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4. RESUMEN EJECUTIVO 

 QUIENES SOMOS  

Creamos un emprendimiento dedicado a la venta, ECOR3 son productos reciclables. La idea 

nace de ofrecer un producto de manualidades que se pueda compartir con amigos o 

familiares.  

ECOR3 nace en 2026 como respuesta a esta triple brecha. El emprendimiento se diseña para 

un equipo inicial de 5 personas. 

Nosotros utilizamos productos de reciclaje para vender, bajo esta premisa nace ECOR3 

(Ecología, Eficiencia y Economía Circular), un marco estratégico e institucional diseñado 

para liderar la transición hacia un futuro sostenible. ECOR3 no es simplemente una iniciativa 

ambiental; es un ecosistema operativo que eleva el concepto tradicional de las 3R (Reducir, 

Reutilizar y Reciclar) a una escala de innovación industrial y responsabilidad social. Este 

modelo propone un cambio de paradigma donde la palabra "residuo" desaparece del 

vocabulario operativo para transformarse en "recurso". A través de la integración de la 

ciencia ecológica, el ecodiseño de productos y la logística inversa, ECOR3 demuestra que la 

rentabilidad económica y la preservación del medio ambiente no son metas opuestas, sino 

fuerzas complementarias. La implementación de este modelo es nuestra respuesta activa para 

garantizar la resiliencia del mercado, el bienestar social y la supervivencia de los ecosistemas 

para las próximas generaciones. 

Para ello en el presente trabajo se hace una presentación de clientes potenciales, competidore, 

proveedores. 

Así como también un análisis FODA, para determinar nuestras fortalezas, oportunidades, 

debilidades y amenazas. Se detallan los procesos de producción e inversión requerida, para 

posteriormente realizar el estudio de factibilidad financiera, rentabilidad del proyecto y 

viabilidad. 
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1. FORTALEZAS 

• RESILIENCIA AMBIENTAL: Destacamos por promover la conservación, educación 

ambiental y fomento de la economía local. 

• EQUIPO COMPROMETIDO: Respetamos y escuchamos a los demás. 

• DEMANDA CONSCIENTE: Creemos en la capacidad de las familias y empresas para 

adoptar nuevos hábitos cuando el sistema es simple y confiable. El cambio escala desde una 

unidad hasta una ciudad. 

• MODELO EFICIENTE: Iniciamos con una estructura operativa ágil y de bajo costo. Esto 

nos permite validar el servicio, optimizar rutas y asegurar calidad del material sin requerir 

inversión pesada desde el día uno. 

• ECONOMIA CIRCULAR: No recolectamos basura, recuperamos materia prima. 

• Cada kilo de plástico, cartón o vidrio que ingresa a nuestro circuito es un kilo menos 

desechado en las calles, plazas, avenidas, parques. 

 

 

2. OPORTUNIDADES DE CRECIMIENTO 

 

• ESCALABILIDAD TERRITORIAL: Porque el modelo operativo de separación en origen 

es replicable en nuevas zonas con bajas inversión adicional. 

• PRIMA POR CALIDAD: Porque la industria recicladora paga precios superiores por 

material limpio y segregado. 

• CLIENTES INSTITUCIONALES: Porque existe demanda de entidades que generan 

volumen constante gestión formal de residuos. 

 

3. ESTRATEGIAS DE EXPANSION 

Nuestra estrategia de expansión seria: 

• Expansión geográfica: Consiste en consolidar y densificar la operación en barrios antes de 

expandirse.   

• Apertura de sucursales: Seria nuestro siguiente paso para diversificarnos en el mercado. 
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• Nuevos mercados: Llegar a hacernos conocer en mercados, colegios, fraternidades, 

universidades,  

• Alianzas estratégicas: Llegar a colaborar con otras personas para que el proyecto se 

expanda. 

 

4. INNOVACION IMPLEMENTADA 

La innovación de ECOR3 no es solo tecnológica, es pedagógica. 

Convertimos al estudiante de oyente a productor. Si en 3 minutos entiende el ciclo, en 3 

meses puede ser cliente domiciliario. 

 

5. IMPACTO ESPERADO 

• IMPACTO SOCIAL EN CUANTO A EDUCACION: El objetivo principal de este 

programa de formación ambiental es concientizar y educar a las personas sobre el impacto 

que generamos en el medio ambiente a través de nuestros hábitos y acciones diarias, con un 

enfoque particular en la gestión adecuada de la basura plástica. A través de ECOR3, se busca 

promover la responsabilidad individual y colectiva en la protección del medio ambiente, 

fomentando la adopción de prácticas sostenibles y el uso consciente de los recursos. 

• IMPACTO ECONOMICO: Porque la comercialización de material reciclable de alta 

pureza a la industria nacional genera valor agregado local y reduce dependencia de materia 

prima importada. 

• EN OTRAS PALABRAS: Reducimos el nivel de residuos, reducimos el impacto ambiental 

negativo, ahorramos energía, disminuimos las emisiones de CO2, reducimos la utilización 

de recursos naturales. 
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INTRODUCCION 

ANTECEDENTES 

Este proyecto trata de un negocio de venta llamada ECOR3, inspirado en los que venden en 

Bolivia. La idea es ofrece un producto bonito y económico con manualidades. 

En ECOR3 nos dedicamos a la recolección selectiva de productos reciclables con alto nivel 

de revalorización. Integrado por un equipo de 5 personas, nuestro propósito es implementar 

un modelo de separación en origen eficiente para plásticos, vidrios y cartón. El proyecto parte 

de la convicción de que la basura es materia prima mal gestionada. Nuestro enfoque combina 

educación, operación ágil y economía circular para generar impacto ambiental y valor 

económico desde la primera etapa.   

Nuestro propósito va más allá de “juntar basura “, trabajamos para reinsertar estos materiales 

en la cadena productiva, dándoles una segunda oportunidad real. De esa forma reducimos el 

volumen de plásticos, entre otros y disminuimos la extracción de recursos naturales 

generando valor económico y social. En ECOR3 lo que hoy tiras, mañana es una botella, una 

libreta o un frasco nuevo. 

Nuestros modelos transforman desechos post -consumo en materia prima para la industria, 

cerrando el ciclo de vida de los productos y dándoles una segunda oportunidad comercial y 

ambiental. Cada botella, frasco y caja que pasa por nuestras manos es una tonelada menos en 

el basurero y un paso más hacia una sociedad limpia. Empezamos recogiendo casa por casa 

porque sabemos que un cambio grande empieza con pequeñas acciones. 

El modelo ECOR3 para productos representa una reingeniería completa en los sistemas de 

producción tradicionales. Este enfoque sustituye el diseño lineal por un modelo de economía 

circular, donde cada producto se conceptualiza desde su origen para minimizar su impacto 

ecológico, optimizar costos de fabricación y garantizar un retorno de inversión sostenible a 

través de la aplicación estricta de reducir, reutilizar y reciclar. 

ECOR3 es una empresa de reciclable que recoge, separa y comercializa residuos reciclables 

de hogares y empresas para reducir basura y generar materia prima para la industria.  
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NUESTRA  

MISION  

Contribuir a una gestión sostenible de residuos sólidos en entornos urbanos mediante la 

recolección selectiva, educación ambiental puerta a puerta y valorización de materiales 

reciclables. ECOR3 promueve las 3R- Reducir, Reutilizar y Reciclar como pilares de la 

economía circular, generando impacto ambiental positivo, oportunidades económicas para la 

comunidad y fomentando hábitos de consumo responsable desde el hogar hasta el cliente 

institucional.  
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VISION  

"Consolidarnos como el motor del cambio cultural y ambiental del futuro, inspirando a 

empresas y ciudadanos a adoptar el modelo ECOR3 como un estilo de vida, logrando que 

cada producto creado regrese a la tierra o a la industria de forma limpia y regenerativa." 
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1.4. SITUACION ACTUAL DEL NEGOCIO 

ECOR3 se encuentra en fase piloto de validación iniciada en junio de 2026. A la fecha el 

emprendimiento cuenta con equipo de 5 integrantes conformado, misión- visión definida. 

Actualmente, ECOR3 se compone por personas que conforma una sólida cadena de valor 

circular, que lograra recuperar, gestionar e industrializar la basura, generando productos de 

alto valor como vasos, bolsas de papel Kraft o bolsas de cartulina, llaveros, floreros, frascos 

de almacenamiento, mochilas, estucheras, etc. No operamos como centro de acopio: somos 

un taller de reciclaje recreativo. El modelo es recolectar residuos selectos para transformarlos 

en líneas de productos. 

 

1.5. EVOLUCION ALCANZADA 

Operamos 3 semanas del mes: 2 semanas de recolección educativa + 1 semana de taller de 

transformación. El objetivo es validar que existe demanda de productos y que el proceso de 

transformación es viable con herramientas manuales. 

Semana 1: Solo recolección + 3 prototipos mal cortados. El vidrio se rompía al cortarlo. 

Semana 4: 5 líneas de productos definidas, moldes propios para estucheras, técnica de corte 

de vidrio con hilo + agua fría validada.  

Evolución comercial: De “vendemos material “a “vendemos diseños”.  

 

1.6 IMPORTANCIA DEL FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL 

Multiplicar el valor y el margen: pasamos de vender materia prima barata a vender productos 

terminados con diseños. 

Fortalecimiento: ECOR3 compite por diseño + impacto. El cliente no regatea el kilo, si no 

que paga la historia de “aquella estuchera era de bolsas de piltfrut”. Eso crea marca y 

fidelidad. 
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Diferenciación competitiva: Hay muchos recicladores que compran kilos. Hay muy pocos 

talleres que transforman en productos con una historia. 

Reduce dependencia de precios externos: El precio lo ponemos según nuestro diseño y 

utilidad. Si por ejemplo el plástico baja, nuestra estuchera sigue valiendo 8Bs.  Porque el 

valor no solo es el plástico, es el diseño + mano de obra local. 

 

1.7. OBJETIVOS DE CRECIMIENTO Y EXPANSION  

OBJETIVOS DE CRECIMIENTO - Corto plazo 0 a 90 días 

Meta: Validar que el taller pueda producir más sin perder calidad 

Producción: Pasar de 37.5 unidades/semana a 80 unidades/semana 

Cómo: Estandarizar plantillas + comprar cortadora de vidrio + rotar roles en taller 

Hogares activos: Pasar de 47 a 80 hogares que entregan material 

Cómo: Programa "Vecino Proveedor" + 2da manzana piloto. Cada hogar = proveedor de 

materia prima 

Líneas de producto: De 5 a 7 productos validados 

Cómo: Agregar portavasos de corcho + maceteros plásticos.  

Punto de equilibrio: Llegar a Bs/ 650 ingreso mensual para cubrir costos operativos 

Cómo: 120 productos vendidos/mes x Bs/ 6 promedio + 2 clientes ancla 

 

OBJETIVOS DE EXPANSIÓN - Mediano plazo 3 a 12 meses 

Meta: Replicar modelo en nuevo territorio sin perder esencia artesanal 

Territorial: Replicar "micro taller + 2 manzanas" en 1 zona nueva  

Cómo: Modelo franquicia social. Capacitas 5 jóvenes de otra cuadra y les das marca ECOR3 

+ moldes 

Canales de venta: Pasar de solo feria a 3 canales 

Cómo: 1. Tiendas eco/cero waste 

2. Instagram + pedidos WhatsApp, 3. Convenios con cafeterías/librerías 

Clientes ancla: De 1 a 4 instituciones. 
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Cómo: Colegios, coworks y oficinas que pagan por recolección + compran merchandising 

upcycled para su marca 

Equipo: De 5 a 8 integrantes con 1 líder de producción 

Cómo: Contratar 3 personas con % de ventas. Mantener modelo "sweat equity" + bono por 

productividad 

 

OBJETIVOS ESTRATÉGICOS - Largo plazo 12+ meses 

Meta: Posicionar ECOR3 como marca de diseño circular 

Impacto medible: 1 tonelada de residuos transformados/año = 10,000 botellas no van al 

relleno 

Marca: Registrar marca ECOR3 + vender en 5 puntos físicos en Santa Cruz "Cada producto 

con QR: escanea y ve de qué casa vino tu botella  

"Escalabilidad sin maquinaria: Validar que con Bs/ 2,000 de inversión se puede montar taller 

2 en otra cuadra vs Bs/ 80,000 que cuesta planta de reciclaje 

Alianzas: Convenio con 1 municipalidad para "Puntos ECOR3" en parques. Ellos dan 

espacio, tú das talleres. 

 

 

2. FORTALECIMIENTO Y EXPANSION DEL EMPRENDIMIENTO 

2.1. DIAGNOSTICO ACTUAL DEL EMPRENDIMIENTO 

2.1.1. Descripción actual del negocio 

En la actualidad no contamos con alguna protección o condición legal que nos proteja el 

negocio.  

El modelo actual de este proyecto, consiste en reciclar y vender artículos reciclados. 

ECOR3 será un establecimiento ubicado estratégicamente dentro del cuarto anillo de Santa 

Cruz de la Sierra, cerca de zonas residenciales de nivel socioeconómico medio y alto. El local 

contara con áreas de concientización sobre el medio ambiente, áreas de manualidades, una 

cafetería y un pequeño parque para q las familias disfruten.  
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El negocio funcionará inicialmente con atención de lunes a sábados y ofrecerá servicios 

mediante citas programadas.   

ASPECTO  SITUACION HOY DATO 

PRODUCCION Artesanal manual  50 uni. / semana = 200/ mes  

5 diseños base  

MATERIA PRIMA 47 hogares en Equipetrol/ 

plan 3000  

Recolectamos 120 kg/ mes.  

CLIENTES  1 cliente ancla + ferias  La feria paga por recolección  

EQUIPO  5 jóvenes multifuncionales  Todos rotan: recolectan, 

recolectan, cortan, cosen, 

venden. 

INFRAESTRUCTURA Casa con un almacén 4*4 Cortadora de vidrio manual 

bs 1400 única maquina  

FINANZAS Punto de equilibrio parcial Ingresos bs 1400/ mes vs 

costos bs 950/ mes. Margen 

32%  

 

 

2.1.2. Evolución del emprendimiento 

Por ejemplo: 

ETAPA 1: IDEA + VALIDACIÓN 0 a 3 meses - "El experimento" 

Qué hicimos: Juntamos 5 amigos, probamos cortar 10 botellas en un garaje. Vendimos 15 

estucheras en ferias. 

Situación: Cero inversiones, cero marcas, 100% prueba-error 

Aprendizaje clave: La gente no compra "Plástico reciclado". Compra "la historia de su 

cuadra”. 

Resultado: Validamos que Bs 3/kg se puede convertir en Bs 55/producto 

ETAPA 2: TALLER PILOTO 3 a 12 meses - "Donde estamos hoy 2026" 

Qué hacemos: 2 manzanas activas Equipetrol/Plan 3000 + 1 cliente ancla Bs 300/mes 
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Situación: 50 unidades/semana, 47 hogares, galpón 20m2 prestado, Bs 1,400 ingreso/mes 

Problema: "Restaurante lleno con 5 mesas". Hay demanda, pero no damos abasto. 71% 

materia prima sin usar. 

Aprendizaje clave: El modelo funciona, pero sin cortadora Bs 2,400 y sin estandarizar, no 

escalamos. 

Frase etapa: "Validamos que sí se puede. Ahora toca ordenar"  

ETAPA 3: MICRO-EMPRESA 12 a 24 meses - "El salto" 

Meta: Pasar de taller a empresa con 2 micro talleres en SCZ 

Qué cambia:  

Inversión: Compramos cortadora vidrio Bs 2,400 + selladora + 2 mesas. Pasamos a 80-120 

unidades/semana 

Equipo: De 5 a 8 personas. 1 líder producción + 3 operadores + 2 recolección + 2 ventas 

Territorio: Replicamos modelo "2 manzanas" en barrio nuevo: Equipetrol + Las Palmas 

Canales: Entramos a 3 tiendas eco/cero waste en Equipetrol + Instagram con pedidos 

WhatsApp  

Finanzas: Bs 1,400/mes → Bs 4,500/mes. Punto de equilibrio superado, sueldos base + % 

ventas 

Meta impacto: 1 tonelada de residuos transformados/año = 10,000 botellas menos en relleno 

ETAPA 4: MARCA REGIONAL 24 a 36 meses - "Franquicia social" 

Meta: ECOR3 = marca de diseño circular en Santa Cruz 

Qué cambia: 

Replicación: Modelo "micro taller + 2 manzanas" se replica en 3 zonas: Norte, Sur, Este. 

Cada uno con 5 jóvenes locales 

Alianzas: Convenio con Alcaldía SCZ para "Puntos ECOR3" en parques. Cumplimos Ley 

juntos 

Marca: Registro SENAPI + 5 puntos de venta fijos. Cada producto: "Hecho en Plan 3000, 

botella de Equipetrol" 

Producto: Línea premium para hoteles boutique: vasos upcycled con logo "Somos Santa 

Cruz " 

Finanzas: Bs 15,000/mes ingreso. 3 micro talleres autosostenibles. Sin depender de fondos 
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2.1.3. Situación actual del mercado  

Por ejemplo: 

 

DATO  CIFRA SCZ QUE SIGNIFICA 

RESIDUOS 

GENERADOS 

1200 TON/ DIA DE EN 

SANTA CRUZ  

40% ES PLASTICO + 

VIDRIO = 480 TON/ DIA 

DE MATERIA PRIMA 

POTENCIAL  

% RECICLADO HOY  SOLO 8% 92% VA AL RELLENO 

SAN MIGUEL  

BOTELLAS PLASTICAS  15 MILLONES/ MES 

BOTADAS  

SOLO SE RECUPERA 3 

MILLONES. 12 

MILLONES/ MES 

ESTAN LIBRES PARA 

UPCYCLING 

GASTOS FAMILIARES BS 80/ MES EN BOLSAS/ 

PLASTICOS  

NUESTRAS BOLSAS 

KRAFT REEMPLAZAN 6 

MESES DE BOLSAS 

 

 

2.2. ANALISIS ESTRATEGICO 

2.2.1. ANÁLISIS FODA  

FORTALEZAS  

1. Modelo de bajo costo: no requiere camión 

ni planta de segregación inicial. 

2. Enfoque educativo puerta a puerta = alta 

pureza del material y fidelización. 

OPORTUNIDADES 

1. Municipios y universidades buscan aliados 

para cumplir metas de valorización. 

2. Tendencia de consumo responsable en 

estudiantes y jóvenes profesionales. 
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3. Equipo pequeño = decisiones rápidas y 

costos fijos mínimos 

4. Experiencia y conocimiento. 

 

3. Recicladoras pagan más por material pre-

segregado y limpio 

4. Materia prima gratis. 

 

DEBILIDADES 

1. Capacidad de recolección limitada por 

número de personal. 

2. Dependencia de precio de compra de 

recicladora = margen ajustado. 

3. Necesidad de constante educación para 

mantener segregación en origen. 

4. Falta de posicionamiento de mercado.  

5. La materia prima necesita un lugar de 

almacenamiento 

 

AMENAZAS 

1. Competencia de recicladores informales 

que pagan en efectivo sin educar. 

2. Variación del precio internacional del 

plástico y cartón. 

3. Baja continuidad de programas municipales 

que genera desconfianza ciudadana. 

4. Estucheras y otros productos entran a 10 Bs 

en ferias. 

5. En SC hay poca cultura de segregar. Las 

personas prefieren “que se lo lleve todo el 

camión de basura “  

 

 

2.2.2. Ventaja competitiva 

Materia prima a costo casi cero: Mientras otras empresas compran insumos nuevos (vidrio 

o papel Kraft) o pagan tarifas altas a intermediarios, ECOR3 obtiene su materia prima directo 

de la fuente. 

Reducción drástica de costos variables: Al recibir el cartón y el vidrio preclasificados y 

limpios, ahorras un 50% en agua, productos de limpieza y, sobre todo, en horas-hombre de 

lavado. Ese tiempo se redirige a producir más manualidades. 

Rutas optimizadas: Planificar la logística evita viajes vacíos o improvisados, lo que reduce 

el gasto en combustible y el desgaste del vehículo por cada kilo de material recolectado. 

SOSTENIBILIDAD REAL Y TRAZABILIDAD  



 

19 
 

Historia de producto única: ECOR3 no vende solo un vaso o una bolsa u otro producto que 

se reciclo; vende una historia certificada: podemos decir "Este vaso proviene de las botellas 

recicladas de la calle, restaurante, etc.   X de la ciudad". 

Atractivo para el consumidor consciente: El mercado actual valora la economía circular 

real. nuestra ventaja es que podemos demostrar con datos (gracias al pesaje al ingresar a la 

planta) cuántos residuos evitamos que terminaran en un vertedero. 

BLINDAJE DE SUMINISTRO (BARRERA DE ENTRADA) 

monopolio de la fuente: Al firmar convenios y dejar nuestros contenedores rotulados en los 

mejores restaurantes y oficinas, estamos "bloqueando" esos lugares. Cuando un competidor 

intente buscar vidrio o cartón allí, ya no habrá disponible porque ECOR3 tiene la 

exclusividad del espacio. Esto asegura un flujo constante de material incluso en épocas de 

escasez. 

PROPUESTA DE VALOR DE DOBLE BENEFICIO 

Ayudaríamos a nuestros aliados a ser verdes: Para los restaurantes y oficinas, entregarle los 

residuos a ECOR3 les ayuda a cumplir sus metas de responsabilidad social o gestión 

ambiental sin costo adicional. Nos convierte en su socio estratégico de limpieza, no en un 

simple recolector. 

2.2.3. Diagnóstico de áreas criticas  

ÁREA DE ABASTECIMIENTO Y LOGÍSTICA 

El Riesgo Crítico: La falta de constancia y limpieza en la materia prima. 

El Diagnóstico: Al ser solo 5 personas, si el equipo tiene que salir a buscar botellas o cartón 

de forma improvisada, perderemos días enteros de trabajo. Además, para poder decir "este 

vaso viene de la calle, restaurante, etc.  X", se necesita un control estricto de separación. Si 

la materia prima llega sucia, mezclada o rota, el costo en tiempo de lavado y desinfección 

destruirá la rentabilidad 

ÁREA DE PRODUCCIÓN Y CONTROL DE CALIDAD (Estandarización) 

El Riesgo Crítico: Productos desiguales y alta tasa de accidentes o mermas. 
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El Diagnóstico: Con productos tan diversos (estucheras, bolsas Kraft, vasos de vidrio), los 

procesos artesanales son muy peligrosos o lentos. El corte de vidrio casero genera muchas 

botellas rotas. El pegado manual de bolsas Kraft puede hacer que queden asimétricas o 

débiles. Si cada uno de los 5 integrantes produce con su propio estilo o técnica, el cliente 

final notará la falta de uniformidad, lo que impedirá que ECOR3 se posicione como una 

marca líder y de alta calidad. 

 

ÁREA DE COMERCIALIZACIÓN Y MARKETING (Trazabilidad de Datos) 

El Riesgo Crítico: Vender "artesanía barata" en lugar de "diseño sostenible con datos". 

El Diagnóstico: El consumidor consciente exige pruebas. El área crítica aquí es que el equipo 

no cuenta actualmente con un sistema para registrar cuántos kilogramos de basura salvan del 

vertedero. Si no medimos el impacto real desde que el material entra a la planta, nos 

quedaremos solo en palabras bonitas (corriendo el riesgo de parecer greenwashing). Para ser 

líderes, el marketing debemos respaldarnos con métricas exactas en las etiquetas de los 

productos. 

ÁREA DE TALENTO HUMANO Y ORGANIZACIÓN (Estructura de los 5 Integrantes) 

El Riesgo Crítico: El "Efecto Todólogo" y la dependencia total de las personas. 

El Diagnóstico: En un equipo de 5 personas es muy común que todos hagamos de todo 

(recolectar, lavar, cortar, coser las estucheras, vender y llevar las redes sociales). Esto satura 

al equipo, genera cuellos de botella cuando alguien se enferma y frena el crecimiento. No 

hay roles claros ni especialistas dedicados a abrir nuevos canales comerciales para el futuro. 

ÁREA DE FINANZAS Y COSTOS (Rentabilidad y Escalabilidad) 

El Riesgo Crítico: Ignorar los costos ocultos del reciclaje. 

El Diagnóstico: Existe la falsa creencia de que como la materia prima es reciclada, el 

producto final no cuesta nada. El área crítica de ECOR3 es el cálculo del costo real: el tiempo 

que toma coser una estuchera, el gasto de agua para limpiar el vidrio, la electricidad y el 
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empaque ecológico. Si no se calculan bien estos costos operativos desde el inicio, a mayor 

volumen de ventas, mayores serán las pérdidas invisibles. 

2.3. PLAN DE FORTALECIMIENTO  

2.3.1. Mejoramiento de productos o servicios  

CÉLULAS DE ESPECIALIZACIÓN TÉCNICA (Mejora del Producto) 

Para mejoramiento de productos o servicios se deben dividir las tareas operativas en dos 

perfiles técnicos enfocados exclusivamente en la excelencia del acabado. 

Integrante 1 - Especialista en Vidrio y Procesos Duros: Se encarga únicamente del lavado 

industrial, corte térmico y las tres fases de pulido de los vasos. Al hacer solo esto, perfecciona 

la técnica, elimina los bordes filosos y garantiza que todos los vasos queden idénticos y 

seguros. 

Integrante 2 - Especialista en Confección y Ensamble: Se dedica al patronaje y costura de las 

estucheras (optimizando la resistencia) y al troquelado y pegado de las bolsas Kraft. Asegura 

costuras firmes y acabados limpios, sin manchas de pegamento. 

GESTIÓN DE CALIDAD, ABASTECIMIENTO Y DATOS (Mejora del Servicio) 

Para cumplir la promesa de "trazabilidad de datos" y "origen limpio", se necesita un rol que 

conecte la recolección con la producción. 

Integrante 3 - Supervisor de Operaciones y Calidad: 

En el servicio: Es quien coordina los contenedores con los restaurantes y oficinas aliadas, 

asegurando que se recolecten a tiempo (cumplimiento del servicio). 

En el producto: Aplica el control de calidad estricto antes del empaque. Si un vaso tiene una 

burbuja o una estuchera una costura suelta, no sale a la venta. 

CÉLULA COMERCIAL, DISEÑO Y ATENCIÓN (Mejora de la Experiencia de Cliente) 

El producto puede ser perfecto, pero necesitamos una presentación líder y una atención al 

cliente impecable. 
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Integrante 4 - Diseñador de Producto y Empaque: No produce en masa, sino que piensa en la 

innovación. Diseña los estampados de las estucheras, la personalización de las bolsas Kraft 

y el empaque ecológico (etiquetas con la historia del producto) que añade valor premium. 

Integrante 5 - Líder Comercial y Atención al Cliente: Dedicado 100% a abrir canales 

comerciales (tiendas de regalos, hoteles, pedidos corporativos) y atender las redes sociales. 

Asegura que, si un cliente pregunta por un pedido, la respuesta sea inmediata, profesional y 

amable (mejorando el servicio). 

ESTRATEGIAS DE APOYO OPERATIVO PARA LOS 5 INTEGRANTES 

Para que esta estructura funcione sin saturar al equipo, aplicaríamos dos reglas: 

Lunes de Acopio General: El único momento donde los 5 integrantes trabajan juntos en 

operaciones es el lunes por la mañana para la recolección masiva y la clasificación inicial de 

materiales de alto volumen. El resto de la semana, cada quien vuelve a su rol especializado. 

Manual de Reemplazo Cruzado: Cada integrante debe documentar su proceso en una guía de 

una sola página. Si el encargado del vidrio se enferma, el supervisor de operaciones sabe 

exactamente cómo operar la máquina de forma segura, evitando que la empresa se detenga. 

2.3.2. Fortalecimiento operativo  

PUNTOS CRITICOS  

Suministro inestable: Dependencia de recolección informal, lo que genera semanas con 

exceso de botellas de vidrio y semanas sin cartón para las bolsas Kraft. 

Alta tasa de rechazo: Mucho material llega contaminado o se rompe durante el proceso 

artesanal de corte. 

Tiempos muertos: El personal mezcla actividades (el mismo que limpia el vidrio pasa a pegar 

las bolsas Kraft), perdiendo el ritmo de producción.  
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PILARES DEL PLAN DE FORTALECIMIENTO 

ALIANZA DE ORIGEN LIMPIO: Firmar convenios con cafeterías, restaurantes y oficinas 

locales. Se les entregan contenedores rotulados de ECOR3 para que separen el vidrio y el 

cartón limpio desde el inicio. Esto reduce el tiempo de lavado en la planta en un 50%.  

LOGISTICA INVERSA PROGRAMADA: Establecer rutas fijas de recolección utilizando 

un vehículo optimizado en espacio. La materia se pesa al ingresar a la planta para registrar la 

eficiencia del proveedor o nuestro aliado. 

Para evitar la mezcla de los procesos, la planta se dividirá en dos líneas independientes con 

operadores especializados.  

LINEA DE VIDRIO  

Estandarización del proceso: Lavado e higienización- corte térmico asistido- pulido en tres 

fases (grano grueso, medio y fino) – control de calidad del borde (cero filos).  

Inversión tecnológica: Sustituir el corte con hilo y alcohol por una mesa de corte circular 

diamantada para vidrio. Esto reduce la tasa de rotura de botellas de 35% a menos del 4%.  

LINEA DE PAPEL Y CARTON (Bolsas Kraft)  

Troquelado y moldes: Diseñar matrices o moldes de cortes rígidos para el papel Kraft. Ya no 

se cortaría con tijera o regla manual; se usaría una guillotina industrial de palanca para cortar 

bloques de 50 hojas a la vez.  

Formulas de ensamble: Estandarizar el tipo de pegamento ecológico y los tiempos de secados 

bajo prensa para asegurar que las asas de las bolsas Kraft resistan el peso establecido, por 

ejemplo: 3 kilos máximo.  

DISTRIBUCION DEL ESPACIO  

Flujo lineal: Diseñar el taller bajo el principio de “no retroceso”. La materia prima sucia entra 

por la puerta A, pasa por limpieza, transformación, decorado, empaque y sale como producto 

terminado por la puerta B. 
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Seguridad industrial: El personal de la línea de vidrio utilizara obligatoriamente guantes de 

aramida (anticorte), lentes de policarbonato y delantales de carnaza. La línea de papel 

utilizara mascarillas de protección contra partículas para el polvillo del cartón.  

2.3.3. Fortalecimiento financiero 

REINGENIERÍA DE COSTOS (Visibilizar lo Oculto) 

Para fijar precios correctos y garantizar márgenes de ganancia reales, el equipo debe separar 

estrictamente sus costos: 

Costos de Adquisición de Materia Prima (Bs 0 pero con logística): Aunque el vidrio y el 

cartón se recolectan gratis, el combustible del vehículo, los contenedores que se dejan en los 

restaurantes y el tiempo de recolección deben calcularse como el Costo de Adquisición de 

Material. 

Costos Variables de Transformación: Medir exactamente cuántos insumos pagados 

consume cada pieza: 

Línea de Vidrio: Desgaste de discos diamantados, lijas de agua por unidad, agua para lavado 

y electricidad de las pulidoras. 

Línea de Papel/Telas: Pegamento ecológico, hilos para las estucheras y tintas al agua para el 

estampado de las bolsas Kraft. 

Costo de Mano de Obra por Minuto: Asignar un sueldo simulado por hora a los integrantes 

técnicos. Si hacer una estuchera toma 30 minutos, ese tiempo tiene un costo financiero real 

que debe sumarse al producto. 

Estrategia de Precios Premium (Valor vs. Costo) 

ECOR3 no compite por precio bajo contra los productos de plástico chinos; compite por valor 

y exclusividad. 

Precios por Trazabilidad: Al incorporar en la etiqueta el origen del residuo y los kilogramos 

de CO2 ahorrados, el producto se convierte en una pieza de diseño sostenible. Esto permite 

aplicar un margen de ganancia premium (de hasta el 40% o 50% sobre el costo de 

producción). 
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Estrategias (Corporativa): Vender lotes de bolsas Kraft personalizadas o vasos con el logo 

grabado a los mismos restaurantes que proveen el vidrio. Al comprar por volumen, se asegura 

un flujo de caja alto y predecible. 

GESTIÓN DEL FLUJO DE CAJA (Cash Flow) para 5 Integrantes 

Con un equipo pequeño, quedarse sin efectivo para pagar la luz o comprar pegamento puede 

quebrar el negocio en semanas. 

Política de Cobros y Pagos (Regla del 50/50): Para pedidos corporativos o mayoristas (ej. 

200 estucheras para un evento), exigir obligatoriamente el 50% de anticipo para financiar la 

compra de insumos (hilos, tintas, empaques) y el 50% contra entrega. Nunca financiar la 

producción con dinero propio. 

Fondo de Reserva Operativa: Separar el 10% de cada venta cobrada en una cuenta bancaria 

exclusiva para emergencias (ej. si se arruina la cortadora de vidrio o la máquina de coser). 

La meta es acumular el equivalente a 3 meses de costos fijos del taller. 

FINANCIAMIENTO SOSTENIBLE Y CAPITAL DE TRABAJO 

Para escalar y comprar maquinaria industrial sin endeudarse de forma peligrosa, ECOR3 

debe buscar fuentes de financiamiento alineadas a su propósito: 

Fondos Verdes y Concursos de Innovación: Postular a capitales semilla no reembolsables 

enfocados en sustentabilidad, economía circular o emprendimientos de triple impacto (social, 

ambiental y económico). Estos fondos son ideales para comprar la cortadora circular de mesa 

o guillotinas industriales sin pagar intereses. 

Preventas Verdes (Crowdfunding o Lanzamientos): Lanzar colecciones especiales de 

estucheras o vasos premium mediante preventa en redes sociales. El cliente paga por 

adelantado y recibe su producto semanas después, financiando la producción de manera 

directa. 
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PLAN DE INVERSIÓN POR FASES 

El dinero que gane el emprendimiento en su primer año debe reinvertirse con prioridad 

financiera estricta: [Fase 1: Insumos y EPP] ➔ [Fase 2: Herramientas que ahorran tiempo] 

➔ [Fase 3: Sueldos fijos] 

Fase 1: Garantizar equipo de protección (guantes anticorte) y materia prima base. 

Fase 2: Comprar maquinaria que reduzca las mermas (si compras una mejor pulidora, rompes 

menos vidrio, lo que significa que el costo por vaso baja inmediatamente). 

Fase 3: Una vez estabilizado el volumen de ventas, formalizar sueldos fijos para los 5 

integrantes para evitar la deserción del equipo. 

2.3.4. Fortalecimiento organizacional 

MODELO DE GOBERNANZA Y TOMA DE DECISIONES 

Al ser un equipo pequeño que inicia como emprendimiento, es vital evitar tanto la "dictadura" 

de un solo miembro como la "asambleítas" (donde se discute todo durante horas sin llegar a 

nada). 

Voto Ponderado por Área: Cada uno de los 5 integrantes lidera un proceso (Vidrio, 

Textil/Papel, Operaciones/Calidad, Diseño, o Ventas). En decisiones cotidianas de su área, 

ese líder tiene la última palabra. 

Comité Semanal de Gerencia (30 minutos): Se realiza cada lunes antes de iniciar la 

recolección. Se revisan únicamente tres puntos: ¿Cumplimos la meta de producción de la 

semana pasada? ¿Cuál es el cuello de botella actual? ¿Qué pedidos urgen entregar esta 

semana? 

Consenso de Alta Prioridad: Decisiones estratégicas (como comprar una nueva máquina, 

pedir un crédito, incluir un sexto socio o cambiar los precios) requieren la aprobación de al 

menos 4 de los 5 integrantes. 
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ESTRUCTURA DE ROLES Y MATRIZ DE RESPONSABILIDAD  

Para eliminar el "Efecto Todólogo" y asegurar que nadie asuma más carga que otro, se 

implementa una matriz de asignación de responsabilidades simples: 

Líder de Operaciones y Cadena de Suministro: responsable final de que el vidrio y el 

cartón lleguen a tiempo y limpios a la planta, y de coordinar las rutas de acopio. 

Líder de Producción Técnica (Vidrio y Confección): Responsable de cumplir con las cuotas 

de fabricación (vasos, estucheras, bolsas) bajo los estándares de calidad definidos. 

Líder de Diseño y Sostenibilidad: Encargado de la estética del producto, empaques y de 

calcular los datos de impacto ambiental (CO2 salvado) para las etiquetas. 

Líder Comercial y Financiero: Responsable de las ventas (corporativas), manejo de caja 

chica, cobro del 50/50 y atención al cliente. 

PROTOCOLO DE CONVIVENCIA Y RESOLUCIÓN DE CONFLICTOS 

Los emprendimientos de amigos o socios suelen fracturarse por problemas de comunicación. 

ECOR3 debe blindarse con un reglamento interno firmado: 

Mecanismo de Mediación: Si dos integrantes tienen una disputa operativa irreconciliable, 

exponen los puntos ante los otros 3 miembros en una sesión. Se vota una solución y el 

resultado se acata sin resentimientos. 

Política de Ausencias y Reemplazos: Si un integrante se enferma o falta, se activa el Manual 

de Reemplazo Cruzado. Las horas de trabajo que el compañero cubra por él quedan 

registradas y se compensarán económicamente o con tiempo libre una vez regularizada la 

situación. 

PLAN DE INCENTIVOS Y RETENCIÓN DEL TALENTO (Crecimiento Colectivo) 

Para evitar que alguno de los 5 integrantes abandone el proyecto por falta de motivación 

económica antes de poder pagar sueldos fijos: 

Esquema de "Ganancia por Productividad": Mientras el flujo de caja se estabiliza, se 

define un pago base mínimo por hora técnica trabajada y un bono variable por cada lote de 

producción finalizado sin mermas y entregado a tiempo. 



 

28 
 

Propiedad de la Empresa (Vestido de Acciones): Si la empresa se formaliza legalmente en 

el futuro, las acciones no se regalan el primer día. Se establece un esquema donde cada 

integrante gana su porcentaje de la empresa de forma gradual (ej. un 5% cada año trabajado), 

asegurando el compromiso a largo plazo de los 5 fundadores. 

2.4. TRANSFORMACION DIGITAL 

2.4.1. Digitalización del negocio  

EL ROL DIGITAL DE LOS 5 INTEGRANTES (¿Quién hace qué?) 

Para que la digitalización no interfiera con la fabricación de los vasos o bolsas, dividiremos 

el trabajo digital aprovechando los roles organizacionales que definimos antes: 

Integrante 1 y 2 (Producción): Su única tarea digital es colocar un trípode en el taller y 

grabar videos cortos (de 15 segundos) mientras cortan el vidrio con precisión o cosen las 

estucheras. El proceso visual del reciclaje es altamente adictivo y viral en internet. 

Integrante 3 (Calidad y Datos): Registra en una base de datos simple (Google Sheets) los 

kilos de basura reciclada de la semana. Le pasa este dato al diseñador. 

Integrante 4 (Diseño y Contenido): Toma los videos del taller y los datos de impacto 

ambiental para crear publicaciones estéticas y Reels atractivos. 

Integrante 5 (Comercial y Ventas): Configura y atiende los canales digitales automatizados 

para cerrar las ventas y responder a los clientes. 

 

 

CANALES ESTRATÉGICOS PARA "HACERSE CONOCIDOS" 

📱 TikTok e Instagram Reels (Atracción Masiva de Clientes) 

En el rubro del reciclaje, mostrar el "Antes y Después" es la mina de oro digital. ECOR3 se 

enfocará en crear contenidos bajo estos tres pilares: 

El proceso detrás de cámaras: Videos con música en tendencia mostrando cómo una botella 

sucia de un restaurante local se transforma en un vaso premium con bordes perfectos. 
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Educación ecológica: Tips cortos sobre cómo separar la basura en casa, generando 

comunidad y ganando autoridad en el sector verde. 

Humor o día a día del equipo: Mostrar a los 5 integrantes trabajando humaniza la marca y 

genera empatía en los compradores locales. 

💬 WhatsApp Business Avanzado (El Cierre de Ventas) 

Para que el Integrante 5 no pase todo el día escribiendo las mismas respuestas, se digitalizará 

la atención: 

Catálogo Digital: Subir fotos profesionales de las estucheras, vasos y bolsas Kraft 

directamente al catálogo de WhatsApp con sus precios y stock disponible. 

Respuestas Rápidas y Automatizadas: Configurar mensajes automáticos de bienvenida y 

plantillas para preguntas comunes ("¿Cuánto cuesta el envío?", "¿Tienen descuentos al por 

mayor?"). 

Link de Pago Directo: Integrar pasarelas de pago simples o códigos QR para que el cliente 

pague de inmediato sin fricciones. 

📊 CRM y Trazabilidad Digital (Fidelización de Restaurantes y Oficinas) 

Para el servicio de recolección, la digitalización genera confianza profesional: 

Reporte de Impacto Automatizado: Una vez al mes, el Integrante 5 envía un PDF 

automatizado por correo o WhatsApp a los restaurantes aliados que dice: "Gracias a tu 

restaurante, este mes ECOR3 recicló 50 kg de vidrio, evitando X cantidad de CO2". Los 

restaurantes compartirán este reporte en sus propias redes sociales, dándole publicidad 

gratuita a ECOR3. 

2.4.2. Innovación tecnológica  

INNOVACIÓN EN PROCESOS: EL "SEPARADOR TÉRMICO NEUMÁTICO POR 

INDUCCIÓN"  
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Para la línea de vidrio (vasos y contenedores), el gran cuello de botella de los competidores 

es que cortan las botellas con métodos caseros (hilos con alcohol, cortadores manuales), lo 

que rompe el 30% o 40% de las piezas. 

La Tecnología: Implementar una cortadora neumática de mesa asistida por choque térmico 

controlado. Es una máquina semiautomática donde el operario coloca la botella, un rodillo 

motorizado la hace girar mientras un hilo de resistencia eléctrica genera una línea de calor 

ultra-precisa en segundos, seguida inmediatamente por un chorro de agua fría a presión 

controlada. 

El Impacto: El corte es perfecto, idéntico en todas las piezas y toma solo 10 segundos por 

botella. Reduce la tasa de rotura (merma) a menos del 2%. Esto ahorra horas de lijado, 

elimina el riesgo de cortes para el operario y le da al producto un acabado de fábrica 

industrial, no de manualidad casera. 

 

INNOVACIÓN EN PRODUCTO Y CONECTIVIDAD: ETIQUETAS CON 

CÓDIGOS QR INTELIGENTES 

La innovación también está en cómo el cliente interactúa con el producto. Cada vaso, 

estuchera o bolsa Kraft de ECOR3 llevará una etiqueta de papel reciclado con un Código QR 

Único de Trazabilidad. 

 

La Tecnología: Al escanear el código QR con el celular, el cliente no va a una página web 

aburrida; va a una micro página dinámica conectada a la base de datos del negocio que le 

muestra la "Identidad de Origen" del producto: 

 

"Este vaso fue una botella de vino recolectada el 12 de mayo en el Restaurante X". 

"Con tu compra, has ayudado a los 5 integrantes de ECOR3 a evitar que 1.2 kg de basura 

terminen en el vertedero local". 
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Métricas de impacto: Litros de agua ahorrados y equivalencia en emisiones de CO2.El 

Impacto: Transforma una simple manualidad en un producto interactivo y tecnológico. El 

cliente querrá mostrar el código QR a sus amigos, generando publicidad de boca en boca de 

manera orgánica y viral. 

Innovación en Gestión: El Tablero Automatizado de Impacto  

Para centralizar los datos que alimentan los códigos QR y automatizar los reportes para las 

empresas aliadas, el equipo utilizará software de integración sin código (No-Code). 

 

La Tecnología: El Integrante 3 (Calidad) anota los pesos de recolección en una Tablet en el 

taller usando un formulario digital simple (como Airtable o Google Forms). Mediante una 

automatización (usando herramientas como Make o Zapier), estos datos calculan 

instantáneamente el impacto ambiental y actualizan los gráficos de un "Tablero Verde" 

público en sus redes. 

 

El Impacto: Permite al Integrante 5 (Ventas) descargar en un solo clic los certificados 

mensuales de sostenibilidad para enviárselos a los restaurantes aliados, fidelizando las 

fuentes de suministro de forma 100% digitalizada y profesional. 

 

2.5. PLAN DE EXPANSION  

2.5.1. Estrategias de crecimiento  

Expansión Geográfica 

 Nuestro plan es crecer por etapas. Primero, vamos a asegurar las ventas en los mercados 

principales, tiendas y librerías principales de Santa Cruz. Luego, daremos el salto a 

Cochabamba y La Paz, buscando tiendas y comercios que quieran vender nuestros productos. 

Por último, para llegar al resto de Bolivia, buscaremos socios que abran locales con nuestra 

marca para vender exclusivamente lo que fabricamos; de esta manera, el negocio crecerá a 

nivel nacional sin que tengamos que gastar en locales propios. 
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Apertura de sucursales 

Al principio no abriremos tiendas propias porque los alquileres son muy caros, así que nuestra 

estrategia será entregar nuestros productos a tiendas que ya existen (como eco-tiendas o 

librerías de la universidad) para que las vendan por nosotros, también venderemos afuera de 

la universidad en las entradas. De esta manera, empezaremos a vender sin gastar de más, 

haremos conocida la marca y juntaremos el dinero necesario para que, cuando tengamos el 

capital suficiente, podamos abrir nuestra primera tienda propia con taller incluido. 

 

Nuevos mercados 

Dejaremos de venderle solo a personas individuales y nos meteremos al mercado de las 

empresas, colegios y fraternidades. Como es un emprendimiento ecológico, les ofreceremos 

hacer sus mochilas, bolsones y recuerdos institucionales personalizados usando las bolsitas 

de jugo y leche que ellos mismos consumen. Así, nosotros ganamos clientes que compran 

por cantidad (al por mayor) y ellos quedan súper bien mostrando que apoyan a los 

emprendimientos locales y al medio ambiente. 

 

Alianzas estratégicas 

Como somos una empresa pequeña y con poco presupuesto, nos aliaremos directamente con 

el personal de limpieza de colegios, universidades y plazas, además de asociaciones de 

recolectores de basura, para que nos junten las bolsitas de jugo y lácteos antes de que se 

mezclen con otros desechos, pagándoles un monto bajo y justo por cantidad. También nos 

aliaremos con centros culturales o colectivos ecologistas locales para usar sus espacios gratis 

en eventos, logrando conseguir materia prima directa de la basura y publicidad de boca en 

boca sin gastar de más. 

 

 



 

33 
 

Franquicias 

 Para expandir ECOR3 a otros departamentos sin que otros ganen a costa nuestra, 

mantendremos el control total de la producción en nuestra fábrica central. Nosotros 

limpiaremos y costuraremos nuestros productos, y se los mandaremos listos para la venta. 

Los franquiciados solo tendrán derecho a vender la marca y estarán obligados a comprarnos 

exclusivamente a nosotros. Así, multiplicamos nuestras ganancias y protegemos el secreto 

de nuestros diseños a nivel nacional. 

Expansión Digital 

Abriremos nuestra tienda online y venderemos con lives en TikTok y Facebook para mostrar 

en vivo nuestros productos de nuestra empresa. También usaremos Marketplace para llegar 

a clientes de otros departamentos. En cada transmisión y publicación colocaremos nuestro 

número de contacto de WhatsApp para cerrar ventas directas y envíos por encomienda. 

También pondremos la dirección de las tiendas y librerías autorizadas donde distribuimos el 

producto, para que la gente de otras ciudades sepa exactamente a qué locales ir a comprarlos. 

 

7.5.2 Nuevos segmentos de mercado 

Nuevos clientes 

Al llevar el negocio a Cochabamba y La Paz, los nuevos clientes serán los estudiantes y 

jóvenes de esas ciudades que buscan estucheras, monederos y bolsos llamativos para usarlos 

a diario con su propio estilo. Al mismo tiempo, los nuevos clientes comerciales serán los 

dueños de tiendas de moda, librerías y puestos de mercado de esos departamentos, quienes 

comprarán estos productos por cantidad para ofrecer algo novedoso que no se fabrica allá, 

ayudándoles a atraer más compradores y a ganar más dinero en sus negocios. 

 

Nichos potenciales 

Nuestros clientes más fuertes serán tres grupos específicos. Primero, los jóvenes y 

universitarios de estilo libre, que odian lo común y aburrido, por lo que buscan estas carteras 
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y billeteras con diseños de jugos populares para armar su estilo propio y ser originales. 

Segundo, los estudiantes de colegio, que quieren estucheras fuera de lo común para resaltar 

entre sus compañeros con estos dibujos divertidos. Y tercero, los dueños de puestos y 

librerías, que nos compran al por mayor porque saben que estos diseños tan originales llaman 

la atención al tiro y se venden rapidísimo. 

Mercados emergentes 

Nuestros nuevos lugares de venta más fuertes van a ser tres. Primero, las ferias de diseño 

independiente y cultura urbana en Cochabamba y La Paz, donde los jóvenes van directo a 

buscar marcas locales que hagan cosas extravagantes y originales. Segundo, las tiendas de 

regalos alternativos y accesorios modernos cerca de las universidades, que siempre buscan 

productos fuera de lo común para revender. Y tercero, las ventas por TikTok e Facebook con 

envíos a toda Bolivia, mostrando los diseños de nuestros productos en videos divertidos, lo 

que nos va a permitir llegar a miles de jóvenes que quieren armar su propio estilo sin 

necesidad de que nosotros abramos una tienda física en cada ciudad. 

7.5.3 Expansión nacional e internacional  

Posibilidades de crecimiento en Bolivia 

Nuestro negocio tiene un gran potencial de crecimiento porque los jóvenes de todo el país 

buscan dejar de lado lo común y aburrido. Al expandirnos a Cochabamba y La Paz, 

llegaremos a miles de estudiantes que quieren carteras y estucheras de jugos populares para 

armar su estilo propio y ser originales. Este crecimiento se logrará vendiendo al por mayor a 

librerías y puestos de mercado de esas ciudades, y usando las redes sociales para hacer envíos 

a toda Bolivia, lo que nos permitirá crecer a nivel nacional sin necesidad de gastar en abrir 

tiendas físicas en cada lugar. 

Exportación 

A nivel internacional, nuestro producto tiene potencial de exportarse porque los accesorios 

extravagantes con diseños de jugos populares bolivianos generan curiosidad y son súper 

llamativos afuera. El plan es vender primero a los residentes bolivianos en el extranjero (en 

países como España, Argentina o Estados Unidos) que extrañan su tierra y buscan estos 

productos por nostalgia, y también a jóvenes de otros países que aman el estilo libre y buscan 
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accesorios únicos que nadie más tiene en sus ciudades. Esto lo haremos vendiendo a través 

de una tienda online propia y haciendo envíos internacionales directos. 

Internacionalización  

Para llevar la marca fuera del país, mostraremos en redes sociales lo original de nuestros 

accesorios con diseños de jugos populares. La estrategia será abrir una tienda online propia 

que acepte pagos internacionales y realizar los envíos por avión (vía aérea), logrando que 

estas carteras y estucheras de estilo único lleguen rapidísimo y en perfecto estado a los 

jóvenes de otros países que buscan algo diferente. 

Adaptación a otros mercados 

Para vender en otros países, no cambiaremos la esencia de nuestros accesorios porque los 

diseños de jugos populares son los que llaman la atención. Solo adaptaremos la publicidad 

en redes sociales explicando el origen de estos jugos de forma divertida y llamativa para los 

jóvenes extranjeros, y nos aseguraremos de ajustar los precios a la moneda de cada país 

(como dólares o euros) para que puedan comprar su accesorio de estilo único de manera fácil 

y rápida. 

7.6 PLAN DE MARKETING ESTRATÉGICO 

7.6.1 Posicionamiento de marca 

Identidad de marca: En ECOR3 nos definimos por la originalidad, el cuidado del medio 

ambiente y la autenticidad boliviana. Nos diferenciamos en el mercado porque fabricamos 

carteras, monederos y estucheras hechas de productos reciclables, transformando las bolsitas 

de jugos populares en accesorios de alta calidad. No vendemos simples productos; 

transmitimos una personalidad divertida y ecológica, conectando con jóvenes que quieren 

cuidar el planeta y expresar su propio estilo único. 

 

Reputación 

En ECOR3 proyectamos una reputación basada en la responsabilidad ambiental, la 

transparencia y la calidad. Nos consolidamos ante el público como una marca confiable que 
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cumple su promesa ecológica al transformar productos reciclables en accesorios duraderos. 

Buscamos ser reconocidos como el referente boliviano que demuestra que los materiales 

reutilizados, como las bolsitas de jugos populares, pueden convertirse en productos de alto 

valor y de estilo único. 

Diferenciación 

En ECOR3 nos diferenciamos totalmente de la competencia porque combinamos la moda, el 

reciclaje y la alta durabilidad. Creamos accesorios de estilo único cuya parte externa está 

hecha 100% de productos reciclables transformando las bolsitas reales de jugos populares, 

mientras que el interior de las carteras, estucheras y monederos lleva un forro de tela que 

asegura su resistencia y un acabado de calidad. Ninguna marca en el mercado ofrece esta 

combinación de identidad boliviana, diseño ecológico exterior y refuerzo interno 

garantizado. 

7.6.2 Estrategias promocionales  

Publicidad 

En ECOR3 nos enfocaremos nuestra publicidad principalmente en TikTok y Facebook, 

combinando el humor juvenil, la concientización ambiental y la autenticidad. Crearemos 

videos cortos y entretenidos que resalten lo bien que se siente ser original y divertido al usar 

un accesorio que rompe con lo común. Mostraremos el contraste de llevar un producto único 

hecho de bolsitas de jugos populares con forro de tela resistente, haciendo reír a nuestro 

público mientras los concientizamos sobre el reciclaje, también utilizaremos folletos para 

hacer conocer nuestros productos. Toda nuestra comunicación visual dejará claro que cuidar 

el planeta no es aburrido, sino una forma de destacar con estilo propio. 

Redes sociales 

En ECOR3 utilizaremos TikTok, Facebook y WhatsApp como canales clave. En TikTok 

subiremos videos cortos y graciosos que resalten lo original de llevar nuestros accesorios; en 

Facebook publicaremos el catálogo y las campañas de concientización; y a través de 

WhatsApp daremos atención personalizada, enviaremos información directa y cerraremos 

todas las ventas de forma rápida y confiable. 
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Influencers 

Contactaremos a tiktokers ecologistas que promueven el reciclaje y a creadores que apoyan 

emprendimientos virtuales con la dinámica de "vende tu charque". Coordinaremos con ellos 

de forma digital o en puntos clave de la ciudad para mostrarles cómo transformamos los 

juguitos en accesorios con forro de tela; así, nos darán publicidad masiva, orgánica y gratuita, 

validando el lado divertido, original y sostenible de nuestra marca. 

Campañas digitales 

Lanzaremos campañas cortas en TikTok y Facebook enfocadas en el humor con 

concientización (sobre reciclar los juguitos) y la originalidad de nuestros accesorios. 

También activaremos campañas con descuentos especiales por tiempo limitado para 

incentivar la compra rápida, y para el Día del Estudiante lanzaremos con fuerza el combo 

especial que incluye un peluchito exclusivo que dice "Estudiante Cool", mandando a todos 

los clientes directo a nuestro WhatsApp para comprar. 

 

Fidelización de clientes 

En ECOR3 lograremos que los clientes amen la marca y nos vuelvan a comprar siempre. 

Para conseguirlo, les daremos un descuento en su siguiente compra si nos traen sus bolsitas 

de juguitos limpias para reciclar, los premiaremos con productos gratis mediante una tarjeta 

digital de puntos por cada accesorio que lleven, y les daremos una atención súper amable por 

WhatsApp, enviándoles ofertas sorpresa en sus cumpleaños y adelantos de los nuevos 

modelos antes que a nadie. 

Experiencias de marca 

En ECOR3 queremos que recibir el producto sea genial. Por eso, entregaremos cada cartera, 

estuchera y monedero en un empaque bonito y ecológico con una tarjeta que diga: "Gracias 

por tu compra, porque tu estilo único no solo te pone más cool sino del lado que salva al 

planeta". 

7.6.3 Estrategias de ventas 
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Ventas digitales 

Nuestra empresa hará su venta de digital por Tik Tok a través de live y colocaremos el 

número de WhatsApp, utilizaremos Facebook Marketplace para hacer ventas colocaremos el 

número de WhatsApp para que nos contacten directamente por allí para que hagan sus 

compras ellos por ese medio le mandaremos catálogos y cerraremos el trato. 

Ventas presenciales 

Tendremos tiendas, librerías o algún puesto de mercado que ofrezca nuestra mercadería para 

así no gastar dinero en alquiler de las tiendas y estarán localizados en las ciudades más 

importantes del país. 

 

 

Marketplace 

Se ofrecerá los productos de nuestra empresa ECOR3 por Marketplace de Facebook subiendo 

fotos buenas de los productos que ofrecemos para llegar que más gente conozca nuestro 

producto, ya que la gente compra mayormente por Marketplace también en Bolivia. 

 

Canales de distribución 

Todo lo venderemos por nuestras redes sociales Tik Tok y por Facebook Marketplace para 

agarrar ventas al toque en la zona. Coordinamos con el cliente por WhatsApp para entregarle 

su cartera, estuchera o monedero en un punto céntrico que nos quede cómodo a ambos, o se 

lo mandamos por moto mandado si lo quiere directo en su casa. Rápido, seguro y sin dar 

vueltas. 
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      ENCUESTA  

      1. ¿Qué accesorio usas más en tu día a día? 

         

         

     

 De 60 personas encuestadas el 54% selecciono la opción a, el 33% selecciono la opción b y 

el 13% selecciono la opción c. 

      2. ¿Qué es lo primero que miras al comprar uno? 

       

   

 

 

           

 De 60 personas encuestadas el 25% selecciono la opción a, el 67% selecciono la opción b y 

el 8% selecciono la opción c. 

     3. ¿Te llama la atención que un accesorio sea ecológico y reciclado? 

        

                    

N°  %

a Monedero 32 54%

b Estuchera 20 33%

c Cartera 8 13%

TOTAL 60 100%

PERSONAS
OPCIONES

N°  %

a Sí, mucho 10 17%

b Me da igual, mientras sea bonito46 77%

c No me interesa 4 6%

TOTAL 60 100%

OPCIONES
PERSONAS

54%
33%

13%
Monedero

Estuchera

Cartera

N°  %

a Que sea bonito y con buen diseño15 25%

b Que el precio sea económico40 67%

c Que sea de 5 8%

TOTAL 60 100%

PERSONAS
OPCIONES

25%

67%

8%
Que sea bonito y con

buen diseño

Que el precio sea

económico

Que sea de buena

calidad

17%

77%

6%

Sí, mucho

Me da igual,

mientras sea

bonito

No me interesa
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 De 60 personas encuestadas el 17% selecciono la opción a, el 77% selecciono la opción b y 

el c% selecciono la opción c. 

      4. ¿Cuánto pagarías por un monedero ecológico? 

       

      

 De 60 

personas encuestadas el 83% selecciono la opción a, 

el 15% selecciono la opción b y el 2% selecciono la opción c. 

 

     5. ¿Cuánto pagarías por una estuchera ecológico? 

              

      

  

 

 

 De 60 personas encuestadas el 87% selecciono la opción a, el 11% selecciono la opción b y 

el 2% selecciono la opción c. 

     6. ¿Cuánto pagarías por una cartera ecológica exclusiva? 

N°  %

a De 10 a 15 Bs. 50 83%

b De 20 a 25 Bs. 9 15%

c Más de 25 Bs. 1 2%

TOTAL 60 100%

OPCIONES
PERSONAS

83%

15%
2%

De 10 a 15 Bs.

De 20 a 25 Bs.

Más de 25 Bs.

87%

11%2%

De 15 a  20 Bs.

De 30 a 35 Bs.

Más de 35 Bs.

N°  %

a De 15 a  20 Bs. 52 87%

b De 30 a 35 Bs. 7 11%

c Más de 35 Bs. 1 2%

TOTAL 60 100%

OPCIONES
PERSONAS
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 De 60 personas encuestadas el 90% selecciono la opción a, el 8% selecciono la opción b y 

el 2% selecciono la opción c. 

       7. ¿Por dónde te enteras más rápido de nuevos productos? 

        

  

     

 De 60 personas encuestadas el 75% selecciono la opción a, el 20% selecciono la opción b y 

el 5% selecciono la opción c. 

 

       8. ¿Por qué medio prefieres comprar tus accesorios? 

      

 

 De 

60 

personas encuestadas el 51% selecciono la opción a, el 

17% selecciono la opción b y el 32% selecciono la opción c. 

N°  %

a TikTok 45 75%

b Facebook (Marketplace/Grupos) 12 20%

c Estados de WhatsApp 3 5%

TOTAL 60 100%

OPCIONES
PERSONAS

N°  %

a De 40 a 50Bs. 54 90%

b De 50 a 60 Bs. 5 8%

c Más de 60Bs. 1 2%

TOTAL 60 100%

OPCIONES
PERSONAS

90%

8%

2%

a De 40 a 50Bs.

b De 50 a 60 Bs.

c Más de 60Bs.

75%

20%

5%

TikTok

Facebook

(Marketplace/Gr

upos)

Estados de

WhatsApp

N°  %

a Que el empaque sea muy bonito 31 51%

b Que me venga con una tarjeta personalizada 10 17%

c Que el producto sea muy original 19 32%

TOTAL 60 100%

OPCIONES
PERSONAS

51%

17%

32%

Que el empaque

sea muy bonito

Que me venga

con una tarjeta

personalizada

Que el producto

sea muy original
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       9. ¿Qué te motivaría más a subir una foto de tu compra a tus redes? 

         

 

 

 

 

 

 

      

 

    

 De 60 personas encuestadas el 50% selecciono la opción a, el 33% selecciono la opción b y 

el 17% selecciono la opción c. 

 

     10. Al comprar en línea, ¿qué te da más confianza? 

      

 

 

 

 

N°  %

a Por WhatsApp directo 30 50%

b En Facebook Marketplace 20 33%

c Entrega personal en ferias o puntos céntricos 10 17%

TOTAL 60 100%

OPCIONES
PERSONAS

50%

33%

17%

Por WhatsApp

directo

En Facebook

Marketplace

Entrega personal en

ferias o puntos

céntricos

N°  %

a Que tengan fotos reales del producto 42 70%

b Que me pasen un QR rápido para pagar 3 5%

c Pagar en efectivo al momento de la entrega 15 25%

TOTAL 60 100%

OPCIONES
PERSONAS
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 De 60 personas encuestadas el 70% selecciono la opción a, el 5% selecciono la opción b y 

el 25% selecciono la opción c. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

70%

5%

25%

Que tengan fotos

reales del producto

Que me pasen un

QR rápido para

pagar

Pagar en efectivo al

momento de la

entrega
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2.7. INDICADORES DE CRECIMIENTO 

2.7.1. Indicadores comerciales 

 

LINEA 

DE 

PRODUC

TO 

VOLU

MEN 

VENDI

DO 

(UNI. / 

MES) 

PRECIO 

DE 

VENTA 

UNITARI

O(BS.) 

COSTO 

DE 

PRODUC

CION 

UNITARI

O (BS) 

INGRE

SO 

TOTA

L 

MENS

UAL 

(BS)  

MARGE

N DE 

GANAN

CIA 

BRUTO 

(%) 

MATERIA

L 

RECICLA

DO 

RECUPER

ADO (KG) 

BOLSAS 

KRAFT 

150      5    1.50   750    70.0%    15.0 KG 

VASOS 

DE 

VIDRIO 

60     15   3.00   900    80.0%    18.0 KG 

ESTUCH

ERAS 

40     25    6.00   1000    76.0%    6.0 KG 

FLORER

OS 

35     20    4.00    700    80.0%    7.0 KG 

TOTALES 285       -      -   3350 

BS. 

   75.5% 

PROME

DIO 

   46.0 KG 
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2.7.2. Indicadores financieros 

CONCEPTO 

FINANCIERO 

       MONTO EN 

BOLIVIANOS (BS.)  

SIGNIFICADO 

PRACTICO  

INGRESOSTOTALES 

(VENTAS)  

        3350.00 BS. Dinero total que entro por 

vender las bolsas, vasos y 

estucheras. 

COSTO DE VENTAS 

(MATERIA PRIMA)  

        -785.00 BS. Gastos en insumos 

(pegamento, hilos, tintas, 

lija para los vasos) 

UTILIDAD BRUTA           2565.00 BS. El beneficio que queda solo 

por fabricar y vender las 

artesanías. 

GASTOS OPERATIVOS 

(COSTOS FIJOS) 

         -500 BS. Costos fijos (luz, agua, 

transporte para recolectar o 

entregar, etc.) 

UTILIDAD NETA 

(GANANCIA REAL) 

           2065.00 BS. Ganancia libre real que le 

queda al negocio o a los 

socios. 

 

2.7.3. Indicadores digitales 

INDICADOR DIGITAL      ¿QUE MIDE?    META SUGERIDA 

PARA ECOR3  

CONSULTAS 

MENSUALES 

Total, de personas que 

escriben a WhatsApp o 

redes preguntando precios. 

150 a 200 MENSAJES AL 

MES.  

EFECTIVIDAD DE 

CIERRE  

Porcentaje de chats que se 

convierten en una venta 

real. 

SUPERIOR AL 15%. 
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TRAFICO AL 

CATALOGO  

Cuantas personas hacen 

clic en el enlace del 

catálogo digital (linktree o 

WhatsApp).  

300 CLIENTES 

MENSUALES. 

GASTO 

PUBLICITARIO 

Presupuesto invertido en 

promocionar publicaciones 

en redes. 

MAXIMO 150 – BS 200 

AL MES (PARA CUIDAR 

EL MARGEN). 

 

2.8. SOSTENIBILIDAD E IMPACTO 

2.8.1. Impacto económico  

Generación de autoempleo sostenible: En economías en desarrollo o en mercados de alta 

informalidad laboral, ECOR3 funciona como un motor de autoempleo. Teóricamente, reduce 

la dependencia del empleo asalariado tradicional, permitiendo a los 5 socios generar ingresos 

autónomos (bs. 413 netos por personas en el escenario actual) controlando sus propios 

medios de producción. 

Alta productividad del capital 8 retorno de inversión): Al utilizar materia prima de desecho, 

el negocio muestra una alta eficiencia en el uso del capital. El valor económico no proviene 

de la materia prima, si no del valor agregado a través del trabajo manual y el diseño. Esto 

genera márgenes de utilidad neta teóricamente superiores al promedio. 

IMPACTO ECONÓMICO INDIRECTO (Mercado y Cadena de Suministro) 

Analiza cómo ECOR3 interactúa con otros actores económicos locales a través de sus 

compras y ventas. 

Dinámica de Consumo Responsable (Sustitución de Importaciones): Al ofrecer bolsas de 

papel Kraft o vasos de vidrio reciclado, ECOR3 introduce en el mercado local bienes 

sustitutos frente a productos industriales o plásticos de un solo uso (muchas veces 

importados). Esto retiene el gasto de los consumidores dentro de la economía local en lugar 

de que el dinero salga del país. 
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Creación de Micro-Cadenas de Suministro: Aunque el negocio es pequeño, para 

abastecerse de botellas de vidrio o retazos de telas/papel, ECOR3 dinamiza a recolectores 

urbanos, centros de acopio locales o pequeños comercios aliados. Teóricamente, esto inyecta 

liquidez en el eslabón más vulnerable de la cadena de reciclaje, pagando por materiales que 

de otro modo terminarían en el vertedero. 

IMPACTO MACROECONÓMICO DE LA ECONOMÍA CIRCULAR 

(Externalidades Positivas) 

En la teoría económica, las actividades que reducen costos sociales o ambientales generan 

"externalidades positivas". ECOR3 aporta valor al sistema económico general de las 

siguientes maneras: 

Reducción de Costes Públicos de Gestión de Residuos: Cada botella de vidrio 

transformada en vaso o florero, y cada residuo convertido en estuchera, es volumen que se 

desvía de los vertederos municipales. Teóricamente, a mayor escala, este tipo de 

emprendimientos reduce el gasto público que los municipios deben destinar al recojo, 

transporte y entierro sanitario de basura. 

Conversión de "Pasivos Ambientales" en "Activos Económicos": El vidrio y el papel 

desechados son pasivos ambientales (basura que tarda años en degradarse o que satura 

espacios). La teoría de la economía circular demuestra que proyectos como ECOR3 logran 

el "desacoplamiento", es decir, logran que la economía crezca y genere ingresos sin necesidad 

de extraer nuevos recursos naturales vírgenes (arena para vidrio, árboles para papel). 

2.8.2. Impacto social 

EMPODERAMIENTO LABORAL Y COHESIÓN DEL GRUPO (IMPACTO 

INTERNO) 

Fomento del Trabajo Cooperativo: Al ser un equipo horizontal de 5 personas, ECOR3 

promueve un modelo de gobernanza democrática y toma de decisiones conjunta. Esto 

fortalece habilidades sociales clave como la negociación, la resolución de conflictos y el 

liderazgo compartido, sirviendo como escuela de emprendimiento para sus integrantes. 
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Inclusión Socioeconómica: Este tipo de talleres artesanales de economía circular permite la 

inserción al mercado laboral de perfiles que a veces enfrentan barreras en el empleo 

tradicional (jóvenes sin experiencia previa, mujeres jefas de hogar o adultos mayores). El 

negocio dignifica el trabajo manual y creativo 

CONCIENCIACIÓN Y CAMBIO DE HÁBITOS (IMPACTO EN EL 

CONSUMIDOR) 

Democratización del Consumo Sostenible: Tradicionalmente, los productos "eco-

amigables" o de diseño sostenible suelen ser costosos y accesibles solo para segmentos de 

ingresos altos. Al mantener una estructura de costes bajos (como muestra su flujo financiero), 

ECOR3 permite que ciudadanos de ingresos medios y bajos en Bolivia accedan a productos 

responsables, promoviendo una cultura ecológica inclusiva. 

El Producto como Herramienta Educativa: Cada vaso de vidrio pulido o florero entregado 

por ECOR3 lleva implícito un mensaje pedagógico: "La basura no existe, solo es materia 

prima en el lugar equivocado". Esto estimula la reflexión en los hogares de los compradores 

sobre la separación de residuos y el consumo responsable en su vida diaria. 

 

FORTALECIMIENTO DEL TEJIDO COMUNITARIO (IMPACTO EN EL 

ENTORNO) 

Dignificación de la Cadena del Reciclaje: En muchas ciudades de Bolivia, el trabajo de los 

recolectores urbanos de base (quienes juntan botellas o cartones en las calles) está 

invisibilizado o estigmatizado. Si ECOR3 se alía con ellos para conseguir su materia prima 

pagando precios justos, contribuye directamente a la validación social y mejora de la 

autoestima de este sector vulnerable. 

Apropiación e Identidad Local: Las artesanías hechas a mano generan un vínculo 

emocional superior al de los productos plásticos industriales importados de forma masiva. 

ECOR3 promueve el orgullo por la manufactura local y el talento nacional, demostrando que 

en el propio barrio o ciudad se pueden fabricar bienes útiles y estéticos. 

2.8.3. Impacto ambiental 
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MITIGACIÓN DIRECTA: REDUCCIÓN DE RESIDUOS EN VERTEDEROS 

Desvío de Residuos Sólidos: El vidrio tarda aproximadamente 4,000 años en degradarse en 

la naturaleza. Cada botella que el equipo recolecta, corta y pule para transformarla en vaso o 

florero es un residuo menos que satura los vertederos municipales (como el de Normatía en 

Santa Cruz o Alpacoma en La Paz). 

Alargamiento del Ciclo de Vida: A diferencia del reciclaje industrial (que funde los 

materiales consumiendo energía), ECOR3 aplica el supraciclaje. Modifican mecánicamente 

el objeto (botellas, retazos de cartón/tela para estucheras) manteniendo su forma original. 

Esto ahorra agua y químicos en comparación con procesos de fundición o despulpado 

masivo. 

AHORRO ENERGÉTICO Y REDUCCIÓN DE LA HUELLA DE CARBONO (CO₂) 

Menor Consumo de Energía Térmica: Fabricar vidrio virgen requiere calentar hornos 

industriales a más de 1,500 °C a base de combustibles fósiles. Utilizar vidrio ya existente 

solo requiere energía menor para el corte y pulido por fricción. 

Sustitución de Plásticos de Un Solo Uso: Las bolsas de papel Kraft y las estucheras de 

ECOR3 actúan como sustitutos directos de las bolsas de polietileno y envases plásticos. Al 

introducir estas alternativas en el mercado local, se reduce indirectamente la demanda de 

plásticos derivados del petróleo y los microplásticos que contaminan suelos y fuentes de 

agua. 

PRESERVACIÓN DE RECURSOS NATURALES Y BIODIVERSIDAD 

Conservación de Bosques y Agua: Aunque el papel Kraft es biodegradable, su producción 

virgen requiere la tala de árboles y un uso intensivo de agua y cloro para blanquear o procesar 

la celulosa. Al reutilizar papel o cartón reciclado para sus bolsas, ECOR3 mitiga la presión 

sobre las plantaciones forestales y evita el vertido de aguas residuales químicas. 

Logística de Corta Distancia (Baja Huella de Transporte): Al abastecerse de residuos del 

propio vecindario o ciudad y vender localmente, el impacto ambiental por el transporte de 

mercancías (emisiones de camiones de distribución) es prácticamente nulo si se compara con 

los productos plásticos o de vidrio importados que viajan miles de kilómetros. 
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2.8.4. Innovación y desarrollo  

INNOVACIÓN EN EL PRODUCTO (ECODISEÑO Y FUNCIONALIDAD) 

Consiste en mejorar las características físicas de las artesanías para diferenciarse de la 

competencia común. 

Técnicas Avanzadas de Upcycling de Vidrio: Pasar del simple corte de botellas para hacer 

vasos a procesos de termofusión casera o vitrofusión (utilizando pequeños hornos de 

microondas especializados o muflas artesanales). Esto permite deformar el vidrio de las 

botellas para crear platos, ceniceros o floreros con formas orgánicas de alto valor estético. 

Impermeabilización Ecológica: Desarrollar o testear recubrimientos naturales (como cera 

de abejas o resinas vegetales) para las estucheras y las bolsas de papel Kraft. Esto resolvería 

la mayor debilidad del papel y la tela reciclada: su vulnerabilidad al agua, transformándolos 

en productos duraderos y premium. 

Modularidad: Diseñar floreros o estucheras que utilicen piezas encajables, eliminando por 

completo el uso de pegamentos químicos industriales, logrando un producto 100% 

biodegradable. 

INNOVACIÓN EN PROCESOS (EFICIENCIA DEL TALLER) 

Busca optimizar el tiempo de los 5 socios (que es su recurso más caro) y reducir la energía 

utilizada. 

Maquinaria Artesanal Propia (Hackeo Tecnológico): Desarrollar herramientas semi-

automatizadas de bajo coste para el taller. Por ejemplo, construir una cortadora de botellas 

por resistencia eléctrica de alta precisión o un sistema de pulido por agua casero que reduzca 

el tiempo de lijado de los vasos de 15 minutos a solo 2 minutos por pieza. 

Logística Inversa Colaborativa: Innovar en la forma de conseguir la materia prima. En 

lugar de salir a buscar botellas, desarrollar un "sistema de suscripción de residuos" con cafés, 

restaurantes o vecinos de la zona a través de un canal digital. ECOR3 ofrece descuentos en 

sus productos a cambio de que los locales comerciales les separen y limpien las botellas y 

cartones. 
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2.9. Gestión de riesgo  

RIESGOS OPERATIVOS Y DE SUMINISTRO 

Riesgo: Interrupción o escasez de materia prima limpia. 

Impacto: Si los restaurantes o vecinos no entregan botellas o papel Kraft, la producción se 

detiene y no se llega a la meta de ventas de Bs. 3,350. 

Mitigación: Crear un stock de reserva (buffer) de material sin procesar equivalente a un mes 

de producción. Diversificar los proveedores haciendo alianzas con al menos tres cafeterías y 

un centro de acopio formal. 

Riesgo: Accidentes laborales en el taller. 

Impacto: El corte y pulido de vidrio o el uso de herramientas afiladas para las estucheras 

pueden causar cortes o lesiones a los socios, deteniendo la operación. 

Mitigación: Establecer un protocolo obligatorio de seguridad (uso de lentes de protección, 

guantes de carnaza y mascarillas para el polvo de vidrio). Contar con un botiquín de primeros 

auxilios equipado en el taller.  

RIESGOS COMERCIALES Y DE MERCADO 

Riesgo: Dependencia de un solo producto o estacionalidad. 

Impacto: Que los floreros se vendan solo en fechas específicas (como el Día de la Madre o 

San Valentín), dejando meses con ingresos por debajo del punto de equilibrio (Bs. 653.02). 

Mitigación: Mantener una oferta equilibrada. Las bolsas de papel Kraft y las estucheras 

tienen una demanda constante para comercios y estudiantes durante todo el año, lo que 

compensa la estacionalidad de los floreros. 

RIESGO: RECHAZO DEL CLIENTE POR PERCEPCIÓN DE "CALIDAD BAJA" 

(EFECTO BASURA). 

Impacto: Que el consumidor boliviano confunda "reciclado" con "sucio" o "mal acabado" y 

se niegue a pagar el precio del producto. 
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Mitigación: Aplicar un control de calidad estricto. El proceso de pulido del vidrio debe ser 

impecable (suave al tacto) y las bolsas deben lucir limpias y de diseño profesional. El 

marketing digital debe enfocarse en el concepto de Upcycling (supraciclaje de lujo) y no solo 

en "reciclaje básico". 

Riesgos Humanos y de Equipo (Los 5 Socios) 

Riesgo: Desalineación, conflictos o salida de un socio. 

Impacto: Al ser solo 5 personas, si una se marcha o deja de trabajar, el negocio pierde el 20% 

de su capacidad operativa o intelectual. 

Mitigación: Redactar un Acuerdo de Socios interno desde el primer día. Este documento debe 

dejar por escrito las responsabilidades de cada uno, el horario a cumplir, cómo se dividen las 

ganancias (Bs. 413 por persona en el escenario actual) y qué pasa si alguien decide abandonar 

el emprendimiento. 

Riesgo: Cuello de botella por centralización de habilidades. 

Impacto: Que solo un socio sepa cortar el vidrio de forma perfecta. Si esa persona se enferma, 

la línea de vasos y floreros se congela. 

Mitigación: Implementar capacitación cruzada (cross-training). Todos los socios deben 

conocer la base de cada proceso, permitiendo que cualquiera pueda sustituir a otro en caso 

de emergencia. 

 

2.10 PROYECCION FUTURA DEL EMPRENDIMIENTO  

• VISION FUTURA  

1. Inspiradora y ambiciosa: Debe motivar a tu equipo y a ti mismo a dar lo mejor, 

teniendo un largo alcance. 

2. Realista y alcanzable: Aunque debe ser un reto, tiene que ser posible de lograr con 

esfuerzo y los recursos disponibles. 
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3. Orientada al futuro: No se enfoca en lo que haces hoy, sino en el impacto que 

deseas tener en 5 o 10 años. 

• METAS DE CRESIMEINTO 

La empresa debe enfocarse en superar la fase de subsistencia inicial, profesionalizar 

el negocio y formalizar su estructura para escalar exitosamente ganancias, uno de 

los principales objetivos es tener una sucursal en cada departamento.  

• EXPANSIÓN PROYECTADA 

La empresa ECOR3 se proyecta apertura al menos una o dos sucursales, por año en 

los mercados para tener más alcance hacia los clientes. 

 

 

 

3.CONCLUSIONES 

• FORTALECIMIENTO ALCANSADO 

La empresa ECOR3 sus fortalecimientos es firmar convenios con otros negocios de 

esa manera tener un crecimiento, y fortalecer su marca personal. 

• OPORTUNIDADES DE EXPANSIÓN  

La empresa ECOR3 no debe dejar pasar oportunidades que se presentan, de esa 

manera asegurar su expansión en los diferentes lugares del país.  

• SOSTENIBILIDAD 

Su sostenibilidad es que sus ventas sean en volumen y que tenga una utilidad 

beneficiosa de esa manera permanecer en el mercado.                    

• COMPETIVIDAD FUTURA  

La empresa debe concluir sus productos, la intensión al consumidor, el ambiente. Y 

tener un impacto en las redes sociales más que todo actualizándose en el parte 

tecnológico. 
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4.RECOMENDACIONES 

• MEJORAR PROCESOS  

La empresa ECOR3 debe mantener altos estándares de higiene y seguridad en sus 

respectivas sucursales.  

• FORTALECER LA INNAVACION 

Debemos invertir constantemente en publicidad, tanto en Tik Tok, marketing, 

Facebook. 

• AMPLIAR MERCADOS  

• Capacitar continuamente al personal de esa manera den la mejor atención y se le 

recomienda a la empresa innovar su sucursal a cada momento con tecnología 

actualizada. 

• INCREMENTAR COMPETIVIDAD 

En un determinado tiempo la empresa ECOR3 debe crear nuevos productos y sacar 

al mercado, y también tener convenio con diferentes empresas, que tengan 

productos similares. 
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Sustento para el Impacto Ambiental y el área de I+D. 

Este anexo técnico traduce el trabajo artesanal de la empresa en datos métricos de 

mitigación ambiental, basados en los estándares de la economía circular: 

Factor de Desvío de Residuos (FDR): Cada mes, al alcanzar la meta física estimada de 

producción, ECOR3 evita el entierro sanitario de aproximadamente: 

Vidrio (Vasos/Floreros): ~500 botellas recuperadas, equivalente a 250 kg de vidrio que no 

saturarán el vertedero. 

Celulosa (Balsas de Papel Kraft): ~1,000 pliegos o retazos reutilizados, salvando 

indirectamente el equivalente a 1.5 árboles medianos al mes. 

Eficiencia Energética del Supraciclaje (Upcycling): 

La manufactura tradicional de vidrio nuevo consume 11.5 megajulios (MJ) de energía por 

kilogramo. 

El proceso de corte térmico y pulido abrasivo de ECOR3 consume únicamente 0.8 MJ por 

kilogramo (energía eléctrica doméstica para la pulidora). Esto representa un ahorro 

energético del 93% por unidad producida. 

Trazabilidad de Insumos Críticos (Control Químico): Para garantizar que el impacto sea 

100% positivo, la línea de desarrollo estipula el uso exclusivo de adhesivos basados en 

almidón de yuca o maíz (caseros) para las bolsas Kraft y tintas orgánicas al agua, 

eliminando los compuestos orgánicos volátiles (COV). 

ANEXO B: Memorándum de Fórmulas y Desglose Financiero 

Sustento matemático para el cuadro de indicadores en bolivianos (Bs.). 

Muestra la rigurosidad matemática detrás del Punto de Equilibrio y los márgenes 

presentados en los informes financieros: 

Ecuación de la Viabilidad Mínima (Punto de Equilibrio  

Análisis de Sensibilidad de Costes: Si el precio de los insumos de sujeción (hilos, lijas, 

pegamento) sube un 10% (el Costo de Ventas pasa de Bs. 785 a Bs. 863.5), el margen neto 
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de ECOR3 se contrae apenas del 61.64% al 59.29%, demostrando que el modelo es 

altamente resistente a la inflación debido al bajísimo coste del desecho básico. 

ANEXO C: Protocolo de Gestión de Riesgos y Acuerdo de Socios 

Sustento organizativo para el control del equipo de 5 personas. 

Establece las reglas de convivencia y planes de contingencia para mitigar los riesgos 

humanos identificados: 

Estructura del "Acuerdo de los 5": Cláusulas legales internas pre-redactadas: 

Propiedad Intelectual: Los diseños de las estucheras y floreros pertenecen a ECOR3, no al 

socio que los ideó de forma individual. 

Fondo de Mitigación Operativa: Se establece que el 15% de la utilidad neta mensual (Bs. 

309.75) no se repartirá, sino que se acumulará en una caja de ahorro para la reposición de 

maquinaria o accidentes. 

Matriz de Contingencia Médica: Dado que la probabilidad de cortes con vidrio es alta, el 

protocolo exige: 

Capacitación semestral en primeros auxilios para los 5 integrantes. 

Parada inmediata de la línea de producción si un socio trabaja sin guantes de seguridad 

pesados. 

 

 

 


