

Análisis e interpretación  

 

El mercado objetivo total es de 61,402 personas del mercado objetivo, las cuales 

55446, que representan al 90,3% de las personas encuestadas, dijeron que sí adquirir 

el producto (escobas con cerdas de botellas recicladas PET), en cuanto a 5956 con el 

9,7%, respondieron que no.  

 

Esto representa una oportunidad significativa para la producción y comercialización 

del producto. El segmento cuya respuesta fue que no lo adquirían representa un grupo 

significativo, posiblemente por sus preferencias personales o desconocimiento del 

beneficio ambiental que se logra obtener con este producto.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Si; 90,3%

No ; 9,7%
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¿Qué tipo de escoba le gustaría adquirir para su hogar? 

 

Tabla 9 

Tipo de escobas  

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA 

EN EL 

MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

Escoba tradicional con 

cerdas suaves para 

interiores. 

149 23947 39,0 

Escoba resistente con 

cerdas duras para 

exteriores. 

97 15596 25,4 

Escoba multiusos (interiores 

y exteriores) 118 18973 30,9 

Escoba compacta y ligera 

para espacios pequeños. 18 2886 4,7 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2 tipo de escobas.  

 

Gráfico 4  

Tipo de escobas 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 2 tipo de escobas.  
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Análisis e interpretación  

 

La opción más preferida fue la escoba tradicional con cerdas suaves para interiores, 

seleccionada por el 39% del mercado objetivo, es decir, por (23.947 personas), lo cual 

refleja una tendencia hacia productos conocidos, posiblemente asociada con la 

comodidad y la efectividad comprobada en el hogar. 

 

En segundo lugar, un 30,9% con un valor de (18.973 personas) mostró interés en 

escobas multiusos, lo que sugiere que una parte importante de los consumidores valora 

la versatilidad y busca soluciones prácticas que funcionen tanto en interiores en 

exteriores. Esto podría orientar el diseño de un producto adaptable a ambos entornos. 

 

¿Ha visto o escuchado de alguna empresa en el cantón Latacunga que fabrique 

escobas con cerdas a base de botellas recicladas (PET)? 

 

Tabla 10  

Conocimiento de empresas que fabriquen escobas con cerdas de PET reciclado.  

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

NO 306 49183 80,10 

SI 76 12219 19,90 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 3 conocimiento de empresas que 

fabriquen escobas con cerdas de PET reciclado.  
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Gráfico 5  

Conocimiento de empresas que fabriquen escobas con cerdas de PET reciclado. 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 3 conocimiento de empresas que 

fabriquen escobas con cerdas de PET reciclado. 

 

Análisis e interpretación 

 

El 80,1% del público objetivo (49.183 personas) dijo no haber escuchado nunca sobre 

una empresa que fabrique escobas con materiales reciclados, lo que muestra que 

todavía hay poca información y conocimiento sobre este tipo de productos en el 

mercado local. El 19,9% (12.219 personas) sí conoce alguna empresa que elabore este 

tipo de escobas. Aunque es un grupo reducido, podría estar formado por personas más 

informadas o con mayor interés en temas ambientales.  

 

Este resultado demuestra que hace falta trabajar en la promoción del producto para que 

más personas lo conozcan y lo tengan presente al momento de comprar. Sugieren que, 

a pesar de que ya existan empresas que produzcan este producto, no ha sido aún 

comercializado a gran escala, dado que existe un grupo con un porcentaje mayor que 

no conoce ni ha visto el producto de escobas con cerdas a base de PET reciclado, es 

decir, que en Latacunga aún no existe ninguna empresa que se dedique a la producción 

y comercialización de esta escoba.  

 

 

 

 

80,10%
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NO SI
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¿Con qué frecuencia y cuántas escobas con cerdas a base de botellas (PET) 

recicladas estaría dispuesto a adquirir en promedio al año? 

 

Tabla 11  

Frecuencia de compra 

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

1-3 escobas 267 42920 69,9 

4-6 escobas 85 13693 22,3 

6 o más escobas 30 4789 7,8 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 4 frecuencia de compra.  

 

Gráfico 6  

Frecuencia de compra 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 4 frecuencia de compra.  

 

Análisis e interpretación  

 

Tras realizar la encuesta, se puede observar que el 69,9%, que representa 42929 

personas, dijeron que la frecuencia de adquisición de escobas es de 1-3 anualmente, lo 

que sugiere que el consumidor promedio considera que una escoba debe durar varios 

meses, posiblemente debido a un uso doméstico regular y la expectativa de durabilidad 

del producto. Un 22,3% indicó que adquiriría entre 4 y 6 unidades anualmente. Este 

69,9%

22,3%

7,8%

1-3 escobas 4-6 escobas 6 o mas escobas
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comportamiento podría estar relacionado con un uso más intensivo del producto en 

entornos como negocios o instituciones, donde la frecuencia de limpieza es mayor. 

 

La mayoría de las personas que fueron encuestadas optan por adquirir las escobas con 

poca frecuencia. Esta muestra que los productos de su adquisición son resistentes y 

duraderos para el uso doméstico, pero también se identifica un grupo de personas que 

realizan compras con mayor regularidad, como de 4 a 6 escobas o más; esto puede ser 

debido a un uso constante y más intenso; estos pueden ocurrir más en empresas e 

instituciones. 

 

¿Qué característica considera más importante al adquirir una escoba con 

cerdas a base de botellas plásticas (PET)? 

 

Tabla 12  

Característica importante al adquirir una escoba  

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

Durabilidad 135 21675 35,3 

Precio accesible 104 16701 27,2 

Contribución al reciclaje y 

cuidado ambiental 71 11421 18,6 

Eficiencia en la limpieza 42 6754 11,0 

Diseño ergonómico 30 4851 7,9 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 5 características importantes al 

adquirir una escoba. 
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Gráfico 7  

Característica importante al adquirir una escoba  

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 5 características importantes al 

adquirir una escoba.  

 

Análisis e interpretación 

 

La durabilidad fue señalada como el atributo más importante por el 35,3% del mercado 

(21.675 personas), lo que evidencia que los consumidores priorizan la resistencia y la 

vida útil del producto como criterio principal de compra. Seguidamente, un 27,2% 

(16.701 personas) indicó que el precio accesible es determinante al momento de la 

elección, lo cual muestra la sensibilidad del mercado frente a los costos y la necesidad 

de ofrecer una buena relación calidad-precio para asegurar una buena aceptación del 

producto. 

 

Por otro lado, refleja un grupo que considera el aspecto relacionado con el cuidado del 

medio ambiente y el reciclaje. Sin embargo, hay quienes consideran que la eficiencia 

en la limpieza y el diseño ergonómico son características importantes antes de adquirir 

este producto, posiblemente porque buscan comodidad y funcionalidad en el producto. 
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¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una escoba con cerdas a base de botellas 

plásticas (PET)? 

 

Tabla 13  

Disposición a pagar 

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

$ 1-3 282 45314 73,8 

$ 3-5 84 13508 22,0 

$ 5 o más 16 2579 4,2 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 6 disposición a pagar.  

 

Gráfico 8  

Disposición a pagar 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 6 disposición a pagar. 

 

Análisis e interpretación 

 

Un 73,8% del mercado objetivo (45.314 personas) está dispuesto a pagar entre $1 y $3 

por una escoba con cerdas de PET reciclado, lo que evidencia una fuerte inclinación 

hacia precios económicos, característica común en mercados populares donde el factor 

precio es determinante. A su vez, el 22% aceptaría un rango de precio entre $3 y $5. 

$ 1-3
74%

$ 3-5
22%

$ 5 o más
4%

$ 1-3 $ 3-5 $ 5 o más
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Este grupo representa a consumidores que podrían valorar una mayor calidad, mejor 

diseño o beneficios adicionales del producto, y por tanto podrían ser clave para una 

estrategia de diferenciación en el mercado.  

 

Este análisis sugiere que la mayoría de los consumidores optan por escoger el precio 

más bajo; esto implica mantener precios competitivos en el mercado para satisfacer la 

demanda principal. Por otro lado, un grupo menor está dispuesto a pagar más; esto 

puede indicar que valoran la calidad, un diseño innovador y las características 

adicionales, dado que están dispuestos a invertir más en este producto.  

 

¿Dónde desearía adquirir escobas con cerdas a base de botellas plásticas (PET) 

en la ciudad de Latacunga? 

 

Tabla 14  

Lugar de compra 

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

Plazas y Mercados 195 31315 51,0 

Supermercados de la 

localidad 
80 12833 20,9 

Tiendas de barrio 59 9456 15,4 

Ferias o eventos comerciales 42 6754 11,0 

Tiendas en línea 6 1044 1,7 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 7 lugar de compra. 
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Gráfico 9  

Lugar de compra 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 7 lugar de compra.  

 

Análisis e interpretación  

 

El 51%, que representa el valor más alto, prefiere adquirir las escobas en plazas y 

mercados; esto significa una alta tendencia en relación con los espacios tradicionales 

y más accesibles. Sin embargo, existe un 2% que opta por adquirir el producto por 

tiendas en línea. 

 

Al momento de comprar una escoba, la mayoría de las personas prefiere adquirirla en 

plazas y mercados; esto porque son espacios tradicionales e implica tener una 

inclinación fuerte por canales de compra accesibles donde ellos puedan ver y palpar el 

producto. Otra parte se interesa por comprar en los supermercados, tiendas de barrios, 

ferias, esto dado que ofrecen disponibilidad constante de productos y representa la 

comodidad y confianza del consumidor. Las tiendas en línea implican la presencia del 

comercio digital con el producto; es algo optativo para realizar el marketing.  

 

¿Qué tipo de promoción le parecería más atractiva para comprar escobas con 

cerdas a base de botellas plásticas (PET)? 
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Tabla 15  

Promoción más atractiva 

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

Descuento directo en el precio 186 29903 48,7 

Compra uno y recibe otro con 

un 25% de descuento 
102 16394 26,7 

Regalo de productos 

ecológicos con la compra 64 10315 16,8 

Promociones por temporada o 

festividades 30 4789 7,8 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 8 promoción más atractiva.  

 

Gráfico 10  

Promoción más atractiva 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 8 promoción más atractiva.  
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Análisis e interpretación  

 

Este análisis muestra que el 48,7% (29903) representa una gran mayoría de personas 

que optan por tener un descuento directo al precio por su compra; lo indica que las 

personas están orientadas a adquirir un producto más económico. Por otro lado, existe 

también un grupo que está interesado en la promoción “compra uno y recibe otro con 

el 25% de descuento”; es posiblemente porque las personas desean adquirir beneficios 

adicionales al comprar el producto. 

 

Además, otros consumidores optan por tener promociones relacionadas con productos 

que se les entregarán como regalo y, por último y no menos importante, los 

consumidores que optan por tener una promoción por temporadas o festividades. Esto 

permite conocer qué tipo de estrategias se puede aplicar para captar la atención del 

consumidor en el mercado.   

 

¿Qué beneficios adicionales esperaría obtener de una escoba con cerdas plásticas 

recicladas (PET) en comparación con una escoba tradicional? 

 

Tabla 16  

Beneficios adicionales de una escoba 

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

Mayor durabilidad y 

resistencia 
184 29596 48,2% 

Contribución al cuidado del 

medio ambiente 
129 20754 33,8% 

Diseño innovador y funcional 39 6263 10,2% 

precio accesible y competitivo 30 4789 7,8% 

Total 382 61402 100% 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 9 beneficios adicionales de una 

escoba. 
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Gráfico 11  

Beneficios adicionales de una escoba 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 9 beneficios adicionales de una 

escoba.  

 

Análisis e interpretación 

 

El beneficio adicional que desean obtener los consumidores es el de mayor durabilidad 

y resistencia del producto, con el 48,2%, con una muestra de 184 que representa 29596 

personas del mercado objetivo. 

 

Este análisis sugiere que la mayoría de las personas buscan que el producto tenga 

mayor durabilidad y resistencia debido a la calidad del producto, pues son opciones 

para satisfacer las necesidades del cliente; además, hay un grupo considerable que se 

inclina por la contribución al cuidado ambiental. Eso impulsa a adoptar prácticas 

sostenibles y amigables con el medio ambiente en la producción de escobas con cerdas 

de PET reciclado.  

 

¿Estaría dispuesto a recomendar una escoba con cerdas a base de botellas 

recicladas (PET) a sus familiares o amigos? 

48,2%

33,8%

10,2%
7,8%
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Contribución al cuidado del medio ambiente
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Tabla 17  

Recomendación del producto  

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCI

A DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

Sí, porque contribuye al cuidado del 

medioambiente 

262 42121 68,6% 

Sí, porque es un producto funcional 

y de buena calidad 

83 13324 21,7% 

No, porque prefiero escobas 

tradicionales. 21 3377 5,5% 

No, porque desconozco su 

durabilidad o efectividad. 16 2579 4,2% 

Total 382 61402 100,0% 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 10 recomendación del producto.  

 

Gráfico 12  

Recomendación del producto 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 10 recomendación del producto.  
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Análisis e interpretación  

 

La tabla muestra si las personas están dispuestas a recomendar el producto, con un 

68,6% del número de la muestra 262, siendo 42121 personas del mercado objetivo si 

están dispuestas a recomendar el producto porque contribuye al cuidado ambiental. 

Mientras que el 4,2% no lo harían, esto refleja una alta aceptación del producto por su 

valor ecológico. 

 

En este análisis se evidencia que la mayor parte de consumidores sí están dispuestas a 

recomendar la marca por su contribución al cuidado ambiental y por su buena calidad. 

Este alto interés muestra un crecimiento potencial en este nuevo producto, para lograr 

satisfacer la demanda existente. Sin embargo, existe una minoría que opta por no 

recomendar el producto, posiblemente por su desconocimiento del beneficio que atrae 

este producto, dado a que prefieren productos tradicionales ya existentes en el 

mercado.  

 

¿Qué tan importante es para usted que un producto sea ecológico y fabricado con 

materiales reciclados? 

 

Tabla 18  

Importancia del producto ecológico 

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

Muy importante 238 38253 62,3 

Importante 110 17684 28,8 

Neutro 25 3991 6,5 

Poco importante 8 1289 2,1 

Nada importante 1 184 0,3 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 11 importancia del producto 

ecológico. 
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Gráfico 13  

Importancia del producto ecológico 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 11 importancia del producto 

ecológico.  

 

Análisis e interpretación  

 

El 63.3% del mercado objetivo considera muy importante que el producto sea 

fabricado con materiales reciclados, mientras que el 0,3% (1 muestra) opina que no es 

nada importante, esto evidencia una fuerte conciencia ambiental en la mayoría de los 

consumidores. 

 

Este resultado revela que existe un grupo grande con conciencia ambiental, pues 

valoran positivamente los productos ecológicos, lo que indica que la incorporación de 

materiales reciclados y la producción de escobas puede ser una ventaja competitiva 

clave para este emprendimiento. Además, la minoría de personas que no consideran 

importantes los productos ecológicos sugieren que los productos tradicionales son su 

mejor opción.  

 

¿Mediante qué canales de comunicación preferiría recibir promociones 

publicitarias? 
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Tabla 19  

Canales de comunicación preferenciales 

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA  

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

Redes sociales 240 38560 62,8 

Anuncios en televisión 67 10745 17,5 

Publicidad en radio 34 5465 8,9 

Sitios web o blogs ecológicos 25 3991 6,5 

Carteles o pancartas en lugares 

públicos 16 2640 4,3 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 12 canales de comunicación 

preferenciales.  

 

Gráfico 14  

Canales de comunicación preferenciales 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 12 canales de comunicación 

preferenciales.  

 

Análisis e interpretación 

 

El 62,8% del mercado objetivo (38,560 personas) prefiere recibir promociones a través 

de redes sociales, mientras que solo el 4,3% con una muestra de 16 personas optan por 

carteles o pancartas en lugares públicos. 
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Este análisis sugiere que las estrategias de publicidad se deben enfocar especialmente 

en las redes sociales, esto representa que es el medio de comunicación donde los 

consumidores prefieren recibir información promocional, es decir, que la presencia de 

promociones digitales es fuerte en el mercado objetivo y es una oportunidad para 

generar más marketing en línea. Sin olvidar los otros grupos que son de igual 

importancia, aunque la televisión y la radio aun tengan relevancia, su impacto al 

momento de comunicar es menor, mientras que los carteles en espacios públicos se 

pueden considerar una alternativa para que las personas puedan reconocer el producto. 

 

¿Qué tan importante es para usted que las escobas con cerdas recicladas (PET) 

sean fabricadas localmente en la parroquia San Juan de Pastocalle? 

 

Tabla 20  

Importancia de la producción local 

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

(%) 

Muy importante 213 34262 55,8 

Importante 120 19280 31,4 

Neutro 33 5281 8,6 

Poco importante 15 2395 3,9 

Nada importante 1 184 0,3 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 13 importancia de la producción 

local. 
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Gráfico 15  

Importancia de la producción local 

 

Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 13 importancia de la producción 

local.  

 

Análisis e interpretación 

 

El 55,8%, del mercado objetivo, que representa 34,262 personas, considera muy 

importante que las escobas sean fabricadas localmente, mientras que solo el 0,3%, que 

representa 184 personas opina que no es nada importante. Esto demuestra un fuerte 

respaldo hacia el producto local.  

 

Este análisis evidencia que la mayoría de los consumidores consideran muy importante 

la fabricación de escobas con cerdas PET en la parroquia San Juan de Pastocalle, dado 

que ahí es donde están ubicados la mayor parte de artesanos dedicados a la fabricación 

de escobas tradicionales de fibra natural. Esto es una oportunidad para fortalecer la 

economía local al generar empleo en la comunidad. El mismo se transforma en una 

ventaja competitiva para que el producto logre posicionarse en el mercado.   
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¿Qué características según el color y la forma de una escoba con cerdas a base de 

botellas plásticas recicladas (PET) le resultarían más atractivas? 

 

Tabla 21  

Preferencias de diseño según color y forma 

RESPUESTA DE LOS 

ENCUESTADOS 

FRECUENCIA 

DE LA 

MUESTRA 

FRECUENCIA EN 

EL MERCADO 

OBJETIVO 

VALOR 

PORCENTUAL 

Color brillante y forma 

ergonómica para facilitar el 

agarre 

167 26832 43,7% 

Prefiero una escoba de 

color y forma tradicional 86 
13815 22,5% 

Colores neutros y diseño 

simple 78 12526 20,4% 

Color y forma funcional, sin 

importar la estética 51 8228 13,4% 

Total 382 61402 100,0% 

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 14 preferencias de diseño según 

color y forma. 

 

Gráfico 16  

Preferencias de diseño según color y forma  
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Nota. La gráfica muestra el resultado de la pregunta 14 preferencia de diseño según 

color y forma.  

 

Análisis e interpretación 

 

De un total de 382 encuestados, representados por 61402 personas del mercado 

objetivo, el 43,7% con una muestra de 167, representados por 26832 personas del 

mercado objetivo, consideran que el color brillante y la forma ergonómica para facilitar 

el agarre son más atractivos de una escoba, tan solo el 13,4% con 8228 personas del 

mercado objetivo prefieren un diseño funcional sin importar la estética.  

 

Este análisis sugiere que la mayoría de los consumidores se inclinan por el diseño 

tradicional y colores brillantes que pueda tener una escoba, esto posiblemente porque 

desean adquirir un producto moderno y cómodo para el uso diario. El diseño es un 

diferenciador clave para el producto; por tal razón, ofrecer escobas con colores 

llamativos y formas funcionales mejora en gran manera la experiencia del consumidor.  
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3.7 Estudio de la demanda  

 

Según González (2024). “manifiesta que la demanda representa la cantidad de bienes 

y servicios que las personas y empresas desean adquirir en un mercado”.  

La demanda abarca todos los bienes y servicios de una economía, incluyendo el precio 

y otros elementos como la situación económica y la disponibilidad del producto. Es 

decir, la demanda tiene una relación entre el precio y la cantidad. Mientras más alto 

sea el precio, menor será la demanda. Pues la demanda es la cantidad de productos que 

los consumidores desean adquirir dentro de una economía (Araujo, 2022). 

 

El estudio de la demanda es fundamental para el estudio de mercado; proporciona la 

base para tomar decisiones sobre la producción y comercialización del producto. El 

estudio toma en cuenta la primera pregunta del cuestionario que dice; “Si en la cuidad 

de Latacunga se producirían escobas con cerdas a base de botellas plásticas recicladas, 

¿usted adquiriría el producto?”. Este estudia la disposición del público al adquirir el 

producto y el mercado meta respecto al consumo de escobas plásticas en la ciudad.  

 

Para entender la demanda de escobas plásticas en Latacunga, es fundamental analizar 

la relación existente entre el precio y las ventas. Este análisis se enfoca en un mercado 

específico, que se obtiene a través de la segmentación de mercado con una muestra 

representativa de 382 encuestas a personas de hogares de Latacunga con nivel 

socioeconómico C y D.  

 

3.7.1. Demanda en personas  

 

La demanda en personas, es decir, el número de personas del total del mercado es de 

61,402 personas que están dispuestas a adquirir escobas con cerdas de botellas 

plásticas; se estableció con la pregunta 1. Si en la ciudad de Latacunga se produciría 

escobas con cerdas a base de botellas plásticas recicladas (PET), ¿usted adquiriría el 

producto? La demanda se calcula con las respuestas de carácter afirmativo (SÍ). 
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Tabla 22  

Demanda de personas 

Variable Frecuencia de 

muestra 

Mercado 

objetivo 

Porcentaje 

(%) 

NO 37 5956 9,70 

SI 345 55446 90,30 

Total 382 61402 100 

Nota. La tabla indica la demanda en personas de la pregunta 1.  

 

3.7.2. Proyección de la demanda en personas  

 

La demanda en personas para la comercializadora de escobas con cerdas de botellas 

plásticas será de 55,446 personas, que representa el 90,30% del mercado objetivo; 

igual que se proyecta 5 años a futuro, hasta el 2030, con base en la tasa de crecimiento 

poblacional de 1,3% establecida por el CNE para la ciudad de Latacunga tras el censo 

del 2022. 

 

Tabla 23  

Proyección de la demanda en personas 

Año Demanda en personas TCP 

1,30% 

2025 55446 721 

2026 56166 730 

2027 56897 740 

2028 57636 749 

2029 58385 759 

2030 59144 769 

Nota. La tabla muestra la proyección de la demanda en personas hasta el 2030.  
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Gráfico 17  

Proyección de la demanda en personas 

 

Nota. La gráfica muestra la demanda en personas desde el año 2025 hasta el año 2030. 

 

Análisis e interpretación 

 

Según la proyección a 5 años, se pronosticó que para el 2030 el mercado objetivo 

estaría compuesto por 59,144 personas dispuestas a adquirir escobas con cerdas de 

botellas recicladas en la ciudad de Latacunga; además, se demostró un mercado 

sostenible por su media de crecimiento y la tasa de crecimiento poblacional positiva 

de 1,3%. 

 

3.7.3. Demanda de productos 

 

La demanda de productos define el número de escobas con cerdas de botellas plásticas 

que está dispuesto a adquirir el mercado, aspecto desarrollado en la pregunta 4. ¿Con 

qué frecuencia y cuántas escobas con cerdas a base de botellas (PET) recicladas estaría 

dispuesto a adquirir en promedio al año? El cálculo empieza del porcentaje de cada 

una de las 3 opciones de respuestas que se adaptan a las necesidades del mercado en 

personas establecidas previamente de 55,446 individuos, para multiplicarlo por el 

promedio de cada opción y la frecuencia de compra que, al sumarlos, establecen el 

número de las escobas que el mercado necesita. 
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Tabla 24  

Demanda de productos 

Demanda Detalle Porcentaje 

Cantidad 

de 

Población 

Cantidad 

Promedio 

Frecuencia 

de 

Compra 

Demanda 

en 

Productos 

55446 

1_3 

escobas 
69,90% 38756 2 1 77512 

4_6 

escobas 
22,30% 12364 5 1 61820 

6 o más 

escobas 
7,80% 4325 6 1 25950 

 Total 100% 55446   165282 

Nota. La tabla muestra las distintas cantidades de escobas con cerdas de botellas 

plásticas que el mercado latacungueño requiere.  

 

3.7.4. Proyecciones de la demanda en productos 

 

La tabla parte del total de escobas demandadas en el año 2025, 165283, la cual se 

proyecta a 5 años futuros con la tasa de crecimiento poblacional de 1,30% establecida 

por el CNE para el cantón de Latacunga tras el censo del año 2022. 

 

Tabla 25  

Proyección de la demanda en productos 

Año Demanda en 

productos 

TCP 

1,30% 

2025 165282 2149 

2026 167431 2177 

2027 169608 2205 

2028 171813 2234 

2029 174047 2263 

2030 176310 2292 

Nota. La tabla muestra la proyección del total de escobas con cerdas de botellas 

plásticas que el mercado latacungueño requiere hasta el 2030.  
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Gráfico 18  

Proyección de la demanda en productos 

 

Nota. La gráfica muestra la demanda de productos proyectada desde el año 2025 hasta 

el año 2030.  

 

Análisis e interpretación 

 

La figura establece las demandas de producto de 5 años, partiendo desde 165,282 

escobas en el año 2025, hasta el pronóstico de 176,310 escobas para satisfacer las 

necesidades que tendrá el cantón Latacunga para el año 2030. 

 

3.8. Estudio de la oferta 

 

La oferta es la cantidad de productos y/o servicios que los vendedores quieren y 

pueden vender en el mercado a un precio y en un período de tiempo determinado para 

satisfacer necesidades o deseos. Es una fuerza del mercado que representa la cantidad 

de bienes o servicios que individuos, empresas u organizaciones quieren y pueden 

vender en el mercado a un precio determinado (Thompson, 2023). 

 

Las ofertas combinan servicios y productos con la finalidad de satisfacer las 

necesidades de la comunidad usuaria. El diseño de ofertas debe estar centrado en los 

usuarios y estar en consonancia con sus requerimientos, grado de solicitud o demanda 

de la oferta, el nivel de satisfacción, solicitudes no resueltas y la valoración de 

especialistas (Paz y Hernández, 2021). 
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La oferta es la cantidad de bienes o servicios que los productores, empresas o 

vendedores están dispuestos a vender en el mercado a diferentes precios en un periodo 

de tiempo determinado. Esta disposición depende no solo del precio del bien, sino 

también de factores como los costos de producción, la tecnología, los impuestos y las 

expectativas del mercado. 

 

3.8.1. Oferta en personas  

 

La oferta que presenta el mercado de las escobas con cerdas de botellas plásticas se 

establece con la pregunta 3 ¿Ha visto o escuchado de alguna empresa en el cantón 

Latacunga que fabrique escobas con cerdas a base de botellas recicladas (PET)? Se 

toma en consideración solo el valor de la opción positiva (SÍ) que asciende solo al 

85,2% del mercado objetivo, equivalente a 12,219 individuos. 

 

Tabla 26  

Oferta en personas 

Variable 
Frecuencia de 

muestra 

Mercado 

objetivo 

Porcentaje 

(%) 

No 306 49183 85,2 

Si 76 12219 14,80 

TOTAL 382 61402 100 

Nota. La tabla muestra el número de individuos que el mercado satisface.  

 

3.8.2. Proyección de la oferta en personas. 

 

En el año 2025, el 14,80% del mercado, equivalente a 12,219 personas, establece que 

sí han escuchado alguna empresa que fabrique escobas con cerdas de botellas plásticas. 

Es decir que el 85,2% del mercado no ha escuchado de alguna empresa que produzca 

y comercialice escobas a base de botellas plásticas. Para el estudio se proyecta a 5 años 

futuros, considerando la TCP de 1,30% establecida por el CNE en el año 2022 para el 

cantón Latacunga. 
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Tabla 27  

Proyección de la oferta en personas  

Año Demanda en personas TCP  1,3% 

2025 12219 159 

2026 12378 161 

2027 12539 163 

2028 12702 165 

2029 12867 167 

2030 13034 169 

Nota. La tabla muestra la proyección de la oferta en personas desde el año 2025 hasta 

2030.  

 

 

Gráfico 19  

Proyección de la oferta en personas 

 

Nota. La gráfica muestra la proyección de la oferta en personas desde el año 2025 hasta 

el año 2030.   

 

Análisis e interpretación  

 

La oferta de personas para el año 2030 será de 13,034 personas, manteniendo el 85,2% 

del mercado objetivo, en base a un crecimiento constante de 169 individuos 

anualmente que no están dispuestos a adquirir las escobas en una nueva 

comercializadora. 
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3.8.3. Oferta en productos 

 

La oferta en productos establece la cantidad de escobas con las que los competidores 

intentan satisfacer las necesidades del mercado, su medición parte considerando la 

pregunta 4. ¿Con qué frecuencia y cuántas escobas con cerdas a base de botellas (PET) 

recicladas estaría dispuesto a adquirir en promedio al año? El cálculo parte del 

porcentaje de cada una de las 3 opciones de respuesta que se adaptan a la oferta en 

personas establecidos previamente de 12,219 individuos, para multiplicarlo por el 

promedio de cada opción y la frecuencia de compra que, al sumarlos establecen el 

número de las escobas que son capaces de producir las actuales empresas. 

 

Tabla 28  

Oferta en productos 

Detalle Porcentaje 

Cantidad 

de 

Población 

Cantidad 

Promedio 

Frecuencia 

de Compra 

Oferta en 

Productos 

1_3 escobas 69,90% 8541 2 1 17082 

4_6 escobas 22,30% 2725 5 1 13624 

6 o más 

escobas 
7,80% 953 6 1 5718 

Total 100% 12219   36425 

Nota. La tabla muestra la cantidad de escobas con cerdas de botellas plásticas que 

usualmente adquieren las personas en el mercado actual. 

 

3.8.4. Proyección de la oferta en productos 

 

Del mismo modo que la demanda, es necesario establecer la cantidad de escobas con 

cerdas de botellas plásticas que el mercado tendrá cubierto por el año 2030, con la 

proyección de 5 años en base a la tasa de crecimiento poblacional de 1,3%. 
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Tabla 29  

Proyección de la oferta en productos 

Año Oferta en personas TCP 

1,30% 

2025 36425 474 

2026 36898 480 

2027 37378 486 

2028 37864 492 

2029 38356 499 

2030 38855 505 

Nota. La tabla muestra la proyección de la oferta en productos desde el año 2025 

hasta el año 2030.   

 

Gráfico 20  

Proyección de la oferta en productos  

 

Nota. La gráfica muestra la proyección de la oferta en productos desde el año 2025 

hasta el 2030.  

 

Análisis e interpretación 

 

La proyección desde el año 2025 con una oferta de 36,425 escobas establece que para 

el año 2030 el mercado latacungueño tendrá una oferta de 38,855 escobas con un 

incremento constante de 499 escobas al año, considerando la TCP de 1,30%. 
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3.9. Mercado potencial 

 

El mercado potencial supone la cantidad máxima de demanda que existiría con las 

condiciones actuales de entorno si todas las empresas del sector realizaran el mayor 

esfuerzo posible en marketing en promoción, en distribución, etc. Lógicamente, ese 

mercado potencial no es estático, sino que variará si cambian las variables del entorno: 

culturales, demográficas, legales, sociales, políticas, económicas, etc. (Escribano et.al, 

2022).  

 

Para Belloso (2022), definen al mercado como el conjunto de compradores reales o 

potenciales de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo 

particular que puede satisfacer mediante una relación de intercambio. 

 

El mercado potencial es el máximo número de clientes posibles que una empresa 

podría alcanzar si todas las condiciones fueran favorables, ya sea por una buena 

distribución, promoción o precios adecuados. 

 

Cálculo del mercado potencial 

 

El mercado potencial de la comercialización de escobas resulta de la resta entre la 

demanda de productos previamente establecida y la oferta de productos, asimismo 

calculando anteriormente de cada año. 

 

DPI = Demanda de productos – Oferta de productos 
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Tabla 30  

Demanda potencial insatisfecha. 

Año Demanda en 

productos 

Oferta en personas DPI real 

2025 165282 36425 128857 

2026 167431 36898 130533 

2027 169608 37378 132230 

2028 171813 37864 133949 

2029 174047 38356 135691 

2030 176310 38855 137455 

Nota. La tabla muestra la DPI de los distintos años hasta el 2030.  

 

Gráfico 21  

Demanda potencial insatisfecha 

 

Nota. La gráfica muestra el DPI hasta el año 2030.  

 

Análisis e interpretación 

 

La demanda potencial insatisfecha del 2025 en el mercado de la ciudad de Latacunga 

es de 128,859 escobas, proyectando para el 2030 una demanda de 137,455 escobas 

con cerdas de botellas plásticas.  
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3.10. Análisis de precio 

 

El precio puede definirse como una relación que indica la cantidad de dinero necesaria 

para adquirir una cantidad dada de un bien o de un servicio. Aunque en el precio existe 

una doble perspectiva que rebasa la anterior definición formal: Para el vendedor, el 

precio es un componente crítico del resultado económico y también es una prueba de 

su mayor o menor capacidad competitiva. Para el comprador, el precio final pagado en 

una transacción tiene un fuerte contenido psicológico (Sainz y Belío, 2020). 

 

Precio de la escoba con cerdas de PET reciclado 

 

Tabla 31  

Precio de la escoba con cerdas de PET reciclado 

Año Precio Inflación acumulada 

1,38% 

2024 $           2,0 $                        0,03 

2025 $           2,0 $                        0,03 

2026 $           2,1 $                        0,03 

2027 $           2,1 $                        0,03 

2028 $           2,1 $                        0,03 

2029 $           2,1 $                        0,03 

Nota. La tabla muestra la proyección del precio de la escoba hasta el 2030.  

 

Gráfico 22  

Precio del producto 
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Nota. La gráfica muestra la proyección de los precios de las escobas con cerdas de 

PET reciclado a comercializar hasta el 2030.  

 

Análisis e interpretación 

 

El precio de la escoba en el año 2025 es de $2,0 luego de realizar una proyección con 

la inflación acumulada de marzo 2024 a marzo 2025 de 1,38%, se determinó que para 

el año 2030 el precio de este producto será de $ 2,1 lo que indica que el precio tendrá 

una variación de 0,03 centavos en comparación con el precio inicial.  

 

3.11. Comercialización 

 

Canales de distribución 

 

Los canales de distribución se ocupan de las relaciones comerciales entre proveedores 

y consumidores, siendo esta responsable de la distribución física del producto 

terminado en los puntos de venta, proporcionando un buen servicio al cliente, 

garantizando que los pedidos se entreguen en la cantidad correcta, en el tiempo y en el 

lugar exacto en el que quieren consumirlos y con la calidad y costo más atractivo. 

Estos son los temas que trata este libro, orientando al lector para un mejor desempeño 

empresarial de estos procesos (Sarmiento, 2022). 

 

Dentro del sector económico del transporte y la comercialización, esta actividad 

representó uno de los principales generadores de flujo económico. En nuestro caso, 

actuamos como intermediarios en el proceso de distribución de escobas con cerdas de 

PET. La cadena comercial estuvo compuesta por dos actores principales: La empresa 

distribuidora y los clientes fieles. 
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Imagen 6  

Principales generadores de flujo económico de escobas 

 

Nota. La imagen muestra los principales generadores de flujo económico de escobas 

con cerdas de PET reciclado. 

 

Imagen 7  

Elementos que integran la comercialización de escobas 

 

Nota. La imagen muestra los elementos que integran la comercialización de escobas 

con cerdas de PET reciclado. 

 

Canales de comunicación para la comercialización 

 

Los canales de comunicación son un medio a través del que se llevan a cabo actos 

comunicativos en los que un emisor, ya sea físico o virtual, transmite información que 

es recibida por una o varias personas. Los canales de comunicación que se utilizan en 

la empresa dependen de las posibilidades o recursos económicos, la finalidad que se 

persigue y una serie de conocimientos sobre el receptor (Escudero, 2023). 
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Redes sociales  

 

Las redes sociales en internet son sistemas que permiten establecer relaciones con otros 

usuarios a los que se puede o no conocer en la realidad. Una red social es una estructura 

social que se puede representar en forma de uno o varios grafos, en los cuales los nodos 

representan individuos (a veces denominados actores) y las aristas, relaciones entre 

ellos. Las relaciones pueden ser de distinto tipo, como intercambios financieros, 

amistad o rutas aéreas (Villoria, 2020). 

 

Las redes sociales son herramientas en línea que constan de crear una cuenta o perfil; 

además, las redes sociales son un instrumento clave que permite conectar con 

potenciales clientes, promocionar productos o servicios y generar confianza en la 

marca. A través de estas plataformas, es posible crear una comunidad, compartir 

contenido de valor y mantener una comunicación directa con el público, lo que ayuda 

a crecer el negocio y fortalecer su presencia en el mercado. 

 

Imagen 8  

Página de WhatsApp Business 

 

Nota. Esta imagen indica el perfil del WhatsApp Business de la empresa de escobas 

con cerdas de botellas plásticas.  

 

 

 



 

 

63 

 

Imagen 9  

Página de Facebook 

 

Nota. Esta imagen indica el perfil de la página de la empresa de escobas con cerdas de 

botellas plásticas.  

 

Marketing mix 

 

El marketing mix considerado como el aliado estratégico en una empresa con miras de 

crecimiento y posicionamiento: “Es el conjunto de herramientas de marketing que la 

empresa combina para producir la respuesta que desea en el marketing meta. La mezcla 

de marketing consiste en todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda 

de su producto” (Vilchez, 2019). 

 

Producto 

 

El producto es el bien o servicio obtenido al final de la cadena productiva, o sea, a 

partir de la transformación de materias primas en bienes elaborados o en servicios que 

prestar (Echeverría , Martínez, & López, 2021). 

 

El producto que se ofrecerá en este proyecto consistirá en escobas con cerdas a base 

de botellas plásticas recicladas (PET), lo que permitirá contribuir a la disminución de 
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residuos plásticos en el medio ambiente. Este enfoque ecológico formará parte de una 

propuesta innovadora que impulsará la economía. 

 

El mango de las escobas será fabricado con madera natural, diseñado 

ergonómicamente para brindar resistencia y comodidad durante el uso. El producto se 

caracterizará por su alta durabilidad y eficiencia en la limpieza. 

 

Se desarrollarán diferentes modelos con la finalidad de satisfacer diversas necesidades 

del consumidor, como son los siguientes: 

• Escoba tradicional con cerdas suaves para interiores. 

• Escoba resistente con cerdas duras para exteriores. 

• Escoba multiusos (interiores y exteriores). 

• Escoba compacta y ligera para espacios pequeños. 

 

Precio 

 

El precio es el valor expresado en moneda. El precio es la cantidad de dinero necesaria 

para adquirir en intercambio la combinación de un producto y los servicios que lo 

acompañan (Echeverría , Martínez, & López, 2021). 

 

Los precios se enfocarán en la accesibilidad para los hogares de los niveles 

socioeconómicos C y D. Se establecerá un rango de precios entre $1 y $3, considerado 

como el más aceptado por el mercado objetivo según la encuesta aplicada. 

 

Asimismo, cabe recalcar que existirá la probabilidad de que en años después se 

fabriquen más modelos de escobas, por lo que el precio variaría de acuerdo con los 

materiales que se utilizarán. 

 

Plaza 

 

La distribución del producto se llevará a cabo principalmente a través de plazas, 

mercados locales, ferias comunitarias, supermercados y tiendas de barrio en la ciudad 
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de Latacunga y sus alrededores. Estos canales serán seleccionados por su alto nivel de 

accesibilidad y cercanía con los consumidores. 

 

La producción estará ubicada en la parroquia San Juan de Pastocalle, lo que permitirá 

reducir los costos logísticos, aprovechar la mano de obra local y fortalecer la economía 

de la comunidad. 

 

A mediano plazo, se prevé ampliar la cobertura comercial a través de ventas en línea 

y redes sociales, permitiendo mayor alcance y adaptabilidad a las nuevas tendencias 

de consumo digital. 

 

Promoción  

 

Promoción es la medida en que el productor o los intermediarios promueven el 

producto, así como los métodos que emplean, son elementos para tomar en cuenta en 

la asignación de precios (Vilchez, 2019). 

 

Las promociones del producto se centrarán en destacar los beneficios ecológicos y 

funcionales del producto. Se desarrollarán campañas publicitarias en redes sociales 

como Facebook, Instagram y WhatsApp, que permitirán llegar de forma directa y 

efectiva al público objetivo. 

Se aplicarán promociones atractivas como descuentos directos, combos del tipo 

“compra uno y recibe otro con descuento” y regalos de productos ecológicos. 

 

Imagen 10  

Logo mejorado 

 

Nota. La imagen muestra el logo mejorado. 
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Tabla 32  

Logotipos opcionales 

Uso Figura Uso Figura 

Versión  

Ícono 

 

Versión  

Negativo 

 

Versión  

Símbolo 

 

 

 

 

 

 

 Versión  

Nota. La tabla muestra las distintas maneras de uso para el logotipo. 

 

3.12. FODA  

 

El análisis FODA es una matriz de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas 

que sirve como herramienta importante para comprender y hacer un análisis de la 

situación actual de la empresa, lo cual permite realizar un diagnóstico preciso que 

facilite la toma de decisiones estratégicas que vayan alineadas con los objetivos y 

políticas empresariales. En esta matriz se distribuye, siendo las fortalezas y debilidades 

factores internos susceptibles al cambio, mientras que las oportunidades y amenazas 

son factores externos (Delgado et al., 2023). 

 

Según Arrieta et al., (2021). manifiesta que el DAFO O FODA es una herramienta que 

permite identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas tanto internas 
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como externas de la organización. Este análisis es una estrategia que puede alinear las 

capacidades internas de la empresa con su situación externa. 

 

Tabla 33  

Análisis 

FORTALEZA (+) 

F1: Escobas con cerdas de PET reciclado, ofreciendo un producto ecológico 

combinado con la concientización ambiental. 

F2: Instalaciones y planta de operaciones propias. 

F3: El producto es innovador dado que se usa material reciclado (botellas plásticas) 

para la producción. 

F4: El precio es menor en relación con la competencia por lo que contamos con 

materia prima de bajo costo. 

F5: Personal capacitado en la fabricación de escobas. 

 

Nota. La tabla muestra el análisis de fortalezas y debilidades. 

 

Tabla 34  

Análisis del entorno externo  

OPORTUNIDAD (+) 

O1: Accesos a mercados locales y ferias ecológicas. 

O2: Alianzas con recicladores o instituciones ambientales. 

O3: Apoyo gubernamental a emprendimientos sostenibles y amigables con el medio 

ambiente. 

O4: Disponibilidad suficiente de la materia prima. 

O5: Expansión a nuevos mercados con productos ecológicos. 

DEBILIDAD (-) 

D1: No cuenta con maquinaria especializada para extraer la cerda de la botella. 

D2: Falta de herramientas que permitan reducir desperdicios y aprovechar todo el 

plástico. 

D3: El producto puede ser de fácil imitación.   

D4: Las personas desconocen el producto. 

D5: Falta de posicionamiento de la marca en el mercado. 
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AMENAZA (-) 

A1: Preferencias de algunos consumidores por productos de marcas reconocidas. 

A2: Entrada de grandes industrias realizando el mismo producto. 

A3: Desconocimiento del consumidor sobre la durabilidad y calidad del producto 

hecho con material reciclado. 

A4: Productos más económicos de baja calidad en el mercado local. 

A5: El producto no está patentado. 

Nota. La tabla muestra el análisis de oportunidades y amenazas. 

 

3.12.1. Matriz PCI  

 

La matriz PCI es considerada una herramienta de análisis que examina la situación 

interna de una empresa, calificando sus fortalezas y debilidades en relación con las 

oportunidades y amenazas estas que se presentan en el entorno externo, comprender la 

capacidad interna de la organización en contexto de su ambiente operativo (Solano, 

2022). 

 

Tabla 35 

Regla de decisión matriz PCI 

Regla de decisión 

>3 Oportunidades mayor que las amenazas 

<3 Amenazas mayor que las oportunidades 

Nota. La tabla muestra la calificación matriz PCI. 

 

Según (Guzmán et al., 2025, p. 26). “La matriz PCI, perfil de la capacidad interna, es 

la herramienta que utilizan los estrategas para registrar, analizar y evaluar las fortalezas 

y debilidades que se pueden presentar al interior de la unidad empresarial”. 
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Tabla 36  

Calificación matriz PCI 

Calificación 

4 alto impacto 

3 medio impacto 

 1 bajo impacto 

Nota. La tabla muestra la calificación matriz PCI. 

 

3.12.2. Matriz PCI  

 

Tabla 37  

Matriz PCI 

Fortalezas 

Factor  Ponderación Calificación Valor 

ponderado 

    

F1: Escobas con cerdas de PET reciclado, 

ofreciendo un producto ecológico combinado 

con la concientización ambiental 

0,12 4 0,48 

F2: Instalaciones y planta de operaciones 

propias 

0,05 3 0,15 

F3: El producto es innovador dado que se usa 

material reciclado (botellas plásticas) para la 

producción 

0,11 4 0,44 

F4: El precio es menor en relación con la 

competencia por lo que contamos con materia 

prima de bajo costo 

0,13 4 0,52 

F5: Personal capacitado en la fabricación de 

escobas. 

0,09 3 0,27 

Subtotal  0,50 3,6 1,86 

Debilidades 
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Nota. La tabla muestra la matriz PCI. 

 

Análisis e interpretación  

 

Al desarrollar los cálculos de la matriz PCI se determinó que el valor ponderado es de 

3, cuando las fortalezas son mayores que las debilidades en este caso las fortalezas son 

mayores con un valor del 1,86 del valor calificado y una calificación de 3,6. Por otro 

lado, las debilidades tiene un valor de 1,42 esto indica que en el emprendimiento  la 

fortalezas destacan en comparación con las debilidades lo que siguiere que se debe 

enfocarse en potenciar para asegurar el crecimiento del emprendimiento.  

 

Matriz POAM 

 

La matriz POAM es una herramienta estratégica que es fundamental para el líder 

empresarial, dado que puede identificar, analizar y valorar los factores externos que 

podrían impactar a la organización, ya sean factores favorables o desfavorables 

(Bonilla et al., 2021). 

Factor Ponderación Calificación Valor 

Ponderado 

D1: No cuenta con maquinaria 

especializada para extraer la cerda de la 

botella. 

0,10 3 0,3 

D2: Falta de herramientas que permitan 

reducir desperdicios y aprovechar todo el 

plástico. 

0,07 3 0,21 

D3: El producto puede ser de fácil 

imitación.   

0,11 3 0,33 

D4: Las personas desconocen del producto. 0,12 4 0,48 

D5: Falta de posicionamiento de la marca 

en el mercado 

0,10 1 0,1 

Subtotal 0,50  1,42 

TOTAL 1 2,8 3,28 
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En el presente análisis tenemos que, en la ponderación, están los valores de 0 a 1, por 

otro lado, también se considera una perspectiva externa en la columna de calificación 

con los valores de 1 a 4. 

 

Tabla 38  

Regla de decisión matriz POAM  

Regla de decisión 

>3 Oportunidades mayor que las amenazas 

<3 Amenazas mayor que las oportunidades 

Nota: La tabla muestra la calificación matriz POAM. 

 

Tabla 39  

Calificación matriz POAM  

Calificación 

4 alto impacto 

 3 medio impacto 

1 bajo impacto 

Nota. La tabla muestra la calificación matriz POAM. 

 

Tabla 40  

Matriz POAM 

Oportunidades 

Factor Ponderación Calificación  Valor 

ponderado 

O1: Accesos a mercados locales y ferias 

ecológicas 

0,12 4 0,48 

O2: Alianzas con recicladores o instituciones 

ambientales 

0,08 3 0,24 

O3: Apoyo gubernamental a emprendimientos 

sostenibles y amigables con el medio ambiente 

0,13 4 0,52 

O4: Disponibilidad suficiente de la materia 

prima 

0,06 3 0,18 
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O5: Expansión a nuevos mercados con 

productos ecológicos 

0,11 4 0,44 

Subtotal 0,50 3,6 1,86 

 

Nota. La tabla muestra la matriz POAM 

 

Análisis e interpretación  

 

Una vez que se desarrolló la matriz POAM con los valores del cálculo, se determinó 

que el valor ponderado es 3; con este valor se identifica que las oportunidades (3,6) 

son mayores que las amenazas (3,4), lo que muestra que el emprendimiento tiene 

buenas posibilidades de crecimiento y expansión del producto en el mercado. 

 

 

 

 

 

 

 

Amenazas 

Factor Ponderación Calificación Valor 

ponderado 

A1: Preferencias de algunos consumidores por 

productos de marcas reconocidas 

0,09 3 0,27 

A2: Entrada de grandes industrias realizando el 

mismo producto 

0,08 3 0,24 

A3: Desconocimiento del consumidor sobre la 

durabilidad y calidad del producto hecho con 

material reciclado 

0,12 4 0,48 

A4: Productos más económicos de baja calidad 

en el mercado local 

0,10 3 0,3 

A5: El producto no está patentado 0,11 4 0,44 

Subtotal 0,50 3,4 1,73 

Total 1,00  3,59 
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3.12.3. Matriz FODA cruzada  

 

Tabla 41 

Matriz cruzada  

 Oportunidades Amenazas  

 O1: Accesos a mercados 

locales y ferias ecológicas 

A1: Preferencias de 

algunos consumidores por 

productos de marcas 

reconocidas 

 O2: Alianzas con 

recicladores o instituciones 

ambientales 

A2: Entrada de grandes 

industrias realizando el 

mismo producto 

 O3 Apoyo gubernamental a 

emprendimientos 

sostenibles y amigables con 

el medioambiente 

A3 Desconocimiento del 

consumidor sobre la 

durabilidad y calidad del 

producto hecho con 

material reciclado 

 O4: Disponibilidad 

suficiente de la materia 

prima 

A4: Productos más 

económicos de baja 

calidad en el mercado 

local 

 O5: Expansión a nuevos 

mercados con productos 

ecológicos 

A5: El producto no está 

patentado 

Fortalezas Estrategias Ofensivas: 

Fortaleza +Oportunidad  

Estrategias Defensivas: 

Fortaleza +Amenaza  

F1: Escobas con cerdas 

de PET reciclado, 

ofreciendo un producto 

ecológico combinado 

con la concientización 

ambiental 

(F1+F3+O1+03): 

Desarrollar estrategias de 

marketing mediante 

campañas que destaquen la 

concientización ambiental y 

la calidad del producto 

(F4+F3+A3) Aprovechar 

el bajo costo de la materia 

prima para realizar 

campañas informativas 

para el consumidor sobre 

la durabilidad del 
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F2: Instalaciones y 

planta de operaciones 

propias 

ecológico, aprovechando el 

acceso a mercados locales y 

ferias ecológicas mediante 

apoyo gubernamental.   

producto hecho a base de 

cerdas de PET, tratando 

de llenar los 

desconocimientos de las 

personas. 

  

F3: El producto es 

innovador dado que se 

usa material reciclado 

(botellas plásticas) para 

la producción 

(F4+F5+F2+O4+O5): 

Expandir nuevos mercados 

con productos ecológicos e 

innovadores amigables con 

el medio ambiente, 

aprovechando que 

disponemos de personal con 

experiencia en el área de 

producción de las escobas y 

las instalaciones son 

propias. 

(F4+F1++A1+A5) 

Utilizar el precio bajo que 

posee el producto en 

comparación con la 

competencia para 

posicionar rápidamente el 

producto en el mercado, 

así evitando que otras 

empresas lo copien y 

lograr ser la preferencia 

de los consumidores. 

F4: El precio es menor 

en relación con la 

competencia por lo que 

contamos con materia 

prima de bajo costo 

F5: Personal capacitado 

en la fabricación de 

escobas. 

Debilidades Estrategias de 

Reorientación; Debilidad 

+ Oportunidad 

Estrategias de 

Supervivencia; 

Debilidad + Amenaza 

D1: No cuenta con 

maquinaria 

especializada para 

extraer la cerda de la 

botella. 

(D1+D2+02) Buscar 

alianzas con instituciones 

ambientales y recicladores 

para acceder a maquinaria o 

apoyo técnico que permita 

obtener herramientas que 

ayuden a la producción, así 

evitar demasiado 

desperdicio. 

(D4+A4) Implementar 

controles de calidad y 

mejoras en el diseño para 

que el producto no tenga 

imitación fácil, ganando 

mercado a las grandes 

industrias con productos 

similares. 

D2: Falta de 

herramientas que 

permitan reducir 

desperdicios y 

aprovechar todo el 

plástico. 
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D3: El producto puede 

ser de fácil imitación.   

(D5+O1+O3) Aprovechar el 

apoyo gubernamental de las 

instituciones ambientales a 

emprendimientos 

sostenibles para posicionar 

la marca y poder dar a 

conocer el producto a través 

de expoferias en ferias 

ecológicas y mercados 

locales. 

(D4+D5+A1+A4) 

Establecer una red de 

distribuidores o alianzas con 

tiendas locales para el 

posicionamiento del 

producto en el mercado, 

acompañado por un 

etiquetado atractivo donde 

se muestren los beneficios 

ecológicos del producto, con 

el fin de fortalecer la marca 

frente al desconocimiento de 

la calidad del producto y 

preferencias de otras marcas 

reconocidas del consumidor. 

D4: Las personas 

desconocen del 

producto. 

D5: Falta de 

posicionamiento de la 

marca en el mercado 

Nota. La tabla muestra las estrategias FO, DO, FA y DA para la comercialización y 

producción de escobas con cerdas de PET. 
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CAPÍTULO IV 

 

ESTUDIO TÉCNICO 

 

4.1. Tamaño óptimo del proyecto  

 

4.1.1. Factores determinantes del tamaño. 

 

Demanda potencial insatisfecha  

 

En la demanda potencial insatisfecha indica cuántos bienes y servicios que el mercado 

consume, pero la oferta existente no cubre. La DPI que se determinó para el 

emprendimiento de producción y comercialización de escobas en el año 2025 es de 

128.857 y para el año 2026 es de 130533, tras una proyección para 5 años de 137455, 

escobas para el 2030. 

 

Insumo 

 

Los insumos son elementos importantes para la producción, estos actúan como 

materias primas o bienes intermedios que, al combinarse permiten la creación de un 

nuevo producto final que sirven para satisfacer las necesidades de las personas. Los 

insumos requieren ser procesados con otros elementos para la transformación del 

producto terminado (Pedrosa, 2024). 

 

Los insumos que se utilizó en este proyecto de emprendimiento para la producción de 

las escobas con cerdas de PET reciclado son: mango de madera, palos de madera, 

botellas plásticas, alambre, grapas, pegamento, hilos o cuerdas para atar las docenas, 

etiquetas, pintura. Estos insumos son muy importantes al combinarse todos estos 

insumos producen un producto final de calidad. 
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Equipos y herramientas  

 

Los equipos y herramientas que se utilizó en la producción son los materiales que 

utilizamos de apoyo para la producción como una mesa de madera para apoyar el 

mango y formar la escoba, el martillo, el punzón, una silla, cortadora de fibra de 

escobas, máquina para sacar las cerdas de botellas plásticas, cada una de estas 

herramientas son utilizadas y cumple funciones específicas en la producción de la 

escoba. 

 

Disponibilidad del capital  

 

Para el inicio de este emprendimiento se requiere de un capital inicial; esto se refiere 

al dinero que se dispone para iniciar las operaciones de producción. Este capital inicial 

puede ser propio o financiado por cooperativas. Por ende, este emprendimiento será 

financiado por capital propio y recursos ajenos.  

 

Espacios físicos  

 

El lugar donde se realizará la producción de escobas requerirá de un espacio cómodo 

con buena iluminación, espacio amplio que cuente con todos los servicios básicos 

como luz, agua, espacios al aire libre para que entre ventilación. Por otro lado, el lugar 

físico donde se comercializará el producto debe ser un lugar amplio, ordenado, 

llamativo y cómodo que el cliente se sienta bien cuando realice su compra. 

 

Proveedores 

 

En el emprendimiento se requiere de diferentes proveedores, tanto para la materia 

prima (cajas, palos de madera y botellas plásticas), como así mismo para los insumos 

(etiquetas y pinturas). Deben ser responsables y confiables al momento de entregar los 

productos, aunque son productos que no se dañan fácilmente, la puntualidad será lo 

más importante. 
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4.1.2. Tamaño óptimo  

 

Para realizar el cálculo del tamaño óptimo se tomó en cuenta el DPI del año 2025. Esto 

permitirá identificar la cantidad de personas que el emprendimiento podrá satisfacer 

con las escobas mensualmente, considerando los días de trabajo, que son 6 días con un 

total de 24 días al mes con una capacidad de producción de 150 escobas diarias y 3600 

escobas mensuales. Esto multiplicado por los 12 meses que tiene el año, nos da una 

capacidad anual de 43200 escobas.  

 

Tabla 42  

Capacidad de producción por período 

Producción de escobas por período 

Diaria Semanal Mensual Anual 

150 900 3600 43200 

Nota. La tabla muestra la capacidad de producción de escobas con cerdas de PET 

reciclado. 

 

Tabla 43  

Capacidad de producción  

 Total  Porcentaje 

Capacidad de producción  43200 34% 

DPI 85659 66% 

DPI 128859 100% 

Nota. La tabla muestra la ponderación de la capacidad de producción de escobas.  

 

Análisis e interpretación  

 

Los valores muestran que el mercado latacungueño requiere de 128,859 escobas, esto 

en promedio al año. Pero la producción actual del emprendimiento de escobas tiene la 

capacidad de producir 43,200 escobas anualmente, cubriendo el 34% del mercado. 
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Tabla 44  

DPI real  

Año       Estimación DPI DPI REAL Producción 

diaria 

2025 34% 128859 43200 150 

2026 34% 130534 43762 152 

2027 34% 132231 44331 154 

2028 34% 133950 44907 156 

2029 34% 135691 45491 158 

2030 34% 137455 46082 160 

Nota. La tabla muestra la capacidad de producción proyectada a 5 años.  

 

Gráfico 23  

DPI real  

 

Nota. La gráfica muestra la capacidad de producción proyectada a 5 años. 

 

Análisis e interpretación  

 

La tabla muestra el incremento que tendrá el tamaño óptimo para el año 2030 con un 

ascenso de 30721 escobas, con una capacidad de producción diaria de 150 unidades.   
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4.2. Macro y micro localización 

 

Macro localización 

 

Tabla 45  

Macro localización  

Característica Lugar 

País Ecuador 

Región  Sierra 

Zona 3 

Provincia Cotopaxi 

Cantón  Latacunga 

Nota. La tabla muestra la macro localización de la producción y comercialización de  

escobas con cerdas con PET reciclado. 

 

Imagen 11 

Macro localización 

   

Nota.  La imagen muestra la macro localización de la producción y comercialización 

de escobas con cerdas de PET reciclado Fuente. Figura obtenida de Google Maps.  
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Tabla 46  

Micro localización  

Característica  Lugar 

Cantón Latacunga  

Parroquia San Juan de Pastocalle  

Barrio San Bartolomé  

Sector  La playa, calle 24 de agosto  

 Nota. La tabla muestra la micro localización de la producción y comercialización de 

escobas con cerdas de PET reciclado. 

 

Imagen 12  

Micro localización 

  

Nota. La imagen muestra la micro localización de la producción y comercialización 

de escobas con cerdas de PET reciclado, Fuente. Figura obtenida de Google Maps 
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4.3. Localización óptima 

 

Tabla 47  

Escala de impacto 

Escala de impacto  

3 Alto impacto  

2 Medio impacto  

1 Bajo impacto  

Nota. La tabla muestra la escala de impacto de la producción y comercialización de 

escobas con cerdas de PET reciclado. 

 

Tabla 48  

Métodos de los factores ponderados para la producción y comercialización de escobas 

con cerdas de PET reciclado. 

   A B C 

N.º Factores 

Relevantes  

Peso 

ponderado 

Centro de San 

Bartolomé 

4 esquinas Centro de 

Pastocalle 

1 Ubicación de 

fácil 

identificación 

8% 1 0,08 3 0,24 3 0,24 

2 Infraestructura 

del local 

comercial 

10% 2 0,2 2 0,2 2 0,2 

3 Accesibilidad de 

vehículos 

7% 1 0,07 3 0,21 3 0,21 

4 Cercanía a zona 

comercial 

13% 1 0,13 2 0,26 3 0,39 

5 Adquisición de 

insumos 

11% 2 0,22 3 0,33 3 0,33 

6 Demanda de 

productos 

12% 3 0,36 2 0,24 3 0,36 

7 Seguridad de la 

zona 

10% 3 0,3 2 0,2 2 0,2 
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8 Costo del 

arriendo 

7% 3 0,21 3 0,21 3 0,21 

9 Aprobación de 

permisos de 

funcionamiento 

5% 2 0,1 2 0,1 3 0,15 

10 Presencia de 

competidores 

10% 1 0,1 2 0,2 3 0,3 

11 Accesos a 

servicios básicos 

7% 3 0,21 3 0,21 2 0,14 

Total 100% 1,98 2,4 2,73 

Nota. La tabla muestra la localización óptima del emprendimiento. 

 

Análisis e interpretación 

 

Este método determina la mejor ubicación óptima una vez analizados los tres sectores. 

La ubicación óptima para el emprendimiento de producción y comercialización de 

escobas con cerdas de PET reciclado es el centro de Pastocalle, dado que tiene la 

puntuación más alta con 2,73; esto centrado en muchos factores positivos que tiene 

esta ubicación; como la ubicación de fácil identificación, accesibilidad de vehículos, 

seguridad de la zona, etc. Además, es una zona más poblada, cuenta con todos los 

servicios básicos y hay poca presencia de competidores.  

 

4.4. Ingeniería de procesos  

 

La ingeniería de procesos abarca la coordinación de todos los recursos dentro del 

sistema productivo de una empresa, sistema de elementos que conecta para transformar 

materia prima en productos útiles. La ingeniería de procesos se enfoca en optimizar 

los procesos y productos de fabricación mediante técnicas cuantitativas para lograr 

diseños de calidad y con menor costo. Esto quiere decir que el control de calidad es 

muy importante y se define como un sistema de métodos para proveer bienes o 

servicios con la calidad requerida por el comprador de manera eficaz  (Martinez J. , 

2020). 
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4.4.1. Estado inicial 

 

Insumo o mercadería  

 

Los insumos y mercadería que se necesitarán para realizar la producción y 

comercialización de escobas con cerdas de PET reciclado; esto incluye materiales y 

herramientas que son necesarias en cada área de producción y comercialización. A 

continuación, en la tabla se mostrarán los materiales e insumos. 

 

Tabla 49  

Insumos 

Materia prima para la producción de escobas 

Descripción Unidades de 

medida 

Cantidad 

mensual 

Cantidad anual 

Caja de madera Paquetes de 50 

cajas 

3600 43200 

Palos de madera Bultos de 100 palos 3600 43200 

Botellas plásticas 

(1,2,3) L 

Kilos (12 botellas) 576 6912 

Insumos para la producción de escobas 

Grapas Cartón  0,17 2 

Clavos de ½ 

pulgada 

Libras 12 144 

Alambre 

galvanizado 

Rollo  0,023 3 

Pintura Botes de 20 litros 2 24 

Etiquetas  Etiquetas  3600 43200 

Nota. La tabla muestra los insumos para la producción de escobas con cerdas PET.  
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Equipos, Muebles y Enseres, Herramientas, Suministro de oficina, limpieza y 

seguridad  

 

Tabla 50  

Maquinaria 

Descripción Unidad de medida  Cantidad  

Cortadora guillotina Unidad  1 

Máquina de metal para 

extraer la fibra de las 

botellas  Unidad  

1 

Máquina automática CNC 

5 ejes para fabricar 

escobas modelo MX- 

5AT001 Unidad 

1 

Nota. La tabla muestra las máquinas para la producción de escobas. 

 

Tabla 51  

Equipos 

Descripción  Unidades de medición Cantidad 

Equipo de cómputo 

(laptop) 

Unidad 1 

Impresora Unidad  1 

Nota. La tabla muestra los equipos tecnológicos que se usarán en el emprendimiento. 

 

Tabla 52  

Herramientas  

Descripción  Unidades de medida  Cantidad  

Brocha Unidad 6 

Martillo  Unidad 2 

Punzón  Unidad 2 

Nota. La tabla muestra las herramientas para la producción de escobas. 
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Tabla 53  

Muebles y Enseres 

Descripción Unidad de medida Cantidad 

Mesa de oficina Unidad 1 

Mesa de producción Unidad 2 

Exhibidor de escobas Unidad 1 

Silla Unidad 4 

Nota. La tabla muestra las herramientas para la producción de escobas. 

 

Tabla 54  

Equipo de seguridad  

Descripción Unidades de 

medida 

Cantidad 

mensual 

Cantidad anual 

Mascarilla Caja de 50 unidades 0,5 6 

Total  0,5 6 

Nota. La tabla muestra los equipos de seguridad  

 

Tabla 55  

Suministros de oficina 

Descripción  Unidades de medida Cantidad mensual Cantidad anual 

Recibiera  Unidades 1 2 

Carpetas   Unidad 2 24 

Esferográficos Caja de 12 U 2 esferográficos 1 

Grapadora Unidad 1 1 

Tijeras Unidad 2 2 

Sello Unidad 1 1 

Nota. La tabla muestra los suministros de oficina. 
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Tabla 56  

Suministros de limpieza 

Descripción Unidades de 

medición 

Cantidad 

mensual 

Cantidad anual 

Escoba Unidades 1 1 

Trapeador Unidades 1 1 

Recogedor Unidades 1 1 

Detergente 

para piso 

Botellas (galón) 0,5 6 

Papel 

higiénico 

Paquetes (6 unidades) 2 24 

Jabón de 

manos 

Caja de 4 unidades 1 12 

Nota. La tabla muestra los suministros de limpieza. 

 

Tabla 57  

Personal de contacto directo 

Descripción Unidades de medida Cantidad 

mensual 

Cantidad anual 

Administrador Unidad 1 1 

Secretaria Unidad 1 1 

Nota. La tabla muestra al personal directo de la empresa. 

 

Imagen 13  

Capacidad de proceso requerida  

 

Nota. La imagen muestra la capacidad de proceso requerida. 
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Análisis e interpretación  

 

La figura muestra el cálculo de la capacidad de producción requerida; estos datos son 

esenciales para saber cuántos obreros se requiere contratar para la producción de 

escobas con cerdas de PET reciclado. Es decir, en cuanto a los días de entrega se realiza 

cada 24 días 3600 escobas trabajadas por 2 obreros con una eficiencia del 82% con un 

turno de 8 horas; según, el cálculo con 2 obreros se podría realizar en 23,8 días, con 

una capacidad de entrega del 100,9%, logrando completar la entrega de 3600 unidades, 

además de que se podría realizar 33 unidades más de lo esperado y en menos tiempo.  

 

4.4.2. Proceso de servucción  

 

El proceso de servucción describe un sistema que integra marketing, operaciones y 

clientes. Este concepto incorpora los procesos de servicios, la entrega del servicio y 

otros puntos de contacto, combinando los aspectos que aportan valor añadido al 

servicio; esto representa una ventaja competitiva para las empresas (Canaza et al., 

2023). 

 

Según González y Estévez (2021), manifiestan que la servucción es una estrategia 

tecnológica clave para las empresas para que optimicen sus canales de atención, así 

respondiendo a las demandas de los clientes a través de las tecnologías que utilizan. 

Este método no solo busca satisfacer las necesidades de los clientes sino también es 

una estrategia utilizada para aumentar las ventas; es decir, interactúan de mejor manera 

la empresa y sus clientes. Además, es el proceso de producción de un servicio que 

involucra directamente a los clientes. 
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Tabla 58  

Proceso de producción de las escobas con cerdas de PET reciclado 

N.º  Actividad  Descripción  Tiempo  Recursos 

invertidos 

1 Adquisición de la materia 

prima e insumos 

 Compra de materia 

prima e insumos. 

60 min Mangos, clavos, 

palos, grapas, etc. 

 

2 Limpieza y clasificación  Se limpian y 

clasifican las 

botellas plásticas 

según su color. 

90 min Detergente, tijeras, 

agua 

3 Obtener la cerda de la 

botella plástica 

En una máquina se 

introducen las 

botellas para sacar 

las cerdas.  

120min Máquina 

extractora de 

cerdas de botellas 

plásticas  

4 Creación del mango de la 

escoba 

Se introduce la cerda 

a los hoyos del 

mango. 

8 min por 

cada 

mango 

Martillo, clavos y 

punzón 

5 Pintado de la base de 

madera y el palo  

Pintar de color de 

preferencia las 

materias.  

3 min Pintura, brocha y 

pañuelo 

6 Plomado Cortar e igualar a 

una sola medida las 

cerdas. 

5 min Máquina cortadora 

de cerdas  

7 Armado de la escoba Unión de la base de 

madera (mango) con 

el palo.  

5 min Martillo y clavos 

8 Etiquetado  Colocación de la 

etiqueta en el centro 

del mango de 

madera. 

2 min por 

cada 

escoba 

Etiquetas 

9 Almacenamiento del 

producto terminado 

Se almacena 

adocenando las 

escobas (12 

unidades). 

15 min 

por cada 

docena  

Alambre y liga  

Nota. La tabla muestra el proceso de producción de las escobas con cerdas de PET reciclado. 
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Tabla 59  

Proceso de servucción 

N.º  Actividad  Descripción  Tiempo Recursos 

Intervención  

1 Atención al 

cliente 

Saludo por parte del 

personal y preguntar al 

cliente que es lo que 

necesita. 

3 minutos  Ventanilla 

2 Buscar lo que 

el cliente 

solicita  

Dirigirse a buscar el 

producto que el cliente 

solicitó para 

determinar si tenemos 

o no. 

5 minutos  Personal de 

contacto 

directo  

3 Obtención del 

producto  

Tomar el producto 

solicitado de las áreas 

donde se encuentran 

ubicados.  

3 minutos  Personal de 

contacto 

directo 

4 Registro y 

emisión de la 

factura 

El producto es pasado 

por el lector de código 

de barras y se solicitan 

los datos para llenar la 

factura al cliente.  

10 minutos  Lector de 

código de 

barras, laptop, 

escritorio, 

suministros de 

oficina 

5 Cobro de la 

compra  

Cobrar al cliente del 

producto. 

5 minutos  Equipos y 

personal de 

contacto 

directo  

6 Despachar los 

productos  

Entregar el producto al 

cliente. 

2 minutos  Personal de 

contacto 

directo  

Total    28 minutos   

Nota. La tabla muestra el proceso de servucción para atender a los clientes del 

emprendimiento.  
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4.4.3. Diagrama de flujo  

 

El diagrama de flujo es una representación visual de un algoritmo, ilustrando de 

manera gráfica los procesos necesarios para resolver un problema. La elaboración de 

este diagrama es crucial porque sirve como base para la codificación; el diagrama bien 

construido y completo facilita significativamente la traducción de la lógica del 

algoritmo a un programa ejecutable (Cuásquer y Moreno (2021). 

 

Un diagrama de flujo es una herramienta visual esencial que presenta de forma clara y 

sencilla los pasos para solucionar un problema, permitiendo identificar las diferentes 

rutas según las condiciones establecidas. Este grafico muestra datos y las operaciones 

dentro de un sistema, para facilitar la documentación y la comunicación de los 

procesos al desarrollar proyectos organizacionales (Patiño et al., 2023). 

 

Tabla 60  

Simbología ASME para el diagrama de flujo  

Simbología ASME Significado Descripción  

 
Origen y final Muestra el inicio y final del 

flujo 

  

 
Proceso Significa una acción o proceso 

 

Conector Es utilizado para conectar las 

partes del flujo  

 

Desplazamiento 

Transporte   

Muestra movimiento o 

desplazamiento de un objeto de 

un lugar a otro. 

 

Almacenamiento Muestra la acción de 

almacenamiento de 

documentos. 

 Decisión Representa el punto de toma de 

decisión SI o NO 
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Nota. La tabla indica la simbología ASME, implementada en el diagrama de flujo.  

 

Tabla 61  

Diagrama de flujo 

Producto: Plan de negocios para la 

producción y comercialización de escobas con 

cerdas de PET reciclado  

Inicio en: Adquisición de materia 

prima e insumos para la 

elaboración   

Método: Vertical ASME  Termina en: Entrega del producto 

al cliente  

Fecha: 8 de julio del 2025 Elaborado por: Doris Echesi y 

Paola Espinosa 

Nº Actividades Tiempo 
 

 
  

 

1 Adquisición de 

materia prima e 

insumos 

1 hora      

2 Limpieza, 

Almacenamiento 

y clasificación  

3 horas      

3 Extraer la cerda 

de la botella 

plástica 

2 horas      

4 Creación del 

mango de la 

escoba con 

cerdas  

1 día 

por cada 

100 

escobas 

     

5 Pintado de la 

base de madera 

y el palo 

3 horas      

6 Plomado 2 horas      

7 Armado de la 

escoba  

8 horas      
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8 Etiquetado 3 horas      

9 Almacenamiento 

del producto 

terminado  

15 

minutos 

por 

docena 

     

10 Venta 12 días      

Nota. La tabla muestra el plan de negocio para la producción y comercialización.  

 

Distribución de la planta 

 

Tabla 62   

Simbología de la distribución de la planta  

Simbología Significado Descripción  

 

Bodega Área para guardar las 

maquinarias y herramientas. 

 

Almacenamiento Área donde se almacenan 

por docena las escobas.  

 

Gerencia Departamento 

administrativo del 

emprendimiento. 

 

Baño Área para mantener la 

salubridad del personal y 

clientes. 

 

Recepción y caja Área de atención al cliente y 

manejo de dinero. 
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Cocina Área de preparación de 

comida. 

 

Garage Parqueadero. 

 

Área de producción  Área para realizar y procesar 

las escobas. 

 

Puerta 

 
Silla  

Nota. La tabla muestra la simbología de las áreas de proceso de producción y 

comercialización de escobas con cerdas de PET reciclado. 

 

Imagen 14   

Distribución de la planta  

  

Nota. La imagen muestra como está distribuido el punto de producción y 

comercialización de escobas de PET.  
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CAPÍTULO V 

 

ESTUDIO ORGANIZACIONAL 

 

5.1. Aspectos generales 

 

La empresa se dedicará a comercializar escobas con cerdas a base de botellas plásticas, 

estará ubicada en la Provincia de Cotopaxi, Cantón Latacunga Parroquia san juan de 

Pastocalle, Barrio San Bartolomé, Calle 24 de agosto. Mediante esta empresa se desea 

brindar un producto útil e innovador que satisfaga las necesidades de limpieza de los 

habitantes del sector y teniendo en cuenta la calidad de los productos que se 

comercializaran.  

 

Imagen 15  

Logo de la empresa 

 

Nota. Esta imagen indica el logo de la empresa de escobas. 

 

Empresa: Recicoba 

 

Actividad: Producción y comercialización de escobas con cerdas de botellas 

plásticas 

 

Representante legal: Doris Echesi 
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Dirección: Cantón Latacunga parroquia San Juan de Pastocalle, Barrio San 

Bartolomé, calle 24 de agosto 

 

Razón social: Comercializadora 

 

Slogan: Siempre podemos mejorar 

 

5.2. Jerarquización  

 

La jerarquización es un principio fundamental del diseño organizacional que establece 

una cadena de mando clara dentro de la empresa. Implica ordenar los puestos y roles 

en distintos niveles, según su grado de autoridad y responsabilidad. Esta estructura 

facilita la toma de decisiones, el control de procesos y la asignación de tareas, 

asegurando que cada empleado sepa a quién reportar y quién le da instrucciones. 

 

Debe ser flexible, no rígida. En entornos cambiantes, una jerarquía muy cerrada puede 

frenar la innovación. Prefiero estructuras donde las personas se sientan escuchadas sin 

importar su nivel. 

 

5.2.1. Diseño organizacional 

 

Nivel estratégico 

 

El nivel estratégico se encuentra en la cima de la organización y es responsable de 

tomar decisiones a largo plazo que afectan a toda la empresa. Aquí se formulan la 

misión, visión, valores, y se trazan los objetivos generales. Este nivel analiza el entorno 

externo (competencia, tendencias, leyes, tecnología) y el interno (recursos, 

capacidades, cultura organizacional) para diseñar una dirección clara y sostenible, este 

nivel debe liderar con visión, pero también con realismo. Una buena estrategia es 

aquella que sueña con los pies en la tierra y se adapta constantemente. El liderazgo 

aquí es vital. 
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Nivel táctico 

 

El nivel táctico opera entre el nivel estratégico y el operativo. Su función es convertir 

las grandes metas en planes y programas para cada unidad o departamento. Aquí se 

asignan recursos, se definen indicadores de rendimiento, se elaboran presupuestos y se 

diseñan políticas para que las áreas trabajen alineadas con la estrategia general. 

 

El nivel táctico requiere gran capacidad de análisis y comunicación. Es clave para 

traducir “el qué” de la estrategia en “el cómo” se va a lograr. Si este nivel no entiende 

bien la estrategia, todo se puede desviar. 

 

Nivel operativo 

 

Es el nivel donde se ejecutan las tareas específicas, repetitivas o rutinarias necesarias 

para el funcionamiento diario de la empresa. Se centra en alcanzar metas a corto plazo, 

mantener la eficiencia operativa y cumplir con los estándares de calidad. Los 

empleados aquí siguen procedimientos establecidos, pero también pueden proponer 

mejoras. 

 

Nunca hay que subestimar este nivel. Aunque no toma decisiones estratégicas, es 

donde realmente se hacen realidad los planes. Un buen clima laboral y una formación 

adecuada en este nivel pueden marcar la diferencia. 

 

Tabla 63  

Niveles jerárquicos de RECICOBA 

Niveles jerárquicos  

Niveles estratégicos Administrador / secretaria 

Nivel operativo Obreros 

Nota. La figura muestra los niveles jerárquicos necesarios para una comercializadora 

de escobas.  
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Diseño organizacional  

 

5.2.2. Misión 

 

Somos una empresa dedicada a la producción y comercialización de escobas con 

cerdas hechas a base de botellas plásticas recicladas. Nuestro compromiso es ofrecer 

productos útiles y de excelente calidad, además que contribuyan al cuidado del medio 

ambiente. Buscamos generar confianza en nuestros clientes mediante una atención 

personalizada y una propuesta ecológica accesible para todas las personas.  

 

5.2.3. Visión   

 

Ser una empresa reconocida en el mercado local en la producción y comercialización 

de productos de limpieza innovadores y ecológicos, elaborados a partir de materiales 

reciclados como botellas PET, contribuyendo al cuidado del medio ambiente y a la 

promoción de una cultura sostenible. 

 

5.2.4. Valores  

 

Escala numérica de impacto en los grupos de interés  

3: Alto impacto 

2: Media impacto 

1: Bajo impacto 
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Matriz Axiológica 

 

Tabla 64  

Escala numérica de impacto en los grupos de interés. 

Nota. La tabla muestra los valores fundamentales que guían a RECICOBA 

 

Calidad 

 

Nos aseguramos de que cada escoba cumpla con estándares altos de durabilidad y 

funcionalidad, además procuramos que el producto final fuera resistente, eficiente y 

competitivo frente a las escobas tradicionales del mercado. 

 

Respeto 

 

Valoramos al medio ambiente, a nuestros clientes y colaboradores en cada paso del 

proceso 

 

Compromiso 

 

Nos comprometimos con la sostenibilidad y con la comunidad. Asumimos la 

responsabilidad de contribuir al cuidado del planeta ofreciendo productos ecológicos, 

útiles y responsables. 

 

Innovación  

 

Transformamos botellas plásticas en escobas ecológicas, creando una alternativa 

diferente que mezclaba creatividad, conciencia ecológica y funcionalidad. 

Valores Cliente Proveedores Colaboradores Competencia Total 

Calidad  3 3 3 2 11 

Respeto 3 3 3 2 11 

Compromiso 3 3 3 1 10 

Innovación 2 3 3 1 9 

Honestidad 3 3 3 2 11 
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Honestidad 

 

Fuimos transparentes sobre los materiales y procesos usados, generando confianza en 

nuestros clientes. 

 

5.3. Estructura organizativa 

 

Imagen 16  

Organigrama estructural de RECICOBA 

 

Nota. La imagen indica la división estructural de la empresa RECICOBA. 
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5.4. Estructura funcional 

 

Imagen 17  

Organigrama Funcional de RECICOBA 

 

Nota. La imagen indica la división estructural de la empresa RECICOBA. 
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5.5. Manual de funciones  

 

Tabla 65  

Manual de funciones – Administrador  

  

RECICOBA 

Fecha 19/04/2025  

Página 1  De 1 

Sustituye 

MANUAL DE 

FUNCIONES 

GENERAL 

Fecha     

 

Página 
 

De 

 
 

  
 

DESCRIPCIÓN DE PUESTO DE TRABAJO  

IDENTIFICACIÓN  

Nombre del puesto: Administrador  

Nivel: Nivel estratégico  

Ámbito de operación: Administrativo – gerencia    

RELACIÓN   

Jefe inmediato N/A    

Subordinados directos: Secretaria, obreros  

Funciones del puesto: 

 

 

 

 

 

 
 

-Supervisar las operaciones generales de la empresa, 

asegurando que cada área (producción, ventas, 

finanzas, logística) cumpla sus objetivos y trabaje de 

forma coordinada. 

-Gestionar los recursos financieros, controlando 

ingresos, egresos, pagos a proveedores y cobranzas a 

clientes, para mantener la estabilidad económica del 

negocio. 

-Organizar y controlar el inventario de materia prima 

(como botellas de PET), insumos y productos 

terminados, garantizando disponibilidad sin excesos. 

 

Competencias y habilidades: 

 

 

 

 
 

Liderazgo estratégico 

Pensamiento analítico y resolución de problemas 

Comunicación efectiva 

Compromiso ambiental y social 

Gestión financiera y planificación 
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Adaptabilidad  

Requisitos: 

 

 

 
 

Título universitario en Administración de Empresas 

Experiencia mínima de 3 a 5 años en cargos 

gerenciales o de coordinación general. 

Conocimiento en procesos de reciclaje, producción 

sostenible o economía circular (deseable).  

 

Elaborado por:  Revisado por:   

Doris Echesi 

Paola Espinosa 

Ing. Edwin Santamaría 

  

 

 
Nota. Esta tabla indica el manual de funciones del administrador.  
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Tabla 66  

Manual de funciones de la secretaria  

 

RECICOBA 

Fecha  19/04/2025 

Página 2 De 2 

Sustituye 

MANUAL DE 

FUNCIONES 

GENERAL 

Fecha     

Página De    

 
DESCRIPCIÓN DE PUESTO DE TRABAJO  

IDENTIFICACIÓN  

Nombre del puesto: Secretaria     

Nivel: Nivel estratégico   

Ámbito de operación:  Administrativo – Ventas  

RELACIÓN   

Jefe inmediato Administrador  

Subordinados directos: Obrero  

Funciones del puesto: 

-Organiza documentos como facturas, pedidos, hojas de 

control, contratos y reportes. 

-Solicitar y controlar insumos de oficina o materiales 

menores para el área administrativa. 

-Atender a los clientes que consultan por productos, 

precios y formas de pago, da seguimiento a los pedidos 

y cobros, asegurando que el cliente reciba el producto y 

pague a tiempo. 

 

Competencias y habilidades: 

-Capacidad para atender clientes y comunicarse 

claramente, tanto de forma oral como escrita. 

-Habilidad para gestionar agendas, documentos y tareas 

simultáneas. 

-Actitud amable y proactiva para ofrecer información y 

resolver dudas. 

-Dominio básico de programas como Word, Excel, 

correo electrónico, y aplicaciones de mensajería 

(WhatsApp Business, redes sociales). 
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Requisitos: 

Formación universitaria en administración, ventas o 

atención al cliente. 

Experiencia mínima de 2 a 3 años en áreas de compras 

o logística. 

Capacidad para trabajar bajo presión y manejar 

múltiples tareas. 

Disponibilidad para aprender sobre productos y 

procesos de la empresa. 

 

Elaborado por:  Revisado por:   

 Doris Echesi 

Paola Espinosa 

Ing. Edwin Santamaría 

  

 

 
Nota. Esta tabla indica el manual de funciones de la secretaria.  
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Tabla 67  

Manual de funciones del obrero 

 

RECICOBA 

Fecha  19/04/2025 

Página 3  De 3 

Sustituye 

MANUAL DE 

FUNCIONES 

GENERAL 

Fecha     

Página De    

 
DESCRIPCIÓN DE PUESTO DE TRABAJO  

IDENTIFICACIÓN  

Nombre del puesto: Obreros  

Nivel: Nivel operativo  

Ámbito de operación:  Operaciones – Mantenimiento  

RELACIÓN   

Jefe inmediato Administrador  

Subordinados directos:  N/A   

Funciones del puesto: 

Ensamblar las escobas uniendo las cerdas de PET 

con el cabezal y el mango, asegurando que queden 

firmes y bien terminadas. 

Manejar las máquinas de producción, como las que 

cortan o moldean el plástico reciclado, verificando 

su buen funcionamiento. 

Empacar y organizar las escobas terminadas, 

revisando que cumplan con la calidad antes de 

enviarlas a bodega o despacho. 

 

Competencias y habilidades: 

Habilidad para manipular herramientas y 

materiales con precisión. 

Cumplir con las tareas asignadas y respetar 

horarios. 

Cooperar con compañeros y supervisores para 

cumplir metas de producción. 
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Verificar que las escobas estén bien ensambladas y 

sin defectos. 

Requisitos: 

Formación técnica o universitaria 

Experiencia mínima de 2 años en cargos similares, 

preferiblemente en entornos industriales. 

Conocimiento en manejo básico de herramientas 

manuales o maquinaria sencilla y conocimiento de 

normas de seguridad industrial. 

 

Elaborado por:  Revisado por:   

 Doris Echesi 

Paola Espinosa 

Ing. Edwin Santamaría 

  

 

 
Nota. Esta tabla indica el manual de funciones del obrero. 
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CAPÍTULO VI 

 

ESTUDIO FINANCIERO 

 

6.1. Ingresos 

 

Los ingresos son incrementos del patrimonio neto, distintos de la aportaciones de 

fondos a la entidad por parte de los propietarios, como consecuencia de las actividades 

economicas de venta y bienes o prestacion de servicios o como consecuecia de las 

variaciones en el valor de activos y pasivos que debn reconocerse contablemente. En 

todo caso, los ingresos se materializan en incrementos en el valor los activos o 

disminición el valor de sus pasivos (Díaz, 2024). 

 

Para calcular los ingresos brutos se utilizó como base el DPI real anual. A este valor 

se le aplicó el porcentaje de preferencia por el producto, obtenido a partir de la 

pregunta 1 de la encuesta. Luego, este resultado se dividió entre la cantidad del 

producto, con el fin de distribuir proporcionalmente la demanda. 

 

Posteriormente este valor se multiplicó por el precio unitario correspondiente al 

producto, lo que permitió obtener los ingresos brutos anuales. Finalmente, para 

determinar los ingresos brutos mensuales, se dividió el valor anual entre los 12 meses 

del año. 

 

Tabla 68  

Ingresos brutos  

Años  DPI REAL  Precio Ingresos brutos  Mensualizado 

2025 43200 2,0 $                86.400  $    7.200,00  

2026 43762 2,0 $                87.524  $    7.293,67  

2027 44331 2,1 $                93.095  $    7.757,93  

2028 44907 2,1 $                94.305  $    7.858,72  

2029 45491 2,1 $                95.531  $    7.960,93  

2030 46082 2,1 $                96.772  $    8.064,37  

Nota. Esta tabla indica los ingresos brutos. 
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Gráfico 24  

Ingresos brutos 

 

Nota. Esta gráfica indica los ingresos brutos. 

 

Análisis 

 

La gráfica muestra que, durante el primer año de funcionamiento del emprendimiento 

de escobas, los ingresos alcanzarán los $86.400. Al transcurrir del tiempo, estos 

ingresos experimentarán un aumento constante, proyectándose que para finales del año 

2030 se generarán ingresos brutos de $ 96.772. 

 

Este incremento puede atribuirse a diversos factores. Internamente, una gestión 

eficiente de los procesos contribuir al buen desempeño financiero. Externamente, el 

aumento de la población impulsará la demanda a esto se incluye la expansión de 

grandes, mediana y pequeñas industrias. Además, la inflación también influirá 

generando precios altos por ende los ingresos brutos también se incrementarán. 

 

6.2. Costos y/o gastos 

 

Los costos es un pilar fundamental e importante de las organizaciones, lo que permite 

tomar buenas definiciones, obtener un producto o servicio de calidad, racionalizar y 

gestionar el gasto, ofrecer precios adecuados a los clientes, mejorar ante la 

competencia y obtener mayor rentabilidad e ingresos (Gamboa y Jiménez , 2023). 
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Los costos es el dinero que se utiliza para la realización de actividades de producción 

y comercialización del producto, lo cual se clasifica en tres tipos, costos de producción, 

costos administrativos y costos de venta, se determinó la cantidad mensual y anual que 

se va a requerir para todo el año. Para el valor monetario se múltiplo los costos 

unitarios de cada insumo por la cantidad de producción diaria, misma que se estimaron 

con la DPI real.   

 

Costos de producción  

 

Los costos de producción es la inversión de dinero en materiales, trabajo y procesos 

necesarios para generar un producto o servicio. Esta variable es controlable a 

diferencia del precio que está establecido por el mercado, por lo tanto, es necesario 

implementar un sistema de costos eficientes que de facilidad a la planificación y 

reducción de costos innecesarios. En este costo se compone por tres elementos, materia 

prima directa, mano de obra directa y costos indirectos de fabricación (Casanova et al., 

2023). 

 

Los costos de producción son todo lo relacionado a la producción o que tiene contacto 

con el desarrollo del producto, materiales, insumos, mano de obra etc. Todo material 

que será utilizado para la producción. Por ende, se debe tener en cuenta que los costos 

sean adquiridos de manera eficiente para que no exista desperdicios.  

 

Tabla 69  

Insumos 

Descripción  Unidades 

de medida 

Cantidad 

mensual 

Cantidad 

anual 

Precio Valor 

anual 

Cajas de madera  Cajas 3600 43200 $0,20 $8.640,00 

Palos de madera  Palos 3600 43200 $0,30 $12.960,00 

Botellas plásticas 

(3L2L 1L) Kilogramos 
686 8232 $0,48 $3.951,36 

Grapas Cartón 0,17 2 $70,00 $140,00 

Clavos 1 1/2 pulgada  Libras 12 144 $2,00 $288,00 

Alambre galvanizado Rollo 0,3 3 $48,75 $146,25 
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Pintura 

Botes de 20 

Litros 
2 24 $12,00 $288,00 

Etiquetas 

Etiquetas 

Impresas 
3600 43200 $0,02 $864,00 

Total 
    

$27.277,61 

Nota. La tabla muestra los gastos en insumos.  

 

Tabla 70  

Insumos- Materiales indirectos  

Descripción Unidades 

de medida 

Cantidad 

mensual 

Cantidad 

anual 

Precio Valor 

anual 

Esponja Unida 6 72 $     2,50 $    18,00 

Cinta de 

embalaje  

Unidad 2 24 $     2,00 $    48,00 

Total     $    66,00 

Nota. La tabla muestra los gastos en material indirectos.  

 

Tabla 71  

Personal de contacto directo  

Descripción Cantidad Sueldo mensual. ($) Sueldo total. ($) 

 Obrero   2  $             526,68   $        12.640,44  

 Total      $        12.640,44  

Nota. Esta tabla indica los gastos en cuanto al personal de contacto directo. Ver anexo 

8 

 

Gasto o cargo de depreciación 
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Tabla 72  

Cargo de depreciación 

 

Para determinar la depreciación, se usó el método de línea recta, que consiste en dividir 

el costo del bien entre su vida útil en años. 

Descripción Valor Años de vida Valor de 

depreciación 

Equipos $                   600,00 3 $              200 

Maquinaria $                8.500,00 5 $           1.700 

Herramientas $                     31,00 3 $                10 

Vehículos $                9.000,00 5 $           1.800 

Muebles y enseres $                   260,00 10 $           26,00 

Total 
  

$      3.736,00 

Nota. La tabla muestra los valores por depreciación.. 

 

Gasto cargo de amortización 

 

Tabla 73  

Cargo de amortización 

Descripción Valor Años de vida Valor de 

amortización 

Constitución de la empresa 350,00 5 $                70 

Permisos de funcionamiento 150,00 1 $              150 

Permiso mercantil 25,00 2 $                13 

Registro de la marca 208,00 10 $           20,80 

Total 
  

$         253,30 

Nota. La tabla muestra los cargos de amortización.  

 

Para determinar la amortización se aplicó el metodo de linea recta, el cual consiste en 

dividir el valor de cada activo intangible por los cinco años de vida util determiandos 

por la empresa. 
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Gasto mantenimiento de equipos 

 

El valor del mantenimiento de los equipos se estimó como el 5% del precio de la 

adquisición de cada bien. 

 

Tabla 74  

Mantenimiento de equipos 

Descripción Mantenimiento 

anual 

Valor U. (5%) Valor Total. ($) 

Laptops 1 $       350  $             35,00  

Impresora 1 $       250   $             25,00  

Total      $             60,00  

Nota. Esta tabla indica los gastos en cuanto al mantenimiento de equipos. 

 

Tabla 75  

Mantenimiento de maquinaria  

Descripción Mantenimiento 

anual 

Valor de U Valor Total. 

(5%) 

Cortadora Guillotina 3  $            200,00   $             30,00  

Máquina de metal para 

extraer la fibra de las 

botellas.  

2  $            300,00   $             30,00  

Maquina automática CNC 5 

ejes para fabricar escobas 

modelo MX- 5AT001. 

2  $         8.000,00   $           800,00  

Total      $           860,00  

Nota. Esta tabla indica los gastos en cuanto al mantenimiento de maquinaria. 
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Tabla 76  

Total de gastos operativos 

Gastos operativos   

Descripción  Valor anual 

Materia prima   $       25.551,36  

Insumos   $         1.726,25  

Materiales indirectos   $              66,00  

Amortización   $            253,30  

Deprecación   $         3.736,33  

Mantenimiento de equipos y maquinaría  $         1.540,00  

Personal de contacto directo   $       12.640,44  

Total   $       45.513,68  

Nota. Esta tabla refleja el total de los gastos operativos. 

 

Gastos administrativos 

 

El gasto administrativo es una inversión necesaria para que la compañía planifique, 

coordine, dirija y controle sus recursos físicos y humanos a fin de cumplir con los 

objetivos propuestos (Ugalde y Artavia, 2019). 

 

Los gastos administrativos son esos costos que no se vean directamente en el producto 

final o en la venta a un cliente, son absolutamente indispensables para que la empresa 

funcione. 

 

Tabla 77  

Servicios básicos 

Descripción  Consumo 

Mensual 

Costo Por 

KW/h 

Valor 

mensual 

Valor 

Anual 

Luz 300 kW/h 9,2 kW/h 40,31 483,72 

Agua potable 6m^3 1,5 m^3 9 108 

Internet 1 Paquete 16 192 

Total       783,72 

Nota. Esta tabla refleja los gastos correspondientes a los servicios básicos.  



 

 

115 

 

Tabla 78  

Sueldos administrativos 

Descripción Cantidad Valor mensual Valor Anual 

Administrador 1 $        875,29 $        10.503,51 

Secretaria 1 $        526,68 $          6.320,22 

Total 
  

$        16.823.73 

Nota. Esta tabla indica los gastos en cuanto a los sueltos administrativos. Ver anexo 7 

 

Tabla 79  

Suministros de oficina 

Descripción  Cantidad 

Anual 

Valor ($) Valor Anual 

Recibiera 2  $               12,00   $           24,00  

Carpeta Archivadores  24  $                 1,25   $           30,00  

Esferográfico 1  $                 7,00   $             7,00  

Grapadora  1  $                 3,00   $             3,00  

Tijera 2  $                 1,50   $             3,00  

Sello  2  $               15,00   $           30,00  

Total   
 

 $           97,00 

Nota. Esta tabla indica los gastos en cuanto a los suministros de oficina. 

 

Tabla 80  

Arriendo 

Descripción  Valor Mensual Valor Anual 

Arriendo 200 2400 

Total   2400 

Nota. Esta tabla se detallan los costos del local en uso 

 

Tabla 81  

Suministros de Limpieza  

Descripción Cantidad anual Valor ($) Valor Anual 

Escoba 2,00 $                       2,00 $                  4,00 
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Trapeador 1,00 $                       1,50 $                  1,50 

Recogedor 1,00 $                       1,25 $                  1,25 

Detergente 1 gl 5,00 $                       6,15 $                30,75 

Papel (6 Unidades) 24,00 $                       1,00 $                24,00 

Jabón  12,00 $                       1,00 $                12,00 

Total 
  

$               73,50 

Nota. Esta tabla indica el total de los suministros de limpieza.  

 

Tabla 82  

Total de gastos administrativos 

Total gastos administrativos  

Servicios básicos   $           783,72  

Sueldos administrativos  $      10.503,51  

Suministros de oficina  $             97,00  

Suministros de limpieza  $             73,50  

Arriendo  $        2.400,00  

Sueldo de secretaria   $        6.320,22  

Total  $      20.177,95  

Nota. Esta tabla indica el total de los gastos administrativos. 

 

Gasto de ventas 

 

Los gastos de venta son aquellos que gestionan la promoción de los servicios o 

productos de la empresa. Es la suma de esfuerzos que se hacen para obtener la orden 

de pedido, el costo del manejo y entrega del producto (lo que comúnmente se 

denomina logística) y el control de la venta con la apertura de créditos y los servicios 

posventa (Ugalde y Artavia, 2019). 

 

Los gastos de ventas es la inversión proactiva que hace un negocio para que el mundo 

exterior descubra lo que se ofrece en el producto y sienta el impulso de adquirirlo, 

además de ser este gasto una salida de dinero. 
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Tabla 83  

Recorrido para la comercialización 

Descripción    Cantidad    Valor   Total    Valor total ($) 

anual   

 Combustible por día  5 galones de diésel 1,8  $         135,00   $ 1.620,00  

 Alimentación por 15 

días  

1veces al día  2,5  $             2,50   $ 900,00  

 Total         $ 2.520,00  

Nota. Esta tabla indica el gasto del recorrido para la comercialización. 

 

Tabla 84  

Materiales indirectos  

Descripción Cantidad Valor U. ($) Valor Total. ($) 

Cinta de embalaje 20  $                 1,00   $             20,00  

 Exhibidores de escobas   20  $                 20,00   $             400,00  

Total      $           420,00  

Nota. Esta tabla indica los materiales indirectos. 

 

Tabla 85 

Gasto de ventas 

Total de gastos de ventas  

Combustible por día $     2.520,00 

Materiales indirectos $     430,00 

 Total   $   2.950,00  

Nota. Esta tabla indica el total de los gastos de ventas. 

 

Gastos financieros 

 

El gasto financiero es la cantidad de dinero que toda empresa tiene que pagar por el 

uso de efectivo, obtenido de fuentes internas o externas de financiamiento. Cuando 

una empresa se determina la necesidad de financiamiento, el ejecutivo de finanzas 
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deberá obtenerlo de tal forma que a la misma no le represente un alto costo (Martinez 

et al., 2020). 

 

Son los costos que una empresa incurre por obtener y usar capital ajeno es decir dinero 

prestado, así como otros gastos relacionados con sus actividades financiera. Aquellos 

desembolsos de dinero que no están directamente relacionados con la producción o 

venta de bienes o servicios. 

 

Tabla 86  

Préstamo bancario  

Descripción  Monto solicitado  Tasa de 

interés  

Valor Anual  

Intereses por préstamo 

bancario 8.000 con tasa activa 

referencial 14,51 % 

 $               8.000,00  14,51% $ 1.160,80  

Apertura de cuenta  $                      5,00  
 

$ 5,00  

Certificados de aportación  $                    50,00  
 

$ 50,00  

Total   
 

$ 1.215,80  

Nota. Esta tabla indica el total de los gastos fiancieros. Ver anexo 9  

 

Tabla 87 

Gastos totales del proyecto 

Gasto total del proyecto 

Costos de producción  $39.984,05 

Gastos administrativos $20.177,95 

Gastos de ventas $2.950,00 

Gastos de amortización depreciación  

y amortización acumulada $3.989,63 

Gastos de mantenimiento de equipos $1.560,00 

Gastos financieros $1.215,80 

Total del proyecto  $69.877,43 

Nota. Esta tabla refleja el total de los gastos del proyecto. 
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Análisis e interpretación  

 

Para llevar a cabo el proyecto se requiere de un total de $69.877,43 los cuales 

permitirán cubrir los diferentes gastos de la empresa, como son operativos, 

administrativos, de ventas y financieros.  

 

Se evidencia que el costo de producción es el valor más alto, pues se necesitan 

$39.984,05 para cubrir este rubro, siendo un componente esencial para el desarrollo 

del proyecto, lo que está directamente relacionado con el funcionamiento del 

emprendimiento. 

 

6.3. Activos 

 

6.3.1. Activos corrientes. 

 

Los activos corrientes son los que se espera vender o consumir en el ciclo normal de 

la explotación. Estos activos son diferentes de los anteriores cuyo vencimiento o 

realización se produzca en menos de un año (Díaz, 2024). 

 

6.3.1.1. Disponible (caja- bancos) 

 

El activo disponible bajo este rubro se incluyen el efectivo en caja, los depósitos a la 

vista en instituciones bancarias, los fondos en tránsito, los documentos de cobro 

inmediato y los fondos o recursos de que se puede disponer inmediatamente, para 

cubrir las erogaciones ordinarias de los negocios (Vidales, 2023). 

 

Caja - Bancos  

 

Este rubro comprenderse exclusivamente el efectivo o numerario existente en la fecha 

del balance. El banco es una institución de actuar como intermediario bancario y 

proveer a sus clientes servicios de transacción que faciliten la trasferencia de fondos o 

pagos (Facchin y Ponte, 2024). 
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En la cuenta caja -bancos se registra el dinero en efectivo que dispone la empresa, en 

este proyecto se iniciará con un valor de $ 2000 en esta cuenta, lo cual se pondrá a 

disposición para cualquier gasto.   

 

6.3.1.2. Realizable 

 

Inventario de insumos 

 

Para obtener el valor de inventario se requiere conocer el total de insumos que la 

empresa necesita al año. 

 

Tabla 88  

Total de insumos 

Inventario 

Descripción Cantidad 

Anual 

Precio 

Unitario 

Precio 

Total 

Cajas de madera  43200 $0,20 $8.640,00 

Palos de madera  43200 $0,30 $12.960,00 

Botellas plásticas (3L2L 1L) 0,17 $0,48 $3.951,36 

Grapas 2 $70,00 $140,00 

Clavos 1 1/2 pulgada  144 $2,00 $288,00 

Alambre galvanizado 3 $48,75 $146,25 

Pintura 24 $12,00 $288,00 

Etiquetas 43200 $0,02 $864,00 

Cita de embalaje 24 $2,50 $48,00 

Esponja  72 $0,12 $18,00 

Total   27.343,61 

Nota. Esta tabla indica el total de insumos de inventario. 

 

Seguidamente se empleó la formula del inventario, en la cual se repartió el valor total 

de los insumos reflejados en los gastos operativos a lo largo de los 12 meses del año. 
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Ecuación 3  

Inventario 

𝑰𝒏𝒗𝒆𝒏𝒕𝒂𝒓𝒊𝒐 =
𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍 𝒊𝒏𝒔𝒖𝒎𝒐𝒔

𝟏𝟐
 

𝑰𝒏𝒗𝒆𝒏𝒕𝒂𝒓𝒊𝒐 =
𝟐𝟕. 𝟑𝟒𝟑, 𝟔𝟏

𝟏𝟐
 

𝑰𝒏𝒗𝒆𝒏𝒕𝒂𝒓𝒊𝒐 = $𝟐. 𝟐𝟕𝟖, 𝟔𝟑 

 

6.3.1.3. Exigible 

 

Esta cuenta refleja los ingresos pendientes de cobro provenientes de la venta de 

productos o servicios a terceros. 

 

Cuentas por cobrar  

 

Para realizar este calculo, se aplicó la fórmula correspondiente que establece la 

relación entre las ventas anuales o ingresos totales y el numero de días del año 

comercial 365, y luego se multiplicó por el promedio del tiempo de recuperación, que 

en este caso se determinó que la empresa RECICOBA otorgará crédito a sus clientes 

por un período de 7 y 15 días. 

 

𝑪𝒖𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 𝒑𝒐𝒓 𝒄𝒐𝒃𝒓𝒂𝒓 =
𝑰𝒏𝒈𝒓𝒆𝒔𝒐𝒔 

𝑨ñ𝒐 𝒓𝒆𝒂𝒍 
∗ 𝑷𝑷𝑹 

𝑪𝒖𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 𝒑𝒐𝒓 𝒄𝒐𝒃𝒓𝒂𝒓 =
𝟖𝟔. 𝟒𝟎𝟎, 𝟎𝟎

𝟑𝟔𝟓
∗ 𝟏𝟏 

𝑪𝒖𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 𝒑𝒐𝒓 𝒄𝒐𝒃𝒓𝒂𝒓 = 𝟐. 𝟔𝟎𝟑, 𝟖𝟒 

 

Donde: 

 

C x C: Cuentas por cobrar  

Ventas Anuales o Ingresos Brutos 

365: Dias del año comercial 

PPR: Período promedio de recuperación (7 y 15 días )/2) 
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Activo corriente 

 

𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝒄𝒐𝒓𝒓𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆 = 𝑪𝒂𝒋𝒂 − 𝒃𝒂𝒏𝒄𝒐𝒔 + 𝑰𝒏𝒗𝒆𝒏𝒕𝒂𝒓𝒊𝒐 + 𝒄𝒖𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 𝒑𝒐𝒓 𝒄𝒐𝒃𝒓𝒂𝒓 

𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝒄𝒐𝒓𝒓𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆 = 𝟐. 𝟎𝟎𝟎 + 𝟐. 𝟐𝟕𝟖, 𝟔𝟑 + 𝟐. 𝟔𝟎𝟑, 𝟖𝟒 

𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝑪𝒐𝒓𝒓𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆 = $𝟔. 𝟖𝟖𝟐, 𝟒𝟕 

 

Tabla 89  

Total activo corriente 

Activo Corriente 

Caja- Bancos   $                                    2.000,00  

Inventario   $                                    2.278,63  

Cuentas por cobrar  $                                    2.603,84  

Total   $                                    6.882,47  

Nota. Esta tabla indica el total del activo corriente. 

 

Análisis e interpretación 

 

El activo corriente de RECICOBA es de $6.882,47, el cual se determinará mediante el 

cálculo de las subcuentas: caja, bancos, cuentas por cobrar e inventarios. Se destinará 

un valor de $1.000 tanto para la caja como para los bancos. En lo que respecta a las 

cuentas por cobrar, su valor se obtendrá a partir de la relación entre los ingresos brutos 

del primer año de operación 2025 y los 365 días del año comercial; este resultado se 

multiplicará por el promedio del período de recuperación, considerando que se 

otorgará crédito por 7 y 15 días, lo que dará como resultado un monto de $2.603,84.  

Finalmente, el valor de la subcuenta de inventarios se calculará con base en el total de 

insumos necesarios para los 12 meses del año, obteniendo un valor de $2.278,63. 

6.3.2. Activos no corrientes 

 

6.3.2.1. Propiedad, Planta y Equipo 

 

Comprende el conjunto de bienes tangibles o intangibles que son utilizados para las 

actividades operativas o administrativas orientados a generar beneficios económicos 

futuros para la entidad (Calle y Erazo, 2021). 



 

 

123 

 

Los activos fijos de la empresa RECICOBA son los activos tangibles que posee la 

empresa estas son los muebles y enseres, herramientas, maquinarias, equipos, etc. 

Mismos que son utilizados para dar mejor presentación de escobas en los puntos de 

venta, estas se depreciaran de acuerdo con su tiempo de vida útil. 

 

Por otro lado, los activos intangibles son aquellos que no las podemos tocar 

físicamente pero que son necesariamente importante para dar funcionamiento a la 

empresa, estas son los permisos de funcionamiento que solicita el municipio, los gastos 

de constitución, el registro de la marca en la SENADI estos activos intangibles se irán 

amortizando según sus años de validez. 

 

Activos fijos tangibles  

 

Tabla 90  

Equipos 

Descripción Cantidad anual Precio unitario Precio total 

Laptops 1 $          350,00 $   350,00 

Impresora 1 $          250,00 $   250,00 

Total  
  

$ 600,00 

Nota. Esta tabla indica los equipos de la empresa RECICOBA. 

 

Tabla 91  

Maquinaria 

Descripción Cantidad Anual Precio Unitario Precio Total 

Cortadora guillotina 1 $          200,00 $              200,00 

Máquina de metal 

para extraer la fibra de 

las botellas 

1 $          300,00 $              300,00 

Máquina automática 

CNC 5 ejes para 

fabricar escobas 

Modelo MX- 5AT001 

1 $       8.000,00 $           8.000,00 



 

 

124 

 

Total 
 

$       8.200,00 $           8.500,00 

Nota. Esta tabla muestra la maquinaria de la empresa Recicoba. 

 

Tabla 92  

Vehículo 

Descripción Cantidad anual  Precio unitario  Precio total 

Vehículo 1  $       9.000,00   $           9.000,00  

Nota. Esta tabla muestra el vehículo de la empresa Recicoba. 

 

Tabla 93  

Herramientas 

Descripción Cantidad anual Precio unitario Precio total 

Martillo 2 $              5,00 $                10,00 

Punzón  2 $              3,00 $                  6,00 

Brocha 6 $              2,50 $                15,00 

Total  
 

$            28,00 $                31,00 

Nota. Esta tabla muestra las herramientas de la empresa Recicoba. 

 

Tabla 94  

Muebles y enseres 

Descripción Cantidad anual Precio unitario Precio total 

Mesa de oficina 1 $            60,00 $                60,00 

Mesa de producción  2 $            40,00 $                80,00 

Mostrador de escobas  1 $            20,00 $                20,00 

Silla  4 $            25,00 $              100,00 

Total 
 

$          145,00 $              260,00 

Nota. Esta tabla muestra los muebles y enseres de la empresa Recicoba. 

 

Tabla 95  

Total de activos fijos tangibles 

Descripción Valor 

Equipos   $            600,00  
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Maquinaria   $         8.500,00  

Vehículo   $         9.000,00  

Herramientas   $              31,00  

Muebles y Enseres   $            260,00  

Total   $       18.391,00  

Nota. Esta tabla muestra los total de activos fijos tangibles de la empresa Recicoba. 

 

Análisis e interpretación 

 

El total de los activos fijos tangibles de la empresa RECICOBA es de 18.391,00. El 

valor más alto en activos fijos es el vehículo con $ 9.000 considerando que la empresa 

realiza la comercialización en este vehículo, seguido de 8.500,00 dado a que la 

maquina se utiliza para realizar el mando de la escoba ahorrando tiempo y dinero, el 

valor de $ 600 son de equipos básicos que necesariamente ocupara la empresa para el 

manejo y control contable.  

 

Mientras que en muebles y enseres hay $ 260 y en herramientas $ 31 son valores 

inferiores porque son pocas herramientas que se utiliza en esta producción dado a que 

la maquina cuenta con toda lo indispensable para la creación del mango de la escoba. 

  

6.3.2.2. Depreciaciones acumuladas 

 

Tabla 96  

Depreciación  

Descripción  Valor Años de vida  Valor de depreciación 

Equipo $ 600 3 $ 200 

Maquinaría $ 8.500 5 $ 1.700 

Herramientas $ 31 3 $ 10 

Vehiculo $ 9.000 5 $ 1.800 

Muebles y enseres $ 260 10 $ 26 

Total   $ 3.736,00 

Nota. Esta tabla muestra los valores de depreciación anuales. 
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Tabla 97  

Depreciación proyectada 

Descripción Valor de 

depreciación 

2027 2028 2029 2030 

Equipos  $        200   $        200   $        200   $           -     $           -    

Maquinaria   $     1.700   $     1.700   $     1.700   $     1.700   $     1.700  

Herramientas  $          10   $          10   $          10   $           -     $           -    

Vehículos  $     1.800   $     1.800   $     1.800   $     1.800   $     1.800  

Muebles y 

enseres 

 $          26   $          26   $          26   $          26   $          26  

Total $3.736,00 $3.736,00 $3.736,00 $3.526,00 $3.526,00 

Nota. Esta tabla muestra los valores de depreciación proyectada.  

 

Análisis e interpretación 

 

La depreciación se realizó con el método de línea recta, lo cual se divide el valor del 

bien por los años de vida útil, estos valores varían entre 3-5-10 según el bien. En el 

caso de la empresa RECICOBA esta posee equipos, maquinaria, herramientas, 

vehículos, muebles y enseres.  

 

6.3.2.3. Activos intagibles 

 

Un activo intangible es un activo identificable de carácter no monetario y sin 

apariencia física. No incluyen los activos financieros y los derechos mineros y reservas 

minerales tales como petróleo, gas natural u recursos no renovables similares (Gamboa 

y Luna, 2024). 

 

Es un activo que no tiene una forma física o material, es decir no se puede tocar o ver, 

pero posee un valor económico importante para la empresa porque se espera que 

genere beneficios económicos en un futuro. 
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Tabla 98  

Activos intangibles  

Amortización acumulada 

Descripción Valor Años de vida Valor de 

amortización 

Constitución de la empresa  $ 350,00  5  $              70  

Permisos de funcionamiento  $ 150,00  1  $           150  

Permiso mercantil   $ 25,00  2  $             13  

Registro de la marca  $ 208,00  10  $        20,80  

Total      $      253,30  

Nota. Esta tabla muestra los valores de amortización.  

 

Tabla 99 

Amortización proyectada  

Descripción 2026 2027 2028 2029 2030 

Constitución de la 

empresa 

$ 350 $ 350 $ 350      $  -     $ - 

Permisos de 

funcionamiento 

$ 150 $ 150 $ 150 $ 150 $ 150 

Permiso mercantil  $ 25 $ 25 $ 25      $ -     $ - 

Registro de la 

marca 

$ 208 $ 208 $ 208 $ 208  $ 208 

Total  $ 286,60 $ 286,60 $ 286,60 $     20,80 $     20,80 

Nota. Esta tabla muestra la amortización proyectada.  

 

6.4. Pasivo 

 

6.4.1. Pasivo a corto plazo 

 

Es aquel cuyo vencimiento se producirá dentro de un año o en el ciclo normal de las 

operaciones, cuando éste sea mayor a un año. Cuentas que se agrupan en esta 

clasificación: proveedores, créditos bancarios a corto plazo, etc. (Guerrero y Galindo, 

2020). 
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El pasivo a corto plazo son todas las deudas y obligaciones que una empresa o persona 

debe pagar en plazo menor a un año. Son compromisos financieros que deben 

cumplirse pronto, por lo general con el dinero que la empresa ya tiene o espera recibir 

en el corto plazo.   

 

Ecuación 5 

 

Pasivo a corto plazo 

 

𝐓𝐚𝐬𝐚 𝐜𝐢𝐫𝐜𝐮𝐥𝐚𝐧𝐭𝐞 =
𝐀𝐜𝐭𝐢𝐯𝐨 𝐜𝐨𝐫𝐫𝐢𝐞𝐧𝐭𝐞

𝐏𝐚𝐬𝐢𝐯𝐨 𝐚 𝐜𝐨𝐫𝐭𝐨 𝐩𝐥𝐚𝐳𝐨
 

𝐏𝐚𝐬𝐢𝐯𝐨 𝐜𝐨𝐫𝐫𝐢𝐞𝐧𝐭𝐞 =
𝐀𝐜𝐭𝐢𝐯𝐨 𝐜𝐨𝐫𝐫𝐢𝐞𝐧𝐭𝐞

𝐓𝐚𝐬𝐚 𝐜𝐢𝐫𝐜𝐮𝐥𝐚𝐧𝐭𝐞
 

𝐏𝐚𝐬𝐢𝐯𝐨 𝐜𝐨𝐫𝐫𝐢𝐞𝐧𝐭𝐞 =
$𝟔. 𝟖𝟖𝟐, 𝟒𝟕

𝟐, 𝟓
 

𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐 𝒄𝒐𝒓𝒓𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆 = 𝟐. 𝟕𝟓𝟐, 𝟗𝟗 

 

Análisis  

 

El pasivo corriente de la empresa Recicoba se calcula dividiendo el valor del activo 

corriente anteriormente calculado entre una tasa de rotación de 2,5, lo que arroja un 

resultado de $2.752,99. 

 

6.4.2. Pasivo o Largo plazo  

 

Pasivo financiero a largo plazo siempre está de acuerdo con su realidad económica 

supongan para la empresa una obligación contractual, directa o indirecta, de entregar 

efectivo u otro activo financiero, o de intercambiar activos o pasivos financieros con 

terceros en condiciones potencialmente desfavorables (Moreno, 2023). 

 

Pasivo a largo plazo es el conjunto de deudas y obligaciones que una empresa adquiere 

y que deben ser pagadas en un plazo mayor a un año. Estas incluyen préstamos 

bancarios, emisión de bonos, hipotecas u otros compromisos financieros que no se 

cancelan en el corto plazo. 
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Financiamiento 

 

Financiamiento se le llama al conjunto de recursos monetarios y de créditos que se 

destinarán a una empresa, actividad, organización o individuo para que los mismos 

lleven una determianda actvidad o proyecto. Entonces, financiamiento es recurrir a 

recursos moentarios a través de préstamos o aportar capital (Nuñez y Ruiz, 2020). 

 

Tabla 100  

Financiamiento 

Proyecto de 

financiamiento 

Monto Aportación de las 

fuentes 

Capital propio $         15.253,48 66% 

Entidad financiera $           8.000,00 34% 

Total $         23.253,48 100% 

Nota. Esta tabla indica el financiamiento de la empresa.  

 

Para desarrollar el proyecto de la producción y comercialización de escobas se requiere 

de una inversión Total de $ 23.253,48, el cual se cubrirá por dos fuentes el capital 

propio con un total de $ 15.253,48 y la de una entidad financiera a la cual se solicitó $ 

8000, es decir que el 66% es de capital propio y el 34% es financiado. 

 

Tabla 101  

Comparaión entre instituciones financieras 

Institución financiera Tipo de 

crédito 

Monto Tasa de 

interés 

Meses 

plazo 

Banco Codesarrollo Microcrédito  $   8.000,00  18% 36 

Banco del Austro Microcrédito  $   8.000,00  22% 36 

Cooperativa de ahorro y 

crédito "Juventud 

Ecuatoriana Progresista" 

Microcrédito  $   8.000,00  14,5% 36 

Nota. Esta tabla muestra la comparación de la tasa de interés del financiamiento entre 

diferentes instituciones financieras. 
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Análisis e interpretación 

 

Para la comparación se tomó en cuenta a tres Instituciones financieras, la institución 

financiera que se eligió siendo la mejor opción para realizar el crédito de $ 8000 es la 

Cooperativa de ahorro y crédito "Juventud Ecuatoriana Progresista" en esta elección 

se basó en su tasa de interés (14,5%) que ofrecían para un plazo de 36 meses, dado a 

que se aplicó a un crédito productivo considerando el método de amortización Frances. 

(Ver Anexo 9) 

 

6.5. Patrimonio 

 

“El patrimonio es el valor residual resultado de los activos menos pasivos; corresponde 

a los dueños de la empresa” (Sandoval et al., 2020). 

Es la participación de los propietarios dueños o accionistas en la empresa. Por otro 

lado, es lo que quedara para los dueños si la empresa vendiera todos sus activos. 

 

𝑷𝒂𝒕𝒓𝒊𝒎𝒐𝒏𝒊𝒐 = 𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 − 𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐 𝒕𝒐𝒕𝒂𝒍 

 

6.5.1. Capital accionario o Capital de trabajo 

 

Se lo define como los recursos indispensables para que una empresa pueda operar sin 

contratiempo. Esta definición da lugar a entender que el capital de trabajo es 

equivalente a activo corriente como efectivamente lo es, pero con la precisión de que 

es el capital de trabajo bruto (Zapata, 2024). 

 

El capital de trabajo es la diferencia entre los activos circulantes de una empresa y sus 

pasivos circulantes. 
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Tabla 102  

Capital accionario 

Proyecto de financiamiento Monto % Aportación de las 

fuentes 

Aporte Doris Echesi $ 7.554,26  17% 

Aporte Paola Espinosa $ 7.554,26  17% 

Total $ 15.108,52  34% 

Nota. Esta tabla refleja el capital accionario del accionista de la empresa Recicoba. 

 

6.5.2. Plan de inversión 

 

Para establecer la inversión inicial, es necesario considerar los montos 

correspondientes a los activos tangibles, intangibles y al capital de trabajo. Este último 

fue calculado de la siguiente forma: 

 

Ecuación 6  

Capital de trabajo 

 

𝑪𝒂𝒑𝒊𝒕𝒂𝒍 𝒅𝒆 𝒕𝒓𝒂𝒃𝒂𝒋𝒐 = 𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝒄𝒐𝒓𝒓𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆 − 𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐 𝒄𝒐𝒓𝒓𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆 

𝑪𝒂𝒑𝒊𝒕𝒂𝒍 𝒅𝒆 𝒕𝒓𝒂𝒃𝒂𝒋𝒐 = 𝟔. 𝟖𝟖𝟐, 𝟒𝟕 − 𝟐. 𝟕𝟓𝟐, 𝟗𝟗 

𝑪𝒂𝒑𝒊𝒕𝒂𝒍 𝒅𝒆 𝒕𝒓𝒂𝒃𝒂𝒋𝒐 = 𝟒. 𝟏𝟐𝟗, 𝟒𝟖 

 

Plan de inversión (% aportaciones de fuentes) 

 

Se entiende como una intervención en un determinado medio para dar solución a una 

problemática existente y conseguir el objetivo deseado. Dicho problema se puede 

percibir como una limitación o un exceso de un bien y/o servicios (Andía y Palcara, 

2023). 
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Ecuacion de la inversion  

 

𝑰𝒏𝒗𝒆𝒓𝒔𝒊ó𝒏 𝑰𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍 = 𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝒇𝒊𝒋𝒐 + 𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝒅𝒊𝒇𝒆𝒓𝒊𝒅𝒐 + 𝑪𝒂𝒑𝒊𝒕𝒂𝒍 𝒅𝒆 𝒕𝒓𝒂𝒃𝒂𝒋𝒐 

𝑰𝒏𝒗𝒆𝒓𝒔𝒊ó𝒏 𝑰𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍 = 𝟏𝟖. 𝟑𝟗𝟏, 𝟎𝟎 + 𝟕𝟑𝟑+ 4.129,48 

𝑰𝒏𝒗𝒆𝒓𝒔𝒊ó𝒏 𝒊𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍 = $ 𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 

 

Tabla 103  

Plan de inversión 

Inversión inicial Valor ($) Valor (%) 

Activo fijo $             18.391,00 79 

Activo diferido $                  733,00 3% 

Capital de trabajo $               4.129,48 18% 

Total de inversión $             23.253,48 100,00 

Financiamiento capital propio $             15.253,48 66% 

Financiamiento entidad financiera $               8.000,00 34% 

Total inversión inicial $               23.253,48 100,00 

Nota. Esta tabla indica el plan de inversión para la empresa RECICOBA. 

 

Análisis  

 

El plan de inversión para la empresa RECICOBA estables que para cubrir el desarrollo 

inicial de la actividad es de $ 23.253,48 lo que el 79% la mayor cantidad le pertenece 

al activo fijo, el 3% es del capital de trabajo calculado y el 18% es del activo diferido. 

 

6.5.3. Resultados del ejercicio 

 

El resultado del ejercicio representa el incremento (beneficio) o la disminución 

(pérdida) experimentada por los fondos propios, en el período de tiempo considerado, 

excluidas las operaciones efectuadas entre la empresa y sus propietarios (Muñoz et al., 

2023). 
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Es la ganancia o pérdida neta que una entidad económica ha generado durante un 

período contable determinado típicamente año fiscal, pero puede ser mensual o 

trimestral. 

 

Tabla 104  

Resultados del ejercicio 

EMPRESA RECI COBA 
 

ESTADO DE RESULTADOS 

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2026 
 

  2026 

Ingresos por venta  $                   86.400,00  

(-) Gastos operativos   $                   45.533,68  

(=) Utilidad bruta en ventas  $                   40.866,32  

(-) Gastos administrativos   $                     20.178,0  

(-) Gastos venta    $                       2.950,0  

(=Utilidad operativa)  $                   17.738,37  

(-) Gastos financieros  $                        3.158,59  

(=) Utilidad antes de repartición de trabajadores   $                   14.579,78  

(-) Reparto utilidades trabajadores (15%)  $                     2.186,97  

(=) Utilidad antes impuesto a la renta  $                   12.392,81  

(-) Impuesto a la renta 0%)  $                          60,00  

(=) Utilidad neta    $                   12.332,81  

Nota. Esta tabla refleja el estado de resultados del primer año. 

 

 

Gerente general
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6.6. Estado des resultados proyectados  

 

Tabla 105  

Estasdo de resultados proyectados 

EMPRESA RECI COBA  

ESTADO DE RESULTADOS 

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2026 

 2026 2027 2028 2029 2030 

Ingresos por venta  $ 86.400,00   $ 87.524,00   $ 93.095,10   $ 94.304,27   $       95.531,10  

(-) Gastos Operativos   $ 45.533,68   $ 46.162,05   $ 46.799,08   $ 47.444,91   $ 48.099,65  

(=) Utilidad bruta en ventas  $ 40.866,32   $ 41.361,95   $ 46.296,02   $ 46.859,36   $ 47.431,45  

(-) Gastos Administrativos   $   20.178,0   $ 20.456,41   $ 20.738,70   $ 21.024,90   $ 21.315,04  

(-) Gastos Venta  $     2.950,0   $    2.990,71   $    3.031,98   $    3.073,82   $    3.116,24  

(=Utilidad Operativa)  $ 17.738,37   $ 17.914,84   $ 22.525,33   $ 22.760,64   $ 23.000,17  

(-) Gastos Financieros  $   3.158,59  $    3.195,82  $    3.235,63  $               -    $               -   
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(=) Utilidad antes de repartición de trabajadores   $ 14.579,78   $ 14.719,02   $ 19.289,70   $ 22.760,64   $ 23.000,17  

(-) Reparto Utilidades trabajadores (15%)  $   2.186,97   $    2.207,85   $    2.893,46   $    3.414,10   $    3.450,02  

(=) Utilidad antes impuesto a la renta  $ 12.392,81   $ 12.511,16   $ 16.396,25   $ 19.346,55   $ 19.550,14  

(-) Impuesto a la renta 0%)  $        60,00   $         60,00   $         60,00   $         60,00   $         60,00  

(=) Utilidad Neta   $12.332,81   $ 12.451,16   $ 16.336,25   $ 19.286,55   $ 19.490,14  

Nota. Esta tabla muestra el estado de resultado proyectado de la empresa Recicoba. 

 

 

Gerente general 
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6.7. Situación financiera inicial 

 

Un balance general es un estado financiero que proporciona una imagen de la situación 

económica y financiera de una empresa en un momento específico. Muestra los 

activos, pasivos y el patrimonio neto de la empresa. Es una herramienta fundamental 

para evaluar la salud financiera de una empresa y tomar decisiones informadas 

(Ugando, Solórzano, Sabando, & Villalón, 2023). 

 

La situación financiera inicial es el balance general que se elabora cuando la empresa 

comienza sus operaciones por primera vez, o al inicio de un nuevo ejercicio contable 

generalmente el 1 de enero de cada año. 

 

Por otro lado, para elaborar la situación financiera o Balance general proyectado se 

utilizó el porcentaje de la inflación acumulada 1,38% para los valores proyectados para 

los años posteriores, esto nos ayudara a tener datos lógicos para realizar los análisis 

correspondientes. 
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Tabla 106  

Situación inicial  

EMPRESA "RECI COBA" 

BALANCE GENERAL DICIEMBRE  2026 

ACTIVOS     PASIVOS     

Activos corrientes   $     6.882,47 Pasivos Corrientes    $        2.752,99  

Caja – Bancos  $          2.000,00    Pasivo Corriente  $        2.752,99    

Inventario  $          2.278,63          

Cuentas por cobrar  $          2.603,84          

Activos no corrientes     $        15.139,37        

Propiedad, Planta y Equipo  $        14.659,67          

Muebles y enseres  $             260,00          

Maquinaria  $          8.500,00          

Vehículo   $          9.000,00          

Equipos  $             600,00    Pasivos no 

corrientes 

  $3.158,59 

Herramientas  $               36,00    Préstamo Bancario  $        3.158,59    

(-) Depreciación acumulada  $          3.736,33          
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Activos Diferido o 

Intangibles 

 $             479,70          

Constitución de la empresa  $             350,00    TOTAL PASIVO     $        5.911,58  

Permisos de funcionamiento  $             150,00          

Permiso mercantil   $               25,0                      PATRIMONIO    $      16.110,26  

Registro de la marca  $             208,00    Capital Social   $           15.253,48    

(-) Amortización acumulada  $             253,30          

TOTAL ACTIVO    $   22.021,84  TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO  $      22.021,84  

Nota. Esta tabla refleja  la situación financiera actual de la empresa Recicoba . 

 

 

 

 

Gerente general 
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6.8. Situación financiera proyectada  

 

Tabla 107  

Situación financiera proyectada 

BALANCE GENERAL  

EMPRESA RECI COBA  

ACTIVOS 2026 2027 2028 2029 2030 

Activos corrientes 
    

  

Caja - Bancos   $            2.000,00   $      2.000,00   $              2.000,00   $        2.000,00   $            2.000,00  

Cuentas por cobrar  $            2.603,84   $      2.639,88   $              2.676,42   $        2.713,46   $            2.751,02  

Inventarios   $            2.278,63   $      2.310,17   $              2.342,15   $        2.374,57   $            2.407,44  

Total activos corrientes  $            6.882,47   $      6.950,05   $              7.018,57   $        7.088,03   $            7.158,46  

Activos fijos  
    

  

Activo Tangible 
    

  

Muebles y Enseres  $               260,00   $         260,00   $                 260,00   $           260,00   $               260,00  

Equipos  $               600,00   $         600,00   $                 600,00   $           600,00   $               600,00  

Maquinaria   $            8.500,00   $      8.500,00   $              8.500,00   $        8.500,00   $            8.500,00  

Vehículo  $            9.000,00   $      9.000,00   $              9.000,00   $        9.000,00   $            9.000,00  

Herramientas   $                 31,00   $           31,00   $                   31,00   $             31,00   $                 31,00  
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(-) Depreciación acumulada  $            3.736,33   $      3.736,33   $              3.736,33   $        3.526,00   $            3.526,00  

Total activos tangibles  $          14.654,67   $    14.654,67   $            14.654,67   $      14.865,00   $          14.865,00  

Activos intangible o 

Diferido 

    
  

Constitución de la empresa  $               350,00   $         350,00   $                 350,00   $           350,00   $               350,00  

Permisos de funcionamiento  $               150,00   $         150,00   $                 150,00   $           150,00   $               150,00  

Permiso mercantil   $                 25,00   $           25,00   $                   25,00   $             25,00   $                 25,00  

Registro de la marca  $               208,00   $         208,00   $                 208,00   $           208,00   $               208,00  

(-) Amortización acumulada  $               253,30   $         103,30   $                   90,80   $             90,80   $                 90,80  

Total activos intangibles  $               479,70   $         629,70   $                 642,20   $           642,20   $               253,30  

TOTAL, ACTIVO  $          22.016,84   $    22.234,42   $            22.315,43   $      22.595,23   $          22.276,76  

PASIVOS 
    

  

Pasivos corrientes 
    

  

Pasivo corriente  $            2.752,99   $      2.791,09   $              2.791,09   $        2.791,09   $            2.791,09  

Total pasivo corriente  $            2.752,99   $      2.791,09   $              2.791,09   $        2.791,09   $            2.791,09  

Pasivo no corriente 
    

  

Préstamo bancario   $            2.314,41   $      2.650,37   $              3.032,22   $                   -     $                       -    

Interés de préstamo   $               844,18   $         545,45   $                 203,41   $                   -     $                       -    

Total pasivo no corriente   $            3.158,59   $      3.195,82   $              3.235,63   $                   -     $                       -    
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TOTAL, PASIVOS   $            5.911,58   $      5.986,91   $              6.026,72   $        2.791,09   $            2.791,09  

Capital de los socios  $          15.253,48   $    15.253,48   $            15.253,48   $      15.253,48   $          15.253,48  

Utilidad del ejercicio  $          12.332,81   $    12.451,16   $            16.336,25   $      19.286,55   $          19.490,14  

TOTAL, PATRIMONIO  $          16.105,26   $    16.247,50   $            16.288,71   $      19.804,14   $          19.485,67  

PASIVOS + 

PATRIMONIO 

 $          22.016,84   $    22.234,42   $            22.315,43   $      22.595,23   $          22.276,76  

Nota. Esta tabla refleja la situación financiera proyectada de la empresa Recicoba. 

 

 

 

 

 

Gerente general 
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6.9. Flujo de caja 

 

Este estado lo denominamos contable, porque viene del sistema de información 

contable, es netamente financiero, porque muestra los flujos de dinero y cuasi dinero, 

ocurridos durante un periodo. Explica cómo se pasó desde el sado inicial de efectivo 

mostrado por el Balance al comienzo de un período al saldo final de efectivo al final 

del período (Espinosa, 2022). 

 

El flujo de caja es una pieza fundamental de la parte financiera de cualquier entidad, 

constituyéndose como uno de los tres estados financieros básicos e indispensables. 

Reporta y clasifica de manera minuciosa todas las entradas y salidas de dinero en 

efectivo que una empresa ha experimentado a lo largo de un periodo contable 

determinado.
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Tabla 108  

Flujo de caja 

EMPRESA RECI COBA  

FLUJO DE CAJA 

  (0) 2025 (1) 2026 (2) 2027 (3) 2028 (4) 2029 (5) 2030 

Ingresos operacionales  $        23.253,48   $    86.400,00   $      87.524,00   $      93.095,10   $    94.304,27   $    95.531,10  

(+) Recursos propios  $        15.253,48  
    

  

(+) Recursos ajenos  $          8.000,00  
    

  

(+) Ingresos por ventas 
 

 $    86.400,00   $      87.524,00   $      93.095,10   $    94.304,27   $    95.531,10  

(-) Egresos operacionales 
 

 $    68.661,63   $      69.609,16   $      70.569,77   $    71.543,63   $    72.530,93  

(+) Gastos operativos 
 

 $    45.533,68   $      46.162,05   $      46.799,08   $    47.444,91   $    48.099,65  

(+) Gastos administrativos  
 

 $    20.177,95  $      20.456,41  $      20.738,70  $    21.024,90  $    21.315,04  

(+) Gastos venta 
 

 $      2.950,00   $        2.990,71   $        3.031,98   $      3.073,82   $      3.116,24  

(=) Flujo operacional   $        23.253,48   $    17.738,37   $      17.914,84   $      22.525,33   $    22.760,64   $    23.000,17  

Ingresos no operacionales 0  $                 -     $                  -     $                   -     $                 -     $                 -    

(+) Créditos a contratarse a  

corto plazo 

 
 $                  -     $                   -     $                 -      

(-) Egresos no 

operacionales 

 
 $      3.213,59   $        3.195,82   $        3.235,63  

 
 $                 -    
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(+) Capital préstamo 

bancario 

 
 $      2.314,41   $        2.650,37   $        3.032,22  

 
  

(+) Intereses del préstamo 
 

 $         844,18   $           545,45   $           203,41  
 

  

 (+) Otros egresos  
 

 $           55,00   $                  -     $                   -     $                 -     $                 -    

(=) Flujo no operacional  
 

 $      3.213,59   $        3.195,82   $        3.235,63   $                 -     $                 -    

(=) Flujo neto de caja    $    14.524,78   $      14.719,02   $      19.289,70   $    22.760,64   $    23.000,17  

Nota.  Esta tabla muestra el flujo de caja proyectada de la empresa. 

 

 

 

 

 

Gerente general 
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Determinación final de la prima de riesgo 

 

Imagen 18  

Determinación final de la prima.  

 

Nota. La imagen muestras la determinación final de la prima. 

 

Análisis  

 

Esta matriz muestra la determinación final de la prima de riego, se divide en dos 

variables en riesgos financieros y económicos y riesgo en Mercados, ventas y 

producción calificados con alto, medio y bajo mismas que serán evaluados para 

determinar el grado de sostenibilidad del proyecto frente a riesgos. Con la ayuda del 

cuadro para la evaluación de riesgo y la tabla de evaluación de riesgo total que se 

muestra los anexos (10).  

 

Se obtuvo un coeficiente alto de 1,85, con un riesgo económico medio dan un resultado 

favorable siendo el nivel de riego débil, lo que indica que el emprendimiento es 

sostenible frente a riesgos tanto económicamente como riesgos en mercados y ventas.  

 

             Riesgo económico y
                          financiero

Riesgos: BAJO MEDIO ALTO

Mercado,  ventas,                       
suministros, producción

Coeficientes entre 
1,20 - 1,33

Coeficientes entre 
1,33 - 1,50

Coeficientes entre 
1,50 - 1,70

ALTO Nivel de riesgo Nivel de riesgo Nivel de riesgo

entre 800 - 1000 puntos FUERTE FUERTE NORMAL

MEDIO Nivel de riesgo Nivel de riesgo Nivel de riesgo

entre 500 - 700 puntos FUERTE NORMAL DEBIL 1,85

BAJO Nivel de riesgo Nivel de riesgo Nivel de riesgo

entre 200 - 400 puntos NORMAL DEBIL DEBIL

NIVEL DE ABSORCION DEL PROYECTO (PART)
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6.10. Punto de equilibrio  

 

El punto de equilibrio o umbral de rentabilidad en el ámbito de las finanzas hace 

referencia al nivel de ventas de una empresa para cubrir los costos fijos y variables. 

Esto implicará que una compañía, en su punto de equilibrio, contará con un beneficio 

igual a cero, en donde no perderá dinero, pero tampoco lo ganará (Arenal, 2024).  

 

Definición 

 

Para determinar el punto de equilibrio, es necesario identificar y separara los costos 

fijos y variables requeridos para operar el negocio, los cuales ya fueron especificados 

previamente en la sección de costos y gastos.  

 

Tabla 109  

Costos fijos y variables del proyecto 

Detalle Costos fijos Valor Costos 

variables 

Valor 

Costos 

operativos  

Cargo de 

depreciación y 

amortización  $ 3.989,63  

Insumos   $27.343,61  

Mantenimiento de 

maquinaria y 

equipos  $ 1.560,00  

Salario  $12.640,44  

Costos 

administrativos  

Servicios básicos  

 $ 783,72  

Suministros 

de Limpieza 

 $          73,50  

Sueldos 

administrativos  $ 16.823,73  

  

Arriendo   $ 2.400,00  
  

Costos de venta recorrido para la 

comercialización  

 $       

2.950,00  

  

Suministros de 

oficina  

 $            

97,00  
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Costos 

financieros  

Interés préstamo 

bancario 

 $          

844,18  

  

Apertura de 

cuenta 

 $              

5,00  

  

Certificados de 

aportación 

 $            

50,00  

  

Total    $ 29.503,26     $40.057,55  

Nota. Esta tabla muestra los costos fijos y variables del proyecto. 

 

Tabla 110 

Datos para el punto de equilibrio 

Descripción  Valor 

PVU $ 2,00 

Costos fijos  $ 29.503,26 

Costos variables  $ 40.057,55 

Ventas  $ 87.524 

CVU $ 0,92 

DPI real $ 43.762,00 

Nota. Esta tabla muestra los datos para el punto de equilibrio. 

 

6.10.1. Unidades de venta, Unidades monetarias.  

 

Unidades de venta 

 

Para realizar el cálculo de las unidades de venta se utilizará la siguiente formula:  

 

Donde: 

PE: Punto de equilibrio 

CF: Costo fijos 

PVU: Precio de venta unitario 

CVU: Costo de venta unitario 
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Cálculo: 

𝑷𝑬 =
𝑪𝑭

𝑷𝑽𝑼 − 𝑪𝑽𝑼
 

𝑷𝑬 =
𝟐𝟗. 𝟓𝟎𝟑, 𝟐𝟔

𝟐 − 𝟎, 𝟗𝟐
 

𝑷𝑬 =  𝟐𝟕𝟑𝟏𝟖 𝒆𝒔𝒄𝒐𝒃𝒂𝒔 

 

Análisis 

 

Para cubrir los costos fijos y variables del proyecto, se deberá vender 27.318 unidades 

de escobas; estas son las unidades que la empresa deberá vender para alcanzar el punto 

de equilibrio y así evitar pérdidas económicas. A partir de este punto la empresa 

comenzará a recibir ganancias.  

 

Unidades monetarias 

 

Donde: 

PE: Punto de equilibrio 

CF: Costos fijos 

CV: Costos variables 

V: Ventas 

 

Cálculo: 

 

𝑷𝑬 =
𝑪𝑭

𝟏 −
𝑪𝑽
𝑽

 

𝑷𝑬 =
𝟐𝟗. 𝟓𝟎𝟑, 𝟐𝟔

𝟏 −
𝟒𝟎. 𝟎𝟓𝟕, 𝟓𝟓
𝟖𝟕. 𝟓𝟐𝟒, 𝟎𝟎

 

𝑷𝑬 =
𝟐𝟗. 𝟓𝟎𝟑, 𝟐𝟔

𝟎, 𝟓𝟒𝟐𝟑
 

𝐏𝐄 = $ 𝟓𝟒. 𝟒𝟎𝟑, 𝟗𝟓 𝐃ó𝐥𝐚𝐫𝐞𝐬 
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Análisis 

 

El punto de equilibrio de la empresa de producción y comercialización de escobas 

RECICOBA muestra que para cubrir todos sus gastos tanto fijos como variables deberá 

generar ingresos económicos $ 54.403,95 dólares en este punto la empresa evita 

pérdidas económicas. 

 

Gráfico 25  

Punto de equilibrio  

 

Nota. Esta gráfica indica el punto de equilibrio en unidades monetarias y unidades de 

venta que debe alcanzar la ferretería para no tener ni pérdidas ni ganancias. 

 

6.11. Tasa de descuento y criterios alternativos para la evaluación proyectada 

 

6.11.1 Sin financiamiento, con financiamiento (TMAR) 

 

Representa la suma de la tasa de interés nominal, la que nos daría una institución 

financiera por invertir ahí nuestro dinero, o la que exigirían los socios o inversionistas 

por participar en el proyecto), un premio al riesgo y la tasa de inflación (el aumento 

que sufren los precios de los productos y servicios (Aguirre, 2023). 

 $-
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Es la tasa de rentabilidad mínima que un inversionista o una empresa está dispuesta a 

aceptar para llevar a cabo un proyecto o realizar una inversión. Es parte fundamental 

porque nos ayuda apreciar si el proyecto es viable y rentable. 

 

Sin financiamiento (Tmar 1) 

 

Para el cálculo del Tmar 1 sin financiamiento se deberá utilizar la siguiente fórmula: 

 

Ecuación  

Tmar 1 sin financiamiento 

Tmar1 = i + f 

Donde: 

i: riesgo país 

f: inflación (1,38%) 

 

𝑻𝒎𝒂𝒓𝟏 = 𝟏𝟎, 𝟏𝟏 + 𝟎, 𝟎𝟏𝟑𝟖 

𝑻𝒎𝒂𝒓𝟏 = 𝟎, 𝟏𝟏𝟒𝟗 

𝑻𝒎𝒂𝒓𝟏 = 𝟏𝟏, 𝟒𝟗% 

 

Tabla 111  

Tmar 1 global mixto 

Financiamiento Monto Aportación Tmar anual Ponderación 

Capital propio  $   15.253,48  0,6560 0,1149 0,0754 

Institución 

Financiera 

 $      8.000,00  0,3440 0,14510 0,0499 

Total  $   23.253,48  1,00 0,2600 0,1253 

Total (%)   100 26 12,53 

Nota. Esta tabla refleja la ponderación del Tmar 1 global mixto.  

 

 

 

 



 

 

151 

 

Análisis e interpretación 

 

Para poner en marcha la empresa, se requiere financiar el proyecto mediante una 

combinación de capital propio y un crédito otorgado por una institución financiera. 

Cada fuente representa un porcentaje del total de la inversión. 

 

En este caso, el capital propio asciende a $15.253,48, lo que corresponde al 65.60% del 

total, y tiene una tasa mínima aceptable de rendimiento (Tmar) anual del 11,49%. Por 

otro lado, el préstamo de una entidad financiera es de $8.000 representando el 34,40% 

de la inversión, con una tasa de interés anual del 14,51%. 

 

Para calcular la ponderación, se multiplica el porcentaje de participación de cada 

fuente por su respectiva tasa (Tmar o interés). Luego, se suman estos valores 

ponderados, obteniendo un Tmar global mixto del 12,53%. 

 

Con financiamiento (Tmar 2) 

 

Ecuación 

Tmar 2 Con financiamiento 

𝑻𝒎𝒂𝒓𝟐 = 𝒊 + 𝒇 (𝟐) 

𝑻𝒎𝒂𝒓𝟐 = 𝟎. 𝟏𝟎𝟏𝟏 + 𝟎, 𝟎𝟏𝟑𝟖 (𝟐) 

𝑻𝒎𝒂𝒓𝟐 = 𝟎. 𝟏𝟐𝟖𝟕 

𝑻𝒎𝒂𝒓𝟐 = 𝟏𝟐, 𝟖𝟕% 

Tabla 112   

Tmar 2 global mixto 

Financiamiento Monto Aportación Tmar anual Ponderación 

Capital propio $ 15.253,48 0,6560 0,1287 0,0844 

Institución 

Financiera  

$ 8.000,00 0,3440 0,1451 0,0499 

Total $ 23.253,48 1 0,2738 0,1343 

Total (%) 
 

100 27,38 13,43 

Nota. Esta tabla indica el cálculo de la ponderación de Tmar 2 global mixto. 
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Análisis e interpretación 

 

Para obtener el Tmar 2 global mixto, se consideró primero la proporción del capital 

propio, que representa el 65,60% de la inversión total, y se multiplicó por la Tmar 2 

anual del 12,87%. Posteriormente, se realizó el mismo procedimiento con el 

financiamiento otorgado por la institución financiera, cuya participación es del 34,40% 

y cuya tasa interés es del 14,51%. Finalmente, al sumar ambos valores obtenidos, se 

obtiene una tasa combinada del 13,43%. 

 

6.12. Indicadores financieros tiempo presente  

 

2.12.1. Índice de solvencia  

 

 La solvencia es la capacidad que tiene la empresa para cumplir oportunamente con el 

pago de sus obligaciones a plazo menor de un año. Determina mediante el estudio del 

capital neto de trabajo y de sus componentes, así como de la capacidad de la empresa 

para generar recursos líquidos durante el ciclo de su operación normal (Zamora, 2023). 

 

Ecuación  

 

Índice de solvencia  

𝑺𝒐𝒍𝒗𝒆𝒏𝒄𝒊𝒂 =  
𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝒕𝒐𝒕𝒂𝒍

𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐 𝒕𝒐𝒕𝒂𝒍
 

𝑺𝒐𝒍𝒗𝒆𝒏𝒄𝒊𝒂 =  
$ 𝟐𝟐. 𝟎𝟐𝟏, 𝟖𝟒

$ 𝟓. 𝟗𝟏𝟏, 𝟓𝟖
 

𝑺𝒐𝒍𝒗𝒆𝒏𝒄𝒊𝒂 = $ 𝟑, 𝟕𝟑 

 

Análisis e interpretación 

 

Para obtener el índice de solvencia se dividió el valor del activo total entre el pasivo 

total. El resultado fue de $ 3,73, lo que significa que la empresa cuenta con $3,73 en 

activos por cada dólar de deuda. Esto demuestra que la empresa tiene la capacidad de 

enfrentar sus compromisos financieros a largo plazo. De acuerdo con los criterios 
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financieros, un valor superior a 1 indica que la entidad es solvente y presenta una 

posición financiera favorable. 

 

6.12.2. Índice de liquidez 

 

La liquidez es la facilidad con la que un activo puede convertirse en dinero efectivo 

sin perder valor, lo que significa que es importante para el funcionamiento de la 

empresa. Este indicador permite cumplir obligaciones financieras, lo que facilita el 

intercambio de bienes y servicios. Una buena gestión de la liquidez es crucial para 

evitar riesgos de insolvencia y asegura la estabilidad de la empresa (Chirinos, 2023). 

 

Ecuación  

 

Índice de liquidez 

𝑳𝒊𝒒𝒖𝒊𝒅𝒆𝒛 =  
𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝒄𝒊𝒓𝒄𝒖𝒍𝒂𝒕𝒆

𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐 𝒄𝒊𝒓𝒄𝒖𝒍𝒂𝒏𝒕𝒆
 

𝑳𝒊𝒒𝒖𝒊𝒅𝒆𝒛 =  
$ 𝟔. 𝟖𝟖𝟐, 𝟒𝟕

$ 𝟐. 𝟕𝟓𝟐, 𝟗𝟗
 

𝑳𝒊𝒒𝒖𝒊𝒅𝒆𝒛 = $ 𝟐, 𝟓𝟎 

 

Análisis e interpretación 

 

El índice de liquidez se obtuvo al dividir el activo corriente entre el pasivo corriente, 

lo que refleja que la empresa Recicoba dispone de $2,50 en activos por cada dólar que 

debe en pasivos de corto plazo. Esto significa que la empresa cuenta con los recursos 

necesarios para cumplir con sus compromisos financieros inmediatos. 

 

6.12.3. Índice de endeudamiento 

 

La razón de endeudamiento muestra que parte de los activos de la empresa están 

financiados por terceros. Un nivel alto de este indicador refleja una fuerte dependencia 

de los acreedores, lo que reduce la capacidad de endeudamiento y puede ser señal de 

riesgo financiero, es decir, esta ratio compara las deudas con los recursos totales, tanto 

a corto y largo plazo, incluidos los aportes de propietarios (Loor et al.,, 2023). 
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Ecuación  

 

Índice de endeudamiento 

 

𝑬𝒏𝒅𝒆𝒖𝒅𝒂𝒎𝒊𝒆𝒏𝒕𝒐 =
𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐 𝒕𝒐𝒕𝒂𝒍

𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝒕𝒐𝒕𝒂𝒍
∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑬𝒏𝒅𝒆𝒖𝒅𝒂𝒎𝒊𝒆𝒏𝒕𝒐 =
𝟓. 𝟗𝟏𝟏, 𝟓𝟖

𝟐𝟐. 𝟎𝟐𝟏, 𝟖𝟒
∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑬𝒏𝒅𝒆𝒖𝒅𝒂𝒎𝒊𝒆𝒏𝒕𝒐 = 𝟎, 𝟐𝟕 ∗ 𝟏𝟎𝟎 

𝑬𝒏𝒅𝒆𝒖𝒅𝒂𝒎𝒊𝒆𝒏𝒕𝒐 = 𝟐𝟕% 

 

Análisis e interpretación  

 

El índice de endeudamiento se determina mediante la relación entre el pasivo y el 

activo totales, expresando el resultado en porcentaje al multiplicarlo por 100. En este 

caso, el resultado fue del 27%, lo cual indica que casi la mitad de los activos de la 

empresa Recicoba han sido financiados mediante deudas, mientras que el resto 

corresponde a capital propio. 

 

6.12.4. Índice de apalancamiento. 

 

El apalancamiento hace referencia a las obligaciones adquiridas por las organizaciones 

para desarrollar una actividad o proyecto, con el fin de incrementar la rentabilidad o 

hacer frente a obligaciones que no es posibles cubrir con fondos propios (Borja et al., 

2022).  

 

Ecuación 

 

Índice de apalancamiento 

𝑨𝒑𝒂𝒍𝒂𝒏𝒄𝒂𝒎𝒊𝒆𝒏𝒕𝒐 =
𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐 𝒕𝒐𝒕𝒂𝒍

𝑷𝒂𝒕𝒓𝒊𝒎𝒐𝒏𝒊𝒐 
 

𝑨𝒑𝒂𝒍𝒂𝒏𝒄𝒂𝒎𝒊𝒆𝒏𝒕𝒐 =
$ 𝟓. 𝟗𝟏𝟏, 𝟓𝟖

$ 𝟏𝟔. 𝟏𝟏𝟎, 𝟐𝟔 
 

𝑨𝒑𝒂𝒍𝒂𝒏𝒄𝒂𝒎𝒊𝒆𝒏𝒕𝒐 = 𝟎, 𝟑𝟕 𝒗𝒆𝒄𝒆𝒔  



 

 

155 

 

Análisis e interpretación  

 

El apalancamiento financiero se calcula comparando el pasivo total con el patrimonio 

de la empresa. En este caso, se obtuvo un valor aproximado de 0,37, lo que significa 

que, por cada dólar de capital propio, la empresa Recicoba mantiene $ 0,37 en deudas. 

Este resultado indica un nivel de endeudamiento bajo en relación con el capital, lo que 

sugiere que la empresa utiliza principalmente sus propios recursos para operar y no 

depende excesivamente de financiamiento externo. 

 

6.13. Evaluadores de tiempo futuro 

 

6.13.1. Valor presente neto o Valor actual neto (VAN 1, VAN 2) 

 

El valor actual neto (VAN) es la diferencia entre el valor actual de las entradas y 

salidas de efectivo a lo largo de un período determinado. El VAN se utiliza en la 

presupuestación de capital y la planificación de inversiones para analizar la 

rentabilidad proyectada de un proyecto (Herrera, 2024). 

 

Cálculo VAN 1 

 

Ecuación  

 

VAN 1 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −𝑰𝒏𝒗. 𝒊𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍 +
𝑭𝑵𝑬𝟏

(𝟏 + 𝒊)𝟏
+

𝑭𝑵𝑬𝟐

(𝟏 + 𝒊)𝟐
+

𝑭𝑵𝑬𝟑

(𝟏 + 𝒊)𝟑
+

𝑭𝑵𝑬𝟒

(𝟏 + 𝒊)𝟒
+

𝑭𝑵𝑬𝟓

(𝟏 + 𝒊)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 +
$𝟏𝟒. 𝟓𝟐𝟒, 𝟕𝟖

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟏
+

$𝟏𝟒. 𝟕𝟏𝟗, 𝟎𝟐

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟐
+

$𝟏𝟗. 𝟐𝟖𝟗, 𝟕𝟎

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟑

+
$𝟐𝟐. 𝟕𝟔𝟎, 𝟔𝟒

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟒
+

𝟐𝟑. 𝟎𝟎𝟎, 𝟏𝟕

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + $ + $𝟏𝟐𝟗𝟎𝟕, 𝟒𝟕 + $𝟏𝟏. 𝟔𝟐𝟑, 𝟔𝟒 + $𝟏𝟑𝟓𝟑𝟔, 𝟗𝟒 + 𝟏𝟒𝟏𝟗𝟒, 𝟐𝟏

+ 𝟏𝟐𝟕𝟒𝟔, 𝟒𝟓 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −$ 𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + 𝟔𝟓. 𝟎𝟎𝟖, 𝟕𝟐 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = $𝟒𝟏, 𝟕𝟓𝟓, 𝟐𝟑 

 

https://www.investopedia.com/terms/c/capitalbudgeting.asp
https://www.investopedia.com/terms/c/capitalbudgeting.asp
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Análisis e interpretación 

 

Luego de realizar los cálculos del valor actual neto (VAN), se obtuvo un resultado de 

$41.755,23, lo que evidencia que el proyecto es rentable, considerando una tasa de 

descuento del 12,53. Este valor positivo indica que los flujos de caja futuros estimados 

superan el monto de la inversión inicial, cumpliendo con el principio básico de 

viabilidad financiera: un VAN mayor a cero. 

 

Cálculo VAN 2  

 

Ecuación  

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = −𝑰𝒏𝒗. 𝑰𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍 +
𝑭𝑵𝑬𝟏

(𝟏 + 𝒊)𝟏
+

𝑭𝑵𝑬𝟐

(𝟏 + 𝒊)𝟐
+

𝑭𝑵𝑬𝟑

(𝟏 + 𝒊)𝟑
+

𝑭𝑵𝑬𝟒

(𝟏 + 𝒊)𝟒
+

𝑭𝑵𝑬𝟓

(𝟏 + 𝒊)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 +
$𝟏𝟒. 𝟓𝟐𝟒, 𝟕𝟖

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟏
+

$𝟏𝟒. 𝟕𝟏𝟗, 𝟎𝟐

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟐
+

$𝟏𝟗. 𝟐𝟖𝟗, 𝟕𝟎

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟑
+

$𝟐𝟐. 𝟕𝟔𝟎, 𝟔𝟒

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟒

+
𝟐𝟑. 𝟎𝟎𝟎, 𝟏𝟕

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + $ + $𝟏𝟐𝟖𝟎𝟓, 𝟎𝟔 + 𝟏𝟏𝟒𝟒𝟎, 𝟐𝟒 + 𝟏𝟑𝟐𝟏𝟕, 𝟓𝟔

+ 𝟏𝟑𝟕𝟒𝟗, 𝟑𝟑 + 𝟏𝟐𝟐𝟒𝟖, 𝟒𝟔 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = −$ 𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + 𝟔𝟑𝟒𝟔𝟎, 𝟔𝟓 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = $𝟒𝟎. 𝟐𝟎𝟕, 𝟏𝟕 

 

Análisis 

 

Al realizar el cálculo del VAN 2, se obtuvo un valor de $40.207,17, con lo que se puede 

evidenciar que el proyecto es rentable; para el cálculo se utilizó la tasa de descuento 

del Tmar 2 del 13,43%. 

 

6.13.2. Tasa beneficio-costo  

 

Este índice se define como la relación entre los beneficios y los costos o egresos de un 

proyecto. Su cálculo se basa en la relación entre el valor actual de las entradas de 

efectivo futuras y el valor actual del desembolso original. Divide la corriente 
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descontada de beneficios entre la de costos, por lo que este método también tiene en 

cuenta el valor del dinero en el tiempo (Aguilera, 2023). 

 

Ecuación  

 

𝑹𝑩/𝑪 = 𝜮 𝑰𝒏𝒈𝒓𝒆𝒔𝒐𝒔 𝑩𝒓𝒖𝒕𝒐𝒔 𝜮 /𝑪𝒐𝒔𝒕𝒐𝒔 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍𝒆𝒔 𝒅𝒆𝒍 𝑷𝒓𝒐𝒚𝒆𝒄𝒕𝒐  

𝑹𝑩/𝑪 =
$ 𝟒𝟓𝟔. 𝟖𝟓𝟒, 𝟒𝟕

$ 𝟔𝟗. 𝟖𝟕𝟕, 𝟒𝟑
 

𝑹𝑩

𝑪
= 𝟔, 𝟓𝟒 𝒗𝒆𝒄𝒆𝒔  

 

Análisis 

 

La empresa RECICOBA tiene una relación beneficio -costo alto, esto quiere decir que 

por cada dólar invertido la empresa espera recibir un retorno de $6,54 el proyecto es 

viable por que los beneficios que se obtendrá son más altos que los costos. 

 

6.13.3. Periodo de recuperación de la inversión 

 

Tiempo transcurrido en el cual la suma de los flujos de caja descontados del proyecto 

es igual a la inversión inicial. Es una herramienta de evaluación de proyectos de 

inversión qaque se centra en la liquidez y el riesgo (Tong, 2021). 

 

Ecuación 

𝑷𝑹𝑰 =
𝑰𝒏𝒗𝒆𝒓𝒔𝒊ó𝒏 𝑰𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍

𝑺𝒖𝒎𝒂𝒕𝒐𝒓𝒊𝒂 𝑭𝑵𝑬 
𝑵𝒖𝒎𝒆𝒓𝒐 𝒅𝒆 𝒂ñ𝒐𝒔

 

𝑷𝑹𝑰 =
𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖

𝟏𝟒. 𝟓𝟐𝟒, 𝟕𝟖 + 𝟏𝟒. 𝟕𝟏𝟗, 𝟎𝟐 + 𝟏𝟗. 𝟐𝟖𝟗, 𝟕𝟎 + 𝟐𝟐. 𝟐𝟕𝟔𝟎, 𝟔𝟒 + 𝟐𝟑. 𝟎𝟎, 𝟏𝟕 
𝟓

 

𝑷𝑹𝑰 =
𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖

𝟗𝟒. 𝟐𝟗𝟒, 𝟑𝟎 
𝟓

 

𝑷𝑹𝑰 = 𝟏, 𝟐𝟑 𝒂ñ𝒐𝒔 

𝑷𝑹𝑰;  𝟎, 𝟐𝟑 ∗ 𝟏𝟐 = 𝟐, 𝟕𝟔 𝒎𝒆𝒔𝒆𝒔 

𝑷𝑹𝑰: 𝟎, 𝟕𝟔 ∗ 𝟑𝟎 = 𝟐𝟐, 𝟖 𝒅𝒊𝒂𝒔 
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Análisis 

 

Al realizar el cálculo para obtener el periodo de recuperación de la inversión se ocupó 

la inversión inicial, la sumatoria de los flujos netos efectivos y el número de años de 

proyección, dicha operación se obtuvo 1,23 años lo que significa que se recuperara la 

inversión en 1 año, 2 meses y 22 días. 

 

6.13.4. Tasa interna de retorno 

 

TIR 

 

La tasa de rentabilidad es la tasa de descuento que iguala el valor presente de los flujos 

de efectivo futurp a cero, es decir, es la tasa que iguala el VAN a cero. Es la tasa de 

interés que equipara el valor presente de los ingresos futuros con el costo inicial de la 

inversión (Chicu, 2020). 

 

𝑻𝑰𝑹 = 𝑻𝒎𝒂𝒓 𝟏 + (𝑻𝒎𝒂𝒓𝟐 − 𝑻𝒎𝒂𝒓𝟏)
𝑽𝑨𝑵 𝟏

𝑽𝑨𝑵𝟏 − 𝑽𝑨𝑵 𝟐
 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑 + (𝟎, 𝟏𝟑𝟓𝟑 − 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)
𝟒𝟏. 𝟕𝟓𝟓, 𝟐𝟑

𝟒𝟏. 𝟕𝟓𝟓, 𝟐𝟑 − 𝟒𝟎. 𝟐𝟎𝟕, 𝟏𝟕
 

𝑻𝑰𝑹 = 𝑶, 𝟏𝟐𝟓𝟑 + 𝟎. 𝟎𝟏 ∗
𝟒𝟏. 𝟕𝟓𝟓, 𝟐𝟑

𝟏. 𝟓𝟒𝟖, 𝟎𝟔
 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑 + (𝟎, 𝟎𝟏 ∗ 𝟐𝟔, 𝟗𝟕) 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟎, 𝟑𝟔𝟗*100 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟑𝟔, 𝟗% 

 

Análisis 

 

Para el cálculo de la TIR se utilizan los valores obtenidos anteriormente, como es la 

Tmar 1 con el 0,1253, la Tmar 0,1343 y los valores tanto del VAN 1 y VAN 2, se 

obtuvo un valor de 36,9%, lo que significa que el proyecto es rentable, por lo cual se 

obtendrá un retorno de 36,9% si las proyecciones estimadas llegaran a cumplirse. 
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6.14. Análisis de sensibilidad 

 

El análisis de sensibilidad es una técnica que tiene por objetivo calcular los márgenes 

de error admisibles en las estimaciones realizadas, de forma que, aunque sean 

incorrectas, el cálculo realizado con el criterio del valor esperado siga siendo correcto 

si las probabilidades exactas se mueven dentro de esos márgenes (Cañabate, 2024). 

 

El análisis de sensibilidad se realizó en el ingreso por ventas, se consideró un 

incremento y una caída del 20 % tanto para el escenario optimista como para el 

escenario pesimista. Se decidió evaluar las ventas porque es una variable que puede 

cambiar por distintos factores y afecta la sostenibilidad de la empresa. 

 

Tabla 113  

Análisis de sensibilidad 

Ventas 

Variaciones Escenario Optimista 

(+20%) 

Escenario real Escenario 

pesimista (-20%) 

VAN 1  $                       66.047,14   $ 41.755,23   $              18.493,15  

VAN 2  $                       63.907,33   $ 40.207,17   $              17.432,24  

TIR 43% 37% 29,9% 

Relación Beneficio 

-Costo 

7,85 6,54 5,23 

PRI 0,90 1,23 1,88 

Nota. La tabla muestra el análisis de sensibilidad de la empresa. 

 

Análisis  

 

En el escenario optimista donde las ventas fueron incrementadas el 20% los 

indicadores financieros indican valores favorables. El VAN 1 un valor de $66.047,14 

y VAN 2 con 63.907,33, son valores positivos lo que indica que el proyecto es rentable 

cuando las ventas superan los estimado. En el escenario pesimista donde las ventas 

decaen un 20% los valores VAN 1 Y VAN2 siguen siendo positivos lo que significa 
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que el emprendimiento no cae en pérdidas a pesar de un descenso en ventas sigue 

siendo rentable. 

 

Por otro lado, la tasa interna de retorno TIR, estos valores también son favorables como 

en el mejor de los casos que se eleva a un 43% por encima del escenario real y en el 

escenario pesimista que desciende a un 29,9% los que muestra que la empresa tiene un 

alto margen de rentabilidad incluso frente a posibles aumentos de los costos de capital 

o a su vez que sus ventas bajen. 

 

La relación beneficio costo también refleja que el proyecto es eficiente. En los tres 

escenarios superan a 1, lo que significa que los beneficios superan los costos. Es el 

caso del escenario optimista donde la relación beneficio- costo asciende a 7,85 a 

comparación del escenario real que se obtuvo 6,54. Incluso en el escenario pesimista 

cada dólar invertido genera $5, 23 dólares de retorno, dado que en los 3 escenarios son 

resultados muy beneficiosos llegar a ser atractivo para cualquier inversionista. 

 

Por último, en el periodo de recuperación de la inversión (PRI) en el mejor del caso si 

las ventas aumentaran un 20% la recuperación inicial seria en menos de un año 10 

meses y 22 días. En el escenario pesimista también aumentará el tiempo de 

recuperación de la inversión en este escenario se recuperará en 1,88 lo que significa 1 

año, 10 meses y 16 días, lo cual sigue siendo favorable para la empresa y sus 

inversionistas debido a que los tiempos para recuperar la inversión son cortos.
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CAPÍTULO VII 

 

CONCLUSIONES Y RECOMENDANCIONES  

 

7.1 Conclusiones 

 

• En conclusión, este proyecto surge como respuesta a la problemática de la 

contaminación generados por el plástico, lo cual se determinó que existe una 

limitada oferta de productos de limpieza sostenibles. Por tal razón, la 

implementación de un emprendimiento dedicado a la producción y 

comercialización de escobas a base de cerdas de botellas de PET reciclado en 

el sector se convierte en una positiva oportunidad para cubrir las necesidades 

locales, dinamizando la economía del sector generando fuentes de empleo la 

cual beneficiara a las personas de la localidad y sectores aledaños.  

 

• El estudio de mercado muestra la  población objetivo que fue de 61.402 para 

lo cual se considerado a los hogares de Latacunga basándose en la pirámide del 

nivel socio económico del extracto C y D, donde se obtuvo una muestra de 382 

personas, quienes fueron encuestadas, misma que determino que la mayor parte 

de las personas Adquirirán el producto con el 90,3% representado a 55446 

personas del mercado objetivo, seguido por un valor menor de 9,7% siendo tan 

solo 5956 personas del mercado objetivo que dijeron que no adquirirían el 

producto. Esto representa una aceptación muy alta del producto logrando así 

entrar al mercado con un producto innovador y sostenible. 

 

• La oferta disponible tan solo cubre el 34% lo que equivale a 43200 escobas, lo 

cual no cubre la DPI siendo esta de 128.857 escobas, para esta diferencia que 

existe entre la oferta y demanda se planteó estrategas ofensivas, misma que se 

ven reflejadas en la matriz PCI con un valor de 3,28 muestra que las fortalezas 

son mayores que las debilidades. Por otro lado, la matriz POAM con el 3,59 

establece que las oportunidades son más fuertes que las amenazas.  
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• En cuanto al estudio técnico, el emprendimiento de la producción y 

comercialización de escobas se ubicará en Pastocalle centro, dado que esta 

ubicación es óptima por diferentes factores y se verá reflejado favorablemente 

en el proceso de producción y de servucción, permitiendo cubrir el 34% de la 

demanda insatisfecha.  Así también se determinó la cantidad tanto mensual 

como anual de los recursos materiales que se utilizarán en el emprendimiento. 

 

• En el estudio organizacional se diseñó el logo, el cual representa al producto 

de limpieza combinado con el reciclaje; la empresa mantendrá su 

funcionamiento con el nombre RECICOBA. Además, se creó la visión, misión 

y valores de la empresa; así mismo, se definió una estructura organizacional 

adecuada para el manejo del emprendimiento basada en la responsabilidad, 

obligaciones y el conocimiento, los cuales están plasmados en el manual de 

funciones compuesto por el nivel estratégico y el nivel operativo.  

 

• Finalmente, en el análisis financiero se evidenció que el proyecto es rentable y 

factible. La inversión inicial que necesitará la empresa es de $23.253,48. 

También se determinó el punto de equilibrio: la empresa deberá vender 27.318 

escobas para cubrir sus gastos; después de superar este valor, la empresa 

comenzará a obtener ganancias. Los indicadores como el VAN 1 = $ 41.755,23 

y VAN 2 = $ 40.207,17, mientras que la Tasa Interna de Retorno (TIR) con un 

valor sólido del 37%, y el periodo de recuperación de la inversión es tan solo 

de 1,23 años, lo cual indica un retorno rápido del capital invertido. 

 

• En cuanto a la tasa beneficio-costo la empresa tiene $6,54 lo que significa que, 

por cada dólar invertido, la empresa obtendrá $6,54 de beneficio. Los demás 

indicadores también presentan valores favorables: la solvencia es de 3,73, 

líquida 2,50, un nivel de endeudamiento bajo del 27% y finalmente, en el 

apalancamiento con un valor del 0,37, lo que muestra valores positivos incluso 

en escenarios pesimistas. Estos valores respaldan que el proyecto no solo es 

rentable, sino que también es financieramente sostenible y con bajo riesgo. 
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7.2 Recomendaciones 

 

• Para incrementar la rentabilidad y sostenibilidad de la empresa se recomienda 

priorizar las estrategias de posicionamiento y promoción, las misma que 

ayudará a que el producto resalte en el mercado por su valor ecológico, 

utilizando canales de comunicación, sitios web y redes sociales.  

 

• Se recomienda que la empresa necesariamente debe establecer alianzas con 

recicladores locales y organizaciones ambientales para así garantizar 

abastecimiento constante del material principal como son las botellas plásticas, 

y así promover prácticas de reciclaje en la comunidad. 

 

• Para consolidar el emprendimiento de escobas a base de cerdas de PET 

reciclado en la parroquia San Juan de Pastocalle, se recomienda fortalecer las 

capacidades de producción mediante la implementación de maquinaria 

adecuada, permitiendo tener mayor eficiencia en los procesos de producción y 

así reducir los desperdicios.  

 

• Para aprovechar que la DPI tan solo cubre el 34% del mercado se sugiere 

explorar nuevos mercados locales y regionales, esto implica ampliar la 

capacidad productiva, establecer alianzas estratégicas con tiendas, ferias, 

supermercados e instituciones públicas y privadas. 

 

• Se recomienda a la empresa fortalecer campañas de concientización ambiental 

en la localidad, aprovechando la alta aceptación del producto ecológico, con el 

propósito de que las personas tengan conocimiento sobre la importancia del 

reciclaje y los beneficios ambientales y sociales que genera el proyecto.  
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ANEXOS 

ANEXO 1 Ficha de validación  
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ANEXO 2 V de Aiken 

 Coeficiente de fiabilidad “V de Aiken” 

PERTINENCIA  

  

1= si cumple  

0= no cumple 

 

Formula: 
 

 

𝒗 =
𝑺

𝒏(𝒄 − 𝟏)
 

 

JUECES  

1. Ing. Soledad Sevilla 

2. Ing. David Caiza 

3. Ing. Mauricio Vizuete 

4. Mg. Edwin Santamaría 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Cálculo de la V de Aiken  

donde:     

1 suma de si    

n numero de jueces  4 

c numero de valor de la 

escala de valoración  

2 
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PERTINENCIA  

 

  

Inge. 

Soledad  

Inge. 

Santamaria 

Inge. 

Vizuete 

Inge 

Caiza 
  

  
Juez 1 Juez 2 Juez 3 Juez 4 Total  

V de 

Aiken 

Item1 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

Ítem 2 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

Ítem 3 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

Ítem 4 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

ítem 5 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

ítem 6 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

Item7 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

ítem 8 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

ítem 9 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

Item10 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

ítem 11 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

ítem 12 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

ítem 13 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

Ítem 14 Pertinencia 1 1 1 1 4 1 

 

PERTINENCIA  

1 

 

Coeficiente de fiabilidad “V de Aiken” 

RELEVANCIA 

  

1= si cumple  

0= no cumple 

 

Formula: 
 

𝒗 =
𝑺

𝒏(𝒄 − 𝟏)
 

 

Cálculo de la V de Aiken  

donde:     

1 suma de si    

N número de jueces  4 

C numero de valor de la escala de valoración  2 
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JUECES  

1. Ing. Soledad Sevilla 

2. Ing. David Caiza 

3. Ing. Mauricio Vizuete 

4. Mg. Edwin Santamaría 

  RELEVANCIA 

  
Juez 1  Juez 2 Juez 3 Juez 4 Total  

V de 

Aiken 

Item1 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

ítem 2 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

ítem 3 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

ítem 4 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

ítem 5 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

ítem 6 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

Item7 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

ítem 8 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

ítem 9 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

Item10 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

ítem 11 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

ítem 12 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

ítem 13 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

ítem 14 Relevancia 1 1 1 1 4 1 

 

RELEVANCIA 

1 

 

Coeficiente de fiabilidad “V de Aiken” 

CLARIDAD 

  

1= si cumple  

0= no cumple 

 

 

 
 

Cálculo de la V de Aiken  

donde:     

1 suma de si    

N número de jueces  4 

C número de valor de la escala 

de valoración  

2 
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Formula: 

𝒗 =
𝑺

𝒏(𝒄 − 𝟏)
 

JUECES  

1. Ing. Soledad Sevilla 

2. Ing. David Caiza 

3. Ing. Mauricio Vizuete 

4. Mg. Edwin Santamaría 

 

  CLARIDAD  

  
Juez 1 Juez 2 Juez 3 Juez 4 Total  

V de 

Aiken 
 

Item1 
Relevanci

a 1 0 1 1 3 0,75 
 

ítem 2 
Relevanci

a 1 0 1 1 3 0,75 
 

ítem 3 
Relevanci

a 1 1 1 1 4 1 
 

ítem 4 
Relevanci

a 1 0 1 1 3 0,75 
 

ítem 5 
Relevanci

a 1 0 1 1 3 0,75 
 

ítem 6 
Relevanci

a 1 1 1 1 4 1 
 

Item7 
Relevanci

a 1 1 1 1 4 1 
 

ítem 8 
Relevanci

a 1 1 1 1 4 1 
 

ítem 9 
Relevanci

a 1 0 1 1 3 0,75 
 

Item10 
Relevanci

a 1 1 1 1 4 1 
 

ítem 

11 

Relevanci

a 1 1 1 1 4 1 
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ítem 

12 

Relevanci

a 1 0 1 1 3 0,75 
 

ítem 

13 

Relevanci

a 1 0 1 1 3 0,75 
 

ítem 

14 

Relevanci

a 1 1 1 1 4 1 
 

        
 

        
 

CLARIDAD  
      

 

0,88 
      

 

 

ANEXO 3 Tabla de Inflación Acumulada  

 

 

ANEXO 4 Cuestionario 

UNIVERSIDAD TÉCNICA DE AMBATO 

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 

ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 

 

 

La producción y comercialización de escobas con cerdas de PET reciclado surge como 

una alternativa sostenible y eficiente para la limpieza. Al transformar residuos 

plásticos en herramientas útiles, estas escobas son duraderas resistentes y satisfacen 

las necesidades de limpieza doméstica. 

OBJETIVO  

Mes Indice Inflación Mensual Inflación Anual Inflación acumulada  
mar-24 112,28 0,29% 1,66% 0,51%
abr-24 113,71 1,27% 2,75% 1,79%

may-24 113,58 -0,12% 2,53% 1,67%
jun-24 112,49 -0,95% 1,18% 0,70%
jul-24 113,54 0,93% 1,57% 1,63%

ago-24 113,79 0,22% 1,28% 1,85%
sep-24 113,99 0,18% 1,42% 2,03%
oct-24 113,72 -0,24% 1,36% 1,79%

nov-24 113,42 -0,26% 1,51% 1,53%
dic-24 112,31 -0,99% 0,53% 0,53%

ene-25 112,14 -0,15% 0,26% -0,15%
feb-25 112,24 0,09% 0,25% -0,06%

mar-25 112,63 0,35% 0,31% 0,29%
0,62% 1,38% 1,18%
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Recolectar información sobre la aceptación, preferencias, hábitos de uso, 

características y necesidades de compra de los consumidores respecto a las escobas 

hechas a base de botellas plásticas. 

INSTRUCCIONES  

Lea atentamente cada pregunta y subraye la respuesta de su elección, 

considerando que toda la información proporcionada será tratada con propósitos 

estudiantil. 

ENCUESTA 

INFORMACIÓN GENERAL  

Genero    Edad   

Masculino    21 a 25 años   

Femenino    25 a 31 años    

  
31 a 35 años    

  

de 40 años en 

adelante    

INFORMACIÓN ESPECIFICA  

1. Si en la cuidad de Latacunga se produciría escobas con cerdas a base de 

botellas plásticas recicladas ¿usted adquiriría el producto? 

a) Si 

b) No  

2.  ¿Qué tipo de escoba le gustaría adquirir para su hogar? 

Escoba tradicional con cerdas suaves para interiores. 

Escoba resistente con cerdas duras para exteriores. 

Escoba multiusos (interiores y exteriores). 

Escoba compacta y ligera para espacios pequeños. 

 

3. Ha visto o escuchado de alguna empresa en el Cantón Latacunga que fabrique 

escobas con cerdas a base de botellas recicladas  

Si  

No  

4. ¿Con qué frecuencia y cuántas escobas con cerdas a base de botellas 

recicladas estaría dispuesto a adquirir en promedio al año? 

1 - 3 escoba   
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4 – 6 escobas  

6 o más escobas  

5. ¿Qué característica considera más importante al adquirir una escoba con 

cerdas a     base de botellas plásticas? 

a) Durabilidad 

b) Precio accesible 

c) Diseño ergonómico 

d) Eficiencia en la limpieza 

e) Contribución al reciclaje y cuidado ambiental 

6. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una escoba con cerdas a base de botellas 

plásticas? 

a) $1-2 

b) $2-3 

c) $4 o más  

7. ¿Dónde desearía adquirir escobas con cerdas a base de botellas plásticas en la 

ciudad de Latacunga? 

a) Plazas y Mercados  

b) Supermercados de la localidad 

c) Tiendas de barrio 

d) Ferias o eventos comerciales 

e) Tiendas en línea 

8. ¿Qué tipo de promoción le parecería más atractiva para comprar escobas con 

cerdas a base de botellas plásticas? 

a) Descuento directo en el precio 

b) Compra uno y recibe otro con un 25% de descuento  

c) Regalo de productos ecológicos con la compra 

d) Promociones por temporada o festividades 

9. ¿Qué beneficios adicionales esperaría obtener de una escoba con cerdas recicladas 

en comparación con una escoba tradicional? 

a) Mayor durabilidad y resistencia. 

b) Contribución al cuidado del medio ambiente. 

c) Diseño innovador y funcional. 

d) Precio accesible y competitivo. 
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10. ¿Estaría dispuesto a recomendar una escoba con cerdas a base de botellas 

recicladas a sus familiares o amigos? 

a) Sí, porque contribuye al cuidado del medio ambiente. 

b) Sí, porque es un producto funcional y de buena calidad. 

c) No, porque prefiero escobas tradicionales. 

d) No, porque desconozco su durabilidad o efectividad. 

11. ¿Qué tan importante es para usted que un producto sea ecológico y fabricado con 

materiales reciclados? 

a) Muy importante 

b) Importante 

c) Neutro 

d) Poco importante 

e) Nada importante 

12. ¿Mediante qué canales de comunicación preferiría recibir promociones 

publicitarias? 

a) Redes sociales  

b) Anuncios en televisión 

c) Publicidad en radio 

d) Sitios web o blogs ecológicos 

e) Carteles o pancartas en lugares públicos 

13. ¿Qué tan importante es para usted que las escobas con cerdas recicladas sean 

fabricadas localmente en la parroquia San Juan de Pastocalle? 

a) Muy importante 

b) Importante 

c) Neutro 

d) Poco importante 

e) Nada importante 

14. ¿Qué características según el color y la forma de una escoba con cerdas a base de 

botellas plásticas recicladas le resultarían más atractivas? 

a) Color brillante y forma ergonómica para facilitar el agarre. 

b) Colores neutros y diseño simple. 

c) Color y forma funcional, sin importar la estética. 

d) Prefiero una escoba de color y forma tradicional. 
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 ANEXO 5 Rol de pagos personal de contacto directo 

 

Rol de pagos de la secretaria  

 

Rol de pagos del personal de contacto directo 

Alcance/

12
400/12

Alcance * 

9.45%

SUPL.

EXTR

AORDI

NARIO

.

Fondo de 

reserva
XIV XIII

Total 

ingresos

Aporte 

Personal 

IESS

Líquido a 

recibir

INGRESO S EGRESOS

 $  800,00 

Comisión

 $  91,35  $            -    $       -    $       -    $    -    $       -    $         -   

Ingresos  - 

Egresos

N° Empleado Cargo Sueldo
N°. Días 

trabajados
Sueldo real

Alcance/12

Aportes 

Asociación
Préstamos

Total 

Egresos

Bonificaci

ones

ALCANCE 

(Suedo Real + 

Horas Extas + 

Comisiones + 

Bonificacione

s)

N° Horas 

Supl. Mes.

N°. Horas 

Extraor.

HO RAS 

EXTRAS $

1  Gerente/         

Contador  $800,00  $    30,00  $ 91,35  $   875,29  $          800,00  $ 66,64  $  33,33  $66,67  $   966,64 

Alcance/

12
400/12

Alcanc

e * 

SUPL.

EXTR

AORDI

.

Fondo de 

reserva
XIV XIII

Total 

ingresos

Aporte 

Person

al IESS

Líquido a 

recibir

2  Secretaria  470,00$ 30,00$     470,00$   -$           -$      -$      -$   -$      -$        470,00$           39,15$  33,33$   39,17$ 581,65$    54,97$ 54,97$   526,68$  

Total 

Egresos

INGRESOS EGRESOS
Ingresos  - 

Egresos

N° Empleado Cargo Sueldo
N°. Días 

trabajados
Sueldo real

N° Horas 

Supl. Mes.

N°. Horas 

Extraor.

HO RAS 

EXTRAS $

Comisión
Bonificaci

ones

ALCANCE 

(Suedo Real + 

Horas Extas + 

Comisiones + 

Bonificacione

s)

Alcance/12
Aportes 

Asociació

n

Préstamo

s
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Alcance/

12
400/12

Alcanc

e * 

SUPL.

EXTR

AORDI

.

Fondo de 

reserva
XIV XIII

Total 

ingresos

Aporte 

Person

al IESS

Líquido a 

recibir

2  Obrero  470,00$ 30,00$     470,00$   -$           -$      -$      -$   -$      -$        470,00$           39,15$  33,33$   39,17$ 581,65$    54,97$ 54,97$   526,68$  

Sueldo real

INGRESOS EGRESOS
Ingresos  - 

Egresos

N° Horas 

Supl. Mes.

N°. Horas 

Extraor.

HORAS 

EXTRAS $

Total 

Egresos
N° Empleado Cargo Sueldo

N°. Días 

trabajados

Préstamo

s
Comisión

Bonificaci

ones

ALCANCE 

(Suedo Real + 

Horas Extas + 

Comisiones + 

Bonificacione

s)

Alcance/12

Aportes 

Asociació

n
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ANEXO 6 Tabla de amortizaciones  
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ANEXO 7 Flujo Efectivo  
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ANEXO 8 Cuadro para la evaluación de riesgo  

 

 

ANEXO 9 Evaluación de riesgo total 

 
 

EVALUACIÓN DEL RIESGO TOTAL 

    

PROYECTO

S 

  RIESGO ECONÓMICO A 

1 Ventas anuales  $ 86.400,00  

2 Costos Variables  $ 40.057,55  

3 Margen de contribución  $ 46.342,45  

4 % de Margen de contribución 53,6% 

5 Gastos fijos (menos intereses de préstamo)  $ 23.920,59  

6 % gastos fijos sobre ventas 27,7% 

7 Punto de equilibrio dólares (5/4)  $ 44.597,10  

8 Punto de equilibrio meses (7/1) * 12 meses 6,1940419 

9 

POTENCIAL DE ABSORCIÓN RIESGO ECONÓMICO "PARE" 

(4/6) 1,94 

10 
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11 RIESGO FINANCIERO   

12 Inversión millones $ 23253,4819 

13 Financiamiento con deuda 34% 

14 Tasa de interés anual 14,5% 

15 Intereses anuales en millones (12*13*14)  $    1.160,80  

16 Punto equilibrio en dólares (5+15)/4  $ 46.761,28  

17 Punto equilibrio en meses (16/1)*12 meses 6,49462161 

18 

POTENCIAL DE ABSORCIÓN RIESGO TOTAL "PARTE" 

[9/(unidad + 15/5)] 1,85 

 

ANEXO 10 Determinación final de la prima de riesgo 

 

             Riesgo económico y
                          financiero

Riesgos: BAJO MEDIO ALTO

Mercado,  ventas,                       
suministros, producción

Coeficientes entre 
1,20 - 1,33

Coeficientes entre 
1,33 - 1,50

Coeficientes entre 
1,50 - 1,70

ALTO Nivel de riesgo Nivel de riesgo Nivel de riesgo

entre 800 - 1000 puntos FUERTE FUERTE NORMAL

MEDIO Nivel de riesgo Nivel de riesgo Nivel de riesgo

entre 500 - 700 puntos FUERTE NORMAL DEBIL 1,85

BAJO Nivel de riesgo Nivel de riesgo Nivel de riesgo

entre 200 - 400 puntos NORMAL DEBIL DEBIL

NIVEL DE ABSORCION DEL PROYECTO (PART)



 

 

204 

 

ANEXO 11 Flujo de caja (+20%) 

EMPRESA RECICOBA  

FLUJO DE CAJA (+20%) 

  2025 2026 2027 2028 2029 2030 

  (0) 2025 (1) 2026 (2) 2027 (3) 2028 (4) 2029 (5) 2030 

Ingresos operacionales  $ 23.253,48   $   103.680,00   $ 105.028,80   $111.714,12   $ 113.165,13   $   114.637,32  

(+) Recursos propios  $ 15.253,48  
    

  

(+) Recursos ajenos  $   8.000,00  
    

  

(+) Ingresos por ventas 
 

 $   103.680,00   $ 105.028,80   $111.714,12   $ 113.165,13   $   114.637,32  

(-) Egresos operacionales 
 

 $     82.393,96   $    79.942,14   $ 81.045,35   $   82.163,77   $     83.297,63  

(+) Gastos Operativos 
 

 $     54.640,42   $    55.394,46   $ 56.158,90   $   56.933,89   $     57.719,58  

(+) Gastos Administrativos  
 

 $     24.213,54   $    24.547,69   $ 24.886,44   $   25.229,88   $     25.578,05  

(+) Gastos Venta 
 

 $       3.540,00   $      3.588,85   $    3.638,38   $     3.688,59   $       3.739,49  

(=) Flujo Operacional   $ 23.253,48   $     21.286,04   $    25.086,66   $ 30.668,77   $   31.001,36   $     31.339,69  

Ingresos No Operacionales 0  $                  -     $                 -     $              -     $                -     $                 -    

(+) Créditos a contratarse a corto 

plazo 
  

 $                 -     $              -     $                -      

(-) Egresos No Operacionales  $       3.213,59   $      3.195,82   $    3.235,63  
 

 $                  -    

(+) Capital Préstamo bancario 
 

 $       2.314,41   $      2.650,37   $    3.032,22  
 

  

(+) Intereses del préstamo 
 

 $          844,18   $         545,45   $       203,41  
 

  

 (+) Otros egresos  
 

 $            55,00   $                 -     $              -     $                -     $                 -    

(=) Flujo No Operacional  
 

 $       3.213,59   $      3.195,82   $    3.235,63   $                -     $                  -    

(=) Flujo Neto de Caja    $     18.072,45   $    21.890,84   $ 27.433,14   $   31.001,36   $     31.339,69  
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ANEXO 12 VAN 1 (+)20% 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −𝑰𝒏𝒗. 𝑰𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍 +
𝑭𝑵𝑬𝟏

(𝟏 + 𝒊)𝟏
+

𝑭𝑵𝑬𝟐

(𝟏 + 𝒊)𝟐
+

𝑭𝑵𝑬𝟑

(𝟏 + 𝒊)𝟑
+

𝑭𝑵𝑬𝟒

(𝟏 + 𝒊)𝟒
+

𝑭𝑵𝑬𝟓

(𝟏 + 𝒊)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 +
$𝟏𝟖. 𝟎𝟕𝟐, 𝟒𝟓

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟏
+

$𝟐𝟏. 𝟖𝟗𝟎, 𝟖𝟒

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟐
+

$𝟐𝟕. 𝟒𝟑𝟑, 𝟏𝟒

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟑
+

$𝟑𝟏. 𝟎𝟎𝟏, 𝟑𝟔

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟒
+

$𝟑𝟏. 𝟑𝟑𝟗, 𝟔𝟗

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + $𝟏𝟔. 𝟎𝟔𝟎, 𝟏𝟐 + $𝟏𝟕. 𝟐𝟖𝟕, 𝟐𝟒 + $𝟏𝟗. 𝟐𝟓𝟏, 𝟕𝟕 + $𝟏𝟗. 𝟑𝟑𝟑, 𝟑𝟔 + 𝟏𝟕. 𝟑𝟔𝟖, 𝟏𝟑 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −$ 𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + 𝟖𝟗. 𝟑𝟎𝟎, 𝟔𝟐 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = $𝟔𝟔. 𝟎𝟒𝟕, 𝟏𝟒 

ANEXO 13 VAN 2 (+)20% 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = −𝑰𝒏𝒗. 𝑰𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍 +
𝑭𝑵𝑬𝟏

(𝟏 + 𝒊)𝟏
+

𝑭𝑵𝑬𝟐

(𝟏 + 𝒊)𝟐
+

𝑭𝑵𝑬𝟑

(𝟏 + 𝒊)𝟑
+

𝑭𝑵𝑬𝟒

(𝟏 + 𝒊)𝟒
+

𝑭𝑵𝑬𝟓

(𝟏 + 𝒊)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 +
$𝟏𝟒. 𝟓𝟐𝟒, 𝟕𝟖

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟏
+

$𝟐𝟏. 𝟖𝟗𝟎, 𝟖𝟒

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟐
+

𝟐𝟕. 𝟒𝟑𝟑, 𝟏𝟒

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟑
+

$𝟑𝟏. 𝟎𝟎𝟏, 𝟑𝟔

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟒
+

𝟑𝟏. 𝟑𝟑𝟗, 𝟔𝟗

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + $𝟏𝟖. 𝟎𝟕𝟐, 𝟒𝟓 + 𝟐𝟏. 𝟖𝟗𝟎, 𝟖𝟒 + 𝟐𝟕. 𝟒𝟑𝟑, 𝟏𝟒 + 𝟑𝟏. 𝟎𝟎𝟏, 𝟑𝟔 + 𝟑𝟏. 𝟑𝟑𝟗, 𝟔𝟗 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = −$ 𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + 𝟖𝟕. 𝟏𝟔𝟎, 𝟖𝟐 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = $𝟔𝟑. 𝟗𝟎𝟕, 𝟑𝟑 
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ANEXO 14 Tasa costo – beneficio (+) 20% 

𝑹𝑩/𝑪 = 𝜮 𝑰𝒏𝒈𝒓𝒆𝒔𝒐𝒔 𝑩𝒓𝒖𝒕𝒐𝒔 𝜮 /𝑪𝒐𝒔𝒕𝒐𝒔 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍𝒆𝒔 𝒅𝒆𝒍 𝑷𝒓𝒐𝒚𝒆𝒄𝒕𝒐  

𝑹𝑩/𝑪 =
$ 𝟏𝟎𝟑. 𝟔𝟖𝟎 + $𝟏𝟎𝟓. 𝟎𝟐𝟖, 𝟖𝟎 + $𝟏𝟏𝟏. 𝟕𝟏𝟒, 𝟏𝟐 + $𝟏𝟏𝟑. 𝟏𝟔𝟓, 𝟏𝟑 + $𝟏𝟏𝟒. 𝟔𝟑𝟕. 𝟑𝟐

$ 𝟔𝟗. 𝟖𝟕𝟕, 𝟒𝟑
 

𝑹𝑩

𝑪
= 𝟕, 𝟖𝟓 𝒗𝒆𝒄𝒆𝒔  

 

ANEXO 15 Periodo de recuperación de la inversión (+) 20% 

𝑷𝑹𝑰 =
𝑰𝒏𝒗𝒆𝒓𝒔𝒊ó𝒏 𝑰𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍

𝑺𝒖𝒎𝒂𝒕𝒐𝒓𝒊𝒂 𝑭𝑵𝑬 
𝑵𝒖𝒎𝒆𝒓𝒐 𝒅𝒆 𝒂ñ𝒐𝒔

 

𝑷𝑹𝑰 =
𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖

𝟏𝟖. 𝟎𝟕𝟐, 𝟒𝟓 + 𝟐𝟏. 𝟖𝟗𝟎, 𝟖𝟒 + 𝟐𝟕. 𝟒𝟑𝟑, 𝟏𝟒 + 𝟑𝟏. 𝟎𝟎𝟏, 𝟑𝟔 + 𝟑𝟏. 𝟑𝟑𝟗, 𝟔𝟓 
𝟓

 

𝑷𝑹𝑰 =
𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖

𝟏𝟐𝟗. 𝟕𝟑𝟕, 𝟒𝟖 
𝟓

 

𝑷𝑹𝑰 = 𝟎, 𝟗𝟎 𝒂ñ𝒐𝒔 

𝑷𝑹𝑰;  𝟎, 𝟗𝟎 ∗ 𝟏𝟐 = 𝟏𝟎, 𝟕𝟓  𝒎𝒆𝒔𝒆𝒔 

𝑷𝑹𝑰: 𝟎, 𝟕𝟓 ∗ 𝟑𝟎 = 𝟐𝟐, 𝟓 𝒅𝒊𝒂𝒔 
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ANEXO 16 Tasa Interna de Retorno (+) 20 

𝑻𝑰𝑹 = 𝑻𝒎𝒂𝒓 𝟏 + (𝑻𝒎𝒂𝒓𝟐 − 𝑻𝒎𝒂𝒓𝟏)
𝑽𝑨𝑵 𝟏

𝑽𝑨𝑵𝟏 − 𝑽𝑨𝑵 𝟐
 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑 + (𝟎, 𝟏𝟑𝟓𝟑 − 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)
$ 𝟔𝟔. 𝟎𝟒𝟕, 𝟏𝟒

$ 𝟔𝟔. 𝟎𝟒𝟕, 𝟏𝟒 − $ 𝟔𝟑. 𝟗𝟎𝟕, 𝟑𝟑
 

𝑻𝑰𝑹 = 𝑶, 𝟏𝟐𝟓𝟑 + 𝟎. 𝟎𝟏 ∗
$ 𝟔𝟔. 𝟎𝟒𝟕, 𝟏𝟒

𝟐. 𝟏𝟑𝟗, 𝟖𝟏
 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑 + (𝟎, 𝟎𝟏 ∗ 𝟑𝟎, 𝟖𝟕) 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟎, 𝟒𝟑*100 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟒𝟑% 
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ANEXO 17  Flujo de caja (-) 20% 

EMPRESA RECI COBA  

FLUJO DE CAJA 

  2025 2026 2027 2028 2029 2030 

  (0) 2025 (1) 2026 (2) 2027 (3) 2028 (4) 2029 (5) 2030 

Ingresos operacionales  23.253,48   $ 69.120,00   $    70.019,20   $ 74.476,08   $   75.443,42   $ 76.424,88  

(+) Recursos propios  15.253,48  
    

  

(+) Recursos ajenos   8.000,00  
    

  

(+) Ingresos por ventas 
 

 $ 69.120,00   $    70.019,20   $ 74.476,08   $   75.443,42   $ 76.424,88  

(-) Egresos operacionales 
 

 $ 59.554,90   $    57.386,04   $ 58.177,97   $   58.980,83   $ 59.794,76  

(+) Gastos Operativos 
 

 $ 36.426,95   $    36.929,64   $ 37.439,27   $   37.955,93   $ 38.479,72  

(+) Gastos Administrativos  
 

 $ 20.177,95   $     0.456,41   $ 20.738,70   $   21.024,90   $ 21.315,04  

(+) Gastos Venta 
 

 $ 2.950,00   $      2.990,71   $    3.031,98   $     3.073,82   $    3.116,24  

(=) Flujo Operacional   $ 23.253,48   $ 9.565,10   $    12.633,16   $ 16.298,11   $   16.462,59   $ 16.630,12  

  
     

  

Ingresos No Operacionales 0  $                   -     $                 -     $                -     $                -     $               -    

(+) Créditos a contratarse a corto plazo 
 

 $                 -     $                -     $                -      

(-) Egresos No Operacionales 
 

 $        3.213,59   $      3.195,82   $    3.235,63  
 

 $               -    

(+) Capital Préstamo bancario 
 

 $        2.314,41   $      2.650,37   $    3.032,22  
 

  

(+) Intereses del préstamo 
 

 $           844,18   $         545,45   $       203,41  
 

  

 (+) Otros egresos  
 

 $             55,00   $                 -     $                -     $                -     $               -    

(=) Flujo No Operacional  
 

 $        3.213,59   $      3.195,82   $    3.235,63   $                 -     $               -    

(=) Flujo Neto de Caja    $        6.351,51   $      9.437,34   $ 13.062,48   $    16.462,59   $ 16.630,12  
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ANEXO 18 VAN 1 (+)20% 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −𝑰𝒏𝒗. 𝑰𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍 +
𝑭𝑵𝑬𝟏

(𝟏 + 𝒊)𝟏
+

𝑭𝑵𝑬𝟐

(𝟏 + 𝒊)𝟐
+

𝑭𝑵𝑬𝟑

(𝟏 + 𝒊)𝟑
+

𝑭𝑵𝑬𝟒

(𝟏 + 𝒊)𝟒
+

𝑭𝑵𝑬𝟓

(𝟏 + 𝒊)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 +
$𝟔. 𝟑𝟓𝟏, 𝟓𝟏

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟏
+

$𝟗. 𝟒𝟑𝟕, 𝟑𝟒

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟐
+

$𝟏𝟑. 𝟎𝟔𝟐, 𝟒𝟖

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟑
+

$𝟏𝟔. 𝟒𝟔𝟐, 𝟓𝟗

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟒
+

$𝟏𝟔. 𝟔𝟑𝟎, 𝟏𝟐

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + $𝟓. 𝟔𝟒𝟒, 𝟐𝟖 + $𝟕. 𝟒𝟓𝟐, 𝟔𝟗 + $𝟗. 𝟏𝟔𝟔, 𝟖𝟔 + $𝟏𝟎. 𝟐𝟔𝟔, 𝟓𝟔 + 𝟗. 𝟐𝟏𝟔, 𝟐𝟒 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −$ 𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + 𝟒𝟏. 𝟕𝟒𝟔, 𝟔𝟑 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = $𝟏𝟖. 𝟒𝟗𝟑, 𝟏𝟓 

ANEXO 19 VAN 2 (-) 20% 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = −𝑰𝒏𝒗. 𝑰𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍 +
𝑭𝑵𝑬𝟏

(𝟏 + 𝒊)𝟏
+

𝑭𝑵𝑬𝟐

(𝟏 + 𝒊)𝟐
+

𝑭𝑵𝑬𝟑

(𝟏 + 𝒊)𝟑
+

𝑭𝑵𝑬𝟒

(𝟏 + 𝒊)𝟒
+

𝑭𝑵𝑬𝟓

(𝟏 + 𝒊)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟏 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 +
$𝟔. 𝟑𝟓𝟏, 𝟓𝟏

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟏
+

$𝟗. 𝟒𝟑𝟕, 𝟑𝟒

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟐
+

$𝟏𝟑. 𝟎𝟔𝟐, 𝟒𝟖

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟑
+

$𝟏𝟔. 𝟒𝟔𝟐, 𝟓𝟗

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟒
+

$𝟏𝟔. 𝟔𝟑𝟎, 𝟏𝟐

(𝟏 + 𝟎, 𝟏𝟑𝟒𝟑)𝟓
 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = −$𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + 𝟓. 𝟓𝟗𝟗, 𝟓𝟎 + 𝟕. 𝟑𝟑𝟒. 𝟖𝟗 + 𝟖. 𝟗𝟓𝟎, 𝟑𝟗 + 𝟗. 𝟗𝟒𝟒, 𝟓𝟖 + 𝟖. 𝟖𝟓𝟔, 𝟑𝟔 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = −$ 𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖 + 𝟒𝟎. 𝟔𝟖𝟓, 𝟕𝟑 

𝑽𝑨𝑵 𝟐 = $𝟏𝟕. 𝟒𝟑𝟐, 𝟐𝟒 

ANEXO 20 Tasa costo – beneficio (-) 20% 

𝑹𝑩/𝑪 = 𝜮 𝑰𝒏𝒈𝒓𝒆𝒔𝒐𝒔 𝑩𝒓𝒖𝒕𝒐𝒔 𝜮 /𝑪𝒐𝒔𝒕𝒐𝒔 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍𝒆𝒔 𝒅𝒆𝒍 𝑷𝒓𝒐𝒚𝒆𝒄𝒕𝒐  

𝑹𝑩/𝑪 =
$𝟔𝟗. 𝟏𝟐𝟎, 𝟎𝟎 + $𝟕𝟎. 𝟎𝟏𝟗, 𝟐𝟎 + $𝟕𝟒. 𝟒𝟕𝟔, 𝟎, 𝟖 + $𝟕𝟒. 𝟒𝟒𝟑, 𝟒𝟐 + $𝟕𝟔. 𝟒𝟐𝟒, 𝟖𝟖

$ 𝟔𝟗. 𝟖𝟕𝟕, 𝟒𝟑
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𝑹𝑩/𝑪 =
$𝟑𝟔𝟓. 𝟒𝟖𝟑, 𝟓𝟖

$ 𝟔𝟗. 𝟖𝟕𝟕, 𝟒𝟑
 

𝑹𝑩

𝑪
= 𝟓, 𝟐𝟑 𝒗𝒆𝒄𝒆𝒔  

ANEXO 21 Periodo de recuperación de la inversión (-) 20% 

𝑷𝑹𝑰 =
𝑰𝒏𝒗𝒆𝒓𝒔𝒊ó𝒏 𝑰𝒏𝒊𝒄𝒊𝒂𝒍

𝑺𝒖𝒎𝒂𝒕𝒐𝒓𝒊𝒂 𝑭𝑵𝑬 
𝑵𝒖𝒎𝒆𝒓𝒐 𝒅𝒆 𝒂ñ𝒐𝒔

 

𝑷𝑹𝑰 =
𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖

𝟔. 𝟑𝟓𝟏, 𝟓𝟏 + 𝟗. 𝟒𝟑𝟕, 𝟑𝟒 + 𝟏𝟑. 𝟎𝟔𝟐, 𝟑𝟒 + 𝟏𝟔. 𝟒𝟔𝟐, 𝟓𝟗 + 𝟏𝟔. 𝟔𝟑𝟎, 𝟏𝟐 
𝟓

 

𝑷𝑹𝑰 =
𝟐𝟑. 𝟐𝟓𝟑, 𝟒𝟖

𝟔𝟏. 𝟗𝟒𝟒, 𝟎𝟒 
𝟓

 

𝑷𝑹𝑰 = 𝟏, 𝟖𝟖 𝒂ñ𝒐𝒔 

𝑷𝑹𝑰;  𝟎, 𝟖𝟖 ∗ 𝟏𝟐 = 𝟏𝟎, 𝟓𝟔  𝒎𝒆𝒔𝒆𝒔 

𝑷𝑹𝑰: 𝟎, 𝟓𝟔 ∗ 𝟑𝟎 = 𝟏𝟔, 𝟖 𝒅𝒊𝒂𝒔 

ANEXO 22 Tasa Interna de Retorno (-) 20 

𝑻𝑰𝑹 = 𝑻𝒎𝒂𝒓 𝟏 + (𝑻𝒎𝒂𝒓𝟐 − 𝑻𝒎𝒂𝒓𝟏)
𝑽𝑨𝑵 𝟏

𝑽𝑨𝑵𝟏 − 𝑽𝑨𝑵 𝟐
 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑 + (𝟎, 𝟏𝟑𝟓𝟑 − 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑)
$ 𝟏𝟖. 𝟒𝟗𝟑, 𝟏𝟓

$ 𝟏𝟖. 𝟒𝟗𝟑, 𝟏𝟓 − $ 𝟏𝟕. 𝟒𝟑𝟐, 𝟐𝟒
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𝑻𝑰𝑹 = 𝑶, 𝟏𝟐𝟓𝟑 + 𝟎. 𝟎𝟏 ∗
$ 𝟏𝟖. 𝟒𝟗𝟑, 𝟏𝟓

𝟏. 𝟎𝟔𝟎, 𝟗𝟎
 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟎, 𝟏𝟐𝟓𝟑 + (𝟎, 𝟎𝟏 ∗ 𝟏𝟕, 𝟒𝟑) 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟎, 𝟐𝟗96*100 

𝑻𝑰𝑹 = 𝟐𝟗, 𝟗𝟔 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 


