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RESUMEN

Los snacks para perros han tenido gran acogida en los ultimos afos pues las
familias que poseen un cachorro en casa lo han considerado parte de la familia,
por lo que buscan consentirlo mas y darle siempre lo mejor. Se puede observar
gue hay hogares en los cuales no les importa gastar considerables cantidades
de dinero en sus canes con el Unico objetivo de brindarle lo que requiera,
mientras que otras consideran el costo beneficio, pues si el producto ofrece
beneficios al animal y no solo se limita a ser un juguete, no se preocupan por

pagar un poco mas, con el nico objetivo de mimar su mascota.

La llegada de un snack natural para perros al mercado, crea incertidumbre en
los posibles clientes, pues no existe un producto similar en el mismo, ademas,
de que este aporta varios beneficios al animal, por lo que surge la idea de este
alimento basado en lo que muchos mataderos consideran como un desperdicio,
pero del cual se puede realizar este snack natural para perro a base del fémur o
hamero del ternero, el cual le provee vitaminas, minerales, cuidado bucal,

desestrés al animal al cual va dirigido.

El producto esta enfocado en un mercado meta de familias que posean un perro
en casa, con un nivel socioeconémico medio y alto, que residan en la ciudad de
Quito y que busquen consentir a su mascota, asi como también complementar

su alimentacion, y nutrirlo.

El andlisis completo del plan de negocios ayud6 a entender la situacion en la que
se encuentra la industria, ademas del pais, y las ventajas y fortalezas que esta
posee, como también competidores potenciales. Todos los puntos antes
mencionados han sido de gran ayuda para determinar la viabilidad del proyecto

en cuanto a términos financieros.



ABSTRACT

Snacks for dogs have been very popular in recent years because families that
have a puppy at home have considered part of the family, so they seek to pamper
you more and always give you the best. It can be seen that there are families who
do not mind spending considerable amounts of money in their dogs with the sole
objective of providing what they require, while other families consider the cost
benefit, because if the product offers benefits to the animal and not only It is
limited to being a toy, do not worry about paying a little more, with the sole

purpose of pampering the puppy.

The arrival of a natural snack for dogs to the market, creates uncertainty in
potential customers, as there is no similar product in the market, in addition to
this brings several benefits to the animal, so the idea of this product based on
what emerges that many slaughterhouses consider as a waste, but from which
you can make this natural dog snack based on the femur or humerus of the calf,
which provides vitamins, minerals, oral care, stress to the animal to which it is

addressed.

The product is focused on a target market of families that own a dog at home,
with a medium and high socioeconomic status, who reside in the city of Quito and

who seek to pamper their pet, as well as supplement their food, and nurture it.

The complete analysis of the business plan helped to understand the situation in
which the industry is, in addition to the country, and the advantages and strengths
that it has, as well as potential competitors. All the points have been of great help

in determining the viability of the project in terms of financial terms.
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1. INTRODUCCION

1.1 JUSTIFICACION
Para la produccién y comercializacion de snacks naturales para perros existe un

mercado potencial, pues a partir del 2016 es una industria que ha ido creciendo
a través del tiempo, pues han surgido diversos factores que han hecho
incrementar dicho sector. Un punto muy importante es que hoy en dia se
considere a la mascota un miembro mas de la familia, pues al ser tratado de este
modo, se busca alimentos de mejor calidad para el animal, y las opciones dentro

del pais siempre son las mismas.

Basado en esta necesidad de buscar un mejor producto, crear variedad,
investigar y cubrir las demandas del perro al consumir dichos productos, y sobre
todo adaptandose a los requerimientos que sus duefios y posibles clientes
poseen sobre sus mascotas, surge esta idea que puede encajar de manera

Optima en el mercado nacional.

El valor agregado de este producto se basa en el componente natural que tiene
este snack, pues al no ser procesado, brinda una gran alimentacién
complementaria para el perro, ademas, de que brinda otros factores como
desestrés, ayuda al crecimiento y cuidado del pelaje y de la dentadura; y a su

vez crea un gran impacto positivo en el medio ambiente.

Sin embargo, uno de los principales problemas de los snacks para perros, es la
falta de conocimiento por parte de los duefios de las mascotas, pues no saben
gue es con exactitud lo que su animal requiere en su alimentacién, e incluso
guisieran adquirir mejores productos, pero son de alto costo y no se brinda
informacion sobre los mismos, lo que genera cierto grado de incertidumbre en el

mercado.

También un factor importante de esta idea es su bajo costo de produccion,
incluso mas que el tradicional alimento o snack para mascotas, creando una
competencia con los mismos, esto se debe a que el insumo del que es realizado
el snack natural en el pais es considerado un desecho alimenticio en los

principales mataderos del pais.



1.1.1 OBJETIVO GENERAL

Investigar y analizar la viabilidad de la produccién y comercializacion de un
negocio de snack natural para perros a base de partes u 6érganos del ternero en

la ciudad de Quito, en el afio 2020 para familias con mascotas.

1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar todos los factores de la Industria mediante el analisis de Pest,
Porter y Matriz EFE con el fin de conocer el impacto de la industria para
el modelo de negocio.

e Efectuar un andlisis de mercado utilizando herramientas de investigacién
cualitativa y cuantitativa para definir al mercado objetivo.

e Determinar la oportunidad de negocio basada en el andlisis interno,
externo y del cliente.

e Establecer la propuesta ideal de Marketing para satisfacer los deseos y
necesidades de la Industria de snacks para perros.

¢ Definir la estructura organizacional del negocio que permita llevarlo a cabo
con total claridad para un mejor control de procesos.

e Fijar la propuesta filoséfica mas idénea a la organizacion para llegar a
implementar de la mejor manera la idea de negocio.

e Elaborar un plan financiero que permita observar la factibilidad del plan de
negocios para saber la rentabilidad del negocio.



2. ANALISIS DE ENTORNOS

Clasificacion Industrial Internacional Uniforma (CIlIU)

C INDUSTRIAS MANUFACTURERAS
C10 ELABORACION DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS.
C108 ELABORACION DE ALIMENTOS PREPARADOS PARA ANIMALES.

C1080.0 ELABORACION DE ALIMENTOS PREPARADOS PARA ANIMALES.

C1080.01 | Elaboracién de alimentos preparados para animales domésticos como:
perros, gatos, pdajaros, peces, etcétera; incluidos los obtenidos del

tratamiento de desperdicios de mataderos

2.1. ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO
2.1.1. ANALISIS PESTEL

FACTOR POLITICO

Actualmente en el Ecuador se vive una situacion de recesion econémica, por
este motivo la industria ha sufrido alteraciones y ciertamente por estos cambios,
algunos productos suntuarios como la comida para perros se han reducido su
consumo, es por eso que los fabricantes o empresas comercializadoras han
optado por bajar sus precios, y asi poder hacer que se tengan rotacion y les
genere liquidez, razén por la cual se ha comenzado un proceso de deflacion
causando que los precios en el mercado bajen, provocando que se vuelvan mas
accesibles, aunque para la industria, su rentabilidad se ve afectada en sus

margenes de ganancia. (Romo, 2019).

Otros expertos explican que este fendmeno no es deflacion, se piensa que la
caida de los precios en Ecuador se limita a los bienes transables importados, es
decir, que estos productos llegan a precios mas competitivos. Se explica que
algunos de los bienes transables (bienes que se pueden consumir en otras
economias) importados son mas baratos y esto obliga a los nacionales a bajar
de precio. Por ejemplo, los bienes comestibles para perros (como la comida
enlatada, balanceado o snacks a base de Res) deben ajustarse a los precios de

los que llegan desde el exterior. (BCE, 2020)



4

La politica comercial apoya a la produccion nacional dando una ventaja
competitiva en el mercado como nacionales. Teniendo en cuenta que el presente
andlisis esta enfocado en Snack natural para perro a base de partes de Ternero
es importante mencionar que en esta Industria existen marcas de importacion y
de fabricacion nacional, con respectos a la importacion se conoce segun el
Banco Central del Ecuador que “La balanza comercial salié con saldo en rojo de
$179,9 millones en enero de 2013, a diferencia del mismo mes del afio anterior,
cuando registro un saldo total favorable de $110,14 millones. (BCE, 2017)

Con estos datos se puede concluir a manera global que el sector industrial de
alimentos de comida para perros tanto de importacién como de produccién local

es de cierta manera estable. Amenaza Media Alta

FACTOR LEGAL

Unos factores legales que pueden afectar a la productividad de la empresa
serian los cambios en los entes reguladores como Agrocalidad (Instructivo para
la solicitud de registro de snacks para mascotas), ya que este producto es un
derivado de los cérnicos, restricciones a las Importaciones puede ser una causa
que perjudique a las marcas que quieran entrar en nuestro mercado.
(Agrocalidad, 2016)

La normativa técnica sanitaria para alimentos procesados, sefiala que son
considerados alimentos organicos.- los alimentos de origen agricola o
agropecuario, que han sido producidos desde el cultivo hasta el procesamiento
sin utilizar ningun tipo de elementos quimicos (agroquimicos, aditivos,
pesticidas), y que en su produccion integral tengan especial cuidado por el medio
ambiente y la utilizacion de productos biodegradables, esto es lo que se debe
tomar en cuenta al crear los Snacks para perros, ya que dentro del reglamento
deben cumplir con BPM, HACCP y el ARCSA (Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria), son guias que deben ser cumplidas para su
posterior comercializacion y cumplir con los requisitos para la notificacion
sanitaria de alimentos procesados y alimentos procesados extranjeros, al cumplir

todos estos reglamentos anteriores se puede acceder como empresa a los
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Permisos de funcionamiento, Utiles para la comercializacion del mismo. (Arcsa,
2019)

Como se explica mas adelante la Constitucion de la Republica del Ecuador en el
Capitulo cuarto Soberania econOmica Seccion primera Sistema y politica

econOmicos, tiene los siguientes objetivos segun el Art. 284.

En la seccion 2. Incentivar la producciéon nacional, la productividad y
competitividad sistémica, la acumulacion del conocimiento cientifico y
tecnologico, la insercion estratégica en la economia mundial y las actividades
productivas complementarias en la integracion regional. Seccion que beneficia
de manera positiva a las empresas ya que hay el incentivo legislativo. (Machado,
2014). Amenaza Media

FACTOR ECONOMICO

Para la comercializacién de snacks para perros a base de carne de ternero, hay
gue considerar salario basico unificado en el 2019 es de US$ 400,00 (Ecuador
Legal, 2019) mientras que la canasta béasica familiar (familia de 4 miembros) es
de $ 798,98 en la cual constan categorias como alimentos y bebidas, vivienda,
indumentaria y miscelaneos. Sin embargo, en el detalle de los articulos no

menciona alimentos para perros. (PARRA, 2013).

Los bienes y servicios de mayor demanda en la canasta de compra de los
ecuatorianos se encuentran tres sectores: la vestimenta, el calzado y los
alimentos que incluye bebidas no alcohélicas y alimentos de perros los que

poseen mascotas. (RON, 2016)

Si se toma en cuenta que en el 2000 se importé USD 1,5 millones, mientras que
15 afios después subié a USD 8,3 millones, segun los registros del BCE. El valor
agregado bruto del sector manufacturero aumenté en 0,8% en el afio 2018. Las
industrias manufactureras que tuvieron un desempefio positivo fueron la
fabricacion de metales comunes y de productos derivados del metal, elaboracién
de bebidas, produccién de madera y de productos de madera, fabricacién de
papel y productos de papel, entre otros. (Banco Central, 2018). Se da una

fluctuacion por motivo de impuestos, en el 2013 alcanzé USD 12,6 millones,
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luego de un afo bajé a USD 12,2 millones y para el 2015 cay6 32%. (GDGE —
SUBG. DE ANALISIS E INFORMACION, 2018) Esta caida se debe en parte a
que, desde marzo del 2015, este tipo de productos (productos importados de
comida de mascotas) tiene una sobretasa arancelaria del 45% adicional a la
tarifa arancelaria que ya existia del 45%, por lo que en total pagan 90% de

aranceles. (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2016).

Segun el directorio de empresas 2013 del INEC, en el pais hay 148 empresas
qgue elaboran alimentos para animales. En Pichincha hay 40 y en Guayas, 36,

pero se produce mas en Guayas. (Ecuadorencifras, 2014)

Con todos estos datos se puede determinar que tiene una alta competencia la
produccion de la comida para mascotas, pero al mismo tiempo hay algunas
oportunidades de introducirse al mercado con una buena estrategia y
diferenciacion para este segmento amplio del mercado. Amenaza Media

FACTOR SOCIAL

La industria de alimentos para perros en el Ecuador estd en sus inicios,
desarrollandose paulatinamente, por lo que el mercado se encuentra en el
aprendizaje del cuidado y tenencia responsable de canes, la practicidad de uso
y debido al crecimiento en la creacion de nuevas marcas de alimentos para

perros.

La industria de alimento para perros en el Ecuador en un inicio toma impulso
aproximadamente 10 afios atras, pero en los ultimos 4 afios se puede observar

en el mercado ecuatoriano la creacion de varias marcas. (PARRA, 2013)

Estos ultimos afios, la coyuntura econdmica hizo que las personas cuiden su
presupuesto, reduciendo asi los niveles de compra en muchos insumos de
diferentes categorias. Sin embargo, el consumo nacional se vio potenciado,

siendo esta la principal oportunidad para la industria.

Los consumidores se vuelven mas exigentes y diversos, por lo que es importante

segmentar correctamente a los clientes. De esta manera, se puede enfocar los



recursos de manera correcta y lograr que las estrategias sean efectivas, segun

el entorno social para la rotacion de este tipo de producto. (Insights, 2017)

Para que las estrategias sean mas efectivas hay que tomar en cuenta el tipo de

cliente que existe en el medio:

e Los basicos, sensibles al precio y busca promociones, buscan alimento
que debe verse como “alimento de verdad” y no debe requerir de ningun
esfuerzo para suministrarlo, piensa en practicidad, conveniencia y precio.

e Los Nutricionistas, para ellos es importante satisfacer el gusto de la
mascota; por eso cambian de marca, para darle variedad al mismo.

e Los Saludables, la salud empieza por la nutricién; por eso, hay que darle
a la mascota un alimento nutritivo. Son bastante leales a las marcas.

e Los Expertos son aquellas que les gusta informarse sobre los beneficios
del producto que consumen para sus perros, les gusta estar al tanto de
avances cientificos y nutricionales para su mascota y conocer a fondo el

producto y se fidelizan con él. (Ecuadorencifras, 2014)

En la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos del 2011-2012 del INEC, en el
pais se registraron 545.152 hogares con mascotas y su promedio de gasto al
mes por hogar fue de USD 13,56, que incluye comida, ropa, gasto de veterinario,
higiene, pelugueria, etc. Ahora, la tendencia mundial es que un 50% prefiere

alimento procesado para sus perros. (Ecuadorencifras, 2014). Oportunidad Alta

FACTOR TECNOLOGICO

Los emprendedores usan cada vez mas internet para dar a conocer la marca e
incentivar mas ventas en todos los sectores, uno de sus mejores aliados para la
comercializacion es la: venta online. Para eso, lo mas conveniente es que los
datos se encuentren siempre disponibles y se dispongan de una red para vender

a través de internet.

Por ejemplo, se puede tener la propia tienda online, actualmente se lee articulos
que llevan al producto por internet para su venta posterior, sin la necesidad de
tener pagina web, simplemente con redes sociales ya se pone el mismo a

disposicion del consumidor.
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Los datos actuales indican que lo tecnologico es el camino para traspasar
barreras comerciales de una manera eficaz y rapida ya que el 39% de los
hogares de este nivel cuenta con servicio de internet. El 62% de los hogares
tiene computadora de escritorio, el 21% de los hogares tiene computadora
portétil y en promedio disponen de dos celulares en el hogar, por la tanto, aplicar
estas herramientas proporcionardn ventas eficaces a la hora de comercializar
este tipo de productos. (INEC, 2011). Oportunidad Alta



2.2 ANALISIS FUERZAS DE PORTER

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES (MEDIA)

Economias de escala: Actualmente las grande empresas productoras estan en

constante crecimiento y adaptacion del mercado, compitiendo a grandes
escalas. La reduccion de costos de produccion fomenta a la competitividad de
precios en este mercado, debido a las empresas lideres que existen actualmente

como Purina. Este factor es una amenaza de alto impacto.

Diferenciacién de producto: El producto propuesto tiene una diferenciacion de

alta relevancia, debido a que es un snack natural que posee multiples vitaminas

y minerales.Esta es una oportunidad de alto impacto.

Identificacion de marcas: En la industria las marcas con mas relevancia son Dog

Chow, Royal Canin con lineas premium, Pedigree, Pronaca y otras de poca

apertura en el mercado, lo cual representa una amenaza de alto impacto.

Requerimiento de capital: Para poder competir en el mercado, se requiere un

capital medio alto-alto para poder tener la maquinaria y personal inicial del

negocio. Esto es una amenaza de medio impacto.

Experiencia: Se requiere de conocimientos medios sobre la industria y alimentos
de perros, para la produccion del snack natural. Es una oportunidad de medio
impacto.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES (MEDIO)

Cantidad de proveedores: Al ser un producto organico en este caso proveniente

del mercado de los céarnicos, se pueden encontrar una variedad de proveedores
en el Ecuador, debido a que el pais cuenta con varias empresas y personas
naturales dedicadas al ganado para la produccidon de carne, asi que se cuenta
con materia prima desde pequefios, medianos y grandes empresas ganaderas,
es por eso que se tiene una gran oportunidad de negociacién y abastecimiento
al mismo tiempo para cubrir la demanda del producto. (INEC, 2014). El mercado
posee una amplia variedad de clases, categorias y marcas, en su mayoria
fabrican el balanceado y no los snacks para perro a base de ternero, es por eso

que la amenza de nuevos competidores es relativamente baja, al respresentar



10

un gasto alto en inversion para su elaboracion, al ser de una categoria mas
exclusiva “premium”, quiere decir que sus costos de elaboracidn no son
econdmicos, con todos estos requisitos genera que no todas las personas
quieran o puedan adquirilo. La barrera de entrada es mayor pues para sacar a la
venta el producto, este requiere de permisos sanitarios, sin embargo en Quito
nadie controla el manejo de la carne de tercenas o camales de Quito de los
cuales sacan la materia prima para la fabricacion de alimento y snack para
perros, el 36% de la carne de consumo del Quito es de origen clandestino, por
lo que las nuevas empresas que requieren de materia prima para ingresar,
poseen pocas opciones de compra a proveedores (Comercio, El 36% de la carne
sale de camales clandestinos, 2017). Pero su ventaja el mercado es el
crecimiento y la falta de competidores fuertes dentro del sector de snacks a base
de ternero. El mercado actual exige a la Industria tener un ventaja competitiva

con respecto al precio. Es una amenaza de alto impacto

Capacidad de convertirse_en _competencia: Los proveedores de esta materia

prima, lo consideran un producto de desecho, por lo que no podrian convertirse
en competencia, ya que no lo ven como una oportunidad. Este factor es una

oportunidad alta.

Contribucion _a la calidad del producto: Si se requiere importar productos

terminados también es una opcion que tomar en cuenta para la comercializacion
del producto, aunque por términos de aranceles pueden llegar a encarecer el
producto. Pues los tramites aduaneros para este tipo de importacién de materia
prima son varias, segun los diferentes articulos de la Ley de COPCI (Cddigo
Organico de la Produccion, Comercializacion e inversion), se debe obtener el
registro de importador, y definir sus restricciones (Aduana, 2017) es por eso por
lo que la factibilidad de producir en el pais resulta mas competente con respecto
a la importacién, tomando en cuenta que la empresa tenga la capacidad de

hacerlo. Oportunidad media baja.
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AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS (ALTA)

Variedad de productos: Dado que Purina es la empresa con mas insumos para

perros, se puede observar que hay diferentes categorias y tipos de comida para
mascotas, como la comida enlatada, las bolitas (balanceado), los snacks
(Huesos, Batrritas, etc.), (Purina, 2019), y sin embargo no se puede descartar el
alimento doméstico. En una encuesta realizada a 1 500 propietarios de animales
de compaiia en todo el mundo, el 75% respondié que tratan de replicar sus
habitos de alimentacion sana en sus mascotas, por lo que el snack natural para
animales ha tenido una gran acogida pues tiene la ventaja de no tener aditivos
ni preservantes, lo que quiere decir que tiene menos riesgos quimicos. Sin
embargo, se sabe que los procesados estan formulados nutricionalmente. La
comida sin gluten, libre de granos, sin ingredientes genéticamente modificados,
enriquecidos con vitaminas, los superalimentos, entre otros, son tendencias de
alimentacion humana que poco a poco ganan terreno en la industria canina y
felina. (Comercio, La comida saludable llega a las mascotas, 2017). Por lo que
hoy en dia las empresas buscan incursionar en este tipo de Negocios. Esta es

una amenaza de alto impacto.

Posicionamiento: Hay varias empresas muy bien posicionadas, de las cuales la

principal es Purina Dog Chow, ya que lleva varios afios en el mercado ofreciendo
gran variedad de producto para perros y por la gran capacidad de produccién
gue posee esta empresa. Esta es una amenaza de alto impacto.

PODER DE NEGOCIACION CON LOS CLIENTES (ALTO)

Numero de clientes: Segun los datos recopilados en Quito hay una cantidad

considerable de tiendas de mascotas aproximadamente 31 (pet shops), 330
veterinarias alrededor de Ecuador y puntos de venta de insumos para perros, por
lo tanto, entre mayor cantidad de lugares en los cuales el producto puede rotar,
existe una mayor oportunidad de compra para los clientes de este segmento

medio-alto. (L6pez, 2013). Esta es una oportunidad de alto impacto.

Costo de migraciéon de los compradores: Existe una gran variedad de precios

dependiendo del producto y categoria desde los $4 hasta los $50 en adelante,
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dependiendo de la cantidad, calidad y marca, considerados Premium. Existen
productos econdmicos considerandos ilegales en el pais por su por su
precedencia o requisitos de estdndares de calidad para su comercializaciéon y
consumo. Por lo que resultaria mas caro cambiar de proveedor. Esta es una

oportunidad de medio impacto.

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES (ALTA)

Cantidad de competidores: 17 empresas operan bajo el mismo ClIU, en el pais,

de las cuales 3, son en la ciudad de Quito, por lo que la competencia es baja
(Compaiiias, 2019).Sin embargo se debe tomar en cuenta las empresas que
importan dichos productos. El mercado de alimento para perros es bastante
competitivo, debido a que existen 5 marcas que lideran al consumidor como
Nestlé, Pedigree, Royal Canin y Pronaca. Las empresas lideres marcan su
diferencia por calidad y el precio siendo grandes competidores dentro del

mercado de alimentos de mascotas, obteniendo una gran fuera competitiva.

Las empresas siempre estan listas para experimentar nuevas estrategias de
diferenciacion, ya que el cliente siempre quiere un valor agregado que lo haga
volver ya sean los mayores beneficios y calidad, el cliente estara dispuesto a

pagar lo que considera justo, ya sea este mayor.

El parrafo anterior demuestra que la industria tiene bastante competencia y
varios productos que pueden ser sustitutos, pero el snack natural tiene un gran
potencial ya que el mercado no esta explotado al 100% y si se plantean muy
buenas ideas, y estrategias correctas de comercializacién y concientizacién del
consumo de estos tipos de alimentos, el ambiente de la industria es adecuada y
rentable, ya que tiene buen desarrollo comercial. (Kotler P, 2008). Esta es una

amenaza de alto impacto

Caracteristicas del producto: La caracteristica mas relevante del producto es ser

un snack natural para perros, sacado del fémur o Himero de ternero, el cual
posee variedad de beneficios para el animal, como nutrir mejor al perro, brindarle

vitaminas y minerales, darle desestres incluso limpiar su dentadura.
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Diversidad de competidores: Existen variedad de competidores, puesto que es
un mercado amplio hoy en dia, los principales competidores son 5, ya antes

nombrados. Se presenta como una amenaza de alto impacto.

En el anexo No.2 se puede observar la matriz de Andlisis de la Industria



MATRIZ EFE

Tabla Nol: Resultados de la matriz EFE
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Peso
Factores determinantes del éxito Peso | Calificacion | ponderado
OPORTUNIDADES
1 | La politica comercial apoya a la produccién nacional 10% |3 0,3
Tasa arancelaria elevada para los competidores
2 | internacionales 5% 2 0,1
El snack natural para perros satisface completamente
los habitos de compra de los tipos de clientes
3 | existentes 10% |3 0,3
Los duefios de mascotas tratan de replicar sus habitos
de alimentacion sana en sus mascotas, por lo que el
snack natural para mascota ha tenido una gran
acogida pues tiene la ventaja de no tener aditivos ni
preservantes, lo que quiere decir que tiene menos
4 | riesgos quimicos. 15% |4 0,6
Participacién mensual en eventos caninos "Exposicion
5| 2019 ACOA de crianza de pastores alemanes" 15% | 4 0,6
AMENAZAS
Cambio de leyes por parte de los entes reguladores
1 | "Agrocalidad” 15% |2 0,3
2 | Competencia nacional e internacional establecida 5% 2 0,1
Tasa fijada por la mayoria de los bancos para financiar
emprendimientos en actividades productivas, de
3 | comercio o de servicio, son del 16,06% 10% |3 0,3
Se debe cumplir con varias normas medioambientales
4 | que encarecen la produccién del snack canino 10% |2 0,2
5 | Gran oferta de productos sustitutos 5% 2 0,1
TOTAL 100% 2,9
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CONCLUSIONES

Basado en la matriz EFE, se observa que el promedio ponderado (2,9) se
encuentra por encima de la media (2,50). Es decir, en cuanto a la industria existe
un comportamiento de crecimiento y oportunidades, por lo mencionado, lo que
se espera es que se puedan aprovechar completamente dichas ventajas, y

puedan plantearse estrategias de posicionamiento y preventivas.

Se hace énfasis en dos “oportunidades” las cuales estan calificadas con el mayor
peso en comparacion al resto, la primera es que los duefios de mascotas tratan
de replicar sus hébitos de alimentacién sana en sus mascotas, por lo que el
shack natural ha tenido una gran acogida pues tiene la ventaja de no tener
aditivos ni preservantes, lo que quiere decir que tiene menos riesgos quimicos,
lo que es totalmente positivo para el negocio, pues se buscan nuevas marcas
gue se basen en estos objetivos de compra de los consumidores. Por otro lado,
esta la, participacibn mensual en eventos caninos "Exposicién 2019 ACOA de
crianza de pastores alemanes", al igual que la anterior esta “oportunidad”
destaca porque se tendra un importante contacto y ventas con un gran namero
de clientes de un status econémico medio, medio alto y alto, lo cual permite para
estas ocasiones modificar el precio del producto y ofrecer diferentes tipos de

promociones lo cual fomenta y aumenta el ingreso de dinero.

Otro de los puntos positivos es que, hoy en dia la mascota, es considerado un
miembro mas de la familia. Esto quiere decir que los duefios invierten mas dinero

en el cuidado de estos, en general.

En cambio, en cuanto a amenazas, se encuentra con una mayor ponderacion, el
cambio de leyes por parte de los entes reguladores "Agrocalidad", esta
“amenaza” se lleva una calificacion de 15% porque la empresa se rige a las
normas legales que dictan los diferentes entes reguladores, es esto por lo que
se depende y guia en base a los mismos, y aqui nace la amenaza, por la posible

modificacion de las normas medioambientales.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El mercado potencial para la comercializacion de snack natural para perros es
considerable pues se adaptan a las necesidades tanto de los compradores como
de los consumidores, cuyos beneficios del producto permiten llegar a un nuevo

segmento que se encuentra desatendido.

El uso de herramientas de investigacion de mercados es de gran importancia
para el analisis de clientes, al arrojar datos cualitativos de focus group, y
cuantitativos mediante sondeos, para la certeza de clientes potenciales que se
producira y comercializara, basado en todos los resultados que se evidenciaran

al final de la investigacion.

3.1.1 PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

El principal problema de investigacion esta basado en el cuestionamiento:
¢, Cudles son todos aquellos atributos esperados que infieren sobre la compra,
ya sea en el producto y/o su precio en el mercado del snack natural para perros,

en la ciudad de Quito?

3.1.2 PROBLEMA ADMINISTRATIVO
Identificar con claridad si se debe llevar a cabo la produccion y comercializacion
de snack natural para perros, en la ciudad de Quito, a base de fémur o himero

de ternero, y lograr llegar al mercado correcto.
HIPOTESIS

HO. El 60% del mercado meta, estaria dispuesto a comprar snack natural para

perros en la ciudad de Quito.

H1. El 40% del mercado meta, no se encontrara dispuesto a comprar el snack

natural a base de fémur o humero de ternero en Quito.



3.1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Precisar la oportunidad y factibilidad de negocio para producir y comercializar

shack natural para perros a base de fémur o humero en la ciudad de Quito

durante el ano 2020.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Definir el segmento de mercado adecuado, para realizar una investigacion
a profundidad.

Determinar el precio adecuado al que se comprara el producto por los
consumidores de snack natural para perros, para asi consideran de mejor
manera un precio éptimo.

Identificar el lugar de preferencia para la venta y compra del producto en
la ciudad de Quito.

Establecer los atributos de mayor importancia para el mercado meta de
shack natural para perros.

Fijar los medios méas adecuados y efectivos enfocados en nuestro publico
objetivo en la ciudad de Quito, con el objetivo de promocionar de mejor

manera el producto.

3.1.4 SEGMENTO DE CLIENTES

Tabla No2. Segmentacion de mercados

SEGMENTACION DE CLIENTES

SEGMENTACION GEOGRAFICA TOTAL
Ecuador 16.62 millones
Sierra 6.449.355
Quito 22.391
SEGMENTACION DEMOGRAFICA TOTAL
Edad 20-54 afios 1.285.163
Clase Social 448.708

AB C+

SEGMENTACION PSICOGRAFICA TOTAL

Familias con mascotas dispuestas a comprar
shacks de perros.

379.524 familias

SEGMENTACION CONDUCTUAL

TOTAL

Por beneficios buscados: Calidad, nutricién
con vitaminas y dieta balanceada.

Servicio: Supermercados de la ciudad de
Quito

136.249 familias

Adaptado de: Instituto nacional de Estadistica y Cenco INEC
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Formulacién de investigacion:

Muestreo: En una poblacion finita, por lo que se define en un muestreo aleatorio

simple

El mercado al que se encontrard enfocado el producto de snack natural para
perros, en la ciudad de Quito es para las personas en edades de 20 a 54 afios
de nivel socioeconémico A, B y C+, siendo 448.708 segun el Censo INEC 2010,
y a las familias de Quito con mascotas que son 379.524 segun la Secretaria de

Salud del Distrito Metropolitano de Quito en el afio 2015.

Con esto se puede determinar que N= 136.249 como el tamafio de muestra de

poblacion, en la que se aplicaréa la férmula:

_ k*pgN
 (e2(N-1)+k2pq)

Donde

n= Tamafo de muestra

N= Tamafio de poblacién (136.249)
e= Error estandar (5%)

p= Probabilidad de éxito (0.5)

g= Probabilidad de fracaso (0.5)

K= Nivel de confianza (1.96)

Con base en este dato se busca la muestra idonea para el analisis cuantitativo
de encuestas, con un nivel de confianza del 95%, un error muestral de 5,

llegando a un tamario ideal de 383, basado en la formula.

3.1.5 Investigacion Cualitativa y Cuantitativa
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Para realizar dicho proceso, se aplicé investigacion exploratoria y descriptiva
para ejecutar un buen analisis del mercado al que estara enfocado. Se realiz6
entrevistas a expertos que se encuentran en la industria del producto que se
comercializara, los cuales aportaron con informacion de importancia para el

desarrollo del plan de negocios.
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION CUALITATIVA

Se realizo dos entrevistas, una al Ingeniero Eduardo Jaramillo, Analista de la
linea de productos Purina, en NESTLE, como referente de la industria de
alimento y snacks para perros. Como también al Doctor Ramiro Gonzélez,
veterinario que trabajé en el Camal Metropolitano de Quito, con 30 afios de
experiencia y un Master en mascotas domeéstica, por su amplio conocimiento en

la industria carnica, como en los canes.



= La industria a tenido un crecimiento
notable y constante durante los
ultimos afios, a partir del 2016.
La empresa Nestlé, lider en el
mercado de alimento para perro,
posee una buena rentabilidad en
cuanto a esta linea de productos.
Opina que hoy en dia son
productos que poseen factibilidad
en el negocio, pues las personas y
familias consideran al perro, como
un miembro mas de la familia

=

Los principales competidores en la industria son Dog
Chow y su linea de producto purina, junto con Royal
Canin, con lineas de producto premium, de mejor
calidad con el respecto al resto de marcas,
continuando con Pedigree y marcas con poca
retentiva de nombre en los consumidores y al final
podemos ver productos de menos categoria en

cuanto al alimento para perro, como lo es Pronaca

DISTRIBUCION

Los canales de distribucion idéneos
para este tipo de productos son los
masivos, como supermercados o
tiendas de mascotas, pues las
personas frecuentan estos lugares
para todo aquello que tenga que ver
con su mascota.

| S

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Sugiere que varios de los productos como snacks,
obedecen a diferentes formulas, unos son a base de
piel de bovino, aportando con colageno o queratina,

elementos grasos, proteinicos, y en cuanto a las
croquetas estan hechos a base de grasas, harinas,
con un poco de carne y proteina. En especifico
refiriéendose al snack natural para perros de la
titulacion, se parece y a su vez se diferencia de
estos productos sustitutos pues, el hueso, es de
orden mineral, cumpliendo con la nece ad

alimenticia que el perro requiere.

PROCEDIMIENTO

Por seguridad alimentaria animal, es que sean
consumidos de manera natural, para aprovechar los
minerales que este brinda, solo se necesitan métodos
quimicos para esterilizarlos, y eliminar cualquier tipo
de contaminacidn, esto se puede realizar con cloruro
de sodio, o procesos como el ahumado del hueso para
dar una mejor apariencia y sabor, sin embargo se debe
evitar por completo la coccion del hueso, pues este
puede cristalizarse y tener inconvenientes de ruptura,
que afectaran al perro. Sin embargo, para este hueso
de ternero, puede ser suficiente el uso de sal en
porcentajes de hasta el 25%, o el uso de acidos
organicos que la industria de alimentos veterinarios se

encuentra con gran facilidad.

CONCLUSIONES

El producto es muy recomendable para el canino, pues por mas alimentos que se le da al perro, hoy en dia el
perro requiere proteina, grasa, vitaminas y minerales, y aunque el perro tenga una buena la alimentacion
balanceada, el perro siempre va a tener alguna deficiencia de ciertos minerales, que el hueso de ternero le
puede proporcionar, calcio, fésforo, magnesio, manganeso, que son elementos vitales para la alimentacion y
buen desemperfio de un animal
El snack natural para perros se encuentra en una industria rentable.

Las personas hoy en dia consideran mas al animal, como un miembro de la familia, y los tratos y cuidados

hacia €l, mejoran cada vez mas.

El perro puede comer el hueso de ternero, con total confianza las veces que el perro lo requiera, pues este
brinda grandes beneficios al perro tanto en su alimentacion como en su anatomia

Figura Nol: Tabla de analisis cualitativo
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Principales aportes del Ingeniero Eduardo Jaramillo

e La industria del alimento o snacks para perros ha tenido un crecimiento
notable y constante durante los uUltimos afios, a partir del 2016, pues se
generd mayor conciencia en el pais, sobre los animales.

e Considera que el negocio de los snacks para perros muy rentable, pues
ante su notable crecimiento, la empresa Nestlé, lider en el mercado de
alimento para canes, posee una buena rentabilidad en cuanto a esta linea
de productos.

e Los principales competidores en la industria son Dog Chow y su linea de
producto purina, junto a Royal Canin, con lineas premium, de mejor
calidad, respecto al resto de marcas, como Pedigree y otras de poca
retentiva de nombre en los consumidores y al final se puede ver marcas
de menos categoria en cuanto al alimento para perro, como lo es Pronaca.

e Es un snack de buena aceptacion en el publico, pues la empresa
pronostica 5 afios de aumento en rentabilidad sobre toda la linea de
productos para perros.

¢ Opinaque hoy en dia son productos que poseen factibilidad en el negocio,
pues las personas y familias consideran al perro, como un miembro mas
de la misma, e incluso algunas la consideran como un hijo, por lo que el
cuidado y amor hacia ellos en el hogar ha sido mas significativo.

e Se requiere sacar varios tramites legales, que dentro del pais son de
complejidad pues no se encuentran reguladas de manera correcta, sin
embargo, amparado bajo las leyes, se deben obtener permisos en el
Ministerio de Salud, diferentes Municipios, Ministerios de Agricultura y
Ganaderia, con una serie de reglamentacion, ademas de patentes y
registros sanitarios, cumpliendo con las debidas leyes. Los cuales
entorpecen un poco el procedimiento del plan de negocios e incluso llegan
a desanimar a muchos productores.

e Los canales de distribucion idéneos para este tipo de productos son los
masivos, como supermercados o tiendas de mascotas, pues las personas
frecuentan estos lugares para todo aquello que tenga que ver con su

mascota.
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Principales aportes del Doctor Ramiro Gonzalez (Veterinario)

e Considera que la industria carnica se encuentra desaprovechada en el
pais, pues lo que en los mataderos suponen son residuos o desechos,
pueden ser utilizados de diferentes maneras en otras industrias.

e El| sistema nutricional de animales necesita un refuerzo para la
alimentacion balanceada.

¢ En cuanto al tema ambiental, en el que se enfoca el tema de investigacion,
es de gran aporte, pues en vez de generar mas desperdicios y contaminar,
hacer uso de estos permite una mejora ambiental.

¢ Hoy endia se harecomendado que se les dé una serie de alimentos como
las croquetas, snacks, minerales, nutricion vitaminica, considera que esta
industria pese a que no esta muy bien desarrollado en nuestro pais, posee
buenos ejemplos del aprovechamiento de estos productos sobre las
mascotas.

e Considera que el snack natural para perros a base de fémur o humero de
ternero es muy viable y de gran importancia en el pais, pues se enfoca en
el aprovechamiento de mataderos en la ciudad de Quito de bovinos
menores, pues estos no se consideran “basura”, y, ademas, brindara
multiples beneficios vitaminicos para los perros.

e Este hueso del ternero brinda al perro una fuerte nutricion en cuanto a
minerales, indispensables en una dieta balanceada del animal.

e En cuanto a los bienes sustitutos, sugiere que varios de los productos
como snacks, obedecen a diferentes férmulas, unos son a base de piel de
bovino, aportando con colageno o queratina, elementos grasos,
proteinicos, y en cuanto a las croquetas estan hechos a base de grasas,
harinas, con un poco de carne y proteina. En especifico refiriéndose al
shack natural para perros del tema de investigacion, se parece y a su vez
se diferencia de estos productos sustitutos pues, el hueso, es de orden
mineral, cumpliendo con la necesidad alimenticia que el can requiere.

e El hueso del ternero por seguridad alimentaria animal, es que sean
consumidos de manera natural, para aprovechar los minerales que este
brinda, solo se necesitan métodos quimicos para esterilizarlos, y eliminar

cualquier tipo de contaminacion, esto se puede realizar con cloruro de
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sodio, o procesos como el ahumado del mismo para dar una mejor
apariencia y sabor, sin embargo se debe evitar por completo la coccion
de este, pues este puede cristalizarse y tener inconvenientes de ruptura,
que afectaran al perro. Sin embargo, para este hueso de ternero, puede
ser suficiente el uso de sal en porcentajes de hasta el 25%, o el uso de
acidos orgéanicos que la industria de alimentos veterinarios se encuentra
con gran facilidad.

En el Ecuador existen grandes volumenes de matanza de animales, que
generalmente derivan en desperdicios que van a parar en el basurero,
creando un problema de orden no solo ambiental, sino también
epidemioldgico para los mismos, para las personas y para fauna silvestre,
por lo que es totalmente aplaudible, ya que al ser aprovechados estos
productos que se consideran como basuras, se corta una serie de riesgos
para el medio ambiente en el pais.

Se debe estar consciente de que, con este proyecto, se va a enfrentar a
diferentes procesos de sanidad, de industria, medio ambiente e incluso al
manejo racional en cuanto a BPM, porque si no, no sera factible la
industrializacién del producto.

El producto es muy recomendable para el canino, pues por mas alimentos
gue se le da al animal hoy en dia este requiere proteina, grasa, vitaminas
y minerales, y aunque tenga una buena la alimentacién balanceada, el
perro siempre va a tener alguna deficiencia de ciertos minerales, que el
hueso de ternero le puede proporcionar, calcio, fésforo, magnesio,
manganeso, que son elementos vitales para la alimentacion y buen
desempefio de un animal.

El snack natural para perros a base de fémur o humero de ternero, cumple
con una funcién natural que posee el animal a través de la vida, pues un
canino al ser carnivoro, requiere de un entrenamiento en su mandibula,
porque no ha perdido su instinto de cazador, lamentablemente el humano
le provee muy facilmente su alimento, pero genéticamente esta su
memoria, que el can necesita, morder, roer o sujetar y desarrollar su
dentadura, y el hueso le proporciona esto, ademas de generarle un

desestrés al perro.
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CONCLUSIONES DEL MODELO CUALITATIVO

e El snack natural para perros se encuentra en una industria rentable.

e Las personas hoy en dia consideran mas al animal, como un miembro
de la familia, y los tratos y cuidados hacia é€l, son cada vez mejores.

e El plan de negocios tiene un enfoque ambiental significativo en el pais,
pues muy pocas industrias y empresas, hacen uso de lo que, los
mataderos consideran un desperdicio.

e El perro puede comer el hueso de ternero, con total confianza las
veces que lo requiera, pues este brinda grandes beneficios al animal
tanto en su alimentaciéon como en su anatomia.

e El mejor canal de distribucién para el snack natural para perros, son
los supermercados, pues tienen mayores ventas en estos puntos, en
cuanto al alimento y a los snacks para canes.

¢ No requiere de un costo muy alto de inversion, pues el tratamiento que
se le debe dar al hueso, para ser consumido por el perro, es basico.

e Hay personas que no les importa gastar lo que sea necesario, para
mantener bien a su mascota.

e Las personas estarian dispuestas a adquirir este producto, por los
beneficios que presenta, siempre y cuando se encuentren bien
informados de los mismos.

e Les gustaria enterarse por redes sociales, o publicidad dentro de los
supermercados

e Les gustaria que los snacks vinieran con juguetes o cuidados para el
perro.

e Existe una falta de comunicacion sobre los snacks naturales para
perros, se desconoce mucho de la ayuda ambiental que este puede

traer, como también de los beneficios que brinda a la mascota.
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RESULTADOS INVESTIGACION CUANTITATIVA

A través de un muestreo de poblacion finita, ademas en base a los objetivos y
problemas planteados con anterioridad se realizo el analisis cuantitativo del plan
de negocios, arrojando diversos resultados, los cuales establecen de manera
clara los atributos y preferencias del consumidor frente al producto y los
parametros en los que debe estar enfocado el mismo. Con un sondeo de 72
encuestas realizadas al cliente, se puede determinar que el 92% de la poblacién
encuestada compraria snack natural para su perro a base de fémur o himero de

ternero, en la ciudad de Quito.

En base a que el producto final, genera multiples beneficios para el animal, sea
en este caso el perro, el precio 6ptimo en el mercado calculado mediante el
modelo Van Westendorp es de $3,75 dolares por el empaque de dos unidades,
segun la percepcién que tiene el cliente sobre el producto, y que estaria

dispuesto a gastar en su mascota.

En cuanto al andlisis realizado sobre la plaza del snack para perro, el 66,2% de
los encuestados prefiere adquirirlo en supermercados, siendo estos clientes
potenciales, y que el 43,2% le gustaria que el empaque en el que se adquiera
fuera en una caja, y en cuanto a promociones sobre el bien, prefieren en un
68,9% que la promocién sea de 2x1, para asi recibir mas producto para su

mascota, sin ningun costo adicional.

Prefieren que el hueso a base de fémur, el cual mide 25cm venga dos unidades,
en un 45,9% de los clientes potenciales, sin embargo, el 41,9% indica que su
preferencia es de tan solo un elemento. Mientras que el hueso mas pequefio en
base al humero del ternero, que mide 15cm por unidad se adquiera en paquetes
de dos. El comportamiento del consumidor en cuanto a los medios por lo que le
gustaria ser notificado, arrojan que el 52% del publico encuestado, recibiria
informacion a través de redes sociales, ya que un 81,1% de dicha poblacion
afirma revisar de manera frecuente los anuncios comerciales o publicidad que

encuentran en las redes sociales.
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Segun el modelo Van
Westendorp, el precio

6ptimo es de $3.75 .

43,2% le gustaria que
el empaque del
producto, fuera en
cajitas.

El 68,9% de los clientes
potenciales, les
gustaria promociomes
de 2x1 en estos
prductos para su
mascota.

El 52,7% afirma que el snack
natural para perro, puede
suplantar a los snacks de los
supermercados.

El principal atributo
considerado por los
posibles clientes, es
la alimentacién
complementaria
que brinda el snack
natural para perro.

Figura No2: Tabla de analisis cuantitativo
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CONCLUSIONES DEL MODELO CUANTITATIVO

e Se puede concluir que el mercado objetivo son las familias que tienen
mascotas de clase alta, media alta en la ciudad de Quito, para la
comercializacion de snack natural para perros.

e El precio 6ptimo, analizado mediante el modelo de sensibilidad, indica que
es de $3,75, con respecto al valor de snacks en el mercado.

e La plaza preferida por los clientes, es decir el lugar de venta de dicho
producto, son los Supermaxi de la ciudad de Quito

e Los diferentes atributos y beneficios que aporta el snack natural para
perros, a los consumidores, son de gran importancia para el cliente,
siendo los mas relevantes la alimentacion complementaria, y los
minerales que brinda a la mascota.

e Elmedio de comunicacion preferido para recibir informacion son las redes
sociales, y que los posibles clientes, revisan los anuncios o publicidad
brindada por estos medios.

e La promocién idénea sugerida por el sondeo es de 2x1 para el producto
de snack natural para perro.

e Se puede comprobar que la hipétesis se anula, al comprobar a través del
sondeo que el 92% de la poblacién encuestada compraria o le seria de

su agrado adquirir el producto.

CONCLUSIONES DEL ANALISIS DEL CLIENTE

e Se determind que es una idea innovadora, pues el 47% del mercado
encuestado no han oido, mucho menos adquirido snacks naturales para
perro, sin embargo, se pudo evidenciar que el 92% de estos posibles
clientes, comprarian el producto, de acuerdo con los beneficios que este
posee, pues el atributo mas importante en el que se fijaran del mismo es
la alimentacion complementaria que este brinda al animal.

e Los posibles clientes estan dispuestos a comprar snack natural para
perros, a base de fémur o humero de ternero a $3,75, segun el modelo
Van Westendorp realizado de las encuestas, siempre y cuando este se

encuentre enfocado en todos los beneficios que presenta dicho producto
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para el animal, es decir, los minerales y vitaminas que este proporciona,
asi como, el desestrés, mejora de su pelaje y mandibula.

El mercado muestra, que el mejor medio de venta en cuanto a este
producto, son los supermercados, pues asi lo afirma el sondeo con un
66%, y asi lo confirma el experto en la industria, presentando un alto
interés sobre el mismo, dispuesto a recibir publicidad de este a través de
redes sociales, confirmando con un 81%, que las personas reciben y
observan mas anuncios mediante este medio.

Los consumidores y expertos manifiestan que hoy en dia se trata a el
perro como un miembro mas de la familia, y aunque el precio que estan
dispuestos a pagar no es muy alto, se fijan mucho en los beneficios que
este puede traerle a la mascota, pues los cuidados que le brindan a la
misma son mayores, pues segun Royal Canin, uno de los mas grandes
competidores en cuanto a alimento y snacks para canes, afirma que el
desarrollo de un producto balanceado es como armar un rompecabezas
complejo que incluye cerca de 50 piezas, cada una de estas, contiene un
nutriente indispensable para el animal (Canin, 2019), por lo que se debe
tener una buena nutricion para el mismo, y el snack natural lo provee.

El andlisis de resultados descriptivos y exploratorios permitié identificar la
factibilidad del plan de negocios, pues las personas estarian dispuestas a
comprar y pagar un valor por encima del promedio del mercado, para
adquirir este producto para sus perros; y los expertos indica los diversos
beneficios de este posee tanto en la mascota, como en el medioambiente,
pues las repercusiones de la produccién del snack natural, a base de
fémur o hdamero de ternero, es de gran importancia, genera menos
desperdicios y contaminacion del ambiente, lo que lleva a que los clientes

se encuentren mas interesados en él.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por

el andlisis interno, externo y del cliente

En base al analisis previamente realizado tanto interno, externo y del cliente, se
pudo determinar que el 90% de las personas compran snacks para sus
mascotas, lo que refleja un mercado potencial y una oportunidad de negocio
considerable, la principal necesidad de un producto como este, es que debe
tener varias propiedades y beneficios alimenticios, por lo que sugiere aprovechar

lanzando un snack natural (sin quimicos, ni grasas) que aporte al perro.

Considerando factores econdémicos importantes en la Industria como: Quito,
Guayaquil, Santo Domingo, Cuenca, Machala, Ambato y Riobamba son las
ciudades que mas demandan alimentos para mascotas, dentro de un mercado
que mueve 40 millones de délares al afio en la compra de alimento y/o shacks
para perro y en el que compiten mas de una decena de marcas nacionales e

importadas.

La industria de alimento para perros en el Ecuador en un inicio toma impulso
aproximadamente 10 afios atras, pero en los ultimos 4 se puede observar en el
mercado ecuatoriano la creacién de varias marcas. (PARRA, 2013), al igual que
un crecimiento en la industria de alimento y snacks para mascotas, que pueden
ser de gran provecho, tomando en cuenta que las barreras de entrada son altas,
pues sacar a la venta el producto este requiere de permisos sanitarios, sin
embargo, en la ciudad nadie controla el manejo de la carne de tercenas o
camales de los cuales sacan la materia prima para la fabricacion de alimento y
snack para perros, el 36% de la carne de consumo en Quito es de origen
clandestino, por lo que es necesario aprovechar que en los principales
mataderos, que si cuentan con permisos, consideran el fémur o humero de

ternero como un desecho, y este sera facil de adquirir.

También se observo que la industria del petfood crecié un 31% durante el afio
2018, a nivel mundial, alcanzando un beneficio de 91000 millones de délares,

destacando que el sector de las golosinas o snacks para perros crecié un 6%.
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(Villajos, 2019). Dentro del pais se puede observar una tasa de crecimiento anual

de 7,31% para la elaboracion de alimentos, segun el CIIU correspondiente.

Los clientes buscan nuevas alternativas y mejoras en cuanto al alimento que
brindan a su can y estan dispuestas a pagar un precio mas alto, al estipulado en
el mercado, con nuevas propiedades y beneficios, lo cual se puede observar en
los resultados de las encuestas que indican que el 92% desean comprar snack
natural para perro a base de fémur o hiumero de ternero, esto significa que se

puede obtener una participacion de mercado de las marcas existentes.

La fortaleza del negocio percibida por el cliente se basa en la complementacion
alimentaria que se la brinda al animal, como también en proteger el medio
ambiente, lo cual se asocia a la tendencia de cuidado ambiental que existe hoy
en dia en el pais. Las personas se encuentran cada vez mas conscientes del
entorno, y de los efectos que causan los productos procesados con quimicos,
ademas de los como los desperdicios, causan repercusion en el mismo. Muchos
de los encuestados, en este caso el 47,3% no conocen, ni han escuchado sobre
los snacks naturales para perro, y se considera una ventaja y oportunidad para
el negocio, pues esto significa que se puede aprovechar el mercado para generar
mas conocimiento de la marca y demostrar los beneficios que ésta conlleva pues,
a su vez, el 52,7% consideran que el snack natural puede sustituir diferentes

tipos de este alimento para el mismo.

En sintesis, la oportunidad de negocio se enfoca en los beneficios alimenticios,
los minerales y el anti estrés que este brinda a la mascota, pues la tendencia del
mercado a consumir productos naturales, y considerar al perro un miembro mas
de la familia, buscan brindarle mejores cuidados y proporcionarle una adecuada

alimentacion.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

El rol de marketing resume las actividades principales implicadas en gestionar
una estrategia de marketing orientada hacia el cliente y la mezcla de marketing.
La meta es crear valor para los clientes y forjar relaciones rentables con ellos. La
estrategia de marketing es la l6gica de marketing por la cual la empresa espera

crear ese valor para el cliente y logra estas relaciones redituables. (Kottler, 2013)

El producto se basa en una estrategia basica de los mercados existentes,
enfocado en la diferenciacion de snacks o alimento para perros, pues es natural
a base fémur de humero o fémur de ternero, el cual brinda minerales al animal,
desestrés y otras diversas propiedades, que son cualidades distintivas que

resultan significativas para el comprador y lo perciben como unico.

En este caso, la caracteristica principal de ser natural, lo hace més valioso para
el segmento de mercado determinado para el producto, pues se busca que las
91505 personas que estan dispuestas a comprarlo, de nivel socioeconémico A,
B y C+ segun las estadisticas del INEC, que poseen una mascota en la familia,

se sientan atraidas al mismo, por su diferenciacion en el mercado.

5.1.1. MERCADO OBJETIVO

Se plante6 una proyeccion de la poblacién, basada el en mercado objetivo para
el snack natural para perros a base de fémur o hiUmero de ternero, bajo los 22391
habitantes de la ciudad de Quito, de los cuales el 36% pertenecen al estrato
socioeconémico y las caracteristicas demograficas del mercado para el

producto.
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Tabla No3: Mercado objetivo

Mercado Objetivo

Total, de personas en edad de 20-54 afios que viven en Quito | 1.285.163

(30%) Familias con mascotas 379.524 familias

(36%) Familias que tienen mascotas de clase alta, media alta | 136.249 familias

en la ciudad de Quito

(73%) Presentan Interés en el producto 99.462

(92%) Dispuestas a comprar el producto 91.505

Para lo cual se tiene un mercado objetivo de 91505 familias viviendo en Quito,
entre los 20 y 54 afios, que poseen mascotas, en un estrato socioeconémico de
clase alta, media alta, dispuesto a comprar el snack natural para perros.

VENTAS

Tabla No4: Proyeccién de ventas

Mercado Potencial

Mercado Snack Natural para Perros x | 439.224 paquetes de snhack natural

Frecuencia compra anual al afo

Mercado Snack Natural para Perros x | $ 1.647.090
Precio promedio de mercado x

Frecuencia compra anual

Se estableci6 la proyeccién anual de ventas del snack natural para perros, a

través de un sondeo del mercado en cuanto a este alimento para canes.

Tabla No5: Proyeccidon anual de ventas

439224 452401 465973 479952 494350
$ 375 % 385|% 39 | $ 405|% 4,15
$ 1.647.0900|$ 1.741.7428|$ 1.840.592,3|$ 1.943.805,3 |$ 2.051.554,5

Se considera un incremento en las ventas del 3% anual, lo que permitira
ganancias a largo plazo, para la empresa, basando el precio en base a la

encuesta realizada en el sondeo.
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5.1.2. PROPUESTA DE VALOR

El modelo del lienzo de la propuesta de valor o Modelo Canvas esta pensado
para que se evite perder el tiempo con ideas que no funcionan, disefiando,
probando y ofreciendo a los clientes lo que realmente estan esperando sobre el

producto que se brinda. (Pigneur, 2015).
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Figura No3: Modelo Canvas
VENTAJA COMPETITIVA

La produccion y comercializacién de un snack natural para perros a base del
fémur o humero de ternero, que ofrece mdultiples beneficios alimenticios, con
altos estandares de calidad. Brindando un complemento a la mascota, ademas,
de diversion para él. Como también creando un beneficio ambiental, pues se
haréa uso de un producto alimenticio, que se considera como desperdicio, siendo

este muy beneficioso y de gran uso alterno.

DECLARACION DE POSICIONAMIENTO

Se enfocard en familias o0 personas que consideran a su mascota como un

miembro mas de la familia y se preocupan por su alimentacion y cuidado animal,
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el snack para perros a base de fémur o humero de ternero es un producto no
procesado (natural), que brinda muchos minerales, complementando la
alimentacion de la mascota, ademas de brindarle diversion.

5.2. MIX DE MARKETING

El mix de marketing es el conjunto de herramientas de marketing que la empresa
combina para producir la respuesta que desea en el mercado meta, consiste en
todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto.
(Kotler A. &., 2013)

5.2.1. Producto/Servicio

El producto ofrece snacks para perros, para las familias que tengan un can, en
la ciudad de Quito, al cual desean darle una buena alimentacion y a su vez
consentirlo, pues este alimento provee de minerales y vitaminas al animal, la
gran diferenciacion sobre otros productos similares es que, este es de origen
natural a base del fémur o humero de ternero, sin atravesar por procesos

quimicos y sin contener grasa.

Es un producto con varias caracteristicas positivas para el perro, debido a su

origen, estas son:

e Alimentacién

e Brinda minerales, vitaminas.
e Esun juguete para el animal.
e Brinda desestrés

¢ Ayuda al pelaje canino

e Mejora su limpieza dental
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5.2.1.1 Estrategia de producto

En base a la matriz de Ansoff, la estrategia para el snack natural para perros a
base de fémur o humero de ternero se usara el desarrollo de producto, pues con

esta, se podra desarrollar un alimento nuevo en un mercado ya existente.

5.2.1.2 Atributos del Producto/Servicio

Tabla No6: Atributos de productos

Atributos Descripcion

Vitaminas y | Proporciona una cantidad de calcio, fosforo y minerales
Minerales necesario y satisfactorio para el desarrollo de los huesos del

perro.

Buen pelaje | Debido a las multiples vitaminas que este lleva, ayuda a mejorar

el crecimiento y brillo de su pelaje.

Desestrés Brinda desestrés al animal, pues al masticarlo, este recuerda su

condicién de carnivoro.

Limpieza Ayuda a la limpieza dental, debido a que el animal lo muerde de

dental manera constante

5.2.1.3 Branding

La marca es un factor muy importante del producto pues, sera laimagen de este,
y los clientes la reconoceran mediante su nombre y slogan. Se puede observar

el manual de marca en el Anexo 6.
Nombre de la marca: Mascotin
Slogan: “Un amor natural para mi fiel amigo”

Significado de la marca: El nombre hace referencia a una mascota, de manera
dulce, por lo que identifica al producto, debido a los huesitos que seran

adquiridos para el mimado de la casa.
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Un amor natural para
mi fiel amigo

Figura No4: Logo

5.2.1.4 Empaque

El empaque escogido para el snack natural para perros, a base de fémur o
hamero de ternero es en una caja de cartén, con la parte frontal transparente,

para que los clientes, puedan observar lo que adquieren.

Figura No5: Empaque

Empaque 1: La caja debe ser de material reciclado (carton), sin pintura

adicional.
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FiguraNo6: Empaque completo 1

Empaque 2: La caja debe ser de material reciclado (carton), sin pintura

adicional.
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FiguraNo7: Empaque completo 2



5.2.1.5 Etiquetado

Etiqueta que lleve el slogan, nombre de la marca y el logo respectivo

Etiqueta Parte Posterior

Informacién Nutricional
Serving Size 100%

Amount Per Serving
Calorios 230 Calories From Fat 10

e — PEDIDOS

Saturated Fat 2%

T ROR MAYOR

)99i1i8832391/:02-3280130
@ito- Ecuador

FiguraNo8: Etiquetado post

Etiqueta frontal

Un amor natural para
mi fiel amigo

PESO NETO:
4009

FiguraNo9: Etiquetado frontal
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5.2.1.6 Servicio de Soporte
Informacién en Linea: Se visualizar4 mediante la pagina web toda la informacion

sobre el producto, ademas de informacion nutricional, y consejos para la buena

alimentacion del animal, ademas de los beneficios y promociones sobre el snack.

Servicio Post Venta: Se dard un seguimiento para los clientes, que adquieran el
producto. Para que a través de la pagina nos envien sus sugerencias o
requerimientos para mejorar la calidad del producto, y asi ganar mercado y
crecer como empresa. Asi recolectaremos una base de datos para saber el nivel

de satisfaccion sobre el snack.

5.2.2 Precio

En base a el analisis cuantitativo, el precio 6ptimo en el mercado calculado
mediante el modelo Van Westendorp es de $3,75 ddlares para la funda de dos
unidades (400 gr), segun la percepcion que tiene el cliente con respecto al
producto, y que estaria dispuesto a gastar en su mascota, en base a los atributos
gue este brinda a su mascota. Sin embargo, con los costos de empaquesy plaza,
se llegard a un precio maximo de $4,00 para el paquete de dos unidades,
mientras que uno de $3,5 para el de una unidad, llegando asi a un equilibrio entre
ambos productos.

Grafico Van Westendorp
100%

650 =——g—=TAN BARATO
GO% BARATO
A0% CARD
30% TAN CARO
20%
10% <

0 —

Figura No10: Modelo Van Westendorp
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5.2.2.1 Estrategia general de precio

La estrategia de fijacion de precio se basa en el costo de produccién, que incluye
materia prima, mano de obra y materiales indirectos empleados, a la sumatoria
de estos valores se agrega un margen de rentabilidad para la empresa con el fin

de obtener el precio final.
El detalle del costo de produccidn es el siguiente:

Tabla No7: Costos de produccion

items CESID [2(el7 EMRERE gr?ftecl) ue gg(;
400 gramos (2 U.) graFr)ngs (1U))
Hueso de bovino limpio 1,30 0,75
Humo liquido 0,11 0,07
Costo materia prima 1,41 0,82
Caja de empaque | 0,31 0,29
Costo materia prima + empaque 1,92 1,29
Mano de obra directa 0,46 0,34
Gastos administrativos 0,24 0,24
Costo de produccion 2,62 1,87

El costo de produccion del empaque de 400 gramos (dos unidades) tiene un
valor de $ 2,62 y el empaque de 350 gramos (una unidad) su costo es $ 1,87. En

la siguiente tabla se establecen los precios finales segun el canal de distribucion:

Tabla No8: Costos de produccion

e Costo por | Costo por

empaque 400 | empaque 350

gramos (2 U.) gramos (1 U.)
Costo de produccion Mascotin $2,62 $1.87
Margen rentabilidad Mascotin $0,78 $1,28
Precio de fabrica Mascotin $3,40 $3,15
Precio consumidor final: $ 4,08 $3,78
SUPERMAXI

En la fijacion del precio para el consumidor final se establece un margen de
rentabilidad de 20% para el canal distribucién en Supermaxi, de esta manera se

establece el precio de $ 4,08 para el empaque de 400 gramos y $ 3,78 para el
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empaque de 350 gramos, el calculo del margen para el canal de distribucion se

muestra en la siguiente tabla:

Tabla No.9: Tabla precio canal

Ty Empaque 400 | Empaque 350
gramos (2 U.) gramos (1 U.)

Precio de fabrica Mascotin $3,40 $3,15

Margen rentabilidad para canal 20% 20%

distribucion

Precio en canal de distribucion $ 4,08 $3,78

Mascotin

5.2.2.2 Estrategia de entrada

La estrategia de entrada para Mascotin es por descremado, con el fin de que el
consumidor final observe la diferenciacion del producto en base al valor percibido
en el precio y se aprecie los atributos del hueso ahumado en relacion con los ya
existentes en el mercado que son a base de cuero u otros insumos derivados del

ganado bovino.

La definicién que Kotler (2012) establece para la estrategia de descremando, es
la fijacidn de precio superior a la competencia para el consumidor perciba que el
producto tiene mayores beneficios que sus sustitutos, este aspecto se cumple

con el hueso de Mascotin.

El precio establecido en la estrategia de entrada se alinea con la informacion
recabada en la investigacion cuantitativa que catalogo el precio optimo en un

rango de $ 4,00 para el empaque de 400 gramos.
5.2.3.3 Estrategia de ajuste

La estrategia de ajuste para Mascotin consiste en la fijacion de un descuento
temporal en el producto, con el fin de empujar la demanda del hueso en la fase
de introduccion de la marca. De esta manera, se establece un precio de
introduccién de $ 3,50 durante los tres meses posteriores al lanzamiento, para el

empaque de 400 gramos y $ 3,00 para el empaque de 350 gramos.



42
5.2.3 Plaza
Fabricar un producto o servicio y ponerlo a disposicion de los compradores
requiere de forjar relaciones no sélo con los clientes, sino también con los
principales proveedores y distribuidores en la cadena de suministros (Kotler A.
&., 2013). Los productos Mascotin se encontrardn en supermercados en la
ciudad de Quito, SUPERMAXI, al cual los clientes del segmento se encontrarian
atraidos a adquirir el snack. Se puede observar ciertas condiciones de

negociacion con el lugar de venta en el Anexo 7.

5.2.3.1 Estrategia de plaza

Como tactica de plaza para el snack natural corresponde una estrategia
exclusiva, pues esta enfocado en vender en lugares donde el segmento de
cliente comprara el producto, y se sentira atraido, un numero limitado de

intermediarios.

5.2.3.2 Canal de distribucién

El canal de distribucion sera indirecto pues este contiene un intermediario, el cual

es el Supermaxi en la ciudad de Quito.

5.2.4 Promocién

Forjar buenas relaciones con el cliente requiere mas que sélo desarrollar un buen
producto, fijarle un precio atractivo y ponerlo a disposicion de los clientes. Las
empresas también deben comunicar sus propuestas de valor a los clientes, y lo
gue comunican no debe dejarse al azar, deben plantearse. (Kotler & Amstrong,

Fundamentos de Marketing, 2013)

5.2.4.1 Estrategia de Promocién

Estrategia promocional Pull, pues el objetivo es inducir a las personas a comprar
el producto en los establecimientos en lo que se encuentra, ademas, se utilizara
publicidad y promocion de ventas, para hacer mas efectiva la compra, e

incrementar las compras.

En base a las encuestas realizadas, la promocion sugerida es de 2x1 para el
producto de snack natural para perro, y el principal canal de informacion para los

posibles clientes seria:



43

e Redes sociales

¢ Publicidad dentro de los supermercados
e Vallas Publicitarias

o Pé&gina Web

e Television

Tabla No10: Mix promocional

ESTRATEGIA

APLICACION

Publicidad

Se realizara publicidad a través de una pagina de Facebook e Instagram brindando
informacién relevante sobre el producto para el cliente, ademas de contactos y
consultas sobre el snack natural. Ademas, se buscara poner gigantografias dentro del

supermercado para asi atraer mas clientes, y a su vez mas ventas.

Promocién de

En base al sondeo realizado, para el andlisis cualitativo, la promocién mas destacada

Ventas es el 2x1. Sin embargo, adicionalmente se realizard promocion de un producto gratis
para el cuidado de la mascota, por la compra del snack natural.

Marketing En cuanto al marketing directo de la empresa, se lo realizara a través de la pagina web

Directo pues la creacion de la misma es indispensable, para cumplir con el objetivo de informar
a las personas sobre el producto, y ademas y ademas realizar una buena post-venta,
con sugerencias, y consejos para el cliente.

Fuerza de | Se realizaria exhibiciones en los supermercados con stands, para que las personas o

Ventas posibles clientes, se encuentren mejor informados del producto, y se animen adquirirlo.

Relaciones Participacion en las ferias caninas y exposiciones de mascotas, sobre todo en la ACOA

Publicas (Asociacion de Criadores de Perros Ovejeros Alemanes) promocionando el producto a

los potenciales clientes.




Tabla No.11: Plan de Medios

OBJETIVO

ESTRATEGIAS

Aumentar la participacion en el
mercado anualmente.

Mejoramiento continuo de
relaciones de la empresa.

Formar publicidad de calidad de
manera online, para dar a conocer
de mejor manera la marca.

marca.

Medio Segmento Descripcién Costo
Facebook e 550.000 Redes Sociales $1800 anual
Instagram personas con perfil de la

Stands Centros
Comerciales y
degustaciones

6.000 personas

Stands dentro del
supermaxi para
promocionar la
marca.

$2600 anuales

Participacion en
ferias

2.000 personas

Participacion en
las ferias caninas
y exposiciones de
mascotas, sobre
todo en la ACOA.

$900 anual

Gigantografia

6.000 personas

Impresion de
gigantografia en
lona, para poner
dentro del centro
comercial.

$480 anual




5.2.4.2. Presupuesto Promocion

El presupuesto de las acciones del marketing mix es el siguiente:

Tabla No12: Presupuesto del mix de marketing
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item

Descripcion

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Aho4 | Aho 5
Disefio logotipo
Producto e imagen 400,00
corporativa
1.296,4 | 1.330,3
Publicidad | Facebook 1.200,00 | 1.231,34 | 1.263,49 8 4
Instagram 600,00 615,67 631,74 648,24 | 665,17
Gigantografia 492,53 505,40 | 518,59 | 532,13
centro comercial 480,00
i Entrega 605,41 621,22 637,44 | 654,08
Promocion producto 2x1 590,00
1.274,8 | 1.308,1
Entrega ! !
produ%to gratis | 1-180.00 | 121081 | 1.242,43 7 6
Marketing Disefio pagina . - - -
directo web 580,00
Mantenimiento 90,00 92,35 94,76 97,24
pagina web
Fuerza de | Stands centro . . - ;
ventas supermaxi 1.500,00
Relaciones | Participacion 900,00 | 923,50 | 947,62 | 972,36 | 997,75
publicas ferias caninas
Total, marketing mix 7.430 >.169 5.304 0.442 5.584

El presupuesto acumulado de los cinco afios del marketing mix es $ 28.931, el

cual tiene un mayor énfasis en la publicidad en redes sociales y la promocion del

producto en centros comerciales.



46

6. PROPUESTA FILOSOFICA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Propuesta filosofica (Misién, Vision y Objetivos de la Organizacion)

Determinacion del rumbo hacia el que se dirige la organizacion y los resultados
que se pretenden obtener mediante el analisis del entorno y la definicién de
estrategias para minimizar riesgos con la finalidad de lograr la mision y vision

organizacional. (Munch, 2014)
Mision

Mascotin, elabora y comercializacion de snack natural para perros en la ciudad
de Quito, ofreciendo un producto de calidad para un miembro mas de la familia,
con diferentes beneficios para complementar su nutricion, como vitaminas que

brindan una dieta balanceada y desestrés para el consentido del hogar.
Vision

Ser la empresa lider de mercado de snack de perros en la ciudad de Quito Para
el afio 2024, mediante la elaboracion y comercializaciéon de snack, a base de
hamero de ternero, con estandares de calidad, garantizando el cuidado de la

mascota.
Objetivos de la Organizacién

Tabla No13: Objetivos de la empresa

Mediano Plazo Largo Plazo

Enfoque en el cliente: Aumentar en un 3% los clientes | Aprendizaje y Crecimiento: Brindar mayor y mejor
para el 2020 informacioén en redes sociales y pagina web, para alcanzar
una mayor clientela para el 2025

Aprendizaje y Crecimiento: Brindar capacitaciones al Enfoque en el cliente: Participar en ferias y concursos
personal mediante charlas de alimentacion y cuidado = caninos, con un minimo de tres anualmente, en la ciudad
para perros semestrales, para mejorar el producto para = de Quito, para el afio 2024

el afio 2022

Financiero: Obtener utilidad neta sobre ventas del 8% | Financiero: Recuperar el 100% de la inversion inicial

en el afio 3 de operacién de la empresa aportada para el afio 5 de operacion de la empresa.
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6.2 Plan de Operaciones

Lograr que el funcionamiento de la empresa resulte sencillo y que los procesos
sean fluidos para quienes trabajan en ella, asi como para la atencion y

satisfaccion de los clientes. (Munch, 2014)
6.2.1 Cadena de Valor

Una empresa serd rentable mientras los ingresos totales superen los costos
totales en los que se incurre al crear o distribuir el producto o servicio. Las
empresas deben esforzarse por comprender no solo las operaciones de su

propia cadena de valor, sino también de la cadena de valor de sus competidores,

proveedores y distribuidores. (David, 2013)

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Proyeccidn de Ventas, Andlisis de presupuesto y planificacidn, Inversion en maquinaria y equipo de produccion.

DESARROLLO DE TECNOLOGIA

Investigaciones de Mercado, Analisis del producto para futuras mejoras, Mejoramiento de maquinaria

OPERACIONES LOGISTICA EXTERNA HETEEIRIS Y SHAIEES
VENTAS POSTVENTA

e Preparacién

LOGISTICA INTERNA

NIDHVIA

de solucién Promocion y Actualizacié
. i articipacion nde
e Compradela o Disolucion del i p ‘p i o
. . . . enfterias informacion
materia prima hueso limpio X o
e Recepciény o Enfriamiento *  Despacho del caninas €n pagina

Almacenamien del producto producto y * PUbl'CaC"‘_’" ‘web,
to e Ahumado del gestion de redes sociales bnndand?
e Control de hueso logfstica y pagina web informacién
calidad e Enfriamiento e Facturaciény * Negociacién sobre el
embalaje con producto
supermercad Atencion de
0s sugerencias
e Publicidady 0 compras
promociones en pagina
de 2x1 web.

PROCESOS PRIMARIOS

e Almacenaje de e Empacado
insumos o Refrigeracion

e Recepcion de e Control de

Ingredientes calidad y
almacenamien
to

Figura Nol11l: Cadena de valor



6.2.2 Procesos
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El mapa de procesos que se presenta ayuda a comprender cémo se llevara a

cabo el proceso de produccién y comercializacion del snack natural para perros

y su relacién con la cadena de valor.

Recepcion de materia

Procesos Gubernamentales

Procesos Sustantivos

Recepcion

Necesidades del Cliente: Encontrar un snack para el perro, que no afecte su salud, y
sea de su agrado, ademas de brindarle multiples beneficios al mismo.

Procesos de Apoyo

Figura No12: Flujograma de procesos

6.2.3 Flujograma de procesos
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Es necesario complementar con un flujograma de procesos, las actividades

evaluadas en el mapa de procesos, en la cual podemos ver los procesos y

actividades realizadas

m
L‘

COMPRA MATERLA
PRIMA: HUESO

RECEPCION DE LA
MATERIA PRIMA:
HUESO LIMPIO

CONTROL DE CALIDAD
DE MATERIA PRIMA:
HUESO LIMPIO

ozcwuz-

VERIFICACION OTROS
INGREDIENTES.

ALMACENAMIENTO
MATERIA PRIMA

producto.

hasta concluir la produccion y comercializacion del

‘GEMERACION
ORDEN DE FORMULACION
PRODUCCION INGREDIENTES

MEZCLA DE
INGREDIENTES

COLOCACION HUESO
LIMPIO EN EL HORNO

HUMIFICACION DE
HUESO LIMPIO

VERIFICACION DE
CALIDAD PRODUCTO

ENFRIAMIENTO XS

PRODUCTO FINAL

PRODUCTO FINAL

ETIQUETADO
PRODUCTO FINAL

ALMACENAMIENTO
HUESD AHUMADO

EMPACADOD

ENTREGA PARA
DESPACHO PRODUCTO
FINAL

0O-4n0CO0®™

TRANSPORTE HACIA
PUNTO DE VENTA
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Figura No13: Flujo de procesos

6.2.4 Proceso y Costo actividades de produccion

En base al diagrama de flujo del proceso de produccion se plantea el siguiente

costeo de actividades:

Tabla Nol14: Costos de actividades de produccion

» Costo x
Descripcién Du_racmn Encargado Salario activida
(minutos) d
Recepcioén huesos limpios 5 Operario produccién 400,00 0,21
COF“TO' de calidad de huesos 15 Gerente general 700,00 1,09
recibidos
Almacenamlerjto huesos de 25 Operario produccién 400,00 1,04
acuerdo tamario
Total, recepcién insumos 45
Formulacién de ingredientes 5 Operario produccién 400,00 0,21
Mezcla ingredientes 5 Operario produccién 400,00 0,21
Colocacion huesos en el horno 15 Operario produccién 400,00 0,63
E:mglcacmn hueso en el 60 Operario produccién 400,00 2,50
Ver|f|c:310|on C?‘!'da‘?',h“eso 30 Gerente general 700,00 2,19
después humificacion
Enfriamiento del hueso 30 Operario produccién 400,00 1,25
ahumado
Empacado y etiquetado hueso 45 Operario produccién 400,00 1,88
ahumando
Almacenamiento producto final 15 Operario produccién 400,00 0,63
Total, preparacién 205
Entrega despachador 45 Operario produccién 400,00 1,88
I;i?sporte hacia el punto de 60 Servicio transporte Pago por transporte
Total, despacho 105
TOTAL, TIEMPO PROCESO
PRODUCCION 355 | MINUTOS COSTOX | 4,270
TOTAL, TIEMPO PROCESO 59 HORAS PROCESO ’
PRODUCCION ’

El tiempo empleado en el proceso de produccion es 355 minutos o 5,90 horas,
esto corresponde a un ciclo de elaboracion de los huesos ahumados, en base a

este tiempo el costo del proceso es $ 13,78.

6.3. Estructura organizacional

6.3.1 Estructura Legal de la Organizacion

MASCOTIN se encontrara conformada con un solo socio, por lo que es una

compaiiia en comandita simple y dividida por acciones. Requiere de la obtencion
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de permisos necesarios de funcionamiento, como también la obtencién de RUC

y la patente del nombre ademas de su registro. (Nacional, 2014).

Tabla No15: Estructura de la organizacion

Gerente o0 Andrea Carolina Romo Estrada
Propietario:
Negocio Snack Natural para Perros

Tipo de Compafiia MASCOTIN Compafia Simple y Dividida por

Acciones
Razén Social Andrea Romo y Compafia

6.3.2. Organigrama

Para cumplir con las actividades planteadas en el diagrama del proceso de

produccion se emplea la siguiente estructura organizacional:

Gerente General

Operario produccion Vendedor

Figura No10: Estructura organizacional



Desarrollo de Funciones:

Tabla No.16: Tabla de Funciones Estructura Organizacional

Cargo

Perfil de cargo

Gerente General

Formacion: Titulo en Administracibn Empresas
Experiencia: al menos 3 afios en empresas de alimentos
Funciones: control de la gestién de recursos fisicos y
financieros. Fijacibn de objetivos organizacionales y
verificar su cumplimiento. Supervisar el personal de la

empresa. Negociar con el canal de distribucion.

Operario produccion

Formacion: Bachiller

Experiencia: al menos de 6 meses en empresas de
alimentos

Funciones: encargado del proceso de produccion,

inventario de materia prima y producto terminado.

Vendedor

Formacién: Estudios marketing y/o administraciéon
Experiencia: al menos 1 afio en empresas de alimentos
Funciones: contacto con canal de distribucién, receptar
pedidos del canal de distribucion, coordinar el pago de

clientes y servicio posventa.

6.3.3 Presupuesto de sueldos

La ndmina mensual y anual del personal de la empresa es la siguiente:

Tabla No17: Presupuesto de sueldos

Cantidad | Salario mensual Salario

Cargo Salario .
personal + beneficios anual
Gerente General 700,00 1 876,22 10.514,60
Operario produccion | 400,00 1 635,25 7.623,00

Vendedor

500,00 1 514,77 6.177,20
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

La proyeccion de ingresos, costos y gastos toma en cuenta la inflacién promedio
entre el aflo 2011 y 2018, que es 2,61% segun las cifras del BCE, En lo
concerniente al crecimiento de la produccion esta atada a la evolucion de las
ventas de la industria, que tiene una tasa de crecimiento promedio de 11,62% en

el periodo de tiempo mencionado anteriormente.

La inflacibn promedio de 2,61% es utilizada en el crecimiento del precio del
producto Mascotin, que para el empaque de 2 unidades es $ 3,40 y en el
empaque de 1 unidad es $ 3,15 en el afio 1. La proyeccién del precio es la

siguiente:

Tabla No18: Proyeccion de precios

Proyeccion precio Afol |Afio2 |Afo3 |Afo4 | Aio5
Empaque 2 unidades (400 gramos) | $3,40 | $3,49 $3,58 $3,67 | $3,77
Empaque 1 unidad (350 gramos) $3,15 | $3,23 $3,32 $3,40 | $3,49

La produccién de Mascotin en la etapa inicial de la empresa es 990 empaques
de 2 unidades y 1980 el empaque de 1 unidad, el crecimiento de esta produccién
se ata al crecimiento de la industria de 11,62%, obteniendo la siguiente

proyeccién de ingresos y costos de materia prima:

Tabla No19: Proyeccion de precios

item Afiol |Afo2 |Afo3 |Afo4 |Afo5
Ingresos 115.236 | 131.981 | 151.154 | 173.126 | 198.293
Costo bienes vendidos 67.083 | 74.594 |82.208 | 90.695 | 99.424

Los ingresos crecen en el 14% promedio anual y los costos de los bienes
vendidos en el 9%, esta diferencia de 5% permite que se genere una utilidad

bruta de $ 48.153 en el afio 1, que es el 41% de los ingresos.
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Los gastos en sueldos y generales se incrementan de acuerdo con la inflacion

debido a que no tienen relacion con la produccion, la proyeccion es la siguiente:

Tabla No20: Proyeccién de gastos

Gastos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos sueldos 18.138 19.822 | 20.319 |20.829 |21.352
Gastos generales 18.734 16.764 |17.149 |17.592 | 18.046
Gasto total 36.872 36.586 | 37.468 |38.421 |39.398

7.2 Inversion inicial, estructura de financiamiento y capital de trabajo
7.2.1 Inversioén inicial

La planta de produccion de Mascotin tiene una inversién en maquinaria y equipos
de $ 54.620, que corresponde a los siguientes valores:

Tabla No21: Inversién inicial

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 54.620,00
Maquinaria 46.500,00
Mobiliario 1.590,00
Equipos de Computacion 2.030,00
Instalaciones 4.500,00

Los gastos de apertura para la puesta en marcha de la empresa son los
siguientes:

Tabla No22: Gastos de apertura

GASTOS APERTURA 2.650,00
Solicitud registro sanitario 1.500,00
Registro marca MASCOTIN 350,00
Gastos constitucion y legal 800,00

Adicional a estos valores se debe considerar el capital de trabajo de $ 14.482

gue permite mantener efectivo en los primeros meses de operacion.
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7.2.2 Estructura de financiamiento

La estructura de financiamiento es la siguiente:

Tabla No23: Estructura de financiamiento

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
Capital Propio 70,00% 50.226,40
Financiamiento bancario 30,00% 21.525,60

El financiamiento bancario es solicitado a la Corporacién Financiera Nacional,
gue otorga un plazo de cinco afios y tasa de interés de 10,21% anual, esto

genera una cuota mensual de $ 459,58.
7.2.3 Capital de trabajo

El capital de trabajo de $ 14.482 es la cantidad de dinero necesario para cubrir
la operacion inicial de la empresa, debido a que existe un desfase entre ingresos
y egresos debido a la politica de cuentas por cobrar en las ventas en el canal de
distribucion. Este monto de capital de trabajo forma parte de la inversion inicial
como un aporte de los accionistas con el fin de mantener la operacion de la

empresa sin necesidad de financiamiento externo.

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

7.3.1 Estado de resultados

La proyeccion del estado de resultados es:



Tabla No24: Proyeccién de estado de resultados
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item Aol |[Afio2 |Afio3 |Afo4 |Afo5

115.23 | 131.98 |151.15 | 173.12 | 198.29
Ingresos

6 1 4 6 3
Costo bienes vendidos 67.083 | 74.594 | 82.208 | 90.695 | 99.424
UTILIDAD BRUTA 48.153 | 57.386 | 68.946 | 82.430 | 98.870
Gastos sueldos 18.138 | 19.822 | 20.319 | 20.829 | 21.352
Gastos generales 18.734 | 16.764 | 17.149 | 17.592 | 18.046
Gastos de depreciacion 654 654 654 151 151
UTILIDAD ANTES DE
INTERESES E IMPUESTOS | 10.627 | 20.146 | 30.824 | 43.859 | 59.320
Y PARTICIP.
Gastos de intereses 2.038 1.666 1.254 798 293
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y | 8.589 18.480 | 29.570 | 43.060 | 59.027
PARTICIPACION
15% PARTICIPACION

1.288 2.772 4.436 6.459 8.854
TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES DE

7.301 15.708 | 25.135 | 36.601 | 50.173
IMPUESTOS
25% IMPUESTO A LA

1.825 3.927 6.284 9.150 12.543
RENTA
UTILIDAD NETA 5.476 11.781 | 18.851 | 27.451 | 37.629

En el afio 1 existe una utilidad neta de $ 5.476 que es 4,75% del ingreso por

ventas, este porcentaje de rentabilidad se relaciona con la industria que registra

un porcentaje de 4,08%, hasta el afio 5 existe un crecimiento sostenido de la

utilidad hasta alcanzar un valor de $ 37.629.
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7.3.2 Estado de situacion financiera

La proyeccion del estado de situacion financiera es:

Tabla No25: Proyeccion de estado de situacion financiera

item Afo 0 Afiol | Afio 2 | Afo 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS 71.752 76.932 | 85.379 | 100.616 | 124.107 | 157.628
Corrientes 14.482 20.316 | 29.417 | 45.310 68.951 102.623
Efectivo 14.482 12.903 | 21.009 | 35.774 58.134 93.602
Cuentas por Cobrar - 4.802 5.499 6.298 7.214 8.262
Inventarios - 625 692 762 841 759
Inventarios Materia Prima 369 412 460 513 -
Inventarios Sum. Fabricacion - 1.618 |1.806 | 2.015 2.250 -

No Corrientes 57.270 56.616 | 55.961 | 55.307 55.156 55.005

Propiedad, Planta y Equipo 54.620 54.620 | 54.620 | 54.620 54.620 54.620

Depreciacion acumulada - 654 1.309 | 1.963 2.114 2.266

Intangibles 2.650 2.650 | 2.650 | 2.650 2.650 2.650

Amortizacion acumulada - - - - - -

PASIVOS 21.526 21.230 | 17.895 | 14.282 10.321 6.213
Corrientes - 3.181 3.696 4.343 5.100 6.213
Cuentas por pagar

proveedores - 2.381 2.658 | 2.966 3.311 3.696
Sueldos por pagar - 394 394 394 394 394
Impuestos por pagar - 406 644 983 1.395 2.123
No Corrientes 21.526 18.049 | 14.200 | 9.939 5.222 -
Deuda a largo plazo 21.526 18.049 | 14.200 | 9.939 5.222 -
PATRIMONIO 50.226 55.702 | 67.483 | 86.334 113.785 | 151.415
Capital 50.226 50.226 | 50.226 | 50.226 50.226 50.226

Utilidades retenidas - 5.476 17.257 | 36.108 63.559 101.188
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Debido a la generacion de utilidad neta, la empresa puede incrementar el
patrimonio de los accionistas, lo cual es positivo para la posterior evaluacion
financiera. Al igual que el patrimonio, existe un crecimiento sostenido del activo,
como consecuencia de la acumulacién de efectivo; en el caso del pasivo existe
un decrecimiento, ya que se paga el crédito inicial en los cinco afios y no existe
necesidad de financiamiento posterior al afio O.

En referencia a los activos no corrientes, estan constituidos por la cuenta de
Propiedad, Planta y Equipo por un valor de $ 54.620 entre el afio 1y 5, este valor
corresponde a la inversion inicial, esta cuenta es afectada de forma contable
como accion de la cuenta de depreciacion acumulada.

La cuenta de intangibles corresponde a la descripcion en la inversion inicial de
gastos de apertura, que es un egreso de dinero para la obtencién de permisos
como el registro sanitario, registro de marca en el IEPI y constitucion de la

empresa.
7.3.3 Estado de flujo de efectivo

La proyeccion del estado de flujo de efectivo es:



Tabla No26: Estado de flujo de efectivo
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ANOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Actividades Operacionales " | 1898 | 11955 |10.026 | 27.076 | 40.690
Utilidad Neta 5.476 | 11.781 18.851 | 27.451 | 37.629
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion 654 654 654 151 151
+ Amortizacion ) - - -
-ACxC (4.802) | (698) (799) (915) (1.049)
- A Inventario PT - (625) (66) (71) (79) 82
- A Inventario MP - (369) (43) (48) (53) 513
- A Inventario SF (1.618) | (188) (210) (234) 2.250
+ A CxP PROVEEDORES 2.381 | 277 309 345 | 385
+ A Sueldos por pagar 394 - - -
+ A Impuestos 406 238 339 411 728
Actividades de Inversion (57.270) - - -
- Adquisicion PPE e intangibles (57.270) - - -
Actividades de Financiamiento 71.752 (3.849) (4.261) (4.717) | (5.222)
+ A Deuda Largo Plazo al final del 21 526
periodo ' 18.049 | (3.783) (4.261) (4.717) | (5.222)
- Pago de dividendos } - - -
+ A Capital 50.226 - . -
INCREMENTO NETO EN 14.482
EFECTIVO ' (1.579) | 8.106 14.765 22.359 | 35.468
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 14.482 | 12.903 | 21.009 | 35.774 | 58.134
TOTAL, EFECTIVO FINAL DE 14.482
PERIODO ) 12.903 | 21.009 35.774 58.134 | 93.602

El estado de flujo de efectivo confirma lo mencionado respecto a la acumulacion

de efectivo como resultado de la utilidad neta generada en cada afio, esto

permite a la empresa mejorar su indicador de liquidez.

7.3.4 Flujo de caja proyecto

El flujo de caja del proyecto es el siguiente:
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Tabla No27: Flujo de proyecto

ANOO |ANO1 |ANO2 |ANO3 [ANO4 | ANOS5

FLUJOS DEL
PROYECTO

(71.752) | 16.816 | 13.199 | 19.682 | 27.191 | 49.904

El resultado del flujo de caja del proyecto es favorable para la evaluacion
financiera, porque tiene saldos positivos desde el afio 1, que esta relacionado

con la utilidad neta conseguida en el estado de resultados.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de
descuento y criterios de valoracién

7.4.1 Flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista es el siguiente:

Tabla No28: Caja del inversionista

ANOO |ANO1 |ANO2 |ANO3 |ANO4 |ANOS5

FLUJO DEL
INVERSIONISTA

(50.226) | 11.988 | 8.245 |14.590 | 21.945 | 44.487

El flujo del inversionista positivo desde el afio 1 indica que el pago del crédito no
afecta a la generacién de dinero a disposicién del inversionista, este aspecto es

positivo para la evaluacion financiera.

7.4.2 Calculo de la tasa de descuento

La tasa de descuento se fundamenta en los siguientes indicadores de la

rentabilidad del mercado y costo de oportunidad:
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Tabla N0o29: Tasa de descuento

Tasa libre de riesgo 1,93%
Rendimiento del Mercado 10,22%
Beta 0,75

Beta Apalancada 0,68

Riesgo Pais 10,33%
Tasa de Impuestos 25,00%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 36,25%
Razon Deuda/Capital 43%
Costo Deuda Actual 10,21%

La informacion del Riesgo Pais se encuentra actualizada al dia 4 de febrero de
2020 (BCE, 2020). Con el uso de estos indicadores se calcula el WACC de
15,42% y CAPM de 19,24%.

7.4.3 Criterios de valoracion

El uso del valor actual neto, tasa interna de retorno y periodo de recuperacion de

la inversion permite la decision de la puesta en marcha del proyecto, los

resultados obtenidos son los siguientes:

Valor actual neto (VAN): el flujo del proyecto tiene un VAN de $ 5.210 y
en el flujo del inversionista de $ 3.544, estos valores permiten concluir que
es viable la puesta en marcha de la empresa, porque los accionistas
recuperan la inversion inicial

Tasa interna de retorno: en el flujo del proyecto se obtiene una TIR de
17,90% que es superior al WACC de 15,42% vy el flujo del inversionista
tiene una TIR de 21,67% que es superior al CAPM de 19,24%, las tasas
obtenidas indican que la empresa tiene una rentabilidad superior a los
indicadores de mercado, lo cual es positivo para el costo de oportunidad
de los accionistas. La obtencion de esta tasa de retorno es suficiente para
recomendar la ejecucion del proyecto, porque es superior al costo de
oportunidad, por tanto, los proponentes del proyecto obtendran una mayor

rentabilidad que otro tipo de inversion financieras.
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e Periodo de recuperacion de la inversion: los accionistas recuperan el

capital invertido en el flujo del proyecto en 3,15 afios y en 3,26 afios en el

flujo del inversionista.

7.5 indices financieros

Tabla No30: indices financieros

LIQUIDEZ Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 | INDUSTRIA
Razén corriente 6,39 7,96 10,43 13,52 16,52 1,50
Prueba acida 5,57 7,17 9,69 12,81 16,40 1,05
ENDEUDAMIENTO

Razdén deuda / capital 38,11% 26,52% 16,54% 9,07% 4,10% | 62%
ACTIVIDAD

Rotacion activos fijos 2,0 2,4 2,7 3,1 3,6 4,33
RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO 41,79% 43,48% 45,61% 47,61% 49,86% | 52,00%
MARGEN

OPERACIONAL 9,22% 15,26% 20,39% 25,33% 29,92% | 4,59%
MARGEN NETO 4,75% 8,93% 12,47% 15,86% 18,98% | 4,08%

Los indicadores de liquidez de la empresa son superiores a la industria por la

acumulacion de las utilidades, esto es positivo para la empresa porque genera

valor a los accionistas.

El analisis de los indices financieros determina que la empresa tiene una correcta

administracion financiera, como producto de las politicas financieras asumidas y

debido a la aplicacion de los supuestos de proyeccidn en base a condiciones del

mercado. Para mejorar estos indicadores es tarea de la gerencia general

mantener medidas de prudencia financiera, para evitar el sobreendeudamiento

y ponderar el uso de la liquidez con la acumulacién de utilidades.
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8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En cuanto al andlisis externo se pudo observar factores determinantes
para la factibilidad del negocio, como el que la industria de alimentos para
perros en el Ecuador esta en sus inicios, desarrollandose paulatinamente,
por lo que el mercado se encuentra en el aprendizaje del cuidado y
tenencia responsable de canes, la practicidad de uso y debido al

crecimiento en la creacion de nuevas marcas de snacks caninos.

Una gran ventaja de este mercado es el crecimiento y la falta de
competidores fuertes dentro del sector de snacks a base de ternero. El
mercado actual exige a la Industria tener una ventaja competitiva con

respecto al precio o en cuanto a los beneficios que proporciona.

El analisis cuantitativo y cualitativo arrojo que el plan de negocios al tener
un enfoque ambiental significativo en el pais, pues muy pocas industrias
y empresas, hacen uso de lo que, los mataderos consideran un
desperdicio, por lo que es bastante atractivo. El mejor canal de
distribucion para el snack natural para perros, son los supermercados,
pues tienen mayores ventas en estos puntos, en cuanto al alimento y a
los snacks para canes. Hay personas que no les importa gastar lo que sea
necesario, para mantener bien a su mascota y las personas estarian
dispuestas a adquirir este producto, por los beneficios que presenta,

siempre y cuando se encuentren bien informados de los mismos.

El 47% de los posibles clientes no han oido, mucho menos adquirido
snhacks naturales para perro, sin embargo, se pudo evidenciar que el 92%
de estos, comprarian el producto, de acuerdo con los beneficios que este
posee, pues el atributo mas importante en el que se fijaran del mismo es

la alimentacion complementaria que este brinda al animal

El 47,3% no conocen, ni han escuchado sobre los snacks naturales para
perro, y se considera una ventaja y oportunidad para el negocio pues esto
significa que se puede aprovechar el mercado para generar mas

conocimiento de la marca y demostrar los beneficios que ésta conlleva,
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pues a su vez, el 52,7% consideran que el snack natural puede sustituir

diferentes tipos de este alimento para el mismo.

La estructura organizacional de la empresa, basada en un gerente
general, con funciones de control de la gestion de recursos fisicos y
financieros. Fijacion de objetivos organizacionales y verificar su
cumplimiento y supervisar el personal de la empresa. Un Vendedor que
tenga contacto con canal de distribucion, receptar pedidos del canal de
distribucion, coordinar el pago de clientes y servicio posventa y ademas
un operario de producciéon que se encuentre encargado del proceso de

produccion, inventario de materia prima y producto terminado.

La proyeccion financiera determina que el proyecto es viable porque
existen indicadores favorables para el interés de los accionistas, como es
el caso de la recuperacion de la inversion inicial y la rentabilidad superior
al costo promedio del mercado y al resto de competidores de su industria.
En base de esta informacion, se recomienda poner en marcha la empresa
que elabora productos alimenticios para perros.

El uso del capital de trabajo genera indicadores de salud financiera, como
es el caso de la liquidez y solvencia; es por ello, que es necesario que los
accionistas cuenten con este dinero en efectivo para respaldar la
operacion de la empresa en su fase inicial, esto permite la sustentacion
en el corto plazo y alcanza la utilidad necesaria para incrementar el

patrimonio.

Se realizé una investigacion y andlisis del procedimiento de produccion
del snack natural para perros, ademas de su costeo para determinar el
valor econdémico adecuado del producto, ademas de tablas y mapas del
proceso operativo.

El plan de negocios del snack natural para perros sugiere un equilibrio en
cuanto a todos los puntos que se analizaron durante el proceso y
realizacion de este, llegando a la conclusion de que el negocio es viable
a largo plazo. Se observa aceptacion y atributos diferenciadores para la

produccion y comercializacion del producto.
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Recomendaciones: Conocer a profundidad el entorno externo e interno
del negocio, asi como, la situacion econémica del pais y la industria.
Aprovechar cada una de las ventajas y oportunidades del negocio.

Para dar a conocer el producto se recomienda brindar informaciéon de
calidad y en cantidad, a los clientes, para que sepan mas sobre el mismo.
Y a su vez lo prefieran por encima de otros productos sustitutos o

similares.
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Anexo 1: CUADRO DE PORTER

Poder de negociacion con Proveedores (Media)

. Pais Ganadero.
. Alta demanda de Carne
. Productos importados con altos
aranceles

PODER DE |
NEGOCIACION

DE LOS
PROVEEDORES
(Media)

Amenaza de productos sustitutos (Alta)

. Muchas marcas y categorias.
. Alimentos domésticos
. Gran produccién para

abastecer el mercado

AMENZA DE
NUEVOS

ENTRANTES (Baja)

Amenaza de nuevos competidores (Baja)

. Requiere instalaciones.
. Alta Inversion
. Producto premium

Poder de negociacion con clientes (Alto)

. Gran Cantidad de lugar de
distribucion.
. Precios altamente variables

Anexo 2: Matriz de Andlisis de la Industria y Diagrama de Telarafia

Matriz de Analisis de la Industria
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de Nuevos C
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Diferenciaci6n de producto Poco Alto 4
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Requerimiento de capital Bajo Alto 2 4
- Sin

Experiencia " Importante

Importancia 4
Amenaza de Productos sustitutos
IVariedad de Productos | Alto | | | | | Bajo I 2[ 25
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Rivalidad entre competidores
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Caracteristicas del producto Commodities Especializados 4 3,0
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Total Andlisis Industria
Amenza de Nuevos Competidores Bajo Alto 2,8
Amenaza de Productos Sustitutos Alto Bajo 2,5
Rivalidad entre competidores Alto Bajo 3,0 2,9
capacidad de negociacion Compradores Alto Bajo 3,5
capacidad de negociacion proveedores Alto Bajo 2,8
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Anexo 3: Preguntas al Experto

ENTREVISTA A EXPERTO

Medicién de la Industria:

1. Coménteme sobre la industria del alimento y snack para perros y de su
experiencia como empresarios dentro de la misma

2. ¢Diria usted que una empresa dedicada al alimento o snack para perros es un
negocio con una buena rentabilidad?

3. ¢Cuales son los principales y mas fuertes competidores en la industria?

4. ¢Como lidié con estos competidores?

5. ¢Cual fue la inversion inicial de su negocio y los costos mas relevantes que tuvo
que afrontar en los primeros meses de operaciéon?

6. ¢Usted recomendaria ingresar a esta industria?

7. éCree usted que existe factibilidad en la implementacion de este negocio en el
mercado?

8. éCree usted que habrd una buena aceptacién del negocio por parte del publico
meta?

9. ¢éQué método o métodos deberiamos utilizar para el manejo de inventario del
producto?

10. ¢Cual cree usted que deberia ser la forma de distribucion?

11. ¢Con esa forma de distribucion, el negocio tendria la capacidad de cubrir toda la
demanda de los clientes?

12. ¢Cudl seria el modo correcto de introducir este modelo de negocio al mercado
ecuatoriano?

13. ¢Cudl es target adecuado (mercado objetivo) para este negocio?

14. ¢Qué mezcla de comunicacién se deberia utilizar para dar a conocer el negocio?



15. ¢Qué precio de venta sugeriria usted para el producto presentado?

16. ¢Qué forma seria la mas adecuada para el pago de los clientes por el snack
natural para perros?

17. ¢Podria mencionar alguna recomendacién que usted considere importante para

este modelo de negocio?

Anexo 4: Tabla Correlacién
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Anexo 5: Tablas de Contingencia

¥ comercialzar snac

Cuenta de ;Esta usted dispuesto ha adquirir snack natural para su perro a base de fémur o hiimero de ternero?

Etiquetas de fila
162 25 afios

25235 afios

35 245 aftos

Mas de 45 sfios
Total general

Cuenta de ;Ddnde le gustaria adquirir este producto?
Etiquetas de fila

1-2 semanal

3-4 semanal

4-5 semanal

Total general

Cuenta de ;Cul de las Iguientes le agradaria que se i

sobre este

o himeso gn fa cludad de Duba,

Etiquetas de colum| -
-8 NI Total general
28 3 31
Bl
a1
% 28
66 6 ¥

Etiquetas de colum| -
-| Supermercado P+ ¥e Tiendas de | Total general
® & 3 3
3 2 2 12
"o 4 21
4818 ] 72

Etiquetas de fi
Fedes Sociales
Perindicos

| Revistas

32
3
34 | Cuenta de ;Cudl de las 1guientes promociones le agradaria que se impl;

hasta d Etis de colum -
-lzn 50 Ini Total general
[N ]
1 1

1 1
—

35 | Etiquetas de fila
36 | Redes Sociales
37 | Periodicos

38 | Revistas

39 Televisién

40| Wallas Publicitarias
41 | Total general
4z

4

sobre este p

Geleccione hasta d EXi de colum -
r 2l 50 Ini Total general
2101
1
1
31 4
2

5011 T2

44 | Cuenta de ;Estd de acuerdo que el snack natural a base de fémur o himero de ternero que brinda miltiples beneficios nut Etiquetas de colum -

45 | Etiquetas de fila

46 | Ayuda sl medinambiente

47 | Alimentacidn Complementaria
48 | Minerales para el perro

49 | Antiestres para el perra

0| Juguete

81 | Mo contiene almentos grazos
62 | Sabor

53 | Total general

13

5

5 | Cuenta de ;Como seria mas de su agrado el empaque del producto?
&7 | Etiquetas de fila

58 | 21

B9 | B0 gratiz

B0 | Inchuye juguete

£l | Total general

B2

- Totalmente en desact De D¢ Totalment d Total general

86 ¢ 2t
0B B
' i 0
aDz 5
i 1

I 1
i 1
w3 G 72

Etiquetas de colum -

- | Plastico Al C: Total general
76 50
254 n
326 i}
22 % T2

aparezcan los nom



Anexo 6: Lluvia de Ideas Focus Group

Frecuencia de Compra
P Necesidades del cliente

Snack Natural para
Perro, a base de
fémur o hiumero de
ternero.

La frecuencia es mayor
en supermercados

La compra de snacks también la

Marketing de los clientes realizan en veterinarias y petshops

Puntos de compra y precio

La compra de snacks
naturales solo la hacen
en el extranjero, o a
través de internet.

El precio difiere en cada hogar, pues algunos
no les importan pagar lo necesario para
consentir a su mascota, y otros prefieren
verlo tan solo como un aperitivo muy poco
frecuente y no gastar mucho




Anexo 6: Analisis Van Westendorp

FRECUEMC|EARATO PRECIO CARQ FRECUEMC|CARD

FRECIO | TANCARD | FRECUENC] TAM CAR

TAN CaRD

Anexo 7: Manual de Marca

IDENTIDAD VISUAL
ISOTIPO

El isotipo esta conformado por un perro sobre un hueso gigante con el cual
se busca resaltar la importancia de una buena alimentacién para que
nuestra mascota se mantenga feliz y saludable.

LOGOTIPO

MASCOTIN

La fuente utilizada es Berlin Sans FB Demi Bold, esta fuente expresa algo
importante y resalta el texto.

Se usa el color naranja que representa energia, entusiasmo y felicidad.
Por medio de este texto se brinda un mensaje especifico del producto que
se distribuye y se enfatiza parte del nombre con una huella gue hace
referencia a una mascota.

Un amor natural para
mi fiel amigo

La fuente utilizada es Myriad Variable Concept, esta fuente expresa
naturalidad, tranquilidad y sencillez

Se usa el color marrdn oscuro que representa tranquilidad, utilidad y
naturalidad.

Representamos el slogan de la marca, enfatizando el propdsito de la
distribucién del producto.

FRECIO ‘T,QN EARAT]FRECUENC) TAN BARATO PRECIO |BQRATU 0
3 =] a8 100x] 2 14 100x] 38 B2] xd 2|
328 2 ke 134 325 L 1324 75 T 13 il 1)
25 4 EX 102 25 2 40 4 3 47 I 4,25 18]
375 1 1] B 2.75] [ER .25 a5 e 15| T N
4 2| kA % 4 1 224 45| 2 20% * 475 EE
Total general H 10032 4.25 % 4.75 1 1] " 5 + 100
Total genera] B T 5 7 3 Tz Total genera) E
Total genera) 72 00|
Grafice Van Westendorp Punto marginal barato: lo menos qu se pusds
cotrar el el producto. (Muy szrato y czra).
o Punto marginal caro: lo maximo que s puzde pagar
1 por & producto. (Barata y Muy Cara).
precio promedio del mercado: precio promedio de
los productos que 5 venden 2n los
[ supermercados.[Barata y Cara
Precio dptimo: El que &l modelo recomiznda (Muy
sa% —mamATE Barsto y Muy caro) L producto deja de percibirse
. ano coma malo y come caro

RESULTADOS:

Segin el modelo VAN WESTENDORF &l precio Sptimo
para elsnack natural para perres a base de fémuro
himera de temera, &5 de 3,75 USD, un precio
marginal barsto de 3,50 USD y un precio marginz|
caro de 4,25 USD.




IMAGOTIPO

El logo esta enfocado a representar la calidad de nuestro producto y la
motivacién de preservar la vida y felicidad de tus mascotas a través de una
alimentacién saludable.

Los colores asignados para las letras
Mascotin son:

e Naranja: #£E96D30
e Marron: #3A240D
e Blanco: #FFFFFF

Anexo 8: Términos y Condiciones Negociacion SUPERMAXI

Tras investigaciones y la busqueda de informacion de la negociacién con el

Supermaxi los términos y condiciones requeridos por la empresa son:

¢ Que el producto tenga altos estandares de calidad

e Sea atractivo para el publico

e Acapare un nivel de cliente medio-alto

e En cuanto al precio, se negociacion después de haber aprobado el producto,
y con esto, el crédito que se otorga al Supermaxi para el pago.

e El snack se encuentre legalmente establecido

e Que posea todos los permisos sanitarios.

e Que la empresa sea legal y que esté debidamente en orden.






