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Resumen Ejecutivo

El proyecto consiste en desarrollar y lanzar Munay Pets, un shampoo sélido (en barra) para
mascotas elaborado con ingredientes naturales/organicos, disefiado para la ciudad de Quito durante el
periodo octubre 2025 — marzo 2026, con el fin de ofrecer una alternativa ecoldgica, sostenible y de
facil produccidn local que promueva el bienestar animal y reduzca el impacto ambiental asociado a

productos convencionales.

Munay Pets nace a partir de tres problematicas recurrentes identificadas en la categoria de
higiene pet: (1) piel sensible e irritacion post-bafio, (2) mal olor persistente aun después del bafio y (3)
residuos plasticos derivados del uso predominante de envases de un solo uso. En el diagnéstico del
problema se destaca que muchos productos comerciales incluyen quimicos potencialmente irritantes
(como sulfatos, fragancias sintéticas y parabenos) y que, ademas, existe el uso de productos no
adaptados a la piel de las mascotas; esto puede provocar resequedad, prurito, dermatitis y alergias. En
paralelo, se evidencia una brecha de oferta local organica/segura y un comportamiento de sustitucion:
algunos tutores improvisan remedios caseros (avena, vinagre, bicarbonato) que no siempre resuelven
el problema o resultan dificiles de aplicar. Finalmente, el empaque plastico y la falta de sistemas
efectivos de reciclaje amplifican el impacto ambiental y generan “culpa” en el consumidor eco-

consciente.

Frente a este contexto, la idea de negocio propone shampoos en barra con PH controlado,
férmulas hipoalergénicas, activos seguros (por ejemplo, avena y aloe), y empaques sin plastico
(formato barra/refill), priorizando también versiones cat-safe sin fragancia. La propuesta de valor se
apoya en un enfoque de “ciencia + raices”: uso de botanicos andino-amazonicos trazables,
transparencia por lote, y protocolos basicos de tolerancia en conjunto con clinicas veterinarias.
Adicionalmente, se busca una experiencia superior de uso (enjuague facil, menor residuo y una rutina
clara para piel sensible), diferenciandose de ofertas con fragancias intensas, baja trazabilidad o

formulaciones agresivas.

El proyecto define como segmento central a tutores urbanos de perros y gatos con piel
sensible, principalmente entre 25 y 45 afios (NSE medio a medio-alto), consumidores eco-
responsables y familias que consideran a su mascota “parte del hogar”. En el modelo operativo y de
alianzas, se plantean socios clave como clinicas veterinarias (pilotos y validacion), proveedores de
botanicos locales y laboratorios cosméticos. Los canales propuestos priorizan una salida inicial D2C
(tienda online y plataformas de domicilio) para controlar la experiencia, capturar datos y acelerar el
aprendizaje del mercado; luego, se contempla expansién hacia veterinarias, groomers y pet shops

especializados como puntos de distribucién complementarios.



En el desarrollo del producto, Munay Pets incorpora un enfoque préactico de prototipaje y
mejora. El documento contempla iteraciones (prototipo 1.0 y 2.0) como parte del proceso de
aprendizaje y ajuste, alineadas con el objetivo de lograr tolerancia cutanea, desempefio de limpieza 'y
una experiencia sensorial adecuada, manteniendo el estandar de seguridad (especialmente en

versiones sin fragancia y cat-safe) y coherencia ambiental.

En la validacion de mercado, se utiliza un instrumento de encuesta enfocado en habitos de
higiene, problemas post-bafio, preferencias de beneficios (hipoalergénico, control de olor, pH
adecuado, ingredientes botanicos, ausencia de sulfatos/parabenos) y disposicion de compra de un
formato sin pléastico (barra/refill), ademas de preferencias de canal de compra (veterinarias, pet shops,
redes sociales/tienda online, ferias, etc.). Estos hallazgos orientan el plan de marketing y las
prioridades de comunicacién: educacion sobre pH/dermocuidado, solucién a sensibilidad y olor, y

sostenibilidad del empaque como diferenciador tangible.

Finalmente, el proyecto integra un analisis técnico-organizacional (procesos, recursos y
estructura) y un andlisis financiero completo que incluye inversion inicial, costos, ventas, punto de
equilibrio y evaluacién de factibilidad con indicadores como WACC y TIR, ademas de escenarios
(pesimista, conservador y optimista). En conjunto, Munay Pets se presenta como una propuesta viable
y escalable que combina cuidado dermatoldgico, produccion local y sostenibilidad, respondiendo a
una necesidad real del mercado pet en Quito con una estrategia de lanzamiento enfocada en evidencia,

calidad y relacion de largo plazo con el cliente.

Palabras clave: Munay Pets; shampoo en barra para mascotas; pH controlado; piel sensible;
formula hipoalergénica; botanicos andino-amazonicos; empague sin plastico; D2C; Quito; plan de

negocios.



Abstract

The project involves creating and launching Munay Pets, a solid pet shampoo bar made with
natural/organic ingredients, developed for the city of Quito during October 2025 — March 2026. The
purpose is to deliver an eco-friendly, sustainable, locally producible alternative that supports pet
wellbeing while reducing the environmental footprint typically generated by conventional pet hygiene

products.

Munay Pets is built around a clear market and product problem identified in the document:
pet owners frequently report (1) post-bath irritation and sensitive skin, (2) persistent odor even after
bathing, and (3) dissatisfaction with the plastic waste caused by single-use bottles and packaging. The
problem analysis highlights that many commercial shampoos contain ingredients that may irritate
sensitive animals (e.g., sulfates, synthetic fragrances, parabens), and that non-pet-specific or poorly
adapted hygiene products can contribute to dryness, itching, dermatitis, and allergic reactions. In
addition, the market shows limited availability of trustworthy local organic options and a pattern of
substitution where owners rely on home remedies (such as oatmeal baths, vinegar, or baking soda),
which can be inconvenient and do not always solve odor or sensitivity issues. Environmental concerns
further reinforce the opportunity: plastic packaging dominates the category, recycling systems are
often insufficient, and eco-conscious consumers experience a growing sense of responsibility to

reduce waste.

In response, Munay Pets proposes a differentiated product concept: pH-controlled shampoo
bars, positioned as hypoallergenic, supported by safe actives such as oatmeal and aloe, and delivered
in plastic-free packaging through a bar/refill approach. The project also emphasizes fragrance-free and
cat-safe priorities in product design, acknowledging that sensitivity is not limited to dogs and that
fragrance intensity can be a negative driver for certain households. Beyond formulation, the value
proposition is framed as “science + roots”: using traceable Andean-Amazonian botanicals, promoting
transparency at the batch level, and implementing basic tolerance/validation protocols in collaboration
with veterinary clinics. These elements aim to build trust and differentiate Munay Pets from

alternatives characterized by aggressive cleansing systems, strong fragrances, and limited traceability.

The target market is defined as urban pet owners in Quito, primarily 25-45 years old, with
medium to medium-high socioeconomic profiles, who treat pets as family members, care deeply about
skin health and wellbeing, and show eco-responsible purchasing behavior. The business model is
designed to start with a direct-to-consumer (D2C) channel—via an online store and delivery
platforms—to protect margins, control the end-to-end brand experience, and enable faster learning

loops based on customer feedback and repurchase behavior. Over time, the channel strategy expands



into complementary distribution through veterinary clinics, groomers, and specialized pet shops,
leveraging professional endorsement and point-of-need availability. The project’s canvas also
identifies key partners (veterinary clinics for pilots/validation, local botanical suppliers, cosmetic
labs), key activities (pH-careful formulation, tolerance testing, education-driven branding), and

revenue streams (bar sales and subscription-style repurchase).

A practical product development path is included through iterative prototyping (prototype
versions referenced in the document’s structure), reinforcing the project’s focus on usability, rinse-off
experience, sensory acceptance, and dermatological comfort, while maintaining sustainability

principles and local production feasibility.

Market validation is supported through a structured survey instrument addressing bathing
frequency, post-bath issues (irritation/odor), current product usage, awareness of natural solutions,
desired benefits (hypoallergenic performance, odor control, pH suitability, botanical ingredients, no
harsh chemicals), willingness to buy plastic-free formats (bar/refill), price willingness, and preferred
purchase channels (veterinary clinics, specialized pet shops, online/social commerce, fairs,
supermarkets). These inputs inform the marketing plan and reinforce the communication pillars of

dermo-care education, sensitivity relief, performance proof, and visible sustainability benefits.

Finally, the project includes technical/organizational planning and a complete financial
evaluation (initial investment, cost structure, sales projections, break-even, WACC/TIR indicators,
and scenario analysis). The overall conclusion positions Munay Pets as a feasible and scalable
venture: it addresses a clear consumer pain point in Quito’s pet care market, delivers a coherent
product-market fit through pH-controlled and hypoallergenic design, and adds a sustainability

advantage through plastic-free packaging and locally anchored sourcing and production.

Keywords: Munay Pets; pet shampoo bar; pH-controlled; sensitive skin; hypoallergenic
formula; plastic-free packaging; Andean-Amazonian botanicals; direct-to-consumer; Quito; business

plan
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Introduccion

Munay Pets surge tras identificar prevalencias de piel sensible, olores post-bafio y residuos
plasticos en la categoria; se orienta a familias que consideran a su mascota parte del hogar, son

ambientalmente responsables y valoran el retorno a las raices y al saber ancestral.

Propone shampoos en barra con pH controlado, botanicos andino-amazdnicos y empaques sin
plastico para tutores urbanos que exigen evidencia, trazabilidad y resultados. Su diferenciacion
combina ciencia y herencia: formulaciones sin fragancia, y protocolos de prueba con clinicas

veterinarias.

Objetivos Iniciales

Probar un MVP en Quito y en el canal D2C; vision: liderar el dermo cuidado natural para

mascotas en Ecuador y la regién.

Objetivo General

Desarrollar un shampoo natural para mascotas elaborado con ingredientes organicos, en la
ciudad de Quito, durante el periodo octubre 2025 — marzo 2026, con el fin de ofrecer una alternativa
ecoldgica, sostenible y de facil produccién local que promueva el bienestar animal y reduzca el

impacto ambiental generado por productos convencionales

Objetivos Especificos

e Identificar el segmento objetivo de mercado, con sus necesidades y problemas.

e Realizar una investigacién de mercados que nos permita conocer a profundidad a nuestra
audiencia meta.

e Elaborar un plan de marketing que nos permita dirigir una comunicacién y promocién
adecuada hacia la audiencia meta, acerca de nuestro producto / servicio y mantener una
relacion activa.

e Desarrollar el anélisis técnico y organizacional del proyecto a fin de conocer los procesos,
forma de organizacion de la empresa y todo lo concerniente a la parte operativa del proyecto.

e Elaborar un plan financiero que permita la valoracion en términos monetarios, e identificar la
factibilidad de este proyecto.
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Fase de Empatia incluyendo Marco Tedrico

Marco Tedrico

El Ecuador experimenta un auge en la tenencia de mascotas y la industria pet friendly, lo cual
valida la oportunidad de un nuevo producto de higiene. Segun el censo 2022, el 58,3% de los hogares
(3 millones) conviven con al menos un perro o gato, con cifras ligeramente mayores en zonas rurales
(68,6%) pero aun significativas en areas urbanas (52,3%). En total hay 7,6 millones de perros y gatos

en hogares ecuatorianos (5,2 millones canes y 2,4 millones felinos).

La ciudad de Quito refleja esta realidad: se estima que la capital alberga méas de 1,08 millones
de mascotas, superando incluso el numero de nifios menores de 12 afios en la urbe, lo que evidencia la
importancia que han cobrado los “hijos de cuatro patas” en el entorno urbano. Este aumento de
mascotas viene acompafiado por un crecimiento explosivo del mercado de cuidado pet. Las ventas de
alimento para mascotas en 2022 alcanzaron USD 168 millones (40% maés que 2021, y mas del doble
gue en 2019). Con la eliminacién del VA a alimentos de mascotas desde 2025, los duefios destinan el
dinero ahorrado a nuevos productos y servicios especializados (e.g. spas caninos, seguros
veterinarios). De hecho, hasta 10% del ingreso mensual de una familia urbana de nivel medio-alto
puede dedicarse al cuidado de sus mascotas, promediando USD 1.200 anuales por mascota (aprox.
50% en alimento).

Estas cifras demuestran que existe una base de consumidores dispuesta a invertir en el
bienestar de sus animales. Encuestas regionales de Kantar revelan que 73% de los ecuatorianos
considera a su mascota parte de la familia y 60% planea aumentar su gasto en productos y servicios
para ellas. Esta “humanizacion” de la relacién mascota-duefio se traduce en demanda de productos de
calidad premium, seguros y similares a los de uso humano. Ivan Pérez, presidente del Colegio de
Veterinarios de Pichincha, sefiala que hoy el 72% de los duefios esta dispuesto a invertir mas en la

salud y comodidad de sus animales.

El entorno urbano de Quito y otras ciudades presenta un mercado en expansion y
sofisticacion: muchas mascotas, alto gasto per capita y duefios exigentes, sentando el escenario

propicio para innovaciones en higiene pet.

Necesidades de Higiene
El cuidado higiénico adecuado es una necesidad sentida por los duefios y sus mascotas,

especialmente en entornos urbanos donde los animales comparten muy de cerca el espacio doméstico.
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Los problemas dermatoldgicos en mascotas son frecuentes: la dermatitis atopica canina, por ejemplo,
afecta aproximadamente al 10-15% de los perros. y los trastornos de piel (picazon, infecciones) estan

entre los motivos de consulta veterinaria mas comunes.

Una causa clave es el uso de productos inadecuados para su fisiologia. La piel del perro tiene
un pH mas neutro (7.2) y una epidermis mucho mas delgada (8—10 capas celulares) que la humana
(5.5 de pH y 18-20 capas). Por ello, usar shampoos no formulados para mascotas puede alterar la
barrera cutanea: un shampoo humano o con quimicos agresivos “desprotege” la piel del animal,
causando resequedad, descamacidn e incluso infecciones secundarias. Este riesgo se ve exacerbado
porque los productos grooming para mascotas tienen poca regulacion; pueden incluir detergentes
fuertes, perfumes sintéticos, alcoholes o incluso conservantes liberadores de formaldehido, sin

obligacién de declararlo claramente.

Estudios advierten que muchos shampoos comerciales contienen sulfatos, parabenos,
colorantes y fragancias artificiales capaces de irritar la piel del perro o gato, e incluso ser dafinos si se
lamen e ingieren. En respuesta, los veterinarios recomiendan formulas hipoalergénicas, pH

balanceadas y libres de toxicos para mascotas, privilegiando ingredientes naturales.

La tendencia “natural” se observa en que muchos propietarios prefieren evitar pesticidas aun
si esto implica bafios méas frecuentes o vigilancia extra. Incluso recurren a remedios caseros: bafios de
avena coloidal para aliviar la comezon, enjuagues con vinagre de manzana diluido como
antibacteriano, o bicarbonato de sodio para neutralizar olores. Estas practicas, recomendadas en
portales especializados, reflejan la busqueda de soluciones caseras seguras ante la falta de un producto
comercial confiable. No obstante, prepararlos y aplicarlos puede ser engorroso y menos efectivo que
un formulado profesional. En suma, existe una necesidad latente de un shampoo para mascotas que
limpie eficazmente sin irritar, que proteja contra parasitos con activos naturales, y que simplifique el
ritual de bafio para el duefio moderno preocupado tanto por la salud de su mascota como por el uso de

quimicos.

Sostenibilidad y Residuos

Ligado a las necesidades de salud esta el impacto ambiental de los productos de higiene. Los
desechos pléasticos y quimicos de estos productos se han vuelto problemaética global y local, por lo que
un enfoque sostenible afiade valor a la propuesta. Tradicionalmente, shampoos y acondicionadores pet
vienen en botellas plasticas desechables que engrosan el problema de residuos. A nivel mundial, solo

9% de los plasticos se reciclan; el resto termina en basureros, incinerado o en entornos naturales.
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En la industria de mascotas, se calcula que en EE.UU. cada afio se generan méas de 300
millones de libras de empaques plésticos de alimentos y golosinas, de las cuales 99% acaba en
vertederos (no reciclado). Ecuador no es ajeno: el 60% de la basura hallada en playas ecuatorianas es
plastico o micro plastico (botellas, fundas, tapas, etc.). Esto indica que los envases de productos —
incluidos los de mascotas— estan contribuyendo a la contaminacién marina y terrestre. En respuesta, el
pais ha tomado medidas de politica publica: existe una Ley de Plasticos de un Solo Uso (2020) que
busca prohibir fundas y empaques desechables, un impuesto redimible a botellas plasticas, y
programas emblematicos como “Galapagos Cero Basura” para eliminar plasticos del ecosistema

insular.

La ciudadania también muestra mayor conciencia ecoldgica, aungue con matices. Un estudio
global de Kantar clasificé a los consumidores altamente comprometidos con el ambiente (“eco-
activos™) y encontrd que Latinoamérica tiene una de las mayores proporciones (22% de consumidores,
en 2023). Sin embargo, en Ecuador solo alrededor del 8% de los consumidores serian realmente “eco-
activos” (la cifra mas baja de la region). Esto sugiere que, si bien la mayoria reconoce su
responsabilidad ambiental (75% de los latinoamericanos dice que sus decisiones de compra impactan
el planeta 985)), en nuestro medio atn es limitado el segmento que toma accion consistente al respecto.
Aun asi, mas de la mitad afirma que castigaria a empresas no sostenibles dejando de comprar (en
encuestas, 50% espera gque las marcas compensen su huella, y 44% ha abandonado marcas por

impactos negativos).

En el mercado de mascotas ecuatoriano ya se observan sefiales verdes: crecen las tiendas que
ofrecen productos ecoldgicos (accesorios de materiales reciclados, alimento natural, etc.), y algunos
emprendedores han lanzado juguetes biodegradables, arenas ecoldgicas o shacks organicos. De hecho,
el segmento de productos pet eco-friendly va en ascenso en Latinoamérica con 6% CAGR estimado.
impulsado por consumidores urbanos jovenes que buscan reducir su huella. Un shampoo en barra
organico para mascotas encaja perfectamente en esta tendencia: al ser solido eliminaria las botellas

plasticas, y al usar ingredientes biodegradables no dejaria residuos toxicos al enjuagarse.

La aceptacién de un producto asi es prometedora dado el contexto: los duefios de mascotas en
Quito (en su mayoria Millennials y Gen Z) estan familiarizados con conceptos de “beauty sostenible”
y probablemente trasladen esas expectativas al cuidado de sus mascotas. En suma, la problematica
ambiental actual —desde montafias de envases plasticos hasta quimicos dafiinos en el agua— respalda la

necesidad de innovar con opciones de higiene pet mas sustentables.
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Mapa de Empatia

Figura 1
Mapa de Empatia

¢Qué piensa y siente?

Quiere que su mascota esté saludable, sin picazon, sin alergias y sin mal olor post-bafio.
Se frustra con shampoos “naturales” que irritan o no cumplen lo prometido.
Le preocupa el impacto ambiental del plastico y los quimicos agresivos.
Valora la naturaleza, las plantas ancestrales, el consumo responsable y lo local.
Busca evidencia, trazabilidad y resultados reales.

¢Qué oye? ¢Qué ve?
Consejos veterinanos sobre evitar sulfatos y parabenos. Productos comerciales poco transparentes en ingredientes.
Recomendaciones de otras personas con mascotas sensibles. Poca oferta realmente hipoalergénica y sin plastico.
Conversaciones sobre el retomo a lo natural. Veterinarias y tiendas naturales con opciones aun limitadas.
Opiniones sobre ingredientes locales o ancestrales. Contenido en redes sobre piel sensible, alergias y sostenibilidad.
¢Qué dice y hace?

Investiga, compara y lee resefas antes de comprar.
Pide productos sin quimicos agresivos ni fragancias fuertes.
Busca opciones eco-friendly.

Compra online o en veterinarias naturales.
Recomienda marcas locales cuando confia en ellas.

¢Qué le duele? (A qué aspira?
Mascotas con dermatitis, picazon o resequedad. Shampoo que no irrite ni empeore el prurito.
Falta de transparencia en ingredientes y pruebas. Limpieza profunda con aroma suave y sin quimicos.
Mal olor post-bafio por residuos o mala limpieza. Ingredientes naturales, rastreables y andino-amazonicos.
Dificultad para encontrar productos naturales y efectivos. Formulas cat-safe, sin fragancias ni irritantes.
Exceso de plastico en empaques. Productos eco-friendly y sin plastico.

Que refleje un estilo de vida consciente y responsable.

Nota: Elaboracion propia

El mapa sugiere tutores que valoran lo natural y confian en ingredientes orgénicos. Buscan
alivio de prurito y buena limpieza sin irritacion, por lo que prefieren botanicos suaves, trazables y
seguros. Rechazan quimicos agresivos y plastico, abriendo espacio a barras sélidas con plantas nativas
y pH cuidado. El shampoo, debe mostrar origen, evidencia y resultados visibles, conectando el saber

ancestral con pruebas simples.



19

Buyer Persona: Caracteristicas y necesidades del segmento

Tabla 1

Buyer Persona

Elemento

Descripcion

Nombre del Buyer Persona

Martin, duefio responsable de mascota con piel

sensible.
Perfil Demografico
Edad 25 — 45 afios.
Género Masculino / Femenino.
Estado civil Soltero, casado, conviviente.

Nivel educativo

Universitario, técnico, bachillerato.

Ingresos mensuales

USD 500-2000.

Redes sociales que utiliza

Ocupacion Profesional, emprendedor o trabajador freelance con
sensibilidad ambiental.
Ubicacion Zonas urbanas de Quito con acceso a veterinarios con

preferencia a medicamentos naturales.
Facebook, Instagram, TikTok, WhatsApp.

Perfil Psicografico

Estilo de vida Sostenible, busca alternativas ecolégicas y libres de
quimicos.
Valores Amor por las mascotas, consumo responsable, respeto

por la naturaleza, salud integral, apoyo a marcas

locales y ecuatorianas.

Personalidad

Responsable, carifioso, empético, preocupado por el

bienestar animal y el medio ambiente.

Comportamiento de Consumo

¢Dbnde compra?

Tiendas de mascotas naturales, veterinarias
especializadas, comercio electronico (Instagram +

WhatsApp Business con catalogo y envios dentro de

Quito).

¢ Qué lo motiva a comprar?

Cuidado de la piel sensible de su mascota, evitar

alergias y dermatitis, preferencia por productos
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naturales sin sulfatos ni parabenos, deseo de reducir el

uso de plastico y apoyar marcas locales.

Necesidades

Necesidades principales

Soluciones efectivas y seguras para la limpieza e
higiene de mascotas con dermatitis, alergias o
irritaciones; productos que no empeoren los sintomas y

gue sean respetuosos con el medio ambiente.

¢ Como el producto/servicio satisface esas

necesidades?

El shampoo orgénico en barra, elaborado con plantas y
hierbas medicinales ecuatorianas, ofrece limpieza
profunda, con pH canino balanceado, sin sulfatos ni
parabenos, con aroma herbal suave y sin fragancias
artificiales. Su formato solido reduce el uso de plastico

y permite envases reciclables o retornables.

Nota: Elaboracion propia
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Identificacion de la Problematica

Problema del segmento (segmento urbano, Quito)

Las mascotas y sus duefios enfrentan la falta de productos de higiene adecuados que
combinen eficacia, seguridad dermatolégica y sostenibilidad. En la practica, los shampoos
convencionales disponibles en Ecuador suelen contener quimicos agresivos no adaptados al pH ni a la
piel sensible de perros y gatos, lo que provoca irritaciones, alergias y malestar en las mascotas
después del bafio. A la par, muchos de estos productos incluyen ingredientes pesticidas para
pulgas/garrapatas que pueden resultar toxicos, generando preocupacién en los propietarios. Por otro
lado, los envases plasticos de un solo uso y residuos quimicos de estos articulos contribuyen a la

contaminacion ambiental, chocando con la creciente conciencia ecoldgica de la comunidad.

El segmento de duefios de mascotas urbanas (especialmente en Quito) se ve afectado por un
problema dual: no disponen de un shampoo pet que garantice cuidado dermatolégico natural para sus
animales, y al usar las opciones actuales terminan exponiendo a sus mascotas a irritantes y al entorno
a desperdicios plasticos. Este vacio en la oferta afecta la calidad de vida de las mascotas (problemas
de piel, paréasitos) y deja insatisfechos a los propietarios que buscan alternativas mas saludables y

responsables.

Arbol de problemas

Tabla 2

Arbol de problemas

Causas (¢ Por qué ocurre?) Problema Central Consecuencias (;Qué pasa

por el problema?)

Causa 1

Formulaciones con quimicos
irritantes (sulfatos, fragancias
sintéticas, parabenos) en
shampoos comerciales para

mascotas

Causa 2

Uso de productos de higiene
inadecuados en mascotas, no
adaptados a su piel ni

amigables con el ambiente.

consecuencia 1

Irritacién cutanea, sequedad y
alergias en las mascotas
después del bafio (pérdida de
aceites naturales, picazon,

dermatitis)

consecuencia 2




Uso de pesticidas quimicos
(permetrina, etc.) en

antipulgas tradicionales.

Causa 3

Ausencia de opciones
orgénicas locales y
desconocimiento de
alternativas naturales

eficaces.

Riesgo de toxicidad y efectos
adversos en las mascotas
(convulsiones, vémitos,
especialmente en gatos) y
desconfianza de los duefios

hacia estos productos

Causa 4

Empaque pléastico de un solo
uso predominante en
productos pet y falta de

sistemas de reciclaje.

consecuencia 3

Duefios improvisan remedios
caseros (bafios de avena,
vinagre, bicarbonato) que no
siempre resuelven
completamente el problema
de pulgas u olor, o resultan

engorrosos de aplicar

consecuencia 4
Acumulacién de residuos
plasticos y quimicos en el
ambiente: mayor
contaminacion (ej. playas con
60% de basura pléastica) y
sentimiento de culpa en el

consumidor eco-consciente

Nota: Elaboracion propia

Idea de negocio

Munay Pets desarrolla shampoos en barra, para perros, con pH controlado, formulas

hipoalergénicas y empaques sin plastico (barra/refill). y activos seguros (avena, aloe), priorizando

versiones cat-safe sin fragancia. Su ventaja competitiva combina ciencia y raices: protocolos de

tolerancia con clinicas veterinarias, enjuague facil y transparencia por lote.

Frente a ofertas con sulfatos, fragancias intensas y baja trazabilidad, entrega desempefio

dermatoldgico y coherencia ambiental. Modelo inicial: D2C, con métricas de recompra, NPS 'y

resefias 4-5. La propuesta resuelve prurito y sensibilidad mientras reduce residuos, alineandose con

tutores que exigen evidencia, naturalidad y sostenibilidad.
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Tabla 3

Business Canvas

Socios clave

Actividades clave

Propuestas de valor

Relacién con clientes

Segmentos de clientes

e Clinicas y médicos
veterinarios (pilotos,
validacion)

e Proveedores de
boténicos locales
(matico, guayaba,
guayusa) y Quillaja
grado cosmético

e Laboratorios

cosméticos

e Formulacion pH-
cuidaday pruebas de
tolerancia

e Pilotosclinicos
ligeros con
veterinarias

e Marca, educacion
(piel sensible) y
contenido

Recursos clave

e Fdrmulasy know-
how (IP blanda)

e Red de proveedores
locales certificados

e Marca, disefio y
activos educativos

e Plataforma D2Cy

analitica de clientes

e Barra solida
hipoalergénica, sin
sulfatos/parabenos y
sin plastico

e Botéanicos andino-
amazonicos
trazables +
evidencia de
seguridad

e Enjuague féacil,
menor residuo y
rutina clara para piel

sensible

e Tutores urbanos de
perros (25-45, NSE
medio-medio alto)

e Clinicas veterinarias
y groomers que
buscan opciones

suaves

Canales:
e Tiendaonline

e Plataformas de domici

e Tutores urbanos de
perros y gatos con
piel sensible (25-45
afios).

e Consumidores eco-
responsables que
buscan alternativas
naturales.

e Familias que
consideran a su
mascota “parte del

hogar”.

23




24

Estructura de costos

e Compra de materia prima vegetal.

e Empaques biodegradables y refill.
e Marketing digital y pauta.
e Distribucion/logistica.

e Validacion veterinaria y permisos.

e Produccién (saponificacion, formulacién, pH testing).

Fuente de ingresos
e Venta de shampoo en barra.

e Suscripciones de recompra mensual.

Nota: Elaboracion propia



Prototipaje 1.0

Figura 2

Opcion 1 de prototipo 1.0

Nota: Elaboracién propia

Al probar este primer prototipo de manzanilla con Tito(Doberman Pincher), Thiago y
Chiquita (Shih Tzu y Pequines) y Takis (Border Collie), nos dimos cuenta de que la formula no
funcion6 como esperabamos. El problema principal fue que el shampoo resulté demasiado "pesado” y
con olor a glicerina; en lugar de dejar a los perros sueltos y limpios, les dejé una capa de grasa muy
dificil de quitar y un olor fuerte, lo cual fue un desastre sobre todo para el Pequinés y el Shih Tzu que
terminaron con el pelo aplastado y con aspecto sucio. Para colmo, el tema del olor falld: la frescura de
la manzanilla desapareci6 apenas toco el agua, y al final los perros se quedaron oliendo fuerte a

glicerina, que no es precisamente un aroma agradable.

Viendo estos resultados, la opinién general de las tres fue que urge cambiar la receta para que
el Shampoo limpie de verdad en lugar de engrasar. Sugieren bajar muchisimo la cantidad de glicerina.
También nos pidieron que busquemos la forma de que el olor rico de las plantas se quede pegado al
pelo, porque tal como estéa ahora, el olor fuerte de los ingredientes base gana y se pierde toda la

sensacién de frescura.
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Andlisis del Macroentorno

El entorno macroecondémico favorece el lanzamiento de Munay Pets, alineandose

perfectamente con la "humanizacion" animal y la conciencia ecoldgica de su publico objetivo.

Politico y Legal
Las normativas claras de higiene veterinaria y el cumplimiento de requisitos legales permiten

ofrecer un producto certificado, generando la confianza y transparencia que exigen los duefios.

Econoémico
A pesar de las variaciones econémicas, el sector pet care sigue creciendo. El consumidor
prioriza el gasto en bienestar, viendo los productos premium y naturales como una inversion

emocional necesaria.

Social
Al considerar a las mascotas como familia, aumenta la demanda de productos hipoalergénicos

y suaves gue garanticen su salud y confort.

Tecnoldgico
Los avances en formulacion permiten crear shampoo artesanales con altos estandares de

calidad, control de pH y seguridad, sin perder su esencia natural.

Ecoldgico
La fuerte ética ambiental del mercado impulsa la preferencia por ingredientes biodegradables

y procesos sostenibles.

Andlisis del Microentorno

Rivalidad entre competidores

La industria de cuidado para mascotas en Quito presenta una rivalidad moderada. Existen
muchos actores (marcas locales como Levacan, Asuntol y otros productos importados), pero ningin
competidor domina el mercado. Esto conlleva riesgo de competir en precios, se estima que hay +/-
1300 puntos de venta pet en Quito, generando tendencias de “guerra de precios”, aunque el
crecimiento sostenido del sector y la demanda por productos especializados dejan espacio para

diferenciarse con ofertas naturales y de calidad.
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Amenaza de nuevos entrantes

Las barreras de entrada son relativamente bajas, por lo que la amenaza de nuevos
competidores es alta. La creciente demanda y la inversidon inicial modesta facilitan que pequefias
empresas 0 importadores lancen lineas de shampoo pet facilmente. Dado que la industria local atin no
alcanza economias de escala ni una fuerte fidelizacion de marca, Munay Pets enfrentard competencia
emergente; su estrategia debera apoyarse en una clara diferenciacion (formula ancestral-verificada)

para asegurar lealtad antes de que ingresen imitadores.

Poder de negociacion de proveedores

Este poder es limitado. El auge del mercado pet ha atraido a multiples proveedores de
insumos (fabricantes de shampoo base, hierbas medicinales, envases), generando competencia entre
ellos. Ningun proveedor individual impone condiciones, ya que la calidad es estandarizada y existen
alternativas. Esto permite a Munay negociar precios favorables y elegir insumos organicos de calidad;
por ejemplo, puede aliarse con productores locales para asegurar suministro trazable sin depender de

un solo proveedor.

Poder de negociacion de los compradores

El poder del cliente final es moderado a bajo. Los duefios de mascotas tienen muchas
opciones y pueden cambiar de producto con facilidad si no quedan satisfechos. Sin embargo, el
consumidor promedio carece de informacidn técnica (pH, ingredientes seguros) y suele decidir sus
compras por conveniencia (proximidad, recomendacion) méas que por analisis de precio-calidad. Esto
significa que, si Munay Pets ofrece evidencia cientifica y resultados visibles, los clientes estaran
dispuestos a pagar un precio premium razonable por un shampoo confiable, reduciendo su

sensibilidad al precio.

Amenaza de sustitutos

Existen alternativas caseras o genéricas al shampoo pet (por ejemplo usar shampoo humano
de bebé, shampoo neutros o remedios caseros como avena y vinagre). No obstante, estas opciones son
sustitutos imperfectos que no brindan el mismo cuidado y pueden resultar perjudiciales: usar shampoo
humano altera el pH canino, eliminando su proteccién natural y provocando resequedad e irritacion.
La tendencia de “humanizar” el cuidado animal y la mayor conciencia dermatologica en tutores
disminuyen el atractivo de estos sustitutos. Un producto especializado, natural y seguro como el de

Munay Pets puede asi ocupar ese espacio de forma competitiva.



Validacion de Viabilidad - Deseabilidad

Investigacion de Mercado

La poblacion objetivo del estudio son los hogares de la ciudad de Quito que conviven con
perros y presentan problemas dermatolégicos, pertenecientes a los niveles socioeconémicos A, By
C+.

A partir de 868.750 hogares totales se estiman 415.000 con perro. De los 415.000 hogares,

alrededor del 13 % reporta afecciones de piel, es decir 54.000 hogares.

Al aplicar la composicion de NSE (A, B y C+) se obtiene:

Nivel Socioeconémico Porcentaje
A 19%
B 11,2 %
C+ 22,8 %
Total NSE objetivo (A+B+C+) 35,9 %

54.000%0.359=19.386=19.400 hogares

De 19.400 hogares, del cual se considera como mercado objetivo ampliado Eco-sensibles y

Eco-activos.

e Eco-sensibles (50 %) - 9.700 hogares

e [Eco-activos (8 % de eco-sensibles) - 776 hogares

Muestra

Para determinar el tamafio de muestra se utilizo la formula para poblaciones finitas.
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Parametro Valor
Nivel de confianza 95 % (Z = 1,96)
Probabilidad de éxito (p) 0,50
Probabilidad de fracaso (q) 0,50
Margen de error (e) 5%
Tamafio de poblacién (N) 9.700 hogares

e Tamafio de muestra inicial (poblacion infinita)

_ Z’pq
ng = 62
1,96%(0,5)(0, 5)
= = 384
e 0,052
e Ajuste a poblacion finita (N = 776)
ng
n=—
T+ (%)
384
= ~ 257

14 (384/776)
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El tamafio de muestra recomendado para el segmento eco-activo es

de = 257 encuestas.

Este tamafio es estadisticamente valido y adecuado para medir la aceptacién temprana (early

adopters) del shampoo natural Munay Pets.
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Instrumento de Recoleccion de Informacion y Analisis de Resultados

Queremos crear el mejor cuidado para perritos de piel sensible. ¢ Nos ayudas con esta encuesta?

Tus respuestas nos ayudaran a crear Munay, un shampoo sélido natural disefiado
especialmente para mascotas de piel sensible, y asi ofrecer un cuidado méas suave, seguro y lleno de

amor para ellas y sus familias.

Tabla 4

Instrumento de recoleccién de informacién

Datos generales

1. ¢ En qué sector vives actualmente?

OPA Quito

OPB Tumbaco

OPC Cumbayéa

OPD Valle de los Chillos

2. Género:

OPA Femenino

OPB Masculino

OPC Prefiero no decirlo

3. ¢ Qué edad tienes?

OPA 18-21 afios

OPB 22-30 afios

OPC 3140 afios

OPD 41-50 afios

OPE Mas de 50 afios

4. ¢ Tienes al menos un perro?
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OPA Si

OPB No

(Siresponde OPB - finalizar encuesta)

Condicién dermatoldgica

5. ¢ Tu perro ha presentado irritacion, alergias, resequedad o mal olor posterior al bafio en los

Ultimos 6 meses?

OPA Si

OPB No

OPC No estoy seguro(a)

Percepcion sobre productos naturales

6. ¢Qué tan importante es que el shampoo de tu mascota sea natural e hipoalergénico?

OPA 1 — Nada importante

OPB 2

OPC3

OPD 4

OPE 5 — Muy importante

Preferencias del producto

7. ¢ Qué atributos valorarias méas en un shampoo sélido para piel sensible? (Elige maximo 2)

OPA Ingredientes naturales

OPB Fécil de enjuagar

OPC Fragancia suave

OPD Alivio de irritaciones

OPE Sin plésticos / ecologico
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OPF Validado por veterinarios

8. ¢ Qué fragancia prefieres para tu perro?

OPA Sin fragancia

OPB Aroma herbal / avena suave

OPC Aroma fresco y perceptible

OPD Me es indiferente

9. ¢ Has tenido problemas con shampoos anteriores? (Multiple seleccién)

OPA Irritacion o picor posterior

OPB Pelaje grasoso

OPC Dificil de enjuagar

OPD Olor quimico o muy fuerte

OPE Ninguno

Precio y disposicion de pago

10. ¢ Qué precio te parece razonable para un shampoo soélido natural?

OPA Menos de US $5

OPB US $5.00 — US $7.50

OPC US $8.00 — US $10.00

OPD Més de US $10.00

11. ; Pagarias hasta un 10% mas si cuenta con validacién veterinaria para piel sensible?

OPA Si

OPB Tal vez

OPC No

12. ¢ Qué tan dispuesto(a) estarias a pagar mas por un producto sin envases plasticos?
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OPA 1 — Nada dispuesto

OPB 2

OPC3

OPD 4

OPE 5 — Muy dispuesto

Canal de compra

13. ¢ Ddénde prefieres comprar productos de higiene para tu mascota?

OPA Veterinarias

OPB Pet shops

OPC Supermercados

OPD Online (Instagram / WhatsApp / tienda web)

OPE Groomers (peluquerias caninas)

14. ; Qué tan importante es la disponibilidad inmediata del producto?

OPA 1 — Nada importante

OPB 2

OPC3

OPD 4

OPE 5 — Muy importante

Adopcion del shampoo sélido

15. ¢ Qué tan dispuesto(a) estas a usar shampoo sélido (barra) en lugar de liquido?

OPA 1 — Nada dispuesto

OPB 2

OPC3




34

OPD 4

OPE 5 — Muy dispuesto

Incentivos

16. ¢ Qué incentivo te motivaria mas a probar Munay por primera vez?

OPA Muestra gratuita en veterinaria o pet shop

OPB Descuento del 20% en compra online

OPC Combo promocional (shampoo + accesorio)

OPD Ninguno de los anteriores

Nota: Elaboracion propia

Tablab

Presentacion de resultados

Descripcion Pregunta Resultados Generales

OPA| OPB | OPC | OPD | OPE |OPF
Pregunta 1 64.5%| 54% | 54% | 24.7% N/A | N/A
Pregunta 2 1.1% | 15.1% | 39.8% | 355% | 8.6% | N/A
Pregunta 3 94.6%| 5.4% N/A N/A N/A | N/A
Pregunta 4 41.9%| 46.2% | 11.8% | N/A N/A | N/A
Pregunta 5 43% | 3.2% | 14% 11.8% | 66.7% | N/A
Pregunta 6 46.2%| 23.7% | 25.8% | 47.3% | 17.2% |61.3%
Pregunta 7 6.5% | 46.2% | 34.4% | 12.9% N/A | N/A
Pregunta 8 31.2%| 4.3% | 20.4% 29% | 41.9% | N/A
Pregunta 9 14% | 64.5% | 19.4% | 2.2% N/A | N/A
Pregunta 10 55.9%| 36.6% | 7.5% N/A N/A | N/A
Pregunta 11 8.7% | 54% | 35.9% 12% 38% | N/A
Pregunta 12 45.2%| 46.2% | 55.9% | 22.6% | 4.3% | 4.3%
Pregunta 13 22% | 65% | 14% 16.1% | 61.3% | N/A
Pregunta 14 9.7% | 10.8% | 31.2% 14% | 34.4% | N/A
Pregunta 15 65.2%| 13% | 19.6% | 2.2% N/A | N/A

Nota: Elaboracion propia
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Anélisis de los resultados de la encuesta de campo realizada al grupo objetivo.

1.- ¢ En qué sector vives actualmente?

La mayoria vive en Quito y Valle de los Chillos, por lo que el plan de negocios debe concentrar
esfuerzos comerciales y de distribucion en estas zonas urbanas y periurbanas, donde hay mayor
probabilidad de adopcién temprana del producto.

2.- ¢Qué edad tienes?

Predominan personas entre 31 y 50 afios, adultos con capacidad econdmica y alta preocupacién por
sus mascotas. Munay debe comunicarse con un tono serio y técnico, destacando salud, seguridad y

calidad méas que moda o precio bajo.

3.- ¢ Tienes al menos un perro?

Casi todos los encuestados tienen perro, lo que confirma que la encuesta llegd correctamente al

publico objetivo y que existe una base real de demanda para un shampoo especializado.

4.- ¢ Tu perro ha presentado irritacion, alergias, resequedad o mal olor posterior al bafio en los

ultimos 6 meses?

Un porcentaje relevante ha tenido problemas dermatoldgicos o de mal olor, lo que valida la necesidad

de un producto para piel sensible y respalda la propuesta de valor central de Munay.

5.- ¢ Qué tan importante es que el shampoo sea natural e hipoalergénico?

La mayoria lo considera muy importante, por lo que el eje de marca debe ser “natural +

hipoalergénico”, tanto en el desarrollo del producto como en el mensaje de marketing.

6.- ¢ Qué atributos valorarias mas en un shampoo sélido para piel sensible?
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Destacan alivio de irritaciones, validacion veterinaria e ingredientes naturales. Esto orienta la
formulacion hacia eficacia clinica y respaldo profesional, y justifica invertir en alianzas o
certificaciones veterinarias.

7.- ¢ Qué fragancia prefieres para tu perro?

Se prefieren aromas suaves y herbales. Munay debe evitar fragancias fuertes o artificiales y alinearse

con un perfil olfativo natural que refuerce su posicionamiento suave y hipoalergénico.

8.- ¢Has tenido problemas con shampoos anteriores?

Los problemas mas comunes son irritacion, olor quimico fuerte y dificultad de enjuague. Munay debe
comunicar explicitamente que resuelve estos tres puntos: piel tranquila, olor suave y facil enjuague.

9.- ¢ Qué precio te parece razonable para un shampoo sélido natural para piel sensible?

El rango aceptado es principalmente US $5-7,5. El plan de negocios debe fijar precios dentro de ese

rango medio-alto, justificando el valor agregado con calidad y beneficios para la piel.

10.- ¢ Pagarias hasta un 10% mas si cuenta con validacion veterinaria?

La mayoria dice que si o tal vez, lo que indica que la validacion veterinaria agrega valor percibido y

permite un ligero sobreprecio sostenible en la estrategia de precios.

11.- ¢ Qué tan dispuesto(a) estarias a pagar méas por un producto sin envases plasticos?

Existe buena disposicion, pero no tan undnime como con la parte “natural”. La sostenibilidad debe

comunicarse como beneficio importante, pero complementario a la salud de la mascota.

12.- ; Dénde prefieres comprar productos de higiene para tu mascota?

Se prefieren supermercados, veterinarias y pet shops, muchas veces combinados. Esto sugiere una
estrategia multicanal, iniciando por veterinarias/pet shops y luego escalando a supermercados y

online.

13.- ¢ Qué tan importante es la disponibilidad inmediata en tu canal favorito?
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La mayoria lo considera muy importante, por lo que la gestién de inventarios y reposicion rapida es

critica. Un producto ausente en el punto de venta puede implicar pérdida directa de clientes.

14.- ; Qué tan dispuesto(a) estas a usar shampoo sélido (barra) en lugar de liquido?

Hay buena apertura, aunque también cierta neutralidad. El formato solido es viable, pero necesita

educacion y demostraciones para reducir dudas y resaltar ventajas frente al liquido.

15.- ¢ Qué incentivo te motivaria méas a probar Munay por primera vez?

Las muestras gratuitas en veterinarias o pet shops son el incentivo mas efectivo. El plan de negocios

debe contemplar un programa fuerte de sampling y activaciones en estos puntos de contacto.

Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

Se realiz6 una segunda entrevista a profundidad a las mismas 3 personas del segmento de
mercado objetivo con las que trabajamos durante el primer testeo, dando como principales resultados

lo siguiente:

Tras la aplicacion del Prototipo 2.0 (Férmula Avena), la segunda ronda de entrevistas a
profundidad reveld una aceptacion unanime y una mejora drastica en la experiencia de usuario frente
al primer intento. Los tres participantes coincidieron en que el problema de la capa lipidica (grasa) fue
eliminado exitosamente; la reduccion de glicerina permitié un enjuague rapido y efectivo,
devolviendo el volumen y soltura natural al pelaje, aspecto critico para las razas de pelo largo (Shih

Tzuy Pequinés).

En cuanto a las propiedades organolépticas, los usuarios valoraron positivamente la inclusion
de hojuelas de avena molidas, asocidndolas visualmente con un tratamiento dermatolégico natural. El
olor fue descrito como 'suave, limpio y persistente’, logrando que el aroma botanico perdure
sutilmente tras el secado sin ser invasivo. En conclusién, el Prototipo 2.0 validé la funcionalidad del
producto, cumpliendo con la promesa de limpieza profunda, facilidad de uso y cuidado de la piel

sensible.
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Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Figura 3
Prototipo 2.0

Nota: Elaboracién propia

El Prototipo 2.0 presenta una reformulacion estructural orientada a la dermo-tolerancia y la
facilidad de enjuague. Se sustituyd la base de manzanilla por extracto de Avena, reconocida por sus

propiedades emolientes y antipruriginosas (alivio de picazén).

Técnicamente, se redujo la concentracion de glicerina en un 25% para evitar la saturacion
grasa en el foliculo y se incorporaron hojuelas de avena, que actan como agente de limpieza fisica
suave Y liberacidn progresiva de activos calmantes. Esta version equilibra la detergencia efectiva con

la hidratacién, garantizando un acabado ligero y sedoso en el pelaje.

Modelo de Monetizacion

Munay Pets inicia con un modelo B2C digital para maximizar margen, controlar la marca y
obtener retroalimentacion que refine la formulacion. Esta fase combina ventas directas y
recomendaciones de veterinarios aliados para generar confianza. Luego, la estrategia evoluciona hacia
un modelo multicanal que integra una tienda online sélida, la entrada a pet shops y tiendas

especializadas, permitiendo crecer en volumen de forma controlada.
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Presentacion Comercial del Prototipo

Figura 4

Captura de pantalla video promocional

Nota: Elaboracién propia. Enlace:

Estudio Tecnico y Modelo de Gestién Organizacional

Localizacion

El centro de operaciones de Munay Pets se ubicara estratégicamente en el barrio La Floresta,
Quito, en un local que integrara el area de manufactura artesanal y punto de venta. La infraestructura
dispone de todos los servicios basicos y ha sido adecuada rigurosamente bajo normativas de seguridad
industrial (ventilacién, pisos antideslizantes y extintores) para el proceso de saponificacion. Esta
ubicacion, rodeada de un segmento demogréafico afin (eco-friendly), facilita la validacion comercial

inmediata y ofrece versatilidad estructural para una futura expansion de la capacidad productiva.
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Operaciones (Mapa de procesos)
Figura5

Mapa de proceso
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Nota: Elaboracién propia

El mapa de procesos de Munay Pets ilustra la interrelacion de actividades orientadas a
transformar las necesidades de higiene dermatolégica y sostenibilidad del cliente en un servicio
satisfactorio y un producto de calidad. En el nivel superior, los Procesos Estratégicos dirigen el rumbo
del negocio, priorizando la Innovacion y Desarrollo (I1+D) para la mejora continua de férmulas

ancestrales y el aseguramiento de la calidad.

En el nucleo, los Procesos Operativos abarcan toda la cadena de valor, iniciando con el
abastecimiento ético de insumos boténicos, pasando por la manufactura artesanal bajo estrictos
controles de pH, hasta la comercializacién y entrega final al cliente. Finalmente, los Procesos de
Apoyo sostienen la operatividad mediante la gestion financiera, el cumplimiento regulatorio
(ARCSA) y el mantenimiento de las Buenas Practicas de Manufactura (BPM) en las instalaciones,

garantizando asi la eficiencia y seguridad de la operacion integral.
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Disefio Organizacional y funciones

Figura 6

Organigrama
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Nota: Elaboracién propia

La estructura organizacional de Munay Pets se define bajo un modelo funcional y jerarquico,
disefiado para asegurar la especializacion técnica y la eficiencia en la asignacion de recursos. Esta
estructura esta liderada por la Gerencia General, responsable de la vision estratégica, la representacion
legal y la toma de decisiones corporativas a largo plazo. De este nivel directivo se desprenden tres
gerencias funcionales que sostienen la operatividad del negocio.

En primer lugar, la Gerencia Financiera y Administrativa es el pilar de sostenibilidad econémica. Su
funcion abarca la planificacion presupuestaria, el control estricto de costos de produccién y la gestion
de flujos de caja. Asimismo, supervisa la logistica y el cumplimiento de obligaciones tributarias,

coordinando con servicios contables externos para garantizar la transparencia fiscal y normativa.

En el ndcleo operativo actla la Gerencia de Producto y Operaciones, responsable de la
manufactura en el taller de La Floresta. Su mandato es asegurar la calidad del producto final, controlar
los procesos de saponificacion y gestionar el inventario de insumos. Esta area colabora estrechamente
con el Responsable Técnico (asesor externo) para cumplir rigurosamente con la normativa ARCSA 'y

gestionar las Notificaciones Sanitarias Obligatorias de cada lote.

La Gerencia Comercial y de Marketing lidera la estrategia de mercado. Sus competencias
incluyen el posicionamiento de marca en canales digitales, la gestidn de ventas directas (B2C). De

esta gerencia depende el equipo de atencion al cliente, esencial para la fidelizacion. Este disefio



organizacional permite un equilibrio eficiente donde la vision financiera controla la viabilidad,

mientras que las areas operativa y comercial impulsan el crecimiento y la satisfaccion del cliente.

Conformacion Legal

Para la constitucion legal de Munay Pets, se ha seleccionado la figura de Sociedad por
Acciones Simplificada (SAS). Esta modalidad societaria, regulada por la Superintendencia de
Compafiias del Ecuador, es la idonea para emprendimientos en etapa de crecimiento debido a su
flexibilidad y bajo costo de constitucion. La SAS permite la conformacion con uno o varios
accionistas, no exige un capital minimo inicial y su tramite es enteramente digital, lo que agiliza la
formalizacion del negocio.

Ademas, esta figura protege el patrimonio personal de los accionistas limitan su responsabilidad al
monto de sus aportes, y ofrece versatilidad para levantar capital futuro o incluir nuevos socios

inversionistas sin los rigideces burocraticas de una Compafiia Andnima tradicional. Esta estructura
legal brinda el marco formal necesario para la obtencion de permisos de funcionamiento (LUAE) y

notificaciones sanitarias (NSO).

Plan de Marketing

Marketing Mix (4Ps)

Producto

Producto premium de nicho enfocado en dermo-cuidado natural y sostenible para mascotas,
en formato barra sélida, disefiado para reducir el uso de envases plasticos y residuos asociados al
consumo recurrente. La propuesta se apoya en un enfoque clean label, con trazabilidad por lote y
formulacion orientada a piel sensible, incorporando control de pH y validacion practica con clinicas
veterinarias.
El formato sélido responde tanto a criterios dermatoldgicos (uso de formulas suaves y concentradas)

como a criterios ambientales, al eliminar envases de un solo uso y facilitar modelos de reposicion

Precio
Estrategia de premium accesible, alineada con un consumo responsable y sostenido en el
tiempo. Se adopta un esquema EDLP (Everyday Low Price) que evita promociones agresivas y

favorece la recompra consciente, reduciendo desperdicios y sobreconsumo.

La arquitectura de precios contempla:

42
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e Precios de recompra, para incentivar la continuidad de uso y fidelizacion.

e Precios por paquetes, optimizando logistica y reduciendo huella ambiental por unidad.

e Precio psicologico (ej. USD 7,99), coherente con el rango de valor percibido por el
segmento.

Plaza

Canal principal B2C a través de e-commerce propio, priorizando un modelo de distribucién
directa que minimiza intermediarios, mejora la eficiencia logistica y permite una relacién cercana con

el cliente final.

De forma complementaria, se desarrollan activaciones en espacios urbanos estratégicos
vinculados al estilo de vida del segmento objetivo y a valores de sostenibilidad y bienestar animal
(parques, tiendas y espacios pet-friendly), favoreciendo la educacion sobre el uso del producto y el

contacto directo con la marca.

Promocion
A continuacién, en el siguiente apartado que corresponde a plan de marketing, se detallan de
manera especifica y pormenorizada el objetivo y las estrategias de comunicacidn con su respectiva

planificacion.

Plan de Marketing

Objetivo general del plan de marketing

Posicionar a Munay Pets como la alternativa natural y dermatolégicamente segura para
mascotas con piel sensible en Quito, alcanzando 4,5 millones de impresiones, generando al menos
2.450 mensajes de interés y construyendo una comunidad digital activa durante los primeros 12

meses, con el fin de impulsar ventas y recompra del producto.



Definicidn de Estrategias, Acciones y presupuesto

Tabla 6

Plan de marketing
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Estrategia

Accion

Tiempo

gjecucion

P

resupuesto

Reconocimiento digital
(Meta 'y TikTok)

Contenido educativo y

comunidad

Consideracion e

interaccion

1) Creacion de cuentas en Facebook,
Instagram y TikTok.2) Campafias
pagadas de alcance para generar 4,5
millones de impresiones en Quito y
Valle de los Chillos.

1) Produccion de 6 piezas audiovisuales
(videos verticales).2) Generacion de
contenido orgénico informativo (piel
sensible, pH canino, uso del shampoo

solido).

1) Camparias de medios con objetivo de
interacciones.2) Testimonios reales y
contenido antes/después.3) Uso de
material POP (stickers y gorras) para

reforzar presencia de marca.

12

meses

12 meses

12 meses

$3.200

$600

$1.800

Conversion y recompra

1) Apertura de WhatsApp Business y
configuracion de catalogo.2) Campafias
de mensajes para captar al menos 2.450
contactos interesados.3) Seguimiento
postventa y recordatorios de recompra
(60-90 dias).

12 mese

$2.550

Total, Presupuesto:

$8.150

(Producciones audiovisuales: $600 — Pauta digital always on: $6.900 — Material POP: $650)

Nota: Elaboracién propia
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Presentacion de las estrategias de marketing

Figura 7

Estrategias de Marketing
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Nota: Elaboracién propia
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Disefo post para Instagram
Figura 8

Post de Instagram

Nota: Elaboracién propia



47

Figura 9

Feed de Instagram
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Nota: Elaboracién propia
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Evaluacién Financiera

Inversién Inicial

La inversion inicial del proyecto Munay Pets se determino considerando los recursos
necesarios para iniciar la operacion en una etapa piloto, bajo un enfoque de control de riesgo
financiero y optimizacion de capital. Esta inversion contempla activos productivos, gastos
preoperativos y capital de trabajo, los cuales se encuentran detallados en la hoja de inversion del

archivo financiero del proyecto.

Los activos fijos incluyen los equipos, utensilios y herramientas basicas requeridas para la
elaboracién del shampoo sélido, tales como moldes, balanzas, mesas de trabajo y utensilios de
produccion. Estos activos permiten iniciar la fabricacion sin incurrir en costos elevados de

infraestructura, alineandose con una estrategia de produccidn artesanal controlada.

Tabla7

Inversion Inicial

Propiedad planta y equipo | $2,899.00

Capital de trabajo $7,952.90

Nota: Elaboracién propia

Los gastos preoperativos abarcan la constitucion legal de la empresa bajo la figura de
Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), el cumplimiento de requisitos regulatorios y sanitarios, el
disefio de marca, etiquetas y adecuaciones iniciales necesarias para el lanzamiento del producto. Estos
gastos se consideran inversiones estratégicas, ya que permiten formalizar la operacion y generar
confianza en el mercado. (VER ANEXO 2)

El capital de trabajo contempla la adquisicion inicial de materia prima, empaques, inversién
en marketing digital y una reserva minima de efectivo que garantice la continuidad operativa durante
los primeros meses. En conjunto, la inversién inicial esta disefiada para validar el modelo de negocio

sin sobredimensionar los recursos, reduciendo asi el riesgo financiero del proyecto.

Estado de Costos

El Estado de Costos del proyecto permite identificar y analizar los costos asociados a la

produccién del shampoo sélido Munay Pets. Dichos costos se encuentran clasificados en costos
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variables, costos indirectos de fabricacion y costos fijos, lo que facilita un control financiero adecuado

y el calculo del costo unitario del producto.

Tabla 8

Costos
COSTO DE MATERIA PRIMA X UNIDAD $3.04
COSTO DE MANO DE OBRA $ 0.45
COSTO INDIRECTO DE FABRICACION $ 0.45
COSTO TOTAL UNITARIO $3.93
MARGEN DE GANANCIA 50%
PRECIO DE VENTA $5.90

Nota: Elaboracién propia

Los costos variables incluyen principalmente la materia prima utilizada en la formulacion del
shampoo, los empaques y la mano de obra directa asociada al proceso productivo. Estos costos varian
en funcion del volumen de produccidn y representan el componente mas significativo dentro de la
estructura de costos, lo cual es favorable para un emprendimiento en etapa inicial, ya que brinda

flexibilidad ante cambios en la demanda.

Los costos indirectos corresponden a servicios basicos, insumos complementarios y
depreciacion de equipos, mientras que los costos fijos comprenden aquellos gastos que no dependen
directamente del nivel de produccién. Esta estructura evidencia que el proyecto mantiene una base de
costos fijos reducida, permitiendo un mayor margen de maniobra financiera y facilitando el

crecimiento progresivo del negocio. (VER ANEXO 3)

Estado de P&G

El Estado de Resultados o Estado de Pérdidas y Ganancias del proyecto refleja el desempefio
econémico esperado de Munay Pets durante el periodo de analisis. En este estado se presentan los
ingresos generados por la venta del shampoo sélido, menos los costos de produccién, lo que permite

obtener la utilidad bruta del negocio.

Posteriormente, se deducen los gastos operativos, tales como gastos administrativos,
comerciales y de marketing, para determinar la utilidad operativa. Este indicador es clave, ya que
muestra la capacidad del proyecto para generar beneficios a partir de su actividad principal.

El analisis del P&G evidencia que Munay Pets no compite por precio, sino por valor, priorizando

margenes saludables que permitan cubrir gastos operativos y generar utilidades sostenibles. A medida
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gue el volumen de ventas incrementa y se consolida la recompra del producto, la rentabilidad del

proyecto mejora, reforzando su viabilidad econémica. (VER ANEXO 4)

Estado Flujo de Caja

El Flujo de Caja del proyecto permite evaluar la liquidez y la capacidad de Munay Pets para
cumplir con sus obligaciones financieras a corto y mediano plazo. Este estado financiero registra las
entradas y salidas reales de efectivo, considerando las operaciones, la inversion inicial y los flujos

netos acumulados.

Durante los primeros meses de operacion, el flujo de caja refleja salidas de efectivo asociadas
a la inversion inicial y a los gastos operativos propios de la fase de introduccién del producto al
mercado. Sin embargo, conforme aumentan las ventas y se fortalece la recompra, el flujo de caja se

estabiliza y comienza a mostrar valores positivos.

El analisis del flujo de caja demuestra que el proyecto es financieramente manejable, siempre
gue se mantenga un control adecuado del capital de trabajo y se ejecuten las estrategias de ventas
proyectadas. (VER ANEXO 5)

Presupuesto de Ventas

El presupuesto de ventas se elabord considerando un enfoque conservador y realista, tomando
en cuenta la capacidad productiva inicial, el canal de comercializacion directo al consumidor y la
aceptacion del producto en el mercado objetivo. Este presupuesto proyecta las unidades vendidas

mensualmente, el precio de venta unitario y los ingresos totales esperados.

Tabla9
Ventas
- [ ] roe |
MERCADO META 5200000
1,5% DE PENETRACION MERCADO 78000
22% DE CONVERSION (VENTA ANO) 17160
CANTIDAD 17160
PRECIO DE VENTA $ 5.90
VENTAS ANO 1 $ 101,221.91| $ 101,221.91

Nota: Elaboracién propia
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El crecimiento de las ventas se plantea de manera gradual, conforme aumenta el
reconocimiento de la marca Munay Pets y se fortalece la fidelizacion de clientes. Este enfoque
permite sostener la operacion sin requerir inversiones adicionales significativas en los primeros

meses.

Tabla 10

Crecimiento de mercado

Ciccimiceto »cl mcice»o
»c Pct Sdo»
cs»ccielize»os ce Eciex»of

Ciccimiceto »cl mcice»o
ce oiito

11.0%

Nota: Elaboracién propia

Punto de Equilibrio

El anélisis del punto de equilibrio permite determinar el nivel minimo de ventas necesario
para cubrir los costos fijos y variables del proyecto. Este indicador se calculd considerando el margen

de contribucién del producto y la estructura de costos definida.

El resultado obtenido muestra que el punto de equilibrio es alcanzable dentro del primer afio
de operacion, lo cual reduce el riesgo financiero del proyecto y demuestra que la estructura de costos

es adecuada para el volumen de ventas proyectado.

Tabla 11
Punto de Equilibrio

C6N"IH6HES INGfIESOS COS"0 V6fileBCE | COS"O FIJO | COS"0 "O"6C U"ICIH6H / PEfiHIH6
100 $ 589,87 | $ 39325 | $ 29.710,82| $ 30.104,07 -29.514,20
5600 $ 33.032,79 | $ 22.021,86| $ 29.710,82| $ 51.732,68 -18.699,89

15110 $ 89.132,46 | $ 59.421,64 | $ 29.710,82| $ 89.132,46| $ -
15000 $ 88.480,69 | $ 58.987,13 | $ 29.710,82| $ 88.697,95 -217,26
20000 $ 117.974,25| $ 78.649,50 | $ 29.710,82| $ 108.360,32| $ 9.613,93

Nota: Elaboracién propia




52

Figura 10

Punto de Equilibrio
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Nota: Elaboracién propia

Indicadores Financieros

WACC (Costo Promedio Ponderado de Capital)
El WACC refleja el costo del capital invertido en el proyecto y sirve como tasa de descuento
para la evaluacion de flujos futuros. En el caso de Munay Pets, este indicador es coherente con un

emprendimiento financiado principalmente con capital propio.

Tabla 12

WACC del proyecto

Costo de la deuda 11,50%
Costo patiimonio 20%
Impuesto a la Renta 25%
Capital piopio $ 2.170,38
Deuda $ 8.681,52
ACTIVOS $ 10.851,90

Nota: Elaboracion propia
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VAN (Valor Actual Neto)
El VAN positivo indica que el proyecto genera valor econémico, ya que los flujos de caja

futuros descontados superan la inversién inicial.

TIR (Tasa Interna de Retorno)

La TIR obtenida es superior al WACC, lo que confirma que el proyecto es rentable y atractivo

desde el punto de vista financiero.

Tabla 13
TIR del Proyecto
PfiOYEC"O
PfiOYEC"O
6JUS"6HO
$ 521352 | % 5.405,83
27% 76%
1,48| $ 3,49
1,45

Nota: Elaboracién propia

Periodo de Recuperacién
El periodo de recuperacion de la inversion se alcanza en un plazo razonable, lo que refuerza la

viabilidad del proyecto para los inversionistas.
Estados Financieros

Con el objetivo de evaluar la solidez y viabilidad financiera del proyecto Munay Pets ante
diferentes condiciones del mercado, se elaboraron tres escenarios financieros: conservador, realista y
optimista. Este andlisis permite anticipar el comportamiento del proyecto frente a variaciones en las
ventas, costos y nivel de aceptacién del producto, constituyéndose en una herramienta clave para la

toma de decisiones y la gestion del riesgo.

Escenario Pesimista

Considera una reduccion del 20 % en la utilidad operativa, lo cual simula una situacion
adversa para el proyecto Munay Pets, como una menor aceptacion inicial del producto, crecimiento
mas lento de las ventas 0 mayores presiones competitivas en el mercado. Este escenario es clave para
evaluar la resiliencia financiera del proyecto y su capacidad de sostenerse en condiciones

desfavorables.
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El analisis del escenario pesimista demuestra que Munay Pets es un proyecto financieramente
resiliente. Aun bajo condiciones adversas, el negocio genera flujos de caja positivos, cumple con sus
obligaciones financieras y mantiene estabilidad operativa. Este resultado reduce significativamente el
riesgo del proyecto y refuerza su viabilidad econdémica, respaldando la decision de inversién desde

una perspectiva prudente.

Tabla 14
Escenario Pesimista
-20% utilidad
FCUJO HE C6J6 FING6NCIEfiO ESCENGSfilO PESIMIS"6
Afios 0 1 2 3 4 5
$ $ $ $ $
UTILIDAD OPERACION 3.223,85 3.616,48 4.052,29 4.536,04 5.073,01
$ $ $ $ $
(+) DEPRECIACIONES 431,82 431,82 431,82 431,82 431,82
$ $ $ $ $
(-) IMPUESTOS 775,45 939,47 1.122,00 1.325,12 1.551,17
(-) INVERSIONES -$10.851,90
$ $ $ $ $ $
(5) FLUJO DEL PROYECTO (10.851,90) | 2.880,22 3.108,83 3.362,11 3.642,74 3.953,65
$
(+) PRESTAMO 8.681,52
$ $ $ $ $
() GASTOS FINANCIEROS 928,01 762,72 634,15 369,57 136,56
$ $ $ $ $
(-) AMORTIZACION PRESTAMO 1.363,14 1.528,43 1.847,93 1.921,58 2.154,59
(5) FLUJO DEL PROYECTO $ $ $ $ $ $
AJUSTADO (2.170,38) 589,07 817,68 880,03 1.351,59 1.662,50

Nota: Elaboracién propia

Escenario Optimista

El escenario optimista considera un incremento del 20 % en la utilidad operativa, el cual
representa una situacion favorable para el proyecto Munay Pets. Este escenario se fundamenta en una
mayor aceptacion del producto en el mercado, una adopcion mas rapida del formato de shampoo
s6lido, una recompra frecuente y una respuesta positiva a las estrategias de marketing y validacion

veterinaria.



El analisis del escenario optimista demuestra que Munay Pets posee un alto potencial de

rentabilidad y generacion de valor. Bajo condiciones favorables de mercado, el proyecto no solo cubre

su inversion inicial y obligaciones financieras, sino que genera flujos de caja crecientes,

posicionandose como una alternativa atractiva para inversionistas y con amplias posibilidades de

expansion.

Tabla 15

Escenario Optimista

+ 20% utilidad
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FCUJO HE C6J6 FIN6NCIEfiO

ESCENG6filO OP"IMIS" 6

Afos 0 1 2 3 4 5
$ $ $ $ $
UTILIDAD OPERACION 4.835,78 5.424,72 6.078,43 6.804,06 7.609,51
$ $ $ $ $
(+) DEPRECIACIONES 431,82 431,82 431,82 431,82 431,82
$ $ $ $ $
(-) IMPUESTOS 775,45 939,47 1.122,00 1.325,12 1.551,17
(-) INVERSIONES -$10.851,90
$ $ $ $ $ $
(=) FLUJO DEL PROYECTO (10.851,90) | 4.492,15 4.917,07 5.388,26 5.910,76 6.490,15
$
(+) PRESTAMO 8.681,52
$ $ $ $ $
(-) GASTOS FINANCIEROS 928,01 762,72 634,15 369,57 136,56
$ $ $ $ $
(-) AMORTIZACION PRESTAMO 1.363,14 1.528,43 1.847,93 1.921,58 2.154,59
$ $ $ $ $ $
(=) FLUJO DEL PROYECTO AJUSTADO | (2.170,38) 2.201,00 2.625,91 2.906,18 3.619,61 4.199,00

Nota: Elaboracion propia

Escenario Conservador

El escenario realista asume que el proyecto se desarrolla conforme a lo planificado, sin

variaciones extremas en la utilidad operativa. Este escenario considera una aceptacion progresiva del

producto en el mercado, un crecimiento gradual de las ventas y un control adecuado de los costos

operativos.

Desde el punto de vista financiero, este escenario funciona como la linea base del proyecto,

permitiendo evaluar la viabilidad econdémica en condiciones normales de mercado.
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El crecimiento de la utilidad en el escenario realista indica que el modelo de negocio es sostenible y

que el proyecto no depende de condiciones extraordinarias para ser rentable.

El anélisis del escenario realista confirma que Munay Pets es un proyecto financieramente

viable y sostenible bajo condiciones normales de mercado. La estructura de costos, el nivel de

endeudamiento y la generacion de flujos positivos permiten cubrir la inversion inicial, cumplir con las

obligaciones financieras y generar utilidades, consolidando al proyecto como una alternativa

econdmicamente solida.

Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

El desarrollo de Munay Pets se sustenta en una realidad clara del entorno urbano de Quito: las
mascotas son parte central del hogar y sus tutores estan dispuestos a invertir en productos que
garanticen bienestar, seguridad dermatolégica y coherencia ambiental. Los datos de mercado
confirman un crecimiento sostenido del sector pet y una tendencia marcada hacia la
“humanizacion” del cuidado animal, lo que valida la propuesta de un shampoo natural en
barra como alternativa frente a opciones convencionales con quimicos irritantes y alto
impacto ambiental.

La investigacion evidenci6 una problematica dual: por un lado, la alta prevalencia de piel
sensible, alergias y prurito asociados al uso de shampoos no adaptados al pH canino; por otro,
la preocupacion creciente por residuos plasticos y pesticidas. EI buyer persona identificado
busca soluciones efectivas, trazables y alineadas con valores de consumo responsable, lo que
refuerza la pertinencia de integrar boténicos andino-amazonicos, formulaciones
hipoalergénicas y empaques sin plastico.

El prototipo 1.0 aporté aprendizajes clave: el exceso de glicerina gener6 una experiencia
negativa, demostrando la importancia del testeo temprano y del ajuste fino de la formulacion.
En conjunto, los hallazgos confirman la viabilidad técnica y comercial del proyecto, siempre
que se fortalezca la evidencia de desempefio, se optimice la experiencia sensorial y se
comunigue claramente la propuesta de valor basada en ciencia, herencia ancestral y

sostenibilidad.

Recomendaciones

Se recomienda priorizar la reformulacion del MVP, reduciendo significativamente la glicerina
y reforzando sistemas de limpieza suaves que permitan un enjuague facil, evitando residuos

grasos y mejorando la sensacién post-bafio. Es clave potenciar el aroma natural de los
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botanicos mediante extractos estandarizados y técnicas que aseguren mayor persistencia sin
recurrir a fragancias sintéticas, manteniendo versiones cat-safe.

Asimismo, se sugiere avanzar con pilotos controlados junto a clinicas veterinarias en Quito,
incorporando pruebas de tolerancia y evaluaciones de resultados visibles (prurito, brillo del
pelaje, olor post-bafio), generando evidencia simple pero sélida para el lanzamiento.
Paralelamente, debe fortalecerse la trazabilidad por lote, visibilizando el origen de
ingredientes como matico, guayusa y guayaba, ya que el segmento valora la transparencia y el
respaldo local.

En el plano comercial, iniciar con el canal D2C permitira recoger retroalimentacion directa,
medir recompra, NPS y resefias, y ajustar rapidamente el producto antes de escalar a
veterinarias y pet shops premium. Finalmente, se recomienda construir una narrativa
educativa sobre piel sensible y sostenibilidad, conectando ciencia y saber ancestral, para
posicionar a Munay Pets no solo como un shampoo, sino como una solucién integral de

dermo - cuidado natural para mascotas.
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ANexos

Anexo 1 ENCUESTA - Validacion de Mercado para Munay Pets

(Shampoo natural hipoalergénico para mascotas)

Datos generales

1. ¢Cuadl es su rango de edad?
18-25 afos

26-35 afos
36-45 afos
46-60 afos
Maés de 60 afios

2. ¢Cudl es su género?

Femenino
Masculino
Prefiero no decirlo

3. ¢En qué zona de Quito reside?

Norte
Centro
Sur

Valles (Tumbaco, Los Chillos, etc.)

4. ; Tiene mascotas en su hogar?
Si, perro(s)
Si, gato(s)

Si, ambos

No (en caso de seleccionar esta opcion, finalizar encuesta)



Habitos de cuidado e higiene de mascotas

5. ¢Con qué frecuencia bafia a su mascota?

Una vez por semana

Cada dos semanas

Una vez al mes

Solo cuando es necesario
Utilizo servicio de grooming

6. ¢Ha tenido problemas de irritacion, alergias o mal olor en su mascota después del bafio?

Si, con frecuencia

A veces

Raravez

No

7. ¢Qué tipo de shampoo utiliza actualmente para su mascota?

Shampoo comercial regular

Shampoo veterinario hipoalergénico

Shampoo natural / artesanal

Shampoo neutro / productos no especificos para mascotas
No estoy seguro(a)

Conocimiento sobre productos naturales

8. ¢Ha escuchado sobre shampoos naturales u organicos para mascotas?
Si

No

9. ¢Ha utilizado anteriormente un shampoo natural para su mascota?
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Si
No

10. Si respondio ““Si”, ;como calificaria su experiencia?

Excelente

Buena

Regular

Mala

No me funciond / no vi resultados

Preferencias y disposicion de compra

11. ;Qué beneficios considera mas importantes en un shampoo para mascotas? (puede seleccionar

varias)

Hipoalergénico / apto para piel sensible
Control de olor

pH adecuado para perro o gato

Fragancia suave / natural

Ingredientes botanicos / naturales

Sin sulfatos, parabenos ni quimicos agresivos
Empaque ecol6gico (sin plastico)

12. ;Comprarian un shampoo sin plastico (barra sé6lida o refill biodegradable)?

Si, totalmente

Si, si el precio es razonable
Tal vez

No

13. ¢ Cuénto estaria dispuesto(a) a pagar por un shampoo natural hipoalergénico para mascotas?
Menos de $6
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$7 - $10
$11 - %14
Mas de $15

14. ;Qué presentacion le resulta més atractiva?

Barra sélida sin plastico

Shampoo liquido en envase biodegradable
Refill para reutilizar envases

No tengo preferencia

15. ¢ Ddnde preferiria adquirir este producto?

Veterinarias

Pet shops especializados
Supermercados

Redes sociales / tienda online

Ferias artesanales / productos ecolégicos

Interés en la marca y en Munay Pets

64

16. ¢ Qué tan interesado(a) estaria en probar un shampoo natural con plantas andino-amazonicas como

matico, guayaba, guayusa o aloe?

Muy interesado(a)
Interesado(a)
Poco interesado(a)

No interesado(a)

17. ¢ Le gustaria que el producto cuente con validacién o pruebas basicas con clinicas veterinarias?

Si, es indispensable

Si, seria un plus



Me es indiferente
No lo considero relevante

18. Si el producto resolviera irritacién, olor y sensibilidad de su mascota, ¢estaria dispuesto(a) a
recomendarlo?
Si

Probablemente si
Probablemente no

No
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Anexo 2 Inversién Inicial

Maguinaria MAQUINARIA $1,000.00
Muebles y enseres MUEBLES Y ENSERES $699.00
Equipos de oficina $0.00
Equipos de computacion EQUIPDS DE COMPUTACION $1,200.00
etc $0.00
etc $0.00

COSTOS DE PRODUCCION $ 67,481.27
GASTOS OPERACION $ 29,279.00
DIAS DEL AND 365
COSTOS Y GASTOS DIARIOS $ 265.10
DIAS DE DESFASE 30

Propiedad planta y equipo $ 2,899.00

Capital de trabajo $ 7,952.90



Anexo 3 Estado De Costos

DETERMINACION DEL COSTO UNIDAD DE MEDIDA COSTO UNIT $ CANT/UNIT VALOR TOTAL UNIT
Manzanilla gr $ 0,01 35,00 $ 0,35
Glicerina gr $ 0,02 78,00 $ 1,56
Escencias gr $ 0,04 22,00 $ 0,88
Molde gr $ 0,05 1,00 |$ 0,05
Bicarbonato gr $ 0,02 5,00 $ 0,09
Avena gr $ 0,00 30,00 $ 0,10

L COSTODEMATERAPRIMAXUNDAD | $ 3,04

COSTO DE MATERIA PRIMA X UNIDAQ $ 3,04
COSTO DE MANO DE OBRA 0,45
COSTO INDIRECTO DE FABRICACION 0,45
COSTO TOTAL UNITARIO $3,.93
MARGEN DE GANANCIA 50%
PRECIO DE VENTA $5,90
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funda papel unidad $ 0,10 1,00 $ 0,10
unidad $ - - $ -
EMPAQUE
caja carton | unidad [ $ 1,00 | 1,00 [$ 1,00
IMPRESION EMPAQUE
impresidn unidad $ 0,22 1,00 $ 0,22
NUMERO DE OPERARIOS 1
CANTIDADES BAJO DEMANDA 17160
COSTO MANO DE OBRA ANUAL S 7.691,76
COSTO TOTAL MANO DE OBRA S 7.691,76
COSTO MANO DE OBRA UNITARIO S 0,45




Anexo 4 Estado De Perdidas Y Ganancias

Ingresos ventas $ 101.221,91 | $ 112.356,32 | $ 124.715,51 | $ 138.434,22 | $ 153.661,98
Costo de Produccion $ 67.48127| % 7490421 $ 83.143,68 | $ 92.289,48 | $ 102.441,32
Utilidad Bruta $ 33.740,64 | $ 37.45211 | $ 41.571,84 | $ 4614414 | $ 51.220,66
(-) Gastos Operacion $ 29.279,00 | $ 32.499,69 | $ 36.074,66 | $ 40.042,87 | $ L4.447,58
(-) Depreciacion $ 43182 | $ 43182 | $ 43182 | $ 431,82 | $ 431,82
Utilidad Operacion $ 4.02982 | $ 452060 | $ 5.065,36 | $ 5.670,05 | $ 6.341,26
Gastos Financieros $ 928,01 | $ 76272 | $ 57738 | $ 36957 | $ 136,56
Utilidad Antes de Impuestos | $ 3.101,81| $ 3.757,88 | $ 4.48798 | $ 5.300,48 | $ 6.204,70
Impuesto a la Renta 25% $ 775,45 | $ 939,47 | $ 1122,00 | $ 1.325,12 | $ 1.551,17
Utilidad Neta $ 232635 | $ 2818,41| $ 336599 | $ 397536 | $ 4.653,52
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Anexo 5 Flujo De Caja

Aios 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD OPERACION $ 402982 $ 452060 $ 506536|9% 567005|% 6.341,26
(+) DEPRECIACIONES $ 43182 % 431,82 | $ 431,82 $ 43182 (% 431,82
(-) IMPUESTOS $ 775,45 [ $ 939,47|% 112200| % 132512 $ 1.851,172
(-) INVERSIONES $ -10.851,90

(=) FLUJO DEL PROYECTO $ -10.85190| % 3.686,18 | $ 401295($% 437519 (% 477675|% 5.22190
(+) PRESTAMO $ 8.681,52

(-) GASTOS FINANCIEROS $ 928,01 $ 762,72 | $ 57738 | & 369,57 | $ 136,56
(-) AMORTIZACION PRESTAMO $ 136314 | $ 1528,43|$ 171377 ($ 192158 | $  2.154,59
(=) FLUJO DEL PROYECTO AJUSTADO $ -217038 | $ 1.395,03 | $ 172,80 | $ 2.08404|$ 248560 % 2.930,75

|Flujo acumulado |$ -217038|%  -77535] $ 946,45 | $ 3.030,48|$ 551608 | $ 8.446,84 |
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