L’ UIDE

Powered by
Arizona State University

NEGOCIOS INTERNACIONALES

Alimentacion BARF (Biologically Appropriate Raw Food) funcional de apoyo nutricional para
perros con sensibilidad alimentaria alérgica, control glucémico y cuidado cardiovascular

Plan de negocios previo a la obtencidon del titulo de Licenciado en Negocios Internacionales

Autores
Lara Veloz Karla Daniela
Lopez Macias Yenifer Paola
Rea Cercado Melanie Yamileth
Santana Rend6n Oswaldo Andrés

Guayaquil, Ecuador




Resumen

El presente proyecto desarrolla y valida de forma preliminar MYKO BARF, una
propuesta de alimento BARF (Biologically Appropriate Raw Food) funcional congelado para
perros, orientada al apoyo nutricional en sensibilidad alimentaria, control glucémicoy
cuidado cardiovascular. La propuesta responde a un problema documentado: la escasa
disponibilidad, en el mercado de Guayaquil, de alimentos naturales que integren
funcionalidad nutricional, seguridad alimentaria y transparencia informativa en una misma
solucion.

El trabajo aplic6 la metodologia de design thinking y de validacién de modelos de
negocio. La fase de empatia combiné revision documental cientifica con la caracterizacion
del segmento mediante la herramienta customer profile. La fase de validacion, ejecutada en
julio de 2026, emple6 un disefio cualitativo compuesto por una sesion de grupo con diez
propietarios de perros, una entrevista semiestructurada en profundidad con una médica
veterinaria y seis pruebas de concepto con el prototipo, complementadas por una encuesta
exploratoria a veintiséis propietarios. La informacion se analiz6 mediante analisis tematico
siguiendo el procedimiento de Braun y Clarke (2006).

El anélisis identificd cinco temas: la confianza como condicion previa a la compra, la
inocuidad y el manejo del producto, la informacion del empaque, la percepcion del precio y
el respaldo veterinario. El hallazgo transversal indica que la principal barrera de compra no es
el precio, sino la ausencia de informacion técnica verificable. Estos resultados originaron la
evolucidn del Prototipo 1.0 al Prototipo 2.0, que incorporo etiqueta completa, identificacion
de lote, instrucciones de conservacion, semaforo nutricional referencial, cddigo QR de
trazabilidad y advertencia de uso responsable.

El plan de marketing dimensiona el mercado meta mediante TAM, SAM y SOM

manteniendo el hogar con al menos un perro como unidad Unica de andlisis, y establece una



meta de trescientos veintiocho clientes activos coherente con cuyo volumen de demanda
equivale a cuarenta y seis conjuntos representativos de los seis perfiles de consumo. Se
concluye que el proyecto presenta deseabilidad comprobada y comprension adecuada de la
propuesta, pero que su factibilidad técnica y su viabilidad financiera permanecen pendientes
de analisis de laboratorio, costeo verificado y registros sanitarios.

Palabras clave: alimentacion BARF, nutricion funcional canina, validacion de

mercado, analisis tematico, emprendimiento, inocuidad alimentaria.



Abstract

This project develops and preliminarily validates MYKO BARF, a proposal for a
functional frozen BARF (Biologically Appropriate Raw Food) product for dogs, aimed at
providing nutritional support for food sensitivity, glycemic control and cardiovascular care.
The proposal addresses a documented problem: the limited availability, within the Guayaquil
market, of natural foods that combine nutritional functionality, food safety and informational
transparency in a single solution.

The study applied design thinking and business model validation methodologies. The
empathy stage combined a scientific literature review with segment characterisation through
the customer profile tool. The validation stage, carried out in July 2026, used a qualitative
design consisting of a focus group with ten dog owners, a semi-structured in-depth interview
with a veterinarian and six concept tests with the prototype, complemented by an exploratory
survey of twenty-six owners. Data were analysed through thematic analysis following the
procedure proposed by Braun and Clarke (2006).

The analysis identified five themes: trust as a precondition for purchase, food safety
and product handling, packaging information, price perception and veterinary endorsement.
The cross-cutting finding indicates that the main purchase barrier is not price, but the absence
of verifiable technical information. These results drove the evolution from Prototype 1.0 to
Prototype 2.0, which incorporated a complete label, batch identification, storage instructions,
a reference nutritional traffic-light system, a traceability QR code and a responsible-use
warning.

The marketing plan sizes the target market through TAM, SAM and SOM while
maintaining households with at least one dog as a single unit of analysis and sets a target of
three hundred twenty-eight active customers whose projected demand is equivalent to fourty

six representative sets of the six consumption profiles, consistent with planned production. It



is concluded that the project shows proven desirability and adequate comprehension of the
proposal, but that its technical feasibility and financial viability remain pending laboratory
analysis, verified costing and sanitary registration.

Keywords: BARF diet, functional canine nutrition, market validation, thematic

analysis, entrepreneurship, food safety.
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Introduccion

La alimentacion de los animales de compafiia ha adquirido mayor relevancia durante
los ultimos afios debido al aumento de la preocupacion de los propietarios por la salud, la
prevencion de enfermedades y el bienestar integral de sus mascotas. Por esta razén, los
duefios de perros muestran un interés creciente por productos alimenticios naturales,
funcionales y especializados que contribuyan al cuidado nutricional de sus animales,
especialmente cuando estos presentan condiciones como sensibilidad alimentaria,
alteraciones metabolicas o enfermedades cardiovasculares.

La dieta BARF, conocida por sus siglas en inglés como Biologically Appropriate Raw
Food o alimentacion cruda bioldgicamente apropiada, se basa en el uso de ingredientes
frescos: carnes, visceras, huesos carnosos, frutas y vegetales. Sin embargo, la investigacion
cientifica advierte que las dietas crudas deben formularse con criterios técnicos para evitar
riesgos microbioldgicos, deficiencias nutricionales o desequilibrios en minerales y vitaminas
(Lyu et al., 2025; Vecchiato et al., 2022).

El presente proyecto analiza la viabilidad preliminar de una formula BARF funcional
orientada al apoyo nutricional de perros con sensibilidad alimentaria, necesidades de control
glucémico y cuidado cardiovascular. La propuesta no busca reemplazar tratamientos
veterinarios ni prometer la cura de enfermedades, sino desarrollar una alternativa alimentaria
de apoyo que integre ingredientes naturales, proteina alternativa al pollo, control de
carbohidratos simples, ausencia de sodio afiadido, informacion transparente y protocolos de
inocuidad alimentaria.

El documento presenta, en primer lugar, el marco conceptual y la investigacion
documental que sustentan la propuesta. A continuacion, se desarrolla el segmento de clientes,
la definicidn del problema, el arbol de problemas y la propuesta inicial de ideacion.

Posteriormente se expone el Prototipaje 1.0, el modelo de negocio mediante Lean Canvasy el
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analisis del entorno a través de las herramientas PESTEL, cinco fuerzas de Porter y matriz
FODA. La cuarta parte reune la investigacion de mercado efectivamente realizada, el analisis
de sus resultados, la evolucion hacia el Prototipo 2.0, el producto minimo viable, la landing
page y el modelo de monetizacidn. Finalmente, se presenta el estudio técnico y el modelo de
gestién organizacional, incluida la conformacion legal del emprendimiento y su componente
internacional.

Es importante sefialar desde el inicio que los resultados expuestos corresponden a una
fase de validacion temprana. La formulacion de MYKO BARF se encuentra pendiente de
analisis bromatoldgicos y microbioldgicos de laboratorio, de validacion de vida util y de un
costeo formal, por lo que a lo largo del documento se habla de resultados preliminares y de

hallazgos cualitativos, y no de factibilidad técnica o rentabilidad comprobadas.
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Objetivos

Objetivo general

Disefiar una propuesta de alimento BARF funcional para perros con necesidades

alimenticias especiales, orientada a brindar apoyo nutricional en sensibilidad alimentaria,

control glucémico y cuidado cardiovascular, mediante una formulacion natural, segura,

transparente y respaldada por criterios técnicos, validada preliminarmente con usuarios de la

ciudad de Guayaquil.

Objetivos especificos

Analizar antecedentes cientificos y técnicos sobre dietas BARF, alergias
alimentarias, diabetes canina, salud cardiovascular y nutricion funcional en animales
de compafiia.

Contextualizar el problema en Ecuador mediante datos nacionales sobre poblacion
canina, investigaciones locales sobre dietas BARF y revision preliminar de la oferta
existente.

Definir el segmento de clientes y organizar sus trabajos, dolores y ganancias a traves
del customer profile.

Identificar el problema principal del segmento y representarlo mediante un arbol de
problemas con causas directas, indirectas y efectos.

Plantear una propuesta inicial de solucidn con innovacion, impacto social, modelo de
monetizacién y diferenciacion frente a competidores.

Ejecutar una investigacion de mercado de caracter cualitativo mediante una sesion de
grupo, una entrevista semiestructurada en profundidad con una profesional

veterinaria y pruebas de concepto con el prototipo.
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Analizar los hallazgos obtenidos mediante analisis tematico e incorporarlos en la
mejora del prototipo, del empaque, de la trazabilidad y de la propuesta comercial.
Definir el estudio técnico y el modelo de gestion organizacional del emprendimiento,

incluidos su localizacidn, procesos, estructura, conformacién legal y componente

internacional.
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1. Fase de Empatia incluyendo Marco Teorico

1.1. Antecedentes de la investigacion

En los Gltimos afios, diversos estudios han examinado la influencia de la alimentacion
natural en la salud canina, asi como la expansién del mercado relacionado con los productos
basados en la dieta BARF. A continuacion se presentan los antecedentes que sustentan las
decisiones técnicas y comerciales de este proyecto.

Lyu et al. (2025) realizaron una revision cientifica titulada Current Evidence on Raw
Meat Diets in Pets, cuyo objetivo fue sintetizar la evidencia disponible sobre los posibles
beneficios y riesgos de las dietas crudas en animales de compafiia. La metodologia consistio
en una revision de literatura cientifica reciente. Entre los principales resultados, los autores
seflalaron que muchos beneficios atribuidos por los propietarios, como la mejora del pelaje, la
digestion o la energia, atn requieren mayor respaldo cientifico; ademas, advirtieron riesgos
relacionados con contaminacion bacteriana, desequilibrios nutricionales y sostenibilidad de
este tipo de alimentacion.

Anteriormente, Vecchiato et al. (2022), en el estudio A Detailed Assessment of
Commercial Raw Pet-Food for Dogs and Cats, evaluaron la calidad nutricional e higiénica de
dietas crudas comerciales adquiridas en Alemania. Se utilizé analisis de laboratorio sobre
cuarenta y cuatro productos crudos comerciales, evaluando nutrientes, minerales y calidad
declarada. Los resultados mostraron que algunos productos presentaban diferencias entre lo
declarado en la etiqueta y lo obtenido en el analisis. Este antecedente es relevante porque
demuestra que un alimento BARF funcional debe contemplar control nutricional, etiquetado
claro e inocuidad alimentaria.

En la misma linea, Solis et al. (2022) desarrollaron el estudio Microbiological Quality
and Presence of Foodborne Pathogens in Raw Pet Food, basado en el anélisis

microbiologico de productos crudos comerciales. Los autores concluyeron que este tipo de
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alimentos puede representar una fuente de patdégenos zoondticos, lo que implica riesgos tanto
para las mascotas como para las personas que manipulan el producto. De ahi la necesidad de
que una propuesta BARF incluya protocolos de higiene, cadena de frio, manipulacion segura
y control veterinario. Resultados coincidentes fueron reportados por van Bree et al. (2018) y
por Davies et al. (2019), quienes documentaron la presencia de bacterias y parasitos
zoonoticos en dietas crudas comercializadas en Europa.

Al afio siguiente, la Canadian Veterinary Medical Association (2023) public6 una
declaracion técnica sobre la seguridad de productos alimenticios crudos para mascotas, con el
propdsito de advertir sobre los riesgos sanitarios asociados a dietas basadas en carne cruda. El
documento sefiala que existe evidencia de riesgos para mascotas y humanos por exposicion a
microorganismos presentes en alimentos crudos, por lo que recomienda precaucién en su uso.
Posiciones similares han sido difundidas por la International Association of Human-Animal
Interaction Organizations (2021) y por el Riney Canine Health Center de la Universidad de
Cornell (2025).

Jackson (2023), en su articulo sobre alergias alimentarias en perros y gatos, explica el
diagndstico, las manifestaciones clinicas y el manejo de las reacciones adversas al alimento.
La investigacién demostrd que estas reacciones pueden manifestarse con problemas
dermatoldgicos y digestivos, y que el diagndstico requiere evaluacion veterinaria, dietas de
eliminacién y control de ingredientes. Este estudio se relaciona con la propuesta porque
justifica el uso de proteinas alternativas o hipoalergénicas, siempre que exista supervision
profesional. Olivry y Mueller (2020) complementan este punto al describir los tiempos de
reaparicion de los signos cutaneos tras una provocacion dietética, lo que subraya la necesidad
de acompafiamiento profesional durante cualquier cambio de alimentacion.

En una revision de temas criticamente evaluados sobre reacciones alimentarias

adversas en perros, Valentine (2020) identifico que entre los alérgenos alimentarios mas
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reportados se encuentran la carne de res, los productos lacteos, el pollo, el trigo y el cordero.
Este resultado respalda la decisidn de evitar el pollo como proteina principal en la propuesta
de este proyecto y de considerar fuentes alternativas como pescado, conejo o pavo.

De igual manera, el Merck Veterinary Manual (2023) explica que la diabetes mellitus
en perros y gatos se diagnostica mediante hiperglucemia persistente y glucosuria, y que su
tratamiento requiere insulina, manejo dietético y comunicacion adecuada con el propietario.
Por tanto, es importante destacar que la alimentacion puede apoyar el control metabdlico,
pero no sustituye el tratamiento médico veterinario. Behrend et al. (2018), en las guias de
manejo de la diabetes de la American Animal Hospital Association, refuerzan que la dieta
constituye un componente del plan terapéutico y no un sustituto de este.

En cuanto al manejo nutricional especifico, Parker et al. (2023) sefialan que una dieta
para perros con diabetes debe considerar la restriccion de grasa, el uso de carbohidratos
complejos, un mayor aporte de fibra y la adaptacion a las necesidades del animal y del
propietario. Esto permite orientar el proyecto hacia una férmula con bajo contenido de
carbohidratos simples y mayor control de fibra, evitando presentar el producto como una
solucidn terapéutica Unica.

Tufts University (s. f.), a través de su material divulgativo sobre nutricion en
enfermedades cardiacas, indica que los &cidos grasos omega-3, especialmente los
provenientes de aceite de pescado, pueden utilizarse como apoyo en perros con insuficiencia
cardiaca, pérdida de apetito, pérdida muscular o arritmias, siempre bajo criterio veterinario.
Keene et al. (2019), en el consenso del American College of Veterinary Internal Medicine
sobre enfermedad valvular mixomatosa, coinciden en la importancia del manejo del sodio y
del soporte nutricional dentro del tratamiento integral. Estos antecedentes sustentan la
importancia del manejo del sodio en la alimentacion de perros con cuidados cardiovasculares,

criterio que el proyecto adopta al formular un producto sin sodio afiadido. La incorporacion
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de fuentes concentradas de omega-3 se descartd en la formulacidn definitiva por las razones
expuestas en el apartado 3.2.

La World Small Animal Veterinary Association (2021a) propone lineamientos para
seleccionar alimentos para mascotas, destacando la importancia de verificar si el alimento se
ajusta a las necesidades nutricionales del perro, si cumple estandares como los de AAFCO
(Asociacién de Funcionarios Estadounidenses de Control de Alimentos para Animales) o
FEDIAF (Federacién Europea de la Industria de Alimentos para Animales de Compaiiia), y si
ofrece informacion clara sobre calorias, ingredientes y adecuacion nutricional. Por esto
resulta indispensable que la propuesta BARF se formule bajo criterios técnicos y no
Unicamente bajo tendencias de consumo.

Finalmente, White (2023) analizé el desarrollo de alimentos humanizados para
mascotas y explica que la industria del pet food ha evolucionado por la relaciéon emocional
entre humanos y animales de compafiia, la busqueda de transparencia y la demanda de
productos de mayor calidad. Este antecedente conecta directamente con la oportunidad de
negocio, ya que los consumidores actuales no solo buscan alimentar a sus mascotas, sino
hacerlo con productos que transmitan seguridad, bienestar y confianza. Diaz-Regafion et al.
(2025) documentan esta misma tendencia en un estudio de opinién aplicado en Espafia, donde

la percepcion de naturalidad aparece como principal motivador de compra de dietas crudas.

1.2. Bases tedricas

1.2.1. La dieta BARF

La dieta BARF (Biologically Appropriate Raw Food, alimento crudo biolégicamente
adecuado) es una forma de alimentacion basada en ingredientes naturales y minimamente
procesados, compuesta principalmente por carne, huesos carnosos, visceras, frutas y
verduras. Este modelo tiene como objetivo aproximarse a la dieta ancestral de los perros y
evitar el consumo excesivo de alimentos ultraprocesados. Sin embargo, no basta con que una
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dieta sea natural: debe cumplir requerimientos nutricionales especificos segln especie, edad,
peso, condicion corporal y estado de salud del animal (FEDIAF, 2025; WSAVA, 2021a).
Kiprotich et al. (2025) advierten, ademas, que los términos «dieta a base de carne cruda» y
«BARF» no siempre se emplean con el mismo significado en la literatura, lo que dificulta
comparar resultados entre estudios.

Actualmente, este tipo de dieta ha ganado popularidad debido al creciente nimero de
propietarios de mascotas que buscan alternativas mas naturales para sus animales (Royal
Canin Academy, 2021). Entre los beneficios mas citados por los propietarios se encuentran
los siguientes:

» Mejor digestibilidad.

» Mejor estado del pelaje.

* Reduccion de manifestaciones alérgicas.
« Control del peso corporal.

« Mayor nivel de energia.

Es necesario precisar que estos beneficios corresponden principalmente a
percepciones de los propietarios y no cuentan aun con respaldo experimental suficiente (Lyu
et al., 2025; Freeman et al., 2013). Por otra parte, diversos estudios indican que las dietas
BARF presentan riesgos, ya que pueden contener bacterias patdgenas y representar un peligro
para animales y humanos, especialmente cuando no se manejan correctamente la
refrigeracion, la manipulacion, la limpieza y el almacenamiento (Solis et al., 2022; Canadian

Veterinary Medical Association, 2023; Torres-Castro, 2025).

1.2.2. Alergias y sensibilidad alimentaria en perros
Las alergias alimentarias son reacciones adversas provocadas por ingredientes
especificos de la dieta animal que, en muchos casos, requieren evaluacion veterinaria con

dietas controladas (Jackson, 2023). Entre las proteinas que con mayor frecuencia se asocian a

34



las sensibilidades alimentarias se encuentra el pollo, muy utilizado en los alimentos
comerciales para mascotas (Valentine, 2020).

Los signos mas comunes descritos en la literatura incluyen:

Prurito o picor persistente.
 lrritacion cutanea.

« Inflamacion o hinchazén localizada.
« Alteraciones digestivas.

« Pérdida de pelo.

Molestias gastrointestinales recurrentes (Jackson, 2023).

En este proyecto se consideran, como alternativa nutricional, las proteinas
hipoalergénicas o novedosas: pescado, cordero, conejo, pato o pavo. Estas proteinas son
Menos propensas a causar reacciones alérgicas y favorecen una mejor tolerancia digestiva.
Entre estas alternativas, el proyecto selecciond el pavo por su disponibilidad en el mercado
local, su costo y la posibilidad de aprovechar integramente el ave, incluidas visceras y hueso

carnoso.

1.2.3. Diabetes canina

La diabetes mellitus canina es una enfermedad metabdlica que se caracteriza por
alteraciones en la regulacion de la glucemia debidas a problemas relacionados con la
produccidn o el uso de la insulina (Merck Veterinary Manual, 2023).

El manejo nutricional constituye uno de los factores mas importantes para el control
de esta enfermedad. Behrend et al. (2018) sostienen que una alimentacion basada en proteinas
de calidad, con bajo contenido de carbohidratos simples y un aporte adecuado de fibra, puede
contribuir al equilibrio metabélico y al control glucémico del animal, siempre como parte de

un plan terapéutico supervisado.
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Desde el punto de vista nutricional, Parker et al. (2023) sefialan que en las dietas
funcionales para perros diabéticos se suelen utilizar ingredientes naturales ricos en fibra y
antioxidantes, como calabaza, espinaca, brocoli y semillas naturales, los cuales deben
analizarse técnicamente para evitar desequilibrios. Por esta razon, en esta propuesta se
emplean expresiones como «apoyo al control glucémico» o «apoyo metabdlico», y se evita

cualquier afirmacién que sugiera que el producto cura o trata la diabetes.

1.2.4. Salud cardiovascular en los perros

Las enfermedades cardiovasculares son frecuentes, sobre todo en perros adultos y de
edad avanzada. La alimentacion desempefia un papel importante en el cuidado del corazén
mediante el control de la ingesta de sodio y de grasas saturadas, y el aporte de nutrientes
funcionales (VCA Hospitals, 2024; Keene et al., 2019).

Tufts University (s. f.) indica que los &cidos grasos omega-3, presentes sobre todo en
el pescado y en los aceites naturales, se asocian a efectos antiinflamatorios y a beneficios
cardiovasculares. Por este motivo, muchos alimentos funcionales incluyen ingredientes ricos
en omega-3 en sus formulaciones.

Ademas, el control del sodio y de las grasas saturadas puede contribuir al
mantenimiento de la salud cardiovascular y a mejorar la calidad de vida de los animales.
Considerando lo anterior, el proyecto propone una férmula sin sodio afiadido y elaborada con

cortes magros de pavo, cuya adecuacién debera confirmarse mediante andlisis bromatoldgico.

1.2.5. Nutricion funcional en animales de compafia

La nutricion funcional en animales de compafiia consiste en el desarrollo de alimentos
que, ademas de satisfacer las necesidades nutricionales béasicas, aporten beneficios
adicionales para la salud y el bienestar de los animales. Este segmento ha registrado un

crecimiento significativo debido a la humanizacion de los animales de compaiiia, la
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preocupacidon por las enfermedades cronicas y la preferencia por productos mas naturales
(White, 2023).

Los consumidores buscan alimentos que mejoren la calidad de vida, ayuden a
prevenir enfermedades y complementen los tratamientos veterinarios. En consecuencia, la
propuesta se apoya en tres ejes: ingredientes naturales y transparentes, disefio nutricional
orientado a necesidades especificas y seguridad alimentaria mediante control técnico.
Butowski et al. (2022) aportan un matiz relevante al revisar los efectos de las dietas de carne
cruda sobre la microbiota gastrointestinal de perros y gatos, campo en el que la evidencia

todavia es limitada y heterogénea.

1.3. Investigacion documental y analisis

La evidencia cientifica advierte que las dietas crudas pueden presentar riesgos
importantes si no se formulan y manipulan adecuadamente. Los principales riesgos
identificados son la contaminacion bacteriana, la presencia de microorganismos zoonéticos,
los desequilibrios nutricionales y las diferencias entre los nutrientes declarados y los
nutrientes reales en productos comerciales (Lyu et al., 2025; Solis et al., 2022; Vecchiato et
al., 2022).

Cada hallazgo se relaciona con una decision estratégica del proyecto. La revision
permitio observar que existe una conexion nutricional plausible entre sensibilidad
alimentaria, control glucémico y cuidado cardiovascular. Una formula sin pollo puede
responder a perros con sospecha de sensibilidad a esta proteina; una composicion con bajo
contenido de carbohidratos simples y fibra moderada puede apoyar el manejo glucémico; y la
ausencia de sodio afiadido junto con el uso de cortes magros puede favorecer el cuidado
cardiovascular (Valentine, 2020; Parker et al., 2023; Tufts University, s. f.).

Sin embargo, la investigacion también muestra que el producto no debe comunicarse

como una formula que trata enfermedades, sino como un alimento funcional de apoyo
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nutricional. Esto evita una promesa médica inadecuada y permite posicionar la propuesta con
mayor responsabilidad académica y comercial.

A partir de la revision documental se identificaron cuatro condiciones necesarias para
que la propuesta resulte viable:

« Formulacién balanceada: debe cumplir requerimientos nutricionales segun
estandares como los de FEDIAF (Federacion Europea de la Industria de Alimentos
para Mascotas) 0 AAFCO (Asociacion de Funcionarios Estadounidenses de Control
de Alimentos para Animales). Al cierre de este documento, dicho cumplimiento no
ha sido comprobado mediante analisis de laboratorio y constituye un requisito
pendiente.

« Seguridad alimentaria: debe incluir protocolos de higiene, conservacién y cadena
de frio. Cabe precisar que la congelacion limita la multiplicacion bacteriana, pero no
elimina por si sola los microorganismos presentes en la materia prima.

« Respaldo profesional: debe contar con revision veterinaria o nutricional
documentada.

« Comunicacion transparente: debe informar ingredientes, beneficios, limitaciones y

advertencias de uso.

1.3.1. Contexto nacional del problema en Ecuador

Para contextualizar el proyecto en Ecuador se revisaron, en primer lugar, datos
nacionales sobre la poblacion de mascotas. Segun el VIII Censo de Poblacion y VII de
Vivienda, el pais cuenta con una poblacion aproximada de 5,2 millones de perrosy 2,4
millones de gatos como animales de compafiia, y 4,1 millones de hogares declararon tener al
menos una mascota (Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC], 2022). Esto
evidencia que existe una poblacion canina amplia y, por lo tanto, un mercado potencial

importante para productos de alimentacion especializada.
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Sin embargo, se encontrd una limitacion relevante: aunque Ecuador cuenta con datos
generales sobre la cantidad de perros y gatos, no se identifico una base nacional oficial que
indique cuantos perros presentan sensibilidad alimentaria, diabetes mellitus o enfermedades
cardiovasculares. Esto significa que no existe una cifra nacional exacta sobre la cantidad de
perros afectados por las condiciones especificas que aborda este proyecto.

Esta falta de informacién no invalida la propuesta; por el contrario, evidencia una
brecha de investigacion nacional. Existe informacion sobre cuantos perros hay en Ecuador,
pero no informacion publica suficiente sobre sus problemas alimentarios o sobre las
enfermedades asociadas a la nutricion. Por ello, la investigacion documental se complementd
posteriormente con una sesion de grupo y una entrevista en profundidad con una profesional
veterinaria, cuyos resultados se presentan en el capitulo 4.

Las investigaciones locales existentes no se enfocan en beneficios funcionales como
alergias, diabetes o salud cardiaca, sino principalmente en la calidad microbioldgica y
bromatoldgica de las dietas BARF que ya se comercializan en el pais. La calidad
microbioldgica se refiere a la presencia o ausencia de microorganismos como Escherichia
coli o Salmonella; la calidad bromatol6gica, al analisis nutricional del alimento, es decir, su
contenido de proteina, grasa, fibra y otros componentes (Solis et al., 2022).

Un estudio realizado por Sandoval Pachacama (2024), en la Universidad Central del
Ecuador, determind mediante reaccion en cadena de la polimerasa la presencia de
Escherichia coli enteropatogénica (EPEC) en dietas BARF comercializadas en Quito. Los
resultados reportaron contaminacion por E. coli en el 76 % de las muestras analizadas y

presencia del gen eae, asociado a cepas enteropatogénicas, en el 39,7 % de ellas.

Otro estudio ecuatoriano, desarrollado por Pozo Chamorro (2024), también en la

Universidad Central del Ecuador, analizo dietas BARF para caninos adultos en el canton
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Quito. Esta investigacion evaluo si las dietas cumplian con normas nacionales como el RTE
INEN 187, correspondiente a un Reglamento Técnico Ecuatoriano del Instituto Ecuatoriano
de Normalizacion, y con normas internacionales como las de FEDIAF. Entre sus resultados,
reportd que el 80 % de las muestras cumplia los pardmetros de proteina cruda de FEDIAF,
mientras que cuatro de las cinco dietas estudiadas superaban los valores maximos de fibra
sugeridos por AAFCO y el National Research Council.

En Guayaquil también existen estudios relacionados. Salazar Mieles (2023) realiz6
una investigacién en la Universidad Agraria del Ecuador sobre la calidad microbiolégica de
cinco dietas BARF comercializadas en la ciudad, lo que demuestra que el problema de
inocuidad en dietas BARF ya ha sido estudiado dentro del contexto local. Asimismo, la
Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil (2025) publicé un andlisis microbioldgico de
veintinueve dietas BARF de doce marcas destinadas a perros y gatos en Guayaquil, lo que
permite evidenciar que ya existe oferta local de este tipo de alimentacion y confirma la
necesidad de evaluar su calidad microbioldgica.

Con base en esta informacion se concluye que en Ecuador existe una poblacién canina
significativa y una oferta emergente de alimentos BARF, acompafiada de un problema
documentado de inocuidad. No obstante, no se encontraron datos oficiales sobre cuantos
propietarios compran BARF o estarian dispuestos a comprarlo, por lo que esa informacién se

levantd mediante la investigacion cualitativa descrita mas adelante.

1.3.2. Analisis preliminar de mercado y competidores en Ecuador

La revision preliminar de la oferta permitié identificar competidores directos e
indirectos dentro del mercado ecuatoriano. Entre los competidores directos se encuentran
marcas que ofrecen comida BARF o alimentacion natural cruda, como Barfuss Ecuador,
BARF 4 Pets y WawBarf. Barfuss se comercializa en canales como Supermaxi y Megamaxi,

mientras que BARF 4 Pets comunica una propuesta de alimento crudo natural con
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ingredientes de consumo humano, sin aditivos sintéticos ni preservantes quimicos. WawBarf

se presenta como una dieta BARF natural, libre de conservantes y de procesos innecesarios.

También existen competidores indirectos, como Prime Pet Ecuador, que ofrece

alimento cocido con formulacion BARF y tratamiento térmico, asi como productos como

AVANT BARF disponibles en supermercados. Estos competidores muestran que la categoria

de alimentacién natural para mascotas ya existe en Ecuador; sin embargo, la oportunidad del

proyecto se centra en diferenciarse mediante una férmula funcional especializada: sin pollo,

con proteina alternativa, sin sodio afiadido, fibra natural aportada por los vegetales,

trazabilidad y respaldo técnico.

Tabla 1. Competidores identificados y diferenciacion propuesta por MYKO BARF

Competidor

Enfoque actual

Diferenciacién de la propuesta

Barfuss Ecuador

BARF premium natural

Formula funcional orientada a necesidades
especificas de salud

Ausencia de pollo como proteina principal y

BARF 4 Pets BARF natural sin aditivos enfoque de apoyo glucémico y
cardiovascular
WawBarf Bienestar general y comida natural Enfoque hipoalergénico y nutricional

especializado

Prime Pet Ecuador

Alimento natural cocido

BARF funcional congelado con proteina
alternativa

AVANT BARF

Producto BARF en supermercado

Mayor personalizacion, trazabilidad por lote
y respaldo técnico

Fuente: Elaboracion propia a partir de la revision de sitios web oficiales y puntos de venta (Barfuss Ecuador, s. f.;
WawBarf, s. f.; Corporacién Favorita, 2026a, 2026c).

De manera referencial, productos comparables en supermercados ecuatorianos se

ubican alrededor de USD 2,71 por 500 g para BARFUSS congelado y USD 2,92 por 500 g

para AVANT BARF crudo (Corporacion Favorita, 2026a, 2026¢). Estas referencias

corresponden a productos BARF genéricos. El precio definitivo de MYKO BARF no se fij6

por comparacion con ellos, sino mediante el costeo de la formulacion y la aplicacion de un

margen de utilidad, procedimiento que se desarrolla en el apartado 6.3.2 y cuyo resultado es

un precio de venta al publico de USD 4,15 por kilogramo.

1.4. Segmento de clientes

41




El segmento de clientes se definid de la siguiente manera: propietarios de perros
adultos, de nivel socioecondmico medio y medio-alto, preocupados por la salud de sus
mascotas, interesados en alimentacion natural y dispuestos a pagar por productos funcionales
que ofrezcan seguridad, transparencia y respaldo veterinario.

Este segmento no esta conformado Unicamente por personas que quieren a sus perros,
sino por propietarios que toman decisiones de compra con base en salud, ingredientes,
confianza y prevencion. Suelen investigar antes de comprar, comparar marcas, revisar

etiquetas, consultar con veterinarios y considerar las recomendaciones de otros propietarios.

1.4.1. Caracteristicas del segmento

El segmento esta compuesto por adultos jovenes y adultos de entre veinticinco y
cincuenta y cinco afios, con un vinculo emocional fuerte con su mascota y un nivel
socioecondmico medio y medio-alto, con disposicion a pagar mas si perciben calidad y
seguridad. A ello se suma la dificultad que enfrentan para encontrar alimentos naturales,
seguros y funcionales que atiendan varias necesidades de salud sin incorporar ingredientes
que generen desconfianza.

Su comportamiento de compra se caracteriza por comparar ingredientes, buscar
recomendaciones veterinarias, valorar empaques con instrucciones e informacion

comprensible, preferir marcas transparentes y prestar atencion a la seguridad del producto.

1.4.2. Customer profile
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Figura 1. Customer profile del segmento seleccionado

Fuente: Elaboracion propia con base en el modelo de Osterwalder y Pigneur (2014), aplicado en la herramienta
Canva.

Los trabajos mas relevantes del cliente son brindar una alimentacién saludable y
equilibrada, mejorar la calidad de vida del perro, prevenir alergias o problemas digestivos,
encontrar productos naturales y seguros, comparar ingredientes y confiar en la calidad
nutricional del producto. Estos trabajos se relacionan con la basqueda de seguridad,
prevencion y tranquilidad.

Los dolores mas intensos se vinculan con la desconfianza hacia los alimentos
comerciales, la presencia de conservantes o ingredientes artificiales, la escasa oferta de
alimentos especializados, la falta de informacién clara, el riesgo de alergias o intolerancias y
los riesgos sanitarios asociados a dietas BARF mal formuladas. Estos dolores explican por
que el cliente puede dudar antes de comprar una alternativa cruda o funcional.

Las ganancias mas relevantes son una mejor digestion, la reduccion de
manifestaciones alérgicas, mayor energia, mejor condicion fisica, ingredientes naturales,

proteinas hipoalergénicas, informacion nutricional transparente, respaldo veterinario y
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sensacion de tranquilidad al alimentar a su mascota. Por esta razon, la propuesta debe

demostrar seguridad, trazabilidad y beneficios funcionales concretos.

1.4.3. Clasificacion de trabajos, dolores y ganancias

Important Extreme Essential
A~ A N
Brind Alimentos
St Buscar productos Rescaifiss Riesgoce Mejor dig: y
alimentacién o resraldo hacia alimentos alergias o reduccién de miltiples
saludabley veterinario comerciales intolerancias alergias beneficios de
equilibrada tradicionales alimentarias salud
Mejorar la calidad Comparar Presencia de Miedo a afectar a
deviday ingredientes y conservantes la salud de la Mayor energiay information
Siigeu bienestar nutricional clara
antes ingredientes mascota con una a y
del perro de comprar artificiales mala alimentacioén ) i
Encontrar
Prevenir alergias AT Poca ofertatde Dificultad para Mejor estado del Respaldo
y problemas funcionales para alimentos encontrar pelaje y condicion veterinario y
digestivos oceslicies idlisados proteinas fisica seguridad del
hipoalergénicas producto
especificas
Encontrar Mantener una Falta de Inseguridad sobre 8!
alimentos buena salud informacion clara la calidad de naturales y problemas
naturales y cardiovascular y sobre ingredientes ciertos productos proteinas metabélicos y
seguros metabélica y beneficios BARF hipoalergénicas cardiovasculares
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con la alimentacién calidad nutricional productos naturales por falta de control y tranquilidad al Sapstecoon s
ue proporciona del producto funcionales e higiene alimentar a mejorar la calidad
g y su perro de vida de su
mascota
v v b, 4
Insignificant Moderate Nice to have

Figura 2. Clasificacion de trabajos, dolores y ganancias del segmento
Fuente: Elaboracion propia con base en la informacidn recopilada del segmento objetivo.

La clasificacion permite priorizar qué elementos deben atenderse primero. Los
trabajos mas importantes son los relacionados con alimentar de forma saludable, encontrar
productos seguros y contar con respaldo veterinario. Los dolores extremos son la
desconfianza, el temor a provocar alergias o problemas digestivos, la falta de informacion y
los riesgos sanitarios. Las ganancias esenciales son la seguridad del producto, la informacién
clara, los ingredientes naturales y el respaldo técnico.

Esta priorizacion se conecta directamente con la propuesta de valor: la formula debe
reducir la incertidumbre, facilitar la decision de compra y demostrar que no se trata de una
BARF genérica, sino de una alternativa funcional disefiada con criterios de calidad y

seguridad.
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2. ldentificacion de la Problematica

Para el segmento seleccionado se identificaron cinco problemas principales, descritos

a continuacion.

2.1. Problemas identificados en el segmento

1. Desconfianza en los alimentos comerciales tradicionales.

Muchos propietarios de perros perciben que los alimentos comerciales contienen
ingredientes artificiales, conservantes, exceso de sodio, subproductos o componentes poco
claros. Esta desconfianza genera preocupacion sobre si el alimento realmente aporta
beneficios a la salud del perro o si puede agravar problemas digestivos, alérgicos o

metabolicos.

2. Dificultad para encontrar alimentos especializados para perros con
necesidades de salud especificas.

Los propietarios de perros con alergias, diabetes, problemas digestivos o
cardiovasculares suelen encontrar pocas opciones de alimentos que combinen beneficios
funcionales en una sola propuesta. Muchas alternativas se enfocan en una sola condicion o

requieren dietas veterinarias costosas.

3. Alto costo de los alimentos funcionales o veterinarios.
Los alimentos especializados suelen tener precios elevados, lo que dificulta su compra
constante. Para muchos propietarios, el problema no es solo encontrar un alimento saludable,

sino poder mantenerlo como parte de la rutina diaria del perro.

4. Falta de informacion clara sobre nutricion canina.
Muchos propietarios no saben interpretar etiquetas, ingredientes o beneficios

nutricionales. También pueden confundirse con términos como «natural», «premiums,
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«BARF», «funcional» o «hipoalergénico». Esto hace que la compra resulte insegura y

dependa en exceso de recomendaciones informales.

5. Riesgos sanitarios y falta de control en dietas BARF caseras o comerciales.

Aunque la dieta BARF resulta atractiva para muchos propietarios, también genera
preocupacion por contaminacion bacteriana, manipulacion inadecuada, desbalance
nutricional o ruptura de la cadena de frio. Esto puede frenar la adopcién del producto si no

existe respaldo técnico.

2.2. Problema seleccionado con mayor oportunidad de mercado

El problema seleccionado fue el siguiente: la dificultad de los propietarios de perros
con necesidades alimenticias especiales para encontrar un alimento natural, seguro y
funcional que apoye simultaneamente la sensibilidad alimentaria, el control glucémico y el
cuidado cardiovascular.

Este problema presenta mayor oportunidad de mercado porque combina varias
necesidades reales del segmento. En primer lugar, responde a una preocupacion emocional
intensa: los propietarios quieren cuidar mejor a sus perros y evitar que la alimentacién agrave
su estado de salud.

En segundo lugar, existe una oportunidad comercial, porque el mercado de alimentos
naturales y funcionales para mascotas esta creciendo, pero muchas propuestas no integran
seguridad, funcionalidad y transparencia en una sola solucién.

En tercer lugar, el problema permite desarrollar un emprendimiento con innovacion e
impacto social, porque no se limitaria a vender comida, sino a ofrecer una solucion

nutricional més segura, informada y orientada al bienestar animal.
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Por ello, el problema seleccionado no se limita a vender comida BARF, sino a
resolver una dificultad especifica del cliente: encontrar una alimentacion funcional confiable

para perros con condiciones sensibles de salud.

2.3. Arbol de problemas

Arbol de problemas

Proyecto: Alimentacion BARF funcional para perros con necesidades especiales

Disminucion del bienestar y
calidad de vida de perros con
necesidades alimenticias especiales

Dificultad para Mayor gasto en
apoyar la salud mentos, suplementos _’ EfeCtOS

cardiovascular o veterinario

Compra por
ensayo y error

Limitada disponibilidad de alimentos naturales,
seguros y funcionales para perros con sensibilidad [ S o/ (/] /[T EX L]
alimentaria, necesidades de control glucémico y
cuidado cardiovascular

Poca oferta de
alimentos funcionales

Desconfianza hacia Riesgos sanitarios Falta de acompafiamiento Alto costo de .
alimentos comerciales de dietas BARF veterinario o alimentos —p Causas Directas
tradicionales mal formuladas nutricional especializados

integrales

|

Productos enfocados

Falta de protocolos

en una sola condicién de higiene Lo
0 2 primas
Ingredientes artificiales i)
. 5 Riesgo de red jall costosas
Escasa innovacién en en redes sociales .
e iss s e bl contaminacién | —> Causas Indirectas
bacteriana
Uso frecuente de Falta de orientacié Produccionien
Etiquetas poco claras protei Ausencia de cadena sobre porciones pequefia escala

como pollo de frio

[ m Mercado/lndustriaJ [ a.x, Duefios de perros

€ producto BARF Veterinarios /
=8 Asesoria técnica

Figura 3. Arbol de problemas del proyecto MYKO BARF
Fuente: Elaboracidn propia a partir del analisis del segmento y de la investigacion documental.

El problema central identificado es la poca disponibilidad de alimentos BARF
naturales, seguros y funcionales que respondan simultaneamente a perros con sensibilidad
alimentaria, necesidades de control glucémico y cuidado cardiovascular. Aunque en Ecuador
existen marcas de alimentacion BARF, gran parte de la oferta se concentra en promover

ingredientes naturales o beneficios generales. Por ello resulta dificil encontrar una alternativa
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que integre proteina distinta del pollo, fibra natural de vegetales, ausencia de sodio afiadido,

informacion nutricional clara y controles de inocuidad dentro de una misma propuesta.

2.3.1. Causas directas

La primera causa es la poca oferta funcional. Los productos disponibles suelen
enfocarse en la alimentacién natural general o en una sola necesidad, lo que limita las
opciones para propietarios cuyos perros presentan varias condiciones o factores de riesgo.
Ademas, la baja innovacién en formulas especializadas y las etiquetas poco claras dificultan
comprobar si el producto realmente posee los atributos nutricionales buscados.

La segunda causa es la desconfianza hacia los alimentos comerciales. Algunos
propietarios rechazan determinados productos por la presencia percibida de aditivos
artificiales, conservantes o ingredientes que no identifican con claridad. También influye el
uso frecuente del pollo, ya que los propietarios de perros con sensibilidad a esta proteina
deben revisar cuidadosamente cada formula. En MYKO BARF, esta situacion justifica el uso
de proteinas alternativas y la presentacion transparente de los ingredientes.

La tercera causa corresponde a los riesgos sanitarios asociados a las dietas BARF. Un
alimento crudo mal elaborado o conservado puede contaminarse debido a deficiencias de
higiene, manipulacién inadecuada o interrupciones de la cadena de frio. Este riesgo es
especialmente relevante en Ecuador: Sandoval Pachacama (2024) report6 presencia de
Escherichia coli en el 76 % de las dietas BARF analizadas en Quito. Por ello, la inocuidad, la
congelacion, el control microbioldgico y la trazabilidad no son elementos complementarios,
sino requisitos esenciales de la propuesta.

La cuarta causa es la falta de asesoria técnica. Los propietarios encuentran
informacion contradictoria en redes sociales sobre ingredientes, cantidades y beneficios de la
dieta BARF. Ademas, una guia general de alimentacion no necesariamente sirve para todos

los perros, porque la porcion depende del peso, la edad, la actividad y la condicion de salud.
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La ausencia de orientacion puede ocasionar cantidades inadecuadas o expectativas
equivocadas sobre el producto. Por ello, MYKO BARF incorpora una guia de porciones y
recomienda evaluacidn veterinaria cuando el perro presenta una condicion diagnosticada.

La quinta causa es el alto costo de los alimentos especializados. Las proteinas
alternativas, los analisis microbioldgicos, el empaque apto para congelacion y la distribucion
con cadena de frio incrementan el costo frente a un alimento convencional. A esto se suma la
baja escala productiva de un emprendimiento nuevo, que al comienzo no puede obtener los

mismos descuentos en materias primas y logistica que una empresa de produccion masiva.

2.3.2. Efectos

Uno de los efectos es la continuidad de alergias o problemas digestivos,
especialmente cuando el propietario no identifica correctamente la proteina o el ingrediente
que provoca la reaccion. La limitada disponibilidad de alternativas también puede conducir a
cambios frecuentes de alimento sin una transicion apropiada.

El descontrol glucémico representa otro posible efecto. Si el propietario selecciona un
producto sin informacion clara sobre carbohidratos, fibra y porciones, resulta mas dificil
mantener una alimentacion coherente con las recomendaciones profesionales para un perro
con diabetes o riesgo metabdlico. El producto no sustituiria el tratamiento veterinario, pero
buscaria facilitar una alimentacion controlada y claramente formulada.

El bajo apoyo cardiovascular se relaciona con la dificultad para identificar productos
que declaren de manera transparente su contenido de sodio y de grasa. Esto reduce las
alternativas disponibles para propietarios que necesitan complementar las indicaciones
nutricionales establecidas por el veterinario.

La compra por prueba y error aparece cuando el propietario cambia repetidamente de
marca buscando una opcion que no produzca reacciones y que sea aceptada por su mascota.

Esta situacion puede elevar el gasto en alimentos, suplementos y consultas veterinarias.
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También genera inseguridad, porque el propietario no sabe si esta eligiendo correctamente ni
si la dieta cubre las necesidades del perro.

Los riesgos sanitarios y la falta de informacidn producen, ademas, desconfianza hacia
la alimentacion BARF. Aunque el concepto resulte atractivo por su naturalidad, el propietario
puede evitarlo si no encuentra evidencia de higiene, conservacion y formulacion técnica.
Como consecuencia, disminuye la posibilidad de utilizar la alimentacién como una
herramienta preventiva y planificada durante la etapa adulta o geriatrica.

En conjunto, estos efectos conducen al resultado superior del arbol: menor bienestar
en perros con necesidades alimenticias especiales. El problema no surge Unicamente por la
ausencia de comida natural, sino por la falta de una alternativa que reuna funcionalidad,
seguridad, claridad y acompafiamiento técnico. Por esta razon, MYKO BARF propone
responder a cada causa mediante una férmula especializada, proteinas alternativas, control
sanitario, cadena de frio, trazabilidad, guia de porciones e informacién nutricional

comprensible.

2.4. Propuesta inicial de ideacion
Se identificaron once ideas que podrian resolver el problema principal seleccionado,
procurando que incorporaran innovacién e impacto social. Estas ideas fueron el punto de
partida para la construccién del prototipo y del modelo de negocio.
1. Formula BARF sin pollo. Desarrollar una férmula basada en proteina alternativa,
como pescado, pavo o conejo, para perros con sensibilidad alimentaria al pollo.
2. Linea BARF con bajo sodio afiadido. Crear una formula con control de sodio para
apoyar el cuidado cardiovascular de perros adultos.
3. Formula con fibra natural para apoyo glucémico. Incluir vegetales ricos en fibra,

como espinaca y zanahoria, para apoyar el control glucémico.
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10.

11.

Producto BARF en porciones individuales. Comercializar el alimento en porciones
listas para servir segun el peso y el tamafio del perro.

Etiqueta nutricional clara y educativa. Disefiar un empaque con ingredientes
visibles, beneficios funcionales, advertencias y guia de uso facil de entender.
Asesoria nutricional basica incluida. Ofrecer una guia o consulta inicial para
ayudar al cliente a elegir porciones, planificar la transicion alimentaria y definir la
frecuencia de consumo.

Cddigo QR con trazabilidad del producto. Incluir un cédigo QR donde el cliente
pueda revisar como alimentar a su mascota, la fecha de elaboracion, las condiciones
de conservacién y las recomendaciones de uso.

Alianza con veterinarios y nutricionistas animales. Trabajar con profesionales
para revisar la formulacién y generar confianza en el consumidor.

Plan de suscripcion mensual. Crear paquetes mensuales personalizados segln peso,
edad y condicion del perro.

Programa de educacion sobre alimentacion natural segura. Desarrollar contenido
educativo sobre dieta BARF, higiene, transicion alimentaria y sefiales de alerta.
Empaque sostenible y reciclable. Utilizar empaques biodegradables o reciclables

para reducir el impacto ambiental.
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3. Idea de Negocio

3.1. Encaje del problema con la solucién (Problem-Solution Fit)

El proyecto ofrece un alimento BARF funcional congelado para perros, elaborado con
una proteina alternativa al pollo, el pavo. Esta proteina es considerada hipoalergénica y puede
ayudar a reducir reacciones alimentarias, problemas digestivos y molestias cutaneas en perros
sensibles (Valentine, 2020; Jackson, 2023).

La propuesta no se limita al producto alimenticio, sino que incluye un componente de
acompafiamiento y educacion para el cliente. Entre los elementos complementarios se
encuentran los siguientes:

» Guia basica sobre alimentacion BARF segura.
» Recomendaciones para realizar la transicion alimentaria del perro.
« Informacion nutricional clara y transparente.

Con esto se busca generar mayor confianza en el consumidor y reducir la percepcion

de riesgo que muchas personas tienen sobre las dietas BARF debido a cuestiones sanitarias o

a la desinformacion circulante.

3.2. Propuesta de valor e innovacion

Uno de los principales diferenciales del producto es la eliminacion del pollo como
proteina principal, debido a que es uno de los ingredientes mas asociados a reacciones
alimentarias adversas en perros. En su lugar se utilizan proteinas alternativas como pavo, las
cuales presentan menor probabilidad de causar reacciones adversas.

La formula estd compuesta Gnicamente por ingredientes naturales, sin conservantes
artificiales, sin aditivos sintéticos y sin sodio afiadido. Los atributos funcionales no provienen

de suplementos incorporados, sino de la propia seleccion de ingredientes:
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« Proteina de pavo, alternativa al pollo, con menor probabilidad de generar reacciones
alimentarias.

« Ausencia total de sodio afiadido, como apoyo al cuidado cardiovascular.

» Vegetales que aportan fibra natural para favorecer la digestion y el control
glucémico.

« Granada y perejil como fuentes naturales de compuestos antioxidantes.

La formulacion no incorpora aditivos ni suplementos sintéticos. La dosificacion de
componentes como aceites concentrados, fibra soluble, vitaminas o minerales traza exige
criterio profesional en nutricion animal, incrementa el nimero de proveedores y de puntos de
control, y no puede sustentarse sin analisis de laboratorio. En consecuencia, la propuesta no
declara aporte de omega-3 ni de fibra soluble afiadida: sus beneficios se comunican como
apoyo nutricional derivado de la composicién natural del producto.

El principal diferencial del proyecto consiste en combinar proteinas hipoalergénicas,
nutricion funcional, ingredientes naturales, practicidad de uso, educacion al consumidor y
acompafamiento nutricional basico dentro de una misma propuesta. A diferencia de muchos
alimentos comerciales tradicionales, MYKO BARF busca atender problemas especificos
como sensibilidad alimentaria, sensibilidad digestiva y necesidades metabdlicas, mientras
genera mayor confianza mediante informacion clara y respaldo técnico.

El producto se comercializa en porciones congeladas listas para servir. Esto facilita el
control de raciones y reduce errores de alimentacion o desperdicio. Ademas, se priorizan
procesos de higiene y conservacién adecuados para disminuir los riesgos sanitarios asociados
a las dietas BARF, aspecto identificado como una preocupacion central dentro de la
investigacion documental.

El empaque incluye informacion nutricional clara, ingredientes visibles,

recomendaciones de conservacion y un codigo QR con trazabilidad del lote. Esto permite que
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el consumidor tenga mayor claridad sobre el origen y la composicién del alimento, lo que
aumenta la confianza y diferencia la marca frente a muchos productos comerciales

tradicionales.

3.3. Impacto social y ambiental

El impacto principal de MYKO BARF es la educacion sobre alimentacion natural
segura, con el proposito de reducir errores en la transicion, el porcionamiento, la
descongelacion, la conservacion y la manipulacién de dietas crudas. Este enfoque se
relaciona directamente con el problema identificado en el &rbol de problemas: informacién
contradictoria, ausencia de orientacion técnica y riesgos sanitarios. Las lineas de accion son
las siguientes:

» Uso de empaques reciclables o biodegradables.
« Participacién en programas de apoyo a refugios de animales.
« Contenido educativo sobre alimentacion natural responsable.

Los beneficiarios directos son los propietarios de perros que utilizan o desean utilizar
alimentacion BARF, especialmente quienes tienen perros adultos o con necesidades
alimenticias particulares. También se benefician cuidadores y voluntarios de refugios que
requieren orientacion para manipular alimentos crudos. Se trata, ademas, de consumidores
que suelen revisar ingredientes, buscar recomendaciones veterinarias y mostrar disposicion a
pagar mas por productos que generen confianza y beneficios reales para sus mascotas.

Los perros son beneficiarios indirectos, ya que una mejor informacion puede
disminuir cambios inadecuados de dieta, errores de porcionamiento, pérdida de la cadena de
frio y exposicion a alimentos contaminados.

Cada cliente recibe acceso, mediante el cddigo QR del empaque, a una guia digital
que contiene:

« Cantidad recomendada segun peso y etapa de vida.
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» Proceso gradual de transicion alimentaria.

« Temperatura y tiempo de conservacion.

« Descongelacion segura dentro del refrigerador.

« Limpieza de recipientes, manos y superficies.

 Indicacion de no volver a congelar el producto descongelado.

« Sefiales digestivas o cutaneas que requieren suspender el alimento.

« Advertencia de que el producto no sustituye el diagndéstico ni el tratamiento

veterinario.

3.3.1. Ejecucion del programa de impacto social

Tabla 2. Actividades del programa de impacto social de MYKO BARF

Actividad Forma de ejecucion Frecuencia
Guia mediante c6digo QR Disponible en cada empaque Permanente
Contenido educativo Videos y publicaciones en redes sociales Dos veces al mes
Seguimiento al cliente Encuesta posterior a la primera compra A los quince dias
Actualizacién de contenidos Revisién profesional de las guias Semestral

Fuente: Elaboracion propia.

MY KO BARF desarrollara inicialmente un programa piloto con un refugio de
Guayaquil. EI apoyo no consistird en entregar sobrantes de produccion: solamente se donaran
los lotes que estén bien conservados, aprobados y adecuados para los perros seleccionados
por el responsable veterinario.

Antes de cada entrega se coordinara la cantidad de perros, la disponibilidad de
congeladores, las porciones y las condiciones de salud de los animales. El refugio firmara un
registro de recepcion que identifique lote, cantidad, fecha y condiciones de entrega, y recibira
una capacitacion sobre almacenamiento y manipulacién. Adicionalmente, la cantidad donada
se establecera después de calcular los costos del proyecto, lo que evita prometer un volumen

que el emprendimiento no pueda sostener.

3.3.2. Medicion del impacto social
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Tabla 3. Indicadores de medicion del impacto social

Indicador Forma de medicion
Personas capacitadas Registros de asistencia
Accesos al cddigo QR NUmero de escaneos registrados
Comprensidn de la guia Encuesta breve antes y después de la capacitacion
Clientes que aplican la transicion Encuesta posterior a la compra
Incidentes de conservacion Reclamos relacionados con la cadena de frio
Refugios beneficiados Convenios y actas de entrega
Alimento donado Kilogramos y paquetes entregados
Perros beneficiados Registro proporcionado por el refugio

Fuente: Elaboracion propia.

Como metas iniciales del piloto se propone lograr que al menos el 80 % de los
clientes reciba y revise la guia, capacitar trimestralmente a propietarios o cuidadores y

mantener la trazabilidad del 100 % de los paquetes donados.

3.3.3. Impacto ambiental

El impacto ambiental se concentra en dos aspectos: la reduccion del desperdicio
alimentario y la disminucion del material utilizado en los empaques. Las porciones se
calculan segun el peso y el consumo del perro para evitar que el cliente descongele mas
producto del necesario. Las suscripciones tambien permiten producir de acuerdo con pedidos
confirmados, lo que reduce inventarios excesivos.

En produccién se aplicara el sistema FEFO (first expired, first out), es decir, los lotes
con vencimiento mas préximo se distribuiran primero. Cada lote registrard materia prima
utilizada, unidades elaboradas, productos vendidos, donados y descartados. Para el empaque
se evaluara un material reciclable compatible con congelacion que garantice resistencia,
sellado e inocuidad.

Los indicadores ambientales definidos son los siguientes:

« Kilogramos de alimento desperdiciado por lote.
« Porcentaje de produccion vendida o donada responsablemente.

« Cantidad de material utilizado por empaque.
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« Porcentaje de empaques reciclables.
« Productos descartados por ruptura de la cadena de frio.
« Entregas agrupadas por ruta para reducir desplazamientos.
De esta manera, el impacto no queda limitado a declaraciones generales: MYKO
BARF define actividades, beneficiarios identificados, controles sanitarios e indicadores que

permiten comprobar los resultados sociales y ambientales.

3.4. Prototipaje 1.0

3.4.1. El prototipaje 1.0 en MYKO BARF

El proceso de Prototipaje 1.0 dentro del proyecto MYKO BARF se fundamenté en un
enfoque metodologico orientado a materializar las ideas estratégicas planteadas en las fases
previas del disefio. El objetivo central de esta etapa consistio en transitar desde una
concepcion tedrica abstracta hacia representaciones tangibles que permitieran evaluar de
manera preliminar la propuesta de producto.

Para garantizar la pertinencia del desarrollo, el foco principal se colocé en resolver y
mitigar los dolores clave identificados en el perfil del cliente. El Prototipo 1.0 se elabord
antes de la fase de validacion y fue el material que se mostré a los participantes durante la
sesion de grupo Yy la entrevista con la profesional veterinaria, cuyos resultados se presentan en

el capitulo 4.

3.4.2. Principios de prototipado aplicados
Con el propésito de guiar la experimentacion de forma eficiente, mitigar riesgos y
orientar la calidad del producto, se integraron y aplicaron los siguientes principios de

prototipado (Bland y Osterwalder, 2019):

Validacion de conceptos y retroalimentacion.
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Este principio se orientd a comprobar si una dieta de tipo BARF funcional, que
integra proteinas alternativas, apoyo glucémico y cuidado cardiovascular, resultaba
comprensible y creible para el segmento, asi como a recabar comentarios tempranos en torno

al empaque y a la logistica de distribucién.

Retroalimentacion temprana.

Consistio en exhibir de forma anticipada el disefio del empaque y la estructura del
proceso de entrega directamente a los propietarios de las mascotas, con la finalidad de
recopilar las percepciones criticas del consumidor antes de efectuar inversiones financieras

significativas en una linea de produccién a mayor escala.

Identificacion de problemas.

Se enfoco en la deteccion oportuna de fallas criticas vinculadas con la conservacion
en frio del alimento, la claridad en el etiquetado nutricional y los factores que condicionan la
confianza del comprador. Este principio adquirio relevancia estratégica al estar vinculado con
la mitigacion de los riesgos microbioldgicos diagnosticados en el contexto sanitario nacional

(Sandoval Pachacama, 2024).

Prevencion, eficiencia y ahorro de recursos.

Este lineamiento buscé diagnosticar cualquier anomalia o deficiencia a tiempo para
economizar horas de trabajo y recursos financieros. Al resolver las fallas en fases iniciales, se
evitan redisefios costosos en la estructura del empaque o en la planificacion logistica una vez

que el negocio ingrese a una etapa de produccion mayor.

3.4.3. Tipos de prototipo desarrollados
Para examinar la experiencia del cliente y las propiedades fisicas de la solucion se

disefiaron dos tipologias de prototipos complementarios.

Prototipo funcional o maqueta tridimensional.
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Corresponde a la representacion fisica de la propuesta, constituida por una funda
plastica sellada al vacio que contiene un kilogramo de producto MYKO BARF. Este modelo
permitié examinar de forma practica variables como el tamafio de la porcion, el
comportamiento del producto en congelacion, la practicidad en la manipulacion por parte del
usuario y la percepcion visual de la marca. Asimismo, actudé como el instrumento tangible
principal para interactuar con clientes potenciales y registrar sus impresiones e intenciones de

compra.

Prototipo de servicio.

Consistio en una simulacion del recorrido completo del usuario (customer journey),
que abarcd desde la recepcion y el procesamiento del pedido, los protocolos de empaque y los
criterios de la entrega congelada, hasta los mecanismos de trazabilidad mediante el escaneo
de un codigo QR. El proposito de este prototipo fue proyectar seguridad, transparencia y
confiabilidad ante el consumidor, y permitir afinar la experiencia del servicio antes de

automatizar los sistemas de suscripcion mensual.
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Figura 4. Prototipo 1.0 de MYKO BARF: funda sellada al vacio de un kilogramo

Fuente: Fotografia tomada por el equipo del proyecto durante la elaboracion del lote piloto (julio de 2026).

Como se observa en la figura anterior, el Prototipo 1.0 presentaba el producto sin

etiqueta, sin identificacion de lote y sin informacion de conservacion. Esta condicion fue

deliberada: permitio que los participantes de la validacién expresaran de manera espontanea

qué informacién echaban de menos antes de confiar en el producto, hallazgo que originé las

mejoras descritas en el apartado 4.10.

3.4.4. Formulacion preliminar del lote piloto

La formulacion utilizada en el Prototipo 1.0 se construyo a partir de la revision

documental, priorizando la ausencia de pollo como proteina principal, el uso de visceras y

hueso carnoso para el aporte de minerales, y la incorporacion de vegetales como fuente

natural de fibra. La tabla siguiente presenta la composicion definitiva del producto, expresada

como participacion porcentual por kilogramo.

Tabla 4. Formulacién definitiva de MYKO BARF y costo de materia prima por kilogramo

Ingrediente

Par

ticipacion por

Costo unitario

Costo por kilogramo

kilogramo (USD/kg) de producto (USD)

Carne de pavo 15% 3,95 0,5925
Molleja de pavo 15% 3,25 0,4875
Coraz6n de pavo 15 % 1,90 0,2850
Hueso carnoso de pavo 15% 1,37 0,2055
Higado de pavo 15 % 1,85 0,2775
Espinaca 7% 0,50 0,0350
Zanahoria 5% 0,20 0,0100
Perejil 5% 0,50 0,0250
Granada (pulpa) 8 % 7,50 0,6000
Total 100 % 2,518

Fuente: Elaboracion propia. Los precios corresponden a la compra de materia prima registrada en el inventario del

emprendimiento.

La formula se expresa como participacion porcentual sobre cada kilogramo de

producto terminado, lo que facilita el escalamiento de los lotes sin recalcular las

proporciones. EI 75 % del producto corresponde a componentes de pavo —carne, molleja,
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corazdn, hueso carnoso e higado, en partes iguales del 15 % cada uno— Yy el 25 % restante a

vegetales y fruta: granada en un 8 %, espinaca en un 7 %, y zanahoria y perejil en un 5 %

cada uno.

El costo de materia prima resultante es de USD 2,52 por kilogramo de producto

terminado. Sobre una produccién anual de 82.320 kilogramos, el desembolso anual en

materia prima asciende a USD 207.281,76.

La formulacion definitiva estd compuesta exclusivamente por estos nueve

ingredientes. Los aditivos que se habian contemplado en el disefio inicial fueron excluidos

por las razones expuestas en el apartado 3.2.

Es necesario precisar que la formula atin no cuenta con analisis bromatoldgicos ni

microbioldgicos de laboratorio.

3.5. Lean Canvas

Lean Business Model Canvas

MYKO BARF

Problem Solution

¢ Desconfianza en Proteina alternativa

alimentos comerciales * Fibra funcional + omega-3

Poca oferta funcional
3en1

* Riesgos sanitarios BARF

¢ Bajo sodio afadido
¢ Porciones congeladas

* Falta de informacién clara || * QR con trazabilidad

Existing Alternatives
* BARF tradicional

¢ Alimento veterinario
especializado

Key Metrics

Recompra mensual

Suscripciones activas

Satisfaccion del cliente
¢ Comida cocida natural

Alianzas veterinarias
¢ Dietas caseras

Tasa de retencién

Unique Value Proposition

BARF funcional,
segura y trazable

¢ Sin pollo

¢ Apoyo digestivo, glucémico
y cardiovascular

o Lista para servir

¢ Respaldo técnico

Distinct/Unfair Advantage
e Férmula3eni
¢ Trazabilidad QR
¢ Educacién nutricional
¢ Cadena de frio

¢ Enfoque especializado

Customer Segments

Duefios de perros
adultos o senior

Nivel medio y
medio-alto
Buscan salud,
seguridad y
transparencia

Channels
¢ Redes sociales y web
¢ Veterinarias
* Pet shops premium
¢ Entrega a domicilio

* Ferias de mascotas

Early Adopters

Perros sensibles al pollo
Perros con riesgo
metabélico

Perros con cuidado
cardiovascular

Duefios que prefieren
comida natural

Cost Structure

* Materias primas * Logistica
® Produccién y empaque e Control microbiolégico
¢ Cadena de frio * Marketing

Revenue Streams

* Venta por porciones
* Paquetes semanales

¢ Alianzas B2B

® Suscripcién mensual

® Productos complementarios

Figura 5. Lean Canvas del modelo de negocio de MYKO BARF
Fuente: Elaboracion propia con base en el modelo de Maurya (2012).

3.5.1. Problema
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El segmento objetivo enfrenta una dificultad concreta: encontrar alimentos naturales,
seguros y funcionales para perros con sensibilidad alimentaria, necesidades de control
glucémico y cuidado cardiovascular. Los principales problemas identificados son los
siguientes:

1. Desconfianza hacia alimentos comerciales tradicionales por la presencia de aditivos
conservantes, ingredientes poco claros o proteinas comunes como el pollo.

2. Dificultad para encontrar alimentos funcionales que integren mas de una necesidad
nutricional en una sola propuesta.

3. Riesgos sanitarios asociados a dietas BARF caseras o comerciales sin adecuado
control de higiene, refrigeracién o formulacién.

4. Falta de informacion clara sobre ingredientes, beneficios, porciones y transicion
alimentaria.

5. Alto costo de alimentos naturales, funcionales o veterinarios especializados.

El problema no se limita a que exista comida para perros, sino a que el propietario
necesita una alternativa confiable para perros con necesidades especificas. La oferta BARF
tradicional suele comunicar naturalidad, pero no siempre integra funcionalidad nutricional,

trazabilidad, educacién y enfoque preventivo en una misma propuesta.

3.5.2. Segmento de clientes
El cliente principal esta conformado por propietarios de perros adultos, de entre
veinticinco y cincuenta y cinco afios aproximadamente, de nivel socioeconémico medio y
medio-alto, ubicados principalmente en zonas urbanas de Guayaquil. Este segmento se
caracteriza por:
» Tener un vinculo emocional fuerte con su mascota.
« Buscar productos naturales, seguros y de mayor calidad.

» Reuvisar ingredientes antes de comprar.
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» Valorar las recomendaciones veterinarias.
» Estar dispuesto a pagar mas si percibe seguridad, transparencia y beneficios reales.
« Tener perros con alergias, sensibilidad alimentaria, problemas digestivos, riesgo
metabolico o cardiovascular.
Este segmento tiene mayor probabilidad de compra porque no busca Gnicamente
precio bajo, sino confianza, seguridad y beneficios funcionales. Ademas, el producto
responde a una preocupacion emocional y practica: cuidar mejor la salud del perro y evitar

errores de alimentacion.

3.5.3. Propuesta de valor Unica

MY KO BARF ofrece una formula BARF funcional congelada, sin pollo, elaborada
con proteina alternativa, vegetales que aportan fibra natural, sin sodio afiadido, con
trazabilidad por lote y acompafiamiento nutricional basico, dirigida a perros con sensibilidad
alimentaria, necesidades de control glucémico y cuidado cardiovascular. La propuesta no se
basa solamente en la idea de «comida natural», sino en una solucion integral que combina:

« Enfoque en perros con sensibilidad alimentaria y necesidades especificas.
 Integracion de funcionalidad nutricional digestiva, glucémica y cardiovascular.
« Seguridad alimentaria mediante control de procesos y cadena de frio.

« Informacion clara y trazabilidad del producto.

« Acompafiamiento basico para el uso correcto del alimento.

La propuesta de valor resulta distintiva porque integra en una misma solucion
atributos que suelen aparecer separados: alimentacion natural, funcionalidad nutricional,
seguridad alimentaria, trazabilidad y educacion al consumidor. Aunque otros negocios
podrian replicar una comida BARF, la diferenciacion esté en el sistema completo: férmula
especializada, control sanitario, respaldo técnico, informacion clara y acompafiamiento al

cliente.
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3.5.4. Solucién

La solucién propuesta es un alimento BARF funcional congelado para perros,

elaborado con pavo, evitando el uso de pollo como proteina principal. La solucién incluye:

1.

2.

Formula con pavo para reducir riesgos de sensibilidad alimentaria.

Proteina alternativa con menor probabilidad de generar reacciones adversas.

Fibra natural aportada por los vegetales seleccionados, como apoyo a la digestion y
al control glucémico.

Ausencia de sodio afiadido para contribuir al cuidado cardiovascular.

Porciones congeladas listas para servir.

Empaque con informacion nutricional clara.

Cadigo QR con informacién del lote.

Guia de transicion alimentaria.

Recomendacion de uso bajo acompafiamiento veterinario.

La solucion responde directamente a los dolores del cliente: reduce la incertidumbre,

mejora la claridad de la informacidn, facilita el uso del producto y disminuye el riesgo

percibido de las dietas BARF mediante controles de higiene, conservacion y educacion.

3.5.5. Canales

Los canales iniciales definidos son los siguientes:
Venta directa por redes sociales.

Pagina web o tienda en linea.

Entregas programadas a domicilio.

Alianzas con clinicas veterinarias.

Participacion en ferias de mascotas y bienestar animal.

El producto requiere explicacion, confianza y conservacion adecuada. Por eso, los

canales mas apropiados no son los supermercados, sino aquellos donde el cliente pueda
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recibir informacion, resolver dudas y percibir respaldo técnico, sobre todo al inicio del

negocio, cuando el presupuesto disponible es limitado.

3.5.6. Fuentes de ingresos
Las fuentes de ingresos previstas son:
1. Ventaindividual de porciones congeladas.
2. Paguetes semanales segun peso del perro.
3. Planes de suscripcién mensual.
4. Paquetes personalizados para perros adultos.
5. Alianzas comerciales con veterinarias y tiendas de mascotas.
6. Venta de productos complementarios, como guias, snacks funcionales o suplementos
naturales, en fases futuras.
El precio de venta al publico se fija en USD 4,15 por presentacion de un kilogramo.
Frente a un costo variable de USD 2,668 por kilogramo, el margen de utilidad unitario es de
USD 1,482, equivalente al 35,7 % del precio de venta. El procedimiento de célculo se
desarrolla en el apartado 6.3.2.
La suscripcion mensual resulta valiosa porque la alimentacién del perro es una
compra recurrente. Esto permite generar ingresos mas estables, fidelizar clientes y ajustar el

producto segln peso, edad y necesidades del animal.

3.5.7. Estructura de costos

Los principales costos del proyecto son:
« Materias primas: proteina de pavo, visceras, hueso carnoso y vegetales.
« Produccion y mano de obra.
« Empaque apto para congelacion y etiquetado.

« Cadena de frio.
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« Transporte refrigerado o entregas programadas.

« Analisis microbioldgicos y bromatolégicos.

» Asesoria veterinaria o nutricional.

* Marketing digital.

« Desarrollo de pagina web o sistema de pedidos.

» Cadigo QR y sistema de trazabilidad.

« Permisos, registros y cumplimiento sanitario.

Al tratarse de un alimento congelado, los costos no dependen unicamente de los

ingredientes. La seguridad alimentaria, la cadena de frio y los controles técnicos son parte
central del modelo, porque sostienen la confianza del consumidor y reducen riesgos

sanitarios.

3.5.8. Métricas clave
Las métricas se enfocan en medir el comportamiento del cliente, la eficiencia del
modelo y la calidad del producto:

« Tasa de recompra mensual: (clientes que vuelven a comprar en el mes / total de
clientes del mes anterior) x 100.

 Clientes recurrentes: namero de clientes que han comprado méas de una vez en un
periodo determinado.

« Numero de suscripciones activas: total de clientes con plan mensual vigente.

« Costo de adquisicion de cliente (CAC): gasto total en marketing / nimero de
nuevos clientes adquiridos.

« Margen por presentacion: precio de venta — costo total por unidad.

« Nivel de satisfaccion del cliente: promedio de calificaciones o encuestas posteriores
a la compra (escala de 1 a 5).

« Tasa de devoluciones o quejas: (nimero de reclamos / total de pedidos) x 100.
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« Cumplimiento de cadena de frio: (entregas sin ruptura de frio / total de entregas) x
100.

« Conversion en la landing page: (nUmero de registros o compras / nUmero de
visitantes) x 100.

« Alianzas activas: nimero de veterinarias o tiendas que recomiendan o venden el
producto.
Estas métricas permiten medir no solo ventas, sino confianza, seguridad y recurrencia.

Para este modelo, la recompray la satisfaccion resultan méas importantes que una venta

aislada, porque el alimento forma parte de la rutina diaria del perro.

3.5.9. Ventaja competitiva

La ventaja competitiva de MYKO BARF no reside Unicamente en la receta, porque
una receta puede ser copiada. La ventaja esta en la integracion de varios elementos dificiles
de replicar de manera simultanea:

« Especializacion en perros con necesidades alimenticias especificas.
 Integracion de nutricion funcional con seguridad alimentaria.

» Sistema de trazabilidad accesible al cliente.

« Acompafiamiento e informacion clara.

« Relacion con profesionales veterinarios y respaldo técnico.

« Modelo de suscripcién que favorece la fidelizacion.

« Construccion de marca basada en confianza y transparencia.

Aungue otros competidores vendan BARF, no todos integran férmula funcional,
trazabilidad, respaldo técnico, educacion nutricional y enfoque en perros con necesidades
especiales. Cabe sefialar que varios de estos elementos, considerados de manera aislada, son
replicables; por ello, la sostenibilidad de la ventaja dependera de la consistencia con que se

ejecuten y de la relacion que se construya con el segmento.
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3.5.10. Impacto social y ambiental

El proyecto busca generar impacto social mediante la educacion sobre alimentacion
natural segura, la reduccion de riesgos por dietas BARF mal manipuladas, la promocion del
bienestar animal, la entrega de informacion clara a propietarios, los programas de apoyo a
refugios y el uso progresivo de empaques reciclables o biodegradables.

El impacto social no se limita a donar alimento: también se genera al reducir la
desinformacion, mejorar la seguridad alimentaria y ayudar a que los propietarios tomen

decisiones mas responsables sobre la nutricion de sus mascotas.

3.6. Analisis de macroentorno: PESTEL

ANALISIS PESTEL

< f‘q\ ; .

L % POLITICO G ECONOMICO SOCIOCULTURAL

¢ Regulaciones de bienestar ¢ Crecimiento del mercado pet ¢ Humanizacion.
animal food premium e Mayor preocupacion por

e Permisos y controles ¢ Clientes dispuestos a pagar salud y nutricién canina.
sanitarios. mas. e Demanda de productos

* Beneficios de programas e Altos costos: proteinas naturales, seguros y
gubernamentales hipoalergénicas. funcionales

{ N\

G TECNOLOGICO G ECOLOGICO LEGAL

¢ Sistemas de congelacién y ¢ Empaques biodegradables e Cumplimiento de normas
conservacion e Marcas sostenibles AAFCO, FEDIAF e INEN

* Codigo QR para trazabilidad « Necesidad de manejo * Control microbiolégico e

o Marketing digital y ventas responsable de residuos inocuidad alimentaria
online biolégicos ¢ Apoyo nutricional

J "

Figura 6. Analisis PESTEL del entorno de MYKO BARF
Fuente: Elaboracion propia.

3.6.1. Factor politico
El proyecto se desarrolla en un contexto en el que la concienciacion sobre el bienestar
animal y la tenencia responsable de mascotas cobra cada vez mas importancia, lo que

favorece el desarrollo de productos especializados para la alimentacion canina. No obstante,

68



esta actividad esta sujeta a normativas sanitarias, autorizaciones de funcionamiento y
controles de calidad que deben cumplirse para poder comercializar el producto.

En el caso de la internacionalizacion, las politicas de importacion y exportacion, los
acuerdos comerciales y la normativa sobre materias primas de origen animal pueden influir
en la disponibilidad y el costo de ingredientes como las proteinas hipoalergénicas y los
complementos alimenticios. Ademas, el cumplimiento de normas internacionales de calidad y
seguridad refuerza la credibilidad del producto. Por otra parte, los cambios normativos y los
requisitos sanitarios mas estrictos pueden generar costos adicionales y afectar la operacion de

la empresa.

3.6.2. Factor econémico

El crecimiento del mercado de la alimentacion animal premium refleja la disposicion
de los propietarios a invertir en la salud de sus animales. El publico objetivo estd compuesto
principalmente por consumidores de nivel socioecondmico medio o medio-alto, interesados
en productos diferenciados y de alta calidad. Sin embargo, el uso de proteinas alternativas,
los sistemas de refrigeracion y los controles de higiene aumentan los costos de produccion, lo

que puede repercutir en el precio final del producto y en su competitividad.

3.6.3. Factor sociocultural

La humanizacion de las mascotas ha modificado los habitos de consumo y, como
consecuencia, los propietarios buscan alimentos mas naturales, funcionales y seguros. Existe
una creciente preocupacion por cuestiones como las alergias alimentarias, los trastornos
metabolicos y las enfermedades cardiovasculares en los perros, lo que favorece la aceptacion

de enfoques especializados como la alimentacion funcional BARF.
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Sin embargo, sigue existiendo desconocimiento sobre este tipo de alimentacion y
persisten dudas sobre su seguridad alimentaria, por lo que resulta necesario desarrollar

estrategias de sensibilizacién y comunicacién para reforzar la confianza de los consumidores.

3.6.4. Factor tecnoldgico

La tecnologia es un elemento clave para sostener la calidad y la diferenciacion del
producto. El uso de equipos de congelacién, cadena de frio y controles microbiol6gicos
contribuye a la conservacion de los nutrientes y a la seguridad alimentaria. Asimismo,
herramientas como los codigos QR, las plataformas digitales y las redes sociales facilitan la
trazabilidad y la comunicacion con los clientes. Estas tecnologias requieren inversion

continua y mantenimiento adecuado para evitar fallos que puedan comprometer la inocuidad.

3.6.5. Factor ecoldgico

La sostenibilidad es un aspecto cada vez mas valorado por los consumidores. Por ello,
el uso de envases reciclables o biodegradables puede reforzar la imagen de marca y aportar
valor afiadido al producto. La implantacién de procesos de produccion responsables
contribuye a reducir el impacto ambiental. Por otro lado, la gestidn de los residuos biolégicos
y el uso de materias primas de origen animal requieren un manejo adecuado para cumplir con

los criterios ambientales y sanitarios.

3.6.6. Factor juridico

El proyecto debe cumplir con la normativa nacional e internacional relativa a la
produccion y comercializacion de alimentos para animales. Normas como las de AAFCO,
FEDIAF y el RTE INEN 187 sirven de referencia para orientar la calidad nutricional y la
seguridad del producto; su cumplimiento efectivo deberd demostrarse mediante anlisis y
registros ante la autoridad competente. Ademas, deben implementarse controles de inocuidad,

etiquetado transparente y protocolos de conservacién adecuados.
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Asimismo, es importante que la comunicacion de marketing se centre en el apoyo
nutricional y no en promesas curativas o de tratamiento de enfermedades, para evitar infringir
la normativa vigente y para no generar expectativas equivocadas en el consumidor.

En sintesis, el andlisis indica que el crecimiento del mercado de mascotas, su
humanizacion y la demanda de alimentos funcionales y naturales sittan al proyecto en un
contexto favorable. No obstante, el éxito de la propuesta depende de mantener altos
estandares de calidad, cumplir con la normativa vigente, garantizar la inocuidad y comunicar

de forma transparente los beneficios y los limites del producto.

3.7. Analisis de microentorno: cinco fuerzas competitivas de Porter

proveedores

Poder delos | i Poder del comprador ’—

* Pocos proveedores de proteinas

hipoalergénicas. y beneficios.

* Dependencia de ingredientes
especializados.

seguridad.

Rivalidad Competitiva

* Posibles aumentos de
costos.

e Marcas BARF, premium y marcas.

* Comparan precios, ingredientes

e Buscan transparencia vy

® Facil cambio entre

| veterinarias ya posicionadas !

e Competencia en calidad,
precio y confianza.

* Mercado de mascotas
en crecimiento.

e Balanceados
comerciales.

* Necesidad de

* Necesidad de respaldo S
diferenciacion.

veterinario.

® Requiere inversion en cadena
de frio y controles sanitarios.

Amenaza de nuevos

participantes

Productos/Servicios
sustitutos

e Dietas veterinarias.

e Comida casera

L

Figura 7. Cinco fuerzas competitivas de Porter aplicadas a MYKO BARF
Fuente: Elaboracion propia con base en el modelo de Porter (2008).

3.7.1. Poder de negociacion de los proveedores
El poder de negociacion de los proveedores se sitla en un nivel medio-alto, ya que el
proyecto requiere ingredientes especificos, como el pavo, vegetales de calidad y materiales

de envasado con propiedades adecuadas para la congelacion. Estos recursos no siempre estan
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disponibles en grandes cantidades en el mercado nacional, lo que puede generar dependencia
de determinados proveedores y limitar la capacidad de negociacion en la fijacidn de precios.

Ademas, la calidad de las materias primas es un factor decisivo para garantizar la
inocuidad y cumplir la promesa de valor, por lo que la empresa no puede sustituir facilmente
a sus proveedores por alternativas mas baratas. Esto refuerza la influencia de los proveedores
sobre los costos de produccion y la rentabilidad.

En consecuencia, la seleccion de proveedores estratégicos y el establecimiento de
relaciones de colaboracion seran fundamentales para asegurar calidad, disponibilidad y

estabilidad de costos.

3.7.2. Poder de negociacién de los compradores

El poder de negociacion de los compradores es elevado, ya que los consumidores del
mercado de alimentos para mascotas tienen acceso a una amplia variedad de alternativas. Los
propietarios pueden comparar precios, composicion, beneficios nutricionales y
recomendaciones veterinarias antes de tomar una decision de compra.

El publico objetivo estd formado por consumidores informados, preocupados por la
salud de sus mascotas, que exigen transparencia, garantia de calidad y asesoramiento
profesional. La facilidad para cambiar de marca refuerza el poder de negociacion de los

clientes y obliga a la empresa a desarrollar una propuesta de valor claramente diferenciada.

3.7.3. Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores se considera media. El crecimiento del mercado
de productos para mascotas y la preferencia por productos naturales y de gama alta hacen que
este sector resulte atractivo para nuevos emprendimientos.

Por otro lado, existen barreras de entrada que limitan el acceso de nuevos

competidores, entre ellas la necesidad de invertir en infraestructura de cadena de frio,
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controles microbiologicos, sistemas de conservacion, cumplimiento de requisitos legales y
construccion de confianza en el mercado. Aunque puedan ingresar nuevos competidores, la
diferenciacion basada en calidad, innovacion nutricional y cumplimiento de normas sanitarias

puede constituir una barrera competitiva sostenible.

3.7.4. Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es elevada, ya que existen numerosas alternativas
capaces de satisfacer la misma necesidad: alimentos balanceados estandar, dietas veterinarias
especiales, productos naturales procesados y preparaciones caseras elaboradas por los propios
propietarios.

Muchos de estos sustitutos cuentan con reconocimiento de marca, amplia red de
distribucion y precios competitivos, lo que puede influir en la decision de compra. Algunos
propietarios prefieren opciones méas econdémicas o preparaciones caseras, lo que limita el
mercado potencial de los productos especializados. Por ello, resulta necesario destacar las
ventajas especificas de la alimentacion funcional, en particular en lo relativo al apoyo

digestivo y metabolico y al manejo de las sensibilidades alimentarias.

3.7.5. Rivalidad entre competidores existentes

La presion competitiva es elevada, ya que en los segmentos premium, veterinario y
BARF estan presentes distintas marcas consolidadas que compiten mediante estrategias de
precio, calidad, innovacion, distribucion y posicionamiento.

El crecimiento del mercado de productos para mascotas ha propiciado la aparicion de
nuevas ofertas centradas en la alimentacion natural, lo que ha intensificado la competencia.
En estas circunstancias, las empresas que no logren diferenciarse pueden tener dificultades

para atraer y fidelizar clientes.
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Este proyecto cuenta con caracteristicas diferenciadoras como el uso de una proteina
alternativa, una formulacion funcional orientada a necesidades especificas y recomendaciones
nutricionales basicas. La diferenciacion basada en prevencion, calidad y transparencia sera un

factor decisivo para lograr una ventaja competitiva sostenible.

3.8. Matriz FODA

FORTALEZAS , :ommwmmu}

¢ Crecimiento del mercado BARF

e Salud canina especializada

« Ingredientes naturales » Mayor interés por el bienestar animal

» Busqueda de alternativas saludables

Proteinas hipoalergénicas
» Alianzas con veterinarios y tiendas

| e .l |
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= \"u S~
" FODA |
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» Beneficios digestivos

DEBILIDADES \ 7 J AMENAZAS
/
» Costos de produccién altos \ 8 /- Competencia de marcas reconocidas
« Controles sanitarios estrictos » Cambios en regulaciones
+ Poco conocimiento del consumidor  Desconfianza hacia dietas BARF
» Mercado mas especifico + Aumento de costos de materias primas

Figura 8. Matriz FODA de MYKO BARF
Fuente: Elaboracion propia.

3.8.1. Fortalezas

» Propuesta enfocada en necesidades especificas de salud canina. La formula
funcional esta disefiada para complementar problemas concretos como sensibilidad
alimentaria, apoyo al control glucémico y cuidado cardiovascular. Esta
especializacién permite ofrecer una solucion diferenciada frente a los alimentos
convencionales disponibles en el mercado.

« Uso de ingredientes naturales y proteinas alternativas. La integracion de proteinas

hipoalergénicas y materias primas naturales representa un valor adicional para
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consumidores gque buscan opciones mas saludables con menor riesgo de generar
reacciones adversas en sus mascotas.

Beneficios funcionales dentro de la formula. Ademas de cubrir requerimientos
basicos, el producto se orienta al apoyo de la salud digestiva y metabdlica, en linea
con la tendencia de nutricion funcional.

Interés verificado del mercado objetivo. Durante la sesidn de grupo y la entrevista
con la profesional veterinaria se evidencio apertura hacia productos naturales

especializados, lo que constituye una sefial preliminar de demanda potencial.

3.8.2. Oportunidades

Crecimiento del segmento de alimentos funcionales. El mercado de alimentos
funcionales para mascotas se encuentra en expansion, impulsado por la busqueda de
beneficios adicionales a la nutricion bésica.

Mayor preocupacion por la salud y el bienestar animal. La humanizacion de las
mascotas ha impulsado el interés por alimentos que mejoren su calidad de vida de
forma preventiva.

Insatisfaccion con los alimentos tradicionales. Muchos consumidores consideran
que estos productos contienen ingredientes artificiales o de baja calidad, lo que abre
espacio para nuevas alternativas.

Posibilidad de generar alianzas con veterinarios y tiendas especializadas, lo que

puede fortalecer la credibilidad del producto y facilitar su posicionamiento.

3.8.3. Debilidades
Costos de produccion mas elevados. La utilizacion de ingredientes naturales y
proteinas alternativas incrementa los costos de fabricacion en comparacion con los

alimentos comerciales convencionales.
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Necesidad de estrictos controles sanitarios. Las dietas BARF requieren procesos
rigurosos de higiene, almacenamiento y conservacién para asegurar la inocuidad del
producto y minimizar riesgos microbioldgicos.

Validacion técnica aun incompleta. A la fecha no se dispone de analisis
bromatoldgicos, microbioldgicos ni de vida util, lo que coloca a nuestro proyecto en
una idea de viabilidad teorica.

Desconocimiento del consumidor sobre la dieta BARF. Aunque existe interés,
muchos propietarios aln desconocen sus caracteristicas y riesgos, lo que puede
dificultar la adopcion inicial.

Mercado objetivo més especifico. Al estar dirigido principalmente a perros con
necesidades nutricionales particulares, el segmento potencial es mas reducido que el

de productos de consumo masivo.

3.8.4. Amenazas

Competencia de marcas consolidadas. Las empresas de alimentos balanceados
cuentan con reconocimiento, experiencia 'y amplia presencia en el mercado.
Percepcidn de riesgo asociada a las dietas BARF. Algunos consumidores
mantienen dudas sobre la seguridad sanitaria de los alimentos crudos, alimentadas
por informacion sobre contaminaciones o desequilibrios nutricionales.

Variacion en los precios de las materias primas. Los cambios en el costo de carnes
y otros ingredientes pueden afectar la rentabilidad y la estabilidad financiera del
proyecto.

Cambios en normativas o regulaciones. Las modificaciones en la legislacion
relacionada con la produccién y comercializacion de alimentos para mascotas

podrian generar nuevos requisitos o costos.
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4. Validacion de Factibilidad, Viabilidad y Deseabilidad

El proceso se apoy6 en investigacion cualitativa y en pruebas de concepto con el
prototipo; por lo tanto, permite evaluar deseabilidad, comprension del mensaje y percepcion
de valor, pero no permite demostrar eficacia nutricional, inocuidad microbioldgica ni
rentabilidad. Las afirmaciones sobre factibilidad técnica y viabilidad financiera que se
presentan a continuacion son, en consecuencia, preliminares, y los requisitos pendientes se

detallan en el apartado 4.14.

4.1. Deseabilidad: atractivo del mercado

El atractivo del mercado es elevado y continGa creciendo. Segun el censo nacional, la
poblacion canina asciende a aproximadamente 5,2 millones de ejemplares (INEC, 2022),
cifra que se enmarca en la tendencia de humanizacion de las mascotas descrita por White
(2023). A medida que aumenta la desconfianza hacia algunos alimentos comerciales, los
propietarios buscan alternativas percibidas como mas naturales.

El dolor critico identificado consiste en que los propietarios de perros con condiciones
crénicas concurrentes (sensibilidad alimentaria, alteraciones metabdlicas o cardiopatias) no
encuentran soluciones integradas en el mercado local. Los productos disponibles obligan a
atender cada condicién por separado o a recurrir a dietas veterinarias de mayor costo. La
solucion buscada por este segmento es una alimentacion fresca, sin alérgenos frecuentes
como el pollo, que contribuya al control glucémico y al cuidado cardiovascular y que ofrezca

informacién verificable sobre su elaboracion.

4.2. Factibilidad técnica: estado actual
La produccion de MYKO BAREF es técnicamente posible, tal como demostro la
elaboracion del lote piloto descrito en el apartado 3.4.4. Los nueve ingredientes de la

formulacién —pavo en canal y cuatro vegetales— se abastecen integramente en el mercado
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de Guayaquil. El estudio técnico del apartado 5.2 determind, ademas, que con una inversion
de USD 3.291,88 en maquinaria el emprendimiento alcanza una capacidad instalada de 9.600
kg mensuales, limitada por la selladora al vacio, de la cual se planifica utilizar el 71,5 %.
No obstante, no es posible afirmar en esta etapa que el producto cumpla con los
perfiles nutricionales de AAFCO o FEDIAF, ni con el RTE INEN 187, porque dicha
verificacion exige analisis bromatoldgicos y microbiologicos de laboratorio que aln no se
han realizado. Del mismo modo, el envasado al vacio y la congelacion a —18 °C limitan la
multiplicacion de microorganismos y prolongan la conservacion, pero no eliminan por si
solos los patdgenos que pudieran estar presentes en la materia prima (Solis et al., 2022;
Canadian Veterinary Medical Association, 2023). Por esta razon, la inocuidad del producto
depende del control de proveedores, de las condiciones higiénicas de elaboracion y de la

verificacion microbioldgica del lote, y no de la congelacion como medida aislada.

4.3. Viabilidad preliminar del modelo

En cuanto a la disposicion a pagar, la revision de precios en canales formales mostré
que los productos BARF comparables se ubican alrededor de USD 2,71y USD 2,92 por 500
g (Corporacion Favorita, 2026a, 2026¢). Durante la validacion se sometié a prueba un rango
referencial de entre USD 4,25 y USD 5,25 por kilogramo, construido por comparacion con
esa oferta. El costeo posterior permitid precisar ese rango: con un costo variable de USD
2,668 por kilogramo, el precio de venta al publico se fijé en USD 4,15, segun se explica en el
apartado 6.3.2. El valor se sitlia dentro del rango sometido a prueba durante la validacion,
ligeramente por debajo de su limite inferior, lo que respalda la coherencia entre la disposicién
de pago observada y el precio definitivo. La principal limitacion del modelo no es, por tanto,
el precio, sino la estrechez del margen unitario, que se analiza en el apartado 4.14.

La recurrencia del consumo constituye la principal fortaleza del modelo: al tratarse de

un alimento de uso diario, las ventas puntuales pueden transformarse en ingresos recurrentes
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mediante suscripciones. El costeo desarrollado en el capitulo 7 permite ahora cuantificar esa
viabilidad: con un margen de utilidad de USD 1,482 por kilogramo, el proyecto alcanza un
valor actual neto de USD 11.517,32, una tasa interna de retorno del 16,79 %, una relacion
beneficio/costo de 1,0786 y recupera la inversion en tres afios, diez meses y diecinueve dias.
Debe subrayarse que el margen unitario es estrecho: el analisis de sensibilidad demuestra que

una caida del 5 % en el precio o en el volumen destruye el valor del proyecto.

4.4. Mercado objetivo
El mercado objetivo inicial estad formado por propietarios de perros adultos que
residen en zonas urbanas de Guayaquil, que participan directamente en la compra del
alimento y que buscan opciones naturales, transparentes o especializadas. Se priorizo a los
propietarios que ya enfrentan problemas como intolerancias a determinados ingredientes,
rechazo del alimento o dificultades para interpretar etiquetas y recomendaciones veterinarias.
» Ubicacion geografica: Guayaquil y sus alrededores, en zonas donde sea posible
sostener la cadena de frio para el retiro o el transporte del producto.
« Datos demograficos: hombres y mujeres de entre veinticinco y cincuenta y cinco
afios, responsables de la compra del alimento de la mascota.
« Comportamiento: leen etiquetas, buscan informacion, consultan al veterinario y
eligen productos naturales o de gama alta.
» Necesidades: conviven con perros que siguen una dieta restringida, presentan
necesidades alimentarias especiales o no toleran otros tipos de alimento.
 Situaciones de uso: alimentacion diaria, conservacion en congelador, compra en
linea y entrega o retiro periodico.
La eleccion de este grupo no se basa Unicamente en su capacidad econémica. El censo
de 2022 reveld que 4,1 millones de hogares ecuatorianos declararon tener al menos una

mascota (INEC, 2022). Aunque esta cifra confirma que la tenencia de mascotas estd muy
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extendida, por si sola no demuestra la existencia de demanda para MYKO BARF. Por ello se
ejecuto la investigacion cualitativa que se describe a continuacion, orientada a comprender si
el problema es significativo para el segmento v si este resulta adecuado como mercado

inicial.

4.5. Disefio y ejecucion de la investigacion de mercado

4.5.1. Enfoque metodoldgico

Se realizd un estudio cualitativo de alcance exploratorio y descriptivo (Creswell y
Poth, 2018). El propdsito fue comprender cobmo describen los participantes sus problemas,
qué importancia conceden a la alimentacidn natural para perros y bajo qué condiciones
estarian dispuestos a confiar en una nueva marca. La seleccion de participantes no fue
aleatoria, sino intencional: en lugar de buscar una muestra representativa de Guayaquil, se
convoco a personas con experiencia relevante en la compra y el manejo del alimento de sus
perros.

Se aplicaron tres técnicas de recoleccion: una sesion de grupo virtual, una entrevista
semiestructurada en profundidad con una profesional veterinaria y una encuesta exploratoria
en linea de caracter complementario. Adicionalmente se realiz6 observacion digital de
canales y comentarios publicos de marcas competidoras, sin registro de datos personales, con
el fin de identificar mensajes recurrentes, preguntas frecuentes, reclamos, presentaciones,
precios y condiciones de entrega.

La técnica aplicada con la profesional veterinaria fue una entrevista semiestructurada
en profundidad. Se precisa la denominacion porque la entrevista y la encuesta responden a
I6gicas distintas: la primera busca profundidad interpretativa sobre un caso, mientras que la

segunda persigue frecuencias sobre una muestra.

4.5.2. Ficha técnica del trabajo de campo
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Tabla 5. Ficha técnica de la investigacion de mercado ejecutada

Elemento

Sesién de grupo

Entrevista en profundidad

Encuesta exploratoria

Fecha de ejecucion

8 de julio de 2026

9 de julio de 2026

13 de mayo

Hora de inicio 21:21 21:15 Aplicacidn asincrénica
Duracion 60 minutos 1 hora 15 minutos No aplica

. . . .| Virtual, por . .
Modalidad Virtual, por videoconferencia videoconferencia Formulario en linea
Plataforma Microsoft Teams Zoom Google forms

Participantes

8 propietarios de perros

1 médica veterinaria

26 propietarios de perros

Oswaldo Santana
(moderador); Melanie Rea,

Yenifer Lopez

previo

previo

Moderacion Karla Lara y Yenifer Lopez (entrevistadora) Equipo del proyecto
(preguntas y observacion)
Grabacidn de audio y video Grabacidn de audio y video . .
. A A Registro automatico de
Registro con consentimiento verbal con consentimiento verbal

respuestas

Tratamiento de datos

Transcripcién y codificacion

anénima (DP-01 a DP-08)

Transcripcién y codificacion
anénima (EV-01)

Tabulacion de frecuencias

Fuente: Elaboracion propia. Los campos resaltados deben completarse con los registros de la grabacion antes de la

entrega definitiva.

4.5.3. Seleccion y perfil de los participantes

Los participantes fueron contactados a través de clinicas veterinarias, tiendas de

mascotas y redes de contacto del equipo, aplicando un filtro de preseleccion que verificaba

tres condiciones: ser responsable directo de la compra del alimento, convivir con al menos un

perro adulto y haber enfrentado alguna decisién de cambio de alimentacidn. La tabla

siguiente resume el perfil efectivo de quienes participaron.

Tabla 6. Participantes efectivos de la investigacién cualitativa

Grupo

Cantidad Criterios de inclusion aplicados

Propésito

Propietarios de
perros (sesion de

grupo)

Responsables de la compra; diversidad
entre usuarios de alimento balanceado,
comida casera y BARF; al menos tres
participantes con perros con
necesidades alimentarias identificadas.

Contrastar lenguaje, prioridades,
acuerdos y objeciones compartidas
sobre la propuesta.

Profesional
veterinaria
(entrevista en
profundidad)

Médica veterinaria en ejercicio y con
mas de 7 afios de experiencia en
consulta clinica de distintas especies y
en manejo nutricional, y se desempefia
como docente en la Universidad
Cat6lica Santiago de Guayaquil.

Examinar formulacion, inocuidad,
operacién, comunicacion y canal
desde el criterio clinico.
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Grupo Cantidad Criterios de inclusion aplicados Proposito

Encuestados Obtener sefiales exploratorias sobre

. Propietarios de al menos un perro, o, L .
(instrumento 26 residentes en Guavaauil v alrededores hébitos, percepcion de precio e
complementario) yaquity " | interés general.

Fuente: Elaboracion propia.

Debe sefialarse que se entrevistd a una sola profesional veterinaria.

4.5.4. Instrumentos aplicados

Para la sesion de grupo se elaboré un guion estructurado en nueve blogues, que se
aplico en el orden previsto. El blogue 1 correspondid a la bienvenida, el encuadre y la
solicitud de consentimiento para grabar. EI moderador explicd que la conversacion buscaba
conocer la experiencia real de los participantes alimentando a su perro y no evaluar un
producto terminado, y aclar6 que no existian respuestas correctas ni incorrectas. Se informg,
ademas, que los nombres no se utilizarian en ningan informe y que las intervenciones se
registrarian con codigos anénimos.

El blogue 2 consistio en la presentacion de los participantes. El bloque 3 exploré el
problema y los hébitos actuales sin mencionar todavia la marca, con preguntas sobre el
alimento que consume el perro, los motivos de esa eleccidn, los cambios de alimentacion
realizados por alergias, problemas digestivos, rechazo o recomendacion veterinaria, las
dificultades para encontrar un alimento adecuado y los factores que generan confianza o
desconfianza hacia una marca. El criterio de anélisis definido fue que, si el problema aparecia
de forma espontanea, se consideraria evidencia sélida del dolor critico del segmento.

El bloque 4 presentd el concepto de MYKO BARF como una propuesta de alimento
natural congelado para perros, sin pollo como proteina principal, con porciones listas para
conservar, informacidn clara en etiqueta y trazabilidad mediante cédigo QR. El bloque 5
recogid la reaccidn al concepto mediante preguntas sobre qué entendian que ofrecia el

producto, para qué tipo de perro lo consideraban adecuado, qué parte les resultaba mas util,
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qué dudas les generaba y si lo interpretaban como alimento, suplemento o tratamiento. Esta
Gltima pregunta se definié como critica: si el grupo confundia el producto con una promesa
médica, el mensaje debia corregirse antes de avanzar.

El bloque 6 abordd el empaque y la trazabilidad. Se compartieron en pantalla dos
posibles presentaciones, de 500 gramos y de un kilogramo, y se pregunt6 qué observaban
primero, qué informacidn necesitaban para confiar en el producto, si el tamafio resultaba
practico para su congelador, qué esperaban encontrar al escanear el codigo QR y si esa
informacion aumentaba su confianza.

El bloque 7 trat6 el precio y la modalidad de compra. Se consulté cuanto pagan
actualmente por el alimento de su perro y con qué frecuencia lo compran, como percibian un
precio de entre USD 4,25y USD 5,25 por kilogramo, qué deberia incluir el producto para que
ese precio les pareciera razonable, si preferirian una porcién de prueba, un paquete semanal o
una suscripcion mensual, y si pagarian un valor adicional por entrega a domicilio con cadena
de frio. Durante todo el bloque se aclar6 que el precio mostrado era referencial y no
definitivo, para no generar expectativas de lanzamiento comercial inmediato.

El blogue 8 compard la propuesta con las alternativas actuales y recogio objeciones,
fomentando el intercambio entre participantes para observar el lenguaje espontaneo del grupo
y detectar consensos. El bloque 9 correspondio al cierre, el agradecimiento y la invitacion a

dejar datos de contacto para un eventual plan piloto.
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MYKO BARF FOCUS GROUP

SANTANA IENDOK OSW.

;Qué es MYKO BARF?

MYKO BARF es un alimento BARF funcional
congelado para perros con necesidades
nutricionaies especificas.

Férmula: proteinas alternativas y nutrientes
funcionales

Figura 9. Sesion de grupo virtual de MYKO BAREF, 8 de julio de 2026: presentacion del concepto
Fuente: Captura de pantalla de la grabacién de la sesion, realizada por el equipo del proyecto con consentimiento
de los participantes.

MYKO BARF FOCUS GROUP
8 jul 2026, 9:21p. m.
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Figura 10. Participantes de la sesion de grupo virtual de MYKO BARF
Fuente: Captura de pantalla de la grabacion de la sesién, realizada por el equipo del proyecto con consentimiento
de los participantes.

Para la entrevista semiestructurada en profundidad con la profesional veterinaria se
prepard un guion organizado en seis ejes tematicos: formacién y practica profesional;

importancia de la nutricion en la medicina veterinaria; criterio profesional sobre las dietas
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BARF; control microbioldgico, cadena de frio y requisitos de produccion; informacion
indispensable en el empaque y mecanismos de generacion de confianza; y valoracion
especifica de la propuesta MYKO BARF, con recomendaciones de mejora previas a un
eventual lanzamiento. EIl guion completo, con las setenta y nueve preguntas formuladas, se

conserva en los anexos del proyecto.

yenifer lopez

Figura 11. Entrevista semiestructurada en profundidad con la médica veterinaria (EV-01)
Fuente: Captura de pantalla de la grabacidn de la entrevista, realizada por el equipo del proyecto con
consentimiento de la entrevistada.

4.5.5. Registro, transcripcion y codificacion

Ambas actividades se grabaron en audio y video previa autorizacion verbal de los
participantes, registrada al inicio de cada sesion. Las grabaciones se almacenaron en una
carpeta compartida de acceso restringido al equipo del proyecto y no fueron difundidas fuera
de este.

Posteriormente se realizé la transcripcion de las intervenciones. La transcripcion fue
literal en los fragmentos relevantes para el analisis y sintética en los tramos de logistica o

conversacion no vinculada al objeto de estudio. Cada participante recibié un c6digo anénimo:

85



DP-01 a DP-8 para los propietarios de perros de la sesion de grupo, y EV-01 para la

profesional veterinaria. En ningtn documento del proyecto se asocian los codigos con

nombres reales.

El anélisis se realiz6 mediante analisis tematico siguiendo las seis fases propuestas

por Braun y Clarke (2006): familiarizacion con los datos, generacion de codigos iniciales,

busqueda de temas, revision de los temas, definicion y denominacién de los temas, y

elaboracion del informe. En la préactica, el procedimiento consistio en leer las transcripciones

completas, marcar los segmentos significativos con etiquetas descriptivas, agrupar esas

etiquetas en categorias afines y, finalmente, consolidar las categorias en cinco temas

principales. La codificacion fue realizada de forma independiente por dos integrantes del

equipo y las discrepancias se resolvieron por consenso.

Tabla 7. Libro de codigos y temas resultantes del analisis tematico

Tema

Cédigos agrupados

Origen del dato

T1. Confianza en la marca

Evidencia cientifica; certificaciones;
recomendacion de terceros; reputacién del
fabricante; necesidad de probar antes de adoptar

Sesion de grupo; entrevista EV-
01

T2. Inocuidad y manejo
del producto

Miedo a la contaminacién; manipulacion en casa;
cadena de frio; descongelacion; separacion de
alimentos humanos

Sesién de grupo; entrevista EV-
01

T3. Informacion del
empaque

Tabla nutricional; porcentajes de ingredientes;
lote y fechas; instrucciones de preparacion; guia
de raciones; contenido del codigo QR

Sesion de grupo

T4. Percepcion del precio

Comparacidn con el gasto actual; relacion precio-
beneficio; disposicion a pagar por entrega;
preferencia por porcion de prueba frente a
suscripcion

Sesion de grupo; encuesta
complementaria

T5. Respaldo veterinario

Consulta previa al cambio de dieta; aval
profesional; limites de la promesa del producto;
casos en que no se recomienda BARF

Entrevista EV-01; sesion de
grupo

Fuente: Elaboracion propia con base en el procedimiento de Braun y Clarke (2006).

4.5.6. Consideraciones éticas

Se solicit6 consentimiento verbal informado al inicio de cada actividad, explicando el

proposito académico del estudio, el uso exclusivamente interno de las grabaciones y el

tratamiento anonimo de la informacion. Se aclard que la participacion era voluntaria y que
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cualquier persona podia abstenerse de responder o retirarse en cualquier momento. No se

recopilaron datos de salud de los participantes ni informacion sensible ajena al objeto del

estudio, y los datos de contacto entregados voluntariamente para el plan piloto se

almacenaron por separado de las transcripciones.

4.5.7. Exploracién documental de mercados internacionales

De manera paralela al trabajo de campo local se realiz6 una exploracion documental

de dos mercados de referencia, Colombia y Per0, seleccionados por su proximidad

geografica, su pertenencia a la Comunidad Andina y la existencia de comercio regional de

alimentos para animales. Para el analisis comercial se utilizo la subpartida arancelaria 230910

del Sistema Armonizado, que corresponde a los alimentos para perros o gatos acondicionados

para la venta al por menor. Esta subpartida abarca productos distintos del BARF congelado,

por lo que las estadisticas indican el volumen comercial global de la categoria 'y no la

demanda especifica de una propuesta como MYKO BARF.

Tabla 8. Indicadores comerciales de Colombia y Peru en la subpartida HS 230910 (2024)

Indicador 2024 Colombia Peru Interpretacion preliminar
Importaciones UsD 128,78 UsD 50,25 Colombia presenta un mercado importador
mundiales HS 230910 | millones millones total aproximadamente 2,56 veces mayor.

Volumen importado

58,14 millones de
kg

23,21 millones de
kg

Ambos mercados compran alimentos
importados para mascotas en volimenes
significativos.

Importaciones desde

Pert registra una relacion comercial mas

Ecuador USD 316.060 USD 952.380 fuerte con proveedores ecuatorianos.
Particinacion de La presencia es baja en ambos mercados;
P 0,25 % 1,90 % Per( ofrece una base comercial
Ecuador .
relativamente mayor.
Crecimiento 2023-2024 | 11.1 % 9.3% Los dos mercados crecieron en valor

importado durante el periodo.

Fuente: Elaboracion propia con datos de World Bank (2024a, 2024b),

World Integrated Trade Solution.

Estas cifras sugieren que ambos mercados merecen exploracion adicional, pero no son

suficientes para elegir uno sobre el otro sin considerar los requisitos sanitarios, l0s costos

asociados a la cadena de frio, los canales de distribucion y la receptividad del mercado al

concepto. En Colombia, el Instituto Colombiano Agropecuario (s. f.) establece los
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procedimientos de registro e importacion de alimentos para animales; en Peru, el Servicio

Nacional de Sanidad Agraria (s. f.) gestiona mediante la Ventanilla Unica de Comercio

Exterior los permisos para la importacién de alimentos para animales. Por tratarse de un

producto crudo y congelado, la revision regulatoria y logistica debera completarse antes de

considerar cualquier prueba comercial.

Tabla 9. Indicadores definidos para la seleccién del mercado internacional

Indicador

Férmula o valoracién

Crecimiento de importaciones

(Importaciones del afio actual — importaciones del aiio anterior) /
importaciones del afio anterior x 100

Participacion de Ecuador

Importaciones provenientes de Ecuador / importaciones totales del
mercado x 100

Valor unitario importado

Valor importado / kilogramos importados

Factibilidad regulatoria

Puntuacion de 1 a 5 seguin nimero, costo, tiempo y complejidad de
los requisitos

Factibilidad logistica

Puntuacion de 1 a 5 segun tiempo de transito, cadena de frio,
volumen minimo y cobertura

Respuesta de expertos

Matriz cualitativa de oportunidades, barreras, canales y adaptaciones
sugeridas

Fuente: Elaboracion propia.

Para comparar paises se definié una matriz ponderada con la siguiente estructura:

puntaje de mercado = 30 % tamafio importado + 20 % crecimiento + 15 % presencia de

Ecuador + 20 % factibilidad logistica + 15 % factibilidad regulatoria.

4.6. Validacion del segmento de mercado

La validacion del segmento no se limit6 a confirmar que la idea de MYKO BARF

resultara interesante. El objetivo fue comparar distintos tipos de clientes potenciales para

identificar cual grupo presentaba un problema mas claro, una necesidad mas urgente y una

mayor disposicion a probar la solucion propuesta.

El segmento preliminar elegido estaba conformado por propietarios de perros adultos

con sensibilidad alimentaria, problemas digestivos, rechazo a ciertos ingredientes o

necesidades de cuidado nutricional. Antes de confirmarlo, se comparo con otros tres grupos

relacionados dentro del mercado de alimentos para mascotas.
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El primer grupo de comparacion fueron los propietarios que ya compran alimentacion
BARF. Este segmento resulta relevante porque conoce el formato de comida cruda y podria
presentar menor resistencia al producto congelado. Con ellos se busco entender qué marcas
compran actualmente, cémo valoran la calidad de esos productos, qué problemas han
experimentado y qué los haria cambiar de marca.

El segundo grupo fueron los propietarios que compran alimento premium o dietas
veterinarias. Este perfil puede tener mayor disposicion de pago y preocupacion por la calidad,
pero no necesariamente esta familiarizado con la dieta BARF. Se observaron las barreras que
aparecen en este grupo, como el temor a la manipulacion del producto crudo, el espacio
disponible en el congelador y la necesidad de contar con la aprobacién del veterinario.

El tercer grupo fueron los propietarios de perros con sensibilidad alimentaria o
necesidades nutricionales especificas. Este constituia el segmento principal a validar, por su
relacion directa con el problema central del proyecto. Se verifico si describian de forma
espontanea experiencias de alergias, prurito, problemas digestivos, cambios de proteina y
confusion al leer etiquetas.

El cuarto grupo fueron los propietarios que buscan alimentos naturales sin que sus
perros presenten necesariamente una condicion especifica. Este segmento permitia evaluar si
la propuesta también atraia a consumidores interesados en bienestar, ingredientes simples y
mayor transparencia. Se establecio que este grupo no seria priorizado Unicamente por mostrar
interés en lo «natural», ya que podria tratarse de una preferencia general y no de una
necesidad urgente.

Para comparar los segmentos se utilizé una matriz cualitativa con una escalade 1 a 5,
donde 1 corresponde a muy bajo y 5 a muy alto. Cada segmento se evalud en cinco criterios:
intensidad del problema, busqueda activa de soluciones, comprension de la propuesta,

disposicion a probar y aceptacion logistica. La calificacion se asigné por consenso del equipo
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a partir de las intervenciones registradas en la sesion de grupo, y junto a cada puntuacion se
conservaron las frases o razones expresadas por los participantes, de modo que la
comparacion no dependiera unicamente de un numero.

Tabla 10. Matriz cualitativa de comparacion de segmentos

Intensidad
Segmento del
problema

Busqueda | Comprension | Disposicion

activa | de la propuesta | a probar pentse o ot Total

Perros con
sensibilidad
alimentaria o 5 5 4 5 4 23
necesidades
especificas

Compradores
actuales de 3 4 5 4 5 21
BARF

Compradores
de alimento 3
premium o
veterinario

18

Interesados en
alimentacién
natural en
general

2 3 4 3 3 15

Fuente: Elaboracion propia a partir del analisis de la sesion de grupo. Las puntuaciones resaltadas deben ajustarse
segln la codificacion definitiva de las transcripciones.

El segmento que obtuvo el mejor resultado cualitativo fue el de propietarios de perros
con sensibilidad alimentaria o necesidades nutricionales especificas. Este grupo describid el
problema de manera espontanea, antes de que se presentara el concepto, lo que constituye la
sefial méas solida obtenida durante la validacion. Los compradores actuales de BARF
mostraron alta comprensién y aceptacion logistica, pero una intensidad del problema menor,
por lo que se consideran un segmento secundario de rapida adopcion. Los interesados en
alimentacién natural en general quedaron descartados como segmento prioritario, ya que su

interés respondia a una preferencia y no a una necesidad urgente.

4.7. Testing: experimentos ejecutados y decisiones adoptadas
Las pruebas se organizaron de menor a mayor complejidad y se ejecutaron durante la

sesion de grupo del 8 de julio de 2026. Cada prueba definié qué se mostraria al usuario, qué
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se observaria, qué preguntas se formularian y qué decisién adoptaria el equipo en funcién de
los resultados (Bland y Osterwalder, 2019). EI objetivo de estos experimentos no fue
demostrar la eficacia nutricional del producto, sino verificar si el publico objetivo

comprendia la oferta, percibia valor y confiaba en los elementos del prototipo.

4.7.1. Prueba 1: exploracion del problema

La primera prueba consistio en un bloque de preguntas sobre el problema, sin mostrar
todavia la marca, con el fin de determinar si el problema existia de forma espontanea antes de
condicionar la respuesta del participante. Se pregunté por la dieta actual del perro, los
cambios realizados, las dificultades experimentadas con alimentos comerciales, naturales o
BARF, y los motivos por los que confiarian o desconfiarian de una nueva marca.

Resultado obtenido: la mayoria de los participantes manifesté haber modificado la
alimentacion de su perro por problemas de salud, principalmente alergias, trastornos
digestivos, rechazo del alimento balanceado o recomendacion veterinaria. El problema
aparecio de forma espontanea, sin ser sugerido por el equipo. Decision adoptada: mantener

el problema central tal como fue formulado en el arbol de problemas.

4.7.2. Prueba 2: prueba de concepto

Tras explorar la experiencia de los participantes se presentd una descripcion breve del
concepto y se preguntd qué entendian que ofrecia el producto, para qué tipo de perro lo
consideraban adecuado, qué les resultaba mas util y qué dudas les generaba. Se observé si los
participantes comprendian la oferta de forma autonoma, si recordaban los atributos clave vy,
sobre todo, si interpretaban correctamente que se trataba de un alimento y no de un
medicamento.

Resultado obtenido: los participantes comprendieron correctamente que se trataba de

un alimento natural listo para servir y no de un tratamiento médico. La propuesta fue
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percibida como innovadora y practica. No obstante, varios participantes sefialaron que debia
comunicarse con mayor claridad para qué tipo de mascotas esta dirigido el producto y cuales
son sus beneficios principales. Decisién adoptada: conservar el posicionamiento como
alimento funcional de apoyo y precisar en la etiqueta y en la comunicacion digital el perfil de

perro al que se dirige el producto.

4.7.3. Prueba 3: prueba de empaque

En esta prueba se mostro el Prototipo 1.0 y una maqueta de la presentacién de un
kilogramo. Se pregunt6 qué observaban primero, qué informacion necesitaban para confiar, si
el tamafio resultaba practico para su congelador y qué presentacion preferirian para una
primera compra. Se registro el orden en que revisaban la informacion y las preguntas que
surgian de forma espontéanea.

Resultado obtenido: el disefio gener6 una percepcion positiva, pero los participantes
coincidieron en que el empaque requeria incorporar mas informacion técnica para fortalecer
la credibilidad de la marca. Las sugerencias mas frecuentes fueron incluir una tabla
nutricional completa, los porcentajes de los ingredientes, instrucciones de preparacion y una
guia de raciones segun peso y edad. Decision adoptada: redisefiar la etiqueta e incorporar los

elementos solicitados, cambio que dio origen al Prototipo 2.0 descrito en el apartado 4.10.

4.7.4. Prueba 4: prueba de cddigo QR y trazabilidad

Se mostrd una version piloto del codigo QR y la pantalla simulada con la informacién
que el cliente encontraria: nimero de lote, fecha de produccidn, origen de los ingredientes,
recomendaciones de almacenamiento, advertencias de manipulacion y espacio para futuros
andlisis de calidad. Se pregunté qué informacidn esperaban encontrar, si esa informacion
aumentaba su confianza, qué datos considerarian mas importantes y cuéles resultarian

innecesarios.
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Resultado obtenido: el codigo QR fue identificado como un elemento diferenciador,
porgue transmite transparencia y permite acceder a informacion adicional. Los participantes
solicitaron ampliar el contenido con una descripcién mas detallada del producto, una seccién
de conservacién y manipulacion segura, y un apartado de control de calidad. Decision
adoptada: mantener el cédigo QR como componente central de la propuesta y ampliar el

contenido del documento vinculado, tal como se detalla en el apartado 4.11.

4.7.5. Prueba 5: prueba de la landing page

Se evalud la pagina de destino mediante una simulacion de navegacion. Se pidio a los
participantes realizar tareas concretas: encontrar en qué consiste el producto, identificar como
debe almacenarse, ubicar el precio referencial, localizar las opciones de entrega o retiro,
revisar la informacion del cddigo QR y completar el formulario de contacto. Se observo si
podian buscar informacion de forma autonoma, si comprendian los botones principales y si
abandonaban la pagina antes de llegar al formulario.

Resultado obtenido: la estructura general resulté comprensible, aunque se
identificaron ambiguiedades en el titulo principal y en la formulacion de la llamada a la
accion. Decisién adoptada: aplicar las mejoras de redaccién y estructura descritas en el

apartado 4.12.

4.7.6. Prueba 6: prueba del modelo de monetizacion

En esta prueba se ofrecieron tres opciones de compra: un paquete de prueba, un
paquete semanal o quincenal y una suscripcion flexible. Se explicd que el retiro en puntos
autorizados podria ser gratuito y que la entrega se realizaria con cadena de frio. Se pregunto
que opcidn probarian primero, cdmo percibian el precio de entre USD 4,25y USD 5,25 por

kilogramo y qué deberia incluir el producto para que ese precio resultara razonable.
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Resultado obtenido: la percepcién del precio fue favorable y la mayoria de los
participantes manifestd preferencia por probar el producto antes de adoptarlo de forma
permanente. Decision adoptada: mantener el paquete de prueba como punto de entrada al
modelo comercial y presentar la suscripcion como una segunda etapa, una vez que el cliente

haya verificado la aceptacion del alimento por parte de su perro.

4.8. Resultados de la investigacién: andlisis temético

Los resultados se organizan a continuacion segun los cinco temas obtenidos durante la
codificacion. Cada tema incluye la descripcion del hallazgo, las citas textuales que lo
sustentan, identificadas mediante los cadigos andnimos de los participantes, y la implicacion

que tuvo para el proyecto.

4.8.1. Tema 1: la confianza como condicion previa a la compra

El hallazgo maés relevante de la sesion fue que la principal barrera de compra no es el
precio, sino la necesidad de contar con informacidn técnica suficiente que respalde la calidad
y la seguridad del producto. Los participantes indicaron que, antes de adquirir el alimento,
desean contar con evidencia, certificaciones, respaldo veterinario y recomendaciones de
profesionales. Asimismo, sefialaron que acostumbran a revisar cuidadosamente la lista de

ingredientes y la informacidon nutricional antes de elegir un alimento.

La demanda de validacion técnica se formuld de manera explicita como una pregunta
directa, en la que una participante contrasté la propuesta con el estandar de respaldo que
exhiben las marcas ya establecidas:

«¢Qué aval médico veterinario ustedes tienen de su producto? ;Qué veterinarios lo
recomienda[n]? [...] si hablamos de otras marcas, otras marcas me van a decir esta
cientificamente probado y el veterinario tal cual lo aprueba y lo recomienda. ¢Ustedes tienen
eso?» (DP-06, 43:46)
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La misma participante habia situado previamente el criterio profesional como

su unico filtro de decision:

«Honestamente, que les recomiende [...] el veterinario de los perros es todo lo
gue me permite confiar y desconfiar de eso. Si él lo recomienda es por algo, él estudio, yo
no.» (DP-06, 22:58)

Este criterio fue compartido por otros participantes, que incorporan ademas la

consulta a pares:

«Confio mucho en la opinién del veterinario, siempre antes de comprar le
pregunto y adicional me gusta conocer opiniones de mis compafieros amigos que mantienen
también perritos.» (DP-09, 23:16)

En cuanto a la revisién previa del producto, las respuestas se concentraron en

la tabla nutricional y en la composicién declarada:

«Lo primero que yo observo al comprar un producto es la tabla nutricional y
en base a ello, yo trato de confiar o desconfiar en la marca dependiendo del porcentaje de
proteina.» (DP-02, 21:00)

«Lo que yo observo al comprar un producto es mas que nada los ingredientes,
que me diga como que tiene pollo, carne, salmon y no utilicen términos que no conozco.»
(DP-04, 22:09)

Implicacion para el proyecto: la validacién técnica constituye un factor
determinante para reducir la percepcion de riesgo. Por ello, la obtencion de anélisis de
laboratorio y de una revision veterinaria documentada se incorporé como prioridad en la hoja

de ruta del emprendimiento, por encima de acciones promocionales.

4.8.2. Tema 2: inocuidad y manejo del producto
Los participantes expresaron preocupacion por la contaminacion bacteriana y por la
forma correcta de manipular un alimento crudo en el hogar. Este tema aparecio tanto en la

sesion de grupo como en la entrevista con la profesional veterinaria, quien enfatiz6 la
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importancia del control microbioldgico, del mantenimiento de la cadena de frio durante la
produccion, el transporte y el almacenamiento, y de la educacién al consumidor sobre la
manipulacion doméstica del producto.

«Yo les recomendaria que hagan una prueba microbiol6gica, que manden a analizar
un paquetito de esos para ver qué es lo que hay. Puede que [no] haya nada, porque hay ciertas
bacterias que son beneficiosas y no pasan nada; podria haber contaminacion, pero lo chévere
también es que cuando td haces dietas y adicionalmente los clientes las hacen [cocidas] y
congeladas, el riesgo microbioldgico baja harto. [...] Cuando ya presentas un alimento BARF
y ademas es cocido y congelado, bajas muchisimo [el riesgo]; el alimento cocido y horneado
también se tiene que congelar, [y] lo distribuyes congelado, salvo el caso [...] que mantengan
el producto esterilizado.» (EV-01, 49:45)

Una participante con experiencia previa en dietas crudas comerciales sefiald, ademas,
dificultades de manejo asociadas al formato del producto:

«[M]is perritos han consumido del supermercado [productos] que incluyen [...]
trituracion de huesos y esto [...] puede ser un poquito tedioso para mis animalitos.» (DP-05,
40:13)

Implicacién para el proyecto: se incorporaron al contenido del c6digo QR y a la
etiqueta las instrucciones de conservacion, descongelacion segura, prohibicion de recongelar
y separacion respecto de alimentos de consumo humano. Asimismo, se ajusto la

comunicacion del proyecto para evitar afirmar que la congelacion elimina microorganismos.

4.8.3. Tema 3: informacién del empaque
El empaque generd una percepcion positiva por su disefio, pero los participantes
coincidieron en que resultaba insuficiente en contenido técnico. Las sugerencias mas

frecuentes fueron incluir una tabla nutricional completa, los porcentajes de los ingredientes,
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instrucciones de preparacion, una guia de raciones segun peso y edad, y una descripcién mas

detallada del contenido accesible mediante el cédigo QR.

La ausencia de una tabla de racionamiento fue seflalada como una omision de caracter

basico:

«[N]o hay algo importante, la tabla de racionamiento para cada perro de acuerdo
al peso, a la edad también, que eso es lo principal [...] eso siempre tiene que tener una comida

de perro.» (DP-07, 30:42)

Se solicit6 igualmente el detalle cuantitativo de la formulacion:

«[C]onsidero que deberian incluir [...] el cuadro con los porcentajes de cada

ingrediente que se le va [...] a utilizar para crear el alimento.» (DP-02, 30:17)

Una participante propuso incorporar un sistema visual de advertencia

nutricional, apelando a un criterio de legibilidad para el consumidor promedio:

«[E]I seméforo de si esta alto en sal, alto en [...] grasa o alto en azucar. Eso falta

porque muchas veces la gente es visual y se guia mucho por ese semaforo.» (DP-06, 28:58)

Finalmente, se identificé una ambigliedad en la presentacion de la etiqueta que

impidio a una participante determinar cual era la proteina principal del producto:

«[E]l tema de como van posicionados los ingredientes, ya que por lo que tengo
entendido, en la parte principal se encuentra como el alimento que mas se utiliza. Entonces no

sabia cual era porque decia abajo que no era pollo.» (DP-05, 41:14)

Implicacién para el proyecto: este tema fue el que produjo el mayor nimero de

cambios concretos en el prototipo, detallados en la tabla del apartado 4.10.
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4.8.4. Tema 4: percepcion del precio

La percepcion del precio fue favorable. La mayoria de los participantes considerd
aceptable el rango propuesto de entre USD 4,25 y USD 5,25 por kilogramo, e indic6 que
actualmente destina entre USD 30 y USD 120 mensuales a la alimentacion de sus mascotas.
Para los participantes, el precio resulta competitivo siempre que el producto demuestre
calidad y beneficios observables. Algunos mencionaron que el costo seria inferior al de los
alimentos especializados que adquieren en la actualidad.

«[P]or la comida [de mi] mascota, yo pago mas o menos entre 30 y 40 usd.» (DP-02,

31:45)

«Considerando que compro saco de comida cada 2 semanas y cuestan casi 60 usd,

casi 120 usd mensuales.» (DP-05, 33:02)

«[L]a funda que yo le compro, que es de 12 kg, que le dura mas o menos 1 mes, [...]

cuesta[] 95 usd.» (DP-08, 32:34)

El costo del alimento especializado fue identificado previamente como la principal

dificultad asociada al cambio de dieta por prescripcion veterinaria:

«[L]a dificultad seria que cambiar al alimento stper premium, pues es un tema
bastante costoso. La comida cuesta en algunos casos hasta 10 veces mas que la premium.»

(DP-08, 18:52)

Sobre esa base de comparacion, una participante evalué la propuesta como

econdémicamente ventajosa respecto de su gasto actual:
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«[N]unca he probado ese tipo de alimentacion para [mi perra], pero si lo probaria
sacando célculos. Es mucho mas economico que lo que pag[o] actualmente por la funda de 12
kg.» (DP-08, 39:28)

Implicacién para el proyecto: el rango de precio se mantiene como hipotesis de
trabajo, con la advertencia de que su confirmacion depende del costeo formal. La aceptacion
declarada en una sesion de grupo indica valor percibido, pero no equivale a una compra

efectiva.

4.8.5. Tema 5: respaldo veterinario

Tanto los propietarios como la profesional entrevistada coincidieron en que el
acompafiamiento veterinario resulta indispensable en este tipo de propuesta. La entrevistada
sefiald que existen pacientes para los cuales una dieta cruda no es recomendable y que
cualquier cambio de alimentacion en un perro con una condicién diagnosticada debe
realizarse bajo supervision profesional. También destaco la conveniencia de que la empresa
disponga de anélisis microbioldgicos y controles de calidad documentados.

«Hay dietas que son muy agresivas, que dafian al paciente como tal, [que] son dietas
que no estan muy bien elaboradas, que tienen muchisimo riesgo de contaminacion
microbioldgica. De hecho, a [los] pacientes que [ya] consumen dieta BARF, lo primero que
hago es checarla. (EV-01, 03:09). Para mi, [un] paciente renal ya es una necesidad especial,
por ejemplo. Y por lo general, si tu hablas con un nefrélogo [sobre] lo primerito que le puedo

dar a mi paciente renal, te va a decir: no, no lo hagas, por favor.» (EV-01, 37:23)

Implicacion para el proyecto: se reforzé en toda la comunicacion la advertencia de

que MYKO BARF es una propuesta alimentaria de apoyo que no reemplaza el diagnostico ni
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el tratamiento veterinario, y se definio la busqueda de una alianza formal con profesionales

veterinarios como una accion prioritaria.

4.8.6. Sintesis de los hallazgos cualitativos

El consenso general del grupo fue que existe una demanda creciente de alimentos
naturales, practicos y de calidad para perros, especialmente para aquellos con alergias,
problemas digestivos o necesidades nutricionales especificas. Algunos participantes
consideraron que MYKO BARF podria sustituir completamente la alimentacién actual de su
mascota, mientras que otros preferian utilizarlo inicialmente como complemento hasta
comprobar sus resultados.

Respecto a la intencion de compra, los participantes manifestaron alta disposicion a
probar el producto antes de incorporarlo de forma permanente, y la mayoria acepto participar
en un plan piloto y recibir muestras. Esto evidencia que una estrategia basada en pruebas
iniciales facilitaria la adopcion del producto y contribuiria a generar confianza.

Las principales objeciones identificadas se relacionaron con la ausencia de
certificaciones, aval veterinario, estudios y una guia clara sobre el uso del producto. En
conjunto, los hallazgos indican que el producto presenta un potencial de aceptacion
preliminar favorable, condicionado a que la empresa fortalezca la comunicacion técnica,
incorpore respaldo profesional documentado y amplie la informacion disponible en el

empaque y en el codigo QR.

4.8.7. Resultados complementarios de la encuesta exploratoria

De manera complementaria a la investigacion cualitativa se aplicd una encuesta en
linea a veintiséis propietarios de perros. Es necesario precisar el alcance de este instrumento:
con veintiseis respuestas y un muestreo no probabilistico, los porcentajes obtenidos no son

generalizables a la poblacion de Guayaquil ni permiten afirmar que el mercado acepta el
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producto o que existe product-market fit. Su funcion fue exploratoria: identificar tendencias
que orientaran las preguntas de la sesion de grupo y contrastar, de forma indicativa, algunos
de los hallazgos cualitativos.

Con esa salvedad, los resultados observados fueron los siguientes. La totalidad de los
encuestados posee al menos un perro; predominan los perros adultos de entre uno y cinco
afios, seguidos de perros. En cuanto a los habitos de alimentacion, se observé una tendencia
hacia la alimentacion mixta (42 %), seguida por dietas BARF y comida casera, lo que sugiere
apertura hacia alternativas naturales sin que el alimento balanceado haya dejado de ser la
base.

Los principales criterios de eleccion declarados fueron que el alimento sea saludable,
que tenga ingredientes de calidad y que cuente con recomendacion veterinaria. Los
problemas de salud mas frecuentes reportados en sus perros fueron digestivos, alérgicos y
cardiacos, lo que coincide con el enfoque del proyecto. Respecto a la satisfaccién con la
oferta actual, el 73 % declaro estar solo parcialmente satisfecho y el 27 % no estar satisfecho,
atribuyendo su desconfianza a los ingredientes artificiales, los conservantes y la percepcion
de baja calidad.

Las barreras de compra sefialadas fueron el precio elevado, la falta de confianza en las
marcas y la escasa oferta de productos especializados. En cuanto a la disposicion de pago, el
50 % indico estar dispuesto a pagar mas de USD 10y el 46 % entre USD 5y USD 10 por
presentacion. Finalmente, el 85 % declaro interés o mucho interés en una propuesta BARF
funcional, y las caracteristicas mas valoradas fueron los ingredientes naturales, el control
nutricional y el uso de proteinas hipoalergénicas, mientras que la confianza se generaria
principalmente mediante informacidn nutricional clara y recomendacion veterinaria.

Estas cifras deben leerse como sefiales de interés declarado, coherentes con lo

observado en la sesion de grupo, y no como evidencia de aceptacion del mercado. La
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validacion de la propuesta se apoya principalmente en los resultados de la sesion de grupo, la

entrevista en profundidad y las pruebas realizadas con el prototipo, descritos en los apartados

anteriores.

4.8.8. Indicadores utilizados para evaluar la validacién

Para resumir el comportamiento de la muestra cualitativa se emplearon indicadores de

apoyo, entendiendo que los porcentajes describen a los participantes de este estudioy no a la

poblacion general.

Tabla 11. Indicadores empleados para evaluar la eficacia de la validacion

Indicador

Férmula

Qué permite interpretar

Reconocimiento del
problema

Participantes que describen un
problema real / participantes
entrevistados x 100

Con qué frecuencia aparece el problema
dentro de la muestra cualitativa.

Comprensién del concepto

Participantes que explican
correctamente la propuesta /
participantes que observan el concepto
x 100

Si el mensaje se entiende sin confundir el
alimento con un tratamiento.

Exito de tarea del prototipo

Tareas completadas sin ayuda / intentos
totales x 100

Si el usuario encuentra informacion,
precio, cédigo QR y forma de registro.

Aceptacion del rango de
precio

Participantes que consideran aceptable
el rango / participantes consultados x
100

Sefial preliminar de valor percibido; debe
complementarse con argumentos.

Preferencia de suscripcion

Participantes que elegirian suscripcion /
participantes consultados x 100

Interés preliminar en la recurrencia frente
a la compra individual.

Cumplimiento de
requisitos técnicos

Requisitos técnicos resueltos /
requisitos técnicos identificados x 100

Avance de factibilidad; un requisito
critico no resuelto puede bloquear el
piloto aunque el porcentaje sea alto.

Margen de contribucion

Precio de venta — costo variable
unitario

Dinero disponible por unidad para cubrir
costos fijos y utilidad.

Punto de equilibrio

Costos fijos / margen de contribucion
unitario

Unidades que deben venderse para cubrir
los costos.

Fuente: Elaboracion propia.

4.9. Encaje de la propuesta de valor con el perfil del cliente

La tabla siguiente contrasta los elementos del perfil del cliente con la respuesta que

ofrece MYKO BARF y con la evidencia obtenida durante la validacion. Se incluye una

columna final con lo que todavia queda por comprobar, porque el encaje observado

corresponde a una fase temprana y no permite declarar la existencia de product-market fit:
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para ello se requeriria evidencia de compra repetida y de retencion de clientes en condiciones

reales de mercado.

Tabla 12. Encaje entre la propuesta de valor y el perfil del cliente

Perfil del cliente

Respuesta de MYKO
BARF

Evidencia obtenida

Qué falta comprobar

Trabajo: alimentar
diariamente de forma
segura y practica.

Porciones congeladas, guia
de conservacion y
modalidad de retiro o
entrega.

Los participantes
consideraron practica la
presentacion de 1 kg y
valoraron el formato listo
para servir.

Si el formato se adapta a
la rutina, el consumo real
y el espacio de

congelacion en el hogar.

Dolor: ingredientes
dificiles de identificar o
presencia de pollo.

Fuente proteica declarada y
foérmula sin pollo como
proteina principal.

La ausencia de pollo fue
valorada positivamente por
los participantes con perros
sensibles.

Si la ausencia de pollo
resuelve una necesidad
real en el uso continuado
del producto.

Dolor: temor a la
contaminaciény ala
mala manipulacion.

Cadena de frio,
identificacion de lote,
instrucciones y trazabilidad
mediante codigo QR.

Fue el tema con mayor
nUmero de menciones
espontaneas en la sesion.

Qué evidencia concreta
(anélisis de laboratorio)
exige el cliente antes de
confiar.

Dolor: informacion
contradictoria.

Contenido educativo y
revisién técnica, sin sustituir
la consulta veterinaria.

Los participantes solicitaron
guia de raciones e
instrucciones de
preparacion.

Qué orientacidn espera,
en qué momento y por
qué canal.

Ganancia: tranquilidad
y transparencia.

Ingredientes, proceso,
conservacion y limites
explicados con claridad.

El cédigo QR fue
identificado como elemento
diferenciador.

Si la propuesta reduce la
incertidumbre frente a las
alternativas actuales de
forma sostenida.

Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de la validacion.

4.10. Prototipo 2.0: de hallazgo a mejora

El Prototipo 1.0 consistia en el producto envasado al vacio, sin etiqueta ni

informacion complementaria. El Prototipo 2.0 incorpora la etiqueta completa, la

identificacion del lote, las instrucciones de conservacion y uso, el semaforo nutricional

referencial, el codigo QR de trazabilidad y la advertencia de uso responsable. Cada uno de

estos cambios responde a un hallazgo especifico de la validacion, tal como se detalla a

continuacion.

Prototipo 1.0 (antes)

Prototipo 2.0 (después)
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Figura 12. Comparacion entre el Prototipo 1.0 y el Prototipo 2.0 de MYKO BARF
Fuente: Fotografias tomadas por el equipo del proyecto (julio de 2026).

Tabla 13. Trazabilidad entre los hallazgos de la validacion y las mejoras del Prototipo 2.0

Hallazgo de la validacion

Origen del hallazgo

Mejora incorporada en el Prototipo 2.0

Los participantes sefialaron que el
empagque, sin etiqueta ni informacion
técnica, no transmitia credibilidad
suficiente para justificar la compra.

Prueba 3 (empaque),
Tema 3

Incorporacion de una etiqueta frontal completa
con nombre del producto, descripcion
(«alimento BARF funcional para perros») y
proteina principal declarada.

Se solicité conocer la composicion:
tabla nutricional y porcentajes de
ingredientes.

Prueba 3, Tema 3

Inclusion del bloque de ingredientes en la
etiqueta y del semaforo nutricional referencial
(contenido medio en grasa, bajo en azlcar y
bajo en sal).

Los participantes manifestaron dudas
sobre cémo conservar y manipular un
alimento crudo en casa.

Prueba 3 y Prueba 4,
Tema 2

Incorporacion del bloque «Conservacions:
mantener congelado a —18 °C, descongelar en
refrigeracion y no volver a congelar tras la
descongelacion.

Se pidi6 una guia de raciones segln
peso y edad, asi como instrucciones
de preparacion.

Prueba 3, Tema 3

Inclusién del bloque «Uso sugerido», con
indicacion de servir a temperatura de
refrigeracion y remision a la guia ampliada del
cédigo QR.

Se solicitd poder verificar el origen y
la fecha del producto adquirido.

Prueba 4 (codigo QR),
Tema 1

Incorporacion del nimero de lote, la fecha de
elaboracion y la fecha de vencimiento
impresos en la etiqueta, vinculados al
documento de trazabilidad del codigo QR.

Los participantes y la profesional
entrevistada indicaron que la
confianza depende de la existencia de
registros y controles documentados.

Temaly Tema5

Incorporacion del bloque «Cumplimiento y
trazabilidad», que reserva el espacio para el
registro de la empresa, el registro del producto,
el respaldo técnico y el etiquetado por lote.

Se recomendo dejar explicito que el
producto no reemplaza la atencion
veterinaria.

Tema 5 (EV-01)

Inclusién de una advertencia visible: el
producto es una propuesta alimentaria y no
reemplaza el diagndstico ni el tratamiento
veterinario.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la codificacion de las transcripciones.
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La comparacion entre ambos prototipos permite verificar que las mejoras no fueron
decisiones estéticas del equipo, sino respuestas directas a los comentarios registrados durante
la validacidn. Debe precisarse que los bloques de cumplimiento y trazabilidad impresos en la
etiqueta del Prototipo 2.0 corresponden al disefio previsto de la informacion; los registros
sanitarios y los analisis a los que hacen referencia se encuentran en tramite y deberan

completarse antes de cualquier comercializacion.

4.11. Producto minimo viable

4.11.1. Empagque del producto minimo viable

El producto minimo viable de MYKO BARF corresponde a la presentacion de un
kilogramo con la etiqueta completa desarrollada tras la validacion. En la parte frontal aparece
el logotipo de la marca y una etiqueta que comunica el nombre, el mensaje principal del
producto y la proteina principal utilizada.

La etiqueta incluye la informacion clave para que el cliente identifique el producto
con rapidez: proteina principal, contenido neto, nimero de lote, fecha de elaboracion, fecha
de vencimiento e indicaciones bésicas de conservacion. También incorpora el cddigo QR, que
funciona como acceso a la trazabilidad del lote.

Visualmente, el empaque transmite una propuesta artesanal pero organizada, ya que
no solo muestra el alimento, sino también elementos de control como lote, fechas y cddigo de
trazabilidad. Esto refuerza la idea de que MYKO BARF no es una preparacion casera sin
informacion, sino un producto pensado para ofrecer transparencia, seguimiento y confianza al

consumidor.
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Figura 13. Producto minimo viable: empaque de un kilogramo con etiqueta y cédigo QR
Fuente: Fotografia tomada por el equipo del proyecto (julio de 2026).

4.11.2. Cadigo QR piloto y trazabilidad del lote

Al escanear el codigo QR del empaque, el cliente accede a un documento informativo
titulado «xMYKO BARF: trazabilidad del lote». Este documento presenta la informacion
bésica del producto y del lote, y aclara que MYKO BARF es una propuesta alimentaria que
no reemplaza el diagnostico ni el tratamiento veterinario.

En la primera pagina del documento aparece la informacion general del lote: namero
de lote MB-001-2026, presentacion de un kilogramo, proteina principal, lugar de elaboracion
en Guayaquil, fecha de elaboracién, fecha de vencimiento, estado del producto y temperatura
recomendada de conservacion. En la segunda pagina se detallan los ingredientes: carne,
visceras y hueso carnoso de pavo, espinaca, zanahoria, perejil y granada, asi como la ausencia
de pollo como proteina principal y la ausencia de aditivos, colorantes o saborizantes
artificiales.

A partir de los comentarios recogidos en la Prueba 4 se incorporaron al documento las

siguientes secciones. Primero, una seccion ampliada de conservacion y manipulacion segura,
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que indica mantener el producto congelado a —18 °C, descongelarlo en refrigeracion, no
volver a congelarlo una vez descongelado, servirlo dentro del tiempo recomendado, lavar
manos, utensilios y superficies después de manipularlo, y mantenerlo separado de los
alimentos de consumo humanao.

Segundo, una seccion de control de calidad destinada a alojar los resultados de los
analisis y los registros zoosanitarios correspondientes.

Tercero, una seccion de modo de uso que explica que la cantidad depende del peso, la
edad, la actividad fisica y la recomendacion veterinaria. Y cuarto, una seccion de
retroalimentacion con un enlace a un formulario que permite consultar al cliente si la
informacion le gener6 confianza, qué dato ech6 de menos, si comprendid las instrucciones de
conservacion y si estaria dispuesto a participar en el plan piloto. De esta forma, el cddigo QR

no solo informa, sino que también contribuye a continuar la validacion de la propuesta.

4.12. Landing page

Al ingresar a la pagina web de MYKO BAREF, el cliente encuentra en la primera
pantalla el nombre de la marca, una imagen del producto y el mensaje principal, acompafado
de una descripcion breve que explica que se trata de un alimento natural congelado, sin pollo
como proteina principal, dirigido a perros con necesidades alimentarias especificas.

En esta primera seccion aparecen dos botones de accién. El primero conduce a la
seccion donde el visitante puede registrarse o conocer como participar en la validacion del
producto; el segundo permite revisar los ingredientes y atributos principales. Ademas, el
cliente identifica rapidamente tres atributos clave: sin pollo, trazable por lote y porciones
segun peso.

Después de la primera pantalla, la pagina muestra una explicacion visual del producto
en dos momentos: como se entrega congelado y cOmo se sirve en casa. En la parte de

producto congelado se observa que el alimento se presenta empacado, sellado y con
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informacion de lote, fecha y conservaciéon. En la parte de producto servido se explica que el
propietario debe descongelar, servir la porcién adecuada y seguir las recomendaciones de
uso. También se incluyen secciones sobre los ingredientes, el codigo QR de trazabilidad, la

conservacion, la modalidad del plan piloto y un formulario para dejar datos de contacto.

4.12.1. Mejoras aplicadas tras la prueba con usuarios
A partir de los resultados de la Prueba 5 se definieron las siguientes mejoras:

1. Titulo principal més especifico: «kMYKO BARF: alimento BARF congelado para
perros con sensibilidad alimentaria, apoyo al control glucémico y cuidado
cardiovascular».

2. Subtitulo mas informativo: propuesta alimentaria sin pollo como proteina principal,
con porciones segun peso, conservacion congelada y cédigo QR de trazabilidad por
lote.

3. Llamada a la accion mas directa: sustituir el texto del botdn principal por «Quiero
participar en el plan piloto», que invita a una accion concreta.

4. Ajuste de las afirmaciones sobre seguridad: reemplazar cualquier formulacién que
sugiera que la congelacion elimina microorganismos por una redaccion precisa, que
indique que mantener el alimento congelado contribuye a conservar el producto en
condiciones adecuadas siempre que se respete la cadena de frio y se sigan las
instrucciones de manipulacion.

5. Formulario del plan piloto ampliado: incorporar preguntas que aporten
informacion util para la siguiente fase, como el alimento que consume actualmente el
perro, si el propietario ha comprado BARF antes y cuanto estaria dispuesto a pagar
por un kilogramo.

6. Seccion de advertencia responsable: indicar que MYKO BARF es una propuesta

alimentaria en fase de validacion, que no reemplaza el diagnostico ni el tratamiento
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veterinario, y que si el perro presenta una condicién médica diagnosticada debe

consultarse con un veterinario antes de cambiar su dieta.

4.12.2. Métricas de eficacia de la landing page

La eficacia se medira instalando Google Analytics 4 y configurando como eventos los

clics en la llamada a la accion, el inicio y el envio del formulario, la reproduccién del video,

la profundidad de desplazamiento y el clic hacia WhatsApp.

Tabla 14. Métricas definidas para evaluar la eficacia de la landing page

Meétrica

Férmula

Interpretacién

Tasa de clic en la llamada a
la accion

Clics tnicos en el boton / visitantes
Unicos x 100

Capacidad del mensaje y del boton para
generar el siguiente paso.

Tasa de conversion a
contacto

Formularios enviados / visitantes
Unicos x 100

Porcentaje de visitantes que dejan una
sefial verificable de interés.

Finalizacién del formulario

Formularios enviados / formularios
iniciados x 100

Si el formulario es claro, breve y genera
suficiente confianza.

Tasa de interaccién

Sesiones comprometidas / sesiones
totales x 100

Participacion segun la definicion de
Google Analytics 4.

Alcance de seccion clave

Sesiones que llegan a planes o
formulario / sesiones totales x 100

Si la longitud y el orden permiten llegar
al contenido decisivo.

Reproduccién del video

Usuarios que inician el video /
visitantes Gnicos x 100

Atraccion inicial del contenido
audiovisual.

Finalizacién del video

Usuarios que alcanzan el 90 % del
video / usuarios que lo inician x 100

Capacidad del video para mantener la
atencioén hasta la llamada a la accion.

Costo por contacto

Inversion publicitaria / formularios
enviados

Costo de obtener un contacto interesado.

Conversion por pais

Contactos del pais / visitantes del
mismo pais x 100

Comparacion de respuesta entre Ecuador,
Colombia y Perd.

Fuente: Elaboracidn propia.

4.13. Monetizacién

El modelo de monetizacion combina ventas de prueba, venta de kits y suscripciones.

El objetivo de la validacion fue comprender qué mecanismos reducen el riesgo percibido en

la compra inicial, cual es la frecuencia de consumo adecuada y qué valor afiadido aporta la

entrega con cadena de frio.

Compras directas (captacion de clientes).
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El kit de prueba consiste en una compra Unica de dos kilogramos, equivalente a dos
bolsas, a un precio fijo, para que el consumidor pueda evaluar la aceptacion del alimento por
parte de su mascota antes de comprometerse a largo plazo. Esta modalidad fue la preferida

por los participantes durante la Prueba 6.

Modelo de suscripcion mensual.
La suscripcion esta disefiada para entregas quinc-enales que facilitan el manejo de la
cadena de frio y del espacio de congelacion:

» Plan pequefio (perros de hasta 10 kg): entrega mensual de porciones calculadas
segun el peso del animal.

« Plan mediano (perros de 11 a 25 kg): paquete de suscripcion con ajuste de volumen
y aporte caldrico.

» Plan grande (perros de mas de 25 kg): los envios se dividen en entregas

quincenales para evitar problemas de espacio en el congelador del cliente.

Personalizacion y servicios complementarios.

Se contempla el desarrollo de planes elaborados en coordinacién con profesionales
veterinarios, con condiciones especiales para perros con necesidades particulares, en los que
la formula se ajuste a las indicaciones clinicas del veterinario tratante. Esta linea requiere,
como condicion previa, la formalizacidn de alianzas profesionales.

A modo de comparacion, en canales formales se ofrecen presentaciones de 500 g de
BARFUSS congelado por USD 2,71 y de BARF AVANT crudo por USD 2,92; los precios
pueden variar segun la ubicacién y la fecha de consulta (Corporacién Favorita, 2026a,
2026c¢). El precio de MYKO BARF sometido a prueba durante esta validacién fue de USD
4,25 a USD 5,25 por kilogramo, construido por comparacion con esa oferta. El costeo

posterior de la formulacion permiti fijar el precio definitivo en USD 4,15 por kilogramo,
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segun el procedimiento del apartado 6.3.2, valor coherente con la disposicion de pago
declarada por los participantes.

El precio definitivo, calculado en el capitulo 6 e incorporado a la evaluacion
financiera del capitulo 7, incorpora materias primas, empaque, energia de congelacion y
merma dentro del costo variable, mientras que la némina, los analisis de laboratorio, la
depreciacidn, el transporte y los gastos administrativos se cubren con el margen de
contribucion. EI modelo resultante alcanza el equilibrio con un volumen de 4.987,96

kilogramos mensuales.

4.14. Limitaciones del estudio y aspectos pendientes de validacion

Esta seccion se incorpora para delimitar con precision el alcance de lo que se ha
demostrado y lo que aun no. La validacion realizada permite sostener que el problema existe
en el segmento, que la propuesta se comprende correctamente, que el precio referencial
resulta aceptable en términos declarados y que los elementos de trazabilidad e informacion
generan confianza. No permite, en cambio, afirmar que el producto sea nutricionalmente
adecuado, microbiologicamente seguro ni legalmente comercializable. Tampoco valida el
precio: el rango de USD 4,25 a USD 5,25 que los participantes aceptaron resulto insostenible
frente al costeo posterior, y el precio de venta al publico fijado en el apartado 6.3.2 es de
USD 4,15 por kilogramo, valor que se sitla dentro del rango aceptado por los participantes,
aunque ligeramente por debajo de su limite inferior.

Las principales limitaciones metodologicas son las siguientes: se realizd una sola
sesion de grupo y una sola entrevista a profesional, lo que impide alcanzar saturacion tedrica;
la encuesta complementaria fue no probabilistica y de tamafio reducido; y las pruebas de
concepto midieron intencién declarada y no comportamiento de compra real.

Tabla 15. Aspectos pendientes de validacion técnica, legal y financiera
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Ambito

Requisito pendiente

Por qué es indispensable

Microbioldgico

Analisis de Escherichia coli,
Salmonella, Listeria y enterobacterias
en el lote elaborado.

La congelacion no elimina los microorganismos
presentes en la materia prima; sin analisis no
puede afirmarse que el producto sea inocuo.

Anélisis bromatoldgico de proteina,

Es la Unica forma de comprobar si la formula se

de la vida atil en congelacion.

Nutricional grasa, fibra, humedad, minerales y ajusta a los perfiles de FEDIAF o AAFCO y de
perfil de &cidos grasos. declarar valores en la etiqueta.
S Estudio de estabilidad y determinacién La fecha de vencimiento Impresa en la etiqueta
Vida dtil debe sustentarse en un estudio y no en una

estimacion.

Legal y sanitario

Registro de la empresa, notificacion
sanitaria del producto ante
AGROCALIDAD vy verificacion del
RTE INEN 187.

Sin estos registros el producto no puede
comercializarse legalmente ni declarar
cumplimiento normativo.

Metodoldgico

Ampliacion del panel de expertos y
realizacion de una segunda sesion de

grupo.

Permite contrastar hallazgos, aumentar la
confiabilidad del andlisis y aproximarse a la
saturacion de la informacion.

Fuente: Elaboracion propia.

En consecuencia, mientras estos requisitos no se completen, la comunicacion del

proyecto debe referirse a resultados preliminares, evitar declaraciones de cumplimiento

normativo y presentar el producto como una propuesta alimentaria en fase de validacion. La

evaluacion financiera del capitulo 7 arroja indicadores favorables.
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5. Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Este capitulo retne los componentes técnicos y organizacionales del emprendimiento:
la localizacion seleccionada, el mapa de procesos, el flujograma de produccion, la estructura
organizacional, la conformacién legal y el componente internacional del modelo de negocio.

En conjunto, describen cdmo operaria MYKO BARF y qué requisitos debe cumplir para

funcionar de manera formal.

5.1. Localizacion del emprendimiento

a/, BN
%jon18)

Slmy,

ory

Google:Maps o
4 r3 N
V.- Juan T (=) A ©  Datosdelmapa®2026 Ecuador Términos  Privacidad  Enviar comentarios sobre el producto

Figura 14. Localizacion seleccionada para la operacion de MYKO BARF: sector La Alborada,
Guayaquil

Fuente: Elaboracion propia sobre imagen satelital de Google Maps.
La zona de La Alborada, en el norte de Guayaquil, fue seleccionada para el desarrollo
operativo, logistico y comercial de MYKO BARF debido a sus ventajas estratégicas.

Guayaquil, como principal centro econémico y comercial del Ecuador, concentra un nimero

elevado de propietarios de mascotas y un mercado en crecimiento para alimentos naturales y

especializados.
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Ubicacidn estratégica. La Alborada se encuentra en una zona clave del norte de la
ciudad, con buen acceso a distintos sectores, lo que facilita el abastecimiento y la
distribucion del producto.

Acceso a proveedores y recursos. La proximidad a mercados mayoristas,
distribuidores y empresas especializadas favorece un suministro continuo y oportuno
de materias primas, materiales de empaque y recursos de produccion.

Conexiones de transporte. El sector esta conectado con vias principales como la
avenida Francisco de Orellana, la avenida Benjamin Rosales y la avenida Juan Tanca
Marengo. Esta infraestructura vial facilita el desplazamiento, el acceso a proveedores
y la distribucion, lo que ayuda a reducir tiempos de entrega y costos logisticos,
aspectos esenciales para sostener la cadena de frio.

Potencial de mercado. La Alborada esta rodeada de zonas residenciales donde
habitan familias con perros y gatos, que constituyen el publico objetivo de MYKO
BARF. Ademas, la presencia de clinicas veterinarias, peluquerias caninas, tiendas de
mascotas y otros establecimientos de bienestar animal ofrece oportunidades para
establecer alianzas comerciales y fortalecer el posicionamiento de la marca.

En conjunto, estas caracteristicas hacen de La Alborada una ubicacion adecuada para

las operaciones de MYKO BARF, ya que mejora la logistica, facilita el acceso al mercado

objetivo y favorece la eficiencia de los procesos de produccion y distribucion.

5.2. Equipos e infraestructura productiva

La capacidad de produccion del emprendimiento no es un supuesto, sino el resultado

de las especificaciones de los equipos adquiridos. La tabla siguiente detalla la maquinaria

seleccionada y su costo.

Tabla 16. Maquinaria de produccion
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Precio
Equipo Cantidad unitario (L%tgl) Funcion
(USD)
. . . - .
Molino de carne industrial n. 1 602,00 602,00 Molienda de carne, visceras y hueso
22,15HP €arnoso.
Selladora al vacio de Envasado al vacio. Determina la
campana DZ-260 1 699,00 699,00 capacidad instalada.
C_ongelador horizontal de 500 2 509,00 1.018,00 Almgcenamlentoode producto
litros terminado a —18 °C.
Re_frlgerador d_e materia 1 449,00 44900 Recepcién y desconge!acm_n
prima de 300 litros controlada de la materia prima.
Mesa de acero inoxidable de 1 485,00 485,00 Superficie sanitaria de porcionado y
1,80 m armado de fundas.
Juego de balanzas 1 38,88 38,88 Pesaje de materia prima y porcionado
de fundas.

Total de maquinaria 3.291,88

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 17. Utensilios de produccion

qF : Precio unitario
Utensilio Cantidad (USD) Total (USD)

Termoémetro digital 1 10,00 10,00
Juego de cuchillos de acero inoxidable 1 20,00 20,00
Cucharones 6 7,00 42,00
Tabla de cortar inoxidable 2 40,00 80,00
Equipos de proteccion 1 22,00 22,00
Olla de acero antioxidante 2 60,00 120,00
Total de utensilios 294,00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 18. Equipos de oficina

. . Precio unitario
Equipo Cantidad (USD) Total (USD)

Dispensador de agua 1 120,00 120,00
Computadora portétil 1 600,00 600,00
Fotocopiadora 1 268,90 268,90
Total de equipos de oficina 988,90

Fuente: Elaboracion propia. Con estos equipos el propio equipo disefia las etiquetas y genera los codigos QR, sin

costo adicional.

El andlisis de capacidad muestra que el cuello de botella del proceso es el envasado.

La selladora al vacio envasa 60 fundas de un kilogramo por hora; en una jornada de ocho

horas, la capacidad asciende a 480 kilogramos diarios.
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Tabla 19. Caélculo de la capacidad instalada a partir de los equipos

Concepto Valor Unidad Origen
Fundas de un kilogramo selladas por Especificacion de la selladora al vacio
60 fundas

hora de campana.

Horas efectivas de produccion por 8 horas Jornada laboral completa.

jornada

Capacidad por jornada 480 kg Fundas por hora multiplicadas por
horas efectivas.

Jornadas de produccién por semana | 5 jornadas De lunes a viernes.

Capacidad instalada mensual 9.600 kg 480 kg x 5 jornadas x 4 semanas.

Capacidad instalada anual 115.200 kg ng.(E):.CIdad mensual multiplicada por
Capacidad mensual dividida para el

Conjuntos representativos de consumo agregado de 149 kg de los

demanda que la capacidad permite 64 conjuntos seis perfiles; la demanda resultante de

atender es0s 64 conjuntos es de 9.536 kg
mensuales.

Fuente: Elaboracidn propia.

La produccién planificada se fija en 343 kilogramos diarios, equivalentes a 6.860

kilogramos mensuales y 82.320 kilogramos anuales, es decir, el 71,5 % de la capacidad

instalada. EI margen restante permite absorber picos de demanda y variaciones estacionales

sin nueva inversion en maquinaria.

La inversion en activos asciende a USD 5.768,27, distribuida en equipos por USD

4.280,78, otros activos por USD 963,10 y un 10 % de imprevistos por USD 524,39. A este

monto se suma el capital de trabajo de USD 51.389,29, correspondiente a dos meses de

cobertura operativa, lo que eleva la inversion total a USD 57.157,56. El financiamiento se

estructura en un 60 % con aporte de capital de los socios, por USD 34.294,54, y un 40 % con

préstamo bancario, por USD 22.863,02.

Tabla 20. Gastos de constitucion y permisos

Rubro Valor (USD)
Gastos de constitucion 36,57
Patente municipal 30,00
Derecho de marca 208,00
Permisos de salud 104,53
Estudio de factibilidad 290,00
Total 669,10
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Fuente: Elaboracidn propia.

5.3. Mapa de procesos

MAPA DE PROCESOS - MYKO BARF

Alimento BARF funcional congelado para perros con necesidades especificas

PLANIFICACION

B3

v v o v
« Definicion de objetivos « Pruebas microbiolégicas
ENTRADAS T . SALIDAS /
- Anslisis de mercado - Pruebas de aceptacion RESULTADOS
Materias primas y competencia con clientes y mascotas
importadas + Plan de produccion * Ajustes del producto e Alimento BARF funcional
(proteinas ahtemativas, y recursos y proceso congelado de alta calidad

omega-3, vegetales)

Insumos y empaques
importados

(aptos para congelacion,

Productos seguros,
nutritivos y trazables

biodegradables) « Formulacién funcional « Evaluacion de resultados
Epiposy wariologla (sin pollo, con proteina alternativa, (calidad, aceptacion, costos)
importados omega-3, fibra, bajo sodio) + Mejora continua
(congelacién, cadena + Desarrollo de empaque e + Preparacion para lanzamiento
de frio, trazabilidad) informacién nutricional y escalamiento 00% Clientes satisfechos
Requisitos del cliente + Plan de procesos e inocuidad EEDD | jeales
y normativa

(AAFCO / FEDIAF,
sanitaria local)

Perros més sanos y
con mejor calidad de vida

0 ENFOQUE: Calidad - Inocuidad - Trazabilidad - Bienestar Animal — Sostenibilidad

Figura 15. Mapa de procesos de MYKO BARF
Fuente: Elaboracion propia.

El mapa de procesos ofrece una vision general de las etapas necesarias para elaborar
una dieta BARF funcional dirigida a perros con sensibilidad alimentaria, necesidades de
control glucémico y cuidado cardiovascular. EI diagrama ilustra la secuencia de actividades,
los recursos implicados y las relaciones entre las distintas etapas del proceso.

El proceso comienza con los recursos de entrada, que abarcan los elementos
esenciales para la produccion: materias primas como proteinas alternativas, verduras e
ingredientes funcionales; equipos y materiales de envasado; instalaciones y tecnologia para
sostener la cadena de frio; e informacidn técnica sobre las necesidades del mercado objetivo,
la normativa aplicable y las normas de calidad del sector.

La segunda fase corresponde a la planificacion, durante la cual se definen los
objetivos del proyecto, se analizan las necesidades del mercado y se determinan los recursos

humanos, financieros y materiales necesarios para poner en marcha la produccion. Esta
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planificacion permite optimizar la asignacion de recursos, reducir riesgos operativos y
ejecutar las actividades de forma ordenada.

A continuacion se ubica la fase de disefio y desarrollo del producto, en la que se
elabora la formula del alimento funcional mediante la seleccion de ingredientes orientados a
beneficios concretos. Ademas, se definen las caracteristicas del envase, las especificaciones
técnicas del proceso de elaboracidn y los procedimientos necesarios para la conservacién del
producto.

La siguiente fase comprende las pruebas y validaciones, cuyo objetivo es comprobar
si el alimento cumple con los estandares de calidad, seguridad e higiene establecidos. Para
ello se prevén analisis microbioldgicos, evaluaciones técnicas y controles del proceso de
elaboracion, ademas del uso de la retroalimentacion de los clientes para identificar
oportunidades de mejora. Como se indico en el apartado 4.14, estos analisis constituyen una
tarea pendiente del proyecto.

Por altimo se encuentra la fase de evaluacion y cierre, en la que se analizan los
resultados obtenidos a lo largo del proceso, se comprueba el cumplimiento de los objetivos y
se aplican medidas de mejora continua, con el proposito de optimizar el producto y la eficacia

de los procesos internos.

5.4. Flujograma del proceso productivo
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Figura 16. Flujograma del proceso productivo de MYKO BARF
Fuente: Elaboracion propia.

El flujograma describe, en orden cronoldgico, los pasos necesarios para preparar la
dieta BARF funcional. El proceso se disefi6 de acuerdo con criterios de calidad, seguridad y
eficiencia operativa, con el fin de preservar las propiedades nutricionales de las materias
primas y facilitar el cumplimiento de las normas técnicas aplicables a la produccion de
alimentos para mascotas.

El proceso comienza con la recepcion de las materias primas. En esta fase se reciben
proteinas alternativas, verduras, ingredientes funcionales, complementos, envases y demas
materiales necesarios para la produccién. Las materias primas se adquieren a proveedores
previamente seleccionados en funcidn de criterios de calidad, fiabilidad y cumplimiento de
normas de seguridad. Durante esta fase, cada lote se identifica y registra para asegurar la
trazabilidad del producto desde su recepcion hasta su distribucion final.

A continuacion, las materias primas se someten a inspeccion y control de calidad,
donde se comprueba que los materiales recibidos cumplan las condiciones técnicas
especificadas. Se evaluan parametros como la temperatura en el momento de la recepcion, las

propiedades organolépticas de olor, color y aspecto, la integridad del embalaje, las fechas de
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produccion y caducidad, y la documentacidn sanitaria correspondiente. Si se detecta alguna
no conformidad, los materiales se rechazan y se devuelven al proveedor, impidiendo su
ingreso al proceso productivo.

Una vez aprobada, la materia prima se traslada a la zona de almacenamiento en frio,
donde se mantiene en condiciones controladas de congelacion o refrigeracién segln sus
especificaciones. El objetivo de esta etapa es preservar la calidad microbioldgica de los
ingredientes, reducir el riesgo de contaminacion y mantener sus propiedades nutricionales
hasta el momento del procesamiento.

La siguiente fase consiste en el pesaje y la preparacién de los ingredientes, proceso en
el que se determina la cantidad exacta de cada componente de acuerdo con la formulacion
definida. La precision en esta fase busca asegurar la proporcién correcta de proteinas, grasas,
vitaminas y minerales en cada lote. La verificacion de que dicha proporcién resulte
nutricionalmente adecuada depende del analisis bromatologico pendiente.

A continuacion, los ingredientes se mezclan y se moldean siguiendo un orden
predeterminado. Durante esta operacion se controlan variables como el tiempo de
procesamiento, la higiene y las condiciones de trabajo, con el fin de mantener la calidad de
las materias primas y lograr una distribucion homogénea de los nutrientes en el producto
final.

Una vez completada la formulacion, el producto se envasa al vacio en las
presentaciones comerciales definidas. Este proceso facilita el almacenamiento, la
comercializacion y el uso del producto, y contribuye a reducir el desperdicio de alimento.

La ultima etapa abarca la distribucion y la entrega al cliente, para lo cual se utiliza un
sistema logistico orientado a mantener la cadena de frio durante el transporte, mediante cajas
térmicas o vehiculos acondicionados que permitan preservar la calidad del producto hasta el

momento de la entrega.
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En conjunto, el esquema muestra un sistema organizado y estandarizado, orientado a

la mejora continua, en el que cada etapa contribuye a la calidad, la seguridad y la trazabilidad

del producto. La implantacion efectiva de este proceso, acompafiada de los controles de

laboratorio correspondientes, permitiria a MYKO BARF ofrecer un alimento funcional que

refuerce la confianza de los consumidores.

5.5. Organigrama

JEFE DE PRODUCCION

Oswaldo Santana

GERENTE GENERAL

Yenifer Lopez

ORGANIGRAMA

JEFA ADMINISTRATIVAY
FINANCIERA

Melanie Rea

JEFADE COMPRAS Y
LOGISTICA

Karla Lara

Figura 17. Organigrama de MYKO BARF

Fuente: Elaboracion propia.

MYKO BARF ha desarrollado una estructura organizacional que considera la

experiencia, las habilidades y las fortalezas de cada socio, con el fin de asegurar la gestion y

el funcionamiento de todas las areas. Cada integrante ocupa un puesto acorde con la

experiencia y las competencias necesarias para el crecimiento del emprendimiento.

La gerente general, Yenifer Lopez, es responsable de definir la direccidn estratégica

de la empresa, supervisar cada departamento y tomar decisiones alineadas con el crecimiento

y las condiciones del mercado.
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En el departamento de produccion, Oswaldo Santana ejerce como gerente de

produccion. Cuenta con conocimiento sobre la elaboracion de dietas BARF vy, a partir de su

experiencia alimentando a sus mascotas con este tipo de dieta, comprende la importancia de

la seleccion de materias primas, el procesamiento adecuado, las normas de higiene y el

mantenimiento de la cadena de frio, elementos clave para la calidad y la seguridad del

producto.

Melanie Rea es la gerente de finanzas y administracion, encargada de supervisar los

recursos financieros de la empresa, la planificacion financiera, la gestion presupuestaria 'y la

contabilidad, ademas de aportar experiencia en gestion de recursos y desarrollo

organizacional.

Como gerente de compras y logistica, Karla Lara es responsable de la adquisicion de

materias primas, la negociacion con proveedores, la gestion de las operaciones de

almacenamiento, el desarrollo de los planes de distribucion y la eficiencia y puntualidad de

los procesos logisticos.

La estructura de personal del emprendimiento esta conformada por seis puestos con

relacion de dependencia desde el primer mes de operacion, con todos los beneficios de ley:

aporte patronal del 11,15 %, décimo tercero y décimo cuarto sueldo.

Tabla 21. Estructura de personal, remuneraciones y costo anual

Sueldo mensual

Sueldo anual

Costo anual con

Cargo Responsable (USD) (USD) be(rllJe;ilgi)os

Gerente general Yenifer Lopez Macias | 1.500,00 18.000,00 21.989,00
fefe administrativay Melanie Rea 1.000,00 12.000,00 14.820,00
Jefe de produccion Oswaldo Santana 1.000,00 12.000,00 14.820,00
Jefe de compras y logistica Karla Lara 1.000,00 12.000,00 14.820,00
Operario y control de calidad | Por contratar 700,00 8.400,00 10.518,60
Secretaria Por contratar 482,00 5.784,00 7.392,92

Total 5.682,00 68.184,00 84.360,52

Fuente: Elaboracion propia. La secretaria percibe el salario basico unificado de USD 482 vigente para 2026. El
costo anual incorpora el aporte patronal del 11,15 %, el décimo tercero y el décimo cuarto sueldo.
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La clasificacidn contable de estas remuneraciones distingue tres grupos. El operario
de control de calidad constituye la mano de obra directa, con un costo anual de USD
10.518,60. El jefe de produccidn se registra como mano de obra indirecta, con USD
14.820,00 anuales, e integra los costos indirectos de fabricacion. Los cuatro puestos restantes
—gerencia, administracién y finanzas, compras y logistica, y secretaria— forman parte de los
gastos administrativos, con un costo anual de USD 59.021,92 en sueldos, beneficios de ley
incluidos, durante el primer afio.

Esta division de responsabilidades permite aprovechar las habilidades y la experiencia
de cada integrante del equipo. Cada area esta dirigida por la persona con mayor conocimiento

en la materia, lo que fortalece la capacidad de ejecucion de la organizacion.

5.6. Conformacion legal del emprendimiento

5.6.1. Constitucion legal en Ecuador

MYKO BAREF se constituira legalmente en Ecuador bajo la figura de Sociedad por
Acciones Simplificada (S. A. S.), ya que este modelo permite que uno o varios socios funden
un negocio con una estructura simple y flexible. Ademas, la responsabilidad de los socios
queda limitada al capital que aportan a la sociedad, lo que significa que, en caso de deudas u
obligaciones, su patrimonio personal no se ve afectado, salvo en los casos previstos por la
ley.

El primer paso consistira en inscribir la empresa ante la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros, organismo encargado de controlar y supervisar este tipo de
sociedades. Una vez constituida, la empresa debera obtener el Registro Unico de
Contribuyentes ante el Servicio de Rentas Internas, documento que la identifica como
contribuyente y le permite emitir facturas, declarar impuestos y realizar actividades

comerciales de manera legal.
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Tras obtener el Registro Unico de Contribuyentes, MYKO BARF debera tramitar los
permisos municipales necesarios para desarrollar sus actividades. Entre ellos figuran la
patente municipal y, segln la ubicacion de la planta de produccion, otros permisos
relacionados con el uso del suelo y el funcionamiento del establecimiento. Estos requisitos
buscan asegurar que la empresa opere en un lugar autorizado y respete las normas
establecidas por el gobierno local.

Dado que MYKO BARF elaboraré alimento para perros, deberd someterse a los
controles de la Agencia de Regulacion y Control Fito y Zoosanitario (AGROCALIDAD),
entidad responsable de verificar que los productos destinados a la alimentacion animal sean
seguros y cumplan con las normas sanitarias del pais. Para ello, se deberd demostrar que sus
procesos productivos mantienen condiciones adecuadas de higiene, conservacion y manejo de
los alimentos, en especial por tratarse de un producto que se comercializa congelado. Este
tramite se encuentra pendiente y constituye un requisito previo a cualquier comercializacion.

Asimismo, seré necesario registrar la marca MYKO BARF ante el Servicio Nacional
de Derechos Intelectuales. Este registro permitird proteger legalmente el nombre comercial,
el logotipo y los demés elementos distintivos de la empresa, e impedir que terceros los
utilicen sin autorizacion.

Por Gltimo, MYKO BAREF se acogera al régimen general y debera cumplir con las
obligaciones tributarias y laborales que este establece. Esto incluye llevar registros contables,
presentar las declaraciones de impuestos dentro de los plazos fijados y afiliar a sus
trabajadores al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, garantizando asi el cumplimiento

de la normativa vigente.

5.7. Componente internacional del modelo de negocio
El componente internacional de MYKO BARF no se limita a una eventual

exportacién futura: estd presente en el modelo desde su disefio, a través de cuatro vias: los
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estandares técnicos que orientan la formulacion, los insumos y la tecnologia empleados, las
fuentes de conocimiento que sustentan la propuesta y las alianzas previstas. La exportacién a

Colombia y Peru constituye una etapa posterior que se apoya en estas bases.

5.7.1. Normas y estandares internacionales

La formulacion se orienta por los perfiles nutricionales de FEDIAF (2025) y de
AAFCO (2023), y por los lineamientos de seleccidn de alimentos de la World Small Animal
Veterinary Association (2021a). Estos referentes internacionales definen los rangos de
nutrientes que debera verificar el analisis bromatoldgico y determinan qué informacién debe
constar en el etiquetado. Del mismo modo, los protocolos de manipulacidn e higiene se
apoyan en las recomendaciones de organismos como la Canadian Veterinary Medical

Association (2023) y el European Scientific Counsel Companion Animal Parasites (2019).

5.7.2. Insumos, tecnologia y conocimiento

El componente internacional del abastecimiento se concentra ahora en los equipos de
produccion —molino, selladora al vacio y equipos de frio, todos de fabricacion extranjera—
y en el material de empaque apto para congelacion, cuyos precios responden a las
condiciones del comercio internacional. Esta dependencia fue identificada en el analisis
PESTEL y en el poder de negociacion de los proveedores. En el plano tecnoldgico, el sistema
de trazabilidad mediante cddigos QR y las herramientas de analitica digital utilizadas en la
landing page corresponden a plataformas de alcance global.

En cuanto al conocimiento, la base cientifica del proyecto proviene mayoritariamente
de investigacion internacional, dado que la evidencia nacional sobre dietas BARF es limitada
y se concentra en la calidad microbioldgica de productos ya comercializados. Esta asimetria

es, en si misma, un hallazgo del proyecto: constituye una brecha de investigacion local y, al
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mismo tiempo, una oportunidad de diferenciacion para una marca que documente sus propios

controles.

5.7.3. Alianzas y validacion internacional

La validacion internacional se planted inicialmente mediante revision documental y
entrevistas virtuales con expertos, sin actividades presenciales. Los indicadores comerciales
de Colombia y Peru presentados en el apartado 4.5.7 constituyen el primer insumo de este
proceso. La consulta a expertos en comercio exterior y a distribuidores de ambos mercados

permanece pendiente y se encuentra registrada entre las tareas del apartado 4.14.

5.7.4. Requisitos para la exportacion

Una vez consolidada en el mercado nacional, MYKO BARF podria iniciar un proceso
de internacionalizacion exportando hacia Colombia y Peru. Para lograrlo, debera cumplir no
solo con la legislacion ecuatoriana, sino también con los requisitos exigidos por los paises de
destino.

El primer requisito sera registrarse como exportador en Ecuador, lo que permitira
realizar operaciones de comercio exterior de forma legal. Ademas, debera preparar la
documentacidn que acompafia cada envio internacional, entre ella la factura comercial, la
lista de empaque, el documento de transporte y el certificado de origen cuando corresponda.

Como Ecuador, Colombia y Pert forman parte de la Comunidad Andina de Naciones,
MY KO BARF podria beneficiarse de las preferencias comerciales vigentes entre estos paises.
Siempre que el producto cumpla con las reglas de origen establecidas, podria ingresar a
Colombia y Peru con arancel cero o con reducciones arancelarias significativas, lo que reduce
el costo final y facilita su entrada a ambos mercados.

Mas allé del aspecto comercial, la empresa deberd cumplir con las normas sanitarias

de cada pais: el producto no podré exportarse por el solo hecho de estar autorizado en
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Ecuador, sino que debera satisfacer los requisitos fijados por las autoridades sanitarias de

destino para alimentos destinados a mascotas.

Aduanas y regulaciones en Ecuador.

Antes de que el producto salga del pais, MYKO BARF deberd completar el proceso
de exportacién ante el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador. Para cada envio sera
necesario presentar documentacion que permita identificar el producto, su origen, su valor y
su destino. Entre los documentos principales se encuentran la factura comercial, la lista de
empaque, el documento de transporte, el certificado de origen y los certificados sanitarios
emitidos por AGROCALIDAD. Estos documentos permiten a las autoridades verificar que la
mercancia cumple con los requisitos legales y sanitarios antes de salir del pais. Cabe sefialar
que en Ecuador las exportaciones tienen tarifa del 0 % de IVA, lo que favorece la

competitividad de las empresas exportadoras.

Regulaciones para el ingreso a Colombia.

Cuando el producto llegue a Colombia, las autoridades aduaneras comprobaran que la
documentacion presentada sea correcta y que el producto corresponda a la informacion
declarada durante la exportacion. Ademas del control aduanero, las autoridades sanitarias
verificaran que el alimento para mascotas cumpla con las normas relativas a su composicion,
proceso de fabricacidn, etiquetado y condiciones de conservacion (Instituto Colombiano
Agropecuario, s. f.). El etiquetado debera incluir informacion clara para el consumidor, como
el nombre del producto, los ingredientes, el peso, las instrucciones de almacenamiento, la

fecha de elaboracidn, la fecha de vencimiento y los datos del fabricante.

Regulaciones para el ingreso a Pera.
El proceso para acceder al mercado peruano es similar. Las autoridades aduaneras

verificaran la documentacion presentada y, posteriormente, las autoridades sanitarias
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comprobaran que el alimento cumple con los requisitos establecidos para proteger la salud
animal (Servicio Nacional de Sanidad Agraria del Perd, s. f.). MYKO BARF deberéa presentar
los certificados sanitarios emitidos en Ecuador y cumplir con las normas peruanas sobre
etiquetado, composicidn y trazabilidad. Al igual que en Colombia, la pertenencia a la
Comunidad Andina permite que los productos que cumplan con las reglas de origen ingresen

con arancel cero.

Cumplimiento permanente de la normativa.

La internacionalizacion no termina cuando el producto cruza la frontera. MYKO
BARF debera dar seguimiento constante a los cambios en las leyes y regulaciones de
Ecuador, Colombia y Perd, lo que implica revisar periédicamente las normas relacionadas
con exportaciones, etiquetado, requisitos sanitarios, impuestos y procedimientos aduaneros.
También sera importante conservar los registros de produccion, calidad y trazabilidad de cada
lote elaborado, lo que permitira responder con rapidez ante cualquier inspeccion o
requerimiento de las autoridades de los tres paises. Mantener este cumplimiento permitira que
la empresa opere de forma legal, reduzca el riesgo de sanciones o retrasos y genere confianza

tanto en los distribuidores como en los consumidores internacionales.
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6. Plan de Marketing

Este capitulo desarrolla el plan de marketing de MYKO BARF para su primer afio de
operacion. Comprende el establecimiento de objetivos, el dimensionamiento del mercado
meta, las estrategias de marketing mix, las estrategias de diferenciacién y el presupuesto
asignado a cada fase de ejecucion.

Todas las cifras de este capitulo provienen del presupuesto del emprendimiento y
coinciden con las del capitulo 7. El precio de venta al publico es de USD 4,15 por kilogramo,
el costo de venta unitario de USD 2,989 y la capacidad instalada de 9.600 kilogramos
mensuales, derivada de las especificaciones de los equipos detallados en el apartado 5.2. Del
mismo modo, la comunicacion se limita a describir el producto como una propuesta de apoyo
nutricional, sin atribuirle capacidad de curar, tratar o prevenir enfermedades, dado que la

férmula continda pendiente de andlisis microbiologicos.

6.1. Establecimiento de objetivos

6.1.1. Objetivo general

Posicionar MYKO BARF durante su primer afio de operacion en la ciudad de
Guayaquil —con cobertura inicial en el norte de la ciudad, Samborondén y via a la Costa—
como una alternativa funcional de alimentacién BARF congelada para perros con
sensibilidad alimentaria, necesidad de apoyo en el control glucémico y cuidado
cardiovascular, sustentada en proteinas alternativas, seguridad alimentaria y transparencia de
la informacién, alcanzando una base de 328 clientes activos y un volumen anual de 82.320
kilogramos, equivalentes a USD 341.628,00 en ventas brutas.

El alcance geogréfico se restringe deliberadamente a Guayaquil y sus sectores

aledafios, dado que el emprendimiento opera desde un solo punto de produccién y sus
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entregas estan limitadas por la cadena de frio. La expansion a otras ciudades queda

supeditada a la ampliacion de la capacidad productiva y logistica.

6.1.2. Objetivos especificos

Los objetivos se formulan bajo el criterio SMART: especificos, medibles,

alcanzables, relevantes y delimitados en el tiempo. Cada uno indica la meta, el plazo y el

indicador con el que se verificara su cumplimiento.

Tabla 22. Objetivos especificos del plan de marketing, indicadores y metas

segmento de alimentos BARF.

promedio, Net Promoter
Score e intencion de
recompra.

N.© Objetivo especifico Indicador de verificacién Meta y plazo
Captar clientes nuevos en la zona de cobertura | . . 328 clientes activos
- - . Numero de clientes nuevos .
mediante venta directa, redes sociales, . sostenidos durante todo el
1 - . . registrados por mes'y o -
landing page y alianzas con clinicas L . gjercicio, con reposicién
LI E . . facturacion asociada. -
veterinarias y tiendas especializadas. de la desercion mensual.
6.860 kilogramos
0,
Sostener un volumen de ventas mensual Unidades vendidas por mes mer)suales, un 37,5 % por
2 constante que supere el punto de equilibrio frente al punto de equilibrio encima del punto de
' " | equilibrio de 4.987,96
kilogramos.
Lograr que los clientes captados repitan la Clientes con dos 0 méas Recompra igual o superior
3 compra e incorporen el producto a la dieta compras / clientes captados | al 60 % durante el segundo
habitual de su mascota. % 100. semestre.
Encuesta posventa aplicada . . .
y . Satisfaccion promedio
Consolidar la percepcion de MYKO BARF alos 30'd|a§ de Ia. primera igual o superior a 4,3 sobre
. compra: satisfaccion ) . .
4 como una marca confiable dentro del 5; NPS igual o superior a

40; intencidn de recompra
igual o superior al 70 %.

Captar contactos digitales calificados

Formularios completos
recibidos y porcentaje que

1.367 contactos durante el
primer afio, con una

preparacion y uso responsable del producto.

revisado en la encuesta
posventa.

5 mediante campafias en redes sociales ; o
. pan . ’ concreta una primera conversion igual o
contenido educativo y la landing page. - 0
compra. superior al 30 %.
. . .. | Ndmero de establecimientos
Establecer alianzas estratégicas en Guayaquil . . .
o A con acuerdo firmado y Tres alianzas activas antes
6 con clinicas veterinarias, tiendas S . h
-~ Lo material informativo del cierre del mes 8.
especializadas o distribuidores del sector. -
instalado.
. . . Clientes que reciben la guia .
Implementar un plan de informacién al cliente >S4 g 80 % de los clientes
s . ) y confirman haberla .
7 sobre conservacion, manipulacion, atendidos durante el

primer afio.

Fuente: Elaboracidn propia.

Los objetivos 1, 2 y 3 distinguen deliberadamente tres magnitudes que suelen

confundirse: la captacidn, la base de clientes activos y la recompra. Un cliente captado en el
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tercer mes no permanece necesariamente activo en el duodécimo, por lo que cada objetivo

cuenta con su propio indicador de verificacion.

La confianza en la marca se evaluara mediante indicadores relacionados con la
satisfaccion del cliente, la disposicion a recomendar el producto y la intencion de recompra.
Por su parte, el acceso al material informativo y al cédigo QR se utilizard como indicador de

cobertura del plan de informacion al cliente.

6.2. Mercado meta

MYKO BAREF se dirige a propietarios de perros que buscan una alternativa de
alimentacion BARF natural y segura, formulada como apoyo nutricional para perros con
sensibilidad alimentaria, con necesidad de control glucémico o con cuidados
cardiovasculares. El producto no sustituye el tratamiento veterinario cuando este sea
necesario. El publico objetivo esta conformado por consumidores que consideran a sus
mascotas parte de la familia, priorizan su salud y estan dispuestos a invertir en una
alimentacion de mayor calidad.

Para dimensionar el mercado se aplica la metodologia TAM (Total Addressable
Market), SAM (Serviceable Available Market) y SOM (Serviceable Obtainable Market). El
calculo mantiene una tnica unidad de anélisis en los tres niveles, el hogar con al menos un

perro, condicion necesaria para que los valores resulten comparables entre si.

6.2.1. Segmentacion del mercado objetivo

Segmentacion geogréfica.

La operacion inicia en la ciudad de Guayaquil, en zonas urbanas donde se concentran
hogares con mascotas y consumidores con capacidad de compra para productos
especializados. Los sectores priorizados son el norte de Guayaquil, con énfasis en La

Alborada y sectores cercanos, Samborondon y via a la Costa. Esta delimitacion no responde
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Unicamente a criterios comerciales: al tratarse de un producto congelado, restringir el radio de

entrega permite controlar el tiempo de transito y sostener la cadena de frio.

Segmentacion demografica.

El publico objetivo estad conformado por hombres y mujeres de entre veinticinco y
cincuenta y cinco afos, de estrato socioecondmico medio y medio-alto, que se desempefian
como profesionales, mandos medios, propietarios de negocios o emprendedores. Dentro de
este grupo se prioriza a los propietarios de perros adultos, que requieren cuidados
nutricionales adicionales. Los criterios aplicados son la residencia urbana en Guayaquil, un

ingreso mensual del hogar superior a USD 700 y la tenencia de al menos un perro.

Segmentacion psicografica.

Los clientes potenciales consideran a sus mascotas miembros de la familia y buscan
ofrecerles calidad de vida a través de la alimentacién. Prefieren productos naturales, seguros
y con respaldo técnico; otorgan importancia a que la informacion del alimento sea clara y
verificable; investigan antes de comprar; y muestran preferencia por marcas que demuestran
competencia técnica y practicas de produccion responsables. Este perfil coincide con los
hallazgos del andlisis tematico presentado en el apartado 4.8, donde la confianza aparecid

como condicion previa a la compra.

Segmentacion conductual.

El comportamiento de compra de este grupo se caracteriza por priorizar la calidad
sobre el precio. Los consumidores comparan marcas, consultan al médico veterinario, revisan
la lista de ingredientes y eligen alimentos elaborados con insumos naturales. Adquieren el
producto por redes sociales, tiendas especializadas o clinicas veterinarias, y valoran la entrega

a domicilio y la atencion personalizada.
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Edad

Ubicacisn

Nivel socioecondmico

Oecupacién

Comportamiento de compra

Mascota

MNecesidad

25 a 55 afios

Guayaquil (zona urbana)

Medio y medio-aito

Profesicnales, empleados, emprendedores y
empresarios

Buscan productos/ingredientes naturales,
valoran la calidad.

Propietarios de perros adultos o geriétricos

Apoyo nutricional a perros con sensibilidad
dlimentaria o requerimientos nutricionales
especificos, sin sustituir tratamientos
médicos.

Figura 18. Perfil del mercado meta de MYKO BARF

Fuente: Elaboracion propia.

6.2.2. Estimacion del TAM

El mercado total potencial corresponde al conjunto de hogares que MYKO BARF

podria atender si no existieran restricciones geograficas ni operativas. Segun el VIII Censo de

Poblacién y VII de Vivienda, en Ecuador existen 5.188.402 hogares y el 51,4 % de ellos tiene

al menos un perro (INEC, 2022).

TAM = 5.188.402 hogares x 51,4 % = 2.666.838 hogares con al menos un perro.

Esta cifra representa el universo teorico de la categoria en el pais. MYKO BARF no

se dirige a la totalidad de ese mercado, sino al segmento de propietarios que buscan un

alimento natural, funcional y de mayor calidad para perros con necesidades dietéticas

especificas.

6.2.3. Estimacion del SAM
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El mercado disponible y accesible corresponde al segmento que MYKO BARF podria

atender dentro de su zona de cobertura inicial, aplicando los criterios de segmentacién

definidos. EIl célculo parte de los 671.452 hogares del cantén Guayaquil registrados en el

censo y aplica sucesivamente cinco filtros. Se mantiene el hogar como unidad de analisis en

todos los pasos.

Tabla 23. Calculo por filtros sucesivos del mercado disponible y accesible (SAM)

alimentacion natural o
funcional

Paso Filtro aplicado Porcentaje FIBYEIES Fuente o justificacion
resultantes
0 Hogares del cantén Guayaquil | — 671.452 INEC (2022).
Hogares con al menos un 0 Indicador nacional de tenencia de
1 perro 514 % 345.126 mascotas, INEC (2022).
Hogares ubicados en las tres
o | Zonas de cobertura inicial 35 % 120.794 INEC (2022).
(norte, Samborondon y via a la
Costa)
Hogares de estrato Encuesta de estratificacion del nivel
3 socioeconémico A, B o C+ 35,9 % 43.365 socioeconémico, INEC (2011): A=19
(medio y medio-alto) %, B=11,2%, C+=22,8%.
Hogares cuyo responsable de L . .
4 compra tiene entre 25y 55 60 % 26.019 Estimacion propia a partir de la
~ estructura etaria del censo.
afios
Hogares con interés declarado Encuesta exploratoria del proyecto
N .oy . 0, 0
5 y disposicion a pagar por 46 % 11.969 (apartado 4.8.7): 46 % declar6

disposicién a pagar entre USD 5y USD
10 por presentacion.

Fuente: Elaboracion propia. Los porcentajes resaltados son estimaciones del equipo y no provienen de una fuente
estadistica; deben verificarse antes de la entrega definitiva.

SAM = 11.969 hogares, aproximadamente doce mil hogares en la zona de cobertura

inicial. Debe subrayarse que dos de los cinco filtros son estimaciones propias del equipo: se

explicitan como tales, se indica su origen y se sefiala qué informacion permitiria

reemplazarlas por datos verificados.

6.2.4. Estimacién del SOM y capacidad instalada

El mercado atendible y obtenible corresponde al nimero de hogares que MYKO

BARF puede atender efectivamente con su capacidad operativa. EI consumo mensual por
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cliente se calcula a partir de las raciones diarias recomendadas segun el tamafio y la etapa de

vida del perro.

Tabla 24. Consumo mensual por cliente segiin tamafio y etapa de vida del perro

Tramo de peso del perro Racion diaria Racion diaria Consumo mensual | Consumo mensual
P P cachorro (g) adulto (g) cachorro (kg) adulto (kg)

Raza pequefia, hasta 10 kg | 375 500 11 15

E;za mediana, de 11 a 25 1125 700 34 21

Raza grande, més de 25 kg | 1.500 750 45 23

Total 3.000 1.950 90 59

Fuente: Elaboracion propia.

El consumo mensual agregado de los seis perfiles asciende a 149 kilogramos,

equivalentes a un costo de USD 445,33 y a una venta de USD 618,35 mensuales. Esta canasta

de 149 kilogramos constituye la unidad de calculo del modelo —un conjunto representativo

de demanda— y no debe interpretarse como el consumo de un cliente individual, cuyo

consumo promedio ponderado es de 20,9 kilogramos mensuales. Con una capacidad instalada

de 9.600 kilogramos mensuales, el emprendimiento podria absorber hasta 64 conjuntos

representativos, equivalentes a una demanda de 9.536 kilogramos al mes.

SOM =9.600 kg + 149 kg = 64 conjuntos representativos de demanda, equivalentes a

9.536 kg mensuales y a 3.8% del SAM”

Tabla 25. Composicién esperada de la cartera de clientes

Perfil del cliente Consur?ggr;]ensual Pagstri)(‘;if;;:;én Aporte(pl)(c;r)wderado
Perro pequefio, cachorro 11 25% 2,75
Perro pequefio, adulto 15 25 % 3,75
Perro mediano, cachorro 34 20 % 6,80
Perro mediano, adulto 21 20 % 4,20
Perro grande, cachorro 45 5% 2,25
Perro grande, adulto 23 5% 1,15
Consumo mensual promedio ponderado 100 % 20,90

Fuente: Elaboracion propia.

La produccién planificada para el primer afio es de 343 kilogramos diarios, 6.860

mensuales y 82.320 anuales, es decir, el 71,5 % de la capacidad instalada. Este volumen
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corresponde a 46 conjuntos representativos de demanda (149 kg x 46 = 6.854 kg mensuales),

cifra que se redondea a 6.860 kg para la programacién operativa (343 kg x 20 jornadas), y se

complementa con el plan de afiliacion mensual dirigido a los clientes recurrentes.

Tabla 26. Produccidn planificada frente a la capacidad instalada

Concepto Diario (kg) Mensual (kg) Anual (kg) Utilizacién
Capacidad instalada 480 9.600 115.200 100 %
Produccidn planificada 343 6.860 82.320 71,5 %
Punto de equilibrio 249 4.987,96 59.856 52,0 %

Fuente: Elaboracion propia.

El margen entre la produccién planificada y el punto de equilibrio es de apenas

aproximadamente el 37,5 %, lo que exige mantener un nivel elevado y constante de

utilizacion de la capacidad para sostener la rentabilidad del emprendimiento.

6.2.5. Necesidades y objeciones del mercado meta

Los consumidores buscan alimentos seguros, naturales y funcionales que contribuyan

al bienestar de sus mascotas, especialmente cuando estas presentan intolerancias alimentarias

0 necesidades nutricionales especificas. Ademas, valoran contar con informacién clara sobre

los ingredientes, el proceso de elaboracion, la vida Util del producto, las porciones

recomendadas y sus beneficios nutricionales.

Antes de la compra, los clientes presentan objeciones que el plan de marketing debe

atender de manera explicita:

» Inseguridad sobre el almacenamiento correcto del producto congelado.

» Precio superior al de los alimentos balanceados convencionales.

Desconfianza respecto a la seguridad microbioldgica de los alimentos BARF.

« Desconocimiento del proceso de transicion hacia una alimentacién BARF.

« Necesidad de acompafiamiento técnico o de orientacidn veterinaria antes de

modificar la dieta de la mascota.
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6.3. Estrategias de marketing mix
La estrategia de marketing mix se dirige a propietarios de perros adultos que buscan
alternativas de alimentacion natural, valoran la informacion clara sobre el producto, atienden

las condiciones de conservacion y confian en la orientacion profesional.

6.3.1. Producto

Presentacion.

El producto se ofrece en una presentacion unica de un kilogramo, con el fin de
facilitar el control de materias primas, la elaboracion, el etiquetado, el almacenamiento y el
manejo de inventario durante la primera etapa. Puede adquirirse de forma individual, en
paquetes semanales 0 mediante suscripciones mensuales, 1o que ademas reduce el nimero de
empagques necesarios frente a presentaciones mas pequefias.

La cantidad requerida por cada perro depende de su peso, condicién corporal, estado
de salud, edad y nivel de actividad. La World Small Animal Veterinary Association (2020)
sefiala que las necesidades energéticas pueden variar incluso entre perros de igual peso, por lo
que la porcidn definitiva deberd calcularse una vez conocidas las kilocalorias por kilogramo
de la férmula y ajustarse con orientacién profesional.

Para organizar de manera preliminar los paguetes comerciales se emplea como
supuesto interno una racion diaria equivalente al 2,5 % del peso corporal.

Tabla 27. Consumo, costo y venta mensual segun el tamafio y la etapa de vida del perro

Perfil del perro Raci6n diaria Consumo mensual Costo mensual Venta mensual
(kg) (USD) (USD)
Raza pequefia, cachorro 375¢ 11 32,88 45,65
Raza pequefia, adulto 500 g 15 44,83 62,25
Raza mediana, cachorro 1.125¢g 34 101,62 141,10
Raza mediana, adulto 700 g 21 62,76 87,15
Raza grande, cachorro 1.500 ¢ 45 134,49 186,75
Raza grande, adulto 750 g 23 68,74 95,45
Total 149 445,33 618,35

137



Fuente: Elaboracion propia sobre un precio de venta al piblico de USD 4,15 por kilogramo y un costo de venta
unitario de USD 2,989.

La presentacién Unica de un kilogramo permite construir cualquier paquete mensual
sumando unidades, sin necesidad de mantener varios formatos de empaque. El consumo de
los cachorros de raza mediana y grande es notablemente superior al de los adultos del mismo
tamafio, lo que responde a sus mayores requerimientos energéticos durante el crecimiento.
Con la composicion esperada de la cartera, el consumo promedio ponderado se sitta en 20,9

kilogramos mensuales por cliente.

Formulacion.

MYKO BAREF es un alimento natural congelado para perros, elaborado a partir de una
proteina alternativa al pollo —en este proyecto, pavo, aprovechado integramente en carne,
visceras y hueso carnoso— Yy de cuatro vegetales que aportan fibra natural y compuestos
antioxidantes, segun la formulacién definitiva detallada en el apartado 3.4.4. La férmula sera
evaluada mediante analisis nutricionales y microbiol6gicos que permitan conocer su
composicion, verificar su inocuidad y establecer las condiciones adecuadas de conservacion,
tomando como referencia los criterios de evaluacion nutricional de la World Small Animal
Veterinary Association (2021b).

El uso de una proteina alternativa al pollo responde a que varios propietarios asocian
esta proteina con reacciones alimentarias en sus mascotas y prefieren evitarla (Valentine,
2020). Aun asi, MYKO BARF no se presentara como un producto totalmente hipoalergénico,

ya que cualquier ingrediente puede generar una reaccion individual.

Empaque y etiqueta.

El producto se presenta en un empaque apto para congelacion inmediata, resistente a
dafios por manipulacion y adecuado para conservar el alimento durante el almacenamiento y
la distribucion. La etiqueta, cuyo disefio definitivo corresponde al Prototipo 2.0 descrito en el
apartado 4.10, incluye como minimo el nombre y logotipo de MYKO BAREF, la
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identificacién de la proteina principal, la lista de ingredientes, el contenido neto de un
kilogramo, el nimero de lote, las fechas de elaboracion y vencimiento, las instrucciones de
conservacion, las indicaciones de descongelacion, las advertencias de manipulaciony la

informacién de contacto.

Servicios complementarios.

Como servicio complementario se incorpora un co6digo QR en la etiqueta, que da
acceso a una guia general sobre la introduccion gradual del alimento en la dieta de la
mascota, informacion sobre limpieza de manos, recipientes y superficies, recomendaciones
de porcionamiento segun edad y peso, atencién de consultas mediante WhatsApp Business y
contenido educativo sobre alimentacién natural y tenencia responsable. Estos elementos

cumplen una funcién informativa y no sustituyen la orientacion de un médico veterinario.

6.3.2. Precio

El precio se establece mediante el método de costo més margen. Primero se determina
el costo de venta de un kilogramo a partir de la estructura de costos del emprendimiento;
después se fija el precio de venta al publico que permite cubrir los gastos operativos y generar
utilidad; y finalmente se contrasta el resultado con los precios de la oferta local.

Tabla 28. Estructura del costo de venta por kilogramo

Elemento del costo Costo anual (USD) CO(SEJOSB?L;HO Participaciéon
Materia prima directa 207.281,76 2,518 84,2 %
Mano de obra directa 10.518,60 0,128 4,3%
Costos indirectos de fabricacion 28.234,59 0,343 11,5 %
Costo total de venta 246.034,95 2,989 100 %

Fuente: Elaboracion propia sobre una produccion anual de 82.320 kilogramos.

La mano de obra directa corresponde a la remuneracion anual del operario de control
de calidad, con beneficios de ley. Los costos indirectos de fabricacion agrupan la mano de

obra indirecta del jefe de produccidn, por USD 14.820,00; los servicios basicos del area de
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produccion, por USD 708,00; las fundas, a USD 0,05 cada una; las etiquetas con logotipo, a
USD 0,10 cada una; y la depreciacién de la maquinaria y los utensilios, por USD 358,59.

El precio de venta al publico se fija en USD 4,15 por kilogramo. Frente a un costo de
produccion de USD 2,668 por kilogramo —que comprende materia prima, fundas y
etiquetas—, el margen de utilidad unitario es de USD 1,482, equivalente al 35,7 % del precio
de venta.

Este precio se sitlia dentro del rango de USD 4,25 a USD 5,25 que se sometio a
prueba durante la validacién cualitativa, aunque ligeramente por debajo de su limite inferior.
Se trata, por tanto, de un precio coherente con la disposicion de pago observada en los
participantes de la sesion de grupo, lo que reduce el riesgo comercial de la propuesta.

La revision del mercado local muestra distintos formatos y niveles de precio. El
alimento AVANT BARF crudo de 500 g registra un precio referencial de USD 2,92,
equivalente a USD 5,84 por kilogramo (Corporacion Favorita, 2026a). La receta de salmén y
pavo de Prime Pet se comercializa a USD 6,25 por kilogramo (Corporacion Favorita, 2026b),
mientras que el producto congelado BARFUSS de 500 g se ofrece a USD 2,71 (Corporacién
Favorita, 2026c¢). También se identificaron alternativas BARF de un kilogramo desde USD
3,99 (Friovesa, 2026). Con USD 4,15 por kilogramo, MYKO BARF se ubica por debajo de
las referencias de marcas posicionadas y ligeramente por encima de las alternativas mas
econdmicas, en un posicionamiento de precio competitivo dentro de la categoria.

Debe advertirse que este posicionamiento conlleva un margen estrecho. Con USD
1,482 de utilidad por kilogramo, el punto de equilibrio se sitta en 4.987,96 kilogramos
mensuales, aproximadamente un 27,3 % por debajo de la produccién planificada. El analisis
de sensibilidad del apartado 7.10 confirma que una reduccion del 5 % en el precio o en el

volumen destruye el valor del proyecto.
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El modelo comercial contempla, ademas de la venta unitaria, un plan de afiliacion
mensual dirigido a los clientes recurrentes, con el que se busca sostener la previsibilidad del

volumen y facilitar la planificacion de la produccion.

6.3.3. Plaza o distribucién

MYKO BAREF inicia sus operaciones desde un domicilio ubicado en La Alborada, al
norte de Guayaquil, tal como se detall6 en el apartado 5.1. Este lugar funciona como espacio
operativo y punto de almacenamiento, y no se presenta inicialmente como un establecimiento
abierto de forma permanente al publico; el retiro presencial se realiza mediante cita previa.

La distribucidn se concentra en el norte de Guayaquil, con prioridad en La Alborada y
sectores cercanos, Samborondon y via a la Costa. Al tratarse de un producto congelado, esta
delimitacion permite una cobertura controlada y facilita mantener las condiciones adecuadas

de temperatura durante el almacenamiento, el transporte y la entrega.

Canales de distribucion directa.
Los pedidos se gestionan mediante la landing page, WhatsApp Business y las redes
sociales. La venta directa permite mantener contacto con el consumidor, resolver dudas,

comunicar las instrucciones de conservacion y coordinar las entregas.

Entregas a domicilio.

Las entregas se organizan por dias y horarios definidos: martes y jueves, de 09h00 a
13h00, con posibilidad de ajuste segin la demanda. Durante la etapa inicial se contempla un
méaximo de diez pedidos por ruta, con dos rutas por jornada. Antes del despacho se verifican
la presentacion solicitada, la cantidad de unidades, el nimero de lote, el estado del empaque,
la condicion de congelacién del producto, la direccion del cliente y el horario acordado. Al
momento de la entrega, el consumidor recibe las instrucciones de almacenamiento y

manipulacion.
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La capacidad logistica debe dimensionarse segun la cartera. Con 328 clientes activos
y una entrega mensual por cliente como frecuencia base, el volumen se ubica en torno a 76
entregas semanales, que exigen alrededor de ocho rutas de hasta diez pedidos distribuidas en
cuatro jornadas de reparto, y no en las dos previstas para la etapa inicial. Los despachos
quincenales quedan reservados para los perfiles de mayor consumo. Alcanzar la base
planificada obliga, por tanto, a ampliar los dias de reparto o a contratar el servicio de

distribucion a un tercero desde el primer afio.

Registro y seguimiento de entregas.

Cada entrega se registra con la fecha de despacho, el nimero de lote, la cantidad
entregada, el nombre o cddigo del cliente, el sector de entrega o retiro, la condicion del
producto, las observaciones y la confirmacion de recepcion. Este registro permite organizar la
trazabilidad del producto y atender consultas o reclamos asociados a un lote y a una entrega
determinados.

Las entregas se realizan en motocicleta, equipada con una caja térmica rigida fijada de
forma segura, con capacidad aproximada de 45 a 60 litros. Dentro de la caja se colocan
paquetes de gel congelado alrededor del producto, junto con un termémetro digital para
registrar la temperatura al inicio y al final de la ruta, conforme a las recomendaciones de
manejo para el envio de alimentos perecibles congelados (United States Department of
Agriculture, Food Safety and Inspection Service, 2015). El producto sale completamente
congelado y sellado. En esta etapa inicial no se utiliza hielo seco, ya que requiere
procedimientos adicionales de manipulacion y ventilacion.

Tabla 29. Costo preliminar de entrega por zona

Zona Costo preliminar por entrega (USD)
Norte de Guayaquil 2,50
Samborondon 4,00
Via a la Costa 4,00
Retiro con cita previa en La Alborada Sin costo
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Fuente: Elaboracion propia.

Las entregas estaran a cargo de un integrante del proyecto durante al menos los
primeros seis meses de funcionamiento, con el fin de reducir costos. Si el volumen supera los
veinte pedidos por jornada, o si ningun integrante puede realizar la entrega, se contratara a
una persona para esa funcion. El cliente recibe una notificacion antes de la salida de la ruta,
con el objeto de confirmar que habra alguien disponible para recibir el producto; si no se
obtiene confirmacion, el pedido no se despacha en esa jornada.

La gestion de distribucion se evalia mediante cuatro indicadores: porcentaje de
entregas realizadas dentro del horario acordado, con meta minima del 90 %; pedidos con
registro de lote y temperatura, con meta del 100 %; duracién maxima de la ruta, fijada en 90

minutos; y reclamos por estado del empaque o descongelacion, con un maximo del 2 %.

6.3.4. Promocion y propuesta comunicacional

La comunicacién de MYKO BARF es clara y responsable. No se emplean
afirmaciones relacionadas con la cura, la prevencién o el tratamiento de enfermedades. En la
etapa inicial, la promocidn es principalmente informativa y educativa: los mensajes explican
que es MYKO BARF, a qué tipo de consumidor se dirige, cuales son sus caracteristicas
principales, como debe conservarse y descongelarse, qué informacion contiene la etiqueta,
para que sirve el cddigo QR, qué aspectos del producto todavia requieren validaciéon y en qué
casos es necesario consultar a un médico veterinario.

Tabla 30. Expresiones que se utilizardn y expresiones que deben evitarse en la comunicacion

Expresiones que se utilizaran Expresiones que deben evitarse
Alimento natural congelado para perros. Cura las alergias.
Propuesta orientada al apoyo nutricional. Controla la diabetes.
Elaborado con una proteina alternativa al pollo. Previene enfermedades cardiacas.
Presentacion Unica de 1 kg. Elimina bacterias.
Informacion clara sobre ingredientes y conservacion. Garantiza la salud del perro.
Cadigo QR con informacién complementaria. Sustituye los alimentos veterinarios.
Requiere mantenerse congelado. Es apto para todos los perros.
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Expresiones que se utilizaran Expresiones que deben evitarse

No sustituye el diagnoéstico ni el tratamiento veterinario. | Férmula certificada o aprobada.

Fuente: Elaboracion propia.

Concepto y nombre de la campana.

La propuesta comunicacional se desarrolla mediante la campafia «<MYKO al
descubierto», cuyo proposito es informar al mercado objetivo sobre las caracteristicas del
producto, su presentacién de un kilogramo, las condiciones de conservacion, la informacion
disponible en el empaque y el funcionamiento del cddigo QR. EI nombre vincula el cuidado
de la mascota con la importancia de conocer la composicion y las condiciones de manejo del
alimento, y guarda coherencia con la propuesta de transparencia del emprendimiento. El

mensaje principal es «Conoce lo que come. Cuida con confianza».

Tono de comunicacion.

El tono es formal, claro, cercano y responsable. La comunicacion facilita la
comprension del producto sin emplear términos médicos innecesarios ni expresiones
exageradas: es informativa al explicar las caracteristicas del alimento; clara, por el uso de un
lenguaje comprensible; responsable, al evitar promesas relacionadas con enfermedades;
transparente, al distinguir los aspectos ya validados de los que siguen pendientes; cercana, al
atender las preguntas de los propietarios; y respetuosa, al no desacreditar otras formas de

alimentacion.

Canales y frecuencia de publicacion.

Se asigna prioridad y presupuesto a cuatro canales —Instagram, Facebook, TikTok y
la landing page—, mientras que WhatsApp Business se destina a la atencion de consultas. La
tabla siguiente establece la frecuencia de publicacion de cada canal, que es la que sustenta el
presupuesto asignado.

Tabla 31. Canales priorizados, contenidos y frecuencia unificada
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Canal Contenido Frecuencia (Unica vélida) Volumen anual

Reels, carruseles, fotografias, historias 3 p_ubllgauones por semana .

Instagram requntas frecuentes e historias 3 veces por 156 publicaciones
y preg ' semana.

Facebook P_ubllcacmnes |nformat|va}s, fotografias, 2 publicaciones por semana. | 104 publicaciones
videos y enlaces a la landing page.
Videos sobre lectura de etiquetas,

TikTok conservacion, descongelacion y proceso | 1 video por semana. 48 videos

de desarrollo.

Landing page

Descripcion del producto, presentacion,
conservacion, campafia, preguntas
frecuentes y formulario.

Disponible de forma
permanente; actualizacion
mensual.

12 actualizaciones

WhatsApp
Business

Atencidn de consultas y coordinacién
de pedidos.

Segun las consultas
recibidas.

Blog o seccion
educativa

Contenido ampliado sobre alimentacion
natural.

1 publicacién mensual.

12 publicaciones

Fuente: Elaboracion propia. La gestion de los cuatro canales priorizados se cubre con el contrato de marketing de

USD 200 mensuales.

Un integrante del equipo es designado coordinador de comunicacion digital y se

encarga de elaborar el calendario mensual, organizar los temas, supervisar las publicaciones y

registrar los resultados. Los guiones, las grabaciones y las respuestas a comentarios estan a

cargo del equipo. El apoyo externo se limita a las sesiones fotogréaficas del producto.

Lineas de contenido.

Tabla 32. Lineas de contenido de la propuesta comunicacional

Linea de contenido

Temas

Informacion del producto

Presentacion de 1 kg, ingredientes generales, proteina principal y forma de

conservacion.

Conservacion y manipulacion Congelacion, descongelacion, limpieza y almacenamiento.

Transparencia y trazabilidad Etiqueta, fechas, nimero de lote y codigo QR.

Orientacién al consumidor Transicion alimentaria, porciones generales y consulta veterinaria.

Desarrollo del proyecto Prototipos, actividades realizadas, mejoras y validaciones pendientes.

Fuente: Elaboracion propia.

Accidn de distribucion: «<Ruta MYKO».

Como parte de la campafia principal se plantea una accion destinada a informar al
consumidor sobre los canales de retiro y entrega. «Ruta MYKO» comunica los dias, los
horarios y los sectores en los que se realizan entregas programadas a domicilio, la fecha

limite para solicitar pedidos, el costo de entrega y las instrucciones para recibir y conservar el
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producto. La organizacion de las entregas por zonas contribuye a reducir desplazamientos,

controlar costos y disminuir el tiempo durante el cual el producto permanece fuera del

almacenamiento congelado.

6.3.5. Embudo de conversién

El embudo se construye a partir del requerimiento comercial del primer afio y no al

revés. El plan exige sostener una base de 328 clientes activos durante todo el ejercicio —Ilos

6.860 kilogramos mensuales de produccion divididos para el consumo promedio ponderado

de 20,9 kilogramos por cliente—, con reposicion de la desercién. Cada etapa incorpora una

tasa de paso explicita, de modo que sea posible verificar si la meta resulta alcanzable.

Tabla 33. Embudo de conversién anual proyectado de MYKO BARF

sostenidos

permanencia

Etapa del embudo Tasa Qe paso ~ealEnl PEMmEte Justificacion de la tasa
aplicada anual mensual
Alcance en redes Meta de alcance conjunta de
sociales (cuentas — 1.708.800 142.400 Instagram, Facebook y
alcanzadas) TikTok.
Estimacion propia situada en
Clics en el enlace 1,25 % 21.360 1.780 el rango hablt_u,al de campafias
de consideracion en redes
sociales.
Visitas efectivas a la 80 % de los clics | 17.088 1424 Pérdida por abapd_ono durante
landing page la carga de la pagina.
Formularios Coherente con el objetivo
completados 8 % de las visitas | 1.367 114 o !
especifico 5.
(contactos)
Clientes que concretan | 30 % de los Coherente con los objetivos
. 410 34 o
la primera compra contactos especificos 1y 5.
Equivale a los 46 conjuntos
. . 0 representativos de demanda
Clientes activos 80 % de 398 o (6.854 kg mensuales) que

sostienen la produccion
planificada.

Fuente: Elaboracion propia.

El embudo muestra que la meta de 1.367 contactos y 410 clientes captados sostiene

una base de 328 clientes activos y una operacion que utiliza el 71,5 % de la capacidad

instalada. La holgura productiva es moderada y la exigencia de alcance es alta, por lo que

tanto la captacion como la retencion resultan determinantes para el resultado del ejercicio.
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La distribucion esperada de los 1.367 contactos por canal es la siguiente: Instagram,

684 contactos; Facebook, 301; TikTok, 232; y bldsqueda directa o recomendacién, 150.

6.4. Estrategias de diferenciacion

MYKO BAREF ofrece una alternativa de alimento natural congelado para propietarios
que buscan productos elaborados con ingredientes naturales y con informacion clara sobre su
composicion y conservacion. La marca se presenta inicamente como alimento y no como
medicamento o tratamiento veterinario, evita afirmaciones sobre la cura o prevencion de
enfermedades y recomienda consultar al médico veterinario antes de modificar la dieta de

mascotas con afecciones diagnosticadas.

ELEMENTO DE
DIFERENCIACION APLICACION EN MYKO BARF RESULTADO ESPERADO

TRANSPARENCIA,
TRAZABILIDAD Y
SEGURIDAD

Informacién clara en el empaque Mayor confianza y seguridad

.

Cédigo QR con contenido educativo al conocer el producto

<@

Control de cadena de frio y analisis y cémo manejarlo.

Contenido educativo en redes, web,
MARKETING WhatsApp y cédigo QR
EDUCATIVO Informacién sobre nutricién BARF,

conservacion e ingredientes

Consumidores informados
que valoran la calidad
y eligen por confianza.

¢ Q
-

EXPERIENCIA DE + Acompainamiento antes, durante y después ' Experiencia cercana
( ) COMPRA Y ATENCION * Atencién dlre-cta por‘WhatsApp, redes y web ' y personalizada que genera
« Entrega con instrucciones y soporte ° satisfaccion y fidelizacion.
CANALES DIGITALES * Integracién de redes, web y WhatsApp o Comunicacién y entrega
R + DISTRIBUCION * “Ruta MYKO" para entregas organizadas integradas; mejor control
o™'0 S 7 o i Ko
+ Seguimiento de pedidos y trazabilidad a y eficiencia.
@  RELACION CON =1 Seguiiento poshwanta por. WhetsApp X Clientes fieles, recompra

Indicadores: recompra, suscripciones,
reclamos y satisfaccién
Opciones: individual, paquetes y suscripciones

CLIENTES Y
SEGUIMIENTO

continua y mejora

=\

constante del servicio.

Figura 19. Sintesis de las estrategias de diferenciacién de MYKO BARF
Fuente: Elaboracidn propia.

6.4.1. Transparencia, trazabilidad y seguridad alimentaria
El primer elemento de diferenciacion es la transparencia con la que se comunican las
caracteristicas del producto. La informacion del empaque permite al consumidor conocer la

proteina principal, los ingredientes adicionales, el contenido neto, el nimero de lote, las
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fechas de elaboracion y vencimiento, y las condiciones adecuadas de conservacion,
descongelacion y manipulacion.

Como complemento, el empague incluye un codigo QR que da acceso a informacion
adicional sobre conservacion, higiene, manipulacion y transicion alimentaria. Cabe precisar
que otras marcas del mercado local si ofrecen herramientas informativas en sus canales
digitales: DogTown Organics (s. f.), por ejemplo, dispone de una calculadora BARF en su
sitio web. La diferencia que plantea MYKO BARF no es la existencia de informacién, sino
su ubicacion y su alcance: el acceso se produce desde el propio empaque, en el momento en
que el consumidor manipula el producto.

La seguridad alimentaria constituye el segundo componente de este eje. Al tratarse de
un producto BARF congelado, resulta necesario mantener condiciones controladas durante el
almacenamiento, el transporte y la entrega. Por ello, la propuesta contempla el control de la
cadena de frio, la aplicacién de medidas de higiene y la realizacion de analisis nutricionales y
microbioldgicos. Estas medidas atienden la principal preocupacion del consumidor

identificada en el apartado 4.8.2.

6.4.2. Marketing educativo antes que publicidad exclusivamente comercial

La comunicacion de MYKO BARF no se concentra unicamente en la venta. La marca
utiliza contenido para explicar en qué consiste la alimentacion BARF y como debe
manejarse: almacenamiento, higiene de manos, limpieza de utensilios y superficies, y
preparacion del alimento. Este material se difunde a través de Instagram, Facebook, TikTok,
la landing page, WhatsApp Business y el codigo QR del empaque.

Este enfoque permite responder a las preguntas del consumidor antes de la compra. La
marca busca captar la atencion mediante contenido informativo y no mediante publicidad

orientada a la compra impulsiva. La decision responde al comportamiento del publico
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objetivo descrito en el apartado 6.2.1, que compara productos, revisa ingredientes y busca

informacion antes de adquirir alimento para su mascota.

6.4.3. Experiencia de compra y atencion al cliente

La experiencia de compra no termina cuando el cliente realiza el pedido. La marca
mantiene comunicacién directa a través de WhatsApp Business, redes sociales y la landing
page, donde el consumidor puede conocer las caracteristicas del producto, consultar sobre su
conservacion y recibir instrucciones de manejo. El acompafiamiento continGa en el momento
de la entrega: el producto se despacha completamente congelado y sellado, y el consumidor

recibe indicaciones sobre su almacenamiento y manipulacion.

6.4.4. Integracion de los canales digitales con la distribucién y el seguimiento

Los canales digitales se integran con el proceso de venta y distribucién, en linea con
el enfoque de articulacion entre medios digitales y contacto directo con el consumidor
planteado por Kotler et al. (2021). Instagram, Facebook y TikTok se emplean principalmente
para generar reconocimiento e informar; la landing page concentra la informacion completa y
permite el registro de contactos; y WhatsApp Business funciona como canal de atencion
directa para resolver dudas y coordinar pedidos. Esta comunicacién se vincula con la
distribucion mediante la accion «Ruta MYKO» y con un sistema de seguimiento que registra
la fecha de despacho, el nimero de lote, la cantidad entregada, el cliente, el sector, la

condicion del producto y la confirmacion de recepcion.

6.4.5. Relacion con el cliente y seguimiento posterior a la compra

La estrategia considera también la relacion con el consumidor después de la primera
compra. WhatsApp Business permite mantener contacto directo para responder preguntas y
comprender las inquietudes de los clientes. Adicionalmente, la marca da seguimiento a

indicadores como el porcentaje de clientes recurrentes, las suscripciones activas, los reclamos
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y la satisfaccidn del cliente. La informacion obtenida de las consultas y de las opiniones de

los consumidores sirve como referencia para identificar aspectos mejorables de la propuesta.

6.4.6. Comparacion con la oferta local y alcance real de la diferenciacion

El cdigo QR, WhatsApp Business, las suscripciones y el contenido educativo son
herramientas que otras marcas también pueden utilizar, de modo que la estrategia solo puede
considerarse diferenciadora si se demuestra qué experiencia concreta no esta siendo ofrecida
en el mercado local. La tabla siguiente compara la propuesta con cinco competidores
identificados en el apartado 1.3.2.

Tabla 34. Comparacion de la estrategia de MYKO BARF con la oferta local identificada

L BARF 4 . DogTown MYKO
Elemento de la experiencia | Barfuss Pets WawBarf | Prime Pet Organics BARE
Contenido educativo en . . . . . .
canales digitales S| Si Si S| Si Si
He(ramlenta de célculo de No No No No Si Si
raciones
Acceso a la informacién
desde el propio empaque No No No No No Si
(QR)
Trazabilidad por numero'de No No No No No Si
lote consultable por el cliente
Registro de temperatura y No No No No No Si
lote en cada entrega
Encuesta posventa a los 30
dias con devolucién de No No No No No Si
resultados
S_uscrlpmon mensual con No No No No No Si
ajuste por peso del perro

Fuente: Elaboracion propia a partir de la revision de los sitios web y canales pablicos de cada marca (julio de
2026).

La comparacion permite precisar el alcance real de la diferenciacion. El contenido
educativo y la atencion por mensajeria no distinguen a MYKO BARF, porgue estan
disponibles en toda la categoria. Lo que no se observé en ninguno de los competidores
revisados es la combinacién de tres elementos: que la informacion técnica sea accesible desde

el propio empaque en el momento de uso, que el cliente pueda consultar la trazabilidad del
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lote especifico que comprd y que cada entrega quede registrada con lote y temperatura,
generando un historial verificable.

Es necesario reconocer que estos elementos son técnicamente replicables por
cualquier competidor con recursos suficientes. La diferenciacidn no reside, por tanto, en la
exclusividad de las herramientas, sino en la consistencia con que se ejecutan y en el hecho de
gue MYKO BAREF las incorpora desde el disefio del producto y no como un afiadido
posterior. Su sostenibilidad dependera de la velocidad con que la marca construya reputacion

en el segmento antes de que la categoria adopte estas practicas.

6.5. Presupuesto de marketing

El presupuesto de marketing del emprendimiento corresponde a un contrato de
gestion de marketing por USD 200 mensuales, equivalente a USD 2.400 anuales, que cubre la
administracion de los cuatro canales priorizados, la produccion de contenidos y la pauta
digital. Este rubro se registra integramente como gasto de ventas dentro del estado de

resultados.

6.5.1. Supuestos utilizados para el calculo

Tabla 35. Supuestos del plan de marketing

Supuesto Valor Origen o sustento
Consumo mensual agregado de Suma de las raciones mensuales de los seis perfiles de
. ) 149 kg
los seis perfiles perro (apartado 6.2.4).
Consumo mensual promedio 20,9 kg Segun la composicién esperada de la cartera de

ponderado clientes.

Capacidad instalada mensual 9.600 kg 60 fundas por hora x 8 horas x 5 jornadas x 4 semanas

(apartado 5.2).

Conjuntps represer_wtatlvos que | g4 conjuntos 9.600 kg + 149 kg; demanda resultante de 9.536 kg.

la capacidad permite atender

Produccidn planificada 343 kg diarios 6.860 kg mensuales y 82.320 kg anuales.

Utilizacion de la capacidad .

instalada 71,5 % 6.860 kg +9.600 kg.

Clientes activos sostenidos 328 clientes 6.860 kg .20’9 kg de consumo_prom_edlo ponderado;
base sostenida durante todo el ejercicio.

Contactos digitales por captar | 1.367 contactos Obijetivo especifico 5 y embudo del apartado 6.3.5.

151



Supuesto

Valor

Origen o sustento

Conversion de contacto a

cliente

30 %

1.367 contactos x 30 % =~ 410 clientes captados; con 80
% de permanencia, 328 activos.

Precio de venta al publico

USD 4,15 por kg

Costo de produccion mas margen (apartado 6.3.2).

Costo de venta unitario

USD 2,989 por kg

Materia prima, mano de obra directa y costos indirectos
de fabricacion.

Costo variable unitario

USD 2,668 por kg

Materia prima, fundas y etiquetas.

Margen de utilidad unitario

USD 1,482 (35,7 %)

Diferencia entre precio y costo variable unitario.

Ventas brutas del primer afio

USD 341.628,00

82.320 kg x USD 4,15.

Presupuesto de marketing

USD 2.400,00

Contrato de marketing de USD 200 mensuales.

Fuente: Elaboracion propia.

Los valores coinciden con los del modelo financiero del capitulo 7.

6.5.2. Distribucién del presupuesto por fases

El contrato de marketing se ejecuta de manera uniforme a lo largo del afio, pero el

énfasis de las acciones varia segun la fase del plan.

Tabla 36. Distribucion del presupuesto de marketing por fases
Fase y plazo Enfasis de las acciones Meses Monto (USD) | Indicador principal
Construccion de la landing page,
Fase 1. Preparacién | banco de contenidos, presentacion 228 contactos
. s ly?2 400,00
y prelanzamiento del producto y captacion de la base acumulados.
inicial de clientes.
Pauta digital en Instagram,
Fase 2. Lanzamiento | Facebook y TikTok; contenido 911 contactos
” ! - e 3a8 1.200,00
y captacion educativo y alianzas con clinicas acumulados.
veterinarias.
Fase 3. Recompra Plan de afiliacion mensual, 328 clientes activos
o pray programa de referidos y 9al12 800,00 -
fidelizacion - . sostenidos.
contenidos de uso y conservacion.
Total anual 2.400,00

Fuente: Elaboracion propia.

6.5.3. Origen de los recursos

El presupuesto de marketing forma parte de los gastos de ventas cubiertos por el

capital de trabajo del emprendimiento, que asciende a USD 51.389,29 y equivale a 60 dias de

costos y gastos operativos. La inversion total del proyecto, de USD 57.157,56, se financia en

un 60 % con aporte de capital de los socios y en un 40 % con préstamo bancario.

Tabla 37. Estructura de financiamiento del afio 0
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Fuente Monto (USD) Participacién Destino
Aporte de capital de los socios | 34.294,54 60 % Inver_slon en activos y capital de
trabajo.
Préstamo bancario 22.863,02 40 % Inversion en activos y capital de
trabajo.
. ., Activos por USD 5.768,27 y capital
0,
Total de la inversion 57.157,56 100 % de trabajo por USD 51.389.29.

Fuente: Elaboracion propia con datos del capitulo 7.

6.5.4. Proyeccion mensual de ventas del primer afio

La proyeccion se construye sobre un volumen mensual constante de 6.860

kilogramos, correspondiente a la produccion planificada.

Tabla 38. Proyeccion mensual de unidades y ventas del primer afio

Concepto Valor mensual Valor anual
Unidades vendidas (kg) 6.860 82.320
Precio de venta al publico (USD/kg) 4,15 4,15
Ventas brutas (USD) 28.469,00 341.628,00
Costo variable (USD) 18.302,48 219.629,76
Costo fijo (USD) 7.392,16 88.705,96
Margen de utilidad (USD) 10.166,52 121.998,24

Fuente: Elaboracion propia. La proyeccién mantiene un volumen constante durante los doce meses del ejercicio.

El volumen mensual de 6.860 kilogramos representa el 71,5 % de la capacidad

instalada y supera el punto de equilibrio de 4.987,96 kilogramos en un 37,5 %. Este margen

estrecho exige un control riguroso del cumplimiento de las metas de venta.

6.5.5. Métricas de marketing

Tabla 39. Métricas de marketing proyectadas para el primer afio

Métrica Formula Caélculo Resultado
glti):rt](t)e(:e(é(l(\qg)l3|c:|on de E;Si;ggsesto + clientes 2 400 = 410 USD 5.85
Costo por contacto ggiiﬁgggzto * contactos 2.400 + 1.367 USD 1,76
g?;r:iirsién de contacto a Clientes captados + contactos | 410 + 1.367 30,0 %
Ventas brutas del primer afio | Volumen x precio 82.320 x 4,15 USD 341.628,00

Retorno de la inversion
publicitaria (ROAS)

Ventas + presupuesto de
marketing

341.628,00 + 2.400

142,35 veces

Margen de utilidad del
primer afio

Volumen x margen unitario

82.320 x 1,482

USD 121.998,24
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sobre las ventas

estimadas

Métrica Formula Calculo Resultado
E/I?:r:?; mensuales por Consumo mensual x precio 20,9 x 4,15 USD 86,74
Margen mensual por cliente Co_nsu_mo mensual x margen 20,9 x 1,482 USD 30,97

unitario

Tiempo para recuperar el CAC + margen mensual por 5,85 + 30,07 0,19 meses
CAC cliente
C.OStO de marke'glng por Presupuesto + volumen anual | 2.400 + 82.320 uUsD 0,029
kilogramo vendido
Peso del gasto de marketing | Presupuesto + ventas 2,400 + 341.628.00 0.7%

Fuente: Elaboracion propia.

El costo de adquisicion se recupera en menos de una semana de consumo del cliente,

y el gasto de marketing representa apenas el 0,7 % de las ventas proyectadas. Se trata de un

presupuesto muy conservador: dado que la rentabilidad del proyecto depende criticamente de

sostener el volumen de ventas, el emprendimiento deberia considerar la posibilidad de

incrementarlo si el ritmo de captacion resultara insuficiente.

6.5.6. Punto de equilibrio y cobertura

El punto de equilibrio del emprendimiento se sitla en 4.987,96 kilogramos mensuales,

calculados dividiendo los costos fijos de USD 7.392,16 entre el margen unitario de USD

1,482.
Tabla 40. Punto de equilibrio y cobertura mensual
Concepto Valor
Precio de venta al publico (USD/kg) 4,15
Costo variable unitario (USD/kg) 2,668
Margen de utilidad unitario (USD/kg) 1,482
Costos fijos mensuales (USD) 7.392,16
Punto de equilibrio (kg al mes) 4.987,96
Punto de equilibrio en ventas (USD al mes) 20.700,05
Volumen mensual planificado (kg) 6.860
Cobertura del punto de equilibrio 137,5%
Punto de equilibrio sobre la capacidad instalada 52,0 %

Fuente: Elaboracion propia.
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El volumen planificado supera el punto de equilibrio en aproximadamente un 37,5 %.
Este margen reducido constituye la principal restriccion operativa del plan: una caida
sostenida de las ventas por debajo de 4.987,96 kilogramos mensuales llevaria al

emprendimiento a operar con pérdida.

6.5.7. Control presupuestario y reglas de ajuste

Cada mes se compara lo presupuestado con lo efectivamente ejecutado y se revisa el
rendimiento de cada canal. Las reglas de ajuste son las siguientes. Si el volumen mensual de
ventas desciende por debajo de 4.987,96 kilogramos, se activa de inmediato una revision
comercial, ya que el emprendimiento habria entrado en zona de pérdida. Si el costo por
contacto supera los USD 3,00 durante dos meses consecutivos, se redistribuye la pauta hacia
el canal de mejor rendimiento. Si al cierre del mes 8 no se han registrado 911 contactos
acumulados, se refuerza la captacion incrementando el presupuesto. Y si la conversion de
contacto a cliente cae por debajo del 30 %, antes de aumentar la inversion publicitaria se

revisan el formulario, el mensaje y el seguimiento por WhatsApp Business.

6.5.8. Viabilidad del presupuesto

Los USD 2.400 anuales equivalen a USD 200 mensuales y representan el 0,7 % de las
ventas proyectadas del primer afio, una proporcion holgadamente sostenible. El presupuesto
se recupera dentro del mismo ejercicio: el margen de utilidad del afio asciende a USD
121.998,24, mas de cincuenta veces el gasto de marketing.

La decision de mayor peso hacia adelante es sostener el volumen mensual de 6.860
kilogramos. A diferencia de escenarios con margenes amplios, aqui el precio de USD 4,15 se
encuentra alineado con la disposicion de pago validada, pero deja un margen unitario
reducido que no tolera caidas de volumen superiores al 27,3 %. La prioridad del plan, por

tanto, es la retencion de clientes antes que la captacion de nuevos.
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7. Evaluacién Financiera

Este capitulo presenta la evaluacion financiera del proyecto a partir del presupuesto
elaborado por el equipo. El modelo parte de la formulacion definitiva de nueve ingredientes,
de la capacidad instalada derivada de los equipos descritos en el apartado 5.2, del precio de
venta al pablico de USD 4,15 por kilogramo fijado en el apartado 6.3.2 y de la estructura de
personal detallada en el apartado 5.5. El inicio de operaciones se proyecta para el 2 de enero

de 2027.

7.1. Inversién inicial y financiamiento

Tabla 41. Presupuesto general de inversion

Descripcion Valor (USD) Detalle
. Magquinaria de produccion por USD 3.291,88 y equipos de
Equipos 4.280,78 oficina por USD 988,90.
. Utensilios de produccion por USD 294,00 y gastos de
Otros activos 963,10 constitucion por USD 669,10.
Imprevistos (10 %) 524,39 Sobre el total de equipos y otros activos.
Subtotal de activos 5.768,27
Capital de trabajo 51.389,29 Cobertura de 60 dias de costos y gastos operativos.
Total de la inversion 57.157,56

Fuente: Elaboracion propia.

El capital de trabajo se calcula como la cobertura de dos meses de operacion. Los
costos y gastos anuales del primer ejercicio ascienden a USD 308.335,75, equivalentes a

USD 856,49 diarios, de modo que sesenta dias de cobertura requieren USD 51.389,29.

Tabla 42. Estructura de financiamiento

Fuente Porcentaje Valor (USD)
Aporte de capital de los socios 60 % 34.294,54
Préstamo bancario 40 % 22.863,02
Total 100 % 57.157,56

Fuente: Elaboracion propia.

El préstamo bancario se amortiza mediante el método francés en tres afios, con una
cuota mensual de USD 736,34 durante 36 meses, equivalente a una anualidad de USD

8.836,09. El total pagado asciende a USD 26.508,28, de los cuales USD 22.863,02

156



corresponden a capital y USD 3.645,25 a intereses. La tasa aplicada es del 10,33 % anual

(0,82 % mensual).

Tabla 43. Amortizacidn anual del préstamo bancario

Afo Intereses (USD) Capital pagado (USD) Anualidad (USD)
1 1.950,82 6.885,27 8.836,09
2 1.239,57 7.596,52 8.836,09
3 454,85 8.381,24 8.836,09
Total 3.645,25 22.863,02 26.508,28

Fuente: Elaboracion propia.

7.2. Estado de situacion inicial

Tabla 44. Estado de situacién inicial al 2 de enero de 2027 (USD)

Activos Valor Pasivos y patrimonio Valor

Caja 51.913,68 Documentos por pagar 22.863,02
Total de activos corrientes 51.913,68 Total de pasivos 22.863,02
Equipos de oficina 988,90 Aportes de capital 34.294,54
gﬂrzgetj(i:?:li%sny utensilios de 3.585,88 Total de patrimonio 34.294,54
Total de activos fijos 4.574,78
Constitucion 669,10
Total de activos diferidos 669,10
TOTAL DE ACTIVOS 57.157,56 -FEX:I.FQIL'\A%EI\ITQSIVOS Y 57.157,56

Fuente: Elaboracion propia.

7.3. Depreciacion de activos fijos
Tabla 45. Depreciacion de activos fijos
Activo Valor de Vida contable | Depreciacién gi%ﬁﬂ?:&gn Valor en
compra (USD) (afios) anual (USD) (USD) libros (USD)

Magquinaria de
oroduccion 3.291,88 10 329,19 1.316,75 1.975,13
Utensilios de produccioén | 294,00 10 29,40 88,20 205,80
Equipos de oficina 988,90 10 98,89 395,56 593,34
Total 4.574,78 457,48 1.800,51 2.774,27

Fuente: Elaboracion propia. La depreciacién mensual asciende a USD 38,12 y el valor de desecho al término del
horizonte de evaluacion a USD 2.774,27.

De la depreciacion anual total de USD 457,48, un monto de USD 358,59 corresponde

a maquinaria y utensilios y se registra dentro de los costos indirectos de fabricacion, mientras
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que USD 98,89, correspondientes a los equipos de oficina, integran los gastos

administrativos.

7.4. Estructura de costos y gastos

Tabla 46. Costos de produccion del primer afio

Elemento del costo Vielor e Participacién Composicién
(USD)

Materia prima directa 207.281,76 84,2 % N_ueve ingredientes a USD 2,518 por
kilogramo de producto.

Mano de obra directa 10.518.60 43% dOeplez(:;rlo y control de calidad, con beneficios
Mano de obra indirecta por USD 14.820,00,

Costos indirectos de 0 servicios bésicos por USD 708,00, fundas por

fabricacion 28.234,59 11.5% USD 4.116,00, etiquetas por USD 8.232,00 y
depreciacién por USD 358,59.

Costo total de venta 246.034,95 100 % C_osto de venta unitario de USD 2,989 por
kilogramo.

Fuente: Elaboracion propia sobre una produccién anual de 82.320 kilogramos.

Tabla 47. Gastos operativos del primer afio

Rubro Valor mensual (USD) Valor anual (USD)
Sueldos administrativos 3.982,00 59.021,92
Servicios basicos 65,00 780,00
Depreciacién de equipos de oficina 8,24 98,89
Total de gastos administrativos 59.900,81
Contrato de marketing 200,00 2.400,00
Total de gastos de ventas 2.400,00
Total de gastos operativos 62.300,81

Fuente: Elaboracion propia. Los sueldos administrativos comprenden la gerencia general, la jefatura
administrativa y financiera, la jefatura de compras y logistica y la secretaria. El valor mensual corresponde al salario base y
el valor anual incorpora el aporte patronal del 11,15 %, el décimo tercero y el décimo cuarto sueldo.

Para el célculo del punto de equilibrio, la estructura se reclasifica en costos variables

y fijos. Los costos variables mensuales ascienden a USD 18.302,48 —materia prima por USD

17.273,48, fundas por USD 343,00 y etiquetas por USD 686,00—, equivalentes a USD 2,668

por kilogramo. Los costos fijos mensuales suman USD 7.392,16, integrados por salarios por

USD 7.030,04, depreciacién por USD 38,12, contrato de marketing por USD 200,00 y

servicios basicos por USD 124,00.
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7.5. Estado de resultados proyectado

Tabla 48. Estado de resultados proyectado a cinco afios (USD)

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Total ventas brutas 341.628,00 345.044,28 348.494,72 351.979,67 355.499,47
Venta de activos 0,00 0,00 0,00 294,00 4.280,78
Total de ingresos 341.628,00 345.044,28 348.494,72 352.273,67 359.780,25
(-) Total de costos 246.034,95 249.676,27 253.371,47 257.121,37 260.926,77
Utilidad bruta 95.593,05 95.368,01 95.123,25 95.152,30 98.853,48

(—) Gastos administrativos y

62.300,81 69.571,19 71.347,48 73.169,12 75.037,26
de ventas

(—) Ajuste por baja de activos

y valor en libros 0,00 0,00 0,00 176,40 2.110,99

Utilidad antes de intereses e

. 33.292,24 25.796,82 23.775,77 21.806,78 21.705,23
impuestos

(—) Intereses bancarios 1.950,82 1.239,57 454,85 0,00 0,00

Utilidad antes de impuestos | 31.341,42 24.557,25 23.320,92 21.806,78 21.705,23

() Participacion de

abajadorme (18 5 470121 3.683,59 3.498,14 3.271,02 3.255,78
Il;t'r'(;g;d antes de IMpuesto a | o 46 59 20.873,66 10.822.78 18.535,77 18.449,44
(()/;)) Impuesto alarenta (25| ¢ 551 5 5.218,42 4.955 69 4.633,94 4.612,36
Utilidad neta del ejercicio | 19.980,16 15.655,25 14.867,08 13.901,82 13.837,08
Margen neto sobre ventas 5,85 % 4,54 % 4,27 % 3,95 % 3,89 %

Fuente: Elaboracion propia. La proyeccién aplica una inflacién anual del 1,48 %, un crecimiento de los ingresos
del 1 % y un incremento salarial del 2,55 % anual.

El emprendimiento genera utilidad desde el primer ejercicio, con USD 19.980,16 y un
margen neto del 5,85 % sobre las ventas. La utilidad neta decrece a lo largo del horizonte,
desde USD 19.980,16 hasta USD 13.837,08, porque el crecimiento de los ingresos, del 1 %
anual, es inferior al de los gastos operativos, impulsados por el incremento salarial del 2,55
%. Esta tendencia constituye una alerta de gestion: sostener la rentabilidad en el mediano

plazo exige aumentar el volumen de ventas o revisar el precio.

7.6. Punto de equilibrio

159



El punto de equilibrio indica el volumen que debe venderse para cubrir los costos

fijos. Se calcula dividiendo los costos fijos mensuales de USD 7.392,16 entre la diferencia

entre el precio de venta de USD 4,15 y el costo variable unitario de USD 2,668.

Punto de equilibrio = USD 7.392,16 +~ (USD 4,15 — USD 2,668) = 4.987,96

kilogramos mensuales.

Tabla 49. Analisis del punto de equilibrio mensual

Cantidad (kg) | Ingresos (USD) COSt&‘ég)iable C(()Stggi)jo Ccz%(;ltjo)tal pétjdtii(ljiga(lagm
0 0,00 0,00 7.392,16 7.392,16 (7.392,16)
4.987,96 20.700,05 13.307,89 7.392,16 20.700,05 0,00
5.000 20.750,00 13.340,00 7.392,16 20.732,16 17,84
8.000 33.200,00 21.344,00 7.392,16 28.736,16 4.463,84
10.000 41.500,00 26.680,00 7.392,16 34.072,16 7.427,84
12.000 49.800,00 32.016,00 7.392,16 39.408,16 10.391,84

Fuente: Elaboracion propia.

La producciéon mensual planificada, de 6.860 kilogramos, supera el punto de

equilibrio de 4.987,96 kilogramos, aungue el margen es estrecho: aproximadamente un 37,5

% por encima del umbral. EI punto de equilibrio representa el 52,0 % de la capacidad

instalada mensual de 9.600 kilogramos, mientras que la produccion planificada utiliza el 71,5

%, lo que indica que el emprendimiento debe operar a un nivel elevado y sostenido de

utilizacion para resultar rentable.

7.7. Costo de capital

El costo del capital propio se determina mediante el modelo de valoracion de activos

financieros. Con una tasa libre de riesgo del 4,66 %, correspondiente al rendimiento del bono

del Tesoro de los Estados Unidos a diez afios, un beta de 0,49, un rendimiento esperado del

mercado del 5,70 % y un riesgo pais del 4,28 %, el costo del capital propio asciende al 9,4496

%.

Tabla 50. Calculo del costo promedio ponderado de capital
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Componente Simbolo Valor
Costo del capital propio Re 9,4496 %
Costo de la deuda Rd 10,33 %
Proporcidn de capital propio E/V 60 %
Proporcidn de deuda DIV 40 %
Tasa impositiva corporativa T 25 %
Costo promedio ponderado de capital (WACC) 8,7688 %

Fuente: Elaboracion propia. El riesgo pais procede del Banco Central del Ecuador y el costo de la deuda del
simulador de crédito de BanEcuador.

7.8. Flujo de fondos e indicadores de evaluacion

Tabla 51. Flujo de fondos proyectado, escenario conservador (USD)

Concepto Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Utilidad neta — 19.980,16 15.655,25 14.867,08 13.901,82 13.837,08
(+) Depreciacién — 457,48 457,48 457,48 428,08 0,00
(+) Ajuste de
depreciacioén por baja de | — 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
activos
(+) Valor en libros de
activos vendidos — 0,00 0,00 0,00 205,80 2.568,47
(-) Inversion en activos | (5.768,27) — — — — —

(—) Capital de trabajo (51.389,29) | — — — — —

(+) Intereses del - 195082 | 123957 |45485 | 000 0,00
préstamo

Flujo de caja neto (57.157,56) | 22.388,46 17.352,30 15.779,42 14.535,70 16.405,55

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 52. Indicadores de evaluacion financiera

Indicador

Resultado

Criterio de decision

Tasa de descuento (WACC)

8,7688 %

Calculada mediante CAPM vy la estructura de
financiamiento del proyecto.

Valor Actual Neto (VAN)

USD 11.517,32

Positivo: el proyecto genera valor por encima del
costo de capital. Se acepta.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

16,79 %

Supera el costo de capital en aproximadamente ocho
puntos porcentuales. Se acepta.

Relacion beneficio/costo

1,0786

Por cada délar de costo operativo en valor presente se
recuperan USD 1,0786 de ingresos.

Periodo de recuperacion

3 afos, 10 meses y
19 dias

Inferior al horizonte de evaluacién de cinco afios.

Fuente: Elaboracion propia.

El proyecto es financieramente viable. El valor actual neto es positivo, la tasa interna

de retorno del 16,79 % supera el costo de capital del 8,7688 % en aproximadamente ocho
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puntos porcentuales, la relacion beneficio/costo es superior a la unidad y la inversion se

recupera en tres afos, diez meses y diecinueve dias. El flujo descontado acumulado pasa de

USD —21.906,77 al cierre del segundo afio a USD —9.644,29 al cierre del tercero y se vuelve

positivo en USD 741,02 al cierre del cuarto.

7.9. Escenarios del flujo de fondos

El flujo de fondos se proyecto bajo tres escenarios que difieren en el precio de venta

y, por tanto, en el nivel de ingresos: el conservador, que constituye el caso base con un precio

de USD 4,15 por kilogramo; el optimista, con un precio un 5 % superior (USD 4,36); vy el

pesimista, con un precio un 5 % inferior (USD 3,94). El volumen se mantiene constante en

6.860 kilogramos mensuales en los tres casos.

Tabla 53. Comparacion de los escenarios del flujo de fondos

Escenario Veg;%slb(rg'tsas)del FI:jﬁ%oie((L:Jaé'aD;del VAN (USD) TIR Beneficio/costo
Optimista 358.915,20 33.409,05 55.439,83 43,26 % 1,1332
Conservador 341.628,00 22.388,46 11.517,32 16,79 % 1,0786
Pesimista 324.340,80 11.367,87 (32.405,18) 20,72 % | 1,0240

Fuente: Elaboracion propia.

La comparacion evidencia la elevada sensibilidad del proyecto al precio: una

variacion de apenas el 5 % separa un valor actual neto de USD 55.439,83 de uno negativo de

USD —32.405,18. Esta estrechez se explica por el reducido margen unitario de USD 1,482

por kilogramo, que representa el 35,7 % del precio de venta.

7.10. Andlisis de sensibilidad

La sensibilidad del proyecto se evalué modificando de forma independiente cinco

variables criticas, tanto en sentido favorable como desfavorable.

Tabla 54. Andlisis de sensibilidad del proyecto

Escenario Variable Variacion VAN (USD) TIR Beneficio/costo
Proyecto base — — 11.517,32 16,79 % 1,0786
Positivo Precio +5 % 55.439,83 43,26 % 1,1332
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Escenario Variable Variacion VAN (USD) TIR Beneficio/costo
Positivo Volumen de ventas +5% 26.768,97 26,58 % 1,0943
Positivo Costo de venta =5% 43.049,40 36,21 % 1,1226
Positivo Gastos -10 % 28.927,21 27,76 % 1,1024
Positivo Inversion inicial -20 % 22.948,83 28,08 % 1,0786
Negativo Precio -5% (32.405,18) -20,72 % | 1,0240
Negativo Volumen de ventas -5% (3.734,33) 6,01 % 1,0618
Negativo Costo de venta +5 % (20.014,76) =7,57 % 1,0379
Negativo Gastos +10 % (5.892,57) 4,32 % 1,0558
Negativo Inversién inicial +20 % 85,81 8,82 % 1,0786

Fuente: Elaboracion propia. La variacion de volumen modifica ingresos y costos variables en la misma
proporcidn; la de precio modifica Unicamente los ingresos; el costo de venta y los gastos se eval(an por separado; y la
inversion inicial altera solo el desembolso del afio 0, por lo que no modifica la relacion beneficio/costo.

El analisis revela que la variable de mayor sensibilidad es el precio de venta, seguida

del costo de venta: una reduccion del 5 % en el precio destruye el valor del proyecto, con un

valor actual neto de USD —32.405,18 y una tasa interna de retorno negativa del —20,72 %,

mientras que un incremento del 5 % en el costo de venta lo sitia en USD —20.014,76. El

precio resulta mas critico que el volumen porque una caida de precio reduce los ingresos sin

disminuir los costos variables, en tanto que una caida de volumen reduce ambos de forma

proporcional.

Los gastos operativos y el volumen presentan mayor holgura, aunque tampoco son

inocuos: un incremento del 10 % en los gastos deja el valor actual neto en USD —5.892,57 y

una caida del 5 % en el volumen lo sittia en USD —3.734,33. La inversion inicial es la

variable menos sensible: un incremento del 20 % conserva el valor actual neto en terreno

positivo, en USD 85,81, con una tasa interna de retorno del 8,82 %, practicamente igual al

costo de capital.

7.11. Riesgos financieros y variables criticas

Tres variables concentran el riesgo del modelo y deben verificarse antes de ejecutar el

plan.
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1. El precio de venta y el volumen. Con un margen unitario de USD 1,482 por
kilogramo, el proyecto no tolera desviaciones del 5 % en el precio ni en el volumen
sin destruir valor: el valor actual neto cae a USD —32.405,18 y a USD —3.734,33,
respectivamente. El seguimiento mensual de ambas variables es la principal tarea de
control financiero.

2. El costo de la materia prima. La materia prima representa el 84,2 % del costo de
venta, de modo que el proyecto es muy vulnerable a la variacion de los precios de
compra. Un incremento del 5 % en el costo de venta lleva el valor actual neto a USD
—20.014,76, por lo que resulta indispensable asegurar los precios mediante acuerdos
con proveedores.

3. Lautilizacion de la capacidad. El punto de equilibrio exige vender 4.987,96
kilogramos mensuales, es decir, el 52,0 % de la capacidad instalada. La produccion
planificada de 6.860 kilogramos supera ese umbral en un 37,5 %, por lo que
cualquier interrupcion de la operacion o caida de la demanda compromete el
resultado del ejercicio.

En sintesis, la evaluacion financiera respalda la viabilidad del emprendimiento bajo
los supuestos declarados y, al mismo tiempo, identifica un modelo de margenes estrechos que
requiere un seguimiento estrecho del precio, del volumen y del costo de la materia prima

durante toda la ejecucion.
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8. Conclusiones y Recomendaciones

8.1. Conclusiones

El proyecto MYKO BARF parti6 de un problema documentado: la dificultad de los
propietarios de perros con necesidades alimenticias especiales para encontrar un alimento
natural, seguro y funcional que apoye simultdneamente la sensibilidad alimentaria, el control
glucémico y el cuidado cardiovascular. La investigacion documental confirmo que este
problema tiene sustento cientifico y que, en el contexto ecuatoriano, se agrava por la
evidencia de deficiencias de inocuidad en las dietas BARF ya comercializadas.

La investigacion cualitativa ejecutada en julio de 2026 permitio verificar que el
problema existe de forma espontanea en el segmento. Los participantes describieron cambios
de alimentacion motivados por alergias, trastornos digestivos y recomendaciones veterinarias
antes de que se les presentara la propuesta, lo que constituye la sefial méas sélida obtenida
durante la validacion.

El analisis temético identificd cinco temas: la confianza como condicion previa a la
compra, la inocuidad y el manejo del producto, la informacién del empaque, la percepcion
del precio y el respaldo veterinario. El hallazgo transversal es que la principal barrera de
compra no es el precio, sino la ausencia de informacion técnica verificable. Este resultado
sitla la obtencion de analisis de laboratorio y de respaldo profesional documentado como
prioridad del emprendimiento, por encima de las acciones promocionales.

La evolucion del Prototipo 1.0 al Prototipo 2.0 documenta la trazabilidad entre
hallazgo y mejora: la etiqueta completa, el seméaforo nutricional, el bloque de conservacion,
la identificacion de lote, el codigo QR ampliado y la advertencia de uso responsable son
respuestas directas a comentarios especificos registrados durante la validacion.

En el plano comercial, dos decisiones metodologicas sostienen toda la cadena de

planificacion. La primera consiste en calcular el consumo mensual por cliente a partir de las
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raciones diarias recomendadas segun el tamafio y la etapa de vida del perro, lo que arroja un
consumo agregado de 149 kg para los seis perfiles y un promedio ponderado de 20,9 kg
segun la composicion esperada de la cartera. La segunda consiste en derivar la capacidad de
produccion de las especificaciones de los equipos —60 fundas por hora en la selladora al
vacio, que constituye el cuello de botella del proceso— y no de una estimacion, lo que sitta
la capacidad instalada en 9.600 kg mensuales, suficiente para absorber 64 conjuntos
representativos de demanda. La produccién planificada de 6.860 kg mensuales utiliza el 71,5
% de esa capacidad y supera el punto de equilibrio de 4.987,96 kg en aproximadamente un
37,5 %, margen que constituye la principal restriccion operativa del proyecto.

El presupuesto de marketing corresponde a un contrato de gestion de USD 200
mensuales, equivalentes a USD 2.400 anuales y al 0,7 % de las ventas del primer afio. Se
recupera dentro del mismo ejercicio: el costo de adquisicion de un cliente es de USD 5,85
frente a un margen mensual por cliente de USD 30,97.

La evaluacion financiera resulta favorable, aunque ajustada. Con la formulacion
definitiva de nueve ingredientes, un costo variable de USD 2,668 por kilogramo y un precio
de venta al publico de USD 4,15, el proyecto alcanza un valor actual neto de USD 11.517,32,
una tasa interna de retorno del 16,79 % frente a un costo de capital del 8,7688 %, una
relacion beneficio/costo de 1,0786 y recupera la inversion en tres afios, diez meses y
diecinueve dias. El emprendimiento genera utilidad desde el primer ejercicio, con USD
19.980,16 y un margen neto del 5,85 %. No obstante, la utilidad neta decrece a lo largo del
horizonte hasta USD 13.837,08 en el quinto afio, porque el crecimiento de los ingresos, del 1
% anual, resulta inferior al de los gastos salariales.

Finalmente, la conclusion mas importante es que el proyecto se encuentra en una fase
de validacién temprana. Se ha comprobado deseabilidad y comprension de la propuesta; no se

ha comprobado adecuacion nutricional, inocuidad microbioldgica, vida util ni cumplimiento
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normativo, y el modelo financiero, aunque favorable, descansa sobre margenes estrechos: el
analisis de sensibilidad demuestra que una caida del 5 % en el precio o en el volumen de

ventas convierte al proyecto en insostenible.

8.2. Recomendaciones

Las recomendaciones se ordenan segun su caracter bloqueante: las primeras
condicionan la posibilidad misma de comercializar, y las siguientes se refieren a la ejecucién
comercial y a la continuidad del proyecto.

1. Priorizar los analisis de laboratorio antes que cualquier accién comercial. El
analisis microbioldgico, el analisis bromatoldgico y el estudio de vida util son
requisitos previos tanto para la notificacion sanitaria como para las declaraciones de
la etiqueta. Mientras no existan, la fecha de vencimiento impresa y los bloques de
cumplimiento del Prototipo 2.0 carecen de respaldo documental.

2. Asegurar los precios de compra de la materia prima mediante acuerdos con
proveedores. La materia prima representa el 84,2 % del costo de venta y asciende a
USD 207.281,76 anuales. Un incremento del 5 % en el costo de venta lleva el valor
actual neto del proyecto a USD —20.014,76.

3. Confirmar la capacidad de sostener el volumen mensual de 6.860 kilogramos. El
punto de equilibrio se sitda en 4.987,96 kilogramos, aproximadamente un 27,3 % por
debajo. El analisis de sensibilidad sefiala el precio y el costo de venta como las
variables mas criticas: una caida del 5 % en el precio o un alza del 5 % en el costo de
venta vuelve negativo el valor actual neto.

4. Iniciar los tramites de constitucion y notificacion sanitaria en paralelo con los
analisis, dado que los plazos administrativos ante la Superintendencia de Compafiias,
el Municipio de Guayaquil, AGROCALIDAD y el SENADI son independientes

entre si y pueden gestionarse simultaneamente.
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Revisar la politica de precios o de crecimiento hacia el tercer afio. La utilidad
neta decrece de USD 19.980,16 a USD 13.837,08 entre el primer y el quinto
ejercicio, porque los ingresos crecen al 1 % anual mientras los salarios lo hacen al
2,55 %. Sostener la rentabilidad en el mediano plazo exige aumentar el volumen o
revisar el precio.

Ejecutar un piloto comercial con clientes reales durante los meses 3 a 6 y medir
la recompra, que es la variable critica del modelo. La intencién declarada durante la
validacién no equivale a compra efectiva, y solo la recurrencia permitira afirmar la
existencia de product-market fit.

Orientar la tercera fase de marketing al plan de afiliacién mensual, ya que un
cliente genera un margen de USD 30,97 al mes y recupera su costo de adquisicion en
menos de una semana. Dado el margen unitario estrecho, la retencién resulta mas
determinante que la captacion.

Mantener la prudencia comunicacional. Hasta contar con los analisis
correspondientes, toda referencia a sensibilidad alimentaria, control glucémico o
cuidado cardiovascular debe formularse como apoyo nutricional y nunca como
tratamiento, prevencion o cura.

Diferir la internacionalizacion hasta consolidar el mercado local. La exploracion
documental de Colombia y Peru aporta una base preliminar, pero la exportacion de
un producto crudo congelado exige registros sanitarios en destino y una cadena de

frio internacional que exceden la capacidad actual del emprendimiento.
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10. Anexos

Cadigo QR de la guia complementaria colocada en el sticker del empaque.

Link de como se veria la Landing page de MYKO BARF.

https://warm-crisp-f234c4.netlify.app/

FICHA DE OBSERVACION CUALITATIVA
Focus Group MYKO BARF — Validacion de deseabilidad, empaque, trazabilidad
y precio
Uso: completar durante la sesion. Registrar descripciones, frases textuales andnimas,

gestos, consensos, dudas y objeciones. Evitar interpretar antes de describir lo observado.

A. Datos generales de la sesion

Sesién | N.° Grabacion autorizada: [X] Si [ | Consentimiento confirmado: [
N.°: 1 |particip |] No X]Si []No
antes: 8
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Moder | Co- Duracion real: 49 minutos Incidencias técnicas:
ador modera
princip | doras:
al: Melanie
Oswald |/ Karla /
0 Yenifer
Objeti | Segmen | Materiales usados: Mockup Notas iniciales:
vode |to empaque 500 g/ 1 kg; QR; tabla
observ |observa | de precios referenciales; guia de
acion: |do: moderacion.
Identifi | Duefios
car de
percepc | perros
iones, |adultos
lenguaj | 0 senior
e del con
segmen | sensibili
to, dad
priorida | alimenta
des, ria,
objecio |problem
nes, as
confian | digestiv
za, 0s,
precio | rechazo
y a
compar |ingredie
acién | nteso
frente a | cuidado
alternat | nutricio
ivas. nal

especifi

co.

B. Registro anonimizado de participantes

Usar cddigos P1-P8. No escribir nombres reales de participantes en el informe final.

179



P1 3 perros | Comida casera Considera que es | Un perro es Participacion
(13, 5y |(proteina, quinoa, | una alimentacién | selectivo con las | alta. Aporto
3 afios) |avena, pescadoy | mas balanceada | proteinas; comentarios
pollo) y beneficia cambiaron de sobre
especialmente al | pepas a comida | beneficios del
perro de mayor | casera para producto y
edad. mejorar acepto recibir
movilidad y muestras
salud.ZZ
P2 Balanceado Complementar | No presenta Participacion
1 mezclado con el alimento seco | problemas de alta. Sugirio
. pollo, carne o con proteina. salud; solo incluir
perrita . :
5 cerdo caml_Jla de marca porcentajes de
~ ocasionalmente. | ingredientesy
anos) )
perfil
nutricional del
producto
P3 Comida casera Problemas Participacion
. Su mascota no L . L
1 perrita digestivos con el | media. Sugirio
- tolera las pepas : L
(4 afnos) alimento incluir
balanceado. instrucciones
de preparacion
y mayor
informacion
del producto.
P4 1 perrita | Comida casera Es mas practico | Alergia al polloy | Participacion
(9 afios) | (higado, y la mascota rechazo al alta. Indic6 que
vegetales y otras | rechaza el alimento seco. revisa los
proteinas) balanceado. ingredientes
antes de
comprar.
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P5 Recomendacion | No presenta Participacion
4 perros | Balanceado del veterinarioy | problemas alta. Sugirid
(10, 5,4 | combinado con | busqueda de una | importantes; solo | mejorar el
y4 BARF, frutasy | alimentacion alterna alimentos | etiquetado y el
anos) vegetales mas completa. porque los perros | orden de los
son exigentes. ingredientes.
P6 D_os consumen Recomendacion | SN pr,o_blemas Participe_lciép
3 perros | dieta BARF Y |veterinariay espec_lflcos; , alta. Solicitd
(Ei, 4y2 uno alimentacion adaptacion g:arr_]blo_s segun re_:spa,IQO
anos) mixta (BARF y segtin edad y indicaciones del | cientificoy
balanceado) raza. veterinario. aval veterinario
del producto.
P7 Balanceado Una mascota Alergiay Participacion
2 premium con presenta problemas de alta. Sugirio
perritas | comida himeda | problemas piel; utiliza incluir tabla de
by4 (corderoy dermatoldgicos | alimento raciones segun
afnos) salmon) y requiere dieta | dermatolégico. peso y edad.
especial.
P8 Balanceado Mantener una Cambid a Participacion
1 perrita | premium con alimentacion alimento stper alta. Comentd
(13 alimentos adecuada para premium por sobre el costo
anos) complementarios | una mascota recomendacion de la
geriatrica. veterinaria debido | alimentacion y
alaedady acepto probar
dificultad para el producto
deglutir. piloto.

C. Senales criticas a marcar durante la observacion

181



El problema aparece [x]Si | Varios participantes Existe una necesidad

espontaneamente, sin ser [ [ ] No comentaron real en el mercado

inducido por el equipo. |[] espontaneamente alergias, | relacionada con la
Dudoso | problemas digestivos, alimentacion

rechazo al balanceado y especializada para
dificultades para encontrar | perros.

alimentos adecuados antes
de conocer MYKO BARF.

El participante entiende | [x ] Si La mayoria indicé que lo | El concepto principal del

MYKO BARF como [1No considera un alimento producto fue

alimento, no como [1 natural o reemplazo de la | comprendido

tratamiento médico. Dudoso | alimentacion habitual. correctamente, aunque
Algunos mencionaron conviene aclarar que no
beneficios para la salud, sustituye tratamientos
pero no como veterinarios.

medicamento.

El empaque comunica [1Si Algunos participantes El disefio genera intereés,
claramente formato, [1No solicitaron incluir pero requiere
informacion visible y [x] preparacion, tabla informacion

conservacion congelada. | Dudoso | nutricional, cantidades de | complementaria para
ingredientes y raciones por | aumentar la confianza.
peso.

El QR de trazabilidad [x]Si |Los participantes valoraron | El codigo QR aporta

genera confianza real. [1No el QR, aunque sugirieron | transparencia y
[1 agregar mayor informacion | constituye un elemento
Dudoso | nutricional y técnica. diferenciador de la
marca.

El precio referencial de | [ x] Si La mayoria acepto el rango | El precio es percibido
500 g se percibecomo  [[] No de USD 3,25-4,25 parala | como aceptable y

bajo, justo o alto. [] presentacion de 1 g. competitivo para el
Dudoso segmento objetivo.
Existe preferenciaclara |[x]Si | Varios participantes Los consumidores
por prueba, paquete [1No manifestaron interés en prefieren conocer el
semanal o suscripcion.  [[] probar primero el producto | producto mediante
Dudoso |y aceptaron participar en el | muestras antes de
plan piloto. realizar una compra
recurrente.
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Surgen objeciones [ x] Si
compartidas frente a [1No
probar o comprar el [1
producto. Dudoso

Solicitaron respaldo
veterinario, certificaciones,
mayor informacion
nutricional y guia de
raciones

La confianza técnica
sera determinante para la
decision de compra.

D. Registro cualitativo por bloque del focus group

Escribir primero lo que se dijo o hizo; luego agregar una interpretacion breve.

Incluir citas andnimas cuando sean relevantes: P1: “...°

’

2.
Presentacid
n / rapport

Comodidad inicial, datos de
mascota, disposicion a hablar,
equilibrio de participacion.

¢ Coémo se
llama su
perro? ;Qué
edad tiene?
¢Hace
cuanto lo
tiene?

Los
participantes
compartieron
informacion
sobre sus
mascotas,
demostrando
confianza 'y
disposicién

para participar.

Se evidencié
experiencia
previa en el
cuidado de
perros de
distintas
edades

Se logro
generar un
ambiente de
confianza 'y
participacio
n activa
desde el
inicio de la
sesion.
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3. Problema | Alimento actual, razones de ¢Qué Predominael |Existe una
y hébitos eleccién, cambios por alimento uso de necesidad de
actuales alergias/digestion/rechazo, consume? | balanceado alimentos
dificultades, ¢Por qué? | combinado con | naturales
confianza/desconfianza. ¢Ha comida casera |especializad
cambiado la |0 BARF. Las |o0s que
alimentacio | principales respondan a
n? ;Qué le |razones son problemas
hace confiar | alergias, especificos
0 problemas de salud
desconfiar? | digestivos, canina.
edad avanzada
y
recomendacion
es veterinarias.
Varios
participantes
mencionaron
dificultades
para encontrar
alimentos
adecuados.
5. Reaccién | Comprension del concepto, ¢Qué Los La propuesta
al concepto | utilidad percibida, dudas, entienden participantes genera
confusién con suplemento o que ofrece? | entendieron interés y es
tratamiento. ¢Qué parte | MYKO BARF | percibida
es mas util? | como un como
¢ Qué genera | alimento innovadora
dudas? natural listo y alineada
para servir. con las
Destacaron la | necesidades
practicidad, del mercado.
ingredientes
naturales y
beneficios para
perros con
necesidades
especiales.
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6. Empaque | Primera informacién que miran, | ;Qué miran | El empaque El disefio
y QR datos faltantes, practicidad de | primero? fue bien transmite
tamafio, reaccion al QR, ¢Qué falta | recibido. El confianza,
identificacién de congelado. para QR fue aunque
confiar? considerado un | requiere
¢Qué elemento ampliar la
esperarian | positivo de informacion
ver en el transparencia. | disponible
QR? Sin embargo, |para
solicitaron fortalecer la
incluir tabla credibilidad
nutricional, del
preparacion, producto.
porciones,
porcentajes de
ingredientes y
respaldo
técnico.
7. Precioy | Pago actual, frecuencia, $3,25-4,25 |Los El precio es
compra percepcion de precio, USD por participantes | competitivo
condiciones para considerarlo | 500 g indicaron para el
razonable, modalidad preferida. | parece bajo, | gastos segmento
justo o alto? | mensuales analizado y
¢Prueba, entre USD 30 | existe
semanal o |y USD 120 en |disposicion
suscripcion? | alimentacion. | de compra si
La mayoria el producto
acepto el demuestra
precio calidad.
propuesto de
USD 3,25-
4,25 por 500 g.
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8. Ventajas frente a ¢Qué las principales | la confianza
Comparaci | premium/veterinario/BARF/co | ventaja le objeciones en el
ony mida casera, barreras, ven? ;Qué | fueron la producto
objeciones | consensos, desacuerdos. deberia necesidad de | dependera
tener para | aval del respaldo
ser mejor? | veterinario, técnicoy
;Qué certificaciones, | cientifico
impediria estudios que pueda
probarlo? cientificos y ofrecer la
recomendacion | marca.
es de
profesionales.
También
solicitaron una
guia de
raciones y
mayor claridad
en el
etiquetado.
9. Cierre Interés en piloto, disposicion a | ¢Le gustaria | Varios Existe una
dejar contacto, comentarios recibir mds | participantes | alta
finales espontaneos. informacion | aceptaron disposicién
del plan participar en el | para validar
piloto? plan piloto y el producto
recibir mediante
muestras para | pruebas, lo
sus mascotas, |que
mostrando representa
interés en una
probar el oportunidad
producto antes | para generar
de una compra | confianzay
definitiva. fidelizacion.

E. Matriz de andlisis cualitativo por categorias

Escala sugerida: 1 = muy débil / casi no aparece; 2 = débil; 3 = moderada; 4 =

fuerte; 5 = muy fuerte / recurrente. Marcar N/A si no aplica.
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Problemay |La mayoria combina | P3: "No puede Existe una
habitos balanceado con comer pepas.” P7: necesidad clara de
comida casera 0 "Debe comer alimentacion
BARF debido a comidas libres de especializada para
problemas de salud | granos."” perros con
0 recomendaciones sensibilidades.
veterinarias.
Varios propietarios | P1: ""Queremos La salud es el
cambiaron la gue tengan una principal motivador
alimentacion por alimentacion mas del cambio de
alergias o edad. balanceada.™ alimentacion
!_os veterinarios P6: Slempr_e, es El criterio
influyen en las recomendacion ional ti
decisiones de del veterinario." profesional tiene
compra, gran peso en la
decision del
consumidor.
Algunos alternan P5: ""Combinamos Existe apertura
diferentes tipos de | pepas con hacia alimentos
alimentacion. BARF." complementarios.
Valor El producto se P1: "Es una opcion La practicidad
percibido percibe como natural lista para representa uno de

natural y préactico.

servir."

los principales
atributos valorados.

Se considera una
alternativa al
alimento
tradicional

P8: "Lo considero
un reemplazo a la
comida actual."

El producto es
entendido como
alimento completo.

Se destacan
ingredientes
naturales.

P5: "Tiene cosas
mucho mas
naturales."

Los ingredientes
generan
diferenciacion.
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certificaciones.

veterinarios lo
recomiendan?"

Se perciben P2: "Seria Debe comunicarse
beneficios para importante indicar mejor el segmento
perros con para qué perros objetivo.
necesidades esta dirigido.”
especiales.

Confianza/ | El cédigo QR P1: "Me gusta

trazabilidad | genera interésy bastante el QR." El QR aporta
confianza. transparencia.
Solicitan mayor P2: "Deberian Existe necesidad de
informacion incluir porcentajes informacion técnica.
nutricional. de ingredientes.”
Solicitan respaldo P6: "¢ Qué aval La validacion
veterinario. veterinario tiene el cientifica es

producto?" indispensable.

Revisan P2: "Lo primero La etiqueta influye
ingredientes y tabla | que observo es la directamente en la
nutricional. tabla nutricional.” confianza.

Riesgo o La ausencia de

barreras Preocupacion por P6: ";Que respaldo técnico

puede limitar la
compra.

Solicitan guia de
preparacion y
raciones.

P7: "Debe tener
tabla de
racionamiento."

La informacion de
uso debe ser mas
completa.

Existen dudas sobre

P5: "No entendi

Debe mejorarse el

ingredientes cual es el etiquetado.
principales. ingrediente

principal.”
El costo de P8: "La comida El precio es

alimentos especiales
preocupa a algunos
participantes.

sUper premium
cuesta mucho."

importante, pero no
la principal barrera.
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porcentajes de
ingredientes.”

Compra/ La mayoria aceptd | Todos levantaron
disposicion a | el precio propuesto. |la mano cuando se Existe intencion de
pagar consulté el rango compra.
de USD 3,25-4,25.
Gastan entre USD | Diversos El precio del
30y USD 120 participantes producto es
mensuales. indicaron sus competitivo.
gastos actuales.
Existe interés por Varios aceptaron Las muestras
probar el producto. | participar en el facilitaran la
plan piloto. adopcion del
producto.
Se percibe buena P8: "Es mas El precio favorece la
relacion calidad- econémico que lo intencion de
precio. que pago compra.
actualmente."
Mejoras Incorporar tabla Prioridad alta.
sugeridas nutricional. P2: "Agregar

Agregar guia de
raciones.

P7: "Tabla de
acuerdo al peso y
edad.

Facilita el uso
correcto.

Incluir preparacién
del producto.

P3: "No veo la
preparacion.”

Debe mejorar la
informacion del
empaque.

Obtener
certificaciones
veterinarias.

P6: ", Qué aval
cientifico tiene?"

Es la principal
recomendacion del
grupo.

F. Observacion de dinamica grupal y moderacion
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Participacion [x]Si Todos los participantes Mantener la misma
equilibrada: nadie [1No respondieron las dinamica.
domina la conversacion. |[] Parcial | preguntas.
Se invita a participar a [ x] Si Los moderadores llamaron | Continuar promoviendo
quienes hablan menos. []No por nombre a quienes la participacion.

[ ] Parcial | faltaban por intervenir.
El equipo mantiene [x]Si No se observaron Mantener preguntas
postura neutral y no [1No respuestas inducidas. abiertas.
induce respuestas. [ ] Parcial
Las preguntas abiertas [x] Si Los participantes Mantener este tipo de
generan lenguaje [1No compartieron experiencias | preguntas.
espontaneo. [ ] Parcial | personales.
Se confirma al finalde [[]Si Se resumieron algunas Incorporar un breve
cada bloque que se []1No respuestas, pero no en resumen al cierre de
entendio al grupo. [x] todos los bloques. cada tema.

Parcial

H. Sintesis final de la sesion

Consensos principales del
grupo

Existe interés por una alimentacion natural, practica y de
calidad para perros, especialmente para aquellos con alergias
0 necesidades nutricionales especiales.

Desacuerdos o diferencias
entre participantes

Algunos consideran MYKO BARF como alimento principal,
mientras que otros lo utilizarian inicialmente como
complemento del balanceado
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Objeciones maés fuertes

Falta de aval veterinario, certificaciones, informacion
nutricional detallada y guia de raciones.

Elementos que aumentan la
confianza

Ingredientes naturales, cédigo QR, transparencia, calidad del
producto y enfoque funcional.

Elementos que reducen la
confianza o generan riesgo

Ausencia de respaldo cientifico, poca informacion técnica en
la etiqueta y falta de instrucciones de uso.

Percepcion general del
precio

El precio de USD 3,25-4,25 por 1Kg fue considerado
adecuado y competitivo por la mayoria de los participantes.

Modalidad de compra
preferida

Compra inicial mediante muestras o plan piloto, seguida de
compras periddicas segun resultados observados en la
mascota.

Cambios recomendados al
concepto, empaque, QR 0
comunicacioén

Incorporar tabla nutricional, guia de raciones, preparacion,
porcentajes de ingredientes, certificaciones, aval veterinario y
mayor detalle en el QR.

Conclusion preliminar sobre
deseabilidad

MYKO BARF presenta una alta aceptacion y potencial de
compra entre los participantes. La propuesta responde a una
necesidad real del mercado; sin embargo, serd fundamental
fortalecer la comunicacién técnica, obtener respaldo
veterinario y ampliar la informacién del empaque para
incrementar la confianza y facilitar la decisién de compra.

ENTREVISTA A LA VETERINARIA

ENTREVISTADORA: YENIFER
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Tema: Opinion profesional sobre la alimentaciéon BARF y el proyecto MYKO
BARF

BLOQUE 1

Presentacion

Yenifer

"Buenos dias, doctora. Antes que nada, queremos agradecerle por aceptar esta
entrevista y compartir con nosotros sus conocimientos y experiencia como médico
veterinario.

Mi nombre es Yenifer y formo parte del equipo que esta desarrollando el proyecto
MYKO BAREF, una propuesta de alimentacion BARF funcional dirigida a perros con
necesidades nutricionales especificas.

El objetivo de esta entrevista es conocer su opinidn profesional sobre la alimentacion
natural, los desafios que existen actualmente en este mercado y recibir recomendaciones que
nos permitan fortalecer nuestro proyecto.

Nuevamente, muchas gracias por acompafarnos.”

BLOQUE 2

Trayectoria profesional

Yenifer

"Para comenzar, nos gustaria que las personas que veran esta entrevista conozcan un
poco sobre su experiencia profesional.”

Preguntas

1. ¢Podria contarnos un poco sobre su formacion como médico veterinario?
2. ¢Cuéntos afos lleva ejerciendo la profesion?

3. ¢Enqué areas de la medicina veterinaria ha desarrollado principalmente su
experiencia?

4. ;Con qué tipo de pacientes trabaja con mayor frecuencia?
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5. ¢Qué tan importante considera la nutricién dentro de la medicina veterinaria?

6. Desde su experiencia, ¢la alimentacion influye directamente en la prevencion de
enfermedades?

BLOQUE 3

Importancia de la alimentacion

Yenifer

"Sabemos que una buena alimentacion es uno de los pilares para mantener la salud de
cualquier mascota. Nos gustaria conocer su criterio profesional sobre este tema."

Preguntas

7. ¢Como definiria una alimentacion adecuada para un perro?

8. ¢Cuadles son los principales errores que observa en la alimentacion de los perros que
Ilegan a consulta?

9. ¢Qué enfermedades o problemas de salud suelen estar relacionados con una
alimentacion inadecuada?

10. ¢Qué tan importante es adaptar la alimentacion segun la edad, raza y condicion
médica del perro?

11. ; Considera que actualmente los propietarios estdn mas informados sobre nutricién
canina gque hace algunos afios?

12. ; Qué aspectos considera que todavia necesitan mayor educacion por parte de los
propietarios?

BLOQUE 4

Alimentacion BARF

Yenifer

"En los ultimos afios la alimentacion BARF ha ganado popularidad entre los
propietarios de mascotas. Sin embargo, también existen diferentes opiniones dentro del
ambito veterinario.”

Preguntas

13. Desde su experiencia profesional, ¢qué opinidn tiene sobre la alimentacion BARF?
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14. ;En qué casos considera que una dieta BARF puede ser una alternativa adecuada?
15. ¢ Existen pacientes para los que este tipo de alimentacion no sea recomendable?

16. ¢ Cuales son los principales beneficios que ha observado en perros alimentados con
una dieta BARF bien formulada?

17. ¢Cuales son los principales riesgos cuando una dieta BARF no esta correctamente
elaborada?

18. ¢Qué recomendaciones daria a los propietarios que desean iniciar este tipo de
alimentacién?

BLOQUE 5

Seguridad e inocuidad

Yenifer

"Uno de los aspectos que mas nos preocupa como emprendimiento es garantizar la
seguridad alimentaria del producto.”

Preguntas

19. ¢ Qué tan importante considera el control microbioldgico en alimentos crudos para
mascotas?

20. ¢ Qué microorganismos representan mayor preocupacion en este tipo de productos?

21. ;Qué controles deberia cumplir una empresa que produce alimentos BARF antes de
comercializarlos?

22. ¢ Qué importancia tiene la cadena de frio durante la produccion, transporte y
almacenamiento?

23. ¢ Qué recomendaciones daria para que los consumidores manipulen correctamente
este tipo de alimentos en casa?

24. ;Qué informacidn considera indispensable que aparezca en el empaque de un
alimento BARF?

Yenifer: "Muchas gracias, doctora. En esta primera parte hemos podido conocer su
experiencia profesional y comprender la importancia de una alimentacion adecuada y segura

para las mascotas.
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En la siguiente parte nos enfocaremos especificamente en nuestro proyecto MYKO
BARF, para conocer su opinion como especialista y las recomendaciones que nos pueda
brindar para desarrollar un producto que realmente aporte a la salud y bienestar de los

perros."

BLOQUE 6

Presentacion del proyecto MYKO BARF

Yenifer

"Doctora, ahora nos gustaria presentarle brevemente nuestro proyecto.

MY KO BARF es una propuesta de alimentacién BARF funcional desarrollada para
perros que presentan necesidades nutricionales especificas. Nuestro objetivo es ofrecer un
alimento elaborado con ingredientes naturales, proteinas alternativas y un proceso de
produccion que priorice la inocuidad, la trazabilidad y la calidad del producto.

Ademas, buscamos que nuestro alimento contribuya al bienestar digestivo y sea una
alternativa para perros con sensibilidad alimentaria, complementandolo con informacion clara
para los propietarios sobre su correcta manipulacion y conservacion.

Conociendo esta propuesta, nos gustaria conocer su opinién profesional."

Preguntas

25. ¢Cual fue su primera impresion al conocer nuestro proyecto MYKO BARF?

26. ¢ Considera que actualmente existe una necesidad de productos BARF con mayor
respaldo técnico y cientifico?

27. ¢ Qué aspectos considera mas importantes al desarrollar un alimento funcional para
perros?

28. ¢ Qué necesidades observa actualmente en el mercado que aln no estan siendo
cubiertas?
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29.

¢ Considera que un producto como MYKO BARF podria aportar valor a los
propietarios y a sus mascotas?

BLOQUE 7
Ingredientes y formulacion
Yenifer

"Uno de los pilares de nuestro proyecto es seleccionar cuidadosamente los

ingredientes para garantizar un alimento equilibrado y seguro.”

30.

31.
32.
33.
34.

35.
36.

Preguntas

¢ Qué caracteristicas debe reunir una proteina para ser considerada de buena calidad en
un alimento para perros?

¢Qué opina sobre el uso de proteinas alternativas como pavo, conejo o pescado?
¢En qué casos recomendaria utilizar este tipo de proteinas?
¢ Qué beneficios podrian aportar frente a proteinas mas comunes?

¢ Qué aspectos deberian considerarse al formular una dieta BARF completa y
balanceada?

¢Qué importancia tiene el equilibrio entre proteinas, grasas, vitaminas y minerales?
¢ Qué errores suelen cometer las empresas al formular alimentos naturales?

BLOQUE 8
Alimentacion para perros con necesidades especiales
Yenifer

"Nuestro proyecto busca atender también a perros que presentan condiciones

particulares de salud o sensibilidad alimentaria.”

37.
38.

39.
40.

Preguntas

¢ Qué recomendaciones nutricionales daria para perros con sensibilidad alimentaria?

¢ Qué aspectos deberian considerarse al formular alimentos para perros con problemas
digestivos?

¢Qué importancia tiene la alimentacién en perros con tendencia al sobrepeso?

¢Considera que una dieta adecuada puede mejorar la calidad de vida de perros con
enfermedades cronicas?
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41.

42.

¢ Qué papel cumple la nutricion como complemento dentro del tratamiento
veterinario?

¢Qué cuidados adicionales deberian tener estos pacientes?

BLOQUE 9
Calidad e innovacion
Yenifer

"Ademas del alimento, queremos construir una marca que transmita confianza y

respaldo cientifico."

43.

44,

45.

46.

47.

48.

Preguntas

¢ Qué elementos hacen que una marca de alimentos para mascotas genere confianza en
un profesional veterinario?

¢Qué importancia tiene que una empresa sea transparente sobre sus procesos de
produccion?

¢Considera importante que los productos cuenten con analisis microbioldgicos y
controles de calidad documentados?

¢ Qué opina sobre incorporar sistemas de trazabilidad mediante codigos QR para que
el consumidor conozca el origen y la informacion del producto?

¢ Qué tan importante considera brindar asesoria nutricional antes y después de la
compra?

¢ Qué otras estrategias recomendaria para fortalecer la confianza del consumidor?

BLOQUE 10
Educacion para los propietarios
Yenifer

"Sabemos que muchos problemas no se originan en el alimento, sino en la forma en

que este se utiliza. Por ello queremos complementar el producto con educacién para los

propietarios.”

49.

Preguntas

¢ Qué informacion considera indispensable que todo propietario deberia conocer antes
de iniciar una dieta BARF?
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50. ¢Qué errores observa con mayor frecuencia durante la transicion hacia una
alimentacion natural?

51. ¢ Qué recomendaciones daria para realizar esa transicion de forma adecuada?

52. ¢ Qué tan importante es explicar al cliente como almacenar y manipular correctamente
el alimento?

53. ¢Considera Util que una empresa proporcione guias, videos o material educativo para
acompanar al cliente?

54. ; Qué beneficios podria tener ese acompafiamiento en la salud de las mascotas?

Yenifer: "Muchas gracias, doctora. Sus recomendaciones nos ayudan a comprender
que desarrollar un alimento de calidad implica mucho més que seleccionar buenos
ingredientes; también requiere responsabilidad, respaldo cientifico, educacion al consumidor
y un compromiso constante con la salud animal.

En la siguiente parte nos gustaria profundizar en el impacto que un proyecto como
MYKO BARF podria tener dentro del mercado, asi como conocer sus recomendaciones para
fortalecer nuestra propuesta desde el punto de vista profesional.”

BLOQUE 11

Innovacién en la nutricion canina

Yenifer

"Doctora, la nutricién animal ha evolucionado mucho en los ultimos afios y cada vez
existen mas alternativas enfocadas en mejorar la calidad de vida de las mascotas. Nos
gustaria conocer su opinion sobre la innovacién en este campo."

Preguntas

55. Desde su experiencia, ;coOmo ha evolucionado la alimentacion para perros durante los
altimos afios?

56. ¢ Qué tendencias considera que marcaran el futuro de la nutricion veterinaria?

57. ¢ Qué caracteristicas deberia tener un alimento para considerarse realmente
innovador?

58. ¢ Considera que actualmente existe suficiente investigacion cientifica sobre
alimentacion natural para perros?
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59.

60.

¢ Qué oportunidades identifica para que nuevos emprendimientos aporten al bienestar
animal?

¢ Qué tan importante es que un emprendimiento esté respaldado por evidencia
cientifica y profesionales veterinarios?

BLOQUE 12
Validacion del proyecto MYKO BARF
Yenifer

"Como parte del desarrollo de nuestro emprendimiento, es muy importante validar si

nuestra propuesta realmente responde a las necesidades de los propietarios y de los

profesionales veterinarios."

61.

62.
63.
64.

65.

66.

Preguntas

Desde su perspectiva profesional, ¢considera que MYKO BARF responde a una
necesidad real del mercado?

¢ Qué aspectos del proyecto le parecen mas interesantes?
¢ Qué mejoras recomendaria antes de lanzar un producto como este al mercado?

¢ Qué factores considera indispensables para que un alimento BARF genere confianza
en los consumidores?

¢ Qué tan importante es que exista un acompafiamiento veterinario dentro de este tipo
de emprendimientos?

¢ Considera que trabajar de la mano con especialistas fortalece la credibilidad de una
marca?

BLOQUE 13
Impacto en la salud de las mascotas
Yenifer

"Nuestro objetivo no es solamente comercializar un alimento, sino contribuir a

mejorar la salud y la calidad de vida de los perros.”

67.

Preguntas

¢ Qué beneficios podria obtener un perro al recibir una alimentacion adecuada y
balanceada durante toda su vida?
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68. ¢ Como influye la nutricion en el sistema inmunologico de los perros?
69. ¢ Qué relacion existe entre una buena alimentacion y la prevencion de enfermedades?

70. ¢ Qué importancia tiene la alimentacion en las distintas etapas de vida del perro, desde
cachorro hasta adulto mayor?

71. ;Qué papel juega la nutricidn en la recuperacion de un paciente que ha atravesado una
enfermedad?

72. ¢Qué mensaje daria a los propietarios sobre la importancia de invertir en una
alimentacion de calidad?

BLOQUE 14

Emprendimiento y responsabilidad

Yenifer

"Sabemos que desarrollar un producto destinado a la alimentacion de mascotas
implica una gran responsabilidad. Nos gustaria conocer su opinion sobre este aspecto."

Preguntas

73. ¢ Cuéles considera que son las principales responsabilidades de una empresa que
fabrica alimentos para mascotas?

74. ; Qué errores deberian evitar los nuevos emprendimientos al ingresar a este mercado?

75. ¢ Qué importancia tiene escuchar continuamente la opinion de los clientes y de los
médicos veterinarios?

76. ¢ Qué papel desempefia la ética profesional cuando se desarrollan productos para
animales?

77. ¢ Qué recomendaria a un equipo universitario que busca emprender en el sector de la
nutricion animal?

Yenifer

"Antes de finalizar esta parte de la entrevista, nos gustaria conocer una reflexion
personal basada en toda su experiencia profesional.”

Preguntas

78. ¢ Qué ha sido lo mas valioso que ha aprendido durante su trayectoria como médica
veterinaria?

79. ¢ Cuél considera que es el mayor desafio en la nutricion de mascotas actualmente?

200



80. ¢ Qué cambios le gustaria ver en la industria de alimentos para perros durante los
proximos afios?

81. ¢ Que consejo daria a los futuros profesionales que desean dedicarse a la nutricion
animal?

82. Si pudiera resumir en una frase cuél es la clave para mantener saludable a un perro,
jcual seria?

Yenifer

"Muchas gracias, doctora. Sus respuestas nos han permitido comprender la
importancia de desarrollar productos con responsabilidad, respaldo cientifico y un verdadero
compromiso con la salud animal.

En la Gltima parte de esta entrevista nos gustaria conocer sus recomendaciones finales
para nuestro proyecto MYKO BARF y el mensaje que desea compartir con las personas que

buscan brindar una mejor alimentacion a sus mascotas."

Yenifer

"Doctora, a lo largo de esta entrevista hemos conversado sobre nutricion,
alimentacion BARF, seguridad alimentaria y los desafios que enfrenta este tipo de productos.
Como futura marca, para nosotros es muy importante conocer qué aspectos deberiamos
fortalecer antes de lanzar nuestro producto al mercado."

Preguntas

83. Desde su experiencia profesional, ;qué recomendaria priorizar antes de comercializar
un alimento como MYKO BARF?

84. ¢ Qué caracteristicas considera indispensables para que un alimento BARF sea seguro
y confiable?

85. ¢Qué importancia tiene trabajar con materias primas de calidad y proveedores
confiables?

86. ¢Qué tan importante es realizar controles microbiologicos de forma periodica?
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87.

88.

¢ Qué recomendaciones daria para garantizar que el producto mantenga su calidad
desde la produccion hasta que llegue al consumidor?

¢Considera importante que exista una mejora continua del producto basada en
estudios y retroalimentacién de los clientes?

BLOQUE 17
Relacion entre veterinarios y emprendimientos
Yenifer

"Consideramos que el trabajo conjunto entre los emprendimientos y los médicos

veterinarios puede generar un impacto positivo en la salud de las mascotas."

89.

90.

91.

92.

93.

94.

Preguntas

¢Qué tan importante considera que los emprendimientos trabajen de la mano con
profesionales veterinarios?

¢ Qué beneficios puede aportar esta colaboracion tanto para la empresa como para los
propietarios?

¢ Qué tipo de asesoria considera que un veterinario puede brindar durante el desarrollo
de un alimento funcional?

¢ Cree que es importante realizar pruebas o validaciones antes del lanzamiento de un
nuevo producto?

¢Qué indicadores permitirian evaluar si un alimento esta ofreciendo buenos resultados
en los perros?

¢ Qué importancia tiene escuchar la experiencia de los propietarios después de utilizar
el producto?

BLOQUE 18
Educacion y tenencia responsable
Yenifer

"Ademas de ofrecer un buen producto, creemos que es importante fomentar una

cultura de cuidado responsable de las mascotas."

95.

Preguntas

¢ Qué mensaje daria a los propietarios sobre la importancia de una alimentacion
adecuada?
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96. ¢Qué errores observa con mayor frecuencia que podrian evitarse con una mejor
educacion?

97. ¢ Qué consejos daria a quienes desean cambiar la alimentacion de su perro por primera
vez?

98. ¢ Qué tan importante es realizar controles veterinarios periddicos, independientemente
del tipo de alimentacion?

99. ¢ Qué papel juega el propietario en el éxito de cualquier plan nutricional?

100. ¢ Qué recomendaciones generales daria para mejorar la calidad de vida de los
perros desde la alimentacion?

Yenifer
"Antes de concluir esta entrevista, nos gustaria pedirle una tltima reflexion desde su
experiencia como profesional."

Preguntas

¢Qué es lo que mas le apasiona de su profesién como médica veterinaria?

¢ Cual considera que es el mayor reto en la nutricién de mascotas en la
actualidad?

Si pudiera implementar un cambio en la industria de alimentos para mascotas,
jcual seria?

¢Qué consejo le daria a los estudiantes universitarios que desean emprender en
el sector de la salud animal?

¢Qué mensaje le gustaria dejar a todas las personas que buscan brindar una
mejor calidad de vida a sus mascotas?
Cierre de la entrevista
Yenifer
"Doctora Irina, hemos llegado al final de esta entrevista.
En nombre de todo nuestro equipo, queremos agradecerle sinceramente por el tiempo

que nos ha dedicado y por compartir sus conocimientos, experiencia y recomendaciones.
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Sus aportes seran de gran utilidad para fortalecer nuestro proyecto MYKO BARF, ya
que nuestro proposito es desarrollar un producto responsable, seguro y orientado al bienestar
de las mascotas, siempre respaldado por criterios técnicos y cientificos.

Agradecemos también su disposicion para contribuir con la formacion de nuestro
equipo y con este proyecto académico. Ha sido un verdadero gusto contar con su

participacién.”

Guion de Focus Group

1. Ficha técnica

Este guion operacionaliza el grupo focal descrito en la fase de validacion: una sesion
virtual de 60 a 75 minutos, con moderacion neutral y participacion equilibrada, orientada a
explorar percepciones compartidas, lenguaje del segmento, prioridades, objeciones y
comparacion de alternativas frente a MYKO BARF. La sesion es conducida por un equipo
de cuatro personas: Oswaldo lidera como moderador principal y Melanie, Karla 'y Yenifer
intervienen como co-moderadoras, cada una a cargo de bloques especificos.

Identificar percepciones compartidas, lenguaje del segmento,
prioridades, objeciones y comparacion de alternativas frente a la

propuesta MYKO BARF.

Duefios de perros adultos o senior en Guayaquil, con sensibilidad
alimentaria, problemas digestivos, rechazo a ciertos ingredientes o

necesidad de cuidado nutricional especifico.

6 a 8 personas por sesion

4 integrantes: Oswaldo (moderador principal), Melanie, Karla y

Yenifer (co-moderadoras/apoyo)

60 a 75 minutos
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Sesioén virtual (videollamada), con grabacién solo bajo

consentimiento

Guia de moderacion, consentimiento informado, mockup del
empaque (500 g/ 1 kg), simulacion del cédigo QR, tabla de
precios referenciales, ficha de observacion, plataforma de

videollamada

2. Roles del equipo moderador

Para asegurar la participacion equilibrada de todo el equipo, cada bloque tiene un
responsable que formula las preguntas y un apoyo que profundiza o registra las respuestas.
Oswaldo mantiene la conduccién general de principio a fin.

Oswaldo Moderador principal Abre y cierra la sesion, presenta al equipo,
controla el tiempo general, hace las transiciones
entre bloques y resuelve cualquier imprevisto

(técnico o de dinamica de grupo).

Melanie Co-moderadora — Explica el consentimiento informado, presenta el
Bienvenida y Concepto concepto de MYKO BARF y dirige el bloque de

reaccion al concepto.

Karla Co-moderadora — Comparte en pantalla el mockup del empaque y la
Empaque, QR y Precio simulacion del QR; dirige las preguntas de precio

y modalidad de compra.

Yenifer Relatora general / Co- Lleva el registro escrito de respuestas clave
moderadora — Problema | durante toda la sesion (ficha de observacion) y

y Comparacion
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dirige la exploracion inicial del problema y el

bloque de comparacion con alternativas.

3. Objetivos especificos de la sesion

Confirmar si el problema (dificultad para encontrar un alimento adecuado para perros
con sensibilidad alimentaria) es real y espontaneo, no inducido.

Evaluar la comprension del concepto MYKO BARF y descartar que se interprete como

tratamiento médico.

Recoger reacciones al mockup del empaque (formato, informacion visible, tamafio).

Determinar si el codigo QR de trazabilidad genera confianza real o resulta

indiferente/complicado.

Identificar la disposicion a pagar y la modalidad de compra preferida (prueba, paquete

semanal, suscripcion).

Comparar MYKO BARF frente a alimento premium, veterinario y BARF de otras

marcas.

4. Agenda de la sesion

Bienvenida, encuadre y consentimiento | 5 min Oswaldo Melanie
Presentacién de participantes (rapport) | 5-10 min | Karla Yenifer
Exploracion del problema y habitos 15 min Yenifer Melanie /
actuales Karla
Presentacion del concepto MYKO 5 min Melanie Oswaldo
BARF

Reaccion al concepto 10 min Melanie Yenifer
Empaque y trazabilidad (QR) 10 min Karla Melanie
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7 Precio y modalidad de compra 10 min Karla Yenifer

8 Comparacion con alternativas y 10 min Yenifer Oswaldo
objeciones
9 Cierre y agradecimiento 5 min Oswaldo Karla

5. Guioén detallado

Blogue 1 - Bienvenida, encuadre y consentimiento (5 min) — Lidera: Oswaldo |
Apoya: Melanie
OSWALDQO: “Buenas tardes a todos, muchas gracias por acompafarnos. Mi

nombre es Oswaldo y voy a moderar esta conversacion. Me acompafian Melanie, Karla y
Yenifer, quienes también participaran haciéndoles algunas preguntas durante la sesion.”

OSWALDQO: “Esta conversacion busca conocer su experiencia real alimentando a
su perro, no evaluar un producto terminado. No existen respuestas correctas ni
incorrectas; nos interesa su opinion honesta.”

MELANIE: “Antes de comenzar, quiero comentarles que, con su autorizacion,
grabaremos la sesion Unicamente para fines de analisis interno. Sus nhombres no se
usaran en ningun informe, se registraran con un codigo anénimo. ¢ Todos estan de
acuerdo en continuar bajo estas condiciones?”

» Melanie confirma verbalmente el consentimiento de cada participante antes de
dar paso al siguiente bloque.

Bloque 2 - Presentacion de participantes / rapport (5-10 min) — Lidera: Karla |

Apoya: Yenifer

KARLA: “Para conocernos mejor, ;nos podrian contar brevemente cémo se llama
su perro, qué edad tiene y hace cuanto lo tienen?”

/I Espacio para respuestas de los participantes — toma nota: Yenifer.

» Karla invita a hablar a cada participante por turno para equilibrar la participacion
desde el inicio; Yenifer va registrando nombres de mascotas y datos basicos en la ficha
de observacion.

Bloque 3 - Exploracion del problemay habitos actuales (15 min) — Lidera:

Yenifer | Apoya: Melanie / Karla

No se menciona todavia MYKO BARF. El objetivo es verificar si el problema existe
de forma espontanea.
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YENIFER: “;Qué alimento consume actualmente su perro?”
YENIFER: “;Por qué eligio esa opcion?”
/I Espacio para respuestas de los participantes — toma nota: Melanie.

MELANIE: “;Ha tenido que cambiarle la alimentacion por alergias, problemas
digestivos, rechazo o recomendacion veterinaria?”

/I Espacio para respuestas de los participantes — toma nota: Karla.

KARLA: “; Qué dificultades ha tenido para encontrar un alimento adecuado?”

YENIFER: “;Qué le hace confiar o desconfiar de una marca de alimento para
perros?”

/I Espacio para respuestas de los participantes — toma nota: Melanie.

Nota interna: Si el problema aparece espontdneamente (sin que el equipo lo
sugiera), se considera evidencia sélida del dolor critico del segmento. Si solo surge al
insinuarlo, Yenifer lo marca en la ficha para revision posterior. Oswaldo interviene solo si
es necesario reconducir el tiempo.

Bloque 4 - Presentacion del concepto MYKO BARF (5 min) — Lidera: Melanie |
Apoya: Oswaldo

OSWALDQO: “Ahora les vamos a presentar la propuesta sobre la que queremos
conocer su opinion. Le cedo la palabra a Melanie.”

MELANIE: “MYKO BARF es una propuesta de alimento natural congelado para
perros, sin pollo como proteina principal, con porciones listas para conservar, informacion
clara en etigueta y trazabilidad mediante c6digo QR. Esta pensado para duefios que
buscan una alternativa mas transparente para perros con necesidades alimentarias
especificas.”

» Melanie comparte en pantalla la descripcién del concepto mientras la lee, para
gue quede visible durante todo el bloque 5.

Blogue 5 - Reaccién al concepto (10 min) — Lidera: Melanie | Apoya: Yenifer

MELANIE: “Con sus propias palabras, ;qué entienden que ofrece MYKO BARF?”
/I Espacio para respuestas de los participantes — toma nota: Yenifer.

MELANIE: “; Para qué tipo de perro creen que seria este producto?”

MELANIE: “; Qué parte de la propuesta les parece mas util?”

MELANIE: “; Qué parte les genera dudas?”

MELANIE: “;Lo interpretarian como un alimento, como un suplemento o como un
tratamiento?”

/f Espacio para respuestas de los participantes — toma nota: Yenifer.
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Nota interna: La Ultima pregunta es critica: si el grupo confunde el producto con
una promesa meédica, el mensaje debe corregirse antes de avanzar. Yenifer marca este
punto explicitamente en la ficha de observacién.

Blogue 6 - Empaque y trazabilidad — QR (10 min) — Lidera: Karla | Apoya:
Melanie
KARLA: “Les voy a compartir en pantalla dos posibles presentaciones del

empaque, de 500 gramos y de 1 kilogramo.”

» Karla comparte el mockup del empaque y luego la simulacién de la pantalla del
cédigo QR.

KARLA: “; Qué es lo primero que miran en este empaque?”

KARLA: “; Qué informacion les falta para confiar en el producto?”

MELANIE: “; El tamafio les parece practico para su congelador?”

KARLA: “; Qué informacion esperarian encontrar al escanear el codigo QR?”
MELANIE: “; Esta informacion les daria mas confianza, o les seria indiferente?”

/I Espacio para respuestas de los participantes — toma nota: Yenifer.

Nota interna: Yenifer registra el orden en que cada participante revisa la
informacion y si identifica sin ayuda que el producto debe mantenerse congelado.

Blogue 7 - Precio y modalidad de compra (10 min) — Lidera: Karla | Apoya:

Yenifer
KARLA: “; Cuanto pagan actualmente por el alimento de su perro y con qué

frecuencia lo compran?”

/I Espacio para respuestas de los participantes — toma nota: Yenifer.

KARLA: “Si MYKO BARF tuviera una presentaciéon de 500 gramos entre 3,25 y
4,25 ddlares, ¢les pareceria un precio bajo, justo o alto?”

YENIFER: “;Qué tendria que incluir el producto para que ese precio les parezca
razonable?”

KARLA: “; Preferirian comprar una porcion de prueba, un paquete semanal o una
suscripcion mensual?”

YENIFER: “;Pagarian un valor adicional por entrega a domicilio con cadena de
frio, o preferirian retirarlo en un punto aliado?”

Nota interna: Karla aclara siempre que el precio mostrado es referencial, no
definitivo, para no generar expectativas de lanzamiento comercial inmediato.

Blogue 8 - Comparacién con alternativas y objeciones (10 min) — Lidera:

Yenifer | Apoya: Oswaldo
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YENIFER: “Comparado con lo que compran actualmente, ya sea balanceado
premium, alimento veterinario, BARF de otra marca o comida casera, ¢qué ventaja le
verian a MYKO BARF?”

YENIFER: “;Qué tendria que tener MYKO BARF para que lo consideren mejor
que su opcion actual?”

OSWALDO: “;Qué les impediria probarlo, aunque les interese la propuesta?”

Il Espacio para respuestas de los participantes — toma nota: Melanie.

» Oswaldo fomenta el intercambio entre participantes (no solo pregunta-
respuesta) para observar el lenguaje espontaneo del grupo y posibles consensos u
objeciones compartidas.

Blogue 9 - Cierre y agradecimiento (5 min) — Lidera: Oswaldo | Apoya: Karla

KARLA: “Si existiera un plan piloto, ¢les gustaria recibir mas informacion y dejar
sus datos de contacto?”

/I Espacio para respuestas de los participantes — toma nota: Yenifer.

OSWALDO: “Muchisimas gracias por su tiempo y por compartir su experiencia
con nosotros. Toda la informacién que nos dieron hoy es muy valiosa para seguir
mejorando la propuesta. Si mas adelante abrimos la prueba piloto, nos pondremos en
contacto con quienes dejaron sus datos.”

» Oswaldo cierra formalmente la grabacion. El equipo se despide y agradece de
manera individual antes de finalizar la videollamada.

6. Pautas para el equipo moderador

» Oswaldo mantiene la visién general del tiempo y decide si es necesario acelerar o
profundizar un bloque.

» Quien lidera un bloque formula las preguntas; quien apoya profundiza con una
repregunta o registra la respuesta — asi se evita que una sola persona domine la
conversacion.

» Todo el equipo mantiene una postura neutral: no valida ni desestima respuestas, ni
adelanta opiniones propias sobre el producto.

» Se cuida la participacién equilibrada de los invitados, invitando explicitamente a
quienes hablan menos.

* Se usan preguntas abiertas y se evita inducir respuestas (no sugerir beneficios antes
de que el grupo los mencione).

» Se registran frases textuales relevantes (con consentimiento) para respaldar los
hallazgos con citas anénimas.

+ Alfinal de cada bloque, quien lidera hace una sintesis breve para confirmar que se
entendi6é correctamente al grupo antes de pasar el turno.
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7. Registro y analisis posterior

Las respuestas se codificaran con identificadores an6nimos y se organizaran segin
las categorias definidas para la investigacion: problema y habitos, valor percibido,
confianza, riesgo, compra y mejoras. Yenifer consolidara la ficha de observacion de la
sesion y la compartira con el resto del equipo para el analisis tematico conjunto, que seguira
el proceso de familiarizacion, codificacion, agrupacion, revision y definicion de temas.
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