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RESUMEN

“Cuando alguien a quien amamos, como a nuestra adorada mascota fallece, la
pérdida usualmente causa afliccion y un dolor intenso. Los recuerdos permiten que
las mascotas vivan en uno” (Asociacion Americana de Medicina Veterinaria, 2018).
El presente plan de negocios tiene un enfoque internacional, que busca satisfacer
la necesidad del cliente brindando una solucién innovadora frente a la pérdida de
una mascota. Es asi como nace BiosPet, una marca ecuatoriana dedicada a
comercializar urnas biodegradables importadas desde Espafia mediante una
representacion comercial. Mediante los servicios de cremacion, se previenen
problemas higiénicos, sanitarios y focos de infeccién con este método, siendo
responsables con la sociedad y ayudando al medio ambiente. Actualmente, Quito
tiene un estimado de 1 animal domesticado por cada 4 habitantes con un estimado
de 640.000 animales de compaifiia (Distrito Metropolitano de Quito, 2018).

Dentro del plan de negocios, se realiz6 el andlisis de entorno usando el PESTEL y
las cinco fuerzas de Porter, mostrando que la empresa tiene mayores oportunidades
gue amenazas. Siendo la principal el Acuerdo Multipartes entre Ecuador y la Unién
Europea generando beneficios para ambos. Para el analisis del cliente se realiz6
entrevistas a expertos, un focus group y mas de 50 encuestas individuales probando
gue el mercado objetivo son residentes de Quito entre 20 a 54 afios con un nivel de
ingresos medianamente alto y alto siendo duefios de mascotas obligatoriamente.
Mostrando la aceptacion e interés en el producto, la oportunidad se reafirmé con un
marketing mix destinado al mercado objetivo para su mejor entendimiento en cuanto
a gustos y preferencias del cliente en cuanto al producto, precio, plaza y promocion.
Por esta razon, la ventaja fue encontrada construyendo la filosofia de la empresa,
estructura organizacional, marco legal, requisitos de importacion y plan de
operaciones. Finalmente, se realiz6 un analisis financiero donde se obtiene una
rentabilidad viable con una TIR del 26,39% y una inversion valorizada en 34.720,50

USD financiada el 75% por capital por socios y el 25% con un préstamo bancario.



ABSTRACT

“When someone we love — such as a beloved pet — dies, the loss often causes grief
and intense sorrow. Memories allow your pets to live on in you.” (American
Veterinary Medical Association, 2018). This business plan has an international
approach, which aims to satisfy our client's need by offering an innovative solution
towards a difficult time, such as the loss of a pet. This is how BiosPet was born, an
Ecuadorian brand dedicated market a biodegradable urn imported from Spain, using
a traditional representation model. By means of cremation services, public hygienic
and sanitary problems related infectious contamination are addressed with this
memorial method. The underlying objective of this product is to be responsible with
society and to help the environment. Currently, Quito has an estimated of 1
domesticated animal for every 4 habitants with an estimated of 640,000 companion

animals (Metropolitan District of Quito, 2018).

Within the business plan, the environment analysis carried out using PESTEL
analysis and the five forces of Porter, showed that the company has more
opportunities than threats. Being the main opportunity an international agreement
model between Ecuador and the European Union generating benefits for both
parties. The customer analysis was also conducted with expert interviews, a focus
group and more than 50 individual surveys, proving that the project's target market
are Quito’s residents, who are between 20 to 54 years old and have a moderately
high economic income, who mandatorily are pet owners. By showing acceptance
and interest on the product, the opportunity presented is reaffirmed with a marketing
mix aimed to the target population. Regarding better understanding, tastes and
customer preferences the product’s specification, price, place and promotion. For
this reason, the advantage was found on building the company’s philosophy to match
the organizational structure, legal framework, import requirements and operations
plan. Finally, a financial analysis was carried out where a viable profitability with an
IRR of 26,39% and with an investment valued at 34.720,50 USD financed 75%

through own capital as well as that of partners and 25% a bank loan.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo

El presente trabajo establece un plan de negocios con enfoque internacional para
la creacion de una empresa comercializadora de urnas biodegradables, mediante la
representacion comercial de la empresa espafiola Bios Urn junto con servicios de

cremacion para mascotas en la ciudad de Quito.

En la actualidad, en Ecuador existe un auge en el mercado de servicios veterinarios
como lo son el adiestramiento, hospedaje, peluqueria, spa, seguros, cuidados,
veterinarias, cementerios y servicios funerarios. Segun datos del INEC, se elaboran
10 millones de croquetas para perros generando 53 millones de délares anuales.
También se elaboran 167.772 juguetes generando 73.100 ddlares ademas existe
un aproximado en gasto por servicios veterinarios, peluqueria y guarderias de
1'683.000 dolares mensuales. (Zambrano, 2018). Por lo que cada vez existen
mayores locales con estos servicios frente al apego de las personas hacia sus
mascotas, en donde no se la ve como un animal, si no como un ser querido que
forma parte la familia. Sin embargo, el presente trabajo se da con el fin de encontrar
una solucion frente al momento del deceso de la mascota, encontrando una nueva
forma de servicios funerarios frente a los que se brindan en la ciudad de Quito.
Brindando una solucion real y diferente al momento en que la mascota fallece de
esta manera se descontintan los entierros, se evitan la falta de lugares en
cementerios 0 simplemente la opcion de dejarlos botados en contenedores,
guebradas o en el peor de los casos en la basura. En cuanto a la comercializaciéon
de las urnas biodegradables, la Urna Bios es una capsula importada desde Espafia
hecha de materiales biodegradables que permiten la correcta germinacion de una
semilla luego de la mezcla de cenizas obtenidas del proceso de cremacion y el
sustrato que ayudan al correcto desarrollo del arbol siendo respetuosa con el medio
ambiente y generando que el consumidor tenga una experiencia sentimental con el
producto y servicio que se ofrece. El presente plan de negocios se realiza con el fin

principal de motivacion personal frente al carifio hacia las mascotas y por la ayuda



de un familiar cercano que es Médico Veterinario. La distribucion geografica brinda

la facilidad de movilidad para realizar los analisis de muestra de poblacion y analisis

de clientes. Finamente, para justificar los distribuidores que se mantendran y

posteriormente se recurriran en el modelo de comercializacion del negocio, se

mantiene el contacto y el apoyo del Hospital Veterinario Lucky en el Valle de los

Chillos y Cardiomedicc en Quito quienes ayudaran en los datos concernientes y

estadisticos en relacion a las mascotas.

1.1.1 Objetivo general

>

Determinar los factores y viabilidad que intervienen al realizar un plan de
negocio de comercializacién de urnas biodegradables con servicios de
cremacién, mediante una representacion comercial desde Espafia
comprendiendo cémo funciona el comercio internacional, su relacién con la

globalizacion y el medio ambiente para mascotas en el mercado de Quito.

1.1.2 Objetivos especificos

>

Determinar el problema que existe para satisfacer una necesidad y por ende
a los futuros clientes mediante analisis de entornos externos e internos.
Identificar las caracteristicas de los clientes como gustos y sus preferencias
mediante la investigacion cuantitativa y cualitativa.

Realizar un plan de marketing para el producto en cuestion mediante una
estrategia de marketing y una mezcla de marketing comprendiendo el
producto, el precio, la plaza y la promocion.

Realizar una propuesta de filosofia innovadora, una estructura organizacional
con mapa de procesos y flujogramas para el correcto funcionamiento del plan
de negocio.

Ejecutar una evaluacién financiera con datos reales del mercado mediante
los estados financieros utilizando proyecciones mensuales a 5 afios con
ayuda de los ingresos, costos, gastos e inversiones.

Sintetizar la informacion de mayor relevancia del presente plan de negocios

con conclusiones y resultados.



CAPITULO II: ANALISIS ENTORNOS

2.1 Andlisis del entorno externo

2.1.1 PESTEL Ecuador

Las variables en este modelo PESTEL son Politicas, Econ6micas, Sociales,

Tecnoldgicas, Ecoldgicas y Legales por lo que “Todas las empresas operan en un

ambiente mayor que rebasa con mucho la industria en que opera; este

macroambiente engloba el amplio contexto ambiental en que se ubica la industria

de una compafia” (Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012, p.50).

.Muy Positivo . Positivo

Tabla 1. PESTEL Ecuador

Negativo . Muy Negativo

Asp.

Variable

Impacto

Politico — Legal

Forma de gobierno: Republica Presidencialista Democratica donde la
Constitucion del Ecuador establece la division de poderes: Legislativa,
Ejecutiva, Electoral, Judicial y Transparencia y Control Social. Actualmente
el Presidente es Lenin Moreno (AP) desde el 24 de mayo del 2017
(Santander TradePortal, 2018). Es favorable ya que los poderes se
encuentran divididos y no centralizados y es positivo para la empresa al
evitar una posible dictadura en la sociedad que pueda poner en riesgo a la
creacion de nuevas empresas.

Relaciones comerciales con Espafa: La entrada en vigencia del Acuerdo
Multipartes entre Ecuador y la UE permite que productos provenientes de la
UE entren a Ecuador con tratamiento privilegiado arancelario. (Ministerio de
Comercio Exterior, 2018). El 3,1% de las exportaciones de Ecuador se
realizan hacia Espafa con 558 millones de ddlares siendo su tercer socio
comercial del continente europeo. Mientras que el 2% de las importaciones
a Ecuador son desde Espafia con 329 millones de ddlares siendo el segundo
socio comercial del continente europeo. (OEC, 2018). Es muy favorable para
la empresa al tener un beneficio mutuo para todas las partes del Acuerdo y
reducir los obstaculos al comercio.

Bases legales: La constitucion de una empresa se debe seguir mediante la
SUPERCIAS (véase Capitulo 6 - Estructura legal) y los requisitos de
importacion se encuentra en el COPCI en el libro V ademas de adquirir el
certificado digital, la firma electrénica, la autenticacion y finalmente el registro
en el ECUAPASS (véase Capitulo 6 - Procesos y requisitos para
importar). Todos los factores son positivos ya que las bases legales estan
especificadas por entidades ecuatorianas.

Riesgo pais: Para el 6 de junio del 2018 Ecuador cuenta con 650 puntos lo
gue implica 6,5% de reduccion en relacion a los 690 puntos obtenidos en la
misma fecha para el 2017. (BCE, 2018). Es positivo para la empresa, ya que




la tendencia implica mayor confianza por parte del proveedor extranjero
frente al pago por la importacion.

Facilidad para hacer negocios: Ecuador ocupa el puesto 118 de 190
paises en facilidad para hacer negocios (Banco Mundial, 2018a). No es
positivo al estar por debajo del promedio regional con mayores costos y
tiempo en la importacién de las urnas.

Filosofia del buen vivir: Una nueva forma de convivencia ciudadana, en
diversidad y armonia con la naturaleza, para alcanzar el buen vivir, el sumak
kawsay (Constitucion del Ecuador, 2013). Es positivo para el proyecto
porque da un equilibrio entre la naturaleza y la sociedad.

Econdmico

Indicadores econdémicos: Ecuador muestra un PIB de 97,8 miles de
millones de délares para el 2016. Por otro lado, el PIB per cépita del pais es
de 5.968,98 ddlares para el 2016 situando al pais con un nivel de ingreso
mediano alto (Banco Mundial, 2018b). Es positivo el PIB per capita para la
empresa al mostrar mayor poder adquisitivo de los consumidores.

PIB: EI crecimiento del PIB (véase Anexo 1). Se encuentra en
desaceleracion en los ultimos afios pasando en el 2011 con un 7,9% al 2016
con un -1,6%. Ademas, el sector de servicios es del 5,4%(% del PIB
Ecuador). (Banco Mundial, 2018b). Es negativo ya que disminuye el
consumo, aumenta el desempleo y bajan las utilidades en las empresas.

Tasa de inflacion: La tasa de inflacion disminuyo de un 3,9% en 2015 a un
1,7% en el 2016 (Banco Mundial, 2018b). (Anexo 2). Este indicador
econémico es positivo al ser una oportunidad el favorecer a los
consumidores con los precios.

Tasa de desempleo: La Tasa de desempleo en el Ecuador (véase Anexo
2). Para el 2017 es de 5,2% La tasa de subempleo para el 2017 se ubica en
21,1% (Banco Mundial, 2018b). Es negativo por el lado del desempleo ya
gue el trabajo informal aumenta cada vez més.

Aranceles: El producto de importacién se clasifica en la subpartida
4810.99.00.90 ---Los demas segun la regla 3b de la Resolucién No. 59 del
Comité de Comercio Exterior. Ad Valorem 15%, FODINFA 0,5%, IVA 12%,
Arancel especifico, antidumping, salvaguardias e ICE 0% (ECUAPASS,
2018). Es positivo para la empresa por la presencia de tarifas establecidas.

Datos estadisticos: Segun datos del INEC existen 128 locales que brindan
servicios veterinarios para mascotas en Guayaquil siendo estos hoteles,
cementerios, spas y centros de atencién médica generando un movimiento
econémico de mas de 2,3 millones de dolares anuales. (Lideres, 2013). Es
muy positivo para la empresa ya que existe una tendencia creciente para el
mercado de mascotas relacionando al centro econémico del pais y por ende
también en su capital Quito.

Tasa de crecimiento de la industria: La tasa de crecimiento de la industria
de actividades de sepultura incineracién de cadaveres y animales es del
12,54% estos datos fueron tomados y analizados de la SUPERCIAS
mediante el portal de informacion, estados financieros por rama entre el afio
2010 al 2017 (SUPERCIAS, 2018a). Es positivo para la empresa al mostrar
una tendencia creciente en estos servicios de cremacion para mascotas.

Social

Poblacién: Ecuador 16.385.068 habitantes. Ciudad de Quito 3.059.971
habitantes. Poblacién urbana de Quito 2.197.059 habitantes. Poblaciéon entre
20 a 54 afios, siendo el mayor porcentaje de edad de los encuestados es de
1.087.544 habitantes. Nivel socioeconémico medio y medianamente alto




390.428 habitantes. (SIN, 2018). Es favorable porque mantiene poblacién
joven adulta valiosa para mejorar la productividad en el pais y el rango de
potenciales clientes y con mayores ingresos con mayor poder econémico.

Tendencia de gasto: Alimentos y bebidas no alcohdlicas (24,40%);
Transporte (14,60%); Bienes y servicios diversos (9,90%); Salud (7,5%);
Agua, electricidad, gas (7,4%) y Educacion (4,4%) (INEC, 2012). Es positivo
al estar en el tercer rubro mayor gastado por los ecuatorianos.

Cultural: La poblacion ecuatoriana gasta 53 millones de ddlares para
alimentar a sus mascotas ademas existe un aproximado en gasto por
servicios veterinarios, peluqueria y guarderias de 1'683.000 ddlares
mensuales. (Zambrano, 2018). Es positivo porque cada vez mas personas
consideran a sus mascotas como roles importantes dentro de su hogar.

Decision de compra: Las marcas y las recomendaciones de compras son
vitales para que el consumidor acepte. El ecuatoriano es tradicional, pero se
adapta facilmente a los grupos sociales ademéas se busca optimizar los
gastos dando oportunidad a que nuevos productos ingresen en el mercado.
Es positivo ya que puede entrar nuevos productos al mercado.

Hofstede: Ecuador cree en la desigualdad entre personas, son competitivos,
colectivistas, sacrifican el ocio contra el trabajo y la religion tiene mucha
importancia en este caso catdlicos con el 95% del pais. (Hofstede Insights,
2018). Es positivo porque muestra que el trabajo en equipo en este caso en
conjunto con los distribuidores y proveedores es posible y aceptable.

Tecnoldgico

Porcentaje PIB Tecnologia: Ecuador invierte en tecnologia e innovacién el
1,9% del PIB (Andes, 2016). Es un poco negativo porque no se tiene mucha
inversion en este aspecto afectando el desarrollo de productos.

Equipamiento tecnolégico del hogar: El 25,9% de la poblacidn tiene una
computadora de escritorio; el 26,0% computadora portatil; el 52% usan
computadora; el 36,6% tiene televisor LCD el 59,6% telefonia fija; el 90,7%
telefonia celular. Ademas, el 60,7% de personas en el Ecuador usan TIC'’s.
(MINTEL, 2017). Es positivo para que el producto pueda llegar a los
consumidores en el hogar por medio de medios televisivos y portatiles.

Internet: El 58,3% de personas en Ecuador han usado internet. En el &rea
urbana, rural y nacional tienen el 44,6%; 16,4% y 36% acceso al internet
respectivamente. En Pichincha el 67,1% de su poblacion ha usado internet
en el afo; el 64,6% tiene un teléfono celular activado (TIC'S, 2016). Es
positivo porque de esta manera se realizan los esfuerzos de marketing para
el consumidor mediante redes sociales.

Smartphones: La tenencia de smartphones es del 52,9% a nivel nacional.
De acuerdo a la edad el 73,6% de 16 a 24 afios; 64,2% de 25 a 34 afios,
50,4% de 35 a 44 afios y el 36,1% de 45 a 54 afios (TIC’S, 2016). Es muy
positivo ya que las campafias de publicidad en el analisis del marketing mix,
dispone que se extenderdn mediante redes sociales siendo el principal
medio de comunicacion y tenencia de los ecuatorianos. (véase Anexo 3).

Ecolégico

Emisiones de CO2: En Ecuador las emisiones de CO2 durante 2015 han
caido 749 kilotoneladas, un 1,76% respecto a 2014 (Datosmacro, 2015a). Es
positivo porque el producto es biodegradable haciéndolo amigable con el
medio ambiente dando un valor agregado al producto.

Derecho: Ecuador consider6 a la naturaleza como un derecho en donde se
fomenta la conservacion y proteccion del ambiente (El Telégrafo, 2016). Es
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positivo porque hace a las urnas biodegradables mas atractivas para los
clientes.

O: Oportunidad / A: Amenaza

2.1.2 PESTEL Espafa
Tabla 2. PESTEL Espafia

Asp.

Variable

Impacto

Politico — Legal

Forma de gobierno: Monarquia Constitucional basada en una Democracia
Parlamentaria donde el Rey Felipe VI es el jefe de estado. El presidente del
Gobierno es Pedro Sanchez el cual esta en el mandato desde junio del 2018.
El senado tiene 266 escafios y el Congreso de diputados tiene 350 escafios
(Santander TradePortal, 2017a).Es favorable ya que los poderes se
encuentran divididos y no centralizados con un mejor ambiente politico para
hacer negocios.

Estancamiento politico: Luego de dos elecciones legislativas en diciembre
del 2015 y en junio del 2016, Espafia tuvo 9 meses de un estancamiento
politico en donde Pedro Sanchez, lider del (PSOE) bloqued la formacién de
gobierno de Mariano Rajoy al generar un debate interno. El gobierno actual
tiene el desafio de mantener politicas fiscales estrictas y consolidar la
recuperacion (COFACE for safer trade, 2017). Es negativo al no tener una
estabilidad politica afectando su economia interna.

Acuerdo Multipartes UE: En 2016 el comercio entre Ecuador y la UE
alcanz6 los 4.594 millones de euros, ubicando a la UE como el segundo
socio comercial de Ecuador, representando el 13,2% de su comercio con el
mundo (European External Action Service, 2017). Es muy positivo para las
relaciones comerciales con Ecuador en cuanto a sus exportaciones.

Riesgo pais: El riesgo pais de Espafia se encuentra en 98 puntos para junio
7 del 2018 lo que ha disminuido en relacion a los 129 puntos del afio anterior
(Datosmacro, 2018). Es positivo por lo que implicaria una mayor confianza
por parte de los inversores dando solidez en su economia.

Facilidad para hacer negocios: Espafia ocupa el puesto 28 de 190 paises
(Banco Mundial, 2018c). Es muy positivo para la exportacién porque se
tienen mejoras en apertura de negocios, tiempos, costos y créditos.

Econdmico

Indicadores econdmicos: Espafia tiene un PIB de 1,232 billones de dolares
para el afio 2016. El crecimiento del PIB tiene un aumento con un 3,2% para
el 2016. El PIB per capita del pais se sitla en 26.528,49 délares para el 2016
con un nivel de ingreso alto (Banco Mundial, 2018d). Son indicadores
positivos ya que el pais cuenta con una situacion financiera estable.

Tasa de inflacion: Para enero del 2017% (véase Anexo 4). La inflacién se
situé en un 3% (Banco Mundial, 2018d). Este indicador es positivo puesto
gue esta tasa se ha mantenido estable en los Ultimos afios, sin embargo si
la inflacion tiende a aumentar también los salarios lo que afectaria
directamente a la competitividad del pais frente a los demas paises.

Tasa de desempleo: La tasa es preocupante (véase Anexo 4). Al
encontrarse en 19,4% para el 2016 (Banco Mundial, 2018d). Es negativo




porque esta tasa se da debido a la disminucién de la poblacién activa y
también los trabajos tienen una tendencia de ser temporales afectando la
productividad del proveedor extranjero.

Exportaciones de la partida: De acuerdo a la partida arancelaria
4810.99.00.90 Espafa ha exportado esta partida a Italia, Portugal, Argelia,
Serbia, China y en el puesto 35 a Ecuador con 332, 214, 212, 161, 124y 2
miles de dolares para el 2017 (Trademap, 2018). Es positivo ya que si existen
exportaciones de la partida hacia Ecuador.

Social

Poblacion: Su poblacion es de 46.433.959 habitantes. Para el 2017, el
mayor porcentaje de poblacion espafiola se encuentra en la edad entre 25 a
54 afios con el 44,91% (CIA World Factbook, 2017b). Es positivo porque
indica que el pais mantiene una poblacion joven adulta muy elevada con casi
la mitad de la poblacion que se encuentra en edad de trabajar y mejorar la
productividad en el pais.

Tendencia de gasto: Vivienda, agua, electricidad, gas (21,5%); Hoteles y
restaurantes (18,6%); Alimentos y bebidas no alcohdlicas (14,6%);
Transporte (12,1%); Ocio y cultura (8,5%); Salud (3,6%) y Educacion (1,5%).
(Santander TradePortal, 2017b). Es positivo al existir una principal
preocupacion por la calidad de vida de la poblacién con el primer rubro méas
gastado por lo tanto mayor bienestar y productividad.

indice de Desarrollo Humano: Espafia esta en la posicion 27 de 188 paises
en todo el mundo para el afio 2015 con un indice de 0,884/1. La esperanza
de vida es de 83 afios; la tasa de mortalidad es 9,06%; los afios de estudios
esperados son 17,7. (Datosmacro, 2015b) Es positivo porque indica una
poblacién espafiola educada y con altos estandares de vida.

Decisién de compra: Los consumidores no son fieles a las marcas, el precio
es importante al igual que la facilidad de pago y el servicio post venta. Por
ultimo, se muestran conservadores y prefieren los productos conocidos,
promociones y tiendas de descuento (Santander TradePortal, 2017b). Es
positivo ya que es importante conocer como es el comportamiento de la
poblacién espafiola para mejores negociaciones y acuerdos.

Tecnoldgico

Porcentaje PIB Tecnologia: Espafa invierte en tecnologia e innovacion el
1,22% del PIB (Banco Mundial, 2018e). Es negativo ya que los Ultimos afios
este porcentaje ha ido decayendo previniendo el desarrollo de productos.

Equipamiento tecnol6gico del hogar: En cuanto a las telecomunicaciones
en Espafia 39,3 habitantes de cada 100 tienen ordenadores; 41,1 habitantes
de cada 100 tienen lineas telefénicas, 72 habitantes de cada 100 son
usuarios de internet. (Santander TradePortal, 2017c). Es positivo al saber
cémo llegar al consumidor y vendedor espafiol.

Medios de comunicacion: La television es el medio de mayor impacto con
el 90% del mercado puesto que el 99,7% de espafioles tiene un televisor. La
publicidad por correo es una forma de llegar al consumidor mas rapidamente
ademas los sitios web tienen un 23,2% de impacto en el mercado recibiendo
millones de vistas. (Santander TradePortal, 2017b). Es positivo para conocer
coémo llegar y conocer al vendedor espariol.

Potencia tecnoldgica: Espafia es lider en tecnologia de hemoderivados,
tecnologia de la informacion y telecomunicaciones, tecnologia en radares
tridimensionales, control de trafico aéreo, en el sector espacial con satélites,
tecnologia aeronautica y extraccion de crudo. (El Pais, 2011). Es muy bueno




porque Espafia se esta convirtiendo en una potencia tecnolégica y pionera
en innovacion de productos como la urna biodegradable.

Emisiones de CO2: Espafiaa pesar de ser uno de los paises mas
contaminantes del mundo para el 2014 disminuyeron las emisiones de CO2
en 1,29% con 233.976,602 kilo toneladas de CO2 (Banco Mundial, 2018d).
Es positivo porgue el pais tiene una tendencia a realizar productos que sean
ecoldgicos y que ayuden al medio ambiente.

Ecolégico

O: Oportunidad / A: Amenaza

2.1.3 Andlisis de la industria en el Ecuador — PORTER

“En cualquier industria, cinco fuerzas dictan las reglas de la competencia. Juntas,
estas cinco fuerzas determinan lo atractivo y rentable de la industria” (Robbins y
Coulter, 2010, p.171). La empresa perteneceria al codigo ClIU: (S9603) Pompas
funebres y actividades conexas. (S9603.01); Actividades de sepultura e incineracion
de cadaveres humanos o animales y actividades conexas. Este codigo dentro de
las actividades econOmicas seria el utilizado ya que al vender la urna biodegradable
tendria en conjunto el servicio de cremacion.

Estructura de la industria

Para poder realizar la estructura de mercado se tomo6 como referencia las empresas
con el CllU (S9603.01) que son empresas que se dedican a la cremacion de
mascotas para el afio 2017. Es importante destacar que el CIIU, al estar destinado
tanto para humanos como para animales solo se encontraron datos de 2 empresas
dedicadas para mascotas, las mismas son: Animalandia Cia. Ltda. y el Crematorio
de mascotas del Ecuador las mismas tienen una participacion de mercado del
1,47% vy el 1,40% respectivamente. Se podria esperar una participacion del 0,63%
siendo menos de la mitad de participacion de estas empresas y en referencia a
Animal Spirit, empresa que comenz0 con esta participacion. Por esta razon también
se tomo en cuenta el ClIU (M7500.02) Actividades de atencion médica y control de
animales domeésticos como referencia de datos al ser empresas dedicadas a brindar
servicios veterinarios médicos y en su mayoria que también brindan el servicio de
cremacion en sus establecimientos. Los principales lideres de la industria son:

Ramirez Rojas Cia. Ltda., Hospital Veterinario Lucky Cia. Ltda. y Lord Guau.


https://www.datosmacro.com/paises/ecuador

Tabla 3. Estructura de la Industria

CIlU: (59603.01); Actividades de sepultura e incineracion de cadaveres humanos o animales y actividades conexas

Principales actores: Actividades de sepultura e incineracion de humanos o Ventas locales Participacion de
animales Aiio 2017 mercado
*Empresas que brindan servicios para mascotas (Datos SUPERCIAS)
AMIMALAMDIA CIA. LTDA. [ s 30.765,87 | 1.47%

CREMATORIO DE MASCOTAS DEL ECUADOR S.A 29.280,77

ClU: (M7500.02); Actividades de atencion médica y control de animales domésticos. Estas actividades son llevadas a
cabo por veterinarios cualificados que prestan servicios en hospitales veterinarios asi como también en

establecimientos agropecuarios, en perreras, a domicilio, en consultorios, quiréfanos privados y en otros lugares

Principales actores: Actividades de atencion médica y control de animales Ventas locales Participacion de
domésticos Ario 2017 mercado

RAMIREZ ROJAS CIA LTDA 5 1.215.478 42 58,11%
HOSPITAL VETERINARIO LUCKY CIA LTDA 5 601.625,54 28,76%
VETS-CARE CIALTDA. 5 32.406,34 1,55%
VETERIMNARIATU HUELLA MIHUELLAVTHMH C.L. 5 74.659,95 3.57%
VETERIMNARIA MOVA DING DTL CIALTDA 5 42.035 64 201%
ECV&V2H SERVICIOS VETERINARIOS INTEGRADOS CIALTDA. 5 65.27212 3,12%
VETLIFE-CLIMIC 5.A 5 31,00 0.01%
TOTAL $ 2.091.555,65 100,00%

Mota: Adaptado de SUPERCIAS, Portal de Informacidn, Estados Financieros por Rama / S96032.01-M7500.02

2.1.3.1 Nivel de la amenaza de nuevos competidores MEDIA

“Las empresas de nuevo ingreso a un mercado traen consigo una nueva capacidad
de produccioén, el deseo de establecer para si un lugar seguro en el mercado vy,
algunas veces, recursos sustanciales” (Thompson, Gamble, Peteraf y Strickland,
2012, p.59). Se tiene una desventaja significativa en costos por el aprendizaje y
experiencia acumulados de empresas existentes que podrian considerar agregar el
producto (la urna biodegradable) en su cartera de productos. Se tiene ventaja de
costos en acceso preferente a los insumos importados desde Espafia, al ser la Unica
representaciéon comercial de la empresa Bios Urn en Ecuador de igual manera se
tiene acceso preferencial con el outsourcing de cremacién con menores precios al
cumplir un volumen de ventas y las ubicaciones favorables de distribuidores ya
existentes. Al ser una empresa pionera en el pais la marca y lealtad del cliente cada
vez sera mayor con el paso del tiempo, con la ayuda de los distribuidores mediante
efectos de red que es lograr que otros consumidores se vean atraidos al producto
al ver a otros consumidores. Entre los requisitos de capital la inversion se basaria
en una oficina para el almacenamiento de las urnas, la publicidad, campafas de
promocion de ventas, financiamiento de inventario, costos logisticos y los costos de
outsourcing por los servicios de cremacion. Se mantiene distribuidores por lo que el

canal de distribucion es directo entre la empresa y el distribuidor, al principio se debe
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tener un periodo de prueba para reconocimiento de marca y rentabilidad para el
distribuidor con el margen de ganancia impuesto. La amenaza de ingreso en este
caso es media, ya que las barreras dependen en gran medida de los recursos y
capacidades de los posibles competidores al entrar, manteniendo ventajas en
cuanto a la representacién comercial del producto y los distribuidores y desventajas

en los requisitos de capital y costos por empresas con experiencia ya existentes.

2.1.3.2 Nivel de productos sustitutos ALTA

“Las empresas de una industria resienten una presion competitiva por las acciones
de las compafias de una industria relacionada cuando los compradores consideran
los productos de ambas industrias buenos sustitutos” (Thompson, Gamble, Peteraf
y Strickland, 2012, p.63). Los productos sustitutos son urnas de diferentes
materiales como son mimbre, madera, metal, plastico y bonsai en donde las cenizas
son insertadas dentro de los envases y se encuentran disponibles de acuerdo a la
preferencia del consumidor con un precio entre 170 a 330 dolares dependiendo del
peso de la mascota. Mientras que las urnas biodegradables importadas son creadas
con materiales biodegradables los mismos son vermiculita, turba y celulosa. Los
compradores en este caso comparan caracteristicas, precio y otros atributos como
puede ser el impacto ambiental, sentimientos y la experiencia optando por la urna
biodegradable. Mientras que el precio de la urna con el servicio de cremacién se

encuentra en 230 dolares con un promedio de tamafio de mascota mediano.

Las presiones competitivas son menores en este factor por lo que no existe un
sustituto con las mismas caracteristicas y los sustitutos se podrian ver mas caros
en relacion a la experiencia que brindan. Ademas, en el Ecuador existen los
materiales para producir una urna biodegradable por lo que existe la posibilidad de
creacion del producto por parte de los competidores. Empresas que brindan este
producto sustituto son: Lord Guau es una empresa que funciona desde el 2009
brinda servicios funerarios en urnas de diferentes materiales junto con los servicios
de cremacion. Crematorio de Mascotas San Francisco lleva afios en los servicios

de cremacion para animales exéticos, de fauna silvestre, pequefias y grandes
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especies. Animal Spirit ofrece urnas de madera, cerdmica y bonsai en donde sélo
se colocan las cenizas. La amenaza de productos sustitutos es alta al existir otros
materiales de urnas, se tiene ventaja en la inexistencia de una urna biodegradable

y desventaja en que se podria fabricar una urna biodegradable en el pais.

2.1.3.3 Poder de negociacion de los clientes BAJA

“Los compradores ejercen fuertes presiones competitivas sobre los miembros de la
industria segun el grado en que los compradores tienen poder de negociacion y la
medida en que los compradores son sensibles al precio” (Thompson, Peteraf,
Gamble y Strickland, 2012, p.67). Al mantener un canal de distribucion indirecto
entre la empresa y los consumidores individuales y al ser un producto de necesidad
no tienen un elevado poder de negociacion. Al no poder postergarse la compra al
momento del fallecimiento de la mascota el poder de negociacién es menor. El
producto es diferenciado al compartir un lazo sentimental con los clientes y los
materiales de la urna biodegradable por lo que el poder de negociacion para los
compradores es mas débil. Los compradores también son numerosos en relacion a
los vendedores con un aproximado de 12 empresas que brindas servicios funerarios
para mascotas en Quito. En cuanto a la segmentacion las variables son las
siguientes: Ecuador, Provincia Pichincha, Ciudad Quito, Poblacién urbana de Quito,
Poblacién entre 20 a 54 afios y con un nivel socioeconémico medianamente alto.
Ante esto los compradores al encontrarse en un nivel mediano alto tienen un nivel
de sensibilidad al precio menor. Esto aplica siempre y cuando la demanda se
mantenga y los factores externos no cambien. El poder de negociacién de los

clientes es bajo al ser un producto de necesidad y diferenciado.

2.1.3.4 Poder de negociacion de los proveedores ALTA

‘Los proveedores de los miembros de la industria representan una fuerza
competitiva fuerte o deébil dependiendo de si tienen el poder de negociacion
suficiente para influir en los términos y condiciones de la oferta en su favor”
(Thompson, Gamble, Peteraf y Strickland, 2012, p.64). En este caso el poder de

negociacion de los proveedores es muy elevado, al mantener una representacion
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comercial con las urnas biodegradables importadas desde Espafia. Bios Urn es una
marca prestigiosa espariola, siendo la pionera en disefiar una urna biodegradable
en el mundo. Si bien es cierto la marca es reconocida en Europa sin embargo en
América Latina no cuenta con el mismo reconocimiento por lo que se puede
aprovechar y contar con un avance al utilizar los sistemas de mercadeo de la
empresa situandolo y focalizandolo en el mercado local. Ademas, es necesario un
proveedor de los servicios de cremacion de mascotas siendo el Crematorio de
Mascotas San Francisco que funcionaria como un outsourcing y que bajaria los
costos en tanto se cumpla el volumen de ventas. El poder de negociacion de los
proveedores es alto al tener un Unico proveedor de las urnas biodegradables desde
Espafia y mantener el outsourcing como un proveedor crucial para el correcto

funcionamiento del modelo de negocio.

2.1.3.5 Nivel de rivalidad en la industria NEUTRA

“La mas fuerte de las cinco fuerzas competitivas es casi siempre la maniobrabilidad
en el mercado y la competencia por la preferencia del comprador, presentes entre
los vendedores rivales de un producto o servicio” (Thompson, Gamble, Peteraf y
Strickland, 2012, p.54). Los principales rivales en la industria siendo estos los
principales competidores en Quito son Lord Guau, Crematorio de Mascotas del
Ecuador S.A., Crematorio de Mascotas San Francisco y el programa Urbanimal que
es del Municipio de Quito con la ayuda de la Secretaria de Salud, EMASEO vy
EMGIRS-EP al construir un crematorio de mascotas para el distrito metropolitano
sin entrega de cenizas. (EMGIRS — EP, 2018). Existen otros competidores como La
casa de Molok, Armony Pet, Huellas Memorables, Animal Spirit, Assis prev,
Funerapet, Santas Huellas que son competidores directos pero que no cuentan con
un alto reconocimiento en el mercado. Ahora dentro de la SUPERCIAS con el CIIU
(S9603.01); Actividades de sepultura e incineracion de cadaveres humanos o
animales y actividades conexas. Para el 2016, existen 54 empresas registradas en
Quito a este codigo de las cuales todas representan a empresas para humanos y

sélo 3 representan a mascotas con Animalandia Cia. Ltda; Crematorio de Mascotas
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del Ecuador S.A y Huellitas de Angel HUEDEAN S.A que se encuentra inactiva.
(SUPERCIAS, 2018). (véase Anexo 5.) La rivalidad es mas débil por lo que las
ventas se concentran entre unos cuantos vendedores, los productos son
diferenciados y los costos de cambio de marca para el cliente se muestran elevados.
El nivel de rivalidad de la industria es neutro ya que una ventaja es la larga duracion
de vida de las urnas por lo que el inventario se podria mantener por un mayor
periodo sin que resulte ser un problema de almacenamiento y costos. Ademas, los
miembros de la industria ganan utilidades aceptables, sin embargo, en la industria

existen empresas ya posicionadas.

2.1.4 Matriz de Evaluacion de Factores Externos
“‘La matriz de evaluacion de factores externos (EFE) permite que los estrategas
resuman y evallen informacion econdmica, social, cultural, demografica, ambiental,

politica, gubernamental, legal, tecnolégica y competitiva” (David, F., 2013, p.80).

Tabla 4. Matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE)

Oportunidades

Pond. Calif. ‘ P.F

1- En 2016 el comercio entre Ecuador y la UE alcanz6 los 4.594
millones de euros, ubicando a la UE como el segundo socio
comercial de Ecuador, representando el 13,2% de su comercio con
el mundo (European External Action Service, 2017).

0,12 4 0,48

2- Como datos de referencia para Quito, segun el INEC existen 128 | 0,11 4 0,44
locales que brindan servicios veterinarios para mascotas en
Guayaquil siendo estos hoteles, cementerios, spas y centros de
atencién médica generando un movimiento econémico de mas de
2,3 millones de délares anuales. (Lideres, 2013).

3- La tasa de inflacion de Ecuador disminuy6 de un 3,9% en 2015 a | 0,08 3 0,24
un 1,7% en el 2016 (Banco Mundial, 2018b).
4- La poblacion ecuatoriana gasta 53 millones de ddlares para | 0,10 3 0,30

alimentar a sus mascotas ademas existe un aproximado en gasto
por servicios veterinarios, peluqueria y guarderias de 1°683.000
dolares mensuales. (Zambrano, 2018).

5- Latasa de crecimiento de la industria para actividades de sepultura | 0,07 2 0,14
e incineracion de cadaveres humanos y animales es del 12,54%
anual (SUPERCIAS, 2018a).

6- Para el 2016, en Pichincha el 67,1% de su poblacién ha usado | 0,03 1 0,03
internet en el afio; el 64,6% tiene un teléfono celular activado (TIC’S,
2016).

7- Una nueva forma de convivencia ciudadana, en diversidad y | 0,02 1 0,02

armonia con la naturaleza, para alcanzar el buen vivir, el sumak
kawsay (Constitucién del Ecuador, 2013).
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Amenazas Pond. Calif. ‘ P.F
0,05 2 0,10

Ecuador ocupa el puesto 118 de 190 paises en facilidad para hacer
negocios generando mayores costos y tiempo (Banco Mundial,
2018a).

2. El crecimiento del PIB se encuentra en desaceleracion en los | 0,06 4 0,24
Gltimos afios pasando en el 2011 con un 7,9% al 2016 con un -1,6%
(Banco Mundial, 2018Db).

3. Elpoder de negociacion de los proveedores es alta al tener un tnico | 0,11 4 0,44
proveedor de las urnas biodegradables desde Espafia y mantener
el outsourcing como un proveedor crucial para el correcto
funcionamiento del modelo de negocio.

4. La amenaza de productos sustitutos es alta al existir otros | 0,10 2 0,20
materiales de urnas, se tiene ventaja en la inexistencia de una urna
biodegradable y desventaja en que se podria fabricar una urna
biodegradable en el pais.

5. La Tasa de desempleo en el Ecuador para el 2017 es de 5,2% La | 0,08 3 0,24
tasa de subempleo para el 2017 se ubica en 21,1% (Banco Mundial,
2018b).

6. Se puede pensar en una rivalidad de industria neutral ya que los | 0,04 3 0,12

miembros de la industria ganan utilidades aceptables sin embargo
en la industria existen empresas ya posicionadas.

7. Falta de informacion de empresas relacionadas al modelo del | 0,03 2 0,06
negocio, al no encontrarse datos en fuentes oficiales por ser un tipo
de negocio naciente en cuanto a servicios para mascotas que se
encuentra tomando fuerza en el pais.

Total Matriz EFE

La empresa podria obtener un rendimiento superior con 3,05% donde aprovecha
las oportunidades y trata de evitar las amenazas presentes. Debe mejorar en el
poder de negociacion con los proveedores siendo la mayor amenaza seguida de la
amenaza de productos sustitutos dandole conocimientos al cliente que es un
producto diferenciado para fortalecer el reconocimiento de la marca y lealtad de los
clientes. También debe minimizar los costos en el &rea logistica para evitar costos
muy altos. Por otro lado, debe aprovechar el Acuerdo Multipartes con la UE por las
preferencias arancelarias, aprovechar la baja en la tasa de inflacion volviendo a los
productos competitivos, el auge de creacién de nuevas empresas que brindan
nuevos servicios para mascotas, el aumento de la tasa de crecimiento del mercado,
una mayor tendencia hacia el apego de las mascotas y el medio ambiente y por
ultimo el uso de las TIC’s en Pichincha para lograr llegar al consumidor de manera

efectiva con grandes esfuerzos de marketing.
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CAPITULO lll: ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Segmento del Mercado
De acuerdo a la segmentacion del mercado la poblacién es (N= 97.607) realizada

de acuerdo a las variables del proyecto en cuestion:

Tabla 5. Segmentacién del mercado

Variables Variables de Segmentacién Porcentaje = Poblacion
Geografica | Poblacion en Ecuador (CIA World Factbook, 100% 16.290.913
2017a).
Poblacién en Quito (SNI, 2017). 18,78% 3.059.971
Poblacion Urbana Quito (SNI, 2014). 71,80% 2.197.059
Demogréafica | Poblacion por Edad entre 20 a 54 afios, siendo el 49,50% 1.087.544
mayor porcentaje de edad de los encuestados
(SNI, 2017).
Psicogréfica | Personas con un Nivel Socioeconomico 35,90% 390.428
Medianamente alto (22,8%) y Alto (13,1%)
(INEC, 2011).
Se estima que en Quito existe 1 animal 25% 97.607
domesticado por cada 4 habitantes (Distrito
Metropolitano de Quito, 2018).
Segmento del mercado: 97.607 potenciales clientes (duefios de mascotas)
Conductual Personas interesadas en comprar las urnas 95,60% 93.312
biodegradables con servicios de cremacion.
(Datos encuesta).

Mercado objetivo: 93.312 potenciales clientes interesados en comprar la urna biodegradable.

3.2 Definicion del problemay objetivos.

El problema de investigacion nace de la oportunidad de mercado, debido a la
inexistencia de urnas biodegradables en el mercado relacionado a servicios de
cremacion para mascotas. Ademas, el potencial econémico del mercado en toda la
ciudad de Quito seria de 97.607 clientes potenciales dando un total de 22’449.610
dolares anuales con un precio promedio de 230 ddlares. Y el potencial del mercado
objetivo con 93.312 clientes potenciales (véase Tabla 7. Mercado objetivo de
Quito) dando un total de 21'461.760 ddlares anuales con un precio promedio de
230 délares. Ahora, tomando en cuenta que la demanda es en promedio 45

mascotas que requieren el servicio por mes, con un promedio de 12 locales que
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ofrecen el servicio en toda la ciudad de Quito y con un valor promedio de 230 ddlares
el atractivo economico es de 124.200 dolares mensuales. Por lo que el
planteamiento del problema de investigacion es: ¢ Cudl seria la aceptacion de las

urnas biodegradables parala cremacion de mascotas en el mercado objetivo?
Objetivo general:

Determinar el nivel de aceptacién de las urnas biodegradables en el mercado

objetivo mediante la investigacion cuantitativa y cualitativa.
Objetivos especificos:

o Establecer una rotacion de demanda del servicio en cuanto al fallecimiento
de la mascota.
e Determinar en qué lugar les gustaria adquirir la urna biodegradable ya sea
en un local propio, pet shops, compra online o veterinarias.
e Inferir un rango de precios que los clientes estén dispuestos a pagar por el
producto.
e Conocer la manera efectiva de comunicar el modelo de negocio al mercado
objetivo.
e Determinar los atributos adicionales que les gustaria tener a los clientes.
3.3 Metodologia tipo de investigacion, herramientas.
Para la metodologia se utilizara dos tipos de investigacion que son la Cualitativa y
la Cuantitativa. La investigacion cualitativa implica una Investigacion Exploratoria
que significa “Investigacion de mercado utilizada para reunir informacién preliminar
que ayude a definir problemas e inferir hipétesis” (Kotler y Armstrong, 2013, p.101).
En esta investigacion se utilizé “Las entrevistas individuales que implican hablar con
las personas en sus casas u oficinas, en la calle o en centros comerciales. Este tipo
de entrevistas es flexible: los entrevistadores capacitados pueden guiar las
entrevistas, explicar cuestionarios dificiles y explorar temas como la situacion lo
requiera” (Kotler y Armstrong, 2013, p.107). Mientras que el focus group son
“Entrevistas personales que implican invitar entre seis y diez personas a reunirse
durante cierto tiempo con un entrevistador capacitado para hablar acerca de un

producto, servicio u organizacién. El entrevistador enfoca la discusion del grupo en
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asuntos importantes” (Kotler y Armstrong, 2013, p.107). Por otro lado, la
investigacion cuantitativa implica una investigacion descriptiva que significa
“Investigacion de marketing que se utiliza para describir mejor problemas y
situaciones de marketing y mercados” (Kotler y Armstrong, 2013, p.101). En esta
investigacion se realizd encuestas que son la “Recopilacion de datos primarios
mediante preguntas hechas a las personas acerca de sus conocimientos, actitudes,
preferencias y comportamientos de compra” (Kotler y Armstrong, 2013, p.106). Las
encuestas se realizaron via online. “La encuesta en la Web ofrece muchas ventajas
sobre los métodos tradicionales del teléfono, correo y las entrevistas
personales...también tienden a ser mas interactivas y atractivas, mas facil de
completar y menos intrusivas que las encuestas tradicionales” (Kotler y Armstrong,
2013, p.109). Por ultimo, en esta investigacion se utilizara el Andlisis estadistico

inferencial que se da mediante el uso de tablas de contingencia y correlaciones.

3.4 Recopilaciéon de datos cualitativos y cuantitativos

3.4.1 Investigacion Cualitativa

“La investigacion cualitativa proporciona profundidad a los datos, dispersion, riqueza
interpretativa, contextualizacién del ambiente o entorno, detalles y experiencias
unicas...Utiliza la recoleccion y analisis de los datos para afinar las preguntas de
investigacidon o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion”

(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, pp. 7, 16).

3.4.1.1 Entrevistas a expertos (fichas técnicas en Anexo 6).
1. Gabriel Carrion, experto con 25 afios en el mercado de mascotas, duefio de la
Unica hosteria 5 estrellas para perros y el primer centro de servicios para mascotas

del Ecuador Lord Guau ubicado en Cumbaya y con una sede en Guayaquil.

2. Marcos de la Torre, Ingeniero Agronomo de la Universidad Central con posgrados

en México, Brasil y Colombia. Experto con 20 afios en el mercado de plantas.
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3.4.1.2 Focus Group (fichas técnicas en Anexo 7).
El focus group se realiz6 a 8 personas que obligatoriamente tienen mascotas y viven
en la ciudad de Quito en un rango de edad entre los 20 afios a los 54 afos y que se

encuentran en un nivel socioeconémico medio, medio alto.

3.4.2 Investigacion Cuantitativa

“La investigacion cuantitativa utiliza la recoleccion de datos para probar hipotesis
con base en la medicién numérica y el andlisis estadistico, con el fin de establecer
pautas de comportamiento y probar teorias” (Hernandez, Fernandez y Baptista,
2014, p. 4).

3.4.2.1 Hipotesis, Hipotesis nula (HO) e Hipotesis alternativa (H1).

Hipotesis: ElI 85% de las personas que viven en la ciudad de Quito que utilizan
servicios para mascotas comprarian una urna biodegradable con servicios de
cremacion. La aceptacion (©) hacia el uso de la urna biodegradable con servicios

de cremacion serd mayor a 85%. De esta manera, HO: © >85%. H1: © <85%.

Obtencién del tamafio muestral (n): Tomando en cuenta que N=97.607 habitantes,
p=85%, q=15%, nivel de confianza =95% y un error aceptable de 5% el tamafo
muestral ideal es de: n=383 personas. Sin embargo, por motivos académicos se

requieren minimo 50 encuestas y en este caso se realizaron 72 encuestas.

3.4.2.2 Encuesta

Se utiliza el muestreo no probabilistico por criterio en donde “El investigador utiliza
su criterio para seleccionar a los miembros de la poblacibn que son buenos
prospectos para obtener informacién precisa” (Kotler y Armstrong, 2013, p.113). Las
personas elegidas deben tener el requisito obligatorio de tener en su hogar por lo
menos una mascota y vivir en la ciudad de Quito. Al ser un muestreo no
probabilistico el método para seleccionar a los encuestados es una decision relativa.

(ver encuesta en Anexo 8). Los datos recolectados mas relevantes fueron:
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Figura 1. Principales Resultados Encuesta
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3.5 Andlisis y resultados cualitativos y cuantitativos.

Resultados de entrevista a expertos:

Los clientes llevan con mayor frecuencia a sus mascotas al veterinario cada tres
meses, para sus revisiones de control al tener una edad propensa a fallecer.
Existen cerca de una docena de empresas en Quito respondiendo a la demanda
de estos servicios. La demanda diaria de cremacion de las mascotas es de 1 a
2 mascotas por lo que mensualmente se tiene un estimado entre 30 a 60
mascotas que requieren los servicios funerarios. El costo de cremacion de las
mascotas va ligado al peso, tipo y edad de la mascota siendo un mecanismo
rapido para tener las cenizas estériles de la mascota.

El tiempo de vida de toda planta es muy variable desde un afo hasta cientos de
afios dependiendo de los cuidados. Para ver un cambio desde la plantacion
hasta la germinacion de la planta se tiene un tiempo estimado de 30 dias.

La formacién de un bonséi se da cuando el arbol esta creciendo, se debe podar
la parte aérea tallo, ramas y hojas de forma permanente cada tres meses y
principalmente se podan las raices. Los bonsais pueden crecer mediante una
semilla o material vegetal.

Los colores, las peculiaridades, y la vegetacidbn son las caracteristicas
principales que el cliente toma en cuenta al momento de comprar una planta

ademas el costo de las semillas varia desde $0,03 a $1,50 por semilla.

Resultados del Focus Group:

7 de 8 personas tenian perros mientras que 2 de las 8 personas tenian gatos. El
tamafio de las mascotas de los participantes se definia como 50% pequefio y
50% mediano. A lo largo de la vida de los participantes han tenido alrededor de
1 mascota como minimo y a 15 mascotas como maximo entre perros, gatos,
canarios, tortugas, conejos, hamsteres y peces. En el 80% de los casos cuando
fallecieron no sabian qué hacer con sus mascotas siendo las mejores opciones

enterrarlos o deshacerse de ellos.
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El 100% de los participantes estuvieron de acuerdo en que sus mascotas son su
familia, fieles amigos y que los acomparfian en todo momento. El mayor nimero
de incidencia de palabras de los participantes en cuanto al producto fueron eco-
amigable, trascender en otra forma de vida y recuerdo.

Dentro de los 8 participantes el precio minimo se encontré en 150 ddlares y el
maximo en 300 ddlares sin embargo 7 de los 8 participantes estaban dispuestos
a pagar hasta 250 dolares por estos servicios.

El 75% de los participantes quisieran enterarse del producto mediantes redes
sociales principalmente Facebook, Instagram y Twitter sin dejar de lado el
marketing de boca a boca y medios televisivos con videos explicativos.
Finalmente, el 50% de los participantes preferirian adquirir el producto en pet

shops, local propio y alianzas con veterinarias.

Resultados de la encuesta:

El 94,4% de los encuestados tienen mascotas donde el 95,59% son perros (34%
pequeio; 41% mediano y 21% grande); el 19,12% son gatos (12% pequefio, 6%
mediano y 1% grande). En los ultimos 7 afios han fallecido de 1 a 3 mascotas
con el 72,1% indicando que si existe rotacion en la demanda. De este porcentaje
el 73,5% la enterré y el 11,8% decidio la cremacion.

La cercania en la ubicacion es la caracteristica que mas le atrae a los
participantes, al comprar la urna biodegradable con el 61,8%. Al 54,4% le
gustaria que su mascota se convierta en un bonsai; al 48,5% en un arbol floral y
al 22,1% en un arbol frutal. Al 88,2% le gustaria que se agregue el servicio de
transporte. Y cuando se presento el producto el 95,6% dijo que estaria dispuesto
a comprar la urna.

Analisis estadistico inferencial

Como se observa en la Tabla 6. la poblacion objetivo se encuentra en una edad
joven con el 63,9% de los encuestados dentro de los 20 a 24 afios. Ademas, el
48,6% tiene el mayor rango salarial en su hogar que es de 2500 délares en

adelante. Dentro de este rango se encuentra el mayor numero de encuestados
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gue estan dispuestos a pagar un rango entre 150 a 410 ddlares con una mayor

incidencia de 240 a 320 ddlares por los servicios funerarios para mascotas. Por

lo que en esta investigacion se dard mayor énfasis y esfuerzos de marketing a

las edades entre 20 a 29 afios sin descuidar el rango de 29 a 54 afios.

Tabla 6. Tabla de contingencia, rango de precios maximo dispuesto a pagar de acuerdo al
rango salarial y edades.
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Los resultados en donde adquirir las urnas fueron muy estrechos con el 38,2% pet

shops, el 36,8% con local propio y veterinarias con el 11,8%. Al 52,5% le gustaria

que la empresa se sitle en el norte de Quito, al 35% en el Valle de los Chillos y al

6,3% en el centro de Quito. El 98,5% estaria dispuesto a pagar un rango minimo

entre 150 a 230 ddlares. Y dentro del rango maximo el 47,1% seguiria pagando de
150 a 230 ddlares y el 44,1% de 240 a 320 ddlares. Por ultimo, al 98,5% les

gustaria enterarse del servicio por redes sociales seguido del 36,8% por television.

3.6 Elaboracion de las conclusiones

e Mientras mayor es la edad de una mascota, mayores son las probabilidades de

obtener enfermedades por lo que los controles veterinarios son mas frecuentes

y se empiezan a buscar opciones de despedida en el caso del fallecimiento de
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la mascota. La confianza en la fuente en el marketing de boca a boca es
indispensable para el buen manejo de comunicacién con los clientes.

Debido a que la cremacién de mascotas se realiza segun el tipo de mascota,
peso y edad en el presente trabajo de investigacion se tratara el tipo de mascota
mediano. Se debe mantener el entendimiento de lo que representa una mascota
para la familia y la necesidad de ofertar soluciones de manera personalizada.

El tipo de arbol que decide un cliente depende en gran medida del tamafio de su
vivienda. Dentro del focus group nacié la idea del bonsai. La variacién de
tamafios y colores de los arboles y bonsais son de vital importancia para la
decisién de compra por lo que la utilizacién de semillas de arboles nativos del
pais serian la mejor opcion al crecer en su estado y ambiente natural.

El mercado objetivo se encuentra en una poblacion joven que concuerda con la
mayoria del porcentaje de poblacion entre los 20 a 29 afios que viven en la
ciudad de Quito con un nivel de ingresos medianamente altos.

La rotaciéon de demanda indica que existe un mercado potencial de casi el 72,1%
gue requieren el servicio demandado constantemente por hogar con un incidente
similar cada 7 afos.

El precio minimo dispuestos a pagar es de 150 a 230 ddlares y el maximo de
240 a 320 dolares lo que indica que se podria pensar en un precio mayor. El
principal medio de promocion seria mediante redes sociales como Facebook,
Instagram y Twitter ademas de la television y correo electronico mostrando la
tendencia a una poblacién mas joven y digitalizada.

Se buscaria tener alianzas en conjunto con los pet shops y veterinarias para que
los clientes que van a estos lugares se informen de las opciones que tienen al

momento del fallecimiento de sus mascotas.
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CAPITULO IV: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por el
analisis interno, externo y del cliente.

De acuerdo al andlisis del entorno, el andlisis de la industria y el analisis de los
clientes se encontr6é una oportunidad de negocio interesante dentro de un mercado
gue se denotaria como aislado a encontrar sélo ciertos tipos de urnas que no son

urnas biodegradables en conjunto con el servicio de cremacion.

Asimismo, cada vez existen menos espacios para el asentamiento de lapidas y
criptas en los cementerios por lo que la idea ecoldgica se muestra muy atractiva
para los clientes con el 89,7% (se tomd el porcentaje de las respuestas 4y 5 de la
pregunta 8 de las encuestas realizadas) de los participantes que consideran muy
innovador el producto. “Un estudio del Non-profit Center for Natural Burial sefiala
que 10 hectareas de cementerio contienen 20,000 toneladas de hormigon y una
cantidad de madera empleada en ataudes con la que se podrian construir mas de
40 viviendas” (Forbes, 2014). La oportunidad radica en la creciente tendencia hacia
el cuidado de las mascotas y el respeto al medio ambiente, por lo que las personas
se pueden identificar cada vez mas con el producto junto con el servicio recibido y

la experiencia que les deja.

Otra oportunidad encontrada es que la cremacion se muestra como la mejor opcion
para los clientes al momento del deceso de la mascota puesto que se pueden
prevenir problemas higiénicos, sanitarios y focos de infeccion al eliminarlos

mediante este método que es preferible por razones de responsabilidad social.

El analisis del entorno revela que el Acuerdo Comercial entre la Unién Europea y
Ecuador que entr6 en vigencia el 1 de enero del 2017 representa la mayor y mas
significativa oportunidad del negocio como transferencia de innovacion, tecnologia,
promociéon del empleo y desarrollo sostenible facilitando las negociaciones entre
Espafna y Ecuador. La principal oportunidad del modelo de negocio radica en que

actualmente la poblacion ecuatoriana considera a sus mascotas como miembros
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fundamentales de su familia por lo que se tienen mayores gastos en alimentacion,
servicios veterinarios y cuidados generales para las mascotas. Los ecuatorianos
gastan 53 millones de délares en alimentacidn de las mascotas y existe un
aproximado de gasto por servicios veterinarios, peluqueria y guarderias de 1,6
millones de ddlares al mes. Ademas, se manufacturan 167.772 juguetes para
mascotas dando un valor de 73.100 ddlares por venta (Zambrano, 2018). Como
datos referenciales para la poblacion de Quito, existen 128 locales en Guayaquil
gue brindan servicios veterinarios para mascotas siendo hoteles, cementerios, spas
y centros de atencion médica produciendo un movimiento econémico de mas de 2,3
millones de ddlares anuales. (Lideres, 2013). Ademas, por medio de datos de la
SUPERCIAS de la empresa Animalandia Cia. Ltda. (empresa dentro del ClIU del
modelo del negocio) en el afio 2016 obtuvo un total de ingresos de 19.585,58
dolares y para el afio 2017 un total de 30.765,87 ddlares logrando un incremento

del 57,08% de ingresos en un afio mostrando una gran oportunidad del negocio.

En cuanto a la industria, el poder de negociacion de los proveedores es muy elevada
sin embargo se destaca como oportunidad del negocio, la representacion comercial
con la empresa espafola BiosUrn la misma que ha llegado a mas de 15.000
personas a nivel mundial con 28 distribuidores alrededor del mundo y en
Latinoamérica en México, Chile y Argentina (Forbes, 2014). Al ser el primer
distribuidor autorizado en Ecuador muestra una gran ventaja y oportunidad siendo
pioneros de las urnas biodegradables en el pais. Por otro lado, la amenaza de
productos sustitutos es alta al existir urnas de materiales como madera, mimbre,
metal entre otros teniendo sustitutos directos sin embargo se tiene ventaja en la
inexistencia de una urna biodegradable mostrando al producto como un bien
diferenciado, sin dejar de lado que se podria producir una urna biodegradable en el
pais. También se muestra una gran rivalidad en la industria que a pesar de ser
pocos, cuentan con un posicionamiento de marca. Por dltimo, el poder de
negociacion de los clientes es bajo al ser un producto de necesidad y no poder

postergar el deceso de la mascota.
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Es importante destacar que el potencial econdomico del mercado en la ciudad de
Quito seria de 97.607 clientes potenciales con 22’449.610 dolares anuales. Por otro
lado, la demanda mensual de cremacion de mascotas es en promedio 45 mascotas,
con un aproximado de 12 locales en la ciudad de Quito se tienen un atractivo

econdmico de 124.200 dolares mensuales.

Ahora, dentro del analisis cualitativo y cuantitativo del cliente, la oportunidad se
centra en que los quitefios al tener mayores cuidados frente a sus mascotas les
gusta y les interesa la idea del negocio. El consumidor ecuatoriano al que se busca
llegar el presente plan de negocios, se encuentra en la provincia de Pichincha en la
ciudad de Quito, dirigida hacia una poblacién con ingresos medianamente altos y
altos contando asi con el poder adquisitivo para adquirir el producto y ademas se
encontré que la mayoria de los encuestados se encuentra en el rango de edad de
los 20 a 24 afios con el del 63,9% sin embargo, se busca llegar a los rangos de edad
entre 20 a 54 afos. Por otro lado, el tipo de semilla que los encuestados prefieren
depende del espacio en sus hogares, por lo que en hogares con mayor espacio
prefieren arboles ya sean florales, frutales y de colores vistosos mientras, que en

hogares con espacios mas reducidos prefieren semillas de tipo bonsai.

Se debe tomar en cuenta que el servicio de cremacion es el mayor costo del
producto ofrecido, por lo que el costo va de acuerdo al peso de la mascota, edad y
los gastos operativos del horno crematorio como gas y tiempo de cremacion.
Conociendo esto dentro de la investigacién se tomara el tipo de mascota mediano
por lo que la disposicion de pago oscila entre los 150 a 380 dolares (datos segun
encuestas realizadas) tomando en cuenta que la competencia tiene un precio para
el tamafio mediano que oscila entre los 260 a 380 ddlares. Ademas, se tiene la
oportunidad de disponibilidad de crédito al tener planes prepagos de financiamiento
para los servicios exequiales de mascotas como es el caso del Crematorio de

Mascotas San Francisco que ofrece planes de 3,6 y 9 meses de pre-pago.
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Una oportunidad interesante en el proyecto, es que a los encuestados les gustaria
adquirir las urnas biodegradables junto con el servicio de cremacion por medio de
pet shops y veterinarias siendo estos los lugares en donde con mayor frecuencia se
dirigen para la compra de alimentos, vitaminas y accesorios para sus mascotas. La
oportunidad del negocio en este sentido es la utilizacion de distribuidores en estos
locales especializados para mascotas que ya se encuentran posicionados en la
mente de los consumidores. Adicionalmente, la caracteristica que mas les atrae a
los clientes al comprar la urna, es la cercania de la ubicacién por lo que se buscaria
situar a los distribuidores de acuerdo a los datos de la encuesta en el norte de

preferencia.

Por ultimo, la oportunidad de dirigirse hacia una poblacién joven y digitalizada ya
que cerca del 98,5% de los encuestados les gustaria enterarse del servicio mediante
redes sociales en redes como Facebook que tiene mayores visitas ademas de
Instagram y Twitter. La televisidn también se muestra como otro medio importante
por lo que se buscaria poder salir en programas que ofrecen opciones diferentes y
nuevas a lo que las personas estan acostumbradas a ver, puesto que esta idea no
ha sido explotada en el mercado ecuatoriano se buscaria salir en este tipo de
programas para poder promocionar el producto en conjunto con los servicios de

cremacion ayudandonos con un video explicativo de la idea de negocio.

Necesidad: La forma de poder despedirse de su mascota de manera digna y
respetuosa con el medio ambiente ante la necesidad de tener un lugar en donde

poder recordar a ese miembro de la familia que ya no se encontrara.

Por estas razones, se propone la creacién de BiosPet una marca ecuatoriana
dedicada a realizar actividades de sepultura e incineracion de cuerpos de animales
y actividades conexas utilizando urnas biodegradables importadas desde Esparia.
Manteniendo la experiencia de que las mascotas se mantengan con nuestros

clientes, en una nueva forma de vida al momento de su deceso a precios accesibles.
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing utilizada sera la estrategia de Diferenciacion. La
estrategia es basada en lograr obtener una ventaja comparativa en relaciéon a su
competencia, que el cliente pueda conocer claramente el producto diferenciado.
Thompson, Gamble, Peteraf y Strickland (2012, p.142) mencionan; que una
empresa con una estrategia de diferenciacion exitosa puede fijar un mayor precio
por el producto y servicio brindado, aumentar las ventas unitarias al momento en
que los consumidores diferencian el producto y obtener la lealtad de la marca por

parte de los clientes.

La diferenciacion del producto recae en la naturaleza de la urna biodegradable,
siendo su ventaja competitiva. Este tipo de urna no se encuentra en el mercado
ecuatoriano, brindando el concepto de renacer para las personas que compran el
producto y la experiencia. El tipo de urnas ecoldgicas que se ofrecen en el mercado
actual de crematorios de mascotas solo permite que se rieguen las cenizas de la
mascota en un arbol mientras que la urna biodegradable permite que a partir de las

cenizas de la mascota, la semilla y los sustratos de la urna crezca un arbol.

5.1.1 Mercado Objetivo
La seleccion de mercado objetivo se calculd6 en base al mercado local
especificamente en la provincia de Pichincha en la ciudad de Quito y posteriormente

a las distintas variables de segmentacion.
De acuerdo a los siguientes criterios:

El mercado objetivo al que se aspira llegar es a amantes y duefios de mascotas ya
sean hombres o0 mujeres en la ciudad de Quito con una edad entre 20 a 54 afios,
gue cuentan con un alto poder adquisitivo y nivel socioeconémico medianamente
alto y alto. Se segmento de acuerdo a variables geograficas, demogréficas,
psicograficas y conductuales dando como resultado un mercado objetivo de 93.312
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habitantes anuales, siendo el 3,05% del total de la poblacion de Quito. Dando un

total de 7.776 habitantes mensuales que cumplen con los requisitos deseados.

Tabla 7. Mercado Objetivo de Quito

Variables Variables de Segmentacién Porcentaje | Poblacion
Geografica Poblacion en Ecuador (CIA World Factbook, 100% 16.290.913
2017a).
Poblacién en Quito (SNI, 2017). 18,78% 3.059.971
Poblacién Urbana Quito (SNI, 2014). 71,80% 2.197.059
Demogréafica | Poblacion por Edad entre 20 a 54 afos, siendo el 49,50% 1.087.544
mayor porcentaje de edad de los encuestados
(SNI, 2017).
Psicografica | Personas con un Nivel Socioeconomico 35,90% 390.428
Medianamente alto (22,8%) y Alto (13,1%)
(INEC, 2011).
Se estima que en Quito existe 1 animal 25% 97.607
domesticado por cada 4 habitantes (Distrito
Metropolitano de Quito, 2018).
Conductual Personas interesadas en comprar las urnas 95,60% 93.312
biodegradables con servicios de cremacion.
(Datos encuesta).

Mercado Objetivo : 93.312 potenciales clientes (duefios de mascotas)

5.1.2 Propuesta de valor

BiosPet es una marca que significa “Vida para mascotas”, esta marca permite la
comercializacion de urnas biodegradables con servicios de cremacion para
mascotas combinando la sustentabilidad al poder mantenerse y sin agotar otros
recursos innecesarios. De igual manera es sostenible al no comprometer de manera

negativa a futuras generaciones y enriqueciendo el medio ambiente.

La propuesta de valor de esta marca seria mantener el recuerdo de la mascota al
momento de renacer. El posicionamiento en este plan de negocio seria mas por
mas. Kotler y Armstrong (2013, p.187) mencionan que este tipo de estrategia de
posicionamiento le da al producto o servicio mayor exclusividad con el objetivo de
cobrar un precio elevado para cubrir los costos. Este tipo de estrategia ofrece mayor

calidad, desempefio, durabilidad, experiencia y prestigio al consumidor permitiendo
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mayor rentabilidad para la empresa. Sin embargo, también representa
vulnerabilidades como las imitaciones del producto al afirmar que se tiene la misma

calidad por un precio menor.

La declaracion de posicionamiento seria: Para los amantes de sus mascotas que
necesitan de certeza, tranquilidad y regocijo al momento del deceso de su mascota,
BiosPet es una solucion de venta de urnas biodegradables que mediante el servicio
de cremacion permite que las cenizas de su mascota se conviertan en un arbol
siendo la forma mas facil, sostenible, sustentable y ecoldgica de ver renacer a su

ser querido después de la muerte.

Estrategia de Internacionalizacion: Se necesita realizar una Importacion para el
consumo o el Régimen 10 siendo un régimen aduanero que permite el ingreso
definitivo de productos en el pais por lo que podran circular libremente en el pais
una vez realizada la obligacion tributaria aduanera (SENAE, 2018a). Se realizara la
importacion de la urna biodegradable desde el proveedor Bios Urn el cual mantiene

su produccion e inventario en Espafia.

5.2 Mezcla de Marketing

La mezcla de marketing es el conjunto de herramientas tacticas de marketing -
producto, precio, plaza y promocion- que la empresa combina para producir la
respuesta que desea obtener en el mercado meta (Kotler y Armstrong, 2013). Al
realizar un plan de negocios con enfoque internacional de representacion comercial
con la empresa espafola Bios Urn en Ecuador no se debe predefinir ningun
elemento de la mezcla de marketing con excepcion del producto real que se importa
desde Espafia, como condicion de que el representante deba cumplir con el manejo
correcto del producto. A este producto se le afiadira el servicio de cremacién de
mascotas. El precio se realizara mediante la fijacion de precios basada en el valor
para el cliente. En cuanto a la plaza se mantendra un canal de distribucion indirecto
y se realizaria esfuerzos de gestion de marketing y promocion para ubicar al

producto mediante distribuidores en pet shops y veterinarias. Por dltimo, en relacién
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a la promocion, la comunicacion personal se realizara mediante la pagina web de la

empresa mientras que la comunicacion masiva se realizara mediante el uso de

campanfas publicitarias en las redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter

de los distribuidores. También, se utilizara la television como el medio de difusion

para los futuros clientes con un breve video explicativo de como funciona la urna,

sus beneficios e informacién basica para que puedan contactar a la empresa.

5.2.1 Producto
Tabla 8. Producto en la Mezcla de Marketing

Funciones

La Urna Bios es una capsula disefiada que permite alojar las cenizas de
SuU mascota para posteriormente convertirse en un arbol junto con las
semillas insertadas. Sus dimensiones son de 16x16x32cm, peso de 850
gr y capacidad de 2,5 litros o 5,8 libras (Bios Urn, 2018a).

La capsula contiene dos compartimentos, la parte superior contiene una
mezcla de nutrientes preparada y se encuentra sellada para preservar
la semilla mientras que en la parte inferior se colocan las cenizas y con
el tiempo el disco de expansion aumenta su tamafio para poder unirse
y mezclarse con las cenizas durante el periodo de descomposicion (Bios
Urn, 2018b).

La Urna Bios ofrece una solucién inteligente, sostenible y respetuosa
con el medio ambiente al no tener componentes quimicos, conservantes
y aditivos (Bios Urn, 2018a).

El Valor esencial para el cliente es la urna en donde se pondran los
restos de la mascota. El producto real es una Urna Biodegradable con
un disefio ecolégico. El producto aumentado es el servicio de cremacién
para la mascota. Se considera un producto de necesidad por el
fallecimiento de la mascota. Ademas al ser un producto no buscado se
tiene poca conciencia o conocimiento del producto y se necesita de
publicidad intensiva y venta personal por parte de fabricantes y

revendedores (Kotler y Armstrong, 2013, p.199).
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Figura 4. Proceso de germinacién en la descomposicién de la Urna Bios

Calidad | Servicio
e Urna e Servicio de cremacion para mascotas: Al ser un producto que
biodegradable. necesita de las cenizas para el correcto funcionamiento de la urna
La utilizacion de los biodegradable se debe ofrecer este servicio como un valor agregado
componentes de la para el producto.

urna permite  su | e Servicio a domicilio de transporte al momento del deceso de la

degradacion mascota y al momento de la entrega.

haciéndola e Al 88,2% de los encuestados les gustaria que se diera este servicio
amigable con el por lo que seria una alternativa para los consumidores en el caso de
medio ambiente y que lo requieran.

con una larga | e Asesoramiento de los cuidados sobre el arbol y consejos: Para

duracion en su ciclo mantener el arbol con los mejores cuidados se tiene el servicio de

de vida. asesoramientos para su correcto desarrollo, vitalidad y libre de
infestaciones.

e Servicio de pagina web: De acuerdo a la creciente tendencia de uso
de tecnologias se buscaria implementar un sistema web con los
distribuidores para manejos de inventarios y para preguntas y

respuestas de clientes.

Atributos

e Disefio Esta innovadora urna hecha de materiales biodegradables da soluciones
Innovador reales a cambios en la forma de entierros.
e Duracioén Al ser compuesta de materiales biodegradables, la Urna Bios tiene una

larga duracion de vida por su disefio y fabricacién ecolégica pudiendo ser

utilizada en el momento requerido.
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Compatibilidad

de semillas

La compatibilidad con el tipo de semillas se da gracias a la mezcla de

nutrientes, por lo que es recomendable realizar la importacién sin semillas

y utilizar semillas que sean autdctonas del pais. El tipo de semillas
provendran de Ecuador siendo estas de arboles florales, frutales y de

bonsai se las puede conseguir en Importadora Alaska S.A y en Agripac.

e Sostenibilidad | Al seruna urna ecoldgicay con responsabilidad social se vuelve sostenible
para las futuras generaciones, con la funcién de generar una reforestacion

cada vez que se plante una Urna Bios.

e Estilo Eco - | La tendencia actual por el cuidado al medio ambiente, pone en gran

Amigable ventaja el producto con un menor impacto ambiental.

e Capacidad Su capacidad permite que incluso con una cantidad pequefia de cenizas,
el arbol se pueda desarrollar al no necesitar una cantidad especifica
minima.

e Utilidad del | Al ser una urna cumple con su objetivo principal de almacenar las cenizas

producto al momento del deceso de la mascota.

e Generadora de | Puesto que la urna no se puede utilizar sin las cenizas, genera el servicio

servicios de cremacién obligatoriamente para ademéas de otros servicios como el

traslado de la mascota.

BiosPet es el nombre de la marca que representa la nueva vida de las

mascotas al renacer luego de la muerte. La marca mantiene una

estrecha relacion con el medio ambiente y con los amantes de las

mascotas. Maneja una responsabilidad ambiental clara y un

BiosPet

a.

desarrollo sostenible. Los colores de la marca son verde que
representa la naturaleza y vida; blanco que representa la pureza y
renacimiento y el café que representa tierra y las mascotas.

Asimismo, contiene tres animales que representan el universo de las

mascotas y un arbol en el centro — derecha situado entre los animales

BiosPet
b.
representando la nueva vida que tomaran luego del deceso. i
Figura 5.

a. Logo de la Marca,
b. Logo empleado en
documentos de la
empresa.

El logotipo b. se lo usara en documentos de la empresa.
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e Empaque
El empaque disefiado por la empresa Bios Urn tiene un estilo muy elegante y de colores atractivos
a la vista del cliente. Este disefio se muestra como una herramienta de marketing al comunicar el
posicionamiento de la marca. Mantiene las dimensiones de 16x16x32cm. En el empaque se

muestra las especificaciones de la urna, ademas de los materiales de elaboracién e informacion.
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Figura 7. Empaque
Cerrado Urna Bios

Figura 6. Empaque Abierto Urna Bios

e FEtiquetado
El etiquetado contara con el certificado del Green Burial Council en
las urnas biodegradables que busca el mejor cuidado en los entierro

verdes mediante el minimo impacto ambiental, conservacion de

recursos naturales, minimizacion de emisiones de carbono, salud de ) o
Figura 8. Certificacion

los trabajadores y preservacion del habitat (Green Burial Council, Green Burial Council

2017).

5.2.2 Precio
Tabla 9. Precio en la Mezcla de Marketing

Estrategia Descripcion

e Fijacion de | Esta estrategia evalla las necesidades y el valor que le dan los

c precios clientes al producto o servicio obtenido, luego se fija un precio para
% :§ basada en el | que sea equitativo al valor percibido de esta manera se determinan
§ é valor para el | los costos a incurrir y finalmente se entrega el valor del producto
. E cliente con el precio meta (Kotler y Armstrong, 2013, p.258). Evaluando el

valor que le dan los clientes al producto permite que con la
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experiencia y la falta del producto en el mercado local logre captar

el valor y atraccion de los clientes.

e Fijacion
precios
valor

agregado

de
de

Esta estrategia consiste en agregar caracteristicas y servicios de
valor agregado para diferenciar sus ofertas y poder cobrar precios
mas elevados (Kotler y Armstrong, 2013, p.260). En este caso el
valor agregado que se dard es el servicio de cremaciéon para
mascotas siendo este costo el mayor al momento de realizar los
costos de venta. De igual manera se puede agregar el servicio de

transporte al deceso de la mascota y su entrega.

e Precios
minimos y

maximos.

Segun los datos obtenidos de la encuesta en el andlisis del cliente
el precio minimo que estan dispuestos a pagar oscila entre los 150
a 230 dolares y el maximo oscila entre los 240 a 320 doélares para
mascotas de tamafio mediano. El precio en base al costo de ventas
se fijaria en 230 dolares. (véase Tabla 10. Costo de ventas para

comercializar la Urna Bios)

Tabla 10. Costo de ventas para comercializar la Urna Bios

Costo de Ventas Urnas Biodegradables

Materia Prima Directa

Cantidad Unitaria |Costo Unitario

Urnas importadas 1| 5 45,80
Semillas 3| 5 0,06
Total g 45,86
Servicio de Cremacion - Qutsourcing |Cantidad Unitaria |Costo Unitario
Servicio de Cremacion 1| 5 80,00
Total 5 80,00

Costo por gastos

Cantidad Unitaria

Costo Unitario

Gasto (Sueldos,
generales,marketing, amortizacidn)

1] § 17,38

Costos por margenes

Cantidad Unitaria

Costo Unitario

Por cada urna el distribuidor se lleva

el 12% del valor total 1 6 26,45
Por cada urna existe un margen de
ganancia del 26% del valor total 1§ 60,49

COSTO TOTAL

g 230,00
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Tabla 11. Proyeccion de costo total unitario y total de costos por ventas anuales

Periodo Afio 2 Afo 3 Afo 4
Total costo unitario 5 230,00 | 5 236,95 | 5 244,10 | 5 251,47 | 5 259,07
Total costos por ventas S 42.790,57 |5 45.242,20 | § A8.853,87 | 5 49.229,29 | & 49.583,88

FInflacion 3,02%

e Fijacion de | Al ser el modelo del negocio un proyecto que da valor al cliente junto
precios con un servicio agregado esto implicaria que, se mantendria la
basada en el | utilizacion de la estrategia al igual que en la etapa de introduccion.
valor para el | Tomando en cuenta que el cliente podra percibir este valor en los

cliente negocios especializados para mascotas que han sido

Etapa de Ajuste de
Precios

seleccionados como los distribuidores en el proyecto.

e Fijacion Este tipo de fijacién considera que el precio determina la calidad del
psicolégica de | producto y se juzga este precio mediante experiencias pasadas,
precios productos o servicios con menores precios y los precios de

referencia que son los precios que se tienen en la mente del

consumidor. (Kotler y Armstrong, 2013, p.260). Se podria utilizar
este tipo de fijacion de precios al llegar al cliente considerando la
psicologia de precios y que ellos sientan y afirmen que el precio

levemente elevado se da por la experiencia que se lleva el

Etapa de Ajuste de Precios

consumidor y ademas que el arbol contaria con una duracion muy

prolongada y por lo tanto muy significativa para el cliente.

5.2.3 Plaza

Tabla 12. Plaza en la Mezcla de Marketing

Estructura del canal de distribucién

Para que el producto junto con el servicio se encuentre disponible siempre para los clientes el
canal de marketing sera indirecto entre la empresa y los clientes, por lo que el producto
estara ubicado mediante alianzas con veterinarias y pet shops donde se espera tener una mayor
cobertura y apego hacia el cliente. Segun los datos recolectados en las encuestas, los clientes
preferirian que las urnas se encuentren ubicadas en Pet shops (38,2%), Local propio (36,8%), y
Veterinarias un (11,8%). Este canal de distribucion implica que la empresa maneja uno o varios

intermediarios para llevar su producto al consumidor final.




Canal de Distribucién Indirecto

BiosPet

EDEDED DD

Produccién  Comercio :Emp_re_sa *\*/Pet Shops y
e Inversiones (COPCI) Servicios de eterinarias

*QENAF Cremacion
Figura 9. Cadena de Suministro BiosPet

Estrategia de distribucion
Se utilizaria un sistema de marketing horizontal en donde dos 0 mas empresas se combinan
para aprovechar una oportunidad de marketing con las que se podria trabajar temporalmente o
indefinidamente (Kotler y Armstrong, 2013, p.299). En este caso se trabajaria con una empresa
gue brinde los servicios de cremacion para mascotas siendo el Crematorio de Mascotas San
Francisco, con la cual se pueda trabajar por un periodo de tiempo lo que reduciria los costos en
la cadena de suministro. Y ademas se realizarian alianzas estratégicas con los pet shops y

veterinarias reconocidos en la ciudad de Quito y en el Valle de los Chillos.
Cobertura de mercado

Al utilizar un canal de marketing indirecto se utilizara la estrategia de distribucion selectiva este
tipo de distribucién permite el uso de mas de uno, pero menos que todos los intermediarios
dispuestos a tener el inventario de los productos de la compafiia. (Kotler y Armstrong, 2013,
p.306) Esto implica que se espera un mejor esfuerzo de venta en los pet shops y veterinarias en
relacién a todos los que se encuentran en el mercado consiguiendo mejores relaciones de trabajo,

mejor cobertura y menores costos que una distribucion intensiva.
Puntos de Venta

De acuerdo a los resultados de donde les gustaria a los consumidores adquirir las urnas, se
encontraban muy estrechos con los siguientes porcentajes: Pet shops (38,2%), Local propio
(36,8%), y Veterinarias un (11,8%). También, es importante conocer que al 52,5% le gustaria que
la empresa se sitle en el norte de Quito, al 35% en el Valle de los Chillos y al 6,3% en el centro
de Quito. Dando prioridad a las dos primeras opciones con el 87,5%.

En la etapa de introduccion del plan de negocio se realizaria la adecuacion del producto mediante
intermediarios en los principales pet shops y veterinarias. En la etapa de crecimiento se buscaria
seguir manteniendo mayores alianzas y convenios con pet shops y veterinarias que fortalezcan

el posicionamiento de marca de la empresa para ganar una mayor participacién de mercado. Los
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puntos de ventas mediante distribuidores serian: El mundo magico de las mascotas en el

Quicentro Shopping y en el San Luis Shopping, Cardiomedicc y el Hospital Veterinario Lucky.

Tabla 13. Costo unitario de la urna por distribuidor

Costo de Distribuidores

Costos por margenes Cantidad Unitaria |Costo Unitario
Por cada urna el distribuidor se lleva el 12% del valor total (5230) 1|5 26,45
COSTO TOTAL 5 26,45

Tabla 14. Proyeccién del costo unitario de la urna por distribuidor

Total costo unitario de la urna por distribuidor | 5 26,45 | § 27,25 | 5 2807 | S 28,92 | 5 29,80

*Inflacion 3,02%

5.2.4 Promocién

Tabla 15. Promocién en la Mezcla de Marketing

Mezcla de promocion

La mezcla de promociéon ayuda a enviar un mensaje claro al cliente de la empresa y su marca
por lo que se utilizaria la Estrategia de Push o Empujar, este tipo de estrategia consiste en
gue se utiliza la fuerza de ventas y las promociones comerciales para empujar al producto a
través de canales. El fabricante promueve su producto con los miembros del canal quienes a su
vez lo promueven a los consumidores finales (Kotler y Armstrong, 2013, p. 364). BiosPet al ser
un plan de negocios de tipo B2B Business to Business debe centrar sus esfuerzos de
comunicacion en los distribuidores autorizados e invertir en recursos de marketing y publicidad

para aumentar y desarrollar su fuerza de venta y promocion.
Publicidad

La publicidad es el medio de presentacion mas importante de la idea de BiosPet por lo que se
utilizar4 de forma masiva en las redes sociales (Facebook, Instagram y Twitter) de nuestros
distribuidores ya mencionados previamente. Buscando llegar a los consumidores entre 20 a 54
afios de edad para generar preferencia de la marca, mantener una relacion fuerte con los
clientes y dar a conocer el producto y su funcionamiento. Otro medio que se pensaria en usar
es la televisién al tener el 36,8% (segln datos de la encuesta) con la salida en programas no
convencionales para promocionar el producto mediante la realizacion de un video explicativo y

creativo del funcionamiento de la urna.




Ademads, también se realizaran banners (véase Anexo 9. Prototipo del disefio del banner)
con informacién del producto que sea atractivo y claro para los clientes potenciales, los mismos
se encontraran dentro de los locales distribuidores en Quito y en el Valle de los Chillos junto con
urnas de muestra para que puedan observar el producto. Por ultimo al ser una representacién
comercial Bios Urn proporciona material de ayuda para la venta y comunicacion comercial con
flyers informativos que pueden ser personalizados con los datos de BiosPet y estos materiales

se suministran en conjunto con el pedido.
Promocién de ventas

Al momento de la fase de lanzamiento del producto, en los primeros tres meses BiosPet
realizaria descuentos en las primeras ventas en los locales distribuidores de la urna junto con
el servicio de cremacidn y se vaya generando un marketing de boca a boca al dar a conocer el
producto a mas personas. Adicionalmente se daria un asesoramiento personalizado de los

cuidados del arbol que esta adquiriendo para el mejor desarrollo del mismo.

Ventas personales

El papel de fuerza de ventas es de vital importancia para relacionar mayores ventas personales
y generar relaciones con los clientes. Por lo que se incluiran programas de incentivos de compra
de una urna como una solucién eco-amigable. Ademas se mostrara la urna de forma fisica en
los locales distribuidores, para que los consumidores puedan conocer mas el producto, su

funcionamiento, sus materiales y se familiaricen con el mismo.
Relaciones publicas

Concebir buenas relaciones con los distintos publicos con los que se maneja la empresa con
sus alrededores es de vital importancia ya que BiosPet busca mantener y construir una
excelente imagen corporativa que sea socialmente responsable y amigable con el ambiente. La
responsabilidad social que busca dar la empresa es mantener y prevenir a la sociedad de
alteraciones o enfermedades por el incorrecto manejo de los restos de la mascota y ademas
mantener una imagen amigable con el medio ambiente al reforestar el planeta con cada urna
vendida. Para llegar a los consumidores se optara por realizar presentaciones del producto en
ferias relacionadas y especializadas en mascotas como la Feria Quito Mascotas con previo
conocimiento de los distribuidores. Se lo realizar4 mediante una presentacién hablada sobre
una nueva forma de poder recordar a su mascota.

Ademads, para construir una buena imagen BiosPet podria mantener relaciones de prensa al
insertar informacion de interés en este medio, otra forma es el desarrollo de una historia de la

experiencia de un cliente que obtuvo al obtener la urna biodegradable junto con el servicio de
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cremacién ayudando a generar mayor confianza y fidelidad al ser una historia realista y con

mayor credibilidad.

Marketing directo

Al no tener conexiones directas y personalizadas con el cliente manteniendo conexiones
directas con los distribuidores, se espera tener una respuesta rapida para acelerar su
relacionamiento a largo plazo con los clientes finales. BiosPet obtendra este tipo de marketing
directo mediante los distribuidores al realizar, banners de la empresa con la urna y su
funcionamiento. Ademas, se realizara mayor publicidad mediante un crédito de pautaje de 100
dolares por distribuidor cada 4 meses para publicidad dentro de sus locales y en redes sociales.
Actualmente el internet se toma como uno de los mejores medios para hacer promociones y
darse a conocer por lo que se realizara la creacién de una pagina web en donde exista un
sistema entre los distribuidores y la empresa en donde se puedan marcar los pedidos y el
inventario ademas de poder obtener la informacién en cuanto al producto y preguntas frecuentes
para los clientes siempre tomando en cuenta sus gustos, preferencias y el valor que le da al
modelo de negocio. También se mantendra este sistema para que exista una dinamica entre la
empresa y los distribuidores que a su vez se manejan con los clientes.

Por dltimo, la empresa se asociara con: El mundo magico de las mascotas en el Quicentro
Shopping y San Luis Shopping, el Hospital Veterinario Lucky y Cardiomedicc permitiendo
impulsar la imagen de la empresa para generar posicion dentro del mercado.

Los rubros para gastos de marketing se detallan a continuacion junto con la proyeccion de

gastos de marketing anuales para los préximos 5 afios.

Tabla 16. Rubros para gastos en marketing con descripciones

Rubros Cantidad Descripcion
Disefio de pagina web - Sistema Distribuidores | & 222,88 |Una sola vez
Mantenimiento y actualizacion de pagina S 89,15 |A partir del segundo afio

Cada banner cuesta 539 serd solo 1
vez al afio y por cada distribuidor
5100 para cada distribuidor para
gastos en publicidad cada 4 meses
Disefios de marketing publicitario 1

Banners Roll up S 39,00

Gasto para distribuidores 5 400,00

Material promocional 5 300,00 N
vez al ano

Tabla 17. Proyeccién de gastos de marketing anuales

Gastos de marketing $ 187888 |$ 179522 |$ 184951 |$ 190543 ]S 196305

Total gastos marketing $ 187888 |§ 179522 | 8% 184951 |¢% 190543 |§% 1.963,05

*Se toma en cuenta la inflacién de 3,02% para la proyeccion de los siguientes afios
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CAPITULO VI PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

La declaracion de la mision responde a ¢ Cudl es nuestro negocio? Mientras que la

vision responde a ¢,En qué queremos convertirnos? (David, 2013, p.45).

Una declaraciéon de mision indica el propésito y el negocio actual de la compafia
para darle su propia identidad (Thompson, Gamble, Peteraf y Strickland, 2012, p.26-
27). David (2013, p.51) menciona en su libro “Conceptos de administraciéon
estratégica” que una mision efectiva debe contener 9 componentes (véase Anexo

10) por lo que la mision para el plan de negocio es la siguiente:

Mision: Ser una empresa comercializadora de urnas biodegradables en la ciudad
de Quito junto con servicios de cremacion. Proporcionando a duefios de mascotas
la mejor experiencia con la capacidad de generar nueva vida. Comprometida con
superar las expectativas del cliente mediante un disefio de fabricacion moderno y
ecologico, centrando esfuerzos en la responsabilidad individual, honestidad e
integridad, orientados hacia el respeto de los clientes y el personal de trabajo

buscando crecimiento y estabilidad financiera.

Una vision estratégica representa los anhelos que tiene la empresa en un futuro y
traza el camino estratégico y direccion a largo plazo de la empresa (Thompson,
Gamble, Peteraf y Strickland, 2012, p.23).

Vision: Para el 2023, ser reconocidas dentro de las cinco principales empresas que
brindan servicios funerarios para mascotas en la ciudad de Quito, mediante urnas
biodegradables con servicios de cremacion reflejando la integridad, compromiso y

responsabilidad frente al medio ambiente y la sociedad.
Objetivos de la organizacion

De acuerdo al potencial de mercado que se busca tener en la empresa se realizaron

los objetivos a mediano y largo plazo que BiosPet busca llegar.
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Tabla 18. Objetivos mediano y largo plazo mas indicadores

Objetivos Mediano Plazo
*Alcanzar una participacion del 9% en el mercado de
servicios funerarios para mascotas para el segundo afio.

| Indicador |
I: Porcentaje de participacion
de mercado.

*Lograr menores gastos generales en la empresa con una
reduccion del 10% de gastos para el tercer afio.

I: Control de los gastos de la
empresa respecto a las ventas
de la empresa.

*Lograr un incremento en ventas del 8% mediante la ayuda
de marketing y promocién para el segundo afio.

I: Porcentaje de ventas en
relacién al anterior porcentaje
de ventas.

*Aumentar el nimero de distribuidores en tiendas

especializadas para mascotas y veterinarias en 2
distribuidores mas para el tercer afio.

I: Nimero de distribuidores de
Bios Pet en la ciudad de Quito.

*Eliminar tiempos de espera en remitir el cliente a BiosPet
para la obtencién de los servicios funerarios para mascotas
para incrementar la eficiencia en un 50% para el segundo
ano de operaciones de la empresa.

Objetivos Largo Plazo

I: Reduccion del tiempo de
espera del cliente desde que es
atendido hasta obtener el
producto y servicio completo.

Indicador

la ciudad de Quito para dentro de cuatro afios.

*En relacidn al afio 2018, alcanzar mas de 3300 unidades | I:  Numero de unidades
vendidas para el afio 2023. vendidas.
*Aumentar el nUmero de clientes potenciales enun 17%en | I: Nimero de clientes

potenciales actual en relacion al
numero de clientes antiguos.

*Lograr la apertura de un local propio para aumentar en un
20% el porcentaje en ingresos por ventas para el 2024
mejorando el nivel de satisfaccion del cliente.

I: Porcentaje de ingresos por
ventas en relacion al anterior
porcentaje de ingresos por
ventas mediante esfuerzos de
marketing.

*Aumentar el nuamero de distribuidores en tiendas
especializadas para mascotas y veterinarias en 8
distribuidores mas para el quinto afio.

I: Numero de distribuidores de
Bios Pet en la ciudad de Quito y
Valle de los Chillos.

*Dentro de 5 afios incrementar el margen de utilidad neta
en un 20% con respecto al periodo de inicio de actividades.

I: Comparar el margen de
utilidad neta del primer afio en
relacién al margen de utilidad
neta para el quinto afio.

*En el afio 5 alcanzar un ROA del 18% en relacién al primer
ano.

I:  Rendimiento sobre los
activos=Utilidad neta / Activos
totales

*En el afio 5 alcanzar un ROE del del 21% en relacion al
primer afio.

I: Rendimiento sobre el
capital=Utilidad neta / Capital
total

6.2 Estructura Organizacional

La estructura organizacional es la distribucion formal de puestos en una

organizaciéon (Robbins y Coulter, 2010, p.185).

organizacional de BiosPet es la siguiente:

Por lo que la estructura
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Disefio organizacional: La empresa se basa en una organizacién departamental
gue consiste en agrupar por afinidad las tareas que se realizan y en este caso se
utilizara la Departamentalizacion por funciones que agrupa los puestos por
funciones y es la mas comun (Guizar, 2013, p.199). Este tipo de organizacion

mejora la coordinacion y tiene alta especializacion.

Asistente Operativo Asisterte de Marketing Encargada de Transporte
[Audminiistrativo) {Practica Pre- Profesional) [Comtrato por servicic)

Figura 10. Organigrama funcional BiosPet

Puesto que la empresa es pequeiia al tener pocos trabajadores, este tipo de
organizacion funcional es la mas adecuada al tener mayor eficiencia de acuerdo a
las especialidades, facil adaptacion para el ciclo del negocio que tiene BiosPet como
una nueva empresa 0 empresa naciente y mejora en la coordinacion dentro de las
areas. Para acceder a mas detalles sobre los puestos, perfiles, funciones y nimero
de personal (véase Anexo 11). Como se puede observar en la Figura 10. Se
mantiene un organigrama similar con la empresa Animal Spirit, al mantener una
estructura organizacional de tipo funcional con 3 trabajadores en oficina, 2 operarios

en los hornos de cremacion y 1 encargado de transporte.

Gerente General

|
| | | | |

Gerente : -
Administrativo Recepcionista BT 7 B H_qrno Logistica y

: . Ventas de cremacion transporte

Financiero
L Asistente Horno
de Cremacién

Figura 11. Organigrama funcional Animal Spirit

Su organizacion se encuentra dividida por departamentos este tipo de disefio brinda
tranquilidad y mayor trabajo en equipo como lo es en BiosPet En el caso de los
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contratos por servicios si no se encuentran disponibles los asistentes, las funciones
seran realizadas por el Gerente general. La proyeccion de gastos de sueldos

anuales con décimos, fondo de reserva y aportes al IESS serian:

Tabla 19. Proyeccion de gastos de sueldos anuales

Gastos Aiio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio &
Sueldos empleados $ 1797712 | $ 1973315 |$ 2030649 | $ 2089716 | $ 21302 85
Total gastos por sueldos $ 17.97712 | $ 19.73315 | § 20.306,49 | § 20.897.16 | § 21.302,85

*Se toma en cuenta la inflacion de 3,02% para la proyeccidn de los siguientes afios

Estructura legal

La estructura legal para el presente plan de negocios se conformard como una
Compafia de Responsabilidad Limitada. Este tipo de compafia como se menciona
en la Ley de Companiias (2018, p.23) indica que tiene un nimero minimo de socios
de 2 hasta 15 personas maximo que responden por sus obligaciones sociales por
el monto de sus aportaciones individuales y hacen comercio bajo una razon social
que incluira las palabras “Compafiia Limitada” o sus abreviaturas. El capital minimo
es de 400 USD dividido en participaciones que pueden ser iguales, acumulativas o
indivisibles. Se escogi6 este tipo de constitucion por lo que BiosPet Cia. Ltda. se
financiard mediante una sociedad de capital. Esta estructura se adapta a una
pequefia empresa y a razon de que el nUmero de socios es muy pequefio ayuda a
una mejor comunicacion de la empresa. Contara con 2 socios que aportaran con el
60% de la inversion inicial y el porcentaje restante se realizara mediante un

préstamo bancario.
Marco legal

Para la constitucién de la compafiia se deben seguir los siguientes pasos: Para el
registro de sociedades de la SUPERCIAS se debe reservar el nombre que en este
caso sera BiosPet Cia. Ltda. Para constituir una empresa de forma electronica se
debe ingresar al portal web de la SUPERCIAS (www.supercias.gob.ec) la opcién
Constituir una compafia. Se procede al registro en la pagina web, al ingreso de la

informacion solicitada en el Sistema Reserva de denominacién en la cual pide:
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Informacién de socios o accionistas (tipo de persona, datos generales, direccion de
domicilio y contactos de la persona); datos de la compafia (hnombre comercial
domicilio legal, direccion, plazo de actividades, contactos y establecimientos); llenar
el cuadro de suscripciones y pago de capital (capital suscrito, valor nominal de las
acciones, y el capital autorizado); representantes legales y por ultimo pide los
documentos adjuntos (carta de apertura de la cuenta de integracion de capital, carta
de autorizacion donde se incluye nombres propios de los socios o accionistas en la

propuesta de la razén social de la compafiia).

Cuando se apruebe el sistema generara un respectivo codigo de reserva. Se
necesita la escritura publica con cuatro testimonios, entrega en la notaria y la carta
del abogado que da el ingreso a las escrituras. El sistema mostrara los costos por
servicios notariales y registrales y se pone la opcion iniciar tramite y finalmente se
deben cancelar los valores en el Banco del Pacifico. Luego de pasar por todos estos
procesos la SUPERCIAS hace entrega de la ndmina de accionista, hoja de datos
generales cumplimiento de obligaciones y la hoja de actos juridicos de constitucion.
Ademas, se necesita una publicacion en un periédico nacional de la creacion de la
compafia. Para finalizar y obtener la patente en el municipio se necesita llenar el
formulario de inscripcién de la patente, copia de la cédula de identidad y certificado
de votacion, correo electrénico, numero de teléfono, copia de la escritura de
constitucion de la compania y en el caso de personas juridicas su RUC, la escritura
publica de constitucidn inscrita en el registro mercantil, identificacion legal, ubicacion
de la matriz y el original y copia del pago de la patente municipal a nombre del
contribuyente (Superintendencia de Compafias, 2018). Ademas, para seguridad de
la empresa se procedera al registro de marca y el producto en el Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual IEI (SENADI, 2018). También se afiadié un
gasto para solventar los costos y gastos de los primeros meses del proyecto. Los

gastos de constitucion de la empresa serian:



Tabla 20. Gastos de constitucién de la empresa

Cantidad

(unidades)

Costo
Unitario

Costo
Total
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Vida Util

(afios)

Registro Propiedad Intelectual marca 11% 20800|% 208,00 5
Permisos municipales 11$ 7632(% 7632 5
Gastos de constitucion de la empresa 11% 40000 | % 40000 5
TOTAL 5 684 32

Los permisos que se necesitan para operar en el negocio son ademas de la
constitucion de la comparfia mencionada anteriormente en el marco legal se
necesita de: EI RUC para declarar el IVA; Licencia Metropolitana de Funcionamiento
(patente municipal, permisos de prevencion y control de incendios por parte del
Cuerpo de Bomberos, control de publicidad exterior y certificado del Ministerio del
Ambiente). (El Comercio, 2010).

Proceso y requisitos para importar

Para poder importar se debe obtener el registro de Importador primero se obtiene el
RUC; se adquiere el certificado legal para la firma electronica otorgado por el BCE
y el Security Data. Posteriormente se debe hacer el registro en el portal de
ECUAPASS (Se actualiza la base de datos, se crea un usuario y contrasefia, se
acepta las politicas de uso, se registra la firma electronica) (SENAE, 2018b). Por
altimo, se verifica si el producto esta habilitado para importar. Dentro de los tramites
de la importacién se debe llegar a un acuerdo con el proveedor extranjero en
relacion a la venta de la mercaderia y el INCOTERM que se utilizara que en este
caso el téermino sera EXW al ser recogida en fabrica en Espafia siendo el punto de
recogida en Lleida — Espafia; el punto de entrega en el Puerto de Guayaquil y el

punto de destino Quito en el Valle de los Chillos.
Documentos para la Declaracion Aduanera de Importacion (DAI).

e Factura Comercial

e Certificado de Origen
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e Documentos que el SENAE o el organismo regulador de comercio exterior
considere necesarios

e Guia de transporte (Bill of lading) ya que el transporte sera maritimo.

e Declaracién INTRASTAT (Estadistica de comercio internacional con la U.E se

puede llenar online en www.agenciatributaria.es.)

Ademas, también se necesitan los documentos de acompafiamiento que son de
control previo y se tramitan y aprueban antes del embarque de la mercancia. Estos

son packing list, la declaracion INTRASTAT e informacion de transferencia bancaria.
Desaduanizacion de la mercancia

Es necesario contar con un Agente de Aduanas. Se debe llenar la DAI, se realiza la
aceptacion y refrendo, la presentacion de documentacion refrendada, la revision
documental, se realiza un sorteo de aforo de acuerdo al andlisis de perfiles de
riesgo, la verificacion de aforo, la liquidacion, pago de impuestos y el retiro de la

mercaderia.
Requisitos de importacion de la partida

Dentro de las Normas INEN para productos con materiales bioldégicos se encuentra
el Procedimiento unificado para importar productos originarios de la Union Europea
al Ecuador en donde dice que el punto de contacto de Ecuador con las medidas
sanitarias y fitosanitarias se debe llenar el formulario Nro. PUIP-UE-SI-001. (véase
Anexo 12). Ademas, realizar el registro en Sistema GUIA — AGROCALIDAD vy
realizar el procedimiento para la solicitud de la DDA, para productos de origen
vegetal y animal (Agrocalidad, 2016). Y en base al ECUAPASS en el Ecuador no
existen cupos de importacion para la partida arancelaria del plan de negocios que
es la 4810.99.00.90.

Tributos de la partida

El producto a importar se clasifica en la subpartida 4810.99.00.90 —Los demas

segun la regla 3b de la Resolucién No. 59 del Comité de Comercio Exterior.


http://www.agenciatributaria.es/AEAT.internet/Inicio_es_ES/Aduanas_e_Impuestos_Especiales/Intrastat/Intrastat.shtml
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48: Papel y cartén; Manufacturas de pasta de celulosa, de papel o carton. / 4810:
Papel y carton estucados por una o las dos caras con caolin u otras sustancias
inorganicas, con aglutinante o sin el, con exclusion de cualquier otro estucado o
recubrimiento, incluso coloreados o decorados en la superficie o impresos, en
bobinas. 4810.99.00.90: ---Los demas. Los tributos serian:

Tabla 21. Tributos para la partida arancelaria 4810.99.00.90

ARANCEL ADVALOREM 15% ANTIDUMPING 0%
FONDINFA 0,5% ICE ADVALOREM 0%
IVA 12% SALVAGUARDIA 0%
INCREMENTO ICE 0% AEC 0%
PORCENTAJE TECHO CONSOLIDADO SAFP 0%

Cadena de valor

La cadena de valor es donde se detallan todas las actividades laborales completas
de una compaifiia que afiaden valor a cada etapa, desde la materia prima hasta el
producto terminado (Robbins y Coulter, 2010, p.431). Al ser una empresa nueva o
naciente se busca que la cadena de valor de BiosPet sea lo més eficiente posible y

gue minimice los tiempos de espera dentro de sus operaciones.

Dentro de la cadena de valor se busca crear un valor agregado en todo el proceso
que requiere el cliente. Dentro de las actividades primarias en la logistica interna el
valor es tener un producto innovador y que no existe en el mercado de servicios
funerarios para mascotas. En las operaciones, se genera el valor agregado con la
solucion a una necesidad y el servicio de cremacion. En la logistica externa, una
solucion y seguridad del cliente con el servicio de transporte. En las ventas, se
busca tener un servicio personalizado y una conexion con el cliente mediante los
distribuidores. El servicio post venta, busca superar las expectativas del cliente en

su compra.

Dentro de las Actividades de soporte tanto Gerencia como Financiero y Compras
buscan lograr el cumplimiento efectivo de las actividades primarias, la correcta

coordinacion entre departamentos y reduccion de costos. Y por ultimo la gestion de
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marketing tiene la principal funcion de generar valor en la promocion de publicidad
para llegar al cliente y sus necesidades buscando sumar mayores clientes

potenciales. La cadena de valor de BiosPet seria:

Gerencia: Planeacion estratégica, Procesos técnicos - administrativos, Coordinacion de
importaciones.

Financiero: Sistemas de remuneracion, Flujos para abastecimiento de importaciones,
Verificacion de margenes de utilidad, Realizacion de pagos

Compras: Abastecimiento de materia prima e insumos, Mantenimiento de gastos variables en
distribuidores.

ACTIVIDADES
DE SOPORTE

Gestion de marketing: Manejo de publicidad, Promocion, Manejo de redes sociales, Manejos
de recursos de marketing en distribuidores.

Logistica Interna: Ventas: Operaciones: Logistica Servicio - MARGEN
Externa: Post Venta:
*Abastecimiento *Gestion carta de | | “Procesamiento
de la mercaderia crédito de pedidos *Proceso de *Seguimiento de
7] de importacion arreglo del compra
w w (Proveedor *Wenta mediante | | *Preparacion del pedido
E < extranjero) distribuidores producto *Soporte al
= E i autorizados *Proceso de cliente
= = *Almacenamiento *Proceso de entrega del
= o de mercaderia retiro de mascota producto y *Servicio de
S o en el punto servicio entierro de urna
< “Recepcion de referido biodegradable
mercaderia *Transporte
*Proceso de
*Manejo de servicio de
inventarios cremacion

Figura 12. Cadena de Valor BiosPet
6.3 Plan de Operaciones
El plan de operaciones busca detallar todos los aspectos tanto técnicos como

productivos o de servicios de la empresa.

Lainversion total de la empresa es de $34.720,50 la cual se compone de: Inversion
en activos fijos (oficina, material de oficina, muebles, estanterias, inventario); el
Capital de Trabajo que se calculd a partir de la elaboracion del Estado de Flujo de
Efectivo; Costos de importacion y los Gastos de constitucion de la compafia. A

continuacion, se detalla el total de la inversion:

Tabla 22. Detalle Inversion Total

Inversion

Gastos de Constitucion 5 684,32
Capital de trabajo inicial 5 6.572,68
Adquisicion Inversion activos | § 2.715,00
Inventario e Importacion 5 24.748,50
Total Inversion 5 34.720,50
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Mapa de procesos

Dentro de este mapa se encontro la necesidad de brindar una solucién al momento
del fallecimiento de la mascota luego se encuentran los procesos estratégicos en
donde se cumple la planificacion estratégica y gestion de informacion de la
organizacion; los procesos sustantivos donde se realizan los cambios del producto
en conjunto con el servicio y las actividades de soporte donde se busca llegar de
mejor manera al consumidor final mediante publicidad y promociones. Finalmente
se llega a la satisfaccion del cliente donde se busca superar las expectativas del

Mismo y que pueda contar su experiencia a otros clientes potenciales.

A continuacion, se detalla el mapa de procesos de BiosPet:

Procesos Gobernantes / Estratégicos

Planificacion Gestion de Gestion de
Estratégica Informacion Control

Procesos Sustantivos / Operacionales

L Gestidn de | Gestion de
%Zﬂ:ggsde bastecimient T?;;lglc;?t Ventas y
Logistica P Post vent

Necesidad del Cliente
Satisfaccion del Cliente

Procesos Adjetivos / de Soporte

Gestion Gestion de
Administrativa i
_ ! Marketing
Einanciera

Figura 13. Mapa de Procesos BiosPet.

Flujogramas

A continuacion, se detallan los principales flujogramas de las operaciones mas
importantes de la empresa como la es la comercializacion y la importacion. Para
importar se usard el Incoterm EXW (en fabrica) que consiste en que la
responsabilidad del proveedor extranjero sobre la mercancia se acaba al momento
que sale de su fabrica (en Espafia) por lo que se asumirian los costos de transporte
interno desde la fabrica, pagos de derechos en aduana, impuestos, seguro del flete,

el flete, desaduanizacion y transporte interno en Ecuador. Como se puede observar
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se tiene un tiempo estimado de 41 dias. Los documentos necesarios para importar

se mencionan con anterioridad en (Proceso y requisitos para importar).

i e Y # a Revision de contrato, forma de Cierre del contrato y Mercancia
'3;?)':’922%‘:2':;;%’:)":3; Solicitud de pago (Carta de crédito), Téerminos establecimiento de acondicionada para
Barcelona cotizaciones de envio (Incoterm EXW); politicas como la venta (Por parte
Tiempo: = ~— \_Transporte logistico (Maritimo) distribuidor autorizado del proveedor)
= % Tiempo: Tiempo:
2 dias 3 dias 2 dias
Transporte maritmo Gastos de Formalidades S
Seguro de 5 2 o Transporte Carga en la fabrica
mercancias ';g"s_ ?saJ;:;'a(:;rL?l m:nlg?ilaglon aduaneras en interno en origen del vendedor
- . Tiempo: Tiempo:
?Qeg?gso. 1dia 3 horas
= B
Gastos de Formalidades = Recepcion y entrega i i
manipulacién en aduanera en :{';_r::_:gg,g%m;elj?: de mercancia al T'fg',';f’ffg'.-';id"
destino importacién ye- ] comprador ) i
Tiempo: Tiempo: Tiempo:
3 dias 9 horas 1 hora

Figura 14. Flujograma de Importacién mediante EXW a Espafa

Es importante conocer que las importaciones se realizaran cada cinco meses
consecutivamente. El pedido se lo realizara antes de los cinco meses tomando en
cuenta los 41 dias que se demora la importacién y se importaran 300 unidades de
urnas Bios. Ademas, el contenedor viene en LCL que significa que al no estar
completamente lleno el contenedor se transportan varias cargas en el mismo a
distintos compradores. La proyeccion de gastos aduaneros y logisticos anuales para

5 afios se muestra a continuacion junto con los gastos detallados:

Tabla 23. Gastos detallados para EXW desde Espafa

LCL: EXW ESPANA COSTOS

Flete maritimo 3 102,50
Pick up 3 348,50
Customs clearance 3 194,75
Origin charge S 82,00
Costos Locales + IVA: S5UB TOTAL

Servicios logisticos 3 316,67
Manejo local 3 75,00
Transmision de datos 4 91,67
Manejo Collect (6% sobre valores en origen, min USD 15,00} | S 43,67

Macionalizacion + IVA: SUBTOTAL

Honorarios de agente de aduana 3 391,67
Flete interno 3 183,33
Bodegaje S 168,00
Impuestos 3 168,84
Total Importacion s 2.166,59
IVA Gastos locales [12%) 3 259,99
Total Importacion incl. IVA s 2.426,58
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Tabla 24. Proyeccion de gastos aduaneros, logisticos anuales y detalles.

Gastos
Gastos Aduaneros logisticos $ 485317 |% 499991 |% 515110|% 530685|% 8200088
Total gastos aduaneros $ 485317 |$ 499991 (% 515110 (% 5.306,85|% 8.200,98

*Se toma en cuenta la inflacién de 3,02% para la proyeccion de los siguientes afios

El flujograma de comercializacibn empieza con la recepciéon del pedido desde los

locales distribuidores y termina con el final de los servicios. A continuacion, se

detalla el flujograma con los tiempos de espera, departamentos y encargados de los

diferentes procesos. Dando un tiempo aproximado de 5,2 horas por lo que con el

objetivo de brindar un mejor servicio y tiempo de espera para el cliente se podra

receptar pedidos hasta las 2 de la tarde en donde se esperaria entregar el producto

final cerca de

las 8 de la noche mientras que se seguiran receptando pedidos

posteriores a la hora y el servicio de transporte de recogida del cuerpo de la

mascota, sin embargo por los tiempos en el servicio de cremacion la entrega se la

realizaria para el siguiente dia pasado el mediodia.

Distribuidores

Gerencia

Outso

urcing

Operaciones

Entrega operativa

Recepcion del
pedido
Remision de
Contacto

¥

Pago de
servicios

Tiempo:
20 minutos

Emisién de

pedido

interno

Llegada del
pedido al
Sistema de

Distribuidores

ke

Y

Pago s

Enlace con
Outsourcing
Servicio de
Cremacion

outsourcing

i

—_—
Tiempo:
15 minutos

|

ervicio

Arreglo de la urna
biodegradable
con las cenizas
de la mascota

Seleccion de
semilla de
acuerdo al cliente

Recogida de
mascota en el
L lugar
Emision de convenido b
pedido al Tiempo: con servicio de
asistente 30-45 minutos cremacion
operativo icio de
cremacion
para la Tiempo:
14% mascota 10 minutos
Recepcion de Tiempo:
urnas 1-2 horas
biodegradables —
e —— Entrega de
Tiempo: cenizas
10 minutos S
Tiempo:

30-45 minutos

Enlace con
Encargado de
transporte

Entrega del
producto en
lugar convenido

Tiempo:
30-45 minutos

Fin de los
Servicios

Locales especializados|
de mascotas

Gerente General

QOutsourcing

cremacion

servicios de

Asistente operativo

Encargado de Transporte

Figura 15. Flujograma del proceso de comercializacion
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CAPITULO VII: EVALUACION FINANCIERA
Dentro de la evaluacion financiera se realizara una proyeccion a 5 afios para
determinar la viabilidad y factibilidad del presente plan de negocios. Las

proyecciones financieras se realizaron en base a los siguientes supuestos:

Tabla 25. Supuestos del Proyecto

SUPUESTOS VALOR FUENTE
Inflacidn (crecimiento promedio 2010-2017) 3,02% |Banco Mundial
Tasa de crecimiento de la industria de sepultura e incineracion de 12 54%
caddvers o animales (59603) ' SUPERCIAS
Mercado objetivo 93.312|Plan de negocios
Ventas de contado 100% | Politica de la empresa
Compras de contado 50% |Politica de la empresa
Pericdo de cuentas por pagar 50% |Politica de la empresa
Inventario de productos terminados (ventas siguiente mes) 10%|Politica de la empresa
Inventario de materiales directos (comercializacion siguiente mes) 100% | Politica de la empresa
Costo del crédito 16,08% |BanEcuador
Estructura de Capital - Razdn deuda capital 0,33 |Politica de la empresa
Beta de la industria 1,15 |Damodaran NYU Stern
Beta desapalancada de la industria 1.15|Damodaran NYU Stern
Riesgo pais 6,50% |BCE
Tasa de impuestos 25%|SRI
Participacidn de trabajadores 15%|Ecuador Legal Online
B B CMNBC: Stock Markets, Business
Tasa libre de riesgo 2,76% . . }
Mews, Financials, Earnings
Rendimiento del mercado 11,40% Y:?hoo-Flnance - S&P 500~
Historical Data

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

Dentro de las siguientes proyecciones se muestran los cambios de las tres variables

en los proximos 5 afios del proyecto. Punto de equilibrio en (véase Anexo 16).

7.1.1 Proyeccion de ingresos

Para la determinacion de los ingresos futuros a 5 afos, se realizo a partir del
mercado objetivo 93.312 habitantes tomando en cuenta que es el 3,05% del total de
la poblacién de Quito anual siendo 7.776 habitantes mensuales. Ahora, tomando en
cuenta el market share realizado en la estructura de mercado, se determiné que el
proyecto podria iniciar con el 0,63% similar porcentaje con el que inicio Animal Spirit,
dejandonos con 584 urnas vendidas al afio y aproximadamente un promedio de 49

urnas mensuales. Estos datos crecen los siguientes afios debido a la inflacion.
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Ahora, la proyeccion de ingresos se realizé en base al 75% de uso de la capacidad
maxima de comercializacion dando un total de 3 urnas por semana por cada
distribuidor con un maximo de venta de 4 urnas por semana. En este caso son 4
distribuidores por semana. Estos datos se toman en cuenta mediante, el estudio de
mercado en la visita personal a los distribuidores que mencionaron tener entre 2 a
4 servicios de cremacion por semana. Los ingresos proyectados se definen

mediante los flujos de venta por medio de la cantidad y precio.

Tabla 26. Proyeccion de ingresos anuales

Ingresos
Aproximado de urnas vendidas al mes 49 51 55 59 62
Cantidad proyectada 584 611 857 709 743
Precio servicios excequiales mascotas | 5 230,00 | 5 236,95 | 5 244,12 | 5 251,50 | 5 259,11
Total Ingresos por ventas $ 132.431,87 | 5 144.789,50 | 5 160.367,81 | $ 178.249,70 | § 192.429,01
Crecimiento en ventas 8,53 9,71 10,03 7,37

*Se toma en cuenta la inflacion de 3,02% para la proyeccion de los siguientes afios

La venta de la urna biodegradable junto con el servicio de cremacion mantiene una
tendencia creciente hasta el tercer afio con un leve crecimiento para el cuarto afo
y una disminucion en ventas para el quinto afio. Esto se da porque al ser un producto
de necesidad, la competencia podria generar el mismo producto existiendo mayores
competidores en el mercado. También se explica por el ciclo de vida de la empresa,
al ser naciente los primeros afios se tendran ventas significativas al ser un producto
gue no se encuentra en el mercado. Sin embargo, con el paso de los afios la
novedad de la urna ira disminuyendo y por ende las ventas.

Se toma en cuenta que el crecimiento de las ventas no sobrepasa el 12,54% del
crecimiento de la industria del mercado. La estructura de ingresos también se basa
en el margen de utilidad que se encuentra relacionado con el precio, obteniendo un
margen de utilidad del 26% por cada urna vendida. Los pagos se deben hacer

mediante transferencia bancaria y la politica de cobranzas es a contado.

7.1.2 Proyeccion de costos y gastos
Para la proyeccién mensual y anual de costos y gastos se utilizo la tasa promedio
de inflacién entre el afio 2010 al 2017 con un 3,02%. (Banco Mundial, 2018b). Los

costos para comercializar la urna Bios junto con el servicio de cremacion dan un
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costo total de 143,24 ddlares detallados en (véase en Tabla 10. Costo de ventas
para comercializar la Urna Bios) fuera de los costos por el margen del 12% del
valor total que se lleva el distribuidor por cada urna vendida y el costo por margen
de ganancia que es del 26%. Las proyecciones de costos anuales estan detalladas
en (véase en Tabla 11. Proyeccién de costo total unitario y total de costos por
ventas anuales). En cuanto a los materiales directos el inventario es del 100% de
la comercializacion del siguiente mes y el producto terminado es el del 10% de las
ventas del siguiente mes. La politica de pago es del 50% de contado y 50% crédito
a 30 dias.

Mientras que los gastos al ir en conjunto con los costos del producto se muestran
en la siguiente tabla. Se debe tomar en cuenta que la lista detalla los gastos
operacionales se encuentran detallados mas abajo; los gastos de marketing se
encuentran en la seccion de marketing mix en (véase en Tabla 17. Proyeccion de
gastos de marketing anuales.) y los gastos sueldos se encuentran en (véase en

Tabla 19. Proyeccién de gastos de sueldos anuales).

Tabla 27. Proyeccion de gastos totales anuales

Gastos

Gastos sueldos $ 1797712 [$ 1973315 | 3% 2030649 |$ 2089716 | 8% 21.302,85
Gastos operacionales 3 6394445 | $ 6869364 | % 7359400 | % 7911155 | % 8552429
Gastos de marketing 3 187888 |3 179522 |3 184951 | S 190543 | 3 106305
Gastos de amortizacion 3 136,86 | $ 136,86 | $ 136,86 | $ 136,86 | $ 136,86
Total gastos g 83.937.31 | % 90.358.88 | $ 95886.86 | $ 102.051,00 | § 108.927,05
*Se toma en cuenta la inflacion de 3,02% para la proyeccian de los siguientes afios
Tabla 28. Proyeccion de gastos operacionales anuales
Gastos Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Servicio Cremacion de mascotas | $ 4669703 | $ 5036157 |$ 5414296 |$ 5841391 | $ 61.209,75
Servicio Transporte $ 1167426 (% 1259039 | % 1353574 | % 1460348 | % 1530244
Gastos Contables $ 720.00 | S 74177 | S 764,20 | 787.31 | 811,11
Gastos Aduaneros - Logisticos 5 485317 |% 4990991 |% 515110 | % 530685 (% 8.200.,98
Gastos Operacionales ] 6394445 | $ 68.693,64 | $ 73.59400 | $ 79.111,55| % 85.524,29

*Se toma en cuenta la inflacién de 3,02% para la proyeccién de los siguientes afios

A pesar de que realizaron varios recortes de gastos en el proyecto se puede
observar que el mayor gasto incurrido es el de servicio de cremacién incluso
llegando a un acuerdo de 80 dolares por cada servicio de cremacion incluyendo el

transporte del cuerpo de la mascota desde el lugar convenido.



56

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversion inicial y capital de trabajo

Para la inversion inicial de este proyecto se requiere un valor de $34.720,50 formado
por Activos fijos (Oficina con bodega, sillas de oficina, escritorios, estanterias,
computadora y teléfono); Inventario de materiales; Gastos de constitucion de la
empresa (Registro de marca, permisos municipales, registro de propiedad
intelectual); Gastos de la primera importacion y el Capital de Trabajo. Dentro del
método del capital de trabajo neto se define como “activo circulante menos pasivo
circulante...Desde la perspectiva financiera, los problemas de los flujos de efectivo
a corto plazo provienen del desajuste entre los flujos de entrada y salida de efectivo”
(Ross, Westerfield y Jaffe, 2012, p.3). El valor del capital de trabajo inicial es de
$6.572,68 y se calculd a partir de la elaboracién del Estado de Flujo de Efectivo.
Para ver el crecimiento del capital de trabajo proyectado (véase Anexo 13). Para
su calculo se usaron costos fijos de amortizacion, depreciacion, costos variables de

proveedores y distribuidores, arriendo, costo de sueldos, inversion y financiamiento.

7.2.2 Estructura de capital

La estructura de capital sera financiada 75% en partes iguales por los dos socios
con un valor de $13.020,19 cada uno y el 25% restante se lo realizard mediante un
préstamo en BanEcuador a una tasa de interés del 16,08% con un plazo de 60
meses (BanEcuador B.P, 2018). Con una cuota mensual de $211,45.

Tabla 29. Inversion inicial, Estructura de capital y Deuda

m Estructura de Capita Financiamiento Largo Plazo

Gastos de Constitucion 5 684,32 Monto % Monto 3 8.680,13
Capital de trabajo inicial $ 6.572,68 Inversion Inicial| § 34.720,50 | 100% Anual | Mensual
Adguisicidn Inversion activos | 5 2.715,00 Capital Propio | 5 26.040,38 | 75% Tasa de Interés | 16,08% 1%
Inventario e Importacidn S 24,748,50 Deuda L/P S B.680,13 | 25% Tiempo 5 80
Total Inversion $ 34.720,50 Razdn Deuda/Capital 0,33 Cuto Mensual | S 211,45

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

A continuacién, la proyeccion de estado de resultados para cinco afios.



Tabla 30. Proyeccion de Estado de Resultados
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Periodo
Ventas $ 132.431,87 | S 144.789,50 | 5 160.367,81 | 5 178.249,70 | S 192.429,01
Costo de productos terminados S 42.088,12 | 5 44.513,11 | 5 48.029,43 | 5 51.682,73 | & 52.318,31
(UB) Utilidad Bruta S 90.343,75 | 5 100.276,39 | 5 112.338,38 | 5 126.566,97 | S 140.110,70
Gastos sueldos § 1797712 | 5 19.733,15 [ & 20.30649 | 5 20.897,16 | 5 21.302,385
Gastos generales S 6394445 | S 68.693,64 | 5 73.594,00 | § 79.111,55 | § 85.524,29
Gastos de marketing S 187388 (S 1.79522 |5 1.84951 |5 1.90543 |5 1.963,05
Gastos de amortizacidn s 136,86 | 5 136,86 | 5 136,86 | & 136,86 | & 136,86
(vallP) Utilidad antes de intereses e $ 6.531,89 |5 10.054,37 | 5 16.588,39 | 5 24.652,84 | 5 31.320,51
Gastos de intereses § 119144 |5 1.094,77 | 5 844,91 | 5 551,77 | 5 207,86
(UAIP) Utilidad antes de impuestos y| S 534046 | S B.959,60 | 5 15.743,48 | 5 24.101,07 | 5 31.112,66
15% Participacion trabajadores S 183506 |5 1.871,09 |5 275006 |5 3.820,18 | S 4.765,93
(UAI) Utilidad antes de impuestos § 395483 |5 7.08351 |5 12.993,43 |5 20.280,89 | S 26.346,73
25% Impuesto a la renta $ 163500 (S5 1.772,13 |5 324836 |5 5.070,22 | 5 6.586,68
(UN) Utilidad Neta $ 231982 |% 5.316,38|% 0.74507 | 5 15.210,67 | § 19.760,05
Crecimiento anual de ventas 8,535 9,714 10,032 7,369
MARGEN BRUTO 68.2% 69,3% 70,1% 71,0% 72,8%
MARGEN OPERACIOMAL 4,9% 6,9% 10,3% 13,8% 16,3%
MARGEN NETO 1,8% 3,7% 6,1% 8,5% 10,3%

Este estado mide el desempefio de la empresa en un periodo definido. Como se
puede observar en el primer afio se logra una ligera utilidad de $2319,82 a pesar de
ser una empresa naciente se tiene una gran ventaja por medio de la venta con
cuatro distribuidores al ser un modelo de negocio B2B y ademas por la confianza
que tienen los clientes con ellos al ya encontrarse posicionados. Es importante
destacar que la mayoria de la utilidad bruta se va con los gastos generales en
especifico con los servicios de cremacién, sueldos y costos de importacion. Sin
embargo, al tltimo afio las ganancias ascienden a $19.760,05. Por ultimo, el margen
neto va aumentando conforme pasan los afios y logrando una rentabilidad del 10,3%

al final de la proyeccién.

7.3.2 Proyeccion de estado de situacion financiera

Este estado muestra lo que la empresa posee y como se financia. Se realizo
mediante el inventario de materiales directos, cuentas por pagar y cobrar, estado de
resultados, estado de flujos de efectivo, presupuesto de efectivo y financiamiento
(estructura de capital y deuda). Las politicas administrativas se encuentran
especificadas en la Tabla 24. Supuestos del proyecto y detalladas en la
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proyeccion de ingresos, costos y gastos. La comprobacion cuadré con los otros

estados financieros mediante la formula: Activo =Pasivo + Patrimonio.

Tabla 31. Proyeccion de Estado de Situacién Financiera

ACTIVOS S 34.720,50 | 5 38.535,56 | 5 42.608,21 | 5 51.078,75 | § 64.721,76 | 5§ 81.974,61
Activos Corrientes S 6.572,68 | 5 11.039,54 | § 15.763,98 | § 24.886,31 | § 359.181,13 | 5 57.085,77
Efectivo 5 S 10.677,02 | 5 15.328,31 | 5 24.451,08 | 5 38.674,12 | § 56.765,17
Cuentas por Cobrar 5 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
Inventarios 3 s 362,51 | 5 43567 | & 435,23 | & 50701 (s 320,60
Activos No Corrientes § 28.147,82 | 5 27.495,03 | 5 26.844,23 | 5 26.192,43 | § 25.540,64 | § 24.888,84
Intangibles 5 684,32 | 5 684,32 | 5 634,32 | 5 684,32 | 5 684,32 | 5 684,32
Adquisicidn Inversidn activos § 271500 |S 271500 (% 2.71500|S 271500 | S 271500 |5 2.715,00
Adquisicion Inventario e Import S 2474850 | 5 24.748,50 | 5 24.748,50 | 5§ 24.748,50 | § 24.748,50 | 5 24.748,50
Amort. ¥ Dep acumulada 3 3 651,80 | § 1.303,59 | $ 1.955,39 | 5 2.607,13 (S 3.258,99
PASIVOS $ 8.680,13 | 5 10.175,36 |35 8.931,63 | 7.657,09 | $ 6.089,44 |5 3.582,24
Pasivos Corrientes 5 S 272492 |5 292385 |5 3.341,85 |5 3.759,86 |5 3.582,24
Cuentas por pagar proveedores | 5 S 114616 |5 1.213,16 | $ 1.319,68 |5 1415015 1.430,66
Cuentas por pagar distribuidores| $ 5 659,33 | 5 697,87 | 5 759,15 | & 813,99 | 5 822,99
Arriendo por pagar 5 3 225,00 | 5 231,80 | 5 238,81 | 5 246,03 | 5 246,03
Sueldos por pagar 5 5 256,85 | 5 256,36 | 5 255,85 | & 255,32 | 5 254,79
Impuestos por pagar 5 5 437,58 | 5 524,65 | 5 768,36 | & 1.029,50 | 5 827,78
Pasivos No Corrientes $ 8.680,13 |5 745044 (S 600778 |S 4.31525 |3 232958 |5

Deuda a largo plazo S 8.680,13 |5 745044 (35 6.007,78 |5 431525 |5 2,329,358 | 5
PATRIMONIO S 26.040,38 | § 28.360,20 | § 33.676,58 | § 43.421,65 | § 58.632,32 | 5 78.392,37
Capital S 26.040,38 | 5 26.040,38 | 5 26.040,38 | § 26.040,38 | § 26.040,38 | 5 26.040,38
Utilidades retenidas 5 - S 231982 |5 7.836,21 | 5 17.381,28 | 5 32.591,95 | 5 52.351,99
Comprobacién [3 IE B E E E

7.3.3 Proyeccién de estado de flujo de efectivo

Este estado explica los cambios en el efectivo contable, sus componentes son:
Actividades de operacion (Empezando desde la utilidad neta, gastos y ajustes en
cambios de activo y pasivo circulante); Actividades de inversion (Cambios en activos
de capital, adquisicion y venta de activos fijos) y Actividades de financiamiento
(Cambios en el capital y la deuda). Mediante este estado se pudo calcular el capital
de trabajo con $6572,68. Ademas se muestra que todos los valores en total efectivo

al final del periodo son positivos.
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Tabla 32. Proyeccion de Estado de Flujo de Efectivo

Actividades de Operacion ] % 5.334,03 | § 6.093,95 | § 10.815,30 | § 16.208,71 | S 20.420,63
Utilidad Neta 3 5 2.319,82 | § 5.316,38 | & 9.745,07 | 5 15.210,67 | 5 19.760,05
Amartizacidn y Depreciacign

(+) Amortizacién y Depreciacion 3 5 651,80 | S 651,80 | S 651,80 | & 651,80 | 5 651,80
(-) Cuentas por cobrar 3 S - S - S - 3 - S -
(-} Inventario 3 s  (362,51)| 3 (73,15)| & 0,43 | 3 (71,78)| 3 186,41
(+) Cuenta por Pagar Proveedores 3 5 1.146,16 | & 67,00 | 5 106,52 | 5 95,33 | 5 15,64
(+) Cuenta por Pagar Distribuidores | § 4 659,33 | & 38,54 | & 61,27 | 5 54,84 | S 9,00
(+) Arriendo por Pagar 5 225,00 | 5 6,80 | & 7,015 7,22 |5 -
{+) Sueldos por Pagar ] $ 256,85 | % (0,49)| 5 {0,51)| & (0,52)| 5 (0,54}
{+) Impuestos $ $ 43758 (% 87,07 | $ 243,70 | 261,15 | $  (201,73)
Actividades de Inversion S (28.147,82)| S S S 3 S

{-) Adquisicion Intangibles 3 (684,32)| & 5 5 5 5

(-} Adquisicion Inversidn Activos S  (2.715,00)

(-} Adquisicion Inventarios S (24.748,50)

Actividades de Financiamiento $ 234.720,50 | $ (1.229,69)| $ (1.442,66)| & (1.692,53}[ $ (1.985,67)| $ (2.329,58)
(+) Deuda Largo Plazo $ 8.680,13 | S (1.229,69)| $ (1.442,66)| S (1.692,53)| $ (1.985,67)| & (2.329,58)
(-) Pago de dividendos 3 - 3 - 3 - 3 s - 3 -
(+) Capital % 26.040,38 | 5 5 5 5 5
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO ] 6.572,68 | 5 4.104,35 | 5 4.651,29 |5 912277 | 5 14.223,04 | 5 18.091,06
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO s - $ 6.572,68 | 5 10.677,02 | 5 15.328,31 | 5 24.451,08 | $ 38.674,12
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | $  6.572,68 | $ 10.677,02 | $ 15.328,31 | $ 24.451,08 | $ 38.674,12 | $ 56.765,17

7.3.4 Proyeccién de flujo de caja

El método para construir el flujo de caja del proyecto (véase Anexo 14) fue a partir
de la utilidad antes de intereses e impuestos y participacién donde se obtuvo el Flujo
de efectivo operativo luego se calcula la variacion del capital de trabajo de neto y
los gastos de capital CAPEX. Como se puede observar los flujos tienen una

tendencia creciente alrededor de los afios proyectados.

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

Para realizar el flujo de caja del inversionista (véase Anexo 15) se necesitd
previamente del flujo de caja del proyecto mostrando valores positivos que ayudaran
para la evaluacion del proyecto con el calculo de la tasa de descuento y los criterios
de valoracion. En base a los supuestos descritos en el inicio del analisis financiero.
Las tasas de descuento WACC (19,79%) y CAPM (22,37%) respectivamente se
utilizan para encontrar el (VAN) valor actual neto del proyecto y del inversionista.

Ahora, el WACC se define como “el rendimiento minimo que una empresa necesita



60

para satisfacer a todos sus inversionistas, incluidos accionitas, tenedores de bonos
y accionistas preferntes” (Ross, Westerfield y Jaffe, 2012, p.392). Mientras que el
CAPM dice que “los individuos mantendran un activo riesgo sélo si su rendimiento
esperado compensa su riesgo” (Ross, Westerfield y Jaffe, 2012, p.357). Ambos VAN
indican una ligera rentabilidad que significarian que la inversion del proyecto

produce ligeras ganancias por encima de la rentabilidad exigida.

La TIR con 23,13% (proyecto) y el 26,39% (inversionista) indican que por cada dolar
invertido en el proyecto se gana el 23,13% y el 26,39% de dinero determinando que
la inversion tiene una recuperacion. La IR muestra la muy pequefia rentabilidad de
0,078 (proyecto) y 0,092 (inversionista). Lo que significa que por cada dolar invertido
el inversionista recibe 0,092 més. Finalmente, se observa el PRI de 4 afios
(proyecto) y de 4,14 afos (inversionista) en donde se recupera la totalidad de la

inversion al tener flujos positivos.
Tabla 33. Calculo de la tasa de descuento y criterios de valoracion

FLUJOS Inicial
F.C.Proyecto 3 (34.720,50)| & 12.005,01 | % 10.531,80 | % 12.232,88 | & 14.304,36 | & 14.853,00

F.C.Inversionista |  (26.040,38)| & 9.467,58 [ 8 8.494,36 [ & 9.695,44 | & 11.766,93 | & 12.315,57

Evaluacion Valor Evaluacicn Valor WACC 19,79%
VAN & 2,723,383 VAN & 2.396,02 CAPM 22,37%
PRI 4,00 PRI 4,14
TIR 23,13% TIR 26,39%
IR 0,078 IR 0,092

7.5 Indices financieros.

Se utilizaron datos de la industria y se tomaron datos de Animalandia Cia. Ltda para
realizar la comparacion mostrando congruencia. Dentro de liquidez, la razén
corriente final indica que se tiene 15,94 ddlares en activos circulantes por cada dolar
en pasivos circulantes mostrando liquidez y la prueba acida final indica que el
inventario es relativamente liquido en comparacion con el efectivo en 15,85 veces.
Dentro de endeudamiento, la razén deuda capital va disminuyendo a lo largo de los
afos indicando que por cada délar de la empresa en capital debe 0,05 dolares para
el dltimo ano. Dentro de actividad, en rotacion cuentas por cobrar indica que se

cobraron las cuentas a crédito pendientes y se prestd de nuevo el dinero 1 vez al
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afo y las ventas se cobran de contado. Finalmente, dentro de rentabilidad, en el
Margen UAIIDA que examina mas directamente los flujos de efectivo de operacion
quiere decir que genera 0,16% de utilidades por cada dolar de ventas, el margen de
utilidad genera 0,10% de utilidades por cada ddlar de ventas, el ROE indica que por
cada délar de capital se genera 0,76% utilidad y el ROA indica que por cada délar
de activo se genera 0,24% de utilidad. Todos los indicadores de rentabilidad se
podrian disminuir con los costos y gastos fuertes del proyecto.

Tabla 34. indices Financieros

Animalandia Promedio
Liquidez Cia. Ltda Industria

Razdn corriente 1,1344 15,24
Prueba acida ; 1,0510 2,15
Endeudamiento
0,88152 3,97
Actividad
20,088 60,66
Rentabilidad
ROE 0,09 0,20 0,37 0,58 0,76 0,63033 0,95
Margen UAIIDA 0,05 0,07 0,10 0,14 0,16 0,01468 0,22
Margen de utilidad 0,02 0,04 0,06 0,09 0,10 0,01468 -0,37
ROA 0,06 0,12 0,19 0,24 0,24 0,11621 0,53

Viabilidad y recomendaciones

El analisis financiero muestra la viabilidad financiera del proyecto ademas de una
plausible rentabilidad. Los resultados de los criterios de valoracion tienen un valor
positivo con un VAN del proyecto de $2.723,38, una TIR del 23,13%, un IR de 0,078
y un PRI de 4 afios. Mientras que el VAN del inversionista de $2.396,02, una TIR
del 26,39% un IR de 0,092 y un PRI de 4,14 afios. A pesar de la existencia de
rentabilidad se recomendaria la creacion de la urna biodegradable en el pais al
contar con los elementos necesarios para su fabricacion. Esto reduciria en gran
medida los costos de importacion de la urna ayudando en el aumento significativo
de utilidades. Otra recomendacion que se podria dar para mejorar la viabilidad
financiera del proyecto es la obtencién de un local propio se puede llegar de mejor
manera al cliente con un servicio mas personalizado ganando mas clientes
potenciales. Para finalizar, se podria realizar la compra de un terreno el cual se lo
utilizaria como un servicio adicional para el entierro de las urnas creando un

cementerio de arboles.
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CAPITULO VIII: CONCLUSIONES GENERALES

El presente plan de negocios presenta a BiosPet, una empresa comercializadora de
urnas biodegradables importadas desde Espafia, junto con servicios de cremacion.
Se pudo realizar el cumplimiento del objetivo general al determinar los principales
factores y viabilidad al realizar este modelo de negocios mostrando a la empresa

con una rentabilidad financiera factible.

Con el fin de satisfacer la necesidad de una solucion frente al deceso de la mascota,
se realizaron varios andlisis para conocer la oportunidad del negocio. Dentro del
analisis del entorno se encontraron mayores oportunidades siendo las principales la
firma del Acuerdo Multipartes entre Ecuador y la Unién Europea, el apego hacia las
mascotas mostrando mayores gastos en servicios veterinarios y alimento de
mascotas, la creciente tasa de crecimiento de su industria. Por otro lado, las
amenazas mas preocupantes fueron el alto poder de negociacion de los
proveedores, la amenazada de productos sustitutos y la existencia de una rivalidad

neutra por empresas ya posicionadas.

Mediante la investigacion cuantitativa y cualitativa se determind que el mercado
meta se encuentra en la poblacibn de Quito entre 20 a 54 afios de edad
necesariamente duefios de mascotas con un nivel de ingresos mediano y alto. La
caracteristica del producto que mas les atrae a los consumidores potenciales, es
gue no existen urnas biodegradables para mascotas en el pais. También se mostro
qgue mas del 85% de los encuestados demuestran aceptacion por el producto
considerandolo innovador y que estarian dispuestos a comprar la urna junto con los
servicios de cremacion. En cuanto a la estrategia de diferenciacion, se centra en el
concepto de renacer y de mantener en la memoria para las personas que compran

el producto por la experiencia, el sentimiento y el recuerdo que les deja el producto.

Dentro del marketing mix, se realizé la creacion de la marca BiosPet mostrandose
como una empresa responsable con la sociedad y el medioambiente. Ademas, se

pudo determinar un precio de $230 comprendiendo el servicio de cremacion, el
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servicio de transporte, la importacion del producto, gastos operacionales, costos por
margenes de distribuidores (12% de total de venta) y margenes de ganancia (26%
de total de venta). Por otro lado, para la plaza, se tiene un canal de distribucién
indirecto entre la empresa y los consumidores finales con una estrategia de
distribucion selectiva al trabajar mediante un modelo de negocios B2B mediante 4
distribuidores. Las mismas son empresas ya especializadas en mascotas como pet
shops y veterinarias que ya se encuentran en el mercado ubicados en los lugares
de preferencia de los clientes potenciales siendo el Norte de Quito y el Valle de los
Chillos. Finalmente, para la promocion del producto se ha optado por ubicarlos con
banners y publicidad dentro de los locales distribuidores ademas de un crédito de
pautaje para que los mismos nos promocionen mediante sus redes sociales. Dentro
de la filosofia, la estructura organizacional en conjunto con el plan de operaciones
se desarroll6 un plan, mapa de procesos y flujogramas que evitan los tiempos de

espera e insatisfaccion del cliente con el fin de superar las expectativas del cliente.

Para el andlisis financiero se muestra una rentabilidad admisible con un WACC de
19,79% y un CAPM de 22,37%. Los resultados de los criterios de valoracion tienen
un valor positivo con un VAN del proyecto de $2.723,38, una TIR del 23,13%, un IR
de 0,078 y un PRI de 4 afios. Mientras que el VAN del inversionista es de $2.396,02,
una TIR del 26,39%, un IR de 0,092 y un PRI de 4,14 afios. Todos estos criterios de
evaluacion alientan la inversion en el proyecto sin embargo es necesario disminuir
de mayor manera primordial los costos y gastos que merman en gran medida las

utilidades que el proyecto podria llegar a alcanzar.

Finalmente, todos los analisis sustentados en el presente plan de negocios junto
con el plan de marketing mix, el plan de operaciones y el analisis financiero
muestran la viabilidad y rentabilidad del negocio. Sin embargo, se recomienda la
creacion de la urna biodegradable en Ecuador al existir los materiales para
realizarla, disminuyendo significativamente los costos y generando un incremento
potencial en los margenes de utilidad superando las expectativas del inicio del

negocio.
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ANEXOS

Anexo 1. Crecimiento del PIB (% anual) del Ecuador entre los afios 2000 al 2016.

Crecimiento del PIB - Ecuador
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Adaptado de: Banco Mundial, 2018b.

Anexo 2. Tasa de inflacién y Tasa de Desempleo en el Ecuador entre los afios
2002 al 2016.

Tasa de Inflaciéon y Desempleo del Ecuador
entre los afios 2002 al 2016
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Porcentaje Tasa de Inflacién / Porcentaje Tasa
Desempleo
[oe]

= Desempleo, total (% de la poblacién activa total) (estimacién modelado OIT)

Adaptado de: Banco Mundial, 2018b.



Anexo 3. Porcentaje de poblacién con celular y redes sociales en el Ecuador para
el 2016

Total poblacién: 16.714.929 90.43%
5 afios y mas

15.114.789
50,75%

Si tiene celular
activado
26,83%

Su celular es

SMARTPHONE
4.484.087

25,28%
Utiliza Redes

Sociales

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDU (2016)

Anexo 4. Tasa de inflacion y Tasa de Desempleo en Espafia entre los afios 2002
al 2016.

Tasa de Inflacion y Desempleo de Espafia
entre los afios 2002 al 2016
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e |nflacion, precios al consumidor (% anual)

=== Desempleo, total (% de la poblacidn activa total) (estimacion modelado OIT)

Adaptado de: Banco Mundial, 2018b.



EXPEDIENTE RUC

307913 1792788048001
174242 1792472393001

310042 1792858305001
140940 1792329906001
717104 1792855772001
162825 1792201268001
153157 1791977521001
310380 1792868106001
159099 1792113865001
154072 1791999231001
98430 1792295830001

162234 1792188822001
165125 1792402751001
179334 1792513537001
308091 1792792983001
162236 1792190193001
301417 1792583217001
155180 1792023718001
89343 1791741390001
150221 1791892208001

63691 1792281318001
51522 1791250575001
710188 1792719607001
49165 1791297954001
151216 1791919629001
705936 1792640407001
713458 1792781485001
48594 1791278712001
167213 1792417341001
92389 1791820851001
709574 1792706750001
160131 1792138817001
701075

159889 1792133661001
157055 1792066743001
163931 1792228670001
147639 1792379210001
159863 1792131723001
704432 1792614732001
86647 1791415701001
88112 1791704916001
302468 1792617561001
716972

152765 1791966473001
153154 1791977491001
714614 1792808553001
707351 1792669596001
62952 1792275199001
164067 1792228581001
152407 1791953061001

NOMBRE COMPAIIA
'SERVICIOS EXEQUIALES JARDINES DEL NORTE" HIPNOS S.A.
ADSEFUM ADMINISTRADORA DE SERVICIOS FUNERARIOS S.A.

ASISTENCIA EXEQUIAL SERKEF CIA.LTDA.

ASISTENCIA Y FREVISION ASSISPREV S.A.

CAMPO SANTO "PARAISO ETERNQ" JUCURA C.A.

CAMPO SANTO CASAFPIA S5.A.

CAMPOSANTO PICHINCHA CAMSAPI CIA. LTDA.

CASA FUNERARIA ECUATORIANA PERPETUUM C.L.
COMPARNIA DE SERVICIOS EXEQUIALES ASISTIR CIA. LTDA.
COMPARIA DE SERVICIOS EXEQUIALES PROEXEQUIAL S.A.
COMPAFIIA ECUALDEA GLOBAL SIGLO XXI S.A.

ECUALIA COMERCIAL CIA. LTDA.
ECUAOQCASO S.A.

EMPRESA DE SERVICIOS EXEQUIALES DE LA SEGURIDAD SOCIAL ECUATORIANA S.A.

ETERNAL-LIFE CIA.LTDA.

EXCEQUIALES ELBELEN S.A.

EXEQUIALCOM CIA.LTDA.

FIDELITY ASSISTAMCE COM. FIDEASIST CIA. LTDA.
FUNERARIA ARMONY S.A.

FUNERARIA DE LA PAZ FUNDEPAZ CIA. LTDA.

INTERASSISTAMCE SERVICIOS S.A.

JARDINES DEL VALLE JADEVAL CIA. LTDA.

LA ESPERANZA SERVICIOS EXEQUIALES LESEXEQ CIA.LTDA.
MEMORIAL INTERNATIONAL OF ECUADOR 5. A. ECUAMEMORIAL
MEMORIAL INTERNATIONAL OF LATIN AMERICA 5.A.
MEMORIAS-SERVI EXEQUIALES CIA.LTDA.

MONTE LA PIEDAD MONTEPIEDAD CIA.LTDA.

PARQUES MONTE OLIVO MONTOLIVO C.A.

PARQUETERNO S.A.

PREEX PRESTACION DE SERVICIOS EXEQUIALES CIA. LTDA.
PREVIFARQUES CIA.LTDA.

PROMOWVIENDOGMY S5.A.

PRONTOEXEQ CIA LTDA

R.P.F. RED DE PREVISION FUNERARIA 5.A.

SALA DE VELACIOMES RESURRECCION CIA. LTDA.

SERVIALAMO ALAMO SERVICIOS S.A.

SERVICIOS EXEQUIALES DEL SUR EXEQUIESUR 5.A.

SERVICIOS EXEQUIALES INTEGRADOS SERVIEXEQUIA S.A.
SERVICIOS EXEQUIALES NACIONALES LALUZ CIA.LTDA.
SERVICIOS EXEQUIALES PREVISIVOS INTEGRADOS SEFREVI CIA. LTDA.
SERVICIOS EXEQUIALES PREVISIVOS INTEGRADOS SEPROFIN SA.
SERVICIOS EXEQUIALES REQUIEM SERVIREQUIEM S.A.
SERVICIOS EXEQUIALES TODA UNA VIDA SETUV CIA.LTDA.
SERVICIOS FUNERARIOS PICHINCHA SERWIFUNERAL CIA. LTDA.
SERVICIOS INTEGRADOS A FUTURO SEIF CIA. LTDA.
SERVICIOS INTEGRALES DOXATTER CIA.LTDA.

SERVICIOS INTEGRALES PAZ SERINPAZ S.A.

SOCIEDAD FUNERARIA ESPIRITUAL SOCIFUN CIA. LTDA.
SOLIDARIDAD EXEQUIAL SOLEXEQUIAL S.A.

UNION INTERNACIONAL DE SERVICIOS PREVISIVOS PREVILEG CIA. LTDA.

Adaptado de: SUPERCIAS, 2018.

Anexo 5. Compafias por actividad econdmica S9603.01 Actividades de sepultura

e incineracion de cadaveres humanos o animales y actividades conexas — Quito.

PROVINCIA CIUDAD
PICHINCHA  QUITO
FICHINCHA ~ QUITO

302923 179263406700 ANIMALANDIA CIA.LTDA. PICHINCHA QUITO
182198 APEE ASESORES PRE EXEQUIALES ETERNA C.L. PICHINCHA  QUITO

PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA ~ QUITO

304497 179268655500 CREMATORIO DE MASCOTAS DEL ECUADOR S.A. PICHINCHA QUITO

PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA ~ QUITO

704064 179260813900 HUELLITAS DE ANGEL HUEDEAN S.A. PICHINCHA QUITO

PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO
PICHINCHA  QUITO



Anexo 6. Ficha técnica de Entrevista a expertos.

__ ENTREVISTAAUNEXPERTO

Nombre Entrevistado

Gabriel Carrién

Nombre Entrevistador

Arantxa Simbala

Fecha

19/12/2017

Lugar

Quito, Cumbaya. Lord Guau — Servicios para Mascotas.

Perfil del Entrevistado

Experto con 25 afos en el mercado de mascotas, duefio de la
Unica hosteria 5 estrellas para perros y el primer centro de
servicios para mascotas del Ecuador “Lord Guau”. Ofrece
servicios atencién veterinaria, peluqueria, maternidad,
adiestramiento profesional, crematorio, traslado internacional,
transporte, pet shops entre otros. Lord Guau fue establecido
en 1995.

ENTREVISTA A UN EXPERTO

Nombre Entrevistado

Marcos De La Torre

Nombre Entrevistador

Arantxa Simbala

Fecha

18/12/2017

Lugar

Quito, Valle de los Chillos. Urb. Hacienda Capelo.

Perfil del Entrevistado

Ingeniero Agrénomo de la Universidad Central con posgrados
en México, Brasil y Colombia. Experto con 20 afios en el
mercado de plantas. Coleccionista de cactus.

Anexo 7. Ficha técnica Focus Group

FOCUS GROUP

Moderadora Arantxa Simbala
Fecha 18/12/2017; 18H30.
Lugar Quito, Valle de los Chillos. Urb. Hacienda Capelo.
Duracion 25 minutos




Datos de los Todos viven en la ciudad de Quito y cuentan con ingresos

participantes medios, medios altos.

Participantes Edad Ocupacién
1. Diego Alarcon 25 Estudiante de Negocios Internacionales
2. Gabriela Simbala 25 Médica Veterinaria Zootecnista
3. Lissette Andrade 24 Estudiante de Marketing
4. Annabelle Ibarra 50 Ama de casa
5. Cristian Revelo 24 Estudiante de Negocios Internacionales
6. Cristopher Fuertes | 23 Estudiante de Ingenieria Automotriz
7. Catalina Gémez 30 Ingeniera Agronoma
8. Patricio Moncayo 27 Estudiante de Negocios Internacionales

Anexo 8. Preguntas de la Encuesta
ENCUESTA URNAS BIODEGRADABLES PARA MASCOTAS

Estimado participante, aracias por llenar la presente encussta. Este s un estudio de mencado para duefios de
mascotag, 5 de cardcter académico con el fin de obtener informacion para la investigacion. La encussta dura
aproximadaments de 4 a 5 minutos.

1. Edad
*20-24 afios *25-20 anos *30-34 afios *35-39 anos
*40-44 afios *45-45 anos *50 anos en adelants

2. iCual e= su nivel educacional?
*Estudics Secundarios *Estudios Universitarios *Posgrados

3. Determine el rango =alarial en =u hogar
*500 - 800 *a00 - 1500 #1600 - 2400 *2500 en adelante




4. ; Usted fisne mascotaz?
=0 M

Conocimiento del Mercado de Mascotas
5. iCQué tipo de mascotas tiene?

Faguefio P ed e Tra-de

Feo = = 0 0
aus = = m = =
= 0 O = O
P =) 0 | = O
owe O =) = =) O

6. iEn los Ultimos 7 anos ha fallecido alguna mascota suya? i Cuantas?
= -3 *4 -8 -8 *Tengo pero no ha fallecido

7. iCQé hizo cuando su mascota fallecio?
*Enterrarla *Desecharla *Cremaris| *Crtra

Descripcion del Producto

La urna biodegradable para mascotas le permite convertir las cenizas de su

mascota luego de la cremacion en un arbol, permitiendo que renazca enuna ¥
nueva forma de vida. Asi es como funciona: Inserte las cenizas en el - *)
compartimento inferior de la urma, junto a la semilla de su eleccion y los
componentes ecolégicos y favorables que posee la urna permite gue un
arbol crezca sanamente. ‘§
8. ;Le parece innovador este producto?
1 2 3 4 5

Poco M
Innovador O o o o o wnovedor
9. ;Qué cargcten'stica es la que mas le atrae al comprar la Urna biodegradable para su mascota?
*Nunca habia escuchado del producto *El precio me parece conveniente
*La ubicacién me queda cerca *La forma en cOmo me llegue a enterar del producto
10. ¢ Em qué tipo de &rbol le gustania gue su mascota == convierta?
“Bonsai =Artol frutal =~Arbcl floral “Cdro
11. ;Le gustaria que se agregue el servicio de fransporte?
=i Mo
Propuesta de Servicio
12. Alhora que conooce sobre estos servicios, estara dispuesio a comprar la urna biocdegradabla?
== =
13, ; Ddnde I gustaria adquirir las urmas biodegradables? =
*Local propic *“Pet shops *wWeterinarias “Compra onfine
14. En qué sector del WValle de los Chillos le gustaria que nos ubicados?
“tlorte de Quito *Sur de Cuito *Ceantro de Quito
=w'alle de= los CThillos *Curmbays *Tumb=aco “Crbro
18. ;Cual es 2l rango de precios BN gue estaria dispuesio a pagar por estos servicios?
=150 - 230 =240 - 320 =320 - 410 =420 - 5§00
18. ; Cual es &l rango de precios BAEAHIRA que estara dispuesto a pagar por estos servicios?
=150 - 230 =240 - 320 =320 - 410 =420 - 500
17. 2 Cusél cree usted que es el major método para enterarse de este servicio?
“Radio *Redes socisles *Television *Cormeo slectrdonico *Fransa escrita

Agradecimiemnto
Muchas gracias por su colaboracion y reiterarmos que la informacion proporcionsda sera Jtilizada con fines
netamente académicos.



Anexo 9. Prototipo del disefio del Banner

Tenemos la solucion

( |
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. r f
| | A oloca las
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primera
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Anexo 10. Cumplimiento de los elementos de la mision de BiosPet

Elementos de la
mision
1) Clientes

Mision BiosPet
proporcionando a duefios de mascotas la mejor experiencia (1)

2)Productos o
servicios

Ser una empresa comercializadora de umnas biodegradables de
la marca Bios Urn de Espafia junto con servicios de cremacion

(2)

3) Mercados

en la ciudad de quito (3)

4) Tecnologia

Comprometida con superar las expectativas del cliente
mediante un disefo de fabricacion tecnoloégico pionero en su
clase a nivel mundial, (4)

(5) Preocupacion
por supervivencia,
crecimiento y
rentabilidad

y buscando un crecimiento y estabilidad financiera (5).

(6) Filosofia

centrando  esfusrzos en la
honestidad e integridad (6)

responsabilidad  individual,

7) Autoconcepto

con la capacidad de generar nueva vida (7).

8) Preocupacion
imagen publica

siendo responsables con el medio ambiente (8),

(9) Preocupacion
por empleados

orientados hacia el respeto de los clientes y el personal (3)




No |

Cargo
Gerente
General

Anexo 11. Detalle de funciones del personal

Funciones
Edad: Entre 28 a 50 afios con 3 afios de experiencia en cargos similares.

Formacion académica: Ing. Negocios Internacionales / Administracion
de empresas.

Funciones, sueldo: Se encargard de la planeacion estratégica,
negociaciones con proveedores y empresas subcontratados, area de
comercio exterior en logistica e importacion de productos con Espafia,
temas administrativos, financieros y legales, pagos salarios, asignacion
para compras y servicios. Debe tener capacidades de liderazgo y
capacidad analitica. Sueldo: 800 USD.

Asistente
operativo
comercial

Edad: Entre 24 a 39 afios con 1 afio de experiencia en cargos similares.
Formacién académica: Administracion de empresas / Ing. Comercial

Funciones, sueldo: Se encargara de la supervision y contacto con los
distribuidores, gestién de control y operaciones de clientes, manejo y
control de tiempo y procesos, registro de ventas consumadas. Debe tener
actitudes de honradez, responsabilidad, habilidades computacionales,
idioma inglés y capacidad de decision. Sueldo: 400 USD.

Asistente
de
marketing

Edad: Entre 19 a 25 afios, con experiencia basica.
Formacién académica: Estudiante de Marketing, Estudiante de Disefio
Gréfico Industrial, Estudiante de Disefio Comunicacional.

Funciones, sueldo: Practica pre-profesional. Ayudara con las campafias
de marketing y publicidad de la empresa, disefio de banners para los
locales en los distribuidores y manejo de publicidad para redes sociales.
Debe ser responsable, organizado, creativo. *Al ser practica pre-
profesional no existe remuneracion segun Reglamento de régimen
académico Art 94, Numeral 7 literal a. (CES, 2013).

Encargado
de
transporte

Edad: Entre 23 a 45 afios. Conductor profesional.
Formacion académica: Bachiller.

Funciones, sueldo: Debe tener un excelente manejo del tiempo, cuente
con un automovil a disposicién y responsable. Tendra un contrato por
servicios el cual se encargara del traslado del producto final con el servicio
hacia el punto acordado. *Este valor serd registrado dentro de gastos
operacionales en servicio de transporte.
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FORMATO UNICO ARCSA- AGROCALIDAD-INP DE SOLCITUD DE INICIO
DEL PROCESD DE IMPORTACION DE PRODUCTOS DESDE LA UNION
EURDPEA A ECUADOR

= ’

INFORMACIGN DEL ESTABLECIMIENTO

Tombre del Establecimienta”

Bios Un 0000012395

Tilimern de sutorizacian del establecimienta” -

Provincia | Estado.
Leida

Direcoan Exacta’s

©f Bellestas 2 25711 Montferer,

Coordenadss geograficas [GPS, UTAT] -

TelZfono: [codige de area)
+34 533 373 928

TeiZfons Fax: [codigo de area)
+34 656 183 685

Tambre del representante legal o puntn e contacto:
5ol André (Sales Account Manager]

Teléfono:

+34 533 373 929/ +34 658 183 665

Corres electrénico:

T
DATOS DEL IMPORTADD

Meats: el asterisco (] nicamente 5 apiica
“Nota: el asterisco () Onicamente =i aplica.
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Anexo 13. Proyeccién del capital de trabajo contable

Inicial

Periodo

Afio 1

Afio 2

Afio 3 Afio 4

Afio §

Capital de Trabajo| $ 6.572,68 | $ 6.771,42 | $ 6.976,17 | 5 7.187,11 | & 740443 |5 7.628,33

Anexo 14. Proyeccién de Flujo de Caja del Proyecto

Periodo Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

(UAIIP) Utilidad antes de intereses e impuestos y partic] 5 - $ £.531,89 | $ 10.054,37 | $ 16.588,39 | $ 24.652,84 | § 31.320,51
Gastos de amortizacidn s - $ 13686 |5 13686 |5 13686 |5 13686 | S 136,86
15% Participacion trabajadores 3 - $ 138563 | $ 187109 |% 2.750,06 | & 3.820,18 | 5 4.765,93
25% Impuesto a la renta 3 - $ 1.63500 | $ 1.772,13 | S 3.24836 | $ 5.070,22 | $ 6.586,68
1. Flujo de Efectivo Operative Neto (F.E.Q) $ - $ 3.648,12 | § 6.548,02 | $ 10.726,84 | $ 15.899,30 | § 20.104,77
Inversion de Capital de Trabajo Neto S (6.572,68)| S - s - s - s - 3 -
Variacion de Capital de Trabajo Neto 3 - S 8.356,89 | & 3.983,78 |5 150604 | 5 (1.594,94)| § 2.767,62
Recuperacion de Capital de Trabajo Neto ] - S - S - S - S - $ (15.019,38)
2_Variacién de capital de trabajo neto $ (6.572,68)| $ 8.356,80 | § 2.983,78 | § 1.506,04 | $ (1.594,94)| § (12.251,77)
Inversiones $ (28.147,82)| 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
Recuperaciones S - |5 - |5 - |5 - |3 - |3 -
3. Gastos de capital CAPEX $ (28.147,82)| § - s - s - s - $ -

Flujo de caja del proyecto $ (34.720,50)| $ 12.005,01 | $ 10.531,80 | § 12.232,88 | $ 14.304,36 | $ 14.853,00




Anexo 15. Proyeccion de Flujo de Caja del Inversionista

$ (34.720,50)[ § 12.005,01 | § 11.031,80 | § 12.232,88 | § 14.304,36 | § _ 7.853,00
Préstamo $ 82.680,13 |6 - 3 - 3 - 3 - s -

Gasto de interés S - $ (1.307,75)| § (1.094,77)| § (844,91)| § (55L,77)| § (207,86)
Amartizacién de capltal $ (1.229,69)| $ (1.442,66)| $ (1.692,53)| 5 (1.985,67)| § (2.329,58)
5{2604038} § 0.467,58 | § 8.494,36 | § 9.69544 | § 11.766,93 | § 12.315,57

Anexo 16. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

Periodo Afo 1 Afio 2 Afio 3
Total costos por ventas $ 42.790,57 | $ 45.242,20 | $ 48.858,87 | § 49.229,29 | $ 49.583,38
Total gastos por ventas % 8393731 % 9035888 |% 9588686 % 102.05L,00 | § 108.927,05
Precio de Venta S 230,00 | & 236,95 | § 244,12 | § 251,50 | § 259,11
Punto de equilibrio Unidades 551,00 572,00 593,00 602,00 612,00
Punto de equilibrio en Délares | 5 126.730,00 | 5 135.538,05 | 5 144.762,89 | 5 151.403,67 | 5 158.572,79







