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RESUMEN

El presente plan de negocios tiene como objetivo fabricar y comercializar
huesos vitaminizados para mascotas dentro de la ciudad de Quito. El proyecto
se va a enfocar a familias que cuentan con una mascota, su poder adquisitivo
es medio- alto y alto, pertenecen a la ciudad de Quito y tienen al animal como
un miembro de la familia.

Para realizar el plan de negocios, se hizo un analisis de entorno externo, para
saber en las condiciones que se encuentra la industria de alimentos para
mascotas. Teniendo una tendencia de crecimiento favorable del PIB de la
industria, en comparacion con la variacién del PIB del Ecuador. También se
realiz6 una investigacion de mercado, donde el 90% de las personas
encuestadas comprarian el producto; o que se espera es conocer el perfil del
cliente y tener una vision clara de lo que desean.

Se pudo realizar un producto vitaminizado, con las caracteristicas y
presentacion deseadas por los clientes; a un precio similar al de la
competencia pero con mayores beneficios. Se identificé el modo de distribucion
adecuado y las promociones que prefieren los clientes a la hora de adquirir los
productos.

Se obtuvo la propuesta de la filosofia y estructura organizacional de la empresa
y se desarrollo el plan financiero para evaluar la viabilidad del proyecto.



ABSTRACT

The purpose of this business plan is to manufacture and market vitaminized
bones for pets in the city of Quito. The project is going to focus on families that
have a pet, their purchasing power is medium-high and high, they belong to the
city of Quito and they have the animal as a member of the family.

To carry out the business plan, an analysis of the external environment was
made, that's how we know about the conditions of the pet food industry. A
market research was also conducted to know the profile of the client and have a
clear vision of what they want.

It was possible to make a vitaminized product, with the characteristics and
presentation desired by the clients; at a price similar of the competition, but with
more benefits. We also identified the appropriate distribution mode and the
promotions that customers prefer when purchasing products.

The proposal of the philosophy and organizational structure of the company,
was obtained and the financial plan was developed to evaluate the viability of

the project.
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1 INTRODUCCION
1.1 Justificacién del trabajo

El crear la empresa de suplementos para perros, tiene como objetivo el brindar
un alimento vitaminico a las mascotas, con el fin de proveer a la ciudadania
duefia de los animales, una alternativa alimenticia altamente nutritiva partiendo
de los elementos del bovino, sin la utilizacion de conservantes obteniendo un
producto rico en proteina y de alta palatabilidad, mejorando la calidad de vida
de las mascotas y con un costo asequible para la comunidad.

Al aprovechar los residuos que se obtienen del desposte vacuno se ayuda a la
desintoxicacion del medioambiente; la poca utilizacion de luz eléctrica permite
ahorrar este recurso pues el proceso se basa en la deshidratacion; el trabajo
conjunto con asociaciones de personas que brindan su contingente para esta
labor permite que las mismas cuenten con un ingreso adicional, ayudando de
esta manera a mejorar su economia y adicionalmente a producir un articulo
novedoso, nutritivo y sano. Considerando el aumento exponencial que en estos
tiempos y a futuro que se dara con las mascotas, pues la tendencia de las
familias conformadas por parejas jovenes, éstas prefieren tener a su cuidado
una mascota que tomaria el lugar de un hijo, considerando el estilo de vida
cada vez mas exigente.

Podemos indicar ademas que este producto posee un costo de produccién mas
bajo que el tradicional alimento para mascotas, convirtiéndose en su mayor
competencia la misma que en toda economia es saludable para el mercado;
obteniendo como resultado un ahorro al consumidor que en momentos de crisis

es apetecido por los potenciales compradores.



1.1.1 Objetivo General del trabajo

Determinar la factibilidad de elaborar y comercializar suplementos vitaminicos

para perros dentro de la ciudad de Quito. Contribuyendo al cuidado del

medioambiente, creacion de mano de obra y ocupaciéon productiva de

desperdicios de matadero.

1.1.2 Objetivos especificos del trabajo

R
°

Investigar la situacion actual de la industria de alimentos para mascotas
en el Ecuador, misma que permitira identificar las principales
oportunidades y amenazas con las se debe enfrentar la nueva empresa,
para en base a ello poder plantear estrategias que contrarresten las
amenazas de la industria.

Identificar la demanda del mercado ecuatoriano que permita desarrollar
un plan de marketing para el segmento de clientes al que la empresa se
va a enfocar.

Definir las oportunidades y amenazas en base al entorno externo para
asi poder plantear estrategias que contrarresten las amenazas de la
industria.

Realizar una investigacion de mercado a los clientes potenciales de la
industria, para poder definir la oportunidad de mercado.

Identificar la viabilidad financiera de la introduccién de suplementos

vitaminicos para perros en el mercado ecuatoriano.

. ANALISIS ENTORNOS

C1080.01 Elaboracién de alimentos preparados para animales domésticos

como: perros, gatos, pajaros, peces, etcétera; incluidos los obtenidos del

tratamiento de desperdicios de mataderos (SRI, 2018).

2.1 Analisis del entorno externo
El macroentorno lo constituyen grandes fuerzas de la sociedad, demogréaficas,

econdmicas, naturales, tecnoldgicas, politicas y culturales que afectan al

microentorno de las empresas (Kotler, 2008).



2.1.1 Entorno externo (Econémico, Politico, Social, Tecnolégico).

El analisis PEST (abreviatura de factores Politico, Economico, Social y
Tecnologico) surge como una herramienta para definir la posicion estratégica
de una empresa, identificando los factores que pueden influir en los niveles de

oferta y demanda y en los costos de la misma. (Bittan, 2012)

Politico

CreEcuador, es un programa que existe en el Ecuador, para apoyar proyectos,
donde el Gobierno es socio por un tiempo limitado, buscando un gran impacto
en la sociedad, la generacion de empleo, mostrar un progreso productivo, que
ayude a la produccién en todas las zonas que no han tenido un crecimiento
importante (MCPEC,2010, p. 157). Adicionalmente, el gobierno ha
implementado Centros de Desarrollo Empresarial y Apoyo al Emprendimiento
(CDAE), apoyando, capacitando y brindando soporte técnico a las personas
emprendedoras con nuevas ideas, esto sera, durante todo el proyecto
(Ministerio de Industrias y Productividad , 2018). Bajo esta perspectiva del
gobierno se considera un factor favorable para implementar el nuevo plan de
negocios, ya que brinda apoyo econdmico para nuevos negocios innovadores.
De acuerdo a la Ley de Fomento Productivo, misma que fue publicada el 21 de
agosto del 2018, en el registro oficial en la que se determina el beneficio para
nuevas inversiones con la exoneracion del pago del impuesto a la renta por
inversiones en industrias durante 15 afios (Ley Organica Fomento Productivo ,
2018). De esta manera se fomenta el desarrollo social y econémico del pais,
permitiendo que se implemente proyectos innovadores.

En los ultimos afos, el factor politico en el Ecuador ha impuesto restricciones
en especial a las tasas arancelarias que, se concentran en un 45% en lo que
respecta a los productos importados para mascotas, también hay que tomar en
cuenta que estos productos no tienen que pagar el Impuesto a los consumos
especiales (ICE), pero si les corresponde con el pago del 12% que
corresponde al Impuesto al Valor Agregado (IVA), cancelan este valor por ser
productos procesados para animales (Aranceles Ecuador, 2017). Factor que
beneficia a la Industria ya que se tienen precios justos y asequibles para el

mercado.



Director del Senasa, dice que dentro de los camales, no se cumplen con las
normas y requisitos que se exigen al momento del sacrificio del animal, lo cual
hace que se contamine. (Celiz, 2015). Por esta razén es una amenaza, ya que
asi existan normas y reglamentos para un buen manejo de la materia prima, no
existe el debido control por lo que no cuenta con los estandares de calidad
necesarios.

Econémico

Segun el portal Latin Link (2014), da conocer que el mercado de mascotas es
uno de los 10 de mayor crecimiento en Latinoamérica conjuntamente con el de
los automoviles, bebidas energizantes, cosméticos, diamantes, hoteles,
juguetes, lujo, medicamentos de venta libre, de esta manera es una
oportunidad para la industria ya que se espera que siga teniendo un
crecimiento. Tomando en cuenta el periodo 2012-2016. Se puede observar que
la variacion del PIB de la industria en el afio 2012 fue del 7,83%, teniendo un
crecimiento considerable en el 2014 del 15% lo cual indica que es una gran
oportunidad para la industria, también se puede observar que en el 2016 la
variacion del PIB regres6 nuevamente al 7,83%. En comparacion con la del
Ecuador que en el 2012 empezd con una variacién del PIB del 10,91% y ha
tenido un decrecimiento radical, hasta llegar al 2016 con una variacién del -
0,68%. Indicador que muestra el hecho de que sea una industria atractiva
para ingresar, ya que ésta ha tenido un crecimiento positivo y estable dentro de
los ultimos afos y no ha sido afectada por el PIB del Ecuador, lo cual hace que
no dependa de éste y pueda tener su propio crecimiento, teniendo asi una gran
oportunidad a favor de la industria.

Variacion del PIB

Producto Industria === Ecuador

Figura 1: Variacion del PIB respecto a la Industria y al Ecuador desde el 2012
al 2016



En referencia a la informacién emitida por el Banco Central del Ecuador en el
afno 2018 se puede indicar que al 31 de Marzo del 2018 la inflacion fue de -
0,21% (BCE, 2018). Este factor es muy importante en el analisis de la
Elaboracion de alimentos preparados para animales domésticos para
proyectar los ingresos. Este factor es considerado como amenaza ya que ha
existido una baja perniciosa de los precios, por ende se puede decir que el
Ecuador no esta teniendo el crecimiento ideal, mas bien se encuentra en
decrecimiento y esto afecta a la industria negativamente.

El gobierno estima que el PIB crecera en 1,5% en 2018 a pesar de dificultades
econdmicas por un agresivo endeudamiento (Banco Central del Ecuador,
2016), mientras que El Fondo Monetario Internacional prevé que la economia
ecuatoriana crecera un 0,6 %, en 2018. Lo cual es una amenaza ya que no se
tiene la seguridad de cuanto crecera el PIB en los préximos meses, por ende
resulta una incertidumbre tanto para el pais como para la industria.

Es importante detallar que en la actualidad la tasa fijada por la mayoria de
bancos para financiar emprendimientos en actividades productivas, de
comercio o de servicio, son del 16,06% de forma anual (Banco Pichincha,
2018). Lo cual es una amenaza, ya que en la actualidad la tasa de interés que
brindan los bancos dentro del Ecuador es alta y esto puede ser un factor que
encarezca la produccion de la industria.

Social

En la actualidad, los perros son tratados como un miembro mas de la familia y
no como animales que simplemente sirven para la proteccion del hogar; es por
esto que en el Ecuador los ciudadanos estan optando por el cuidado de sus
mascotas, invirtiendo un porcentaje de su dinero en alimentacién, ropa,
peluqueria, escuelas de adiestramiento, cremacion, entre otros servicios y
productos (Global Entreperneurship Monitor, 2014). Es importante recalcar que
asciende a 379.524 familias que tienen mascotas dentro del Distrito
Metropolitano de Quito datos de acuerdo a la (Secretaria de Salud del Distrito
Metropolitano de Quito, 2015), factor que favorece para qué la nueva empresa
tenga la acogida respectiva por parte del mercado objetivo por lo cual se
considera como una oportunidad.



La adquisicion de perros como mascotas crece a nivel mundial. La inversion
que los ciudadanos hacen en sus perros es alta; los ecuatorianos asignan un
porcentaje de sus ingresos a favor de sus perros, el cual varia entre USD 4
millones y USD 4,5 millones al mes en alimentacion y cuidado, debido a que
estos seres son considerados como parte fundamental de la familia, hasta el
punto de ser tratados como si fueran nifios. (Ipsa Group, 2014). Es importante
recalcar que tres de cada cinco familias presentan una mascota en su hogar en
la que predomina los caninos de acuerdo a los datos (Direccion de Salud del
Distrito Metropolitano de Quito, 2015), factor que se considera como una
oportunidad debida que mas personas demuestran que son responsables y
velan por la integridad de sus mascotas vy, el producto a implementar tendria la
acogida respectiva por parte del mercado.

Expertos en el tema canino, como Vicente Garcia, Gerente del Comisariato de
la Mascota Pet Center, afirma que Quito es la ciudad con mayor demanda en el
mercado de mascotas en el pais, esto se debe a la alta adquisicion de perros
con los productos relacionados que los acompafan (Garcia, 2008). En la que
se determina que es una oportunidad para implementar un alimento que sera
especializado segun la condicion médica del animal.

Una terapeuta matrimonial llamada Michelle A. Coomes (2018), dice que. "Las
mascotas pueden conectar a las parejas y formar vinculos mas fuertes entre
sus duefos, lo cual es muy similar a criar un nifio”. Esto es una oportunidad
para la Industria ya que gracias a la hormona que se secreta (oxitocina), las
relaciones con las mascotas son muy similares a la de los hijos (Coomes
2018).

Tecnolégico

La introduccion de productos alimenticios elaborados para mascotas, tuvo un
fuerte impacto sobre la competencia en la industria nacional de dichos
productos. Se da conocer que las barreras de entrada eran practicamente
infranqueables para una pequefia 0 mediana empresa puesto que debia tener
un gran capital inmovilizado en materias primas e insumos, que iniciara la
elaboracion de productos alimenticios para mascotas y con ello lograr
satisfacer las necesidades del cliente (Ministerio de Industrias y Productividad,



2017). Lo cual es una amenaza ya que es dificil poder ingresar a la industria

debido a la maquinaria y tecnologia que se necesita.

La evaluacion del 2014 identificd un total de 26.240 molinos de balanceado a
nivel global y mas de la mitad de ellos se encuentran en Asia y Norteamérica.
Sesenta por ciento del alimento balanceado que se produce es peletizado y
esta modalidad es aun mas popular en Europa (Alltech, 2014), factor a tomar
en cuenta para realizar la fabricacion y comercializacion de suplementos para
mascotas en el Ecuador ya que es algo que no existe aqui en la actualidad, por
ende se considera como oportunidad.

El Estado promovera, en el sector publico y privado, el uso de tecnologias
ambientalmente limpias y de energias alternativas no contaminantes y de bajo
impacto. La soberania energética no se alcanzara en detrimento de la
soberania alimentaria, ni afectara el derecho al agua. (Constitucion del
Ecuador, Art15). Esto es una amenaza para la Industria, ya que se necesita
tecnologia ambiental costosa para poder cumplir con las leyes

medioambientales.

2.1.2 Analisis de la Industria (Porter)

El Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter es una herramienta util para hacer el
analisis del sector industrial cuando se esta realizando el analisis de Mercado y
asi poder determinar los factores que determinan la rentabilidad de un sector
industrial y de sus empresas. De acuerdo a Porter la intensidad de la
competencia en la industria y la rentabilidad de su potencial, son funciones de
las cinco fuerzas (Hitt, 2008). A continuacion se detallan las cinco fuerzas
dentro de la industria.

Amenaza de nuevos competidores. Media 3,25 (Ver anexo 7)

Economia de escala: El sector industrial de suplementos para mascotas, no
puede contar con la infraestructura y maquinaria necesaria para producir en
escala (Diederich, 2018). Se determina como una oportunidad ya que este tipo
de economias de escala, evitan la competencia, esto por su gran estructura de

costos obstaculizando la produccion, el financiamiento y la fuerza de ventas.



Diferenciacion del producto: Para la produccion de huesos, dentro de la
industria  manufacturera de alimentos para mascotas, no existe una
diferenciacion establecida, ya que se realizan productos muy similares dentro
de la industria (Diederich, 2018). Es por ello que esta tendencia constituye una
oportunidad para los inversionistas que busquen entrar a la industria esto
permite establecer estrategias de diferenciacion.

Identificacion de marcas: En 2016 existen registradas 53 empresas
dedicadas a la elaboracion de alimentos preparados para animales, la mayor
concentracion de ellas estda en las provincias de Pichincha, Guayas y
Tungurahua. (Supercias, 2018). Existen dos empresas en el Ecuador que
realizan huesos para perros a base de carnaza las cuales son Spectrum y
Sowar. (Diederich,2018). En la actualidad no existe un exagerado numero de
empresas dentro de la Industria.

Costo de cambio del proveedor: Al realizar el producto a base de carnaza, el
costo cambio del Proveedor no resulta atractivo ya que no existen muchos
proveedores y hace muy compleja la decision de poder cambiar de
abastecedor ya que se aumentarian los costos para el productor dentro de la
industria (Ruiz, 2018). Si se toma en cuenta el efecto de la experiencia, donde
los costos unitarios disminuyen cuando la empresa tiene mas experiencia en la
investigacion para la elaboracion del producto, cuando los proveedores
cuentan con mayor poder frente a sus clientes constituye una barrera de
entrada alta.

Curva de experiencia: La experiencia da lugar a la oportunidad para reducir
los costes, en la actualidad existen dos empresas con alta experiencia (Ruiz,
2018). Por ende, para entrar a la industria se debe tener los conocimientos y
experiencia adecuada, para poder reducir los costos.

Tasa de crecimiento del sector industrial: La industria de alimentos para
mascotas ha tenido una tendencia de crecimiento en los ultimos afos (2003 al
2015) de compras de alimentos para mascotas en el mercado ecuatoriano en
un 450%. (Banco Central del Ecuador, 2015).

Teniendo un crecimiento de la industria favorable en comparacién al

crecimiento del Ecuador. Obteniendo una oportunidad de desarrollo para las



empresas que se dedican a la elaboracion de suplementos y alimentos para
mascotas.

Capacidad Negociadora de Proveedores. Alta 4,17 (Ver anexo 7)

Numero de proveedores importantes: Los proveedores de la materia prima
para la produccion de los huesos dentro de la Industria son principalmente las
faenadoras y otras empresas como Pronaca, Agropesa y Habitalsa (Diederich,
2018) .Constituye una barrera de entrada alta, puesto que no existen muchos
proveedores para lograr abastecer los requerimientos del mercado.

Productos de cambio de proveedor: La materia prima principal para la
produccion de los huesos es la carnaza, por lo que no existen alternativas para
optar por otros productos similares. (Ruiz, 2018). Se puede identificar una
debilidad en este tipo de produccion o elaboracién de productos alimenticios
para mascotas por cuanto al no existir materia prima alternativa no existen
otros items a ser elaborados o0 que se pueda optar por otro tipo de producto.
Amenaza de proveedores de integrarse hacia delante: Existe una alta
posibilidad que los proveedores puedan realizar la comercializacion, ya que
existe la infraestructura y maquinaria necesaria para poder realizarlo
(Diederich, 2018). Es por ello que en este sentido el sector es atractivo, al no
existir barreras que obstaculicen la produccién y comercializacion y al existir
todos los recursos y maquinaria para elaborarlos.

Accion de los Sustitutos. Baja 2 (Ver anexo 7)

Precio relativo de los sustitutos: Al existir huesos para mascotas dentro del
mercado existe una referencia de precios para los huesos especializados
(Diederich, 2018). Al tener referentes en cuanto al precio de los huesos, se
puede sacar a comercializar un producto con precio accesible y con mayores
ventajas.

Disponibilidad de sustitutos cercanos: (Aragon, 2017). Dice que las
comidas caseras realizadas con colada de harina, trozos de carne y huesos; no
genera ningun beneficio a las mascotas ya que en el plato esta presente 70%
de carbohidratos y pocas proteinas y vitaminas. Las comidas caseras son la

principal competencia para la Industria, por ende esta es una oportunidad ya



que actualmente pocas son las personas que se dedican a la elaboracion
casera de comida para mascotas.

Preferencia del cliente hacia el sustituto: No existe alguna preferencia hacia
el sustituto, ya que el producto dentro de la industria brinda mayores beneficios
(Diederich, 2018). Esto constituye una verdadera oportunidad para la industria
por cuanto no existe preferencia del cliente hacia el sustituto, el cual compra a
un menor costo y con mayores beneficios.

Posibilidad Negociadora de los Clientes. Media-Baja 2,83 (Ver anexo 7)
Numero de clientes importantes: 379 524 familias (Secretaria de Salud del
Distrito Metropolitano de Quito, 2015). Quienes cuentan con una mascota en su
casa. Existe un numero considerable de clientes, sin embargo, no es una
Industria tan amplia, lo cual es una amenaza para la industria.

Grado de estandarizacién del producto: El producto realizado dentro de la
industria es estandarizado, sin embargo, las empresas dentro de la industria
pueden crear productos especializados (Diederich, 2018). Si bien las empresas
pueden comercializar sus productos de forma estandarizada es muy atractivo el
mercado para crear innovaciones propias en esta linea de negocios.

Amenaza de integracion hacia atras por parte del cliente: Al tener una
materia prima a base de desechos bovinos los clientes no pueden realizar
integracion hacia atras y estan ligados a comprar los productos dentro de las
empresas en la industria (Ruiz, 2018). Tal vez es un monopolio al que se ven
enfrentados los clientes puesto que siempre deben comprar a las mismas
marcas y proveedores al no tener una integracion hacia atras lo que representa
una verdadera amenaza para los inversionistas.

Intensidad de la Rivalidad. Media-Alta 3,5 (Ver anexo 7)

Tasa de crecimiento del sector industrial: El futuro de la industria de
mascotas aumenta a una tasa de entre el 4% y 6% anual (American Pet
Products Association, 2013). Desde este punto de vista se puede evidenciar en
proyecciones que existe una barrera de entrada alta por cuanto al no existir la
suficiente participacion en el mercado de productos alimenticios elaborados
para mascotas en el mercado, no existe rivalidad

Caracteristicas del producto: La Industria cuenta con un producto



estandarizado en lo que se refiere a huesos para mascotas, por lo que se lo ve
como un factor neutral que no afecta a la Industria (Ruiz, 2018). Esto
constituye una verdadera ventaja para quienes intentan realizar proyectos de
inversion en esta linea de negocios.

Barreras de Salida. Media 3 (Ver anexo 7)
Costos fijos de salida: Al tener que comprar maquinaria las empresas dentro
de la Industria para poder realizar el producto, el costo de salida seria muy
elevado ya que implica pérdida de dinero para los empresarios (Ruiz, 2018). Al
tratar sobre las barreras de salida estas pueden ser econdmicas, estratégicas e
incluso emocionales, esto constituye una amenaza para aquellas personas que
desean incursionar en estos proyectos.
Barreras emocionales: "La oxitocina es una hormona que se libera cuando
tienes una relacion cercana, como cuando amamantas o consientes a un
infante. Los padres de mascotas tienen experiencias similares cuando
acarician a sus bebés peludos", dice. "Las mascotas pueden conectar a las
parejas y formar vinculos mas fuertes entre sus duefios, lo cual es muy similar
a criar un nifo". (Coomes, 2018). Este tipo de respuesta emocional constituye
una ventaja en lo que a la industria de produccion de alimento de mascotas,
por cuanto al existir este tipo de vinculo con las mascotas impulsa a que se
realicen mas compras en este tipo de industria.
Restricciones sociales y gubernamentales: El Estado promovera, en el
sector publico y privado, el uso de tecnologias ambientalmente limpias y de
energias alternativas no contaminantes y de bajo impacto. La soberania
energética no se alcanzara en detrimento de la soberania alimentaria, ni
afectara el derecho al agua. (Constitucion del Ecuador, Art15). Todas las
empresas deben cumplir con normas y regulaciones ambientales, esto acarrea
consigo que el entrar en la industria se vuelva algo dificil es por ello que en la
actualidad no existen muchas empresas o personas en invertir en proyectos de

este tipo.



2.1.3 Analisis Matriz EFE
Tabla 1: Matriz EFE

OPORTUNIDADES PONDERACION CALIFICACION CALIFICACION
PONDERADA
Existen restricciones arancelarias 0,04 3 0,12

para alimentos para mascotas y no
se debe pagar impuestos especiales.
El gobierno ha implementado 0,07 4 0,28
Centros de Desarrollo Empresarial y
Apoyo al Emprendimiento (CDAE)
para apoyarlos y capacitarlos.
CreEcuador, es un programa que
existen en el Ecuador, para apoyar
proyectos nuevos e innovadores,
donde el Gobierno es socio por un
tiempo limitado.

La industria de alimentos para 0,10 4 0,40
mascotas se encuentra en un
crecimiento favorable, en

comparacioén con la variacién del PIB
del Ecuador y ha tenido una
tendencia de crecimiento en los
ultimos afios (2003 al 2015).

"Las mascotas pueden conectar a 0,08 4 0,32
las parejas y formar vinculos mas

fuertes entre sus duefios, lo cual es

muy similar a criar un nifio" por lo que

hoy en dia los perros son tratados

como un miembro mas de la familiay

no como animales

La adquision de mascotas ha ido 0,04 3 0,12
aumentando en los ultimos afios y

los ecuatorianos asignan un

porcentaje mayor de sus ingresos a

favor de sus mascotas.

Quito es la ciudad con mayor 0,06 4 0,24
demanda en el mercado de

mascotas en el pais.

Existen registradas solo 64 0,05 3 0,15
empresas dedicadas a la elaboracién

de alimentos preparados para

animales

Comidas caseras no generan ningin 0,05 4 0,20
beneficio a las mascotas ya que en el

plato estd presente  muchos

carbohidratos y no existe preferencia

hacia el sustituto actual.




AMENAZAS

Tasa fijada por la mayoria de bancos
para financiar emprendimientos en
actividades productivas, de comercio
o de servicio, son del 16,06%

La tasa de Inflacién en Ecuador ha
tenido un decrecimiento de -0,21%.
Gobierno estima que el PIB crecera
en 1,5%, mientras que el Fondo
Monetario estima que crecera un
0,6%.

Uso de tecnologias ambientalmente
limpias y de energias alternativas no
contaminantes y de bajo impacto.

La mayor participacion de mercado
dentrode lae

Existen un duopolio a tienen toda la
participacion del mercado y la
experiencia  suficiente.  (Sowar,
Espectrum).

En la actualidad existen pocos
proveedores por lo que ellos cuentan
con una alta capacidad negociadora.

El costo fijo de salida es elevado
para las empresas dentro de la
Industria

La materia prima principal para la
produccion de los huesos es la
carnaza, por lo que no existen
alternativas para optar por otros
productos similares.

Se deben cumplir muchas normas
medioambientales. El cual hace que
en la actualidad no existan muchas
personas interesadas a entrar en la
Industria.

TOTAL

PONDERACION CALIFICACION CALIFICACION
PONDERADA

0,08 1 0,08
0,07 1 0,07
0,07 1 0,07
0,05 2 0,10
0,06 1 0,06
0,05 1 0,05
0,05 2 0,10
0,04 1 0,04
0,04 2 0,08

1 2,48

2.2 Conclusiones

De acuerdo a la matriz EFE, se puede observar que la puntuacion final esta
ligeramente por debajo de la media (2,50), es decir que mi industria no esta
aprovechando de la mejor manera las oportunidades, y no esta actuando de
una manera correcta frente a las amenazas. Lo que se espera es que
pueda aprovechar de una mejor manera las oportunidades que tiene en la

actualidad, y pueda plantearse estrategias para contrarrestar de una mejor

manera las amenazas existentes.



En cuanto a lo econdmico, la industria se encuentra estable y en los

anteriores afos ha tenido un crecimiento, y se espera que siga asi en el

futuro. Sin embargo no sucede lo mismo con el crecimiento del PIB del

Ecuador, lo cual es un factor determinante para demostrar que este no le

afecta directamente a la industria, lo cual es una oportunidad clara al

momento de entrar a la industria de alimentos para mascotas.

Una de las principales amenazas que enfrentan las empresas dentro de la
industria es que en la actualidad los proveedores tienen una capacidad
negociadora muy alta, ya que al existir pocos proveedores ellos cuentan
con la mayoria del poder en lo que se refiere a la venta de materia prima
para la industria.

Al no existir sustitutos fuertes, la mayoria de clientes estan obligados a
adquirir los productos ofrecidos dentro de la industria. De esta manera esto
se convierte en una oportunidad para las empresas dentro de la industria,
ya que los clientes estan obligados a adquirir los productos de las empresas
dedicadas a la fabricacion de huesos para mascotas.

En la industria no existen muchas empresas, sin embargo cuentan con la
participacion total dentro del mercado y la suficiente experiencia por lo que
se debe entrar con un producto bueno y de alta calidad. Adicionalmente al
entrar una empresa nueva a la industria, la participacion de mercado
depende directamente al esfuerzo de marketing por lo que es un costo
elevado para la empresa, y por ende una amenaza.

En la actualidad ninguna empresa dentro de la industria dedicada a hacer
huesos para mascotas realiza un producto especializado, lo cual es una
ventaja competitiva que podrian implementar las empresas dentro de la
industria.

Otra de las principales amenazas que enfrentan las empresas dentro de la
industria es que en la actualidad no existen las suficientes leyes y controles
en los camales para la materia prima, lo cual hace que el producto no
cuente con un estandar de calidad adecuado, como consecuencia puede

ser perjudicial para el animal. Por esta razon los costos de la competencia



son inferiores, por lo que mi empresa dara un costo un poco mayor pero con
una calidad mejor.

e La demanda internacional, valora mas los productos saludables y con
suplementos enriquecidos, las empresas de ese rubro estan desarrollando
nuevas presentaciones y sabores, a fin de mejorar los suplementos y
proteinas para la cria y cuidado de mascotas. (Adex, 2015). Lo cual es una
clara oportunidad para poder implementar este tipo de productos dentro de
la industria nacional, ya que es algo que internacionalmente ya se esta
comercializando y es una tendencia clara, de que seguira creciendo en el
futuro.

e Hoy en dia los perros son tratados como un miembro mas de la familia, por
ende, se les da un mayor cariiio. Esto es algo positivo para la industria ya
que los consumidores invierten mas en el cuidado de las mascotas en
general, y se lo puede observar claramente en el crecimiento de la industria
de alimentos para mascotas, por ende la comercializacion del producto creo
que deberia empezar con fuerza para tener mayores posibilidades de tener
un posicionamiento dentro de la industria de alimentos para mascotas.

e Al tener una industria con mayores cuidados para sus mascotas, la ventaja
competitiva que se puede observar es poder realizar un producto
especializado para necesidades especificas de las mascotas, de esta
manera poder adquirir un plus adicional que haga que el cliente se interese

en el producto ofrecido dentro de mi empresa.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Segmento objetivo
Se refiere a la divisidn del mercado en grupos definidos con las necesidades,

caracteristicas o comportamientos distintos, los cuales podrian requerir
productos o mezclas de marketing distintos (Kotler, 2008).
Tabla 2: Segmento objetivo

Poblacién total Quito 2 239 191 personas (INEC, 2010)

Numero de familias 639 769 familias (INEC, 2010)

Familias que tienen mascotas (59,34%) 379 524 familias (Secretaria de Salud
del Distrito Metropolitano de Quito, 2015)




Poder adquisitivo El 1,9% de las personas se encuentran en el
grupo A, el 11,2% se encuentran en el grupo B
y un 22,8% de la poblacién en el grupo C+
(INEC,2011). Teniendo un total de 35,9% del

total.

Familias que tienen mascotas 136249 familias

de clase alta, media alta.

El segmento objetivo para la investigacion de suplementos para mascotas
especializados va a ser a 136249 familias. Que pertenecen a la ciudad de

Quito, cuentan con una mascota y su poder adquisitivo es alto, medio-alto.

3.2 Metodologia de Investigacion
Problema administrativo
Identificar si se debe realizar un suplemento para mascotas con vitaminas, o se
debe realizar un producto general y estandarizado para el mercado.
Problema de investigacion
¢Cuales son los requerimientos que tienen los consumidores respecto al
alimento especializado para mascotas?
Preguntas de investigacion
1. ¢Qué caracteristicas deberia tener el producto especializado para las
mascotas?
¢ Qué medios utiliza el cliente para realizar la compra del producto?
¢Cuales son las maneras que el cliente utiliza para enterarse del
producto?
¢ Cual es el precio que el cliente esta dispuesto a pagar por el producto?
¢Cuales son las preferencias que tiene el cliente en cuanto a las
promociones?
¢, Cual es la frecuencia con la que se compra el producto especializado?
¢ Como es el cliente y cuales son las caracteristicas conductuales y
ecologicas que estan dispuestos en invertir en alimento para mascota
especializado?
8. ¢Qué tan dispuestos estan los clientes en comprar este producto?



Objetivo General
e Identificar la importancia que dan los consumidores al alimento
especializado para mascotas durante el tiempo de investigacion
establecido.
Objetivos Especificos
e Determinar las principales caracteristicas que debe tener el producto
especializado para las mascotas.
e Determinar los medios que utiliza el cliente para realizar la compra del
producto.
e Determinar las maneras que el cliente utiliza para poder enterarse del
producto.
e Identificar el precio 6ptimo que el cliente estara a gusto y dispuesto de
pagar.
e Determinar las preferencias que tiene el cliente en cuanto a las
promociones del producto.
e |dentificar como es el cliente que esta dispuesto en invertir en el
producto y sus caracteristicas conductuales y ecologicas.
e Identificar qué tan dispuestos estan los clientes de adquirir el producto.
Hipoétesis general problema de investigacion
Los clientes de clase media-alta y alta estan dispuestos a invertir en el
producto especializado para mascotas.
Las hipotesis de las preguntas de investigacion se encuentran en los

resultados del analisis cuantitativo.

3.3 Metodologia aplicada
Las herramientas utilizadas en la metodologia cualitativa son el focus group y

las entrevistas realizadas a 2 expertos en el campo. La herramienta utilizada en

la metodologia cuantitativa son las encuestas realizadas a 50 personas

3.4 Investigacion Cualitativa y Cuantitativa
La investigacion cualitativa es una metodologia de investigacion exploratoria

sin estructura, basada en muestras pequefias, que proporciona conocimientos
y comprension del entorno del problema. Mientras que la investigacion

cuantitativa es una metodologia de investigacion que busca cuantificar los



datos y que, por lo general, aplica algun tipo de analisis estadistico (Malhotra,
2008).

3.4.1 Resultados del analisis Cualitativo
Para realizar el analisis se usé el método de teoria fundamentada.
La primera entrevista se realizé6 a un experto sobre la elaboracion de huesos
para mascotas, su nombre es Hanz Diederich, ha trabajado durante 15 afios en
la elaboracién de juguetes caninos en Colombia y Ecuador, hace unos meses
fue gerente de la empresa mas grande del Ecuador de suplementos para
mascotas llamada “Spectrum”™ y en la actualidad estd montando su propia
fabrica de juguetes caninos en el parque industrial de la ciudad de Ambato. La
entrevista se realizé en su empresa actual y tuvo una duracién aproximada de
30 minutos donde explico detalladamente la elaboracion, las caracteristicas
que se deben tomar en cuenta y los aspectos que debe tener el hueso para
llegar a cliente.
La segunda entrevista se realizd a una experta en el area administrativa de
huesos para mascotas, su nombre es Gloria Hidalgo y ha trabajado en el area
administrativa durante 15 afos, la entrevista se realizé en el parque industrial
de la ciudad de Ambato en la empresa Piel Cueros donde se realizan huesos
para mascotas, tuvo una duracion aproximada de 25 minutos donde explico
detalladamente cdmo es el manejo administrativo dentro de esta empresa, la
logistica que se debe seguir, los costos administrativos que debe incurrir la
empresa, el manejo de los proveedores, la distribuciéon del producto y las
tendencias de los consumidores en la actualidad. Esta entrevista fue de gran
ayuda para saber los procesos que se deben seguir al tener una empresa de
suplementos para mascotas.
Adicionalmente se realiz6 un focus group con 10 personas de clase media-
media alta, donde se identific6 sus preferencias de los suplementos para
mascotas en cuanto a las caracteristicas, precios, presentaciones,
promociones, medios de distribucion, comportamientos y las tendencias
actuales. Este focus group se llevd a cabo en la ciudad de Ambato, en Atocha
Virgen del Sol 9102 y Soledad Eterna. Aproximadamente el focus group dur6



una hora y se pudo obtener informacion muy valiosa sobre todos los aspectos

importantes para los clientes de suplementos para mascotas.

A continuacion se detallaran los principales resultados sobre el analisis

cualitativo.

Tabla 3: Resultados codificados del analisis cualitativo

Mascota Alegria de los hogares
Afecto hacia ellos
Cuidados Alimentacion
Vacunas
Cuidado personal
Enfermedades Problemas de rifidén

Cistitis

Bolas de grasa en el cuerpo
Obesidad

Infecciones

Suplementos
especializados

Mejorar la digestién

Aceites relajantes

Vitaminas

Cubrir necesidades de cada animal

Caracteristicas

Vitaminas y clasificacién de pelaje y piel
Refuerzo para evitar alguna enfermedad
Suplementos de acuerdo a cada necesidad
Utilizacién de desperdicios

Duracidén de 2 afios del producto en percha

Beneficios

Larga vida

Calidad de vida

Salud

Cuidado

Disminucién de gastos

Evitar la molestia de darles suplementos

Presentacion del
producto

Tamafo segun el porte

Minimo porcentaje de humedad para evitar bacterias
Hasta diez unidades por paquetes

Colores

Textura

Sin cal ni puntas

Precio

Aumento de precios con mayores beneficios
Disminucién de volumen

Disminucion de enfermedades

Adicion de vitaminas




Caracteristicas
para precio justo

Resaltar que tiene vitaminas
Resaltar que va a ayudar al animal
Algo que prevenga enfermedades

Medios de e Redes Sociales
Comunicacion e Muestras
e Radio
e Television
Mensaje e |nvertir en la salud
e Enfocado al amor y calidad de vida.
Medios de e Autoservicio
Comercializacidon e Veterinarias
e Tiendas
e Curtiembre
Base del e Mucha precaucidn en la elaboracion
producto e Materia prima escasa
e Demanda se mantiene
Manejo e Produccion mas importante
Administrativo e Bienestar del personal
Logistica Entrada de materias primas
Despacho por unidades o fundas de acuerdo al cliente.
Proveedores Proveedores industriales facil
Proveedor materia prima dificil, saberlos manejar
Distribucion e Camiones
Manejo de inocuidad
Tendencias e Productos naturales
e Mayores beneficios a la salud
e Mayores vitaminas
e Mayores proteinas




Ayudar a tener un
mejor embarazo

Vitaminas

- Curtiembre

Crecimiento de los huesos exponencial

—~ d ti
Tranquilidad para el duefio Salud Demanda se mantiene

~ Materia prima escasa

Prevencién Calidad de vida Despacho del producto

P— Logistica
Disminucién de gastos Entrada de materias primas

Despreocupacion de darles las vitaminas o medicinas Beneficios

—{ Mayores beneficios a la salud

- Productos naturales

Credibilidad y
efectividad del

Resaltar que tiene vitaminas
producto

Redes Sociales

Resaltar que va a ayudar al embarazo y sus cachorros Television

Radio Muestras

Figura 2: Infografia de resultados del analisis cualitativo
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3.4.2 Resultados del analisis cuantitativo
El analisis de los resultados univariables se encuentran en el anexo 8, donde

se observa claramente las principales preferencias de los clientes sobre los
suplementos vitaminizados para mascotas. A continuacién se se encuentran
los cruces de las variables mas importantes gracias a la correlacién, ver en el
anexo 4.

H1: Los clientes que compran suplementos para mascotas desean que los
beneficios que da el producto sean medicamentos para el cuidado de su piel.

Tabla 4: Tabla cruzada con variables de beneficio y de compra

Cuenta de ¢ Compraria un
suplemento para mascotas
especializado de acuerdo a

las necesidades de cada

¢Qué beneficio cree que es
el que brindaria a su
mascota el suplemento
especializado?

mascota? <
Etiquetas de fila Cuidado de la piel de la Cmdad? Prevenir Vitaminas  Total general
~ mascota del pelaje Enfermedades
No 0,00% 1,67% 0,00% 0,00% 1,67%
Si 13,33% 6,67% 36,67% 41,67% 98,33%
Total general 13,33% 8,33% 36,67% 41,67% 100,00%

La hipotesis se rechaza parcialmente ya que los resultados indican que el
98,33% estan interesados en comprar el producto, y un 41,67% de las
personas comprarian el producto para que les brinde vitaminas y prevencion de
enfermedades a sus mascotas y de esta manera les de una mejor salud y

calidad de vida a sus perros.

H2: Los clientes que piensan que el producto brindara un beneficio a sus
mascotas, desean que el producto sea de cuatro a cinco unidades y brinde un
beneficio vitaminico

Tabla 5: Tabla cruzada con variables de beneficio y numero de unidades
adecuados

Cuenta de ¢Cual seria el
numero de unidades adecuado
para cada empaque?

¢Qué beneficio cree que es el que brindaria a su
mascota el suplemento especializado?

Etiquetas de fila 4 a 5 unidades 6 a 7 unidades 8 a 10 unidades Total general
Cuidado de la piel 0,00% 16,67% 11,11% 10,00%
Vitaminas 100,00% 77,78% 66,67% 78,33%
Cuidado del pelaje 0,00% 0,00% 14,81% 6,67%
Prevenir enfermedades 0,00% 5,56% 7,41% 5,00%
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

La hipotesis se ratifica, ya que las personas que piensan que el producto

brindara un beneficio a sus mascotas, desean un producto que brinde un
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beneficio vitaminico y que se lo realice en paquetes de 4 unidades (de 15
centimetros y 7 pulgadas).

H3: Los medios que utilizan los clientes para comprar el producto es por
tiendas especializadas debido a la cercania.

Tabla 6: Tabla cruzada con variables de motivo de compra y lugar de compra

¢Por qué motivo

Cuenta de ¢ En qué lugar e o e

compra este producto?

en ese lugar? [v]
Etiquetas de fila E\ Cercania Variedad Precio Total general
Supermercado 10,00%  60,00% 3,33% 73,33%
Tiendas especializadas 1,67% 6,67% 1,67% 10,00%
Veterinaria 10,00% 3,33% 3,33% 16,67%
Total general 21,67% 70,00% 8,33% 100,00%

Esta hipotesis se rechaza parcialmente, ya que como indican los resultados, un
60% prefiere adquirir el producto mediante los supermercados ya que existe
una mayor variedad y por ende tienen un mayor agrada en adquirir estos

productos ahi.

H4: Las personas tienen una preferencia a comprar el producto en tiendas en
linea debido a que se tiene una mayor comodidad.

Tabla 7: Tabla cruzada con variables de motivo de compra y preferencias

Cuenta de En cuanto a la compra del ¢Por qué motivo compra el
producto, usted prefiere producto en ese lugar? ‘T’
Etiquetas de fila v | Fisica Online Total general
Precio 1,67% 6,67% 8,33%
Cercania 15,00% 6,67% 21,67%
Variedad 40,00% 30,00% 70,00%
Total general 56,67% 43,33% 100,00%

Esta hipdtesis se rechaza parcialmente ya que el 70% de las personas prefiere
adquirir el producto en tiendas fisicas debido a la variedad que existe aqui

como se pudo observar claramente en la anterior hipotesis.

Hb5: Las personas utilizan las redes sociales para enterarse del producto ya que

es el medio que mas frecuentan.
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Tabla 8: Tabla cruzada con variables de medios de comunicacion

¢ Qué medio de
comunicacion es el que
mas frecuenta?

Cuenta de ¢ Cuando usted busca alimentos para mascotas
generalmente lo hace por ?

Etiquetas de fila Redes Sociales Television Total general
Periédico 0,00% 1,67% 1,67%
Redes Sociales 38,33% 1,67% 40,00%
Television 4,33% 10,00% 14,33%
Etiquetas del producto 33,33% 0,00% 33,33%
Consulta al veterinario 10,67% 0,00% 10,67%
Total general 86,67% 13,33% 100,00%

La hipdtesis se acepta parcialmente, ya que del total de personas que prefieren
enterarse del producto mediante redes sociales, también es el medio de
comunicaciéon que mas frecuentan con un 40%. Sin embargo, otro medio de
frecuencia de los clientes al momento de buscar alimentos es por medio de
etiquetas del producto.

H6: Los personas mas jovenes prefieren los medios digitales para conocer el
producto, mientras que los clientes mayores de 40 afios prefieren otros medios.

Tabla 9: Tabla cruzada con variables de lugar de compra y edad

Cuenta de ¢ Cuando usted
busca alimentos para

Edad
mascotas generalmente lo
hace por? B [v]
Etiquetas de fila |~|18-28 afios 29-39 afios 40-50 afios Mas de 50 aiios Total general
Redes Sociales 82,69% 3,85% 3,85% 9,62% 100,00%
Television 25,00% 12,50% 0,00% 62,50% 100,00%
Total general 75,00% 5,00% 3,33% 16,67% 100,00%

Como se puede observar en la tabla, las personas menores a 40 afios tienen
una preferencia a las redes sociales cuando se enteran de este producto,
mientras que las personas mayores a 40 afos prefieren enterarse del producto
mediante la television. Por ende la hipétesis se cumple.

H7: Las clientes estan dispuestas a pagar en promedio 2 dblares por un
paquete de 4 unidades de 15 centimetros (6 pulgadas) de suplementos para

mascoftas.

VAN WESTENDORP

Figura 3: Modelo Van Westendorp
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El modelo de Van Westendorp indica que al tener un precio 6ptimo ligeramente
superior al precio promedio o de indiferencia, lo que quiere decir que el
producto es percibido ligeramente de una mayor calidad que el de la
competencia, por lo tanto la hipétesis se rechaza ya que el precio debe fijarse
entre $3,30 a $3,50 dodlares por un paquete de 4 unidades (15 centimetros de 6
pulgadas).

H8: Las personas que brindan un cuidado a su mascota tienen una preferencia
a que se les de una muestra del suplemento especializado para tener una
percepcion clara del producto.

Tabla 10: Tabla cruzada con variables de promocion y cuidado del animal

Cuando su

Cuenta de ;Qué tipos de mascota se
promociones le laman mas enferma usted
la atencion? procede a
cuidarlo [~]
Etiquetas de fila [~*INo Si Total general
Cupones 0,00% 16,67% 16,67%
Descuentos 5,00% 38,33% 43,33%
Muestras 0,00% 33,33% 33,33%
Premios 3,33% 1,67% 5,00%
Sorteos 0,00% 1,67% 1,67%
Total general 8,33% 91,67% 100,00%

La hipotesis se rechaza parcialmente, ya que observando la correlacion se
puede observar que la preferencias que tiene el cliente en base a los productos
son los descuentos, sin embargo también les llama la atencién las muestras.
De esta e puede inferir que los clientes si utilizan las muestras para tener una

percepcion clara del producto.

H9: Los clientes realizan la compra del producto una vez al mes y lo prefieren
realizar en tiendas especializadas.

Tabla 11: Tabla cruzada con variables de frecuencia y lugar de compra

¢Con qué frecuencia

Cuenta de ¢En qué lugar compra suplementos
compra este producto? vitaminicos parasu
mascota? [+]
— 1 vez al mes e Frecuentemente
Etiquetas de fila (] mes mes Total general
Supermercado 36,67% 30,00% 6,67% 0,00% 73,33%
Tiendas especializadas 1,67% 6,67% 0,00% 1,67% 10,00%
Veterinaria 6,67% 8,33% 1,67% 0,00% 16,67%
Total general 45,00% 45,00% 8,33% 1,67% 100,00%

La hipodtesis se rechaza ya que los clientes realizan la compra del producto
entre una y dos veces al mes y el 73,33% de las personas lo realizan mediante

un supermercado, por lo que prefieren realizar la compra en este autoservicio.
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H10: La mayoria de clientes de clase media alta y alta estan dispuestos a
adquirir el producto especializado.
Tabla 12: Tabla cruzada con variables de necesidad y prevencién del animal

Cuenta de ¢ Se brindael ¢Compraria un suplemento

cuidado y la prevencion para mascotas
adecuada cuando la especializado de acuerdo a
mascota se encuentra las necesidades de cada
enferma? mascota? [v]
Etiquetas de fila '~|No Si Total general
No 6,67% 0,00% 6,67%
Si 1,67% 91,67% 93,33%
Total general 8,33% 91,67% 100,00%

La hipdtesis se cumple, ya que al realizar la encuesta a personas de clase
media alta y alta, se puede observar en los resultados que el 93,33% de las
personas encuestadas estan dispuestos a adquirir este producto especializado.

3.5 Conclusiones de la Investigacion de Mercados
e Al tener las personas a sus mascotas como miembros de las familias, se

les brinda el cuidado y la atencion adecuada para ayudar y evitar
enfermedades. Por esta razén es algo muy importante para los clientes
qgue se realice un producto especializado de acuerdo a las necesidades
y enfermedades que tienen las mascotas.

e Se define que el producto especializado tendra vitaminas ya que se tuvo
una preferencia por este factor, para la ayuda y prevencion de
enfermedades de su mascota.

e Se requiere de un veterinario y un ingeniero en alimentos para poder
realizar el hueso que contenga las vitaminas, un buen aspecto, y una
buena consistencia para que llame la atencion de los clientes.

e Se define el tamafo adecuado de 4 unidades del producto especializado
con una medida de 15 centimetros y 7 pulgadas.

e El rango de precios se obtuvo a través del método Van Westendorp que
va a fijarse desde los $3,30 hasta los $3,50. Percibiendo los clientes un
precio justo del producto de $3,60 por lo que el precio establecido se
encuentra en el precio Optimo para la venta de los productos
especializados.
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e Es necesario dar a conocer el producto por las redes sociales y
television ya que la mayoria de los clientes o posibles clientes tienen a
estos dos medios como sus principales fuentes para conocer sobre este
producto.

e Se debe realizar un empaque con todas sus especificaciones y
beneficios ya que muchos clientes compran el producto en base a la
etiqueta percibida.

e La mayoria de las personas encuestadas y las personas que estuvieron
en el focus group realizan la compra de huesos para mascota en
supermercados debido a que se tiene una mayor variedad del producto.

e La mayoria de clientes que realizan la compra de este producto, son
familias que tienen hijos y tienen a su mascota como un miembro

adicional de la familia.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la Oportunidad de Negocio
Una de las principales oportunidades encontradas dentro de la industria de

alimentos para mascotas es que ha tenido un crecimiento positivo durante los
ultimos cinco afos, teniendo un porcentaje mayor que el crecimiento del PIB
del Ecuador, siendo una industria atractiva para ingresar. Segun los datos mas
actualizados, las compras de alimentos y suplementos para mascotas en el
mercado ecuatoriano han aumentado en un 450% desde el afio 2003 hasta el
2015 (Banco Central del Ecuador, 2015). Teniendo asi un beneficio claro para
la industria y mas aun para la empresa, ya que 3 de cada 5 familias tienen una
mascota en su casa y mas del 60% del consumo esta situado en la ciudad de
Quito, por lo tanto, es donde se va a encontrar la empresa. Al utilizar desechos
que podrian ser contaminantes, se esta ayudando a disminuir los indices de
contaminacién al utilizar estos desperdicios como materia prima para la
realizacion del producto.

En cuanto al vinculo que se puede llegar a tener con las mascotas (Coomes,
2018) dice que las mascotas pueden generar vinculos amorosos muy similares
a los que se tienen con los hijos ya que se genera la misma hormona. Y esto
puede ser aprovechado de una manera positiva. La investigacion de mercados
permitié identificar la alta tendencia en lo que respecta al cuidado de las

mascotas. La mayoria de personas tienen a su mascota como un miembro
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adicional de la familia y se les brinda el carifio y cuidado necesario en todos los
aspectos. Se pudo observar que el 78,34% de las personas encuestadas
prefieren un suplemento vitaminico que ayude a disminuir o prevenir
enfermedades para las mascotas brindando asi una mejor salud y calidad de
vida a los animales.

Dado que existe una oportunidad en el crecimiento de la industria alimenticia
de mascotas y el cuidado que brindan las personas a sus animales, se puede
afirmar que existe una oportunidad de negocio para los suplementos de
mascotas especializados. El propdsito de este producto es crear un
suplemento para mascotas especializado con vitaminas, que ayude a disminuir
o prevenir cualquier tipo de enfermedad que tenga el animal, aprovechando asi
las tendencias y creciente demanda en el mercado. De esta manera la
empresa no se esta enfocando en la competencia, mas bien en todas las
necesidades de los clientes que aun no estan satisfechas ni alcanzadas por

dicha competencia.

5. PLAN DE MARKETING
5.1 Mercado Objetivo
Tabla 13: Mercado Objetivo

Total poblacién de Quito 2.239.191 personas (INEC, 2010)
Geografico (Numero de familias en | 639.769 familias (INEC, 2010)
Quito)
Geografico (60% de las familias de | 383.362 familias (Secretaria de Salud del
Quito tienen mascotas ) Distrito Metropolitano de Quito, 2015)
Psicografico (Tendencia de El 1,9% de las personas se encuentran en

mascotas de las familias en la ciudad | el grupo A, el 11,2% se encuentran en el
de Quito con estrato social medio- | grupo B y un 22,8% de la poblacién en el
medio alto) grupo C+ (INEC,2011). Teniendo un total

de 35,9% del total. 137.806 familias

Pscigografico (Personas que tienen | 91,67% de aceptacion. Es decir, un

a su mascota como miembro de la | nimero de 126.326 familias.
familia y brindan el cuidado y la
prevenciéon adecuada cuando se

encuentra enfermo)
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Conductual (Personas que 78,34% de aceptacion. Es decir,
comprarian el producto con 98. 964 familias.
vitaminas)

El segmento objetivo para la produccién de suplementos para mascotas
especializados es de 98. 964 familias. Que pertenecen a la ciudad de Quito,
cuentan con una mascota, su poder adquisitivo es medio- alto y alto, tienen a
su mascota como un miembro de la familia y comprarian el producto.

Calculo de la demanda

Tabla 14: Demanda de huesos para mascotas por afo
N= numero de hogares que tienen a sus mascotas | N= 98. 964

como miembros de la familia H= 95% de personas que

H= porcentaje de personas que comprarian el | comprarian el producto

producto especializado g= 2 huesos semanales, 8
g= Numero de huesos utilizados anualmente huesos mensuales, 96 huesos
anuales

Q= 98. 964*0,95* 96= 9. 025. 517 huesos para mascotas por afio.

5.2 Estrategias

5.2.1 Estrategia Genérica
La l6gica de marketing mediante la cual la empresa espera crear valor para el

cliente y alcanzar relaciones redituables con él (Kotler, 2013).

Al tener un mercado objetivo de 98. 964 familias en la ciudad de Quito, la
estrategia genérica que se debe utilizar es la diferenciacion, donde se espera
ofrecer un producto unico en comparacion a la competencia, y por ende que
pueda ser valorado por sus compradores por la calidad y las caracteristicas
diferenciadoras que ofrezca el producto. En este caso, la diferenciacion que el
producto va a tener es que va a ser especializado con vitaminas para la ayuda
y prevencion de enfermedades de las mascotas, haciéndolo mas valioso que el
resto. De esta manera se crea los suplementos especializados, para que sea
percibido en el mercado como unico, donde se crea una posicion defendible

para enfrentarse de una mejor manera dentro del mercado.

5.2.2 Propuesta de Valor
El modelo canvas se encuentra en el anexo tal 9

Diferenciacion. — Ofrecer un hueso especializado con altos estandares de
calidad a las mascotas, para ayudar o prevenir enfermedades. Brindando un
producto especializado y creando fidelizacion con los clientes al brindar una
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mayor tranquilidad de vida para el propietario de la mascota y la mascota.

Declaraciéon de Posicionamiento. — Para personas que tienen a su mascota
como un miembro de la familia y se preocupan por brindarles mucho carifio y el
cuidado necesario, nuestros huesos especializados son un producto
vitaminizado que dara una mayor calidad de vida a las mascotas y tranquilidad

y alegria a sus propietarios.

Propuesta de Valor. — Brindar un producto vitaminizado que provee mayor
nutricion y proteccion a la salud del animal a un precio similar al de la

competencia.

5.3 Mezcla de Marketing
Conjunto de herramientas tacticas de marketing, producto, precio, plaza y

promocion que la empresa combina para producir la respuesta que desea en el
mercado meta (Kotler, 2013).

Producto

Un productos es cualquier cosa que puede ser ofrecida a un mercado para su
atencion, adquisicién, uso o consumo, y que podria satisfacer un deseo o
necesidad (Kotler, 2013).

Los huesos para mascotas son un producto realizado con base a carnaza
bovina, previamente procesada y deshidratada, se adicionan vitaminas dentro
del producto. Esto ayuda a prevenir enfermedades de la mascota y fortalece a
las perritas durante el embarazo. El resultado sera un hueso vitaminizado que
provee nutricion al animal y una combinacion de sabores que sean agradables
para ellos. Este producto se lo dara a los animales como un juguete que
adicionalmente aporte en su alimentacidn y brinde mayores nutrientes y
vitaminas.

Con la ayuda de la investigacion de mercados se pudieron obtener algunas
variables para la realizacion del producto. La presentacion del producto sera de
4 unidades con un tamano de 15 centimetros y 7 pulgadas con un peso de 100
gramos el paquete para crear un producto ideal acorde a lo manifestado por los
clientes.

En cuanto al empaque y su etiqueta, se pondra que es un suplemento

vitaminizado y que el producto brinda un mayor cuidado a sus mascotas para
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llamar la atencion del cliente, ya que se pudo observar en las encuestas que la
mayoria de las personas compran el producto refiriéndose a la etiqueta del
producto. La funda tendra una parte transparente para que los clientes puedan
observar los huesos.

La marca del producto tendra el nombre de “Vita Cani” el cual hace referencia a
la vida y al cuidado del animal que es lo que se brindara a las mascotas con los
huesos especializados. En la Figura 1. Se puede observar el logotipo con el
nombre incluido del producto, sus principales colores son el verde para
representar que el hueso ayuda a disminuir la contaminacion medioambiental
ya que se utilizan desechos bovinos, y el color azul ya que es agradable para la
vista de las personas y representa calma y salud, que es lo que se quiere
ofrecer con el producto. Dentro del slogan se encuentra un perro con un
corazon, que muestra el amor que tienen los duefios por su mascota. En las

letras se incluy6 un hueso que hace referencia a lo que se esta ofreciendo.

Figura 4: Logotipo hueso vitaminizado
El slogan de este producto sera “cuida de su salud, vive feliz’ ya que lo que se
busca con el producto es brindar una calidad de vida plena, tanto para la

mascota como para los duefios del animal.
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Figura 5: Prototipo del producto
Precio

La cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio; la suma de
valores que los clientes intercambian por los beneficios de tener o usar el
producto o servicio (Kotler, 2013).

Para poder identificar el precio en el que se vendera el producto, se realiz6 el
meétodo de Van Westendorp, donde se pudo obtener que el precio a fijarse va a
ser entre $3,30 a $3,50 dolares por paquete, tomando en cuenta que cada
paquete contendra 4 unidades de 15 centimetros, 7 pulgadas y 100 gramos.
Un aproximado de precios a los que se vende los paquetes en el mercado son
de $3,94. Por estrategia de arranque, a pesar de que la propuesta de valor es
mas por lo mismo; se va a empezar con un precio menor al de la competencia
y luego se ird aumentando al precio de mercado que es de $3,94 y que las

personas estan dispuestas a comprarlos.

Tabla 15: Precio promedio en el mercado de huesos para perros

Precio promedio del mercado
Mas-can 4 unidades 7 pulgadas $4,84
Espectrum 4 unidades 4-5 pulgadas $2,97
Espectrum 4 unidades 5-6 pulgadas $4,12
NuTreat 4 unidades 4-5 pulgadas $ 3,86
Total precio promedio del mercado $ 3,94

Realizando el calculo de la demanda, se sabe que la demanda total de la

ciudad de Quito de huesos por ano es de 9. 025. 517. Un bombo es una
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maquinaria construida para la curticion de pieles, el mismo que puede ser
elaborado con madera, fibra de vidrio o acero inoxidable; las dimensiones
varian de acuerdo a su utilidad, la dimension para la produccion de los
suplementos para carnaza es de 2,50 metros por 2,50 metros (Ruiz, 2019). La
capacidad maxima de un bombo es de 100 bandas que significan 4000 huesos
diarios, es decir 80.000 huesos mensuales, que representan 16.000 empaques
mensuales. De acuerdo a la investigacion realizada en los supermercados,
también se sabe que cada empresa que realiza huesos vende a estos
autoservicios entre 10.000 a 15.000 huesos mensuales (2500 a 3750
empaques semanales). Por lo que se iniciara con una capacidad promedio por
bombo de 40 bandas en 8 horas de trabajo, lo que se traduce en
aproximadamente 320 kg diarias, lo que significa 1600 huesos diarios, es decir
32.000 huesos mensuales, que representan 8.000 empaques mensuales,
basado al 60% de la capacidad instalada y con un empuje importante de plan
de marketing que se va a detallar abajo, lo que se pretende atender

aproximadamente es el 4% de la demanda total durante el primer ano.

Tabla 16: Costos totales de produccién de empaques de 4 unidades

Costos de Produccion
Costos Variables de Produccion

Materia Prima Costo por kilo Porcentaje Costo unitario
utilizado total

Carnaza 0,32 10% 0,032
Peréxido 0,80 3% 0,024
Sosa 0,60 1% 0,006
Acido Férmico 4,37 1% 0,043
Borrén DI 2,35 0,6% 0,014
Vitaminas 3,00 1,5% 0,045
Pechuga de pollo | 3,50 0,8% 0,028
en puré

Total costos variables unitarios 0,192
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Costos fijos de Produccién

Costos indirectos | Cantidad Costo Total
utilizadas Producido
Luz 800 40000 0,02
Agua 500 40000 0,0125
Arriendo Bombo 1500 40000 0,0375
Arriendo 1500 40000 0,0375
Escurridora
Arriendo Divididora | 1500 40000 0,0375
Mesa de corte 300 40000 0,008
Arriendo de 3000 40000 0,08
tineles
Engrapadora 300 40000 0,008
Sellado de fundas | 200 40000 0,006
Fundas 1000 40000 0,024
Guantes Latex 500 40000 0,012
Total costos fijos unitarios 0,28
Mano de obra directa
MOD Cantidad Costo Unitario Costo U. Total
Mano de obra 5 $500= 2500 0,062
Total mano de obra directa 0,062
Mano de obra indirecta
MOI Cantidad Costo Unitario Costo U.
Mensual
Jefe de produccién | 1 $900 0,022
Total mano de obra indirecta 0,022
Total costo por producto inicial 0,537
Total costo por empaque 2,15

Estrategia de fijacion de precios: En base al precio promedio del mercado y
al modelo Van Westendorp, se aplica la fijacibn de precio basada en la
competencia ya que a pesar de que el precio de entrada es de $3,50, se
espera ir aumentando paulatinamente al precio de mercado que es de $3,94 y

que las personas estan dispuestas a pagarlos.

Estrategia de entrada: Lo que se espera hacer es vender huesos
especializados con beneficios adicionales en comparacién a la competencia a
un precio similar. Por esta razon se utiliza la estrategia de precio promedio y lo
que se espera es poder incrementar el precio 6ptimo estipulado de acuerdo al
comportamiento del mercado.

Estrategia de ajuste: Se va a realizar una estrategia de ajuste de precio al
producto, adicionando una proteina lactea y omega 3 y 6 a los huesos

vitaminizados para obtener un producto mejorado. Y en base a estas mejoras,
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se pondra el nuevo precio teniendo el empaque con las caracteristicas y
beneficios adicionales.

Plaza

Conjunto de organizaciones interdependientes que ayudan a que un producto o
servicio se encuentre disponible para su uso o consumo por el consumidor o el
usuario empresarial (Kotler, 2013).

El mercado objetivo del producto son personas que tienen mascotas. La
estrategia que se va a utilizar es de distribucion intensiva ya que después de
un tiempo estimado, se tratara de ubicar al producto en el mayor numero de
establecimientos posibles. Después de realizar las encuestas, se pudo
observar que los clientes desean encontrar el producto tanto en
supermercados como tiendas especializadas y veterinarias para mascotas. Por

lo tanto la venta ideal para estos productos seria mediante supermercados.

Lo que se realizara es una estrategia de marketing tradicional, el cual conforma
entre el productor, los mayoristas-minoritas y consumidor final. De esta manera
la distribucidn del producto se realizara de la siguiente manera: Sale el
producto de “Vita Cani” hacia los distribuidores que en este caso seria los
supermercados y por ultimo el producto llegara hacia el consumidor final.

La Corporaciéon “La Favorita™ tiene algunas condiciones que deben cumplir sus
proveedores para que se pueda entregar el producto dentro de este
supermercado y son los siguientes, los suplementos para mascotas ofertados
deben contar con un plan de mercado que sera considerado y analizado por la
Corporacion, se debe entregar una muestra o catalogo de lista de precios y
detalles necesarios para que la organizacion sepa el posicionamiento del
producto y son los siguientes: nombre de otros comercios en los cuales se
vende el producto, fecha de salida al mercado, volumen de ventas, copia de
Registros Sanitarios breve explicacién de campafa de Mercadeo, maximo 45
dias después de recibida la muestra, Corporacién Favorita respondera la
solicitud de proveer y concederd quince dias al interesado para retirar la
muestra. Luego la empresa notificara al interesado si se cumplen los
parametros que ellos necesitan en un plazo maximo de 45 dias y por ultimo, si
le interesa a la Corporacion, se entrega la informacion general para poder

proveerlos.
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Como se explicd anteriormente, la Corporacion "La Favorita” compra entre
10.000 a 15.000 huesos mensuales (2500 a 3750 empaques semanales) es
por esto que se va a producir una cantidad similar pero inferior a esta para
poder empezar.

Posteriormente se espera aumentar la produccién de la empresa y realizar la
venta en tiendas especializadas y veterinarias para poder captar un mayor

numero de mercado dentro de la industria.

Promocién

La mezcla especifica de herramientas de promocidén que emplea la compafia
para comunicar de manera persuasiva el valor para el cliente y generar
relaciones con el cliente (Kotler, 2013).

La estrategia que se va a utilizar es "Pull” es decir, brindar informacion a las
personas del segmento objetivo para que conozcan sobre el producto e
inducirlos a comprar los huesos especializados. Para poder realizar esta
estrategia, se utilizaran los resultados obtenidos por el analisis cualitativo
donde se pudo observar que la mayoria de las personas utiliza el medio para
informarse del producto mediante medios digitales, es decir las redes sociales y
dentro de los supermercados al momento de revisar las etiquetas del producto.
Es por esto que lo que se desea es comunicar sobre el producto por medios
digitales y radios; entregar material POP en los supermercados y cerca de las
tiendas especializadas dentro de la ciudad de Quito para que se informen
sobre el producto ya que son lugares donde existe mayor afluencia de
personas que estan interesados en comprar el alimento. También se espera
adicionar pancartas dentro de la ciudad para informar a los clientes y posibles
clientes sobre el producto.

En cuanto a las promociones, observando la investigacion cualitativa la
mayoria de las personas les interesaban las promociones y muestras. Es por
esto que lo que se desea hacer es realizar promociones de arranque y por un
tiempo limitado para llamar la atencion del cliente; también solicitar espacios
dentro de los supermercados y tiendas especializadas durante los primeros
fines de semana del lanzamiento del producto, para dar muestras pequenas de
los productos especializados para los clientes potenciales. Adicionalmente se
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espera participar en ferias de mascotas, donde se ofreceran los suplementos
especializados para mascotas para dar a conocer a los clientes sobre los

beneficios que brinda este producto.

Plan de medios

Tabla 17: Plan de medios Vita Cani

PLAN DE MEDIOS VITA CANI
ACTIVIDADES DETALLES CANTIDAD UNITARIA | CANTIDAD TOTAL| MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Pagi Disefio y mantenimiento | $ 810,00 | $ 810,00 ($  20,00($ 1.050,00|$ 240,00 |$ 241,18|$ 242,36|S 243,55
gina web -
Comunity manager $ 200,00 | $ 2.400,00|$ 200,00 [$ 2.400,00$ 2.400,00($ 2.411,76|$ 2.423,58|$ 2.43545
Redes ial Facebook e Instagram | $ 500( S 10,00|$ 300,00 |$ 3.600,00($ 1.800,00($ 1.800,00|$ 3.600,00|$ 2.520,00
Flyers Volantes tamaiio A6 $ 0,03| 5500unidades |$ 165,00 |$ 1.980,00|$ 1.800,00($ 1.620,00|$ 1.800,00|$ 1.980,00
Roll Up con estructura
Banners ﬁ)izlrurlrlugtl)‘l’orre:ﬁ;?i%i $ 45,00 10 unidades |$ 450,00 [ $ 5.400,00 [$ 4.320,00$ 2.700,00$ 2.700,00 ($ 4.320,00
80*200cm
Articulos para stand $ 250,00 lvez|$ 250,00 |$ 3.000,00($ 3.000,00[$ 1.500,00|$ 1.500,00|$ 3.000,00
q Stand S 400,00 lvez|[$ 400,00 |$ 4.800,00|$ 4.800,00|$ 2.400,00|$ 2.400,00|$ 4.800,00
Ferias de -
. Uniforme (delantal) S 30,00 $ 30,00 | $ 30,00|$ 30,00|$ 30,00($ 30,00|$ 30,00|$ 30,00
Muestra del producto $ 55,00 lvez |[§ 5500|$ 660,00|$ 660,00|$ 330,00|$ 330,00|$ 660,00
Modelo S 350,00 lvez |$ 350,00|$ 4.200,00|$ 4.200,00|$ 2.100,00|$ 2.100,00|S$ 1.080,00
Banners S 45,00 2 unidades | $ 90,00|$ 1.080,00($ 1.080,00|$ 540,00 ($ 540,00 |S 1.080,00
Articulos para stand $ 250,00 2veces |$ 500,00|$ 6.000,00|$ 6.000,00|$ 6.000,00|$ 3.000,00|$ 6.000,00
Stand S 250,00 2veces |$ 500,00|$ 6.000,00|$ 6.000,00|$ 6.000,00|$ 3.000,00|S$ 6.000,00
Degustaciones |Uniforme $ 30,00] $ 30,00($  30,00($ 30,00|$ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00
Muestra del producto $ 43,75 2 veces | $ 87,50 |$ 1.050,00($ 1.050,00($ 1.050,00($ 525,00 ($ 1.050,00
Modelo S 350,00 2veces |$ 700,00 |$ 8.400,00($ 8.400,00|S 8.400,00|$ 4.200,00|S 8.400,00
TOTAL $ 2.763,78 $ 4.127,50 | $ 49.680,00 | $ 45.810,00 | $ 37.152,94 | $ 28.420,94 | $ 43.629,00

6. PROPUESTA DE LA FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Misioén, Visidon y Objetivos de la Organizacién

Mision:

Tabla 18: Componentes de la mision

Componente

Descripcion

1. Clientes

Clientes que cuentan con mascotas

2. Productos y servicios

Produccién y comercializacion de suplementos

alimenticios especializados

3. Mercados

Ciudad de Quito

4. Tecnologia

Maquinaria especializada

5. Preocupacion por la supervivencia, el

crecimiento y la rentabilidad

Se preocupa porque la rentabilidad sea creciente

6.Filosofia

Proporcionar productos especiales y vitaminizados
para los animales, brindando tranquilidad a sus

duefios y salud a sus mascotas

7. Concepto que tiene la empresa de si misma

Productos especiales y vitaminizados

8. Preocupacién por su imagen publica

Ayudar a disminuir los indices de contaminacion

9. Preocupacion por los empleados

Buen ambiente a nuestros empleados
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10. Sentido de pertenencia Somos una empresa

11. Tiempo presente Somos una empresa

Somos una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de
suplementos alimenticios especializados en la ciudad de Quito, usados por los
clientes que cuentan con mascotas. Proporcionamos productos especiales y
vitaminizados para los animales, ayudando a disminuir los indices de
contaminacion. Brindando tranquilidad a sus duefios y salud a sus mascotas,
un buen ambiente a nuestros empleados y progreso a nuestros inversionistas.
Visién:

Tabla 19: Componentes de la vision

Componente Descripcion
1. Objetivo y horizonte de tiempo Reconocimiento a nivel nacional
2. Ventaja competitiva Huesos especializados de calidad que se adaptara a las

caracteristicas que demanda el cliente

3. Mezcla de productos y servicios, | Aplicando procesos que aseguren la sustentabilidad del
satisfaccion de necesidades, | medio en que realizamos las actividades de produccién.

responsabilidad social ambiental

4. Curso estratégico que trazo la directiva | Comercializacion  dentro de todo el Ecuador
y las clases de cambios de | implementando maquinaria que automotice procesos para
producto/mercado/cliente/tecnologia que | producir en economias de esacala

ayudaran a la compafiia a prepararse

para el futuro

5. Filosofia Procesos que aseguren la sustentabilidad del medio en

que realizamos las actividades de produccién

6.Tiempo futuro Llegar a ser una empresa

Llegar a ser una empresa reconocida a nivel nacional por los huesos
especializados de calidad que se adaptara a las caracteristicas que demanda
el cliente. Generando empleo con la elaboracion del producto vy
posicionandonos como opcidén prioritaria dentro del mercado. Aplicando
procesos que aseguren la sustentabilidad del medio en que realizamos las

actividades de produccion.



Objetivos:

Tabla 20: Objetivos a corto, mediano y largo plazo
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Corto Plazo

Mediano Plazo

Largo Plazo

*Alcanzar el 4% de la demanda total
de la ciudad de Quito durante el
primer afio.

*Encontrar 6 puntos de venta 6ptimos
para la empresa dentro de los 6
primeros meses con el fin de penetrar
en el mercado de una manera
concisa.

* Fidelizar al 70% de los proveedores
totales para tener la materia prima
segura para la produccién de los

huesos especializados.

*Alcanzar el 5% de la
demanda total de la ciudad de
Quito durante el tercer ano.
*Customizar los procesos para
el tercer afio, logrando tener
un inventario menor al 10%.
*Encontrar 12 puntos de venta
optimos para la empresa
durante el tercer afio para
tener una mayor penetracion

en el mercado.

* Incrementar las utilidades
de la venta en un 30% con
respecto a la inversion
inicial durante los préximos
5 afios.

*Aumentar la produccion
inicial en 266% para
alcanzar el 8% de la
demanda total de la ciudad
de Quito para el quinto afio.
* Customizar los procesos
para el quinto afo, logrando
tener un inventario menor al
5%.

6.2 Plan de Operaciones
6.2.1 Cadena de Valor

La serie de departamentos internos que llevan a cabo actividades de

generacion de valor para disenar, producir, comercializar, entregar y apoyar los

productos de la empresa (Kotler, 2013).

Tabla 21: Grafico cadena de valor

Infraestructura: Producto especializado de alta calidad

vitaminizados.

Investigacion, desarrollo y disefio: Eficiencia en la produccién de los huesos

objetivos planteado.

Gestion de recursos humanos: Personal capacitado para cumplir con los

Logistica | Operaciones: | Almacenamiento | Marketing y | Servicio:

de y distribucion: Ventas:

compras Se realiza la Seguimiento

entrantes: | produccion del | Empaquetado Publicidad y | a los
proceso promocién clientes

Solicitud de | especializado | Entrega del

materia producto Buena

prima. logistica de

distribucién

Entrega de

materia

prima

Control de

calidad
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Actividades Primarias
Logistica de Entrada:

- En la provincia de Tungurahua, se encuentra la mayor produccion de
carnaza que es la materia prima principal para la produccion de huesos
para mascotas. Encontrando al proveedor adecuado para realizar el
hueso, identificando una ventaja competitiva.

- Se tiene un profundo conocimiento de los proveedores de la materia
prima principal y adicional para la produccion de los huesos
especializados, identificando una ventaja competitiva.

- Recepcion, almacenamiento y control de calidad de la materia prima
necesaria para producir el producto.

Operaciones:

- Adquiriendo la materia prima, se debe realizar la produccién de los
huesos especializados que incluye en poner la carnaza con quimicos en
los bombos, incluir la vitamina y realizar a la carnaza en forma de hueso
optimizando tiempo y con estandares de calidad.

- Se tiene acceso a maquinaria en buenas condiciones, por lo que el
costo de produccion se reducira en manera significativa identificando
una ventaja competitiva.

Logistica de Salida:

- Teniendo ya los huesos, se realizaran empaques de 4 unidades para
poder despacharlos.
- Se realizara la entrega de los productos a los diferentes distribuidores.
- Tener una buena logistica de distribucion.
Marketing y Ventas:

- Se debe seguir el plan establecido en la parte de promocion de la
mezcla de marketing.

- Verificar que se realice de una manera correcta el plan para tener los
resultados deseados.

- Al tener una ingeniera en marketing, la estructura de marketing va a ser

fuerte identificando una ventaja competitiva.
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Servicio Post Venta:

- Tener un acercamiento con el cliente final para saber su nivel de
satisfaccion con respecto al hueso especializado.
Actividades Secundarias:

Infraestructura:

Se necesita tener un manejo minucioso y adecuado de las actividades,
adquiriendo personal en ventas capacitado que cumpla con los objetivos
planteados dentro de la empresa y se pueda entregar un producto vitaminizado
con un buen servicio por parte de los vendedores.

Tecnologia:

Realizar el producto con maquinaria de alta tecnologia que ayude a la
eficiencia y eficacia de la empresa, realizando huesos especializados de alta
calidad y optimizando el mayor tiempo posible.

Compras:

La empresa debe tener un control minucioso y claro para adquirir los productos
necesarios para la elaboracion del producto.

6.2.2 Flujograma de Proceso

A continuacion, se detalla el proceso que se debe realizar para el proceso de
fabricacion de huesos especializados y la comercializacion de los huesos a los
supermercados establecidos. Se realizd una entrevista al ingeniero Pablo
David Lopez, quien trabaja en la empresa Spectrum, que es la productora de
juguetes caninos mas grande dentro del Ecuador y adicionalmente es
especialista en la fabricacion del producto.



6.2.2.1 Proceso de Produccion

Figura 6: Flujograma de procesos
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6.2.2.2 Proceso de Distribucion y Comercializacion

Realizar el
requerimiento a
produccion

Figura 7: Flujograma de distribucion y comercializacion
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6.2.3 Mapa de Proceso
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Figura 8: Mapa de Procesos
Tabla 22: Mapa de Procesos

Ventas

Procesos gobernantes

1.Gestion de control

2.Gestion de planeacion estratégica

Procesos sustantivos

3. Gestidon de produccion

3.1 Proceso de recepcion de la carnaza

3.2 Proceso de pesaje de la carnaza

3.3. Proceso de lavado de la carnaza

3.4. Proceso de dividido, escurrido y corte de la
carnaza

3.5. Proceso de armado del hueso

3.6. Proceso de secado del hueso

4. Gestion de control de calidad

4.1. Proceso de control de calidad del producto
final

5. Gestion ambiental (Ventaja competitiva) | 5.1. Utilizacion de desechos bovinos

5.2. Proceso de control de residuos y desgaste
del agua

Procesos adjetivos

6. Gestion de abastecimiento (Ventaja 6.1 Adquisicién de la materia prima

competitiva)

6.2 Abastecimiento de productos quimicos

7. Gestién de distribucion

7.1. Proceso de empaque del hueso
7.2 Proceso de distribucion del producto

8. Gestion financiera

8.1. Proceso contable.
8.2 Proceso de pagos
8.2.1 Pago proveedores

9. Gestién comercial

9.1 Proceso de busqueda de nuevos clientes
9.2 Proceso de analisis de mercado

9.3 Proceso de analisis de competidores
directos

10. Gestidon de marketing y ventas
(Ventaja competitiva)

10.1 Proceso de mejora continua del producto
10.2 Proceso de fijacién de precio

10.3 Proceso de blusqueda de nuevas plazas
10.4 Proceso de analisis de promociones
10.5 Proceso de fidelizacion de clientes
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10.6 Proceso de anélisis de satisfaccion del
cliente

6.2.4 Capacidad operativa y tiempos
Como se explicd anteriormente en el capitulo 5, se iniciara con una capacidad

promedio por bombo de 50 bandas en 8 horas de trabajo, lo que se traduce en
aproximadamente 400 kg diarias, lo que significa 2000 huesos diarios, es decir
40.000 huesos mensuales, que representan 8.000 empaques mensuales,
cubriendo aproximadamente el 4% de la demanda total de la ciudad de Quito.

Dentro de los proximos 5 afios, se espera que la empresa pueda duplicar su
produccion, trabajando 100 bandas en 8 horas de trabajo, lo que se traduce en
800kg diarios, que significa 4000 huesos diarios, es decir 80.000 huesos
mensuales, que representan 16.000 empaques mensuales, los cuales se
comercializaran en los supermercados de la ciudad de Quito y tiendas
especializadas. En base a una regresion lineal se obtuvo una proyeccion de los
siguientes 5 afos, teniendo una poblacion total en Quito de 2.781.641
personas que da como resultado una demanda de 14.068.694 huesos para
mascotas por ano, cubriendo aproximadamente el 6% de la demanda total de
la ciudad de Quito.

La empresa realizara visitas bimensuales a las tiendas especializadas,
supermercados y consumidores finales a quienes se les realizaran encuestas
de satisfaccion para medir qué tan satisfechos estan con el producto
especializado. Con la compra de un camion, se llevara el producto de la ciudad
de Ambato hacia Quito donde se realizara la distribucidén del producto 3 veces
por semana, con la ayuda del gerente general y los 3 vendedores que se

contrataran en la empresa Vita Cani.

La planta de produccion se encuentra ubicada en la ciudad de Ambato, sector
la Victoria porque es ahi donde se tiene mayor disponibilidad de la principal
materia prima para realizar el producto y estd al dia con los permisos
gubernamentales para poder trabajar. Esta planta cuenta con toda la
maquinaria necesaria, 2 oficinas, un area de despacho y un cuarto de
almacenamiento, por esta razon es donde se realizara la produccion de los

huesos especializados.



46

IN
[ — i
\) \/\/ ‘ = Area de
0 Empaque af .
g Cuarto de Q 83°
B Almacenamiento del So X
producto °s ‘
I, Area de Despacho
P—
9
o Lockers / Dﬂa @)
5
g~ de s = 2 Bombo
2 B~ materia 3 S
5 * prima Cortadora | & ra)
/\/\ :/W ’7 W Area de Produccion
X

Figura 9: Plano de la planta de produccion

6.3 Estructura Organizacional

Para la creacién de la empresa "Vita Cani”, es necesario tener una estructura

organizacional bien definida para realizar las tareas dentro de la empresa de

una forma Optima para cumplir con los objetivos y metas fijados dentro de la

organizacion.

6.3.1 Organigrama

Contador
(externo)

[

Jefe de
produccién

Gerente
General

|
Vendedores

(3]

- Personal de
produccién (5)

Conductor

1)
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Vita Cani iniciara sus actividades con un gerente general, quién se encargara
de todas las labores administrativas y toda la parte de dirigir, controlar y
organizar todas las actividades de la empresa.

Existira también un jefe de produccidn quién se encargara de revisar y controlar
que todos los procesos para la elaboracion de los productos se los realicen de
una manera correcta, y de observar que la materia prima y los quimicos
utilizados se encuentren en éptimas condiciones para la elaboracién del hueso
especializado. También debe estar encargado del inventario de la materia
prima y de los huesos especializados para tener un control con los proveedores
de la empresa.

Existiran también 5 personas que ayudaran con las actividades internas de la
empresa; es decir con la elaboracion del producto, con la recepcién de la
carnaza y quimicos, con el procesamiento, el empaque, y el despacho de los
huesos especializados.

El contador es una persona externa de la empresa, ya que se tendra un reporte
financiero sobre la empresa mensualmente; sin embargo realizara sus tareas
fuera de la entidad.

Existiran 3 vendedores dentro de la empresa, a quienes se les entregara el
producto vitaminizado para que lo distribuyan a supermercados y tiendas
especializadas para poder cubrir la demanda anteriormente dicha.

Finalmente existira un conductor, encargado de realizar el transporte de los
huesos, desde la ciudad de Ambato hacia la ciudad de Quito, donde se
entregara el producto al gerente general y vendedores a fin de que se
encarguen junto con los conductores, de la distribucidn y comercializacion del

producto.

6.3.2 Estructura Legal

Segun la ley de compaiias, articulo 92 “La compafnia de responsabilidad
limitada es la que se constituye entre dos o mas personas que solo
responderan por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones
individuales”  (Superintendencia, 1999-2014). Se creara una compafiia
limitada, que esté constituida por cuatro socios, de esta manera se permitira
iniciar la asociacion con 4 socios con un minimo de $26.000 ddlares por cada
socio. La inversion inicial de Vita Cani estara cubierta de la siguiente manera,
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50% financiado por los accionistas y el otro 50% financiado por el Banco. El
capital estara dividido en acciones de libre negociacion, que dependera
exclusivamente al monto de cada inversionista. Se debe tomar en cuenta que
aun asi los accionistas aporten para el funcionamiento de la empresa, la
responsabilidad sobre la toma de decisiones de la empresa sera tomada por el
Gerente General de Vita Cani.

7 EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos
Para la planificaciéon de la demanda del alimento para mascotas, se toma en

cuenta el tamafio del mercado objetivo, el cual se cuantifica en 2.946.617
huesos. La empresa planifica una demanda inicial de 11.250 huesos, que
corresponde al 0,39% del mercado objetivo; en el afio 1 existe un incremento
reducido de la demanda lento hasta que el producto sea conocido por los
propietarios de mascotas. A partir del afio 2, se incrementa la demanda de
acuerdo al crecimiento de la industria, que corresponde al 12,34% en la
industria que pertenece al codigo ClIU C108001. En base a estos datos la
planificacion de la demanda del proyecto es la siguiente:

Tabla 23: Demanda de huesos dentro de los primeros 5 afios

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Demanda proyecto (huesos) 395.520 702.514 714.012 719.856 725.747

El precio inicial por cada empaque se ubica en $ 3,43, entre el afio 2 y afio 5
crece de acuerdo al plan de marketing establecido y al incremento de la
inflacién de 1,07%, con valores de $ 3,46 (afo 2), $ 3,50 (afio 3), $ 3,54 (afio 4)
y $ 3,57 (afio 5).

En base de esta informacién se determina la siguiente proyeccion de ingresos:

Tabla 24: Ingresos anuales dentro de los primeros 5 afios

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Ingresos anuales 1.356.634 2.435.405 2.501.753 2.549.215 | 2.597.578

La proyeccion de costos de bienes vendidos se establece en base a la

demanda del proyecto junto con el plan de medios, tomando en cuenta un
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costo unitario de $ 2,15 y el costo de mano de obra directa que comprende el
salario de los operarios y el jefe de produccion.

Tabla 25: Costo de bienes vendidos dentro de los primeros 5 afos

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Costo bienes vendidos 1.326.264 2.227.196 2.262.712 2.297.194 | 2.315.764

Con relaciéon a la proyeccion de gastos, se incrementan de acuerdo al
porcentaje de la inflacion de 1,07%. Los gastos comprenden el pago de la
nomina del personal que no forma parte del proceso productivo y el
desembolso de efectivo asociado a los rubros que permiten la operacién de la
empresa, como arriendo, insumos, movilizacidon, servicios basicos,
mantenimiento y servicios contables. Esta proyeccion es la siguiente:

Tabla 26: Gastos totales dentro de los primeros 5 afos

Ano 1 Ano 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Gastos salarios 43.086 46.478 46.976 47.394 47.901
Gastos generales 61.536 57.774 49.426 41.015 56.554
Gastos totales 104.622 104.252 96.402 88.409 104.455

7.2 Inversioén inicial, estructura de financiamiento y capital de trabajo

7.2.1 Inversioén inicial
La inversion inicial en el proyecto alcanza un monto de $ 212.567, el cual esta

compuesto por los siguientes rubros:

Tabla 27: Inversion inicial del proyecto

Inversion inicial Ao 0
Implementacion y equipamiento 104.145,00
Gastos de apertura 2.922,00
Capital trabajo 105.500,00
TOTAL 212.567,00

La implementacion y equipamiento esta compuesto por la adquisicion de
vehiculos $ 22.000, compra de maquinaria $ 67.470, equipo y mobiliario de
oficina $ 6.175 y adecuacioén de planta de produccion $ 8.500.

Los gastos de apertura por $ 2.922 corresponde a la peticiéon de registro
sanitario por $ 500, gastos legales de constitucion $ 772, registro de marca $
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450 y la compra de un software para la administracion de la empresa por $
1.200. En el caso del capital de trabajo se explicara a mayor detalle en el punto

correspondiente.

7.2.2 Estructura de financiamiento
La inversion inicial de $ 212.567 es obtenida por dos fuentes de financiamiento,

el 50% corresponde al aporte de los accionistas del proyecto por un valor de $
106.283,50. El 50% restante es financiado a través de un crédito bancario
solicitado al Banco Pichincha a una tasa de 10,80% anual y fija. El calculo de la

cuota mensual es $ 2.300,27.

7.2.3 Capital de trabajo
El capital de trabajo de $ 105.500 corresponde a la necesidad de liquidez de la

empresa durante el primer afio de operacién, este valor se debe a que existe
un déficit de liquidez durante el primer ano, porque la empresa no alcanza el
punto de equilibrio entre el mes 1 y mes 7, a partir del mes 8 los ingresos son
suficientes para cubrir los egresos. Este valor sirve para sustentar las finanzas
de la empresa durante el primer semestre de operacion y cubrir la pérdida
planificada durante el mencionado periodo de tiempo.

7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera, estado
de flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de resultados
El estado de resultados proyectado se presenta en la siguiente tabla:

Tabla 28: Estado de resultados

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos anuales 1.356.634 2.435.405 2.501.753 2.549.215 2.597.578
Costo de los bienes vendidos 1.325.910 2.227.196 2.262.712 2.297.194 2.315.764
UTILIDAD BRUTA 30.723 208.208 239.041 252.021 281.814
Gastos sueldos 43.086 46.478 46.976 47.394 47.901
Gastos generales 61.536 57.774 49.426 41.015 56.554
Gastos de depreciacion 5.954 5.954 5.954 4.379 4.379
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y
PARTICIP. (79.852) 98.003 136.685 159.234 172.981
Gastos de intereses 10.656 8.732 6.590 4.205 1.549
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y
PARTICIPACION (90.508) 89.271 130.095 155.029 171.432
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 13.391 19.514 23.254 25.715
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (90.508) 75.880 110.581 131.775 145.717
22% IMPUESTO A LA RENTA - 11.382 16.587 19.766 21.858
UTILIDAD NETA (90.508) 64.498 93.994 112.009 123.859

El margen bruto de la empresa en el afo 1 es el 2,26%, esto quiere decir que
el costo de materia prima, mano de obra directa y costos indirectos de
fabricacion corresponde el 97,74% de los ingresos. Este porcentaje disminuye

paulatinamente hasta el afio 5 representar el 89% de los ingresos, este
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resultado es una muestra de que existe un incremento en la eficiencia de la
empresa, debido a que los ingresos crecen mas rapido que los egresos.

En lo que respecta a la utilidad neta, en el afio 1 existe un saldo negativo de $
90.508, esta pérdida se debe a que en la etapa inicial del proyecto existe un
crecimiento lento de la produccion hasta que la marca Vita Can sea conocida
en el mercado objetivo. Esta pérdida es asumida por el capital de trabajo de $
105.500 que se planifico en el afio 0 del proyecto.

7.3.2 Estado de situacién financiera
El estado de situacion financiera proyectado se presenta en la siguiente tabla:

Tabla 29: Estado de situacion financiera

Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
ACTIVOS 212.567 204.955 254.124 329.816 419.851 519.004
Corrientes 108.422 106.764 161.886 243.531 337.945 441.476
Efectivo 108.422 924 53.849 133.874 226.779 329.534
Cuentas por Cobrar - 39.514 40.590 41.696 42.487 43.293
Inventarios Prod. Terminados - 22.273 22.672 22.820 23.168 23.140
Inventarios Materia Prima 44.053 44.775 45.141 45.510 45.510
No Corrientes 104.145 98.192 92.238 86.285 81.906 77.528
Propiedad, Planta y Equipo 104.145 104.145 104.145 104.145 104.145 104.145
Depreciaciéon acumulada - 5.954 11.907 17.861 22.239 26.618
PASIVOS 106.284 189.180 173.850 155.549 133.576 108.869
Corrientes - 99.844 103.385 106.097 107.521 108.869
Cuentas por pagar
proveedores 99.072 100.694 102.342 103.179 104.024
Sueldos por pagar - 772 780 789 797 806
Impuestos por pagar - - 1.911 2.966 3.545 4.040
No Corrientes 106.284 89.336 70.465 49.452 26.054 -
Deuda a largo plazo 106.284 89.336 70.465 49.452 26.054 -
PATRIMONIO 106.284 15.775 80.273 174.267 286.275 410.135
Capital 106.284 106.284 106.284 106.284 106.284 106.284
Utilidades retenidas - (90.508) (26.010) 67.983 179.992 303.851

Las politicas financieras que se reflejan en el estado de situacion financiera son
las siguientes:

* Cuentas por cobrar: el saldo de la cuenta por cobrar representa el 37%

de los activos corrientes en el afio 1, este porcentaje disminuye a 10%
en el aino 5, esto se debe al incremento del activo corriente debido a la
acumulacion de efectivo. La politica de la empresa sobre las cuentas por
cobrar es el 80% de las ventas de contado y 20% a crédito hasta 30 dias

plazo.
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* Cuentas por pagar: la politica de la empresa con respecto al crédito que

recibe de los proveedores, es el 20% de las compras de materia prima a
contado y el 80% a crédito hasta 30 dias. Esta politica permite equilibrar
la necesidad de liquidez de la empresa durante el primer afio de
operacion sin afectar la rentabilidad de la empresa.

* Inventarios: debido al giro de negocio relacionado con una empresa
industrial, es importante disponer de inventario para la elaboracion del
alimento para mascotas. Entre el afio 1 y el afio 5 el 33% de la cuenta
de activo corriente es destinado a los inventarios de productos
terminados e inventario de materia prima.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo
El estado de flujo de efectivo se presenta en la siguiente tabla:
Tabla 30: Estado de flujo de efectivo

ANOS Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Actividades Operacionales - (90.550) 71.796 101.038 | 116.304 128.808

Utilidad Neta (90.508) 64.498 93.994 112.009 123.859
Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion 5.954 5.954 5.954 4.379 4.379

+ Amortizacién - - - - -

- A CxC (39.514) (1.076) (1.106) (791) (806)

- A Inventario PT - (22.273) (399) (149) (348) 28

- A Inventario MP - (44.053) (721) (366) (369) -

- A Inventario SF - - - - -

+ A CxP PROVEEDORES 99.072 1.622 1.648 838 844

+ A Sueldos por pagar 772 8 8 8 9

+ A Impuestos - 1.911 1.055 579 495
Actividades de Inversién (104.145) - - - -

- Adquisicién PPE vy intangibles (104.145) - - - -
Actividades de Financiamiento 212.567 (18.871) | (21.013) | (23.398) (26.054)

+ A Deuda Largo Plazo al final del
periodo 106.284 89.336 (18.444) | (21.013) | (23.398) (26.054)

- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital 106.284 - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 108.422 | (107.498) | 52.925 80.025 92.906 102.754
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 108.422 924 53.849 133.874 226.779
TOTAL EFECTIVO FINAL DE
PERIODO 108.422 924 53.849 | 133.874 | 226.779 329.534

El saldo de efectivo al final del periodo muestra que el afio 1 existe un valor de
$ 924, esto se debe al lento crecimiento de la operacién comercial de la
empresa, a partir del afio 2 este saldo crece hasta $ 53.849, debido a la mejora
en la operacién comercial. A partir del ano 3 la empresa acumula las utilidades

en la cuenta de efectivo como politica financiera para conservar la liquidez.

7.3.4 Flujo de caja proyectado
El flujo de caja proyectado entre el afio 1y el afio 5 es el siguiente:
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Tabla 31: Flujo de caja proyectado

ANO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DEL
BROYECTG (212.567,00) (35.317,13) 79.587,63 | 105.084,58 | 119.406,00 100.940,39

Debido a la pérdida financiera mostrada en el estado de resultados, el flujo del
proyecto en el afio 1 es negativo, a partir del afo 2 el saldo del flujo de caja es
positivo, esta tendencia se mantiene hasta el afio 5, lo cual es beneficioso para
la valoracion del proyecto.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de
descuento y criterios de valoracion

7.4.1 Flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista es el siguiente:

Tabla 32: Flujo de caja del inversionista

ANO ANO 0 ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
FLUJO DEL
INVERSIONISTA | (106.283,50) | (9932934) | 54 927 14 | 79.702,22 93.219,83 73.859,18

El resultado del flujo de caja del inversionista tiene la misma tendencia que el
flujo del proyecto, con el saldo negativo en el afio 1, debido a la pérdida
financiera en el estado de resultados; ademas, en el flujo del inversionista se

presenta el efecto del financiamiento externo de la inversion inicial.

7.4.2 Calculo de la tasa de descuento
La tasa de descuento se calcula en base a los siguientes indicadores:

Tabla 33: Calculo de tasa de descuento

Tasa libre de riesgo 2,96%
Rendimiento del Mercado 11,32%
Beta 0,68
Beta Apalancada 0,90
Riesgo Pais 7,21%
Tasa de Impuestos 22,00%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 33,70%
Razo6n Deuda/Capital 100%
Costo Deuda Actual 10,80%

El resultado de la aplicacién de la formula del WACC es 13,77% y CAPM
20,38%, estas tasas sirven como indicador de la rentabilidad de la empresa en
el flujo del proyecto e inversionista.



54

7.4.3 Criterios de valoracién
Aplicando los criterios de valoracién del valor actual neto (VAN), tasa interna de

retorno (TIR) y periodo de recuperacion de la inversion (PRI), se obtiene las
siguientes conclusiones:

1. VAN: el flujo de caja del proyecto se obtiene un resultado de $ 13.453 y
en el flujo de caja del inversionista de $ 1.617; en ambos casos son
mayores a cero, por lo que la empresa esta en capacidad de recuperar
la inversion inicial y pagar el crédito solicitado en el afio 0.

2. TIR: la rentabilidad de los flujos de caja e inversionista se ubican entre
15,63% y 20,79% respectivamente. Esto indica que la proyeccion
financiera es positiva para la utilidad de los accionistas y tiene un costo
de oportunidad superior que la media del mercado financiero.

3. PRI: la recuperacion de la inversion se produce entre 4,40 y 4,49 afios,
este tiempo es lo que tardan los flujos de caja del proyecto e

inversionista en alcanzar un valor igual a la inversion inicial.

La recomendacion relacionada a los resultados de la valoracidon financiera
establece que para la gerencia de la empresa, es importante controlar el uso
de los recursos en el proceso de produccién, ya que, al ser un negocio de
transformacién de materia prima es necesario control la eficiencia para
mantener el margen de operacion en porcentajes que generen utilidad a la

empresa.

7.5 indices financieros
Los indices financieros que permiten evaluar los estados contables

proyectados y compararlos con la industria son los siguientes:
Tabla 34: indices financieros

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Aio 5 INDUSTRIA
LIQUIDEZ
Razon corriente 1,07 1,57 2,30 3,14 4,06 1,51
Prueba acida 0,41 0,91 1,65 2,50 3,42 1,06
ENDEUDAMIENTO
Endeudamiento activo 92,30% 68,41% 47,16% 31,81% 20,98% 60%
ACTIVIDAD
Rotacion activos fijos 6,6 9,6 7,6 6,1 5,0 2,61
RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre activos -44,16% 25,38% 28,50% 26,68% 23,86% 4,18%
Margen neto sobre ventas -6,67% 2,65% 3,76% 4,39% 4,77% 2,70%

Liquidez: los indicadores de liquidez del proyecto son mayores que la industria

debido a que existe el crecimiento de la cuenta de efectivo como resultado de
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la acumulacion de la utilidad. La razon corriente promedio entre el afio 1 y afio
5 es 2,43 y la industria tiene un resultado de 1,51.

Endeudamiento: el indicador de deuda sobre el activo de la industria es el 60%,
establece que por cada ddlar de activo 60 centavos son financiados a través de
crédito. En el caso de la empresa esta relacion es de 92 centavos en el afio 1y
se reduce hasta 20 centavos en el afo 5.

Actividad: la rotacion de activos de la empresa es superior a la industria debido
a que se genera una mayor cantidad de ingresos en relacion al tamafo del
activo, esto es positivo porque muestra un mejor uso de los recursos fisicos y
operativos en el proyecto en relacion a sus competidores.

Rentabilidad: los indicadores de rentabilidad de la empresa en el aino 1 son
negativos como resultado de la pérdida, a partir del afo 2 existe una

recuperacion que es comparable a los indicadores de la industria.

8 CONCLUSIONES GENERALES

e Con el andlisis de entorno, se puede concluir que se tiene unas
oportunidades y amenazas claras. Segun la investigacion, no existen
muchos proveedores de materia prima por lo que su capacidad
negociadora es alta y esto dificulta a los empresarios de huesos para
mascotas, sin embargo el crecimiento de la industria ha estado
aumentando durante los ultimos afios en comparacion con la del
Ecuador, se tiene un apoyo del gobierno para la generacion de
empresas y en la actualidad no existen huesos vitaminizados dentro del
Ecuador. Por esta razén la empresa tiene una ventaja competitiva
realizando un producto especializado para necesidades especificas de
las mascotas, adquiriendo un plus adicional que haga que el cliente se
interese en el producto ofrecido dentro de la empresa.

e La investigacion de mercados permitio identificar la alta tendencia en lo
que respecta al cuidado de las mascotas. La mayoria de personas
tienen a su mascota como un miembro adicional de la familia y se les
brinda el carifio y cuidado necesario en todos los aspectos.

e Con la ayuda de la investigacion de mercados, se definié que va a ser
un producto especializado de acuerdo a las necesidades vy
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enfermedades que tienen las mascotas. Se los va a entregar en
empaques de cuatro unidades y va a ser comercializado dentro de
tiendas especializadas y supermercados.

La oportunidad de negocio de la empresa es crear un suplemento para
mascotas especializado con vitaminas, que ayude a disminuir o prevenir
cualquier tipo de enfermedad que tenga el animal, aprovechando asi las
tendencias y creciente demanda en el mercado.

El segmento objetivo para la produccion de suplementos para mascotas
especializados es de 124.180 familias dentro de la ciudad de Quito.

La generacion de los estados financieros proyectados se fundamenta en
la capacidad de produccion de la empresa y en la captacion de la
demanda que logra la empresa, en el afo 1 se prevé un lento
crecimiento con el fin de adoptar una posicidn conservadora en la
evaluacion financiera, a partir del afio 2 existe un crecimiento sostenido
lo que permite que la empresa tenga indicadores de rentabilidad
superiores a la industria. En lo que respecta a la evaluacion financiera,
los indicadores del VAN y TIR muestra que la empresa genera valor a la
inversion inicial de los accionistas de la empresa, porque existe un VAN
mayor a cero con un valor de $ 1.617 y la TIR tiene un porcentaje de
20,79% que es superior al costo de oportunidad, esto permite
recomendar la ejecucién del proyecto.

Se puede concluir que es factible la fabricacion y comercializacién de
suplementos para mascotas especializadas segun la condicion médica

del animal en la ciudad de Quito.
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Anexo 1:
Formato Entrevistas a Expertos

1.

10.

11.

¢La elaboracion de huesos para mascotas a qué industria esta
enfocado?

¢Cuanto tiempo se encuentra en la industria de la elaboracion de

huesos para mascotas?

¢ Qué materiales se utilizan para realizar el producto?

¢ Cuales son las caracteristicas que se deben tomar en cuenta para la

fabricacion del producto?

¢ Qué tipos de medicamentos y vitaminas se deben poner en el producto

para tener una mayor aceptacion en el mercado?

¢ Cual es el numero de unidades adecuadas que deberian ir en cada

paquete?

¢ Cuales son los colores y las texturas adecuadas para la elaboracién del
producto?

¢ Cuales son las ventajas y desventajas en el tema de la elaboracion del
producto?

¢ En la actualidad cuales son sus costos en cuanto a la elaboracion del

producto?

¢ A qué precio vende el producto en el mercado?

¢ Qué caracteristicas y beneficios debe tener el producto para generar

valor?



Anexo 2:
Formato Entrevista a Experto Administrativo

1. ¢Como es el manejo administrativo de la empresa?

2. ;Cuales son los costos administrativos en el que debe incurrir la

empresa?

3. ¢Si se desea realizar este producto, cual es la inversidn inicial para

poder hacerlo?

4. ¢ Es dificil entrar a esta industria, por qué?

5. ¢Como es el proceso de logistica en la empresa para realizar el
producto?

6. ¢Como es el manejo con los proveedores?

7. ¢Por qué medios se realiza la distribucion del producto?

8. ¢ Como se encuentra esta industria en la actualidad? (tendencias)

9. ¢Cuales son las tendencias en cuanto a la preferencia del producto?



Anexo 3:

Focus Group temas

TEMA SUBTEMA TIEMPO
e Cuidado que se le da a la mascota en la familia.
e Enfermedades o problemas que ha tenido la mascota.
Cuidado y afecto e Medidas o acciones toma cuando se enferma la mascota.
hacia la mascota. e Se ofrece comida personalizada a la mascota de acuerdo a 10 minutos
la situacion.
e Considera importante un nuevo producto de alimentacion
Importancia del especializada de acuerdo a necesidades.
nuevo producto e Caracteristicas que consideran importantes para el nuevo
producto_ 12 minutos
® Beneficios esperados del nuevo producto.
Aceptacién del Personas que comprarian el producto y por qué.
producto e Importancia de la presentacion.
presentado Preferencias o mejoras para el nuevo producto. 9 minutos
Precios actuales que pagan.
® Precio que pagarian por el nuevo producto.
Precios Caracteristicas que definen la percepcién para que este 10 minutos
precio sea justo.
Medios de Medios que considera se enteraria mas facilmente.
comunicacién que Cémo seria el mensaje que llame su atencidn 8 minutos
utilizan ® Aspectos importantes que tiene el mensaje para poder
tomar la decisién.
e Donde compra regularmente.
Medios de Donde preferiria comprar este producto. 9 minutos
comercializacion Es adecuado que el veterinario recomiende el producto.




Anexo 4:
Analisis de correlacion

4 A qué procio
Comprarta ua Croe usted que dentro de $2a | ; A qué procio | ; A qué precio | ; A qué procio Por qué medio e beind
P | 4 | 5 deberta hacer 55 conlderarfa | deatrode $2a | dentro de $2a | deatro de $2a de LRevissove ptampiall I8 g | 2 Qusbenatii
‘mascotas aspectosle |y producto forma | ¢Cudl serta ol | Segin lo indicado 2o i comunicacida e <REVISE cuidado Compra benefi odad
e | parccomds sl il yowiunpiy J— Porqué | Endiode | iEndéodele | Encusmoals| Lord e ous medio do usedlos | jQuétposde | Porqué | proveocidn | viemisssy | fecweacis | eroquoesel | 0%l
- copeciaiade & imporaote para g mero . A 8 motivo compra i compra i icscida | S25acte anuncios motvotene | adecusds  modicamcotos  compra | quo brindarian e oo
oeeldados docade| L it dl| e | prodoo | sdecmdopus| escumioals | comomuy | eepecliomon | eopeci i ot | DT | et | |t | mece | ST | mtmier | ST M| et | s | s | s | ol .
‘mascots que 29¢l| acucndoala | cspecializado? | cads cmpaque? preseatsciéa? | barsto quele | como bantoy | comocaroy | quetieaea un I e producto? s el i e ey | continuaciéa?
vitamizas| P07 edsd de Ia harfa dudarde | atinal lo atnallo justo para pars mascotss | S0CIIeS m; mascota? | especializado’
¥ suplementos? mascous? scalidady?  comprars? | comprria? | comprarlo? especializadas? cafecma
comprario?
Compraria ua mascotss
especializado de acuerdo  las necesidades
o cada mascota que contengs vitaminas y
1
£Qué aspectos le parcce més importaate para
: e
eeizne vou srpeciafzncila &l peodeck? 0133498554 !
(Cree usted que se deberia hacer un producto
do difercates texturas de.
acuerdo a Ia cdad de Ia mascota?
* 0016949153 0,002188435 1
2Qué forma quisiers que tenga el producto
especiatizado? 001699153 0260423802 018644068 1
Cusl seria l mimero de unidades
adocuado para cada empaque?
pe o.28201 000413826 02520118 009230177 !
Sogin Io indicado yque aspecto daria més
éafass usted en cuanto a I prescatacién?
0187219707 0316355903 0J0SSI983 004721193 03853205 1
4 A qué precio deatro de 52 8 85
consideraria los suplementos para mascotas
especializados como muy barato que le baria
dudar de su calidad y 2 comprarlo?
00347945 0062896103 003479445 07397225 0JS0936T2 0133682851 1
2 A qué precio deatro de 52 a §5
consideraria los suplementos pars mascotas
espocializados como barsto y atn st lo
compraria?
0218341554 00592999 000752902 00376451 012813417 0003615881 03632187 !
2 A qué precio deatro de 522 §5
consideraria los suplementos pars mascotas
especializados como caro y an ast o
compraria? ~ .
005130952 0042761146 005130952 010728354 0079383 00S1SN913  02SSTI3 0271435 1
4 A qué precio deatro de $2 2 55
os pars mascotas
especializados que tienea un precio justo
pere comprarlo? 01717862 0015129347 011717486 013847938 005819111 0200749705 005102471 008359625 002247531 1
Ingar compra este producto?
e 0072609238 037217908 032344115 0.00660084 0, 0015850572 0553285 00762365 005268106 !
ZPor qué motivo compra el producto e cse
lugar? 007860249 0142537302 007860825 011962125 001292571 011952264 025959959 0.05617362 _ -0,10064248 0302146349 1
e s o N
20 dide poafiica squkle ol rodecks 0203752621 0002391642 001852297 01592075 014010529 -0225953968  0.076050S8 009050939 017841684 033759989 0050496326 -0,09337763 1
{En donde le gustaria que esté ubicada Ia
tenda? 0010029712 0J6S7éSTSs 0JS3285 002200594 01159033 O03TSISNT 022547698 004887653 00100936 000256118 028553065 -00SITI0N1 0168345125 1
En cuanto a Ia compra del producto, usted
prefiere 01138469 008067146 0J4SST6T2 04887672 003312012 0197674865 0707904 005057217 012773532 -0D27703033 0228509292 01077209 0814191 -D2084s4S 1
Por qué medio de comunicacitn quisiers
enterarse del producto? 0064390019 0071499453 039921812 009014603 00480377 0342636533 OJSSOSS3 004004396 0J4SIONOS  0164ST009 0205628642 004933947 0132203629 006130727 -0.15304046 1
Qué medio de comunicacién o ¢l que més
frecucnta? 0051064292 0141756016 03319179 010212858 002414023 031581325 009172492 006257929 005620272 09255834 0225700108 OOS2IISTO 0195320520 36SE1T 01451419 0678978344 1
4Por qué medio de comunicacién le gustaria
recibi informacién sobre los suplemeatos
X 0081244717 005369028 009115047 -D4SI63IS 0253899964 026196842 00566862 034965 002927970 019169195 018747846 0019922549 006574737 0.197805366 024661392 0,10984701 1
iRevisa o ve usted los anuncios comerciales
nlas rodes sociales?
0043396304 0106461574 039056673 021698152 025985981 0020841476 035614832 011566299 034634428 026970811 052106038 002625224 004742587 009390603 0067672 0428643902 035954625 032673202 1
2Qué tipos de promocionss e liaman més Ia
stcacién? 0221900052 0233302196 022190005, 001902 015984981 -002131391 006507608 0985706 01341226 02457161 OOSGAISSTS 001917666 011778794 0028654 0049137209 010794355 004775278 007955676 018938296 1
o "
o gob motivo teus weted s seecoR? 0331917899 0303291942 03319179 002553215 04484136 0252078936 009172492 01474419 025998382 012837223 030327622 000514849 0195320529 016574839 0250651778 0096996906 03461538 016477051 003268602 019101114 1
2S¢ brinda cl cuidado y Ia prevencién
adecuada cuando la mascots se encuentra
enferma? 04sT1223 0341435987 00695859 009869275 0233944989 00712657 010046476 01053319 005102471 0054202731 007520233 0470790395 005747601 009172492 01127218 013363062 032538038 08138514 !
& Compra vitaminas y modicamentos par
‘mascota si e cacucatrs enfermo?
04378777 0309167056 043178777 05495481 24723E-17 0207858827 00805823 -DOSTISA26 011843041 Q00822338 0015287232 018205208 004289831 011891768 0223100326 0065614661 005913124 004222003 01005037 033728 05913124 088640526 !
4Con qué frecuencia compra suplemeatos y
a 50 mascota?
0124150256 0008013706 006206513 00993042 008802235 0083460585 031852049 042733628 001708067 -D0390069 0229626743 001251526 018991918 -0,10744306 0125273669 004674735 03351147 023836565 011608044 004674735 003185295 0,14373989 !
2 Qué beneficio cres que es el que brindasia
53 mascota el suplemeato especializado?
00193195 0J789SIISS | 02580144 004338205 00302237 009759828 OJO7S090S  D0SAIS4S6 001288 0.J965983S 0095148181 020225539 016TISTIS 020257698 0069606118 0272374045 000343955 010069091 025138463 0TSOSOT6 02098141 02482962 02802664 -0.04130567 1
1Qus edad tiene, dentro del rango de edad
presentado a continuacicn?
0070330386 0035096438 027151744 029462729 054588 0230960406 008974931 00447515 024420548 00242909 0253913974  0,1920486  0,)4T4SOSSS 001233066 0057945959 0304736371 047532286 001840029 01193705  -0OSSSTI6T 07466683 003121715 000440221 005568407 0,1150483 1
Género Q20T0s0 DRETaee)  008lsSss  Qgeeriise  QO2TaG2  0a760:ss 00107008 0220303 0JGR206o  003onilcs  000oiooo  0ledcisls  0222800e  QQoaTas  Qu2lolose  olisicedo)  0l3Isleni  Qlsiosst  02095i02s 00810532 Q0ToTsoTo  001o7ice: 005750 oljigses oo Qa0




Anexo 5:
Tablas Cruzadas

Cuenta de ¢En qué lugar compra este producto? Etiquetas de columna Ad|
Etiquetas de fila \3 El Batan El Condado Ihaquito
Supermercado 41,67% 15,00% 15,00%
Tiendas especializadas 3,33% 3,33% 3,33%
Veterinaria 8,33% 6,67% 1,67%
Total general 53,33% 25,00% 20,00%
Cuenta de ;Qué forma quisiera que tenga el -
producto especializado? Etiquetas de columna (]
Etiquetas de fila E 4 a 5 unidades 6 a 7 unidade8 a 10 unidades Total genera
Algo general para todas las mascotas ! Porque el suple 0,00% 0,00% 1,67% 1,67%
Estrellas 0,00% 1,67% 3,33% 5,00%
Forma de alimentos carne o pollo 0,00% 0,00% 1,67% 1,67%
Galletas 0,00% 0,00% 1,67% 1,67%
Huesos 23,33% 23,33% 30,00% 76,67%
Huesps 1,67% 0,00% 0,00% 1,67%
Nube 0,00% 0,00% 1,67% 1,67%
Perros 0,00% 5,00% 5,00% 10,00%
Total general 25,00% 30,00% 45,00% 100,00%
Suenta de ¢En qué lugar compra este producto? Etiquetas de columna ‘L‘
tiquetas de fila E\ Cercania Comodidad Precio Total genera
upermercado 10,00% 60,00% 3,33% 73,33%
iendas especializadas 1,67% 6,67% 1,67% 10,00%
eterinaria 10,00% 3,33% 3,33% 16,67%
otal general 21,67% 70,00% 8,33% 100,00%
Cuenta de ;Qué tipos de promociones le llaman -
mas la atencién? Etiquetas de columna [v]
Etiquetas de fila E No Si Total general
Cupones 0,00% 16,67% 16,67%
Descuentos 5,00% 38,33% 43,33%
Muestras 0,00% 33,33% 33,33%
Premios 3,33% 1,67% 5,00%
Sorteos 0,00% 1,67% 1,67%
Total general 8,33% 91,67% 100,00%

Cuenta de ¢Se brinda el cuidado y la prevencion
adecuada cuando la mascota se encuentra

enferma? __Etiquetas de columna [v]
Etiquetas de fila ‘L‘ No Si
No 1,67%
Si 0,00%
Total general 1,67%

Cuenta de ¢ Qué aspectos le parece mas
importante para realizar una especializacion del

Total general

5,00%
93,33%
98,33%

6,67%
93,33%
100,00%

Tamaiio Total general

producto? __ Etiquetas de columna [+]
Etiquetas de fila ‘L‘ Color Forma Sabor
Cuidado de la piel de la mascota 0,00% 1,67% 5,00% 6,67%
Cuidado del pelaje 0,00% 1,67% 1,67% 5,00%
Enfermedades 1,67% 6,67% 25,00% 3,33%
Vitaminas 0,00% 3,33% 26,67% 11,67%
Total general 1.67% 13.33% 58.33% 26.67%

¢Se brinda el cuidado y la

Cuenta de ¢ Por qué motivo tiene usted una prevencion adecuada
mascota? cuando la mascotase
~ encuentra enferma? | v |
tiquetas de fila t\ No Si
;uidador de la casa 6,67%
fliembro de la familia 0,00%

‘otal general 6,67%

13,33%
8,33%
36,67%
41,67%
100.00%

Total general

6,67%
86,67%
93,33%

13,33%
86,67%
100,00%

1,67%
0,00%
0,00%
1,67%

Rumifiahui Total general

73,33%
10,00%
16,67%
100,00%



;uenta de ¢ Por qué motivo tiene usted una

nascota? ___ Etiquetas de columna [v]

itiquetas de fila |v|No Si Total general
;uidador de la casa 6,67% 6,67% 13,33%
fiembro de la familia 1,67% 85,00% 86,67%
‘otal general 8,33% 91,67% 100,00%

Cuenta de ¢ Se brinda el cuidado y la prevencion
adecuada cuando la mascota se encuentra

enferma? Etiquetas de columna E\
Etiquetas de fila \E No Si Total general
No 6,67% 0,00% 6,67%
Si 1,67% 91,67% 93,33%
Total general 8,33% 91,67% 100,00%

¢Qué medio de
comunicacion es el que
mas frecuenta? |v|

Cuenta de ¢ Por qué medio de comunicacion
quisiera enterarse del producto?

ttiquetas de fila ‘L‘ Redes Sociales Television Total general

eriddico 0,00% 1,67% 1,67%
Redes Sociales 78,33% 1,67% 80,00%
lelevision 8,33% 10,00% 18,33%
lotal general 86,67% 13,33% 100,00%

¢Revisa o ve usted los
anuncios comerciales en
las redes sociales? |~ |

Cuenta de ¢ Por qué medio de comunicacion
quisiera enterarse del producto?

ttiquetas de fila B No Si Total general

eriodico 1,67% 0,00% 1,67%
Redes Sociales 3,33% 76,67% 80,00%
lelevision 5,00% 13,33% 18,33%
[otal general 10,00% 90,00% 100,00%

Cuenta de ¢ Compraria un suplemento para
mascotas especializado de acuerdo a las

necesidades de cada mascota que contenga Etigletasiueicolinna

vitaminas y suplementos? - (=]
Etiquetas de fila | ¥| cuidado de Ia piel de la maCuidado del [Enfermedades Vitaminas Total general
No 0,00% 1,67% 0,00% 0,00% 1,67%
Si 13,33% 6,67% 36,67% 41,67% 98,33%
Total general 13,33% 8,33% 36,67% 41,67% 100,00%

Cuenta de Cree usted que se deberia hacer un
producto especializado de diferentes texturas de

acuerdo a la edad de la mascota? __ Etiquetas de columna [v]
tiquetas de fila ‘L‘ Supermercado Tiendas espeVeterinaria Total genera
lo 0,00% 1,67% 0,00% 1,67%
i 73,33% 8,33% 16,67% 98,33%
otal general 73,33% 10,00% 16,67% 100,00%
Cuenta de ¢Qué aspectos le parece mas
mportante para realizar una especializacion del
producto? Etiquetas de columna []

liquetas de fila | v |Otros Estrellas Luna Galletas Huesps Huesos Nube Perros Total general
Jidado de la piel de la mascota 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 11,67% 0,00% 1,67% 13,33%
Jidado del pelaje 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 1,67% 5,00% 0,00% 1,67% 8,33%
Ffermedades 1,67% 1,67% 1,67% 1,67% 0,00% 25,00% 1,67% 3,33% 36,67%

taminas 0,00% 3,33% 0,00% 0,00% 0,00% 35,00% 0,00% 3,33% 41,67%
>tal general 1,67% 5,00% 1,67% 1,67% 1,67% 76,67% 1,67% 10,00% 100,00%



Anexo 6:

Tendencia de crecimiento de la poblacion de Quito

Poblacion
2,800,000.00
2,750,000.00
2,700,000.00
2,650,000.00
2,600,000.00
2,550,000.00
2,500,000.00
2,450,000.00
2,400,000.00
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Anexo 7:
Calificacién analisis Porter
Amenaza de nuevos -Economia de escala: 4 Total:
competidores -Diferenciacion del producto: 3,5 3,25
-ldentificacién de marca: 3
-Costo de cambio del proveedor: 2,5
-Curva de la experiencia: 2,5
-Tasa de crecimiento del sector industrial: 4
Capacidad negociadora | -Numero de proveedores importantes: 4,5 Total:
de proveedores -Productos de cambio de proveedor: 4 417
-Amenaza de proveedores de integrarse hacia
delante: 4
Accion de los sustitutos | -Precio relativo de los sustitutos: 3 Total:
-Disponibilidad de sustitutos cercanos: 2 2
-Preferencia del cliente hacia el sustituto: 1
Posibilidad negociadora | -Numero de clientes importantes: 3 Total:
de los clientes -Grado de estandarizacién del producto: 2,5 2,83
- Amenaza de integracion hacia atras por parte del
cliente: 3
Intensidad de la -Tasa de crecimiento del sector industrial: 3 Total:
rivalidad -Caracteristicas del producto: 4 3,5
Barreras de salida -Costos fijos de salida: 3 Total:
-Barreras emocionales: 2 3

-Restricciones sociales y gubernamentales: 4




Anexo 8:
Infografia resultados univariables de la investigacion de mercados

Suplementos para
mascotas especializados

El producto se
dard a conocer
mediante las
redes sociales.

Personas dentro del
rango de edad de 18
a 28 ahos su
preferencia para
conocer sobre el
producto es mediante
las redes sociales.

Y el 91,67 % de las
personas compran

86,677 del sondeo e

realizado tiene a su

< ascota como un miembrg
S de la familic
V/
Preferencia por
suplementos que
contengan vitaminas y

ayuden a las
enfermedades de las

Suplementos
vitaminicos sean en
forma de hueso en
paquetes de 8 a 10

unidades.




El 60% de las
personas tiene
una frecuencia de
compra entre 1y
P Vg 2 veces al mes

SUPERMERCADO

El 60% de las
personas del
sondeo
prefieren A Se desea tiendas
comprar el g especializadas cerca al
producto en sector del Batdn debido
supermercados a la comodidad que les

brinda

De las personas que
compran suplementos
para mascotas, el
38,33% prefiere
descuentos

Mientas que el
33,33% prefiere
muestras

Un 16,69% prefiere

El precio éptimo para
la venta del
suplemen'ro

especializado de 5
unidades es de $3,50

VAN WESTENDORP

El ;recio justo es de
$3,60, teniendo una
variacién de $0,10
centavos con su precio
optimo.

Cuenta de ; A qué 1 dentro de $2 a $5 conideraria los
suplementos para mascotas especializados que tienen un 1
Justo para comprario?

$ 3,00 31,67% s 0.85
$ 3,50 21,67% s 0,76
S 3.75 1.67% S 0.06
S 4,00 41,67% S 1,67
S 4,50 3,33% S 0,15

1 $ A



Anexo 9:

Modelo Canvas
Acfividades Propuestia Relaciones con
Clave de Valor los clientes.
Asociaciones Clave Segmentos del
Suplementos a Mejor calidad de mercado
Alianza con tiendas . .
base de vitaminas ) vida para la »
especializadas y ) Brindar una 309 650 familias,
y minerales para la ) ) mascota y
autoservicios. mejor calidad . que pertenecen a
ayuday tranquilidad para
. de vida ala . la ciudad de
Alianza con prevencion de el duefio. )
‘ dad mascota y Quito, cuentan
iali enfermedades.
especialistas y por ende, dar con una mascota
proveedores de
una mayor y su poder
materia prima. - "
tranquilidad a adquisitivo es
los medio.
Recursos Clave | Propietarios. Tanales
Materia prima a Canal indirecto
base de desechos debido a que se
bovinos, el cual va a realizar por
disminuye el costo tiendas asociadas
de produccién del y autoservicios.
producto.

Fuente de ingresos

Estructura de Costes

El producto se realizara con desechos bovinos, es un
ahorro de costo para la produccién del producto. Se
debera tener una mayor inversién en vitaminas. Teniendo
asi un valor de produccién de suplementos de 4 unidades
de $2,50 y se los comercializara con un valor de $3,50.

p

Al tener un costo de fabricacion de
$2,50 se tendra un ingreso de $1,00
or cada unidad vendida. Al vender los
productos a tiendas especializadas y

autoservicios, se tendra una venta

masiva.

LO¢







