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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto desarrolla un plan de negocios para la introduccion de rascadores
personalizados para gatos en la ciudad de Cuenca, Ecuador. La propuesta se basa en la creciente
demanda de productos para mascotas y la tendencia hacia la personalizacion y el uso de
materiales reciclados. Se encontr6 que muchos rascadores en el mercado carecen de
adaptabilidad a los espacios y estilos de vida de los duefios de las mascotas, lo que representa
una oportunidad para ofrecer un producto diferenciado. A través de un estudio de mercado, se
determind que el publico objetivo estd compuesto por personas de entre 20 y 65 afios con un
nivel de ingresos medio-alto, quienes buscan productos que garanticen el bienestar de sus
mascotas. Ademas, se analizaron las circunstancias del mercado y la competencia mediante
herramientas como el andlisis PESTEL vy las cinco fuerzas de Porter. El modelo de negocio
plantea la venta de rascadores amigables con el medio ambiente y personalizados a través de
canales fisicos y digitales, con estrategias de marketing enfocadas en la educacion del
consumidor, la personalizacion del disefio y la sostenibilidad del producto. Los resultados
financieros indican que el proyecto es viable, con una rentabilidad atractiva y un periodo de
recuperacion moderado. Este estudio concluye que el mercado de rascadores personalizados
en Cuenca presenta un gran potencial de crecimiento, especialmente si se fortalece la
comunicacion sobre los beneficios del producto y se establecen alianzas estratégicas con

tiendas especializadas y organizaciones de bienestar animal.

Palabras clave: rascadores para gatos, personalizacion, sostenibilidad, mercado de

mascotas, plan de negocios.
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Abstract

This project develops a business plan for the introduction of customized cat scratchers
in Cuenca, Ecuador. The proposal is based on the growing demand for pet products and the
trend toward customization and the use of sustainable materials. It was identified that many
scratchers in the market lack adaptability to the spaces and lifestyles of pet owners, representing
an opportunity to offer a differentiated product. Through a market study, the target segment
was determined to be people between the ages of 20 and 65 with a middle-to-high income level,
seeking products that ensure their pets' well-being. Additionally, market conditions and
competition were analyzed using tools such as the PESTEL analysis and Porter’s Five Forces.
The business model proposes selling eco-friendly and customizable scratchers through physical
and digital channels, with marketing strategies focused on consumer education, product
differentiation, and sustainability. The financial results indicate that the project is viable, with
attractive profitability and a moderate recovery period. This study concludes that the market
for customized cat scratchers in Cuenca has significant growth potential, especially if
communication about the product’s benefits is strengthened and strategic alliances with

specialized stores and animal welfare organizations are established.

Keywords: cat scratchers, product customization, sustainability, pet market,

entrepreneurship, business plan.
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Introduccion

En la ciudad de Cuenca, el mercado de rascadores de gatos e implementos para
mascotas ha tenido un crecimiento significativo en los ultimos afios, que refleja una creciente
conciencia sobre el bienestar de los animales, el cuidado y el rol que juegan las mascotas en la

vida cotidiana de sus duefios.

Dentro de este contexto los rascadores para gatos se han convertido en una herramienta
que satisface las necesidades descanso y actividad de los felinos, asi como también para
preservar el mobiliario del hogar con disefios personalizados a la necesidad del cliente y aportar

un ambiente de convivencia entre humanos y mascotas.

Muchos de los productos que se encuentran en el mercado sin embargo carecen de

personalizacion y la adaptabilidad a los espacios y estilos de vida de los duefios de las mascotas.

El presente proyecto tiene como objetivo introducir al mercado una linea de productos
personalizados elaborados con material reciclado, dando como resultado disefios innovadores
que se adapten a las necesidades de los clientes y de sus mascotas aprovechando la utilizacion

de materiales amigables con el medio ambiente con el fin de contribuir a la sostenibilidad.

A través de estrategias de disefio y promocion, este proyecto tiene una propuesta de
posicionar los rascadores como un producto necesario para los hogares con gatos, con un plus
donde los disefios pueden ser personalizados, la importancia del cuidado y bienestar de los
animales y nuestro compromiso con el medio ambiente por los materiales que se utilizan para

la creacion de los productos.

Objetivo General

e Introducir en el mercado de la ciudad de Cuenca, una linea de rascadores personalizados

para gatos, destinados a satisfacer las necesidades de las mascotas con un enfoque de disefio



innovador y una estrategia de promocion eficaz donde se destaca la elaboracion del
producto con el uso de materiales reciclables para el cuidado del medio ambiente. Este
objetivo se busca alcanzar mediante la implementacion de una estrategia de promocion
efectiva y el uso de materiales reciclables, contribuyendo tanto al bienestar de los animales

como al cuidado del medio ambiente.

Objetivos Especificos

Determinar el segmento de mercado ideal donde se pueda introducir nuestros productos.

e Implementar una estrategia de promociéon donde se pueda dar a conocer el producto y
resaltar sus caracteristicas innovadoras, personalizacion del disefo entre otros.

e Desarrollar e identificar cuales son los procesos correctos para la elaboracion del producto.

e Desarrollar un plan financiero, para determinar la factibilidad financiera de este proyecto.



Fase de Empatia

Marco Teorico

Con el paso del tiempo, cada dia mas hemos visto que las mascotas para los seres
humanos se han convertido en compafieros de nuestra vida, en muchas ocasiones también
podremos decir que ha marcado contrarrestar la carencia principal de familia tanto como los

hermanos, hijos o amigos.

A diferencia de otras mascotas, los gatos en su funcidbn como mascota, tiene una
particularidad de ser independientes y satisface sus necesidades sin pedir nada a cambio, de
buscar lugares para desestresarse y liberar feromonas que salen por sus patas (Betancourt y

Soto, 2018)

Con el rascador efectivamente tratamos de que los gatos tengan una superficie
especifica, controlada y amena donde estos afilen sus ufias, asi no yendo lejos de su casa y lo
principal no dafiando ropa o el mobiliario del hogar, ofreciéndoles un espacio exclusivo para

su descanso y un detalle que en la casa se acomode a las necesidades de su duefio.

En los ultimos afios el impacto ambiental ha sido objeto de estudio. Ya que los
materiales son utilizados en la fabricacion de rascadores de gatos como plasticos y sintéticos

generando residuos y la contaminacion. (Aranguren Canales, 2020)

La sostenibilidad en la creacion de rascadores de gato se debe tener en cuenta que este
producto puede ser elaborado hasta con el 70% de material reciclable, aportando de una manera
amigable con el medio ambiente y a vez reducir la huella de carbono llegando asi bajo consumo

energético y la economia, fomentando el reciclaje post _consumo. (Vitale Shreve, 2015)



Con esto también tenemos en cuenta que nuestros felinos deben afilarse y arafiar sus
ufias, el cual aqui en Cuenca hemos analizado un excelente mercado de Rascadores para gatos,

pero con el plus de realizar el producto con material ecologico.

Hallazgos de la Investigacion Documental

El mercado ecuatoriano de productos para mascotas ha experimentado una notable
expansion en los ultimos afos, reflejando una tendencia global de humanizacion de los
animales de compaiiia. Este cambio implica que muchas personas ahora ven a sus mascotas
como parte integral de la familia, lo cual esta impulsando la demanda de bienes y servicios que
cubran mas que las necesidades basicas de los animales. En Ecuador, esta tendencia se observa

particularmente en las zonas urbanas, donde la convivencia con mascotas ha ganado terreno.

Actualmente, existen alrededor de dos millones de perros y gatos en el pais, con una
predileccion por los gatos en areas urbanas debido a su naturaleza adaptable y facil cuidado EL
UNIVERSO (2024). Este contexto sugiere que el segmento de propietarios de gatos es un nicho

atractivo para negocios especializados en accesorios como los rascadores.

A partir de esta transformacion en la relacion entre personas y mascotas, el ambiente
comercial se vuelve favorable para propuestas de productos personalizados. Los rascadores
para gatos son un ejemplo de cdmo un accesorio puede cumplir con una funcion esencial en la
vida de los felinos, al permitirles afilar sus garras, jugar y descansar, y al mismo tiempo
responder al deseo de los duefios de brindarles una mejor calidad de vida. Disefiar rascadores
que no solo satisfagan las necesidades basicas del gato, sino que también complementen el
estilo de los hogares, permite a los negocios captar la atencién de un segmento en crecimiento

que busca productos diferenciados.



Otra caracteristica destacada del mercado es la disposicion de las familias ecuatorianas
a invertir en el bienestar de sus mascotas. Datos de Kantar Worldpanel revelan que el sector de
productos para mascotas ha sido uno de los de mayor dinamismo en el consumo en Ecuador
PRIMICIAS (2023). Incluso después de la reciente alza de impuestos sobre productos para
mascotas, debido a cambios en la reforma tributaria, la demanda ha seguido en aumento. Esto
indica que los propietarios estan motivados a invertir en el bienestar de sus animales de
compaiiia PRIMICIAS (2023). Esta tendencia crea una oportunidad para negocios que ofrezcan
rascadores unicos y de produccion nacional, con el atractivo de precios accesibles y un

compromiso con el fortalecimiento de la economia local.

Ademas, el perfil del cliente de productos para gatos en Ecuador corresponde a un estilo
de vida mayormente urbano, donde los felinos son una opcion practica para personas que viven
en departamentos o casas pequefias. En este contexto, los rascadores para gatos pueden
transformarse en piezas decorativas que se integran al disefio del hogar, brindando a los

propietarios una opcion estética que se adapta a sus espacios.

Segin un analisis de Forbes, el censo de mascotas en Ecuador confirma el rol
importante de las mascotas en las decisiones de consumo de los hogares ecuatorianos FORBES
(2024). La personalizacion en materiales y colores permite que los propietarios vean en el

rascador no solo una herramienta funcional para su mascota, sino un accesorio de valor estético.

Finalmente, la creciente relevancia de las mascotas en los hogares ecuatorianos
representa una oportunidad ideal para la oferta de productos exclusivos. Un analisis de La Hora
indica que el bienestar de las mascotas y el gasto en productos para su cuidado forman parte de
una cultura de consumo en auge, lo que sugiere un mercado prometedor para empresas que

buscan satisfacer esta necesidad LA HORA (2022).



En conclusion, el mercado ecuatoriano de productos para mascotas abre una ventana de
oportunidad para el desarrollo de negocios especializados, como los rascadores personalizados
para gatos. La demanda creciente de articulos que contribuyan al bienestar de las mascotas,
junto con el interés de los consumidores por productos de fabricacion local y disefios
personalizados, crea un entorno favorable para este tipo de negocios. A medida que las familias
contintian integrando a sus mascotas en sus vidas, innovar en productos como los rascadores
personalizados serd fundamental para captar un publico que valora tanto la calidad como la

exclusividad en los accesorios para sus mascotas.

Caracteristicas del segmento de mercado

De acuerdo con las entrevistas realizadas a clientes potenciales de 20 a 65 afios que
tienen como mascotas a gatos y un nivel de ingresos medio alto, las principales necesidades

del segmento se pueden resumir en los siguientes puntos:

Necesidades del segmento

Lugares donde sus mascotas puedan estar calmadas:

Las personas del segmento de mercado establecido mencionaron que sus mascotas
necesitan un lugar donde puedan disminuir su estrés y ansiedad para que no tengan necesidad

de dafiar los diferentes muebles de la casa y sirva como su refugio donde obtengan tranquilidad.

Orientacion y personalizacion:

Varias personas del segmento de mercado refieren también que necesitan conocer cual
puede ser el producto que mejor se adapte a su gatito porque al igual que otras especies cada
mascota tiene sus propias y especificas necesidades como tamafio, colores, disefio o tipo de
vivienda. Existe una necesidad de orientacidon personalizada para que el producto sea de la

entera satisfaccion del cliente



Costos:

Las personas del segmento expresaron estar dispuestos a considerar un costo por el
producto donde el valor minimo sea USD 15 y dependiendo de algunos factores como tipo de

material, tamafio, personalizacion, entre otros pagarian hasta USD 200.

Servicios complementarios

Existe un gran interés en servicios adicionales como asesoria nutricional, entrega a

domicilio, ropa y accesorios, peluqueria. Los entrevistados buscan un enfoque integral del

bienestar que abarque todos los aspectos de la vida de su gato.

Buyer Persona

Figura 1. Buyer Persona del cliente

JUAN
BAQUERO

Productor
audiovisual

Soltero
25 afios

Elaborado por: Los autores

Dénde trabaja o estudia?

Trabaja en una productora audiovisual.
Ocupacion profesional.

Se dedica a trabajar como auxiliar de
produccion.

Cuiles son sus actitudes hacia las

Considera a sus gatos como hijos: Les da
varios nombres, celebra sus cumpleafios y
los incluye en actividades familiares.

de la persona?

Su principal objetivo es generar dinero a
corto medio plazo y montarse su propia
productora audiovisual a largo plazo.

Su principal fuente de informacion es
Facebook seguidos de Messenger e instagram

s objetivos

(Cuiles son sus intereses?

Va regularmente de paseo con sus mascotas al
parque.

Practica yoga y corre maratones.

Pasa una media de dos horas en Facebook e
Instagram.

ncipales problemas o
desafios de la persona?

Incrementar sus ahorros en un 30% durante los
proximos 3 afios.
Brindarles un mejor cuidado a sus mascotas.

{Como mi empresa o producto puede
ayudar a la persona?

Mediante nuestro producto el cliente podra solventar
su problema de cuidado a sus mascotas. Podra darles
un confort mayor al brindarles nuestras rascadoras
personalizables para sus gatos para que se
entretengan mientras ¢l no se encuentra en casa.

(Qué tipo de relacion tiene con el
dinero? ;Es ahorrador, gastador o

busca ‘"ﬂﬂ wio?

Se considera gastador pero busca encontrar un
equilibrio



En nuestro Buyer persona se da a conocer las caracteristicas principales del segmento
al que va dirigido nuestro proyecto, que sea una persona adulta de entre 25 a 50 con un nivel
de ingresos medios a altos y que sea un amante de las mascotas, principalmente que posea uno

0 mas gatos.

Se denotan factores tales como las preferencias de la persona, sus objetivos, su actitud
hacia las mascotas y sus intereses. Gracias a esta informacion podemos definir si nuestro

publico objetivo es adecuado para nuestro proyecto.

Mapa de Empatia

Figura 2. Mapa de Empatia

MAPA DE EMPATIA

Me gustaria (I,Qllf P'I‘NS‘H Slﬂli'l.‘)

que mi gato

se entretenga » Lo que realmente piensa
con un * Principales preocupaciones
rascador + Inquietudes y aspiraciones

« Entorno: Ve articulos para sus
mascotas

« Amigos y familia: Todos tienen
articulos exclusivos

» La oferta del mercado: Estan de
moda los rascadores para gatos

* Lo que dicen sus amigos

* Lo que dice su jefe

* Lo que escuhca de personas
influyentes

{Qué oge?

de encontrar
y son
bastante
caros

amigos que
les dieron

rascadores a (',Qllf ﬂimg hae?

Sus gatos » Actitud en publico: Dispuesto a trabajar y ser social

* Aspecto: Jovial y animado
* Comportamiento hacia los demas: Afectivo y atento

Pracuro
mantener el
buen estado
de mis
muebles

I Esfuerzos

» Miedos: No contar con el capital para poder abastecerse a si
mismo y a sus mascotas

= Frustraciones: No satisfacer las necesidades de sus mascotas

» (Obstaculos: Tiene que ahorrar para su futuro

Resultados |

Deseos: Desea tener articulos que puedan complacer a sus

mascotas

* Necesidades: Encontarle un espacio a su mascota y cuidar
sus muebles

« Obstaculos: Lograr hacer que su mascota escoja el rascador

Elaborado por: Los autores



En nuestro mapa de empatia se presentan las caracteristicas bésicas que denotan a
nuestro segmento encuestado como el indicado para el proyecto, a partir de estas caracteristicas

es que nosotros logramos definir lo que nuestro cliente necesita y desea.
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Identificacion de la Problematica
3 problemas del segmento

Problematica ambiental

En Ecuador, se presenta una mala gestion de los residuos que contribuyen a la
contaminacion del medio ambiente al calentamiento global, nuestro producto es hecho con
materiales reciclables y reutilizables para aportar conciencia en el cuidado del medioambiente

en la ciudad de Cuenca.

Destruccion de muebles del hogar

Los gatos tienden a rascar sus garras en los muebles del hogar, cosa que enfada a
cualquier duefo, se debe buscar la manera de que la mascota escoja por su cuenta al rascador
antes que a un mueble y para ello se podria mejorar la ubicacion de estos o utilizar feromonas

en el rascador para que no dafe los muebles.

Desconocimiento de los beneficios de tener un rascador de gatos

El desconocimiento sobre los beneficios de un rascador puede generar problemas tanto
para el gato como para su duefio. Es importante que se ensefie a los duefios de gatos sobre la

relevancia de proporcionar un rascador adecuado para garantizar el bienestar de sus mascotas.

Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio

El desconocimiento al tener un rascador de gatos nos puede dar una oportunidad de
mercado, el mismo hecho de buscar beneficios tanto para los duefios y para los felinos como

la reduccién de dafos en la propiedad, al igual que nuestro producto estara elaborado con
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material reciclable y, sobre todo, aunque conocemos que hay competencia, pero este a su vez

es muy pequefio en nuestra ciudad.

En la ciudad de Cuenca en base al segmento del mercado, esperando potencial de

crecimiento se ha seleccionado mayor oportunidad de negocio en:

e Rascadores para gatos personalizados que utilizan material reciclable en la ciudad

de Cuenca.

Arbol de problemas

Figura 3. Arbol de problemas

ARBOL. DE PROBIEMAS

EFECTO 1

el hogar

EFECTO 2

Falta de .

EFECTO 3

feling u ase

Insuficiente descanso en gatos por falta de un
espacio propio en casa.

CAUSA 1

Lo

CAUSA 2

b5 clientes atos
Con ctos Smic os.

CAUSA 3

Falta de 1 el medio ambiente.

Elaborado por: Los autores
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Idea de Negocio
Descripcion de la idea de negocio

Nuestra idea del negocio se centra en la creacion, personalizacion y comercializacion
de rascadores para gatos disefiados con un enfoque sostenible y personalizado. Estos rascadores
estaran elaborados con un 70% de material reciclable que combinan la funcionalidad del

producto, el cuidado ambiental y la elaboracion de disefios tnicos.

Los rascadores para gatos no solo protegen los muebles del hogar, sino que también les
da un espacio propio a los felinos para liberar su estrés, afilar sus ufias para evitar posibles

infecciones y destinar un lugar de descanso.

La opcion de personalizar el disefio segiin la exigencia del cliente es un plus que
ofrecemos de modo que el cliente pueda escoger colores, disefio, y tamafio seglin el espacio

que se vaya a destinar al rascador dentro o fuera del hogar.

Al momento no se cuenta con una tienda fisica por ello se trabaja solo bajo pedido y las
entregas dentro del casco urbano no tienen costo, también se cuenta con un catdlogo de los
disefios que se han elaborado para que el cliente tenga una idea de como personalizar sus

disefios o programas en 2D para disefiar previo a la elaboracion



Modelo de Lean CANVAS

Figura 4. Modelo de negocio CANVAS - GAZZU SHOP

Aliados Clave

=  Proveedores

= Recicladores
madera

= Recicladores tubos
PVC

Actividades Clave

Uso de material eco
amigable para M.A.
Prefabricacion de modelos.
Entrega del producto en el
menor tiempo posible.
Ahorro de mano de obra

Recursos Clave

Disponibilidad de lugar sin
costo.

Disponibilidad de tiempo
Herramientas

Recursos humanos

Propuesta de Valor

Productos amigables con el medio
ambiente.

Calidad del producto.

Productos acoplados al disefio de
interiores del hogar, seglin el gusto del
cliente.

Entrega en el menor tiempo posible.
Envio a domicilio gratis.

-Variedad de disefios y precios.
-Buenas referencias de clientes pasado
a potenciales clientes.

-Regalos gratis en las primeras
compras(juguetes, nombre de la
mascota en el rascador)

Estructura de Costes

- Fijo: Luz, ytransporte, materialde de decoracion, silicon, clavos, tornillos.
- Variables: Pago de materiales no reciclables (telas, pintura) publicidad en redes sociales.

Relacion con el Cliente

Asesoramiento personalizado.

Informacion de interes para
fidelizar seguidores en redes
sociales .

Atencion via WhatsApp, Facebook,
Instagram, 2 lineas teléfono celuar.

Tienda online

Redes sociales como
(Instagram/Facebook), disponibles
para comentarios y sugerencias de
clientes.

Difusifion de productos a traves de
influencers.

Publicidad boca a boca.

Atencion post venta a traves de
preguntas, sobre la satisfaccion del
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Segmentos de Clientes

=  -Personas entre los
20 a 65 afnos.

= -Tengan a su cuidado
mascotas.

= _consientes con el
medio ambiente.

= -Disponibilidad de
espacio en el hogar.

= -Clase social media
alta.

producto adquirido.
Estructura de Ingresos

Venta directa de los productos racadores para gatos.

Elaborado por: Los autores



Prototipaje 1.0 (prototipo para testeo)

Figura 5. Prototipo 1

@32cm

.

(0

25cm

Elaborado por: Los autores
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El prototipo 1 estd conformado por un disefio en 2D que se presenta al cliente como

muestra, aqui se detallan las especificaciones donde se colocan las medidas y dimensiones que
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va a tener nuestro producto, para que elija segiin sus exigencias como va a ser realizado su

rascador personalizado.

Analisis del Macroentorno — PESTEL

Factor Politico. Estabilidad del entorno politico: Ecuador ha enfrentado desafios en
términos de estabilidad gubernamental en los ultimos afios, lo cual puede influir en la
percepcion de seguridad para nuevos emprendimientos. A pesar de esto, existen politicas
gubernamentales dirigidas a las PYMES que promueven el desarrollo de pequefias empresas
como por ejemplo el régimen RIMPE que no aplica declaraciones del Iva (SRI, n.d.)
Normativas de calidad: Es crucial cumplir con estandares de seguridad y calidad en la

fabricacion, empleando materiales seguros y no toxicos, para ganar la confianza de los clientes.

Factor Econdémico. Inflacion y capacidad adquisitiva: La inflacion y el poder de compra
de los hogares influyen directamente en las decisiones de adquirir productos personalizados.
Los consumidores buscan opciones con una buena relacion entre calidad y precio. Expansion
del mercado: El sector de productos para mascotas en Ecuador ha experimentado un
crecimiento constante, especialmente en zonas urbanas donde se valoran los articulos
funcionales y con disefo. (Cynthia Andrea Cruz Madero, 2020) . Esto abre oportunidades para
diversificar la oferta. Produccion nacional: La fabricacion local puede reducir los costos
asociados a la importacion, facilitando la oferta de precios méas competitivos en un mercado

sensible al precio.

Factor Social. Humanizacion de mascotas: La popularidad de los gatos como mascotas
esta en aumento, ya que se adaptan bien a espacios reducidos. Las familias buscan productos
de calidad que garanticen el bienestar de sus animales, como rascadores personalizados.
Transformaciones demograficas: La urbanizacion y los cambios en el estilo de vida han

impulsado la adopcidn de gatos, especialmente en jovenes profesionales y familias pequefias.
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Este segmento busca productos modernos que combinen funcionalidad y disefo. Preferencia
por lo nacional: Existe un interés creciente en consumir productos hechos en Ecuador, lo cual

puede beneficiar a un negocio que destaque su origen local.

Factor Tecnologico. Evolucion del comercio electronico: El aumento del e-commerce
en el pais representa una oportunidad para llegar a més clientes mediante canales digitales.
Avances en materiales: La implementacion de tecnologias para fabricar productos sostenibles
o reciclables puede ser un punto diferenciador. Publicidad en linea: Las plataformas digitales
y redes sociales jugaran un papel clave en destacar la personalizacion de los productos y la

propuesta de valor.

Factor Ecoldgico. Preferencia por sostenibilidad: Los consumidores priorizan cada vez
mas productos amigables con el medio ambiente, lo cual hace atractiva la utilizacion de
materiales reciclados o biodegradables. Cumplimiento normativo: Es vital adherirse a
regulaciones medioambientales tanto en la produccion como en la disposicion de desechos.
Responsabilidad climatica: Aunque el negocio tiene un impacto ambiental limitado, promover

practicas responsables puede mejorar la percepcion de la marca.

Factor Legal. Proteccion de la marca: Registrar la marca y los disefios personalizados
es esencial para prevenir conflictos legales en un mercado competitivo. Regulaciones laborales:
Cumplir con las leyes laborales, ofreciendo condiciones justas, contribuye positivamente a la
reputacion del negocio. Permisos operativos: Es necesario garantizar que todos los permisos y

licencias requeridos para la fabricacion y comercializacion estén en regla.
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Analisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

Analisis de las 5 Fuerzas de Porter para el Mercado de Rascadores Personalizados para

Gatos en Cuenca

Fuerza 1. Amenaza de Nuevos Competidores

En el mercado de productos para mascotas, especialmente en el segmento de rascadores,
cada vez hay mas interesados en entrar debido al crecimiento constante de esta industria. ;Por
qué? Porque la demanda es evidente, y las barreras de entrada no son tan altas. Sin embargo,
algo que muchos competidores nuevos no logran es diferenciarse (Porter, 2015), y ahi esta

nuestro punto fuerte.

Con rascadores personalizados que no solo se adaptan a las necesidades del cliente y
del gato, sino que también son amigables con el medio ambiente, estamos creando una

propuesta dificil de igualar.

Nuestro enfoque en disefio unico y el uso de materiales reciclados nos da una ventaja
que va mas all4 del precio: ofrecemos exclusividad y compromiso sostenible, algo que no todos

los negocios pueden prometer ni cumplir.

Fuerza 2. Poder de Negociacion de los Clientes

Segun Porter(2014).” Los clientes siempre buscan productos que les den mas valor por
su dinero “. En nuestro caso, estamos dirigiéndonos a un segmento que valora tanto el bienestar
de sus mascotas como el impacto ambiental de los productos que consume. Este segmento,
aunque tiene alternativas mas baratas, esta dispuesto a invertir en rascadores que no solo sean
funcionales, sino que también se adapten a su estilo de vida y a los valores que representan,

como la sostenibilidad.
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A través de disefios personalizados y asesorias directas, logramos que el cliente sienta
que el producto estd pensado exclusivamente para ellos y sus mascotas, reduciendo su

sensibilidad al precio y fortaleciendo su fidelidad.

Fuerza 3. Poder de Negociacion de los Proveedores

Aqui jugamos con ventaja porque trabajamos con materiales reciclados y proveedores
locales. Esto significa que no dependemos de grandes empresas que nos impongan precios

elevados o condiciones desfavorables.

Ademas, fomentar relaciones con pequenos proveedores locales no solo reduce costos,
sino que también refuerza nuestra imagen como una empresa comprometida con la comunidad
y el medio ambiente (UNITEC, 2024). Si un proveedor decide subir precios, tenemos multiples

alternativas, lo que disminuye su capacidad de negociacion.

Fuerza 4. Amenaza de Productos Sustitutos

Siempre habra alternativas en el mercado, desde juguetes para gatos hasta muebles
normales que los duefos deciden adaptar para sus mascotas. Pero lo que realmente marca la
diferencia es que nuestro producto no es solo funcional; es estético, sostenible y completamente

personalizable.

No se trata de ofrecer "otro rascador", segun (Silva, 2024) es dar una solucion que
embellezca los espacios, cuide al gato y refleje los valores del cliente. Con esta combinacion,

los sustitutos genéricos quedan relegados como opciones menos atractivas.

Fuerza 5. Rivalidad entre los Competidores Existentes

En Cuenca ya existen empresas que venden rascadores, pero en su mayoria se enfocan

en productos genéricos que no conectan emocionalmente con los clientes. Aqui es donde
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entramos nosotros, porque no competimos Unicamente en precio, sino en valor agregado.

Nuestro enfoque en personalizacion, disefio exclusivo y materiales reciclados no solo
nos hace diferentes, sino también relevantes para un publico que busca algo mas que "lo
comun". Aunque la competencia esta presente, nuestra estrategia apunta a posicionarnos como

lideres en este nicho especializado, minimizando la rivalidad al ofrecer algo que ellos no tienen.

El andlisis de las 5 fuerzas de Porter demuestra que, aunque el mercado tiene ciertos
retos, como la amenaza de nuevos competidores y productos sustitutos, nuestra propuesta no
solo cubre necesidades, sino que conecta emocionalmente con el cliente. Esto, sumado a
nuestra diferenciacion en disefo, personalizacion y sostenibilidad, nos permite enfrentarnos

con fuerza al mercado de Cuenca, posicionandonos como una opcién innovadora y Unica.

FODA cruzado

El analisis FODA cruzado es una herramienta estratégica fundamental para evaluar el
posicionamiento y las oportunidades de crecimiento de una empresa. Este analisis permite
identificar las fortalezas internas que pueden ser aprovechadas, las debilidades que deben ser

superadas, asi como las oportunidades y amenazas que presenta el mercado local.

Dado el creciente interés por el bienestar animal y el aumento en la adopcion de
mascotas, comprender el entorno competitivo y las tendencias del sector es esencial para
disefiar estrategias efectivas. Al cruzar estos factores, se pueden establecer acciones concretas
que potencien la ventaja competitiva del negocio, optimizando la propuesta de valor y

asegurando su sostenibilidad en el tiempo.



Tabla 1
FODA cruzado
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MATRIZ
FODA

Oportunidades
O1 Creciente interés en el cuidado de
mascotas
02 Brindarle un espacio propio a la mascota

O3 Evitar el dafio en los muebles de la casa
04 Aumento en la demanda de productos
sostenibles

Amenazas
Al Competidores que ofrecen productos
similares
A2 Percepcion de producto caro
A3 Limitacion en la disponibilidad de
materiales reciclados
A4 Poca aceptacion del producto por
desconocimiento

F1 Disminuye el estrés y ansiedad

Fortalezas . D
F3 Variedad de disefios y

personalizacion
F4 Uso de materiales reciclados

F2 Mantiene activo y sano al gato

F1-F2-O3 Campafia informativa sobre los
beneficios para la mascota

F4-O4 Incremetar la venta del producto a
travez de la conciencia ambiental

F3-Al Ofrecer productos exclusivos a
nuestros clientes

F3-A4 Generar valor a nuestros clientes

D1 Desconocimiento de los

beneficios del producto
Debilidades . .

tienda fisica

D3 Falta de seguimiento en la

atencion post venta

D2 Limitacion de espacio para una

D2-01 Desarrollar un modelo de e-
commerce

D3-04 Realizar una encuesta de
satisfaccion a los clientes

D1-A4 Campafa que resalte los beneficios
del producto

D3-A3 Buscar nuevos proveedores

Elaborado por: Los autores
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Validacion de Viabilidad — Deseabilidad
Investigacion de Mercado

Poblacion (mercado objetivo)

De acuerdo con la informacion del censo realizado por el INEC en el afio 2022, la
poblacién de la ciudad de Cuenca, que se encuentran en el rango de edad entre 20 y 65 afios
son 348.042 personas. Cruzando este dato, con los niveles de empleo adecuado, que para esta
misma ciudad en el ultimo trimestre del afio 2023 se encuentra en el 58% de la poblacion
(Nacional de Empleo & Subempleo, s/f). Tomando este segmento con empleo pleno, la

poblacién completa para el estudio es de 201.864 personas.

Muestra

Para calcular el tamafio de la muestra se consideraron los siguientes datos:

Z — Nivel de confianza = 95%

p — Variabilidad positiva = 50%

q — Variabilidad negativa (1 — p) = 50%
N — Tamafio de la poblacion = 201.864
E — Margen de error = 6%

Aplicando la formula se obtiene una muestra representativa de 266 personas.

Instrumento de recoleccion de informacion

Para recopilar la informacion se realiz6 una encuesta en linea, usando la plataforma
Google Forms en la que se obtuvieron 266 respuestas totales. La encuesta consta de 12

preguntas enfocadas en validar las caracteristicas del segmento objetivo definidas en el Buyer



22

Persona, ademads recabar informacion sobre las posibles formas de adquirir del producto y la

viabilidad de los modelos de negocio y monetizacion.

Analisis de Resultados

Perfil demografico del segmento objetivo

En el analisis técnico de mercados, (Maldonado Pinto, 2013)destaca que la
segmentacion precisa permite identificar necesidades especificas del publico objetivo, lo que
optimiza la creacién y promocion de productos relevantes. Por otro lado, (Hair Jr. J. Lamb, C.
W. & McDaniel, C. 2011) argumentan que el desarrollo de estrategias enfocadas en el
comportamiento del consumidor, como la personalizacion de los productos, aumenta
significativamente la intencién de compra y la percepcion de valor, Estos enfoques son

esenciales para interpretar datos y tomar decisiones correctas en métricas especificas.

De las 266 encuestas recopiladas, se observa que el rango de edad predominante
corresponde a personas de 37 afios en adelante, representando un 36.4%, seguido por el
segmento entre 20 y 25 afios con un 23.1%. Esto indica que la poblacion interesada o que podria
estar vinculada al mercado objetivo es diversa en edades, pero con mayor peso en adultos
mayores de 30 afios. Este dato puede ser crucial para ajustar el mensaje de comunicacion,

priorizando un tono formal y confiable.

Adicionalmente, el 41.9% de los encuestados indicd que tienen un gato como mascota.
Este dato es relevante, ya que delimita el segmento de mercado directamente interesado en
productos para felinos. Sin embargo, un 54% respondié negativamente, lo que puede
interpretarse como un espacio para educar al consumidor sobre los beneficios de los rascadores

de gatos y su posible adquisicion incluso como regalos para duefios de mascotas.
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Conocimiento y aceptacion de productos reciclados

Un 31.8% de los encuestados manifestd conocer o haber adquirido productos para
mascotas elaborados con materiales reciclados. Este porcentaje refleja una baja familiaridad
con este tipo de productos en el mercado local, pero también abre una oportunidad para

posicionar el producto como innovador y sostenible.

Cabe resaltar que, aunque el 69.2% afirm6 conocer qué es un rascador de gatos, solo el
50% reconocia los beneficios de este accesorio. Esto demuestra una brecha informativa que
debe ser cubierta mediante estrategias de marketing educativo. Cabe destacar que la ciudad de
Cuenca mantiene una cultura de reciclaje bastante alta, a diferencia de otros mercados del

Ecuador.

Interés en rascadores reciclados y factores de compra

En cuanto a la probabilidad de compra de rascadores hechos con materiales reciclados,
solo el 24.8% ("muy probable" y "probable") estaria dispuesto a adquirirlos, mientras que el

74.2% restante es poco receptivo o nada probable.

Esta respuesta subraya la importancia de enfocar los esfuerzos en comunicar los
beneficios del producto, como su impacto ambiental positivo, su durabilidad y el bienestar que

ofrece a las mascotas.

Entre las caracteristicas mas valoradas al momento de adquirir un rascador, el precio y
la calidad lideraron con un 77.8% y un 76.8% respectivamente, seguidas por la durabilidad
(66,2%). Esto evidencia que el cliente objetivo prioriza la relacion calidad-precio, lo que debera

reflejarse en la propuesta de valor del producto.
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Comportamiento de compra y logistica

El precio ideal para un rascador personalizado segtin el 76.3% de los encuestados oscila
entre $30 y $50. Ademas, el 44.9% espera un tiempo de entrega de hasta 3 dias, lo que resalta

la necesidad de una logistica eficiente para garantizar la satisfaccion del cliente.

Por otro lado, el 69.7% ha adquirido productos para mascotas por internet, y el 50%
prefiere combinar la compra en locales fisicos y en linea, destacando la importancia de una
estrategia omnicanal que maximice los puntos de contacto con los consumidores. Entre los
canales digitales, Instagram (56.7%) y TikTok (52.6%) fueron los méas populares, lo que orienta

hacia el uso de estas plataformas para promocionar el producto.

Validacion con el Segmento de Mercado -Testing

Se realizaron entrevistas con 8 personas del segmento objetivo, principalmente duefos
de gatos interesados en productos innovadores para sus mascotas. Los hallazgos clave se

resumen a continuacion:

Conciencia y percepcion del producto

Reconocimiento del rascador: la mayoria de los entrevistados sabe qué es un rascador
de gatos, pero varios admitieron que desconocen sus beneficios especificos, como evitar dafios

en muebles o contribuir al bienestar de sus mascotas.

Uso de materiales reciclados: solo tres personas destacaron positivamente el uso de
materiales reciclados como un punto a favor, pero no lo consideran determinante al momento
de comprar. Los otros cinco priorizan elementos como precio y calidad sobre el factor

ecoldgico.
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Caracteristicas importantes para el cliente

Personalizacién: cinco personas valoraron mucho la idea de personalizar los
rascadores, ya sea en disefio, tamafio o estilo, para que se adapten mejor a las necesidades de

sus gatos y al espacio en sus hogares.

Disefio y estética: cuatro entrevistados destacaron que el rascador debe ser visualmente

atractivo, idealmente disefiado para integrarse en espacios modernos o decorativos.

Durabilidad: todos coincidieron en que la resistencia del producto es un factor esencial

para justificar el costo y preferirian un rascador que ofrezca un uso prolongado.
Precio y habitos de compra

Precio ideal: seis entrevistados consideran razonable un rango de $30 a $50 para
adquirir un rascador de calidad, mientras que dos estarian dispuestos a pagar hasta $70 por un

disefio premium o hecho a medida.

Preferencias de compra: cinco personas sefialaron que prefieren realizar compras en
linea por conveniencia, mientras que tres ain optan por tiendas fisicas para asegurarse de la

calidad del producto antes de comprarlo.

Areas de mejora: falta de informacion: Cuatro personas comentaron que no siempre
saben donde comprar productos para gatos, lo que muestra la necesidad de reforzar la

visibilidad del producto en redes sociales como Instagram y Tik-Tok,

Confianza en la marca: los entrevistados indicaron que uno de los mayores obstaculos
es confiar en marcas nuevas. Testimonios o sugerencias, son factores que afirman, una fuerte

confianza en la marca y producto
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Conclusiones del Testing

El analisis confirma que los clientes valoran especialmente la relacion calidad-precio,
la personalizacion y la durabilidad del producto. Aunque el reciclaje no es un motivo principal

para comprar, si puede aprovecharse como un extra atractivo dentro de la comunicacion.

Recomendaciones clave

= [nformar mejor al publico sobre los beneficios concretos de los rascadores de gatos.
Enfocar las campanas en destacar la personalizacion, calidad y durabilidad del producto,

resaltando también su impacto ecologico.

= Fortalecer la presencia digital y optimizar la disponibilidad del producto tanto en canales

en linea como en puntos de venta fisicos estratégicos
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Prototipo 2.0 (mejora del prototipo)

Figura 6. Prototipo 2

032cem

Elaborado por: Los autores

El prototipo 2 busca mejorar las especificaciones del cliente de acuerdo con las
exigencias de colores, tamafo y necesidades que se acoplan a lo que solicita, para que dé como

resultado un producto totalmente personalizado.

Lo que se busca con estos modelos previamente elaborados es que el cliente sienta toda

la confianza de cambiar o agregar mas caracteristicas a su producto final.
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Modelo de Monetizacion

1. Venta Directa de Rascadores Personalizados El ingreso principal proviene de la
venta directa de rascadores para gatos, disefiados a la medida de las especificaciones

del cliente.

Métodos de pago:

Abono Inicial y Pago Final: para confirmar el pedido, el cliente debe abonar el 50% del

valor total. El restante 50% se paga al finalizar la fabricacion del producto.

Modalidades de Pago: se aceptan pagos en efectivo y transferencia bancaria. Los pagos
con tarjeta de crédito incluyen un recargo del 5% conforme al articulo 11 del Codigo Tributario

del Ecuador.

2. Personalizaciéon Premium: los clientes tienen la opcion de personalizar detalles
exclusivos, como colores Unicos y grabados personalizados adicionales. Este

servicio agrega valor al producto y permite incrementar los margenes de ganancia.

3. Estrategias de Cross-Selling: El negocio también buscaré establecer alianzas con
otras empresas locales del sector de mascotas, lo que permitird ofrecer productos y
servicios complementarios, como alimentos para gatos o cuidados veterinarios.
Estas estrategias de venta cruzada generardn ingresos adicionales al tiempo que

fortalecen la red de apoyo del negocio.
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Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional
Localizacion (MATRIZ)

La localizacion de Gazzu Shop es en la ciudad de Cuenca en las calles Gonzales Suarez
y Carlos Mariategui un lugar céntrico de facil llegada ademas una zona residencial y comercial
bien establecida. En sus alrededores, se encuentran diversos servicios y comercios que aportan

comodidad a los residentes y visitantes.

Es un area conveniente que combina opciones residenciales con una variedad de

servicios y comercios, ademas de contar con buenas conexiones de transporte publico.

Figura 7. Mapa de ubicacion de Gazzu Shop
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Elaborado por: Los autores
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Operaciones (Mapa de procesos)

Figura 8. Mapa de procesos

Mapa de procesos Gazzua EcoShop
PROCESOS ESTRATEGICAS

Plamﬂcamén Gestlon de

PROCESOS OPERATIVOS

OBTENCION

DE

MATERIAL ELABORACION PRODUCCION
ECOLOGICO

PROCESO DE SOPORTE O APOVO

Elaborado por: Los autores

Tomando en cuenta nuestro mapa de procesos de Gazzu Eco, el cual queremos observar
tanto los procesos operativos, procesos de soporte o apoyo y por ultimo los procesos
estratégicos, en resumen, queremos conocer cuales son las necesidades del cliente, todos los
procesos que conlleva y por ultimo la satisfaccion del cliente, es un resumen macro de todo el

proyecto.
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Disefio Organizacional y funciones (Organigrama)

Para el correcto funcionamiento de Gazzu Shop realizamos una estructura simple en
base a una Administracion General la cual se encargara de las diferentes areas coordinando el

efectivo funcionamiento del proyecto tanto para las ventas en persona como en linea.

Figura 9. Organigrama de Gazzu Shop

A. Gerencia
(administracion)

. :

A. Comercial A. Operaciones A. Finanzas
(marketing y ventas) (produccion) (contador externo)

Elaborado por: Los autores

Conformacion Legal

La Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) seria la mejor opcidn para iniciar con
Gazzu Shop debido a su flexibilidad. La SAS permite empezar con un solo accionista o varios,
limitando la responsabilidad al capital aportado. Ademas, su constitucion y administracion son
mas agiles y econdmicas. La SAS también facilita la inclusion de nuevos inversionistas, lo que
ayudaria a la expansion del negocio. Este marco legal moderno combina formalidad y

adaptabilidad, lo que lo hace ideal para iniciar Gazzu Shop con intenciones de crecimiento.
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Plan de Marketing
Establecimiento del Objetivo de Marketing

Incrementar las ventas en un 15% en el primer afio, de operacion, empleando el uso de

estrategias de marketing; que se detallaran mas adelante.

Marketing MIX (4Ps)

Definicion de Estrategias y acciones en base al Marketing MIX

Las estrategias que se utilizaran estdn basadas en el MIX de marketing y en el
posicionamiento de la marca; las estrategias son: creacion de redes sociales para dar a conocer
el producto, promocion del producto a través de material publicitario, Alianzas con albergues
de animales, concienciacion a través de creacion de estrategias digitales, incentivos a nuestro
clientes por la compra de nuestro producto y resaltar la personalizacion y calidad del producto

generando valor para nuestros clientes.

Producto

Rascadores para gatos con enfoque eco-amigable y personalizable, orientados a
satisfacer tanto las necesidades de las mascotas, como la conciencia ambiental de los

propietarios. A continuacion, se expone el disefio de los productos.



Figura 10. Imagenes referenciales de los productos
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Estrategias de productos

Personalizacion de productos

= Implementacion de herramientas de prototipado para disefios customizados
= Seguimiento personalizado durante el proceso de elaboracion

= Sistema de mantenimiento semestral del producto

* Programa de reciclaje de rascadores usados

= Desarrollo de productos complementarios tematico

= Enfasis en la calidad y durabilidad del producto

Precio

Estructura de precios diferenciada, que refleja el valor agregado del producto y fomenta

la responsabilidad social,
Estrategia de precios
= Establecer precios especiales para alianzas institucionales con albergues

» Descuentos especificos y obsequios para las personas que adopten un gato

(estrategia colaborativa)
» Tarifas preferenciales en campafias estacionales
= Estrategia de valor afiadido

» Descuentos exclusivos al participar en el programa de reciclaje
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* Inclusion de servicios adicionales. (mantenimiento por 6 meses)

= Beneficios adicionales por la compra del producto en temporadas especiales.

Plaza

Sistema de distribucion multicanal que integra presencia digital y puntos de contacto

fisicos estratégicos.

Canal On-line y Directo (tienda fisica)

Desarrollo de plataforma e-commerce

» Integracion con Google Ads, para generacion de trafico y ventas

» Optimizacion de la experiencia de compra online.

Promocion

Plan de integracion de comunicacion multicanal enfocado en crear atraccion de marca

y fomentar la interaccion del publico.

Estrategias de promocion

Calendario de contenidos programado

= Campafias pagadas en plataformas de Ads.

= (Colaboraciones con influencers del sector.

= Sorteos y challenges en redes sociales.

* Programa de incentivos por compras



Campafia de mantenimiento semestral

Programa de beneficios por adopcion

Campaiias de responsabilidad ambiental

Alianzas con albergues animales

Contenido educativo sobre cuidado de las mascotas

Promocién adopcion responsable

36



Matriz de Planificacion de Marketing

Tabla 2. Matriz de planificacion de marketing
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Objetivo General Objetivos especificos Estrategia Tarea Costo
Estrategia 1: Generacion de Elaboracion de camparfias en Google ads para enviar trafico a nuestra pagina web y puedan comprar
contenido digital en redes nuestros_[}roducto . $3.000,00
Hacer una campafia de - P Generacion de contenido en SEO y SEM R
. sociales y pagina web para dar . . . . .
lanzamiento de producto a conocer el producto Promocionar nuestro catalogo de productos a través de influencers en redes sociales
para lograr que el publico P Crear un calendario de contenidos $500,00
objetivo conozca nuestro . - Elaborar Material Publicitario Disefiar (flyers, y catalogos) con fotos y detalles de lo rascadores
Estrategia 2: Promocion del - L h -
producto . Organizar sorteos donde los participantes suban fotos de sus gatos y etiqueten a nuestros perfiles para ganar
producto a través de un rascador $750,00
tradiconales y digitales Creacion de publicaciones y videos educativos con contenido del uso y beneficios del rascador de gatos
Incentivar la compra de nuestros productos a través de la donacién de rascadores a albergues de animales.
Realizar un stand para la exhibicién de nuestros productos con una tematica amigable para promover la
| ar | " Estrategia 1: Alianzas con venta de nuestros productos. $1.750,00
ncrenlgg /ar asl VeNas  concientizar  al publico albergues de animales Descuentos especiales para los clientes que adopten una mascota en el albergue. e
enun d 0 €n &l primer objetivo sobre el cuidado de Medir la interaccion y participacion del publico en la campafia y adaptar segun las respuestas.
ano,l g olperacmc:\, las mascotas Realizar convenios con albergues para_gue compren nuestros productos con precios especiales .
zg;géa?as el uso dg Estrategia 2: Concienciacion  Videos de los clientes interactuando con nuestro productos $4.000,00
market?n a través de Creacion de Regalar un rascador cada mes a las personas que adopten un gato de los albergues mediante un sorteo
9- estrategias digitales Colaboracion con veterinarias para que impulsen el uso de los rascadores en redes sociales
Regalar un juguete con una temética diferente en cada mes por la compra de cada rascador
Estrategia 1:Incentivos a Campafia de mantenimiento para 6 meses en la compra de nuestro producto en temporadas especiales.
nuestro clientes por lacompra  (navidad, dia del gato, dia del medio ambiente, dia de la mascota) $6.000,00
de nuestro producto Campana de desparasitacion por la compra de nuestro producto cada 3 meses (en alianza con una
veterinaria)
Campania de fidelizacion de Creacion un challenge para grabar a los gatos usando los rascadores, y mostrando la calidad del productos
productos y cuidado del incentivando el cuidado del medio ambiente y la participacion con premios.
medio ambiente. . Personalizacion del producto con el uso de herramientas para la creacion de prototipos y seguimiento a la
Estrategia 2: Resaltar la - .
A - elaboracion de producto por parte del cliente.
personalizacion y calidad del = S . . . $8.000,00
roducto Campafa de re(;lclaje donde los clientes puedan devolver rascadores viejos, para darles mantenimiento por
P un costo mas bajo.
Campana virtual para reforzar la imagen de marca eco amigable al destacar el impacto positivo que genera
el cliente al comprar nuestro producto contribuyendo con el medio ambiente
Total $24.000.00

Elaborado por: Los autores
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El plan de marketing combina estrategias digitales y tradicionales para llegar a tu
publico objetivo, generar interés en los productos y construir una marca sélida y socialmente
responsable. Las acciones estan disefiadas para atraer, educar, incentivar y fidelizar a los
clientes, al tiempo que se promueve el bienestar animal y el cuidado del medio ambiente. este
plan de marketing integral busca posicionar los rascadores para gatos como una opcioén
atractiva, funcional y sostenible para los duefios de gatos. Se busca crear una experiencia de
cliente positiva, fomentar la fidelidad a la marca y generar un impacto social y ambiental

positivo a través de las varias estrategias que proponemos.

El plan de marketing combina estrategias digitales y tradicionales para llegar a nuestro
publico objetivo, generar interés en los productos y construir una marca sélida y socialmente
responsable. Las acciones estan disefiadas para atraer, educar, incentivar y fidelizar a los

clientes, al tiempo que se promueve el bienestar animal y el cuidado del medio ambiente.

Presentacion comercial del prototipo (Branding)

Figura 11. Presentacion comercial del prototipo

Elaborado por: Los autores
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El video contiene nuestros productos y hace un énfasis en resaltar nuestra ventaja
competitiva como Gazzu Shop que se enfoca en realizar rascadores personalizados, segun las
exigencias de nuestros clientes y ademas estan realizados con material reciclado que aportan a

la conservacion del medio ambiente.
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Evaluacion Financiera

Inversion inicial

Tabla 3

Estructura de la inversion inicial

Dealle Valores
Activos Fijos 3.185,46
Activo Diferido 1.600,17
Capital de Trabajo 22.434,77
Inversién total 27.220,40

Elaborado por: Los autores

La inversion inicial para la empresa de rascadores de gatos en Cuenca asciende a
$27.220,40. Distribuida en activos fijos de $3.185,46 para maquinaria y equipos. Activo
diferido de $1.600,17 que incluye gastos de constitucion y permisos legales. Capital de trabajo
de $22.434,77 destinado a cubrir costos operativos iniciales. Esta estructura refleja una mayor

proporcidn de capital en liquidez para sostener las operaciones en sus primeras etapas.

Estado de costos

Tabla 4

Proyeccion de costos

Vida util del proyecto

Rubros . . ~ ~ .
Ano 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Ano 5
Costo Variable 41.712,51 44.592,67 46.285,26 48.066,08 49.939,94
Costos directos 27.150,00 28.650,04 30.232,95 31.903,32 33.665,98
Mano de obra directa 13.610,00 14.985,35 15.090,25 15.195,88 15.302,25
Costos indirectos 952,51 957,27 962,06 966,87 971,71

Elaborado por: Los autores
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La proyeccion de costos muestra un incremento progresivo en los costos variables a lo
largo de los cinco afios del proyecto, pasando de $41.712,51en el primer afio a $49.939,94 en
el quinto. Los costos directos representan la mayor parte del gasto, con un crecimiento
sostenido, seguido por la mano de obra directa, que también aumenta, aunque a un ritmo mas
moderado. Los costos indirectos tienen una variaciéon minima, lo que indica estabilidad en estos
gastos. Este comportamiento indica que la empresa requerird una estrategia de ventas y precios

adecuada para compensar el aumento de costos y mantener la rentabilidad.

Tabla 5

Proyeccion de gastos

Vida atil del proyecto

Rubros . . ~ ~ .
Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ano 4 Ao 5
Costo Fijo 44.160,03 46.305,23 46.578,88 46.854,21 47.131,23
Gastos administrativos 19.840,00 21.865,19 22.018,25 22.172,38 22.327,58
Gastos de constitucion 320,03 320,03 320,03 320,03 320,03
Gastos de ventas 24.000,00 24.120,00 24.240,60 24.361,80 24.483,61
Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Los autores

La proyeccion de gastos refleja un aumento moderado en los costos fijos, pasando de
$44.160,03 en el primer afio a $47.131,23 en el quinto, impulsado principalmente por el
incremento en gastos administrativos y de ventas. Los gastos de constituciéon permanecen
constantes en $320,03 anuales, mientras que no se registran gastos financieros, lo que indica

que el proyecto no contempla financiamiento con intereses.
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Estado de situacion inicial

Tabla 6

Estado de situacion inicial

Activo Pasivo
ACTIVOS DISPONIBLES 22.434,77 | PASIVO LARGO PLAZO 0,00
Caja/banco 8.197,92 Préstamo por pagar 0,00
Inv. Equipos y Materiales | 4.525,00
Inv. Utiles de oficina 4,13
Iv. Materiales para aseo 7,91
Servicios basicos 118,32
Avrriendo prepagado 0,00 PATRIMONIO NETO 27.220,40
Publicidad y promocion 4.000,00 Inversion propia 27.220,4
Mantenimiento y reparacion 6,50
Sueldos y salarios 5.575,00
ACTIVOS FIJOS 3.185,46
Muebles de oficina 1.091,40
Equipos de computacion 1.871,70
Herramientas 222,36
ACTIVOS DIFERIDOS 1.600.17
Gastos de constitucion 1.600,17
TOTAL DE ACTIVO 27.220,40 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 27.220,40

Elaborado por: Los autores

El estado de situacion inicial muestra que la empresa se financiard completamente con
inversion propia $27.220,40, sin pasivos a largo plazo ni préstamos por pagar, lo que reduce el
riesgo financiero. La mayor parte de los activos corresponde a activos disponibles $22.434,77,
con una porcion significativa en caja/banco $8.197,92 y en publicidad y promocion $4.000,00,
lo que sugiere una estrategia enfocada en la comercializacion desde el inicio. Los activos fijos
$3.185,46 incluyen principalmente muebles de oficina y equipos de computacion, mientras que

los activos diferidos $1.600,17 corresponden a los gastos de constitucion.



Presupuesto de Ventas

Tabla 7

Proyeccion de ingresos
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VIDA UTIL DEL PROYECTO

PRODUCTOS

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Rascador M01 45 47 50 52 55
PVP $ 170,00 $ 170,85 $ 171,70 $ 172,56 $173,43
SUB TOTAL $ $ 7.650,00 $ 8.072,66 $ 8.518,68 $ 8.989,33 $ 9.485,99
Rascador M02 65 68 72 75 79
PVP $ 160,00 $ 160,80 $ 161,60 $ 162,41 $ 163,22
SUB TOTAL $ $10.400,00 $10.974,60 $11.580,95 $12.220,79 $12.895,99
Rascador M03 90 95 99 104 109
PVP $ 40,00 $ 40,20 $ 40,40 $ 40,60 $ 40,81
SUB TOTAL $ $ 3.600,00 $ 3.798,90 $ 4.008,79 $ 4.230,27 $ 4.464,00
Rascador M04 100 105 110 116 122
PVP $ 50,00 $ 50,25 $ 50,50 $ 50,75 $51,01
SUB TOTAL $ $5.000,00 $5.276,25 $5.567,76 $ 5.875,38 $6.200,00
Rascador M05 70 74 77 81 85
PVP $ 160,00 $ 160,80 $ 161,60 $162,41 $ 163,22
SUB TOTAL $ $11.200,00 $11.818,80 $12.471,79 $13.160,86 $ 13.887,99
Rascador M06 75 79 83 87 91
PVP $ 160,00 $ 160,80 $ 161,60 $162,41 $ 163,22
SUB TOTAL $ $12.000,00 $12.663,00 $13.362,63 $14.100,92 $ 14.879,99
Rascador M07 85 89 94 98 103
PVP $ 160,00 $ 160,80 $ 161,60 $ 162,41 $ 163,22
SUB TOTAL $ $13.600,00 $14.351,40 $15.14431 $15.981,04 $16.863,99
Rascador M08 75 79 83 87 91
PVP $ 155,00 $ 155,78 $ 156,55 $157,34 $ 158,12
SUB TOTAL $ $11.625,00 $12.267,28 $12.945,05 $13.660,26 $14.414,99
Rascador M09 70 74 77 81 85
PVP $ 150,00 $ 150,75 $ 151,50 $ 152,26 $ 153,02
SUB TOTAL $ $10.500,00 $11.080,13 $11.692,30 $12.338,30 $13.019,99
Rascador M10 80 84 88 93 97
PVP $ 160,00 $ 160,80 $ 161,60 $162,41 $ 163,22
SUB TOTAL $ $12.800,00 $13.507,20 $14.25347 $15.040,98 $15.871,99
Ingreso del proyecto $98.375,00 $103.810,22 $109.545,73 $115.598,14 $ 121.984.93

Elaborado por: Los autores
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La proyeccion de ingresos muestra un crecimiento constante en las ventas, pasando de
$98.375,00 en el primer afio a $121.984,93 en el quinto. El dinamismo de las ventas durante
todo el periodo se genera de la siguiente manera: afio 2: 5.53%; afio 3: 5.52%; afio 4: 5.53%y
afio 5: 5.52%; impulsado tanto por el aumento en la cantidad de unidades vendidas como por
ajustes paulatinos en los precios de venta. Se observa una estrategia de diversificacion con diez
modelos de rascadores, con precios que varian entre $40 y $170, lo que permite captar distintos

segmentos de mercado.

Punto de Equilibrio

Tabla 8

Punto de equilibrio

Variables 1 2 3 4 5
PE ($) Dolares $76.668,77 $81.174,51 $ 80.658,87 $ 80.202,79 $ 79.801,52
PE (u) Unidades 543 572 566 561 556
PE (%) Porcentaje 78% 78% 74% 69% 65%

Elaborado por: Los autores

El anélisis del punto de equilibrio revela que la empresa necesitara generar al menos
$76.668,77 en ingresos en el primer aflo para cubrir sus costos y gastos, lo que equivale a un
total de 543 unidades vendidas. Para el afio siguiente se observa un total de 572 unidades, luego
566, 561 y 556. El porcentaje de ocupacion del punto de equilibrio inicia en un 78% y
disminuye a 65% en el quinto afio, lo que indica una tendencia positiva en la rentabilidad, ya
que con el tiempo la empresa dependera menos de cubrir costos fijos para alcanzar la

rentabilidad.
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Tabla 9

Estado de pérdidas y ganancias
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Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
INGRESO DEL PROYECTO 98.375,00 103.810,22 109.545,73 115.598,14 121.984,93
(-) COSTO DE VENTAS 41.712,51 44.592,67 46.285,26 48.066,08 49.939,94
UTILIDAD BRUTA 56.662,49 59.217,55 63.260,47 67.532,06 72.044,99
(-) GASTOS 44.291,41 46.436,60 46.710,26 46.985,59 47.262,60
Gastos administrativos 19.840,00 21.865,19 22.018,25 22.172,38  22.327,58
Gastos de ventas 24.000,00 24.120,00 24.240,60 24.361,80 24.483,61
Depreciaciones de activos fijos 131,38 131,38 131,38 131,38 131,38
Amortizaciones de activos diferidos 320,03 320,03 320,03 320,03 320,03
UTILIDAD OPERACIONAL 12.371,08 12.780,95 16.550,21 20.546,47 24.782,39
(15%) PARTICIPACION DE TRABAJADORES 1.855,66 1.917,14 2.482,53 3.081,97 3.717,36
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 10.515,42 10.863.,81 14.067,68 17.464,50 21.065,03
(22%) IMPUESTO A LA RENTA 2.313,39 2.390,04 3.094,89 3.842,19 4.634,31
UTILIDAD NETA 8.202,02 8.473,77 10.972,79 13.622,31 16.430,72

Elaborado por: Los autores

El estado de pérdidas y ganancias muestra un crecimiento sostenido en los ingresos del

proyecto, pasando de $98.375,00 en el primer afo a $121.984,93 en el quinto afio. La utilidad

bruta también aumenta progresivamente, reflejando una mejora en la rentabilidad del negocio.

A pesar del incremento en los gastos, la utilidad operacional crece significativamente,

alcanzando $24.782,39 en el afo cinco. Tras la deduccion de la participacion de trabajadores y

el impuesto a la renta, la utilidad neta evoluciona de $8.202,02 en el primer afio a $16.430,72

en el ultimo, lo que indica una estabilidad financiera y una mayor rentabilidad a largo plazo.
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Tabla 10
Flujo de caja
Dep y Valor
Aflo  Utilidad  Amortizacié residua Inversion (- Préstamo  Amortizacién del K (- Flujo de
S neta n del | (+) ) (+) ) efectivo (=)
diferido (+)

0 27.220,40 0,00 27.220,40
1 8.202,02 131,38 0,00 8.333,40
2 8.473,77 131,38 0,00 8.605,15
3 10.972,79 131,38 0,00 11.104,17
4 13.622,31 131,38 0,00 13.753,68
5 16.430,72 131,38 656,88 0,00 17.218,98

Elaborado por: Los autores

El flujo de caja muestra una inversion inicial de $§ 27.220,40 en el afo 0, sin

financiamiento externo (préstamos). A partir del primer afio, el negocio empieza a generar flujo

de efectivo positivo, aumentando progresivamente de $8.333,40 en el primer afio a $17.218,98

en el quinto afo.



Indicadores Financieros
WACC - Costo Promedio Ponderado del Capital

Tabla 11
WACC
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Tasas de Descuento

%

Tasa libre de riesgo 2,39%
Tasa de mercado 14,99%
Beta de la industria 1,08%
Riesgo pais 9,00%
Costo de capital CAPM 11,53%
Escudo fiscal 35,25%
% deuda 0,00%
% capital propio 100,00%
Razon deuda capital 0,00
Costo de deuda (Tasa de interes) 11,23%
WACC (costo de promedio ponderado del capital total) 11,53%

Elaborado por: Los autores

La tabla muestra el calculo del WACC (Costo Promedio Ponderado del Capital), que

en este caso es 11,53%.

VAN

Tabla 12

Valor actual neto

Afos Flujo efectivo

Flujo actualizado

0 -27.220,40 -27.220,40
1 8.333,40 7.472,15
2 8.605,15 6.918,40
3 11.104,17 8.004,91
4 13.753,68 8.890,24
5 17.218,98 9.979,88

Total $ 14.045,18

Elaborado por: Los autores
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Interpretacion del VAN

El proyecto genera valor: Un VAN positivo significa que, después de descontar los
flujos futuros al WACC del 11,53%, aun queda una ganancia neta de $14.045,18. En este caso
el proyecto es viable financieramente, dado que recupera la inversion inicial y genera un

excedente.

TIR — Tasa Interna de Retorno

Tabla 13

Tasa interna de retorno

9 0
Afo F. de fondos netos Factor de descuento 12% 23%

F.F. Actualizados Factor de descuento F.F. Actualizados

0 -27.220,40 1,000 -27.220,40 1,0000 -27.220,40
1 8.333,40 0,8967 7.472,15 0,7815 6.512,78
2 8.605,15 0,8040 6.918,40 0,6108 5.255,89
3 11.104,17 0,7209 8.004,91 0,4773 5.300,52
4 13.753,68 0,6464 8.890,24 0,3731 5.130,93
5 17.218,98 0,5796 9.979,88 0,2916 5.020,28

VAN 1 14.045,18 VAN 2 0,00

TIR 28%

Elaborado por: Los autores

La TIR del proyecto es 28%, lo cual es superior al WACC del 11,53%, lo que confirma
que el proyecto es rentable y atractivo para invertir. Cuanto mayor la TIR, mas atractivo el
proyecto: Con una TIR del 28%, el rendimiento esperado es mas alto que muchas alternativas

de inversion.
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PRI - Periodo de Recuperacion

Tabla 14
PRI
Afos Flujo de efectivo Flujo actualizado  Flujo acumulado

0 -27.220,40 -27.220,40 -27.220,40
1 8.333,40 7.472,15 -19.748,25
2 8.605,15 6.918,40 -12.829,85
3 11.104,17 8.004,91 -4.824,94
4 13.753,68 8.890,24 4.065,30
5 17.218,98 9.979,88 14.045,18

Elaborado por: Los autores

En el afio 4, el saldo acumulado es $4.065,30, lo que significa que en algiin punto del

afo 4 se recupera la inversion.
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A continuacion, se establecen los escenarios financieros proyectados para la empresa

basados en tres posibles contextos: optimista, conservador y pesimista.

Tabla 15

Escenario optimista

Afio Ingresos ($) Costos Variables ($) Costos Fijos ($) Utilidad Neta ($)
1 106,470.00 35,043.76 43,447.53 27,978.71
2 131,695.20 41,483.37 45,731.54 44,480.30
3 140,625.78 43,422.17 46,006.23 51,197.38
4 149,642 .38 45,379.39 46,282.62 57,980.37
S 158,745.62 47,355.14 46,560.74 64,829.75

Elaborado por: Los autores

Escenario optimista: con un crecimiento del 20% en ingresos y reduccion del 10% en

costos, la empresa tiene una rentabilidad sélida.

Tabla 16

Escenario conservador

Afio Ingresos ($) Costos Variables ($) Costos Fijos ($) Utilidad Neta ($)
1 88,725.00 38,937.51 48,275.03 1,512.46
2 109,746.00 46,092.63 50,812.82 12,840.55
3 117,188.15 48,246.86 51,118.03 17,823.26
4 124,701.98 50,421.54 51,425.13 22,855.31
5 132,288.02 52,616.82 51,734.15 27,937.05

Elaborado por: Los autores

Escenario conservador: manteniendo las proyecciones actuales, la empresa genera

utilidades, pero con margenes mas ajustados.
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Tabla 17
Escenario pesimista
Afio Ingresos ($) Costos Variables ($) Costos Fijos (8) Utilidad Neta ($)

1 70,980.00 42,831.26 53,102.53 -24,953.79
2 87,796.80 50,701.89 55,894.10 -18,799.20
3 93,750.52 53,071.55 56,229.83 -15,550.86
4 99,761.58 55,463.69 56,567.64 -12,269.75
5 105,830.42 57,878.50 56,907.57 -8,955.65

Elaborado por: Los autores

Escenario Pesimista: si los ingresos bajan un 20% y los costos suben un 10%, hay

pérdidas, lo que indica la necesidad de reducir costos o mejorar ventas.
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Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

= El anélisis de mercado realizado confirma que existe una demanda creciente de productos
personalizados y sostenibles, especialmente en un contexto donde los consumidores buscan
opciones que se adapten a sus estilos de vida y valores. Aunque el mercado tiene
competidores, la diferenciacion basada en la personalizacion, la calidad y el compromiso

ambiental ofrece una ventaja competitiva significativa.

= Se concluye que el mercado de mascotas es de constante crecimiento, lo que permitira que

el proyecto se desarrolle de acuerdo con lo planificado.

= La diferenciacion del producto a través del disefio personalizado y la calidad de los
materiales utilizados en la fabricacion de los rascadores permite generar una ventaja
competitiva en el mercado. Esto, sumado a una adecuada estrategia de branding y servicio
al cliente, contribuird a fortalecer la fidelizacion de los consumidores y el reconocimiento

de la marca dentro del sector de productos para mascotas.

= Los resultados del proyecto muestran que la tienda en linea y fisica, ha logrado reducir
significativamente el uso de plasticos y materiales no biodegradables en la industria de las
mascotas. Ademas, el proyecto ha demostrado ser rentable y escalable, lo que sugiere un

gran potencial para su expansion en el futuro.

= FEl estudio de mercado revela que, aunque el 69.2% de los encuestados reconoce los
rascadores felinos, solo el 50% entiende sus beneficios, evidenciando una brecha

significativa entre los potenciales compradores. Asimismo, se destaca que los
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consumidores priorizan la relacion calidad-precio (77.8%) y la durabilidad (66.2%),
mientras que el componente ecologico, aunque valorado, no es decisivo en la compra. Estos
hallazgos orientan claramente hacia donde enfocar los esfuerzos de comunicacion y

desarrollo del producto.

El analisis financiero muestra que el proyecto es viable y rentable, con un VAN positivo
de $14.045,18, lo que indica que generara valor después de recuperar la inversion inicial
de $27.220,40. La TIR del 28% es significativamente superior al WACC del 11,53%, lo
que confirma su atractivo financiero. Ademas, el PRI de aproximadamente 4 afios refleja
un periodo de recuperacion moderado, lo cual indica que el negocio alcanzara rentabilidad

en un tiempo razonable si se mantienen las condiciones proyectadas.
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Recomendaciones

= FEs importante realizar un seguimiento constante de los indicadores financieros y de
mercado para ajustar las estrategias segun sea necesario. Esto incluye que se evalué la
rentabilidad de los productos, la eficacia de las campafas de marketing y la satisfaccion del

cliente de manera periodica.

= Se recomienda la ejecucion del proyecto Gazzu Shop de acuerdo con los pardmetros
establecidos en este trabajo. Para fortalecer la distribucion y aumentar la presencia del
producto en el mercado, es aconsejable establecer alianzas con veterinarias, tiendas
especializadas en mascotas y criadores de gatos. Estas colaboraciones pueden incluir
exhibiciones del producto en los puntos de venta, acuerdos de recomendacion y

participacion en ferias de adopcidn y bienestar animal.

= Gazzu Shop ha demostrado ser un proyecto innovador y sostenible que ofrece productos y

servicios eco-amigables para mascotas, en especial para los felinos.

= La empresa debe implementar una estrategia basada en la educacion y la construccion de
confianza, respondiendo a las inquietudes de su mercado objetivo. Es crucial crear
contenido cautivador en plataformas como Instagram (56.7%) y Tik-Tok (52.6%),
compartir testimonios genuinos y resaltar como los rascadores personalizados mejoran el
bienestar de las mascotas y complementan la estética del hogar. El éxito radica en establecer
vinculos emocionales mientras se comunican los beneficios funcionales y se destaca el

valor sostenible como factor diferenciador.

= Se recomienda que nuestro proyecto continie innovando y mejorando sus productos y

servicios para mantener su posicion como lider en la industria rascadores de gatos.
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Finalmente, se recomienda que Gazz hop considere expandir su oferta de productos y
servicios a nuevos mercados. Para aumentar su alcance y escalabilidad fisica, se explore
nuevas oportunidades por lo menos en las tres ciudades principales de nuestro pais (Quito,
Guayaquil y Cuenca) de colaboracion con organizaciones ambientales y de bienestar

animal para ampliar su impacto positivo.

En funcién a los resultados del analisis financiero del proyecto, para mejorar el desempeio
financiero del proyecto, se recomienda optimizar costos operativos. También, es clave
implementar estrategias de aumento de ingresos, como promociones, diversificacion de
productos y alianzas estratégicas. Aunque el proyecto no contempla financiamiento,
evaluar opciones de apalancamiento podria permitir acelerar su crecimiento sin afectar su

sostenibilidad.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta dirigida a personas de la ciudad de Cuenca

INTERROGANTES

1. ;Qué edad tienes?

Entre 20-25 afios
Entre 26-30 afios
Entre 31-36 afos
37 afios en adelante

2.  (En su hogar tiene un gato (a) como mascota?

Si
No
Otros

3. (Conoces o has adquirido productos para mascotas realizados con material
reciclable?

Si
No

4. (;Conoce qué es un rascador de gatos?

Si
No

5. ¢(Qué tan probable seria que compraras un rascador para gatos hecho con
materiales reciclados?

Muy probable

Probable

Poco probable
Nada probable

6. ;Conoce cuales son los beneficios de tener un rascador de gatos?

Si
No

7. ¢(Escoja 3 caracteristicas que desearia al momento de adquirir este tipo de
productos?

Calidad
Precio



10.

11.

12.
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Tamano
Comodidad
Durabilidad

.Qué precio estaria dispuesto a pagar por un rascador de gatos personalizado a las
necesidades de la mascota?

Entre 30- 508
Entre 51 - 70$
Entre 71 - 100$
1003 en adelante

JEn el caso de realizar una compra de este producto cuanto tiempo COM0 maximo
estaria dispuesto a esperar para la entrega de su producto?

Hasta 3 dias.
Hasta 5 dias.
Hasta 7 dias.

JHas adquirido antes productos para mascotas por internet?

Si
No

,Preferirias comprar este producto en un local fisico o por internet?

Local fisico

Internet
Las dos opciones

JPor qué medios digitales te gustaria encontrar informacion sobre nuestros
productos?

Tik Tok

Facebook Market Place
Instagram

WhatsApp

Pagina Web

Gracias por su colaboracion
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