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Resumen Ejecutivo

El proyecto se centra en la creacion de urnas biodegradables para mascotas, utilizando
micelio, un material natural derivado de los hongos, conocido por su capacidad para descomponer
materia organica y reciclar nutrientes. Este biomaterial ha demostrado ser ligero, resistente y
térmicamente aislante, y ha captado la atencion por sus propiedades tunicas y su bajo impacto
ambiental en comparacion con materiales tradicionales como el plastico. Se identifico que el
micelio no solo es sostenible, sino que también tiene potencial para ser comercializado en
diversas industrias, incluyendo el disefio y el arte. Aunque la competencia directa es baja, se
anticipa que el éxito de este producto podria atraer a nuevos actores al mercado.

El estudio de campo realizado incluy6 encuestas a personas con mascotas, revelando que
un segmento significativo de los encuestados (47%) han considerado la cremacion de sus
mascotas, pero pocos (13%) han optado por conservar las cenizas. La idea de urnas
biodegradables es atractiva para ellos, especialmente por su preocupacion por el medio ambiente
y su preferencia por productos personalizables. No obstante, existe una falta de conocimiento
sobre el micelio, lo que sugiere que la educacion del mercado sera crucial para la aceptacion del
producto.

El segmento objetivo muestra interés en productos sostenibles y amigables con el medio
ambiente, pero su disposicion a adquirir las urnas esta condicionada por factores como el precio,
el disefio y la educacion sobre el material. Las empresas, por su parte, buscan asegurarse de la
viabilidad comercial del producto antes de comprometerse.

Este proyecto tiene el potencial de introducir un producto innovador y sostenible en el
mercado de urnas para mascotas, alineado con las crecientes preocupaciones ambientales y las
necesidades emocionales de los duefios de mascotas. La estrategia de marketing debera enfocarse
en la educacion del consumidor y la creacion de confianza en las propiedades y beneficios del
micelio.

Palabras clave: Urnas, micelio, mascotas.



Executive Summary

This project focuses on creating biodegradable urns for pets using mycelium, a natural
material derived from fungi, known for its ability to decompose organic matter and recycle
nutrients. This biomaterial has proven to be lightweight, durable, and thermally insulating,
gaining attention for its unique properties and lower environmental impact compared to
traditional materials like plastic.

It has been identified that mycelium is not only sustainable but also holds potential for
commercialization across various industries, including design and art. Although direct
competition is currently low, the anticipated success of this product could attract new players
to the market.

The field study included surveys of pet owners, revealing that a significant segment of
respondents (47%) has considered cremation for their pets, but only a few (13%) have opted
to keep the ashes. The idea of biodegradable urns appeals to them, particularly due to their
environmental concerns and preference for customizable products. However, there is a lack of
awareness about mycelium, suggesting that market education will be crucial for product
acceptance.

The target segment shows interest in sustainable and eco-friendly products, but their
willingness to purchase the urns is conditioned by factors such as price, design, and education
about the material. Companies, on the other hand, seek to ensure the commercial viability of
the product before committing.

The project has the potential to introduce an innovative and sustainable product into
the pet urn market, aligning with growing environmental concerns and the emotional needs of
pet owners. The marketing strategy should focus on consumer education and building trust in
the properties and benefits of mycelium.

Keywords: Urns, mycelium, pets.
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Introduccion

Hoy en dia, el mundo estd experimentando cambios significativos a grandes pasos
cuando hablamos de una reduccion del impacto ambiental global. Es por eso por lo que los
materiales ecologicos se han destacado en la elaboracion de productos innovadores. La
creatividad y el ingenio cada vez mas llaman la atencion a las grandes industrias que se
suman a este cambio.

Por eso, entre los productos estrella del cuidado del medio ambiente, encontramos al
micelio, que es la estructura vegetal de los hongos, con sus raices entrelazadas que se
utilizaran para elaborar los productos que nacen para revolucionar como actores de la

economia circular.
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Es que al hablar del micelio nos adentramos en un mundo de multiples beneficios que

tiene para ofrecernos y, a la vez, ser una alternativa sostenible a comparacion de productos
convencionales.

Seglin un articulo cientifico de la universidad Ikiam se menciona que “hacer crecer
los nuevos materiales en lugar de extraerlos e integrar los principios basicos de la economia
circular y de la Biotecnologia Material, asegurando la susceptibilidad de estos a ser
biodegradables y volver a su estado original en la naturaleza” (Feijoo-Vivas et al., 2021)

Hoy en dia se ha vuelto mas conocido y utilizado por grandes empresas donde sus
productos son a base de micelio, una alternativa que ha empezado a promover en sus
consumidores.

Este plan de negocio permitiré realizar un producto innovador y personalizado que
son unas biodegradables a base de micelio de hongos, el cual se suma a la conservacion del
planeta y a la vez cubre la necesidad de los usuarios de poder encontrar un producto para

darles el ultimo adids a sus animales de compafiia de manera especial y significativa
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aportando al medio ambiente con las urnas biodegradables.
Con esta accion queremos dar a conocer nuestro producto ecologico a base micelio, el
cual aporta multiples ventajas medio ambiente con su desintegracion natural, lo cual lo hace

especial y muy llamativo para las personas con una inclinaciéon por lo sostenible
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Objetivos

Objetivo General

e Desarrollar un plan de negocios para la creacion de un emprendimiento dedicado

a la comercializacion de urnas de micelio para mascotas.

Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado para evaluar la aceptabilidad y preferencia de las

urnas de micelio
e Crear una marca solida con presencia en el mercado para las urnas de micelio
e Idear un plan de marketing para la promocion de urnas a base de micelio

¢ Disefiar un prototipo capaz de ser puesto a prueba por un negocio local
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Fase de Empatia incluyendo Marco Teérico

Marco Teorico (Hallazgos de la Investigacion Documental)

El micelio es la estructura vegetativa de los hongos, compuesto por una red de
filamentos llamados hifas. Es crucial en los ecosistemas por su capacidad de descomponer
materia organica y reciclar nutrientes. Este aspecto bioldgico es esencial para entender su
potencial en la creacion de materiales biodegradables. Estudios iniciales han demostrado que
el micelio puede crecer en una variedad de residuos orgéanicos, transformandolos en
materiales ligeros y robustos aptos para el embalaje. En la investigacion de Jones et al. (2020)
se encarg6 de estudiar las propiedades mecanicas de estos biomateriales, en donde encontrd
que sus principales caracteristicas eran el aislamiento térmico, ligereza y resistencia
mecanica. Mojumdar et al. (2021) analizé el ciclo de vida de estos productos, donde los
describidé como costo-eficientes tanto en su proceso productivo como el impacto ambiental
reflejado en la huella de carbono al compararlo con la generacion de plésticos tradicionales.

Los productos han captado la atencion por sus propiedades unicas lo que ha llevado a
la creacion de empresas dedicadas a la comercializacion de estos, por ejemplo, Ecovative
Design es un emprendimiento estadounidense que busca reemplazar productos que afectan al
medio ambiente con alternativas sostenibles segun el articulo de Pandiarajan (2021). Por otra
parte, la investigacion sobre las maneras de aprovechar el micelio de los hongos de forma
unica llevo a la creacion de la primera alternativa biodegradable al cuero de vaca a través de
la empresa MycoWorks con la generacion del producto Fine Mycelium, un cuero producido
enteramente de micelio (Williams et al., 2022). Estos son solo algunos ejemplos de negocios
y productos exitosos a partir del micelio de hongos.

Pese a los logros y avances que se han observado en la introduccion de los
biomateriales a base de hongos, alin existen retos que se deben superar para su

implementacion adecuada. Este tipo de productos se considera material de siguiente
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generacion, lo que, de acuerdo con Sun (2024) significa que la tecnologia para escalar su
produccion aun se encuentra en desarrollo. A corto plazo, esto indica costos elevados de
produccion, lo que se refleja en precios de venta igualmente incrementados, caracteristica que
dificultarad que obtenga la intencion de compra por parte del mercado objetivo. Bonenberg et
al. (2023) realiz6 un estudio para conocer percepcion del publico sobre los compuestos a base
de micelio (CBM) donde identifico que es neutra o positiva al comentar sobre los BMC,
donde describen a este material como interesante, original y amigable con el medioambiente,
pero también se encontrd que, pese a estas connotaciones, los participantes del estudio no
querian estos CBM en sus hogares. Esto demuestra que, pese a que el publico se encuentre
admirado por las caracteristicas del producto, atin se encuentra indeciso respecto a introducir
los CBM dentro de su vida. Estos antecedentes demuestran los retos que enfrentan los CBM
en su introduccion al mercado, asi como casos de éxito que han tenido e ilustran las
propiedades de este novedoso material.

En este proyecto estamos proponiendo la creacion de un emprendimiento que se
dedique a la manufactura de urnas a base de micelio para mascotas. Este proyecto cuenta con
el beneficio de que los posibles competidores de este mercado, Mycomaker y MushBio, no
estan fabricando urnas, y han optado por los mercados del arte o el disefio. Aunque la
competencia es baja, pronosticamos que el éxito de este producto podria atraer la atencion de
nuestros competidores y buscardn incursionar con productos sustitutos. Las barreras de
entradas para nuevos competidores son altas, por lo que no se espera ver mas actores en los
primeros afios de ejecucion. Se pronostica una aceptacion general del mercado y una

introduccion satisfactoria en su primer afio de funcionamiento.
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Investigacion de Campo

Encuesta

Se realizaron encuestas a 15 personas para conocer su opinion respecto a las urnas de
micelio, conocer los medios digitales que manejan y su conocimiento respecto al material.
Entre los hallazgos mas relevantes se reveld que los principales medios por los que el publico
consigue informacion respecto a nuevos productos son a través de un sitio web oficial y de la
red social Instagram. Esto indica que la presencia en estos medios sera la mejor manera de
atraer a posibles clientes. E1 100 % de los encuestados han tenido mascotas en algiin
momento de su vida, en donde aproximadamente el 73 % indica que ahora tiene al menos 1
mascota. Las mascotas mas comunes entre nuestros posibles clientes son perros y gatos.

En cuanto a su vision acerca de la cremacion, el 47 % de los encuestados lo ha
considerado. Es importante destacar que solo el 13% ha guardado los restos cremados en sus
hogares, mientras que el resto ha optado por enterrarlos. Esto se relaciona con las
caracteristicas que buscan en cuanto a las urnas. La posibilidad de biodegradarlas les atrae
debido a su experiencia pasada con sus mascotas, seguido con una fuerte inclinacion
basandose en peso y la bisqueda de articulos personalizables. Si logramos satisfacer estas
necesidades, la mayor cantidad de los encuestados, 60%, estan predispuestos a pagar hasta
$30 por el producto.

Para poder establecer campafias de marketing efectivas, nos enfrentamos a tener que
educar a las personas con mascotas. Aproximadamente, el 75 % de los encuestados no han
escuchado hablar sobre el micelio antes. Considerando que no cuentan con informacion
acerca de este producto, las personas buscan aprender sobre el impacto ambiental y el precio
que les costaréd adquirirlo. Los medios digitales y la comunicacion efectiva seran clave para
penetrar en el mercado y conseguir la aceptacion general. También, estan buscando una

tienda fisica en donde poder observar el material y tener contacto al fin con este material que
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apenas pueden imaginar. A priori, el 80% de los encuestados se encuentran entusiastas
respecto a adquirir una muestra de nuestro producto.
Entrevista
El dia 6 de junio del afio 2024 pudimos presentar nuestro proyecto al Crematorio San

Francisco. Nos indicaron que se encuentran interesados en el producto, ya que buscan apostar
por aplicaciones bioldgicas dentro de su negocio, aunque les preocupa la aceptacion de las
personas con mascotas basandonos en el aspecto rustico de las urnas. Sin embargo, estan
dispuestas a exhibirlas dentro de su instalacion para medir la aceptacion de las personas con
mascotas. Desean conocer el material, su proceso de elaboracion y medir alternativas. De
manera general, estdn buscando lo siguiente:

e Contar con una urna fisica

e Verificar la resistencia del material en el ambiente

e Aspecto innovador y atractivo

e Lograr vender una urna y que llegue a ser enterrada

e Conocer el costo de adquisicion del producto

e Entender los tiempos de produccion

Necesidades y Caracteristicas del Segmento

El segmento se caracteriza por su interés en el medio ambiente. Todos los encuestados
han demostrado tener en algin momento de su vida al menos una mascota, por lo que la
conexion con sus compaferos peludos ha incrementado su preocupacion por el impacto de
sus acciones. A las personas con mascotas les llama la atencion el producto, les gusta la idea
de que sea amigable con el ambiente y poder aportar al bienestar de este. Su compromiso con
este material se encuentra limitado principalmente por el precio de adquisicion y al disefio del
producto. Muchos estan dispuestos a aventurarse comprando estas urnas por simple

curiosidad.



En cuanto a las empresas, se encuentran dudosas. Necesitan informarse sobre el

producto antes de apostar por €l, les gusta la idea de las urnas, la posibilidad de ampliar el
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catalogo que ofrecen, pero se niegan a apostar sin antes conocerlo de primera mano. Buscan

tener claros los precios de adquisicion de este producto, el tiempo de elaboracion, el disefo,
la capacidad de personalizacion, seguridad del consumidor y la aceptacion de las personas
con mascotas. Esta claro que la vision de este segmento estd condicionada por la capacidad

de comercializarlo. Demostrar la viabilidad y acogida de las urnas es primordial para poder

negociar con este segmento.

Buyer Persona

Figura 1 Buyer persona segmento personas con mascotas

LAURA MENDOZA

——

EDAD 30 anos

SEXO Mujer
= —

PAIS Ecuador
= —

EDUCACION Universidad

TRABAJO Profesora
- - =
ESTADO CIVIL Casada

, A

Descripcién
Laura es una profesora de primaria que
vive en Quito - Ecuador, es madre de 2
hijos y propietaria de 2 mascotas, 1

perro y 1 gato,. Tiene un gran interés en
Ia ecologia y bienestar animal

Nota. Elaboracion propia

+ Compromiso con la sostenibilidad y el bienestar animal.
« Deseo de honrar a sus mascotas de una manera

- Influencia de su circulo social que tambien valora la

+ Reducir su huella ecologica.
+ Ensefar a sus hijos sobre la importancia del medio

« Utilizar productos que sean seguros para su familia y

—————
- Participar en actividades de reciclaje y proteccion

+ Comprar productos ecolégicos y organicos.
+ Usar redes sociales para interactuar con

Motivaciones
e

respetuosa y ecologica.

ecologia.

Objetivos

ambiente.

sus mascotas

Aficiones

animal.

comunidades afines a la ecologia y el bienestar
animal.




Figura 2 Buyer persona Empresas

JOHNY CARRERA

T T e

EDAD 45 aios
| e

SEX0 Hombre

e = o

PAIS Ecuador

e e —

ED! 6 Universidad
TR == TR - -

TRABAJO Empresario
— e —— - -

ESTADO CIVIL Casado

Motivaciones
“

« Compromiso con la ibilidad y innovacion.

Deseo de ser un lider en practicas empresariales

responsables y sostenibles.

Influencia de su red profesional que también valora la
ibilidad ilidad social.

.

Objetivos

. i i tanto en su vida
personal como en su empresa.

« Utilizar prodi que su promiso con
el medio ambiente y la responsabilidad social.

« Establ i con p d que p

su vision de sostenibilidad.

Descripcion

Johny es el gerente general de una empresa
relacionada al cuidado animal en Guayaquil. Tiene
una maestria en Adm. de empresas (MBA) y es el
propietario de un perro de raza grande. Esta
profundamente comprometido con la

25 yia e

. social empresarial.
A

Nota. Elaboracion propia

Aficiones

Participar en eventos y conferencias sobre

innovacion y sostenibilidad.

Conectar con otros lideres empresariales a través

de redes sociales profesionales como Linkedin.

Mantenrse informado sobre las ultimas tecnologias
y practicas sostenibles.
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Mapa de Empatia

Figura 3 Mapa de empatia personas con mascotas

Nota. Elaboracion propia
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Figura 4 Mapa de empatia Empresas

Nota. Elaboracion propia
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Mapa de Actores

Figura 5 Mapa de actores

GIETED G o

Fundadores Proveedores ‘
1 1
Equipo de gestién Clientes
! l
Empleadores Inversores
! l
Asesores Competidores
1)
Gobierno B I o P ET
) Urnas biodegradables
Comunidad

Nota. Elaboracion propia

Identificacion de la Problematica

Problemas del Segmento (5 problemas)

Escasez de variedad: No existe una alternativa capaz de ser enterrada directamente,
sin afectar el suelo o las plantas que satisfaga esta necesidad. Este segmento estd compuesto
por individuos que buscan opciones funerarias sostenibles y respetuosas con el medio
ambiente. Las urnas biodegradables ofrecen una alternativa a los entierros tradicionales que
pueden tener un impacto ambiental negativo.

Acumulacion de residuos: Los materiales no biodegradables, como los plasticos,
metales y algunos tipos de vidrio, tardan cientos o miles de afos en descomponerse. Esto
significa que se acumulan en el medio ambiente, contaminando el suelo, el agua y el aire.

También, impulsan la generacion de desechos y la erosion del medio ambiente.
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Personas con tradiciones espirituales: El entierro de los retos es un momento
simbolico en muchas culturas, representando la manera en como una vida acaba y da origen a
una nueva vida. Los materiales actuales no logran representar eficientemente este proceso.

Creciente conciencia ambiental: El impacto que el ser humano ha tenido en el
medio ambiente es irreversible y estd llegando a colapsar los ecosistemas. Aunque se han
buscado alternativas sostenibles en muchas areas, aspectos mas delicados de la cultura
humana, como la velacion de los retos de un ser querido, no han sido atendidos en este
aspecto.

Opciones limitadas: La cremacion es un proceso ampliamente conocido en el que
muy poco se ha innovado. El servicio y los productos ofertados son similares entre las
distintas ofertas del mercado, por lo que resulta indistinto seleccionar alguna empresa mas
alla de por su reconocimiento. La falta de innovacién convierte en la pérdida de un ser

querido en un proceso repetitivo mas que un momento unico de afioranza.
Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio

Creciente conciencia ambiental: El impacto que el ser humano ha tenido en el
medio ambiente es irreversible y estd llegando a colapsar los ecosistemas. Aunque se han
buscado alternativas sostenibles en muchas areas, aspectos mas delicados de la cultura
humana, como la velacion de los retos de un ser querido, no han sido atendidos en este

aspecto.
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Arbol de Problemas

Figura 6 Arbol de problemas

FALTA DE INNOVACION CULTURA DEL CONSUMIDOR REGULACIONES

= Insuficiente inversidn * Preferencias por productos e ey INSUFICIENTES
Escases do contros de Baja sentiiizacion e e ek

. casez de centros . sen ncel 1 m al

s arion e Hosegsies

Consecuencias 1 Consecuencias 2 Consecuencias 3 Consecuencias 4

) ! ; DESMOTIVACION PARA
IMPACTO AMBIENTAL " ad INNOVAR
NEGATIVO - _ . . Desaliento para
«  Aumento de residuos w iy 3 emprendedores
no biodegradables o - liz «  Mener inversidn en
N tecnologia verdes

Nota. Elaboracion propia

Propuesta Inicial (Fase 3 Ideacion — Innovacion e Impacto Social)

La creacion de productos sostenibles a base de micelio es una innovacion
revolucionaria que transforma las capacidades naturales de los hongos en soluciones
materiales flexibles y biodegradables. Estos productos pueden sustituir el pléstico, el cuero y
otros materiales tradicionales nocivos para el medio ambiente, reduciendo asi
significativamente la huella medioambiental. Ademas, el micelio se cultiva a partir de
residuos organicos, fomentando asi una economia circular y reduciendo los residuos.

A nivel social, esta tecnologia promueve practicas de produccion mas ecoldgicas,
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fomenta la creacion de empleo en biotecnologia y educacion ambiental, y aumenta la
conciencia de los consumidores sobre la importancia de opciones de consumo mas
responsables.

Al proporcionar alternativas sostenibles y accesibles, los productos a base de micelio
contribuyen a aumentar la conciencia ambiental y construir una sociedad mas sostenible y
equilibrada, comprometida con la preservacion de nuestro planeta para las generaciones
futuras. Esta doble ventaja de sostenibilidad e impacto positivo potencia su valor social e

innovador.

Idea de Negocio

Matriz Problem-Solution Fit

La matriz problem-solution fit va a permitir tener una idea mas clara sobre la idea de
negocio de urnas biodegradables, ya que se va a poder apreciar el problema que existe y la
necesidad a cubrir

Tomando en consideracion lo que busca el cliente y a la vez saber si es viable y que
pautas se deberia realizar

A continuacion, tenemos dos matrices con dos tipos diferentes de segmentos



MATRIZ SEGMENTO EMPRESARIAL
Figura 7 Matriz Problem-Solution fit segmento empresarial

Matriz Problem-Solution FIT
1. CUSTOMER SEGMENTS 4. EMOTIONS 7. BEHAVIOR

* LA MAYORIA DE LOS CENTROS

CREMATORIOS OFRECEN
SRRl R LR A SUS PRODUCTOS NO BIODEGRADABLES

ANIMALES DE COMPARIA EN EL 0l theiiny

SEEIORHORTEOE QRO PERSONALIZADOS E INNOVADORES | 55 CENTROS CREMATORIOS
ESTAN BUSCANDO OPCIONES
MODERNAS Y ECOLOGICAS PARA
BRINDAR A LOS CLENTES

2.PROBLEMS /PAINS 5. AVAILABLE SOLUTIOS 8. CHANNELS OF BEHAVIOR

MEDIANTE CAMPANAS DE
MARKETING DESTINADAS A

IMPACTO AMBENTAL NEGATIVO A
Z:l::z\kl_:sog:z‘:;';x; = R OSOE CUENTES QUE TIENEN MASCOTAS Y
FALTA DE OPCIONES : N O MATERIALES SE INCLINAN A LO ECOLOGICO.

LD S T MEDIANTE UNA PAGINA WEB
INNOVADORAS PARA EL MANEJO

DE LAS CENIZAS DE LOS ANIMALES OFECER RECORRIDOS GRATUITOS
DE COMPANIA. EN LOS CREMATORIOS Y DAR A
CONOCER EL PRODUCTO.

3.TRIGGERS TOACT  §_CUSTOMER LIMITATIONS 9. ROOT/CAUSE OF PROBLEM

LOS CENTROS CREMATORIOS SE « LIMITES DE COMPRA POR PRECIO * USO DE MATERIALES DIFICILES DE
ESTAN VOLVIENDO MAS AMIGOS DEL PRODUCTO DESCOMPONERSE QUE

DE LA IDEA DE PODER OFRECER A » LAS PERSONAS NO CONOCEN PERJUDIQUEN AL MEDIO AMBIENTE
SUS CLENTES UN PRODUCTO MUCHO SOBRE EL MICELIO Y SUS LIMTACIONES EN EL MERCADO
INNOVADOR Y ECOLOGICO A LA GRANDES BENEFICIOS EN LA POR FALTA DE PROVEEDORES QUE

MISMA VEZ. ECONOMIA CIRCULAR. SE DEDIQUEN A LA PRODUCCION
DE URNAS BIODEGRADABLES A

BASE DE MICELIO

10.VOURSOLUTON

* URNAS QUE SE DESCOMPONEN NATURALMENTE JUNTO CON LAS CENIZAS DE TU ANIMALITO REDUCIENDO EL IMPACTO
AMBIENTAL Y CONTRIBUYENDO A LA SOSTENIBILIDAD DE LA ECONOMIA CIRCULAR

* CREAL ALIANZAAS CON CENTROS VETERINARIOS, TIENDAS DE MASCOTAS Y ORGANIZACIONES PARA INCENTIVAR AL USO
DE PRODUCTOS BIODEGRADABLES Y ASI CONTRIBUIR AL MEDIO AMBIENTE.

Nota. Elaboracion propia
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MATRIZ SEGMENTO PERSONAS CON MASCOTAS
Figura 8 Matriz Problem-Solution fit segmento general

Matriz Problem-Solution FIT

1. CUSTOMER SEGMENTS

« HOMBRES Y MUJERES DE 25 - 55
ANOS QUE TIENEN AMINALES DE
COMPARIA, EN EL CENTRO NORTE
DE QUITO, SECTOR LA CAROLINA
CON INGRESOS MEDIOS ALTOS Y
SU INCLINACION SOCIAL ES ALTA
POR LO SOSTEMIBLE Y CUIDADO
AMBIENTAL

2. PROBLEMS / PAINS

« NECESIDAD DE OPCIONES DE
URNAS ECOLOGICAS i
PERSONALIZADAS

« ESPACIO  LMITADO EN  AREAS
RESIDENCIALES COMO EDIFICIOS

« NO PODER ADQUIRIR UNA URNA
BIODEGRADABLE CON FACIL
ACCESO

3. TRIGGERS TO ACT

LAS PERSONAS BUSCAN UN ADIOS
RESPETUOSC Y SIGNIFICATIVO, DE
FACIL ACCESO PARA MANIENER
ESE LAZC CON SUS ANIMALES DE
COMPARNIA DESPUES DE YA NO
ESTAR PRESENTES.

10. YOUR SOLUTION

4.EMOTIONS

« LA UTIUZACION DE  URNAS
BIODEGRADABLES LES PERMITIRA
SENTIRSE FELICES, CONECTADOS Y
HARA QUE EL PROCESO DE DUELO
SEA MAS ASIMILABLE

. CONFUSION SOBRE QUE HACER
CON LAS CENIZAS.

5. AVAILABLE SOLUTIOS

« PETS SHOPS i CENTROS

VETERINARIOS QUE  OFRECEN
URNAS DE CERAMICA  PARA
MASCOTAS.

+ LAS PERSONAS NO  CONOCEN
MUCHO SOBRE EL MICELIC Y SUS
GRANDES BENEFICIOS EN LA
ECONOMIA CIRCULAR

7.BEHAVIOR

s« SE INCLINAN ~ POR BUSCAR
PRODUCTOS  INNOVADORES Y
AMIGABLES CON EL  MEDIO
AMBIENTE COMO PRICRIDAD

= LAS PERSONAS QUIEREN TENER
MOMENTOS  INOLVIDABLES PERC
CERCANOS A LA VEZ CUANDO
FALLECE SU ANIMAL DE COMPANIA.

8. CHANNELS OF BEHAVIOR

+ REALIZAR CAMPANAS DE
MARKETING EDUCATIVO EN LAS
REDES SOCIALES, DESTINADC A
POSIBLES COMPRADORES QUE SE
INCLINAN POR LO SOSTENIBLE
TALLERES ~ PRESENCIALES — PARA
DUENOS DE MASCOTAS EN DONDE
SE LES DE CHARLAS SOBRE EL
ULTIMO ADIOS ECOLOGICO.

6. CUSTOMER LIMITATIONS 9. ROOT/CAUSE OF PROBLEM

« FALTA DE PRODUCTOS
BICDECRADABLES POR
DESCONOCIMIENTO DE L MICELIO
UBICACION SIN AMPLIOS ESPACIOS
VERDES PARA PODER HACER UN
ENTIERRO COMPLETO DE LA
MASCOTA

« FALTA DE UN SITIO WEB ¥ LOCAL

+ URNAS BIODEGRADABLES A BASE DE MICELIO QUE SE DESCOMPOMNEN NATURALMENTE JUNTC CON LAS CENIZAS DE TU
ANIMALITO, REDUCIENDO EL IMPACTO AMBIENTAL ¥ CONTRIBUYENDC A LA SOSTENIBILIDAD DE LA ECONOMIA CIRCULAR

+ URNAS PERSONALIZADAS COM EL ULTIMO ADIOS QUE DESEEN DARLE A SUS MASCOTAS, AHORRANDO ESPACIO Y
TENIENDOLO CERCA A LA VEZ Y FACIL DE ENCONTRARLA MEDIENTE NUESTRO SITIO WEB.

Nota. Elaboracion propia
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Propuesta de Valor Especifica

Figura 9 Lienzo Propuesta De Valor

PROPUESTA DE VALOR

Alegrias

ORGULLO Y TRANQUILIDAD AL SABER
QUE SE ESTA TOMANDO UNA DECISION,
QUE BENEFICIA AL MEDIO AMBIENTE. Trabajos del cliente
LAS URNAS PERSONALIZADAS PERMITEN
A LOS PROPIETARIOS RENDIR UN

HOMENAJE UNICO Y SIGNIFICATIVO A
SUS MASCOTAS

+ DISPOSICION RESPETUOSA DE
RESTOS

SATISFACCION DE
NECESIDADES EMOCIONALES

ELECCION DE PRODUCTOS

Frustraciones ECOLOGICOS.

LAS FRUSTACIONES QUE ENFRENTAN LOS
CLIENTES, INCLUYEN PREOCUPACIONES
AMBIENTALES, LA FALTA DE OPCIONES
SIGNIFICATIVAS Y PERSONALIZABLES, LA
CALIDAD Y DURABILIDAD DE LOS
PRODUCTOS, DESINFORMADOS SOBRE
SOSTENILIDAD

PRECIOS ELEVADOS, DESCONFIANZA
HACIA NUEVAS TECNOLOGIAS Y
COMPLEJIDAD EJ EL PROCESO DE
LA COMPRA.

Nota. Elaboracion propia
Prototipaje 1.0

Las siguientes imagenes fueron creadas con ayuda del programa Tinkercad. Se
presentan dos modelos posibles para las urnas. Los colores mostrados sirven para recalcar
que son partes distintas y no representan el color del producto final. Las dimensiones se
encuentran a escala en centimetros en cada caso.

Prototipo 1

El prototipo muestra una figura redonda, con una tapa en la parte superior y un anillo que

recubre la zona central de la urna. La tapa permite que se puedan colocar las cenizas dentro de la urna,

ademas de ofrecer el lugar para colocar una planta en caso de asi desearlo. Las unidades mostradas en

la imagen se encuentran en milimetros.



Figura 10 Vista perpendicular prototipo de urna con forma de esfera

N

Nota. Elaboracion propia

Figura 11 Grosor del anillo de la esfera

Nota. Elaboracion propia
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Figura 12 Vista superior, tapa de la urna.

Nota. Elaboracion propia

35.00
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Prototipo 2

La urna tiene forma cilindrica asemejandose a las urnas tradicionales. EI modelo es
hueco en la parte conica y cuenta con una tapa superior. Las unidades numéricas presentadas
se encuentran en centimetros.

Figura 13 Modelo de urna cilindrica, vista frontal.

e Ol (-“ . : . U A
L ey s~ A7 AT DD DR s

Nota. Elaboracion propia



Figura 14 Tapa urna cilindrica, vista frontal.

1.00

’f///// LTIt
,’,////.’/Mf#/ LT
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Nota. Elaboracion propia
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Lean CANVAS

Figura 15 Lienzo Lean Canvas

Nota.

PROBLEMA

* Desechos de urnas
tradicionales: las
urnas
convencionales no
son biodegradables
causando
problemas
ambientales.
Aumento de la
demanda de
productos
ecologicos.

Falta de opciones
sostenibles y
accesibles en el
mercado funerario

LEAN CANVAS

SOLUCION

Las urnas estan hechas
completamente de
micelio, un  material
natural y renovable, que
se descompone
completamente en
suelo, aportando
nutrientes al ecosistema

« Diseno ecologico

« Proceso de fabricacion

sostenible

METRICAS CLAVES

* Conversion de
ventas

* Retorno de clientes

¢ Costo de
adquisicion de
clientes (CAC).

ESTRUCTURA DE COSTES

Produccién de urnas: Costo de materiales y manufactura
Investigacién y desarrollo: Innovacion continua en el uso de

micelio

Marketing y ventas: Publicidad, promociones y costos de

distribucion

Logistica y distribucion: Almacenamiento y transporte

Elaboracion propia

PROPUESTA DE VALOR

* 100%
biodegradables:
Urnas hechas de
micelio que se
descomponen
completamente
reduciendo el
impacto ambiental.
Innovacién
sostenible
Proceso de vida
completo:
transformar la
muerte en un ciclo
de vida, permitiendo
que los restos de
nuestros  animales
contribuyan
crecimiento
ecosistema.

VENTAJAS

* |nnovaci en
material: Pioneros
en el uso de
micelio para urnas
funerarias.
Compromiso
ecolégico
Educacién y
concientizacion.

CANALES

FUENTE DE INGRESOS

* Venta directa d
clientes indivi

* Productos col

rnas: Ingresos por | a
lesy funerarias

m ntarios : V e | sorios
ecolégicos relacionados (como bolsas biodegr: es)

SEGMENTOS DE
CLIENTES

Personas
ambientalmente
conscientes:

preocupados por el
impacto ambiental

* Empresas

¢ Consultoria y charlas: Servicios de consultoria sobre

sostenibilidad y talleres .educativos
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Analisis del Macroentorno — PESTEL

Politico

El entorno politico en Ecuador presenta tanto oportunidades como desafios para el
emprendimiento de urnas biodegradables para mascotas. El gobierno ecuatoriano ha
implementado politicas que promueven la sostenibilidad y la proteccion del medio ambiente,
lo cual es favorable para esta idea de negocio. Por ejemplo, la Estrategia Nacional de
Biodiversidad 2021-2030 incluye objetivos especificos para reducir los residuos plasticos y
promover el uso de materiales biodegradables. Ademads, el Plan Nacional de Desarrollo 2021-
2025 prioriza la economia circular y el manejo sostenible de recursos naturales, apoyando
iniciativas que promuevan productos ecologicos. Estas politicas crean un entorno regulador
positivo para el desarrollo y comercializacién de urnas biodegradables para mascotas

(Ministerio del Ambiente, 2023a).

Economico

El sector econémico que mas influencia puede tener en el emprendimiento es el
mercado de productos ecoldgicos y sostenibles. En 2022, el mercado global de productos
biodegradables se valord en $10.2 mil millones y se proyecta que crezca a una tasa
compuesta anual del 9.1% hasta 2027 (Grand View Research, 2023). En Ecuador, la creciente
conciencia sobre la sostenibilidad ha impulsado la demanda de productos ecolédgicos. Por
ejemplo, el consumo de productos orgénicos y biodegradables ha aumentado en un 25% en
los ultimos cinco afios (ProEcuador, 2023). Este entorno econdmico favorable para productos
sostenibles proporciona una oportunidad significativa y viable para desarrollar la idea de

negocio de urnas biodegradables para mascotas.



38

Social

El cambio en las actitudes sociales hacia la sostenibilidad y el cuidado del medio
ambiente es un factor crucial. En Ecuador, existe una creciente preocupacion por el impacto
ambiental de las actividades humanas. Las nuevas generaciones, en particular, muestran un
mayor interés en productos ecoldgicos y en la reduccion de su huella ambiental. Ademas, la
relacion emocional que las personas tienen con sus mascotas puede hacer que estén
dispuestas a invertir en productos que honren su memoria de manera respetuosa y sostenible.
Seglin el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2023), el 67% de los hogares

ecuatorianos tienen mascotas, lo que indica un mercado potencial considerable.

Tecnolégico

El desarrollo tecnoldgico en Ecuador esta en constante evolucion, con un énfasis
creciente en la innovacion sostenible. La tecnologia para la produccion de materiales
biodegradables, como el micelio, esta avanzando rapidamente. Las urnas biodegradables para
mascotas fabricadas con micelio podrian beneficiarse de estas innovaciones, mejorando su
calidad y reduciendo costos de produccion. Ademas, el acceso a tecnologia de informacion y
comunicacion facilita la comercializacion y distribucion de estos productos a través de
plataformas digitales, ampliando su alcance. El gobierno ecuatoriano ha invertido en la
promocion de la investigacion y desarrollo en tecnologias verdes, con un aumento del 15 %

en el presupuesto de I+D en este sector en 2023 (Secretaria de Educacion Superior, 2023).

Ecologico

Ecuador es uno de los paises mas biodiversos del mundo y tiene una gran riqueza
natural. Este contexto ecoldgico favorable impulsa iniciativas que promueven la conservacion

y el uso sostenible de los recursos naturales. Las urnas biodegradables para mascotas, hechas
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de micelio, estan alineadas con los principios de sostenibilidad y conservacion ambiental, ya
que no generan residuos contaminantes y pueden contribuir a la mejora del suelo al
descomponerse. La aceptacion de productos ecologicos estd en aumento, con un incremento
del 20 % en la demanda de productos biodegradables en el Gltimo afio (Ministerio del

Ambiente, 2023).

Legal

El marco legal en Ecuador en relacion con productos biodegradables y sostenibles
estd en desarrollo. Las leyes y regulaciones ambientales promueven la reduccion de residuos
plasticos y el uso de materiales ecoldgicos. Sin embargo, la burocracia y los procedimientos
regulatorios pueden ser un obstaculo para la rapida implementacion y expansion de nuevos
productos en el mercado, para desarrollar este proyecto es esencial estar bien informados y
cumplir con todas las normativas vigentes para evitar sanciones y asegurar la viabilidad
(Asamblea Nacional del Ecuador, 2023).

En conclusion, el analisis PESTEL del macroentorno en Ecuador muestra un
escenario favorable, ya que la conciencia ambiental en aumento y las politicas
gubernamentales de apoyo ofrecen oportunidades significativas, por otro lado, puede ser
desafiante por las fluctuaciones economicas y los desafios regulatorios, sin embargo, en todas
las empresas se presentan este tipo de obstaculos que deben ser gestionados con cuidado. La
clave para el éxito radica en la adaptacion a las condiciones cambiantes del entorno y en la
innovacion constante, ofreciendo productos que cumplan con las expectativas de

sostenibilidad y calidad del mercado objetivo ecuatoriano.
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Analisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores

Este producto presenta barreras de entrada altas. Para poder incursionar dentro de este
negocio es necesario de conocimiento especializado, por lo que no cualquiera podria
dedicarse a este giro de negocio. Esto se acompaia con la necesidad de adquirir la materia
prima, el micelio. No es tan sencillo como acercarse a una tienda y pedirlo, sino que los
puntos de venta son reducidos y la calidad es variable. La inversion inicial en capital también
es alta. La adquisicion de maquinaria, instalaciones y materia prima también juega un gran
rol al querer iniciar en este negocio. Sin experiencia previa en este negocio, que aparezca un
nuevo competidor es poco probable.
Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores cuentan con poco poder de negociaciéon. Como se explicd
anteriormente, existen puntos de venta, aunque de forma reducida. Estos son poco conocidos
para las personas con mascotas, pero son suficientes como para contar con opciones al
momento de decidir por un proveedor. Cambiar entre proveedores tampoco es un problema,
debido al limitado nimero que existe, los precios que manejan son bastante similares entre si.
Ergo, los proveedores estan interesados en mantener clientes frecuentes, ya que su mercado
es bastante limitado en este aspecto.
Poder de negociacion de los clientes

Los clientes tienen un poder de negociacion alto. Debido a que es un producto que
busca introducirse en el mercado, la aceptacion de las personas es fundamental. Buscaran
hacer que las condiciones de compra sean las mejores para ellas. En este sentido, el mercado
es bastante susceptible al precio. Esto se mantiene tanto para las personas con mascotas como
para los canales de distribucion que deseemos optar. El posicionamiento de marca como del

producto en el mercado es vital para superar el poder de negociacion de los clientes. Si
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logramos que el publico reconozca nuestras urnas como un producto Unico y de
caracteristicas superiores, los clientes seran menos propensos a negociar el precio. Al hacer
esto, también debemos buscar que la demanda del producto se incremente. Si la demanda
empieza a superar a la oferta, el poder de negociacion nuevamente se reducira.
Amenaza de productos sustitutos

Las urnas tradicionales hechas a base de metal o madera siguen siendo las opciones
mas populares para los consumidores. Son una amenaza bastante alta para las urnas de
micelio. Empezar a competir como producto nuevo también afecta la percepcion de los
posibles clientes. La confianza del mercado se encuentra en el producto que ya reconocen,
identifican facilmente sus caracteristicas y les resulta familiar. Existe cierta desconfianza
hacia lo nuevo, por lo que ganarnos la aceptacion es vital para el posicionamiento efectivo de
las urnas en el mercado. La creciente conciencia ambiental puede aumentar la demanda de
productos sostenibles, en donde debemos hacer hincapié en las caracteristicas tunicas de este
material frente a los sustitutos.
Rivalidad entre competidores

La rivalidad sera baja al inicio. No existen competidores directos que se dediquen a
comercializar con urnas de micelio, por lo que en etapas tempranas del proyecto no se espera
una competencia intensa. Sin embargo, cuando el proyecto se establezca y popularice, se
esperaria que los productores de materiales a base de micelio decidan apostar por incluirse en
este mercado. Es necesario establecer alianzas estratégicas fuertes para poder mantener una

ventaja competitiva para cuando inicie la competencia.
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Matriz FODA (EFI- EFE)

Figura 16 Matriz FODA

Analisis FODA

Fortalezas Oportunidades

serumbarreraparu ; sy
empresas, limitando la adopclén masiva del productm Blo PE
. Urnas biodegradabl

« Falta de familiaridad: La falta de familiaridad de las
empresas con el producto puede generar dudas y
reticencias respecto a su viabilidad y aceptacién en el
mercado.

Debilidades Amenazas

Nota. Elaboracion propia

Estrategias FO (Fortalezas y Oportunidades):
1. Aprovechamiento del Creciente Interés en la Sostenibilidad:

e Estrategia: Utilizar la capacidad de innovacion en el desarrollo de productos a
base de micelio para captar la creciente demanda de productos sostenibles.

e Acciones: Implementar campanas de marketing enfocadas en la sostenibilidad
y los beneficios ambientales del micelio, destacando su capacidad para reducir

la huella de carbono y promover una economia circular.
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2. Colaboraciones Estratégicas:

Estrategia: Establecer alianzas con empresas y organizaciones interesadas en
la sostenibilidad para aumentar la aceptacion y distribucion de las urnas
biodegradables.

Acciones: Identificar y colaborar con tiendas de mascotas, veterinarias y
organizaciones de proteccion animal para promover y vender las urnas

biodegradables.

Estrategias FA (Fortalezas y Amenazas):

3. Diferenciacion del Producto:

Estrategia: Diferenciar las urnas biodegradables mediante la innovacion
continua y la personalizacion para enfrentar la competencia.

Acciones: Desarrollar caracteristicas tinicas y opciones de personalizacion para
las urnas, como disefios personalizados y servicios de grabado, para atraer a un

publico mas amplio.

4. Cumplimiento de Regulaciones:

Estrategia: Asegurarse de que los productos cumplan con todas Ilas
regulaciones ambientales para evitar problemas legales y mejorar la aceptacion
en el mercado.

Acciones: Mantenerse actualizado con las regulaciones ambientales y adaptar

los procesos de produccion seglin sea necesario para cumplir con los estandares.
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Estrategias DO (Debilidades y Oportunidades):

5. Educacion y Capacitacion:

o Estrategia: Abordar la falta de experiencia en la comercializacion de productos
biodegradables mediante la capacitacion y la educacion.
e Acciones: Realizar programas de capacitacion interna y talleres sobre técnicas

de marketing verde y sostenibilidad para el equipo de ventas y marketing.

1. Sensibilizacion del Consumidor:

o [Estrategia: Incrementar la familiaridad y aceptacion del producto mediante
campafias de sensibilizacion y educacion al consumidor.

e Acciones: Crear contenido educativo y participativo, como blogs, webinars y
eventos comunitarios, para informar a los consumidores sobre los beneficios de

los productos a base de micelio.

Estrategias DA (Debilidades y Amenazas):

2. Optimizacion de Costos:

o Estrategia: Reducir los costos de produccion para hacer que las urnas sean mas
accesibles para los consumidores preocupados por el precio.

e Acciones: Mejorar la eficiencia de los procesos de produccion y explorar
economias de escala para reducir costos sin comprometer la calidad del

producto.
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3. Investigacion y Desarrollo (I+D):

e Estrategia: Invertir en [+D para mejorar la tecnologia y los procesos de
produccion, superando asi las debilidades y mitigando las amenazas.

e Acciones: Colaborar con universidades y centros de investigacion para
desarrollar nuevas tecnologias y métodos de produccion que aumenten la

eficiencia y reduzcan costos.

Validacion de Factibilidad - Viabilidad — Deseabilidad

Investigacion de Mercado

Poblacion (mercado objetivo)

De acuerdo con el censo llevado a cabo por el INEC (2022), existen aproximadamente
7.6 millones de perros y gatos en los hogares del Ecuador. EI mismo censo nos indica que, en
todo el pais, el 58,3% de los hogares posee alguno de estos animales. Enfocandonos en la
provincia de Pichincha, que es nuestro principal segmento, el porcentaje es muy parecido,
donde el 57,3% estan habitados por algiin animal de compaiia. En Quito habitan 2.8 millones
de personas, de las cuales el 73,2% se encuentra en las zonas urbanas de la ciudad, de
acuerdo con el informe de Quito coémo vamos del 2023 (2024). En Quito, con datos
poblacionales actuales, tenemos cerca de 2 millones de personas que cumplen con nuestro
mercado objetivo, y, si lo delimitamos a la parroquia de Ifiaquito, con 42822 habitantes,
nuestro mercado objetivo para la zona en la que nos enfocaremos, tenemos 31346 personas
que podrian ser nuestros clientes.

Los hébitos de compra en Quito son muy importantes. Las tiendas fisicas han sido
desplazadas por el avance de la era digital y se encuentran en peligro si no logran establecer
estrategias que les permita incursionar en este medio. Segun el estudio de Nieto & Chango

(2023), las personas en Quito prefieren alternativas digitales por la facilidad de acceso, de
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personalizacion y la participacion con los centros de compra. Lo que se complementa con el
estudio del Ministerio de Produccion, Comercio exterior, Inversiones y Pesca (2020), en
donde detallan que el 65% de las personas en Ecuador prefieren adquirir productos
ecologicos y amigables con el ambiente; y el 62% prefieren los productos nacionales. Para
fines técnicos en este trabajo, consideraremos el porcentaje de personas en la zona urbana
para los calculos, manteniéndonos con la cifra de mercado objetivo del parrafo anterior, ya
que no existe una fuente que investigue la preferencia de compra de personas con mascotas.
Muestra

La muestra se calcula utilizando la formula del tamafo de la muestra para una
poblacién finita. En este caso, es una poblacion finita porque conocemos la cantidad de
personas que existen en nuestra poblacion, que es el segmento que hemos determinado para

este estudio. La formula es la siguiente:

B N+Zz=p=*q
e« (N—1)+Z2=p=q

n

En donde n es el tamafio de la muestra, N es el tamaiio de la poblacion, Z es el
parametro estadistico que depende del nivel de confianza, e es el error de estimacion maximo
aceptado, p es la probabilidad de que ocurra el evento estudiado y q la probabilidad de que no
ocurra.

Utilizando la aplicacion de QuestionPro para el calculo de la muestra, con una
poblacion de 31346 habitantes, nivel de confianza del 95% y un margen de error del 3, el

tamano de nuestra muestra es de 1033 personas.
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Instrumento de Recoleccion de Informacion

e Encuesta

Debido al gran nimero de personas que necesitamos para cubrir la muestra con los
niveles de confianza adecuados, realizaremos encuestas digitales en Quito que permitiran
facilitar el alcance que tendremos. La encuesta digital serd de opcion multiple en la
plataforma Forms de Google.

e Focus group:

A un grupo limitado de 5 personas le presentaremos el producto y tomaremos nota de
sus respuestas y la percepcion de este. Sin restarle la importancia a las encuestas, esta
alternativa es la 0ptima cuando se busca obtener informacion detallada sobre un producto, ya
que no solo se limita a las preguntas planteadas con anterioridad, sino que permite abordar
temas con mayor profundidad cuando sea necesario por lo que el insight obtenido de este
instrumento es mucho mas valioso, incluso cuando su representacion numérica es menor.
Analisis de Resultados

Las respuestas obtenidas en este punto de la investigacion se mantienen consistentes
con lo que encontramos en la investigacion de campo. Se hace mucho énfasis en la necesidad
de un sitio web para poder atender a los consumidores, principalmente en la plataforma de
Instagram, donde el focus group reveld que la consideran como una plataforma destinada a
los negocios. Pese a esto, es importante aclarar que la via de comunicacion preferida por la
mayoria de las personas no es un mensaje directo a través de Instagram, sino a través de
WhatsApp. Consideran que Instagram es una herramienta facil y rapida para buscar
productos, superando por mucho a Market Place de Facebook. Ademas, la presencia en esta
red social permite colocar otros sitios de contacto, como la pagina web oficial de la empresa.

Las personas se sienten mas seguras comprando en una tienda fisica antes que

realizando pedidos a través de canales digitales cuando compran a empresas que no han
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comprado antes. Sin embargo, el tener presencia en varias plataformas, un sitio web y varios
seguidores incrementa la confianza que le otorgan al negocio. Esto es importante para la
puesta en marcha del emprendimiento porque al ser una nueva empresa con un producto
nunca visto, generar confianza en el mercado es clave para el posicionamiento temprano del
negocio. Ergo, una direccion fisica podria ser la clave. Aperturar una tienda implican gastos
iniciales que podrian afectar el rendimiento temprano, pero indicar una direccion, que puede
ser la de produccion, es una alternativa que permitira atraer a los potenciales clientes.

En cuanto al producto, se encuentran curiosos a este. Muchas personas no conocen y
no han oido hablar de la existencia de este. Les atrae la idea de poder probarlo y conocerlo de
primera mano. El focus group se mostré desconcertado frente a este. Compararon el producto
con madera o carton prensado, no creian que fuese un material hecho a partir de hongos. Les
sorprendio la ligereza de este, causandoles alin mas preguntas. Cuestionaron cuanto tiempo
podrian mantenerlo, si requeria de cuidados, si no afectaba en casos de alergias, entre los mas
destacables. Buscar la manera de hacer que las personas puedan dirigirse al negocio y probar
el material serd importante para despejar cualquier duda que quede dentro de la poblacion.

La sorpresa inicial es el mayor atractivo. El nuevo producto los prevé pagar més por
la sensacion de exclusividad que les da estar en contacto con algo que no han visto antes,
sumando a ser parte de un impacto positivo para el planeta, los predispone a pagar hasta un
25 % sobre el valor de una urna convencional. Considerando el bajo costo de produccion,
esto podria implicar una rentabilidad bastante alta si se manejan aspectos de valor agregado
que podrian mejorar la predisposicion a pagar mas. Es por esto por lo que la promocion es
muy importante. Tener canales de TikTok, donde se busque reducir la distancia entre
consumidor y producto, es la alternativa mds atractiva para que estas personas puedan obtener
informacion del producto.

Habiendo expuesto los puntos anteriores, el tener una tienda fisica es el mayor
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resultado de la investigacion. Se necesita atrapar y captar el interés de las personas en los
materiales que producimos y para esto necesitamos poder exponerlos. La presencia en redes
nos ayuda a cubrir una gran area, llegar al piblico que buscamos, pero no logra concretar
ventas ni ganar la confianza en el negocio ni en el producto. Al contar con una tienda fisica
donde se puedan exponer las piezas, podremos aprovechar todas las dudas que las personas
tienen en cuanto al negocio y a su producto. Podras conocerlo de primera mano, deja de ser
un objeto innovador, ingenioso, que vive en sus mentes, a ser una realidad a la que pueden
acceder. Esto facilita que entiendan el tipo de material con el que se van a comprometer y
explotar la emocion inicial para lograr concretar ventas.
Modelo de monetizacion

La unica fuente de ingresos para este negocio sera la venta de los productos. Aunque
existen varias aristas que podrian ser monetizables en el proceso, las ventas son la mejor
manera de empezar a recuperar parte de la inversion inicial. Tanto las personas con mascotas
como el sector empresarial estan dispuestas a comprar si se les demuestra que es un producto
eficaz para sus necesidades. En este apartado podriamos disponer de alternativas como ventas
al por mayor y menor. Donde las ventas al por mayor beneficiarian a las empresas
interesadas, mientras que las ventas al por menor, serian ventas directas que se establezcan

dentro de los canales de comunicacion que se establezcan.
Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

Después de realizar una entrevista a 5 personas dentro del segmento de mercado, se
pudieron establecer ciertos puntos que ayudaron a validar que BioPets es una idea de negocio
con altas probabilidades de éxito. Las conclusiones y sugerencias a las que se llegaron

después del analisis de las entrevistas son:
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Conclusiones

1. Preferencia por el Disefio Esférico
El estudio de mercado revel6 una clara inclinacion hacia la urna esférica entre los
participantes. Este disefio fue ampliamente elogiado por su innovacion, estética moderna y la
funcionalidad de su apertura superior. Un 80% de los encuestados expreso preferencia por la
urna esférica sobre la cilindrica, subrayando su singularidad como un factor decisivo en la
eleccion del producto.
2. Valoracion de la Biodegradabilidad
Todos los entrevistados valoraron positivamente la biodegradabilidad del producto.
Este aspecto se destacé como un diferenciador clave frente a las urnas tradicionales, que
suelen estar fabricadas con materiales no ecolédgicos. El 100% de los participantes
manifestaron preocupacion por el medio ambiente y reconocieron la importancia de la oferta
de BioPets de una solucion biodegradable para la despedida de sus mascotas.
3. Disposicion a Pagar Mas
En términos de disposicidon a pagar un precio superior por una urna biodegradable y
estéticamente atractiva, los resultados fueron alentadores. El 60% de los entrevistados indico
estar dispuesto a pagar hasta un 25% mas por una urna esférica biodegradable en
comparacion con las urnas convencionales. Este hallazgo destaca la relevancia que los
consumidores otorgan a la sostenibilidad y al disefio innovador al tomar decisiones de
compra.
4. Potencial de Mercado
Los datos recogidos apuntan a un mercado potencial robusto para las urnas
biodegradables de BioPets. La combinacion de biodegradabilidad, disefio innovador y una
creciente conciencia ambiental sugiere una demanda significativa entre consumidores

conscientes del medio ambiente y dispuestos a pagar mas por productos sostenibles. Ademas,
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el 80% de los participantes mostrd interés en adquirir una urna esférica biodegradable para
honrar a sus mascotas.

Sugerencias

*BioPets podria enfocarse en disefios innovadores o no vistos en este mercado, ya que
el disefio esférico tuvo un claro interés y preferencia, por lo que seria recomendable que los
esfuerzos de desarrollo y marketing se concentren en este disefio esférico. Capitalizar el
atractivo unico en el mercado serd fundamental para el éxito del producto.

*Es crucial comunicar de manera efectiva los beneficios ambientales de las urnas
biodegradables de BioPets. Hay que destacar que la biodegradabilidad, el uso de materiales
sostenibles y la reduccion del impacto ambiental en todas las estrategias de marketing seran
clave para atraer al publico objetivo.

*Basandose en la disposicion a pagar demostrada en las entrevistas, se podria
considerar establecer un precio que refleje el valor percibido de los productos. Ofrecer
opciones diferenciadas basadas en el disefio y la sostenibilidad puede justificar un precio un

poco mas alto.
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Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)

Matriz Product-Market fit 1

Figura 17 Matriz Market Fit

MATRIZ PRODUCT - MARKET FIT

CUSTOMER SEGMENT :
Personas sector La Carolina

CHARACTERISTICS - JOB TO BE
DONE

Personas que viven en el sector de
la Carolina, hombres y mujeres de
25 a 55 afios, con inclinacién a lo
sostenible, que busca un producto
de facil acceso y personalizado para
sus mascotitas.

PROBLEMS AND NEED

Deseo de contar con un producto
amigo del ambiente.

Falta de espacio para enterrar a sus
mascotas. | .
Limitaciones para  adquirir el
producto de manera facil y que se
pueda personalizar a la vez.

Escases de opiniones
biodegradables.

CHANNELS

Centros veterinarios que ofrezcan
directo el producto

Pagina web personalizada, que
permita realizar la compra en linea.

USER EXPERIENCIA

Experiencias emotivas al usar el
roducto.

amafo de facil acceso para la
manipulacién del cliente.

Aporte ecoldgico para el cliente al
usar un producto biodegradable.

Nota. Elaboracion propia

PRODUCTO / SERVICIO:
URNAS

ALTERNATIVES

Producto biodegradable a base de
micelio que contribuyen al medio
ambiente, el cual sera personalizado
con facil acceso de adquirirlo, a
diferencia de las urnas tradicionales
de ceramica.

kEY FEATURES

Elaborado con micelio de hongos,
100% biodegradables. .

Facil manejo para los usuarios y no
necesita gran espacio.

Facil adquisicion del producto.
Personalizacion de acuerdo a tu
gusto.

VALUE FOR THE CHANNEL

Creacion de blogs con informacion
oportuna sobre los beneficios de
tener una urna de micelio.

Asistir a ferias de mascotas para dar
informacion de nuestro producto.
Realizar CEO continuo para que los
clientes tengan informacion de
primera linea.

VALUE FOR THE CHANNEL

Medicién de trafico en nuestro sitio
web y redes sociales.
Andlisis de datos sobre encuestas
realizadas post venta.

Valoraciones de ingresos
mensuales, costo - utilidad.




Matriz Product- Market fit 2

Figura 18 Market Fit

MATRIZ PRODUCT - MARKET HIT

CUSTOMER SEGMENT :
Centros crematorios de
mascotas

CHARACTERISTICS - JOB TO BE
DONE

Centros crematorios de mascotas
ubicados en el sector norte de Quito,
ue buscan enfocarse en el cuidado
el laneta con productos
innovadores de proveedores locales

PROBLEMS AND NEED

Limitaciones a la hora de ofrecer
opciones de urnas a sus clientes.

Limitaciones ara encontrar
proveedores locales de facil acceso
con productos naturales.

Escases de opciones
biodegradables.

CHANNELS

Centros crematorios que ofrezcan
directo el producto.

Péagina web personalizada, que
permita una facil alianza entre
empresas. _

Centros veterinarios y tiendas para
mascotas.

USER EXPERIENCIA

Incremento de sus ventas al ofrecer
multiples opciones de urnas.
Aporte ecolégico para que los
centros crematorios se destaquen y
adquieran mas los productos.

Nota. Elaboracion propia

PRODUCTO / SERVICIO:
URNAS

ALTERNATIVES

Producto biodegradable a base de
micelio que contribuyen al medio
ambiente, el cual sera personalizado
con facil acceso de adquirirlo, a
diferencia de las urnas tradicionales
de ceramica.

KEY FEATURES

Elaborado con micelio de hongos,
100% biodegradables.

Féacil manejo para contrataciones
masivas y entregas a los centros
crematorios.

Ofrecer productos biodegradables
complementarios para los centros
crematorios.

VALUE FOR THE CHANNEL

Asistir a ferias de mascotas para dar
informacion de nuestro producto.
Realizar CEO continuo para que los
centros crematorios conozcan de
nuestro producto alterno.

VALUE FOR THE CHANNEL

Medicién de trafico en nuestro sitio
web y redes sociales.

Analisis de datos sobre encuestas
realizadas post venta a los centros
crematorios para obtener una
retroalimentacion y realizar ajustes
de disefio, costo, etc..
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Analisis de viabilidad

Al realizar la matriz Product Market fit podemos determinar que la creacion de este
producto cubre con las necesidades del mercado demandante al ser un producto innovador
gracias a su elaboracion a base de micelio de hongos que le da un atractivo total por ser
biodegradable al 100%, teniendo una gran acogida con personas que se inclinan por lo
sostenible, el producto cubre con las necesidades que hoy en dia estan buscando los
segmentos

Factible: la obtencion de una urna biodegradable tanto para negocios como para
personas particulares ha tenido una gran acogida, por sus beneficios y aportes a la economia
circular. Mediante la pagina web oficial, los dos segmentos podran realizar la compra de su
urna biodegradable, en pocos minutos.

Deseable: las personas desean dar un ultimo adids a sus animalitos de compaiiia de
manera especial y respetuosa, es por eso por lo que el producto, al ser personalizado y de

facil descomposicidn, es un gran atractivo para los clientes.
Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

El prototipo 1.0, la version esférica, resulto ser la mas atractiva para el publico.
Teniendo algunas limitaciones en cuanto a disefio y estructura, se decidié por nuevas
alternativas de este. Primero, el primer disefio carecia de una manera sencilla de poder
destapar la urna, por lo que se afiadié una manera de poder levantar la tapa sin mayor
complicacion, mientras se mantiene fiel y alienado al giro de negocio. La segunda
modificacion se dio en la base del producto. Si bien es cierto, la principal idea es poder
enterrarlo, una de las opciones que buscan las personas es poder mantener los restos de sus
compaifieros peludos dentro de sus hogares. La adicion de soportes al producto busca
presentarlo como una pieza que pueda ser exhibida de forma mas elegante dentro de las areas

compartidas de los hogares. Durante la busqueda de los materiales necesarios para la



generacion del producto final, los moldes para hacer el anillo son dificiles de conseguir, asi
que se optd por generar un segundo disefio de este.

Figura 19 Prototipo 2.0 vista inferior

Nota. Elaboracion propia

Figura 20 Prototipo 2.0 vista superior

Nota. Elaboracion propia
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Figura 21 Prototipo 2.0 Urna completa

Nota. Elaboracion propia
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PMYV Canvas

Figura 22 PMV 2.0
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PMY CANVAS 2.0
BIO PET

URNAS BIODEGRADABLES

PROPOSITO

VALIDAR LA VIABILIDAD ¥ LA ACEPTACION DE MUESTRO PRODUCTO EN EL MERCADO COM LA MENRO INVERSION DE TIEMPO Y RECURSOS

POSIBLES PARA OBTEMER MEJORES RESULTADOS.

PARA QUIEN DEBE TENER

URNAS  BIODEGRADABLES
FABRICADAS A BASE DE MICELIO
CERTIFICACION DE
auTo SISTENIBILIDAD Y
PERSONAS CON INCLINACION EOBED RS DA
HACIA REELETE CANALES DE VENTA DIRECTOS EN
LINEA CON ENTREGA EN EL NORTE
DE QUITO

« HOMERES Y MUJERES DE 25
A 55 ANOS
RESIDENTES DEL NORTE DE

SOSTENIBLES Y ECOLOGICOS.

BLACK LOG
« EXPANSION DE LA LINEA DE PRODUCTOS PARA INCLUIR OTROS
ARTICULOS FUNERAIOS ECOLOGICOS
IMPLEMENTACION DE TECNOLOGIAS DE PRODUCCION MAS AVANZADA Y
SOSTENIBLE
AMPLIACION DE LA RED DE DSTRIBUCION A OTRAS REGIOMES DE QUITO
¥ CIUDADES CERCANAS

Nota. Elaboracion propia

DEBERIA TENER PRODRIA TENER

« POSIBILIDAD DE SERVICIOS ADICIOMALES COMO

PERSONALIZACION DE LAS URNAS LA PLANTACION DE ARBOLES EN
(INSCRIPCIONES, COLORES, ETC) DRI B2 e e LTy
e PARTICIPACION EN PROGRAMAS
ECOLOGICAS LOCALES EN QUITO COMUNITARIOS ¥ EVENTOS
PRESENCIA EN REDES SOCIALES MEDIOAMBIENTALES

CON CONTENIDO EDUCATIVO BRI DE LR
COMUNIDAD EN LINEA PARA

CLIENTES Y SEGUIDORES.

PROMOCIONAL.

BLACK LOG

« URNAS BIODEGRADABLES FABRICADAS CON OTROS MATERIALES (POR
EJEMPLO: PAPEL RECICLADO, CARTON)
SERVICIOS DE CREMACION Y DISPERSION DE CEMIZAS EN JARDINES
ECOLOGICOS
PRODUCTOS FUNERARIOS QUE MO INCLUYAN URNAS, COMO
COLUMBARIOS O NICHOS ECOLOGICOS
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Landing page

Figura 23 Landing page

e Biopet Home 4 Logn

"Un adios sostenible * ' A B0
. Urnas Biodegradables

urnas ecologicas para macotas
e

* Despedidas con amor y respeto, comprendemos el profundo vinculo que
compartes con tu mascota. Por eso, hemos creado urnas biodegradables
diseniadas para honrar su memoria de manera respetuosa y sostenible.

Nuestras urnas estan hechas 100% de micelio, asegurando que el descanso

final de tu amado compariero sea amable con el medio ambiente. g 1
v J /
) - \,

Nota. Elaboracion propia. https://biopet.mystrikingly.com/

La creacion de la landing page, permite atraer a clientes potenciales interesados en
soluciones sostenibles para la despedida de sus mascotas, a la vez proporciona un espacio
dedicado para informar a los clientes sobre los beneficios de las urnas biodegradables de
micelio, destacando aspectos como su biodegradabilidad, sostenibilidad y opciones de
personalizacion.

También educa y crea una conexion emocional con el publico objetivo, ideal para el
éxito de esta idea de negocio innovadora y ecologica a la vez.

Actualizacion del Modelo de Monetizacion

El modelo de monetizacion con base en ventas directas es sin duda la principal fuente
de negocio, pero la presencia en redes sociales abre la oportunidad a nuevas fuentes de
ingreso. La presencia en redes atrae y capta la curiosidad del publico. Se puede, ademas de

vender el producto terminado, vender la materia prima para que sean las personas quienes


https://biopet.mystrikingly.com/

59

realicen sus propias urnas. Aunque no es un nuevo modelo de monetizacion en este apartado,
se encontrd un nuevo producto que se puede ofrecer a partir del que ya estamos realizando.
Adicional a esto, se podria ofrecer productos relacionados con nuestro producto
principal. En este sentido, podriamos ofrecer frutos de Ganoderma, compost de hongos y
cursos de cultivo para poder tener alternativas de ingresos. De esta manera, se monetiza todo
el proceso productivo, sin tener que involucrarnos en nuevos procesos de investigacion y
desarrollo para incursionar en nuevos productos. También, a través de estas alternativas se
puede buscar atraer personas que estén interesadas en un modelo de suscripcion. La
adquisicion de urnas ocurrird en un momento muy puntual, que el mercado no busca
continuamente este tipo de productos y que, tras cumplir su necesidad, monetizar el proceso
productivo es una alternativa importante para un ingreso mensual consistente. El poder
involucrar mas a la gente en el proceso hara que desee més de este material y lo adquiera.
Con esto en mente, el modelo de monetizacidon por suscripcion es una alternativa muy
atractiva en nuestro giro de negocio. La suscripcion permite una atencion personalizada al
publico y prioritaria. Aquellas personas que adquieran la suscripcion podrian recibir
descuentos especiales en la adquisicion de productos, asi como en el precio por utilizar los
servicios en nuestras empresas afiliadas. También entraran a una lista que les informara de los
nuevos productos que se desarrollan y eventos relacionados con mascotas para que puedan
asistir. Esto sin contar con los beneficios dentro de la pagina web, en donde la suscripcion les
permitird acceder a contenido exclusivo sobre la produccion de biomateriales con micelio y

descuentos en los cursos, sincronicos y asincronicos, que se ofertan en la plataforma.



Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Figura 24 Distribucion de fabrica
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I! A]macenamxento ( '

-

<% Contabilidad

Nota. Elaboracion propia

La distribucién de la fabrica consiste principalmente en tener un espacio central de
produccion en donde se van a realizar las urnas biodegradables, contara con espacios de
trabajo para el personal, espacio de parking y al area de almacenamiento del producto

terminado.

60
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Figura 25 Plano 3D

Nota. Elaboracion propia. Link plano 3D:

https://planner5d.com/v?key=36b9088¢e2119937fa874cc443440c768&viewMode=3d

Método de puntos
Figura 26 Método de puntos

C METODO DE PUNTOS

~ -5 a»
&=

Nota. Elaboracion propia



https://planner5d.com/v?key=36b9088e2119937fa874cc443440c768&viewMode=3d
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Al realizar el método de puntos, se llegd a la conclusion de que el sector de Yaruqui es
la zona con mayor puntaje, teniendo 7.05, destacandose en diferentes aspectos. Yaruqui
sobresale por la disponibilidad de mano de obra calificada y la accesibilidad, en esta zona se
va a llevar a cabo el punto de fabricacion de las urnas, en este sector el conseguir materia
prima de manera accesible va a proporcionar un plus a la hora de tener los productos listos de
manera eficaz.

Los costos de renta en este sector son bajos y medios, lo cual significa que poder tener
un establecimiento aqui es indispensable.

La movilidad de Yaruqui es muy accesible porque hay muchas vias que se pueden

tomar para poder transportar el producto.
Mapa de procesos

Figura 27 Mapa de procesos

Procesos Operativos
L / Almacenamiento  / /
LObtencién de la materia / Seleccién de Produceién / ST Control de calidad de /
prima material procesados / productos (ermlnadosl“
> ¥ del Cliente
Exhibicion de / Comercializacién / Py
e s ’ ornadas ¢

prod‘ucl:s ‘ / de prolduclos / Gestién de Inventario Servicio al Cliente Informacién
terminado terminado /

Procesos de Soporte

Gestién Gestion de M Contabilidad y
Logistica Talento humano arketing finanzas

Nota. Elaboracion propia
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Los procesos que se llevaran a cabo en la fabrica van a iniciar desde la obtencion de

materia prima, hasta llegar a mantener un almacenamiento de los productos terminados para

la venta

Los diferentes procesos seran ejecutados basandonos en los departamentos que estan

designados. Vamos a ver en la siguiente tabla los diferentes procesos y como seran ejecutados

Tabla 1 Descripcion de procesos gobernantes

PROCESO OBJETIVO ALCANCE PRINCIPALES
ACTIVIDADES
Planificacion Establecer la Desde la propuesta Analisis PESTEL
estratégica identidad y los de negocio hasta la Analisis FODA
objetivos del puesta en marcha Definicion de objetivos
negocio Definicion de
estrategias
Gestion de Calidad Hay que asegurar Establecimiento y Investigacion de

que los productos
ofertados cumplan
con la normativa

vigente

actualizacion de las

normas

normas nacionales e
internacionales
Establecimiento de
normas

Meétodos de inspeccion

Gestion financiera

Asegurar la liquidez
del negocio y
maximizar las

ganancias

Nota. Elaboracion propia

Desde la propuesta
de negocio y en
todas las etapas de la

puesta en marcha

Andlisis financiero
Presupuestacion
Gestion de capital
Decisiones de
inversion

Evaluar opciones de

ingresos



Tabla 2 Descripcion de procesos operativos

PROCESOS OPERATIVOS

64

Obtencion de la

materia prima

Asegurar el suministro
oportuno y de alta calidad
de la materia prima al

menor costo posible.

Inicio del
proceso
operativo y
evaluacion de
nuevos
procesos de

compra

Establecer relaciones

solidas con proveedores

Implementar un proceso
de seleccion de

proveedores riguroso

Seleccion de

Seleccionar los

Inicio de cada

Definir claramente las

material materiales mas proceso especificaciones técnicas
adecuados para la operativo y los criterios de seleccion
produccion, para cada tipo de material
considerando factores utilizado en la produccion
como la calidad, el costo
y la disponibilidad. Realizar pruebas y
andlisis de laboratorio
para verificar la calidad y
el rendimiento de los
materiales seleccionados
Produccion Producir productos de Desde la Capacitar continuamente

alta calidad de manera
eficiente y rentable,
cumpliendo con los

plazos de entrega y los

estandares de seguridad.

obtencion de
la materia
prima hasta el
almacenamien

to de producto

al personal de produccion
en las mejores practicas y

técnicas de produccion

Monitorear y controlar

terminado los indicadores clave de
rendimiento
Almacenamiento Almacenar los materiales Desde la Implementar un sistema

de materiales

procesados

procesados de manera
segura y eficiente para

minimizar el deterioro y

obtencion de
producto

terminado

de almacenamiento

organizado y eficiente



la pérdida.

hasta su venta
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Mantener condiciones
ambientales adecuadas de
almacenamiento para
preservar la calidad y
evitar el deterioro de los

materiales.

Control de
calidad de
productos

terminados

Garantizar que todos los
productos terminados
cumplan con los
estandares de calidad
establecidos antes de su

envio a los clientes.

Desde la
obtencion de
producto
terminado
hasta la
aprobacion
del lote para

la venta

Establecer estandares de
calidad estrictos para los

productos terminados

Registrar y analizar los
datos de control de
calidad para identificar

tendencias, patrones

Exhibicion de

Presentar los productos

Desde la

Disefiar y desarrollar

producto terminados de manera aprobacion de  materiales de exhibicion
terminado atractiva y efectiva para  calidad hasta  atractivos y llamativos
atraer a los clientes y la compra por  que resalten las
aumentar las ventas. el cliente caracteristicas y
beneficios del producto.
Comercializacié6 Desarrollar e Desde la Monitorear y evaluar el

n de producto

terminado

implementar estrategias
de marketing efectivas
para promocionar y
vender los productos
terminados al publico

objetivo.

obtencion del
producto
terminado
hasta el
acuerdo de
compra con
potenciales

clientes

rendimiento de las
campanas de marketing
para optimizar su
efectividad y maximizar
el retorno de la inversion

(ROI).

Gestion de

inventario

Optimizar los niveles de
inventario para
minimizar los costos de

almacenamiento y evitar

Antes de cada
proceso
productivo y

tras haber

Implementar un sistema
de gestion de inventario
eficiente que permita un

seguimiento preciso de



el desabastecimiento de

obtenido el
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los niveles de stock, los

productos. producto movimientos de
terminado inventario y los puntos de
reorden
Servicio al Brindar un servicio al Desde la Capacitacion al personal

cliente

cliente excepcional que

exhibicién del

supere las expectativasy  producto Implementar un sistema
fomente la lealtad a la terminado de gestion de quejas 'y
marca. hasta que este  reclamos
cumpla su
funcion
Jornadas de Organizar y realizar Desde laidea  Desarrollar un programa

informacion

jornadas de informacion
efectivas para comunicar
los beneficios de los
productos y servicios a

los clientes potenciales.

Nota. Elaboracion propia

Tabla 3 Descripcion de procesos de soporte

de negocio y
en cada etapa
de
crecimiento

de este

PROCESOS DE SOPORTE

atractivo para la audiencia

objetivo

Definir los objetivos de

cada jornada

Gestion logistica

Optimizar la gestion
de la cadena de

suministro para

Desde la idea de

negocio hasta el

Disenar la cadena de

suministro

funcionamiento de

garantizar entregas este Monitorear y
puntuales y controlar el
eficientes de los desempefio de la
productos a los cadena de suministro
clientes.

Gestion de talento  Atraer, desarrollary  Desde el Desarrollar practicas
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humano retener a empleados  reclutamiento y de reclutamiento y
talentosos y seleccion de seleccion efectivas
comprometidos con  personal, hasta su
el éxito de la desarrollo y Desarrollar
empresa. compromiso con el  programas de

negocio capacitacion
continua
Marketing Desarrollar e Desde la idea de Establecer la red
implementar negocio, social apropiada
estrategias de investigacion de para nuestro publico
marketing efectivas ~ mercado, desarrollo  objetivo
para aumentar el de producto, hasta la
conocimiento de la  generacion de Desarrollar una
marca, generar leads marketing para estrategia de
y aumentar las permanecer en la marketing integral
ventas. mente de los
posibles clientes
Contabilidad y Gestionar los Desde la obtenciéon ~ Preparar estados
finanzas recursos financieros  de la informacion financieros
de la empresa de financiera y su periddicos

manera eficiente y
responsable para
garantizar la
estabilidad
financiera y el
crecimiento a largo

plazo.

Nota. Elaboracion propia

analisis, hasta la
gestion de
inversiones y el

cumplimiento fiscal

Analizar los datos
financieros para
identificar
tendencias, patrones
y areas de mejora en
el desempefio
financiero de la

empresa



Diseiio del Proceso Productivo o servicio (Flujogramas)

Figura 28 Flujograma

Proceso de Generar Urnas de Micelio Artesanal
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Nota. Elaboracion propia



La estructura organizacional, segun los requerimientos para poder conformar una
empresa solida para la elaboracion y comercializacion de urnas biodegradables, con su
cadena de mandos.

Figura 29 Mapa organizacion empresarial

P Organizacion Empresarial

Gerente

General

Gerente de Gerente de Gerente de
marketing y produccion y fl:al.iz.as y y
ventas logistica administracion

i i
&

Nota. Elaboracion propia
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Figura 30 Perfil de cargos

Cargos Detalle de actividades

Gereate General *Toma de decisiones generales  *Planificacion estratégica

*Direccion de la empresa *Liderazgo general
Gerente de *Estrategias de ventas *Supervision de tareas
marketing ¥ - . .
ventas *Organizacion del personal *Direccion y control
q',z“' B *Planificacion de metas *Proyecciones de ventas

*Analisis y comparativa de
ventas corto y largo plazo

Discador
grafice 2 *Creacion de material *Mantenimiento de web
publicitario

y campanas publicitarias

*Promocion de productos

Caenie &8 . *Planificacion financiera *Analisis de ingresos- egresos
finanzas y :
*Control de presupuestos y estados financieros
o *Mantener registros *Elaboracion de roles para
financieros balanceados el personal

*Registro de transacciones  *Gestion de suministros

0

*Coordinacion de citas *Gestion de puestos
G:;""e de B *Planificacion de distribucién *Establecer rutas seguras
produccion y
logistica *Control de calidad *Equipamiento maquinaria
Jefe de *Verificacion de producto *Revision de elaboracion di
produccion erhinads moldes y piezas extras

Jefe de trol AU . . 3 5
°d:“|f::d » *Abastecimiento de materiales *Gestién de inventario y
! Al ! mantenimiento
*Verificacion almacenaje
Personal de envio
Je pedsdon » *Coordinaciéon de envios *Verificacién previa de

y pedidos direcciéon y tiempos
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Constitucion Legal

La sociedad "BioPet S.A.S." se constituira con el proposito de formalizar y expandir
las operaciones de la innovadora empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de
urnas biodegradables para mascotas, elaboradas a partir de micelio de hongos. Este proyecto
busca ofrecer una alternativa ecoldgica y respetuosa con el medio ambiente para el proceso
de despedida de las mascotas queridas.

La sede principal de la sociedad estara en Quito, Ecuador, concretamente en la zona
norte de la ciudad. La empresa se establecera con una duraciéon indefinida, iniciando sus
operaciones legales a partir de la fecha de inscripcion en el Registro Mercantil.

La administracion de la sociedad estara a cargo de un Gerente General designado por
la Asamblea General de Accionistas. El Gerente General contard con amplias facultades de
representacion y administracion, sujetas a las limitaciones establecidas en los estatutos y la
legislacion aplicable. La Asamblea General de Accionistas, érgano supremo de la sociedad
integrado por todos los accionistas, se reunira ordinariamente una vez al afo y
extraordinariamente cuando sea necesario. Las convocatorias para estas reuniones se
realizaran mediante correo electronico con al menos 15 dias de anticipacion a la direccion

registrada por cada accionista.
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Figura 31 Constitucion de Biopets
[ 4
%

Simplicidad en su

‘éIQPET /6 o s

inicial

Nota. Elaboracion propia

Tras constituir las reservas legales y estatutarias, las utilidades netas de la sociedad se
distribuiran entre los accionistas en proporcion a sus participaciones en el capital social. La
responsabilidad de los accionistas estard limitada al monto de sus respectivas aportaciones.

La sociedad podra disolverse por decision de la Asamblea General de Accionistas,
vencimiento del término de duracion, imposibilidad de realizar su objeto social u otras causas
previstas en la ley ecuatoriana. En caso de disolucion, se procedera a la liquidacion conforme
a las disposiciones legales aplicables.

Cualquier modificacion de los estatutos sociales requerira la aprobacion de al menos
el 75% del capital social en la Asamblea General de Accionistas. Los estatutos y demas
documentos constitutivos de la sociedad seran inscritos en el Registro Mercantil de Quito y

legalizados ante las autoridades competentes.
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Ademas, se incluiran clausulas adicionales como la resolucion de conflictos,
estableciendo que cualquier disputa entre los accionistas o entre estos y la sociedad sera
sometida primero a mediacién y, en caso de no llegar a un acuerdo, a arbitraje. La
transmision de acciones se regira por lo dispuesto en los estatutos y la legislacion vigente.

Para formalizar la constitucion, se redactaran los estatutos sociales conforme a la
normativa ecuatoriana vigente y los accionistas fundadores firmaran ante un notario.
Posteriormente, se presentaran los documentos en el Registro Mercantil de Quito para su
inscripcion y se solicitara el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) ante el Servicio de
Rentas Internas (SRI). Finalmente, se abrird una cuenta bancaria a nombre de la sociedad
para la gestion de fondos y se obtendran todas las licencias y permisos necesarios para la
operacion, incluyendo permisos municipales, sanitarios y de funcionamiento.

Con estos pasos, "BioPet S.A.S." quedaré constituida legalmente y estar lista para
iniciar y expandir sus operaciones en el mercado ecuatoriano, ofreciendo urnas

biodegradables para mascotas como una solucidon innovadora y ambientalmente responsable.
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Plan de Marketing

Objetivos

Objetivo 1

Posicionar el producto urnas biodegradables para mascotas a base de micelio en el
mercado por medio de una campana de lanzamiento integral que incluya estrategias de
branding, estrategias en medios digitales y eventos de lanzamiento, logrando que el 40% de
los duefios de mascotas conozcan el producto durante los primeros seis meses.
Objetivo 2

Incrementar las ventas del producto en un 20% durante el primer afio mediante la
creacion de alianzas estratégicas con centros veterinarios, tiendas de animales de compafia y
centros crematorios en Quito durante el primer afio.
Objetivo 3

Incrementar la conciencia y el conocimiento sobre los beneficios del micelio como
material sostenible entre los duefios de mascotas y las empresas relacionadas con el cuidado
animal en Quito, alcanzando una tasa de reconocimiento del 40% en el segmento objetivo en
los proximos 12 meses.

Marketing Mix

A continuacion, se detalla el marketing mix del producto: urnas biodegradables de
micelio para mascotas.

Producto: Las urnas de micelio para mascotas son un producto innovador y
ecologico. Son disefiadas de forma esférica atractiva para los centros de cremacion de
mascotas y para consumidores individuales. El micelio, siendo un material natural y
biodegradable, garantiza que las urnas sean seguras y ecoldgicas, ayudando a enriquecer el

suelo y reduciendo el impacto ambiental. Esta eleccion del producto no solo responde a una
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necesidad emocional de los duefios de mascotas que buscan una despedida honrosa, sino que
también resuena con aquellos comprometidos con la sostenibilidad y la conservacion del

medio ambiente.

Precio: El precio de las urnas de micelio se ha establecido en $25 doélares para el
publico general. Este precio competitivo no solo refleja el valor y la calidad del producto,
sino que también se ha determinado para ser accesible a una amplia gama de consumidores,
especialmente aquellos de 20 a 30 afios que valoran las opciones ecologicas. Al mantener un
precio razonable, se busca maximizar la adopcion del producto entre los consumidores

conscientes del medio ambiente, también se contara con la

Plaza: La comercializacion del producto sera por medio de puntos de los puntos de
venta con quienes se ha llegado a una alianza comercial como: centros de cremacion de
mascotas, Pet shops, refugios de animales y centros veterinarios. Teniendo como punto
central el sector de Quito Norte, la Carolina, ya que el segmento de mercado esta alli.
También se comercializara el producto por medio de redes sociales de la empresa a través del
WhatsApp Business.

Promocion: Para promover al productor se ha elaborado un plan de marketing que
pretende posicionar el producto y marca con una campafia de branding integral, estrategias en

redes sociales, alianzas estratégicas y participacion en eventos y ferias.
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Planificacion de estrategias y acciones del plan
Objetivo 1

Posicionar el producto urnas biodegradables para mascotas a base de micelio en el
mercado por medio de una campaia de lanzamiento integral que incluya estrategias de
branding, estrategias en medios digitales y eventos de lanzamiento, logrando que el 40% de
los duefios de mascotas conozcan el producto durante los primeros seis meses.

Estrategia: Elaborar una campafa integral de lanzamiento y posicionamiento del
producto.

Accion 1: Disefiar y ejecutar una campafia de branding que incluya marca, eslogan y
materiales promocionales, destacando la innovacién y los beneficios ecoldgicos del producto.
Tiempo de ejecucion: 6 meses
Presupuesto: $2000

Accion 2: Publicitar contenido relevante en redes sociales y Google Ads para
maximizar el alcance del lanzamiento.

Tiempo de ejecucion: 6 meses
Presupuesto: $600

Accion 3: Organizar eventos de lanzamiento en tiendas de mascotas y clinicas
veterinarias, ofreciendo demostraciones del producto y sorteando muestras gratuitas para
generar interés y primeras ventas.

Tiempo de ejecucion: 6 meses

Presupuesto: $900
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Objetivo 2

Incrementar las ventas del producto en un 20% durante el primer afio mediante la
creacion de alianzas estratégicas con centros veterinarios, tiendas de animales de compaiiia y
centros crematorios en Quito durante el primer afio.

Estrategia:

Establecer alianzas empresariales y formar acuerdos de distribucién con centros
veterinarios, pet shops, refugios de rescate animal y centros crematorios para expandir la red
de distribucion y aumentar la visibilidad del producto.

Accion 1:

Establecer relaciones comerciales solidas y obtener acuerdos de venta con centros
veterinarios, pet shops y centros crematorios en Quito a través de reuniones estratégicas y
presentaciones efectivas, destacando que pueden ofrecer un producto biodegradable e
innovador en sus negocios.

Tiempo de ejecucion: 3 meses
Presupuesto: $400

Accion 2:

Participar en eventos y ferias locales para promocionar las urnas biodegradables para
mascotas y establecer conexiones con clientes directos y organizaciones empresariales del
sector.

Tiempo de ejecucion: 6 meses

Presupuesto: $600
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Objetivo 3

Incrementar la conciencia y el conocimiento sobre los beneficios del micelio como
material sostenible entre los duefios de mascotas y las empresas relacionadas con el cuidado
animal en Quito, alcanzando una tasa de reconocimiento del 40% en el segmento objetivo en
los proximos 12 meses.

Estrategia: Crear una campana de sensibilizacion y educacion sobre los beneficios
del uso de urnas biodegradables para mascotas.

Accion 1:

Desarrollar contenido educativo y emocional como: articulos informativos, infografias
y videos educativos sobre los beneficios del micelio y el impacto positivo de nuestro
producto en el medio ambiente y el cuidado de mascotas para redes sociales (IG, FB, TikTok)
Tiempo de ejecucion: 6 meses con publicaciones semanales
Presupuesto: $ 1200

Accion 2:

Organizar charlas y talleres en tiendas de mascotas y clinicas veterinarias sobre la
importancia de opciones ecologicas para mascotas, y gestionar entrevistas con medios de
comunicacion locales para destacar el impacto positivo del producto.

Tiempo de ejecucion: 4 meses

Presupuesto: $ 500
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Accion 3

Establecer colaboraciones con influencers del ambito ecoldgico o propietarios de
mascotas para promocionar y educar sobre las urnas de micelio a través de sus redes sociales.
Tiempo de Ejecucion: 7 meses
Presupuesto: $ 450 pago influencers

En resumen los objetivos de la empresa BioPet estan alineados a que las personas tomen
conciencia del impacto al medio ambiente y como el producto de las urnas puede dejar una
pequena huella al ser biodegradable, teniendo este producto organico se realizara alianzas
estratégicas con los centros crematorios y Pet shops en el centro norte de quito, al igual que se
promocionara la marca para alcanzar un reconocimiento y aumentar las ventas, todo el conjunto
de estos objetivos hara que BioPet se vuelva un producto que las personas con inclinaciéon en el
medio ambiente quieran optar por esta opcion para brindar el adios significativo de sus animalitos
de compaiiia.

Para el plan de marketing, que se va a ejecutar en el lapso de un afio, se va a invertir la cantidad
de $6.650, que esta distribuida para poder ir realizando cada estrategia y accion de acuerdo con el

calendario mensual.

Evaluacion Financiera

En esta parte vamos a poder desarrollar el analisis financiero para poder determinar la
rentabilidad del proyecto, para lo cual tendremos elementos claves como la inversion inicial,

costos y gastos y una proyeccion a 5 afos
Inversion Inicial

Para el plan de negocio de urnas biodegradables hechas a base de micelio para mascotas,
se estima una inversion inicial de $42,245. De esta cantidad, los socios aportaran un 43%
equivalente a $18,000, mientras que el 57%, que corresponde a $24,245, sera cubierto a través de

obligaciones financieras
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Inversion Inicial
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CONCEPTO TOTAL
Maquinaria y equipo 31.695,00
Equipo de computo 800
Equipo de oficina 750
Marketing 6.650
Capital de trabajo 1150
Vehiculo 1.200
Inversion total 42.245,00
Nota. Elaboracion propia
Tabla 5 Origen recursos
ORIGEN DE LOS
RECURSOS
Financiamiento 24,245 57%
Aportacion de socios 18.000 43%
Total 42.425 100%

Nota. Elaboracion propia
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Presupuesto de Ventas

Segun el presupuesto de ventas, se tiene planificado una venta promedio de 156 urnas

al mes, con un valor mensual de $3.895,83

A continuacién, vamos a ver a detalle las unidades de venta mes a mes y su

incremento en cantidad y ganancias.

Tabla 6 Presupuesto de ventas

Meses Total de Promedio Precio Ventas Unidades Ventas
unidades unitario  mensuales anuales anuales

Enero 140

Febrero 145

Marzo 145

Abril 150

Mayo 150

Junio 150

Julio 150

Agosto 160

Septiembre 160

Octubre 165

Noviembre 175

Diciembre 180

Total 1870 156 $25 $3.895,83 1870 $46.750

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 7 Costos fijos y variables

COSTO DE PRODUCCION

COSTO VARIABLE UNITARIO |COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
$  512] $ 797,87 | $9.574,40 |

MENSUALES ANUALES
$ 1.671,58 $ 20.058,00

Nota. Elaboracion propia

De esta manera podemos detallar que mensualmente tendremos un presupuesto de
ventas de $3.895,83 y durante todo el ano debemos fabricar 1870 unidades de urnas, el precio
de venta unitario sera de $25 con un costo unitario de 5,12 y tendremos un ingreso total de

$46,750 anual
Punto de Equilibrio

Para el punto de equilibrio vamos a realizar un andlisis mensual, en la siguiente
imagen podemos visualizar que el punto de equilibrio es un promedio de 84 urnas, a partir de
esta cantidad ya estamos generando ganancias

A continuacion, se detalla los valores

Tabla 8 Valores punto de equilibrio

Q CFijo CVariable ($5.12) Costo Total ( CF+CVariable) VENTAS ($25) V-CT=Utilidad
GANANCIA O PERDIDA
0 1,671.58 0.00 1,671.58 0.00 -1,671.58
PERDIDA

50 1,671.58 256.00 1,927.58 1,250.00 -677.58
100 1,671.58 512.00 2,183.58 2,500.00 316.42
156 1,671.58 798.72 2,470.30 3,900.00 1,429.70
200 1,671.58 1,024.00 2,695.58 5,000.00 2,304.42
250 1,671.58 1,280.00 2,951.58 6,250.00 3,298.42 UTILIDAD
300 1,671.58 1,536.00 3,207.58 7,500.00 4,292.42
350 1,671.58 1,792.00 3,463.58 8,750.00 5,286.42
400 1,671.58 2,048.00 3,719.58 10,000.00 6,280.42
450 1,671.58 2,304.00 3,975.58 11,250.00 7,274.42
500 1,671.58 2,560.00 4,231.58 12,500.00 8,268.42

Nota. Elaboracion propia
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Figura 32 Punto de equilibrio
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Nota. Elaboracion propia

Aqui se puede apreciar que a partir de las 100 unidades vendidas ya estamos

generando una utilidad de manera mensual.

Tomando en consideracion que el promedio de unidades a vender es de 156, se

tendrian ventas mensuales de $3750.
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Tabla 9 Anélisis de ganancias

ANALISIS DE SENSIBILIDAD COSTO VOLUMEN UTILIDAD

UNIDADES INGRESOS COSTOS F1JOS C.VARIABLE COSTO TOTAL UTILIDAD ESCENARIOS
0 $ - 8% 20.058,90 $ $ 20.058.,90 -§ 20.058,90
144 5 3.596,15 § 20.058.90 § 736.49 § 20.795,39 -§ 17.199,24
288 $ 7.192.31 § 20.058,90 § 1.472,98 § 21.531.88 - 14.339,58
432 $ 10.788.46 § 20.058,90 § 2.209.48 § 22.268.38 -§ 11.479,92
575 ) 14.384.62 $ 20.058,90 § 294597 § 23.004.87 - 8.620,25
719 $ 17.980.77 $ 20.05890 § 3.682.46 % 23.741.36 -§ 5.760,59
863 $ 21.57692 § 20.058,90 § 441895 § 24.477.85 -§ 2.900,93
1007 $ 25.173.08 $ 20.058.90 § 5.155.45 § 25.214.35 -§ 41,27 Pesimista
1151 $ 28.769.23 § 20.058.90 § 5.891.94 § 25.950.84 § 2.818,39
1295 § 32.365.38 % 20.058,90 § 6.628.43 $ 26.687.33 § 5.678,05
1438 $ 35.961,54 § 20.058,90 § 7.364.92 § 27.423.82 § 8.537,72
1582 $ 39.557,69 § 20.058.90 § 8.101.42 § 28.160.32 § 11.397,38
1726 $ 43.153.85 § 20.058.90 § 8.837.91 § 28.896.81 § 14.257,04
1870 $ 46.750.00 § 20.058,90 § 9.574.40 § 29.633.30 § 17.116,70 Esperado
2014 $ 50.346.15 % 20.058.90 § 10.310.89 $ 30.369.79 § 19.976,36
2158 5 53.942.31 § 20.058,90 § 11.047.38 § 31.106.28 § 22.836,02
2302 ) 57.538.460 § 20.058,90 $ 11.783.88 $ 31.842.78 § 25.695,68 Optimista

Nota. Elaboracion propia

La tabla presente muestra como las ganancias del negocio varian dependiendo de la
cantidad de productos vendidos. Analiza tres escenarios posibles: uno pesimista, donde las
ventas son bajas y se pierde dinero; uno esperado, donde las ventas son las proyectadas y se
obtienen ganancias; y uno optimista, donde las ventas son altas y las ganancias son maximas.
Esta herramienta permite entender qué cantidad de productos se debe vender para comenzar a
ganar dinero (punto de equilibrio) y como los cambios en las ventas afectan los resultados
finales. Sirve como ayuda para tomar decisiones mas informadas sobre la produccion y las

ventas del negocio.
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Estados Financieros (3 escenarios, Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de

Caja)

Tabla 10 Escenarios Optimista, Conservador y Pesimista

Optimista Conservador Pesimista
Punto de
Eauilibrio 2302 1870 1007
Ventas $57,550.00 $ 46,750.00 $ 25,175.00
costo Variable 1978388 $ 957440 $  786.49
%;f Fijo $2005890 $ 2005890 $ 20,058.90
Utilidades $25,695.68 $17,116.70 -$41.27
VAN $81828.03 $ 4480743  -$28,778.65
TIR 45% 27% ~14%
PR 263 4.44 -12.04
WACC 15% 15% 15%

La tabla presenta tres escenarios financieros: optimista, conservador y pesimista. En el
escenario optimista, se proyectan ventas de $57,550.00, resultando en utilidades de
$25,695.68 y un VAN de $81,828.03, lo que indica una alta rentabilidad. Por el contrario, el
escenario pesimista prevé ventas de solo $25,175.00, generando pérdidas de $412.27 y un
VAN negativo de $28,778.65. El escenario conservador, con ventas de $46,750.00, ofrece un
punto medio, con utilidades de $17,116.70 y un VAN positivo de $44,807.43. Estos
resultados subrayan la sensibilidad del proyecto a las variaciones en las ventas. También se
puede observar que el TIR supera al WACC tanto en el escenario conservador como en el
escenario optimista, lo que indica que se estd generando valor con esta inversion. También, se
puede observar que el periodo de recuperacion es menor que los 5 afos de proyeccion desde

el escenario conservador.
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CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 46.750,00 55.024,75 65.369,40 78.377,91 100.919,40
Costo de venta 9.574,40 11.269,07 13.387,65 16.051,80 20.668,29
Utilidad Bruta $37.175,60 $43.755,68 $51.981,75 $62.326,12 $80.251,11

menos
Gastos Fijos. 20.214,90 23.792,94 28.266,01 33.890,95 43.637,98
Depreciacion 3.830,11 3.830,11 3.830,11 3.243,50 3.243,50
Gastos y productos
financ. 5.518,62 4.753,83 3.783,88 2.553,76 993,67
Utilidad antes de
impuestos $7.611,97 $11.378,81 $16.101,75 $22.637,91 $32.375,96
ISR 1.674,63 2.503,34 3.542,38 4.980,34 7.122,71
PTU 1.706,82 2.415,26 3.395,69 4.856,39
Utilidad Neta $5.937,34 $7.168,65 $10.144,10 $14.261,88 $20.396,85
UTILIDADES
RETENIDAS $593,73 $716,87 $1.014,41 $1.426,19 $2.039,69
UTILIDADES POR

REPARTIR $5.344 $6.452 $9.130 $12.836 $18.357
Dividendos por socio ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SOCIO 1 $890,60 $1.075,30 $1.521,62 $2.139,28 $3.059,53
SOCIO 2 $890,60 $1.075,30 $1.521,62 $2.139,28 $3.059,53
SOCIO 3 $890,60 $1.075,30 $1.521,62 $2.139,28 $3.059,53
SOCIO 6 $890,60 $1.075,30 $1.521,62 $2.139,28 $3.059,53
Total por repartir $3.562,40 $4.301,19 $6.086,46 $8.557,13 $12.238,11

Basandonos en el estado de resultados proyectado, se puede vislumbrar un panorama

financiero positivo para la empresa en los proximos anos. La tendencia al alza en las

utilidades netas es un indicador prometedor, sugiriendo un crecimiento sostenido en las

operaciones. El aumento constante en los ingresos, combinado con un control eficaz de los

costos, contribuye a esta mejora en la rentabilidad. Sin embargo, es importante considerar

este analisis en un contexto mas amplio. Comparar estos resultados con los promedios de la

industria nos permitird determinar si la empresa esta superando o sub desempefiando a sus

competidores. Ademas, los resultados proyectados se basan en ciertos supuestos que podrian

cambiar, afectando asi los resultados reales. Factores externos como cambios en la

regulacion, la competencia o las condiciones econdmicas también pueden influir en el

desempefio de la empresa.

El balance general proyectado nos ofrece una fotografia instantanea de la situacion
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financiera esperada de la empresa en los proximos afios. Al analizar cada una de sus
secciones (activo, pasivo y patrimonio), podemos extraer conclusiones valiosas sobre su

evolucion y salud financiera.

En primer lugar, observamos un crecimiento sostenido en el activo corriente, lo que
indica un aumento en la liquidez de la empresa. Esto sugiere que la empresa esta en una
posicidon mas solida para hacer frente a sus obligaciones a corto plazo. Por otro lado, el activo
no corriente se mantiene relativamente estable, lo que podria indicar una estrategia de

inversion conservadora.

En cuanto al pasivo, destaca la reduccion del pasivo a largo plazo, lo cual es una senal
positiva, ya que disminuye el endeudamiento de la empresa y mejora su solvencia. Sin
embargo, el aumento del pasivo a corto plazo podria indicar un crecimiento en las

operaciones Y, por tanto, en las obligaciones a corto plazo de la empresa.

El patrimonio de la empresa también muestra un crecimiento constante, lo que refleja
la generacion de utilidades y su reinversion en el negocio. Este crecimiento del patrimonio es

fundamental para fortalecer la posicion financiera de la empresa y financiar su expansion.
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Indicadores Financieros (WACC-VAN - TIR - Periodo de recuperacion)

Tabla 12 Indicadores financieros

RESULTADOS EVALUACION ECONOMICA A LARGO PLAZO

VALOR ACTUAL NETO [ $4480743 | SE ACEPTA
INDICE DE CONFIABILIDAD [ 237 [ SE ACEPTA
TIR Tasa Interna | 2% | sEaceema
afios meses dias
PERIODO DE RECUPERACION DE
LA INVERSION 4,44 0,44 0,32
4 5 10

Los indicadores financieros analizados sugieren que el proyecto es financieramente
viable y atractivo. El Valor Actual Neto (VAN) positivo indica que el proyecto generard mas
dinero del que se invierte inicialmente. El Indice de Rentabilidad (IR) superior a 1 muestra
que por cada ddlar invertido, se recuperan mas de dos ddlares. La Tasa Interna de Retorno
(TIR) elevada refleja una alta rentabilidad del proyecto. Finalmente, el periodo de
recuperacion de la inversion es razonable, indicando que la inversion inicial se recupera en un
tiempo relativamente corto. En conjunto, estos indicadores apuntan a que la puesta en marcha
de este proyecto es una decision financieramente s6lida. Sin embargo, es importante
complementar este analisis con una evaluacion de factores cualitativos y realizar un

seguimiento continuo del proyecto una vez implementado.



&9

Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

. Las urnas biodegradables a base de micelio representan una innovacion significativa
en el sector funerario, destacandose por su capacidad biodegradable de manera natural y
rapida, reduciendo el impacto ambiental comparado con las urnas tradicionales.

. El producto ha mostrado un potencial positivo en el mercado, con una creciente
aceptacion entre consumidores conscientes del medio ambiente y profesionales del sector
funerario. La educacion y la sensibilizacion juegan un papel crucial en la adopcion

generalizada.

. Los costos iniciales de produccion y el precio final del producto pueden ser factores
limitantes. Se debe considerar la busqueda de soluciones para reducir costos y hacer que el

producto sea mds accesible para un mayor niumero de consumidores.

. Las empresas que adopten este tipo de productos pueden mejorar su imagen
corporativa y demostrar un compromiso con la sostenibilidad, lo que puede fortalecer su

posicion en el mercado y atraer a clientes comprometidos con la responsabilidad social.

. Para asegurar el éxito a largo plazo, es esencial desarrollar una estrategia de expansion
que considere la diversificacion del producto, la entrada en nuevos mercados y la
colaboracion con socios clave.

. Mantener un enfoque en la innovacion y la mejora continua para adaptar el producto a

las demandas cambiantes del mercado y aprovechar nuevas oportunidades.
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Recomendaciones

. Llevar a cabo investigaciones de mercado adicionales para entender mejor las
necesidades y preferencias de los consumidores y adaptar las estrategias de marketing y

ventas en consecuencia.

. Implementar controles de calidad rigurosos en cada etapa de la produccion para

mantener altos estdndares y cumplir con las expectativas del cliente.

. Crear campafias de marketing que destaquen los beneficios ambientales y la

innovacion del producto consiguiendo mas presencia en RRSS.

. Colaborar con funerarias, organizaciones medioambientales y minoristas que

compartan los valores del proyecto para expandir el alcance del producto.

. Gestionar certificaciones ecologicas que puedan aumentar la credibilidad del producto

y facilitar su aceptacion en el mercado.

. Considerar opciones de financiamiento, como inversores, subvenciones o

crowdfunding, para apoyar la fase de desarrollo y expansion.

. Desarrollar planes de contingencia para abordar posibles riesgos asociados con el
proyecto, como problemas de suministro, fluctuaciones en la demanda y desafios

tecnologicos.



91

Bibliografia

Asamblea Nacional del Ecuador. (2023). Legislacion Ambiental.
Bonenberg, A., Sydor, M., Cofta, G., Doczekalska, B., & Grygorowicz-Kosakowska, K.
(2023). Mycelium-Based Composite Materials: Study of Acceptance. Materials, 16(6),

2164. https://doi.org/10.3390/mal6062164

Feijoo-Vivas, K., Bermudez-Puga, S. A., Rebolledo, H., Figueroa, J. M., Zamora, P., &
Naranjo-Briceno, L. (2021). Bioproductos desarrollados a partir de micelio de hongos:
Una nueva cultura material y su impacto en la transicion hacia una economia sostenible.

Bionatura, 6(1), 1637-1652. https://doi.org/10.21931/RB/2021.06.01.29

Grand View Research. (2023). Biodegradable Products Market Size, Share & Trends Analysis
Report. . grandviewresearch.com

INEC. (2022). Cifras clave del censo Ecuador 2022. INEC.

INEC. (2023). Boletin de Estadisticas Ambientales. ecuadorencifras.gob.ec.

Jones, M., Mautner, A., Luenco, S., Bismarck, A., & John, S. (2020). Engineered mycelium
composite construction materials from fungal biorefineries: A critical review. Materials

& Design, 187, 108397. https://doi.org/10.1016/j.matdes.2019.108397

Ministerio del Ambiente. (2023a). Politicas y Regulaciones Ambientales. ambiente.gob.ec

Ministerio del Ambiente. (2023). Politicas y Regulaciones Ambientales. ambiente.gob.ec.

MIPRO. (2020). RESULTADOS ENCUESTA TENDENCIAS DE CONSUMO. Ministerio
de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca.

Mojumdar, A., Behera, H. T., & Ray, L. (2021). Mushroom Mycelia-Based Material: An
Environmental Friendly Alternative to Synthetic Packaging. En Microbial Polymers (pp.

131-141). Springer Singapore. https://doi.org/10.1007/978-981-16-0045-6_6



https://doi.org/10.3390/ma16062164
https://doi.org/10.21931/RB/2021.06.01.29
https://doi.org/10.1016/j.matdes.2019.108397
https://doi.org/10.1007/978-981-16-0045-6_6

92

Nieto, W., & Chango, M. (2023). Estudio de mercado de los habitos de consumo de medios
convencionales y digitales en los habitantes de la ciudad de Quito. Repositorio digital
Universidad Israel.

Pandiarajan, V. (2021). Business Innovation (Routledge, Ed.; 1.* ed.). Routledge.

https://doi.ore/10.4324/9781003190837

ProEcuador. (2023). Informe del Mercado de Productos Organicos y Biodegradables.
proecuador.gob.ec

Quito como vamos. (2024). Informacion sobre demografia 2023.

Secretaria de Educacion Superior, C. T. e L. (2023). Innovacion y Tecnologia en Ecuador.

Sun, W. (2024). Fungal mycelia: From innovative materials to promising products: Insights

and challenges. Biointerphases, 19(1). https://doi.org/10.1116/6.0003441

Williams, E., Cenian, K., Golsteijn, L., Morris, B., & Scullin, M. L. (2022). Life cycle
assessment of MycoWorks’ Reishi™: the first low-carbon and biodegradable alternative

leather. Environmental Sciences Europe, 34(1), 120. https://doi.org/10.1186/s12302-022-

00689-x


https://doi.org/10.4324/9781003190837
https://doi.org/10.1116/6.0003441
https://doi.org/10.1186/s12302-022-00689-x
https://doi.org/10.1186/s12302-022-00689-x

93

Anexos

Entrevista Crematorio San Francisco 6 — Junio — 2024

210 per

“%ladau“



Matriz Plan De Marketing

Objetivo 2

Incrementar las ventas del producto en un 20% durante el
primer afio mediante la creacion de alianzas estratégicas con
centros veterinarios, tiendas de animales de compafiia y
centros crematorios en Quito durante el primer afio.

Incrementar la conciencia y el conocimiento sobre los
beneficios del micelio como material sostenible entre los
duefios de mascotas y las empresas relacionadas con el

cuidado animal en Quito, alcanzando una tasa de
reconocimiento del 40% en el segmento objetivo en los
proximos 12 meses.

TOTAL PRESUPUESTO

Establecer alianzas
empresariales y formar acuerdos
de distribucion con centros
veterinarios, pet shops, refugios
de rescate animal y centros
crematorios para expandir la red
de distribucion y aumentar la
visibilidad del producto.

Crear una campafia de
sensibilizacién y educacion sobre
los beneficios del uso de urnas
biodegradables para mascotas.

CRONOGRAMA

demostraciones del producto y sorteando muestras
gratuitas para generar interés y primeras ventas.

Establecer relaciones comerciales sélidas y obtener
acuerdos de venta con centros veterinarios, pet
shops y centros crematorios en Quito a través de

Objetivo 1 ESTRATEGIAS ACCIONES PRESUPUESTO RESPONSABLE
Enero 2 4 5 [ 7 8 9 10 11 12
Disefiar y ejecutar una campafia de branding que
incluya marea, eslogan Y mater:alespromouop a}es 2.000,00 Director de marketing X X X X X
destacando la innovacion y los beneficios ecolégicos
del producto.
Posicionar el producto urnas biodegradables para mascotas a
base de rr_ucello_ enel merca_do por medio dg una campa_ﬁa de Elaborar una campafia integral | Publicitar contenido relevante en redes sociales y
lanzamiento integral que incluya estrategias de branding, 5 - > - - .
. s . de lanzamiento y posicionamiento! Google Ads para maximizar el alcance del 600,00 Disefiador grafico X X X X X
estrategias en medios digitales y eventos de lanzamiento, del producto lanzamiento
logrando que el 40% de los duefios de mascotas conozcan el P : |
producto durante los primeros seis meses.
Organizar eventos de lanzamiento en tiendas de
mascotas y clinicas veterinarias, ofreciendo 900,00 Ejecutivo de ventas . ; . . ;

. -, . X 400,00 Gerente general X X X
reuniones estratégicas y presentaciones efectivas,
destacando que pueden ofrecer un producto
biodegradable e innovador en sus negocios.
Participar en eventos y ferias locales para
romocionar las urnas biodegradables para mascotas .
P 9 pa 600,00 jefe de ventas X X X X X X

y establecer conexiones con clientes directos y
organizaciones empresariales del sector.

articulos informativos, infografias y videos educativos
sobre los beneficios del micelio y el impacto positivo
de nuestro producto en el medio ambiente y el
cuidado de mascotas para redes sociales
(IG,FB, Tiktok)

1.200,00

disenador grafico

Objefivo 3
Desarrollar contenido educativo y emocional como:

Organizar charlas y talleres en tiendas de mascotas y|
clinicas veterinarias sobre la importancia de opciones
ecolégicas para mascotas, y gestionar entrevistas
con medios de comunicacién locales para destacar el
impacto positivo del producto.

500,00

asistente administrativo

Establecer colaboraciones con influencers del &mbito
ecolégico o propietarios de mascotas para
promocionar y educar sobre las urnas de micelio a
través de sus redes sociales.

450,00

asistente administrativo
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