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. . POLITECNICA
I. Resumen ejecutivo DEL CARCHI

El presente Trabajo de Integracion Curricular desarrolld y documentd la creacion de Chubby Care, un emprendimiento
dedicado a la importacion y comercializacion de dispositivos inteligentes para mascotas, como comederos automdaticos,
fuentes de agua y juguetes interactivos, en Pichincha, Ecuador, con el apoyo de agentes de inteligencia artificial. La iniciativa
respondid a un mercado con mds de 7,6 millones de mascotas, cuyos propietarios destinan cerca de USD 168 millones anuales
a su cuidado, alimentacion y salud, pero donde la oferta de estos dispositivos presenta limitaciones de variedad, confiabilidad,
garantias y asesoria.

Para evaluar su viabilidad, se encuestd a 385 propietarios de mascotas, se gestionaron los permisos legales y se realizd una
importacion de prueba. Los agentes de inteligencia artificial, supervisados por el equipo, apoyaron la busqueda de
proveedores y la atencion de consultas, reduciendo el fiempo de bUsqueda de una semana a un dia. Los resultados mostraron
una valoracion favorable de los dispositivos, principalmente por su aporte a la higiene y al cuidado diario, y que cerca de la
mitad de los encuestados pagaria mas de USD 120. No obstante, la intencion de compra fue menor, por desconfianza sobre
autenticidad, garantias y respaldo posventa. Ademdas, la preferencia entre compras en linea y establecimientos fisicos fue
equilibrada, lo que sustenta una estrategia multicanal.

Econdmicamente, la importacion de prueba generd mdrgenes ajustados por la compra a precios minoristas; sin embargo, la
compra directa a fabricantes y en mayores volUmenes elevd el margen estimado del portafolio de 27 % a aproximadamente
40 %. La oportunidad de Chubby Care radica en atender las limitaciones de abastecimiento, variedad, precio y respaldo, y su
viabilidad depende de consolidar un aprovisionamiento eficiente que permita ofrecer productos competitivos y respaldo
especializado, complementado con el uso estratégico de inteligencia artificial.

Palabras clave: importacién, comercializacion, dispositivos inteligentes para mascotas, aprovisionamiento, inteligencia artificial
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POLITECNICA
Abstract DEL CARCHI

This Curricular Integration Project developed and documented the creation of Chubby Care, a venture dedicated to the import
and commercialization of smart pet devices, such as automatic feeders, water fountains, and interactive toys, in Pichincha,
Ecuador, with the support of arfificial intelligence agents. The initiative responded to a market of more than 7.6 million pefs,
whose owners spend nearly USD 168 million annually on their care, food, and health, but where the supply of these devices is
limited in terms of variety, reliability, warranties, and advice.

To assess its feasibility, 385 pet owners were surveyed, the necessary legal permits were obtained, and a trial import was carried
out. The artificial inteligence agents, supervised by the team, supported supplier searches and the handling of customer
inquiries, reducing search time from one week to one day. The results showed a favorable assessment of the devices, mainly for
their contribution to hygiene and daily care, and that about half of the respondents would pay more than USD 120. However,
purchase intention was lower due to distrust regarding authenticity, warranties, and after-sales support. In addition, preferences
between online purchases and physical stores were balanced, which supports a multichannel strategy.

Economically, the ftrial import generated tight margins because the products were purchased at retail prices; however,
purchasing directly from manufacturers and in larger volumes raised the estimated portfolio margin from 27% to approximately
40%. Chubby Care’s opportunity lies in addressing limitations in supply, variety, price, and support, and its feasibility depends on
consolidating efficient procurement that makes it possible to offer competitive products and specialized support,
complemented by the strategic use of arfificial intelligence.

Keywords: import, commercialization, smart pet devices, procurement, artificial intelligence
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Introduccidn POLITECNICA
DEL CARCHI

El presente Trabajo de Integracion Curricular documento el diseno, la validacion y la puesta en marcha de Chubby Care, un
emprendimiento dedicado a la importacion y comercializacion de dispositivos inteligentes para mascotas en la provincia de
Pichincha, Ecuador, desarrollado bajo la modalidad de emprendimiento tipo B. Su motivacion surgid de la expansion sostenida
del mercado global de tecnologia para mascotas, o Pet Tech, valorado en USD 12,47 mil millones en 2025 y con una tasa de
crecimiento anual compuesta proyectada del 13,62 % hasta 2035 (SNS Insider, 2025), impulsada por la humanizacion de las
mascotas como fendmeno cultural y por la maduracion del comercio electronico ecuatoriano, que crecid un 22 % durante
2024 (Payments and Commerce Market Intelligence [PCMI], 2025).

Ecuador participd de esta dindmica de manera desigual. El pais contabilizd mds de 7,6 millones de mascotas y los hogares
destinaron aproximadamente USD 168 millones a la categoria durante 2025 (Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC],
2022; Kantar, 2025); sin embargo, la oferta local de dispositivos inteligentes permanecié fragmentada, dependiente de
importaciones informales y concentrada en un nUmero reducido de referencias con precios superiores a los infernacionales. La
brecha entre una demanda latente en crecimiento y una oferta formal insuficiente, particularmente en la provincia de

Pichincha, fue el problema que este trabajo abordo.

La investigacion se organizd en torno a una pregunta central:
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sresultd deseable, factible y viable establecer en Pichincha un emprendimiento de importacion y comercializacion de estos POLITECNICA

DEL CARCHI

dispositivos, apoyado en agentes de inteligencia artificial para la seleccidén de proveedores internacionales y para la gestion
de la comercializacion digital2 El componente diferenciador residid precisamente en la incorporacion de agentes de
inteligencia artificial en dos puntos criticos de la cadena de valor, el aprovisionamiento y la comercializacion, mecanismo que
permitid a una estructura de dos personas sostener un catdlogo importado y una operacion que combina venta fisica y digital.
Para responderla se recurrid a fres fuentes de evidencia primaria: una encuesta estructurada aplicada a 385 duenos de
mascotas residentes en Pichincha, una operacion piloto de importacion ejecutada a través de la plataforma Amazon bajo

condiciones de entrega DDP, y el registro de las iteraciones del producto minimo viable efectivamente comercializado.

El documento se organizd en siete capitulos. El capitulo Il reconstruyd el transito del problema a la oportunidad y presento el
modelo de negocio en los nueve modulos del lienzo Canvas; el capitulo Il desarrolld la investigacidon de mercado, con la
caracterizacion del cliente, la estimacion del tamano mediante la secuencia TAM-SAM-SOM, la validacion del modelo en sus
dimensiones de deseabilidad, factibilidad y viabilidad, y el andlisis competitivo mediante el modelo de las cinco fuerzas; el
capitulo IV documentd la implementacion y las estrategias de crecimiento; el capitulo V presentd las conclusiones; y los

capitulos VI 'y Vil recogieron las referencias bibliograficas y 1os anexos.
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Il. Del problema a la oportunidad

2.1. Entendimiento del problema

Contexto global del mercado Pet Tech

El mercado global de tecnologia aplicada al cuidado de mascotas consolidd durante la Ultima década una categoria de
consumo que no existia como tal a inicios del siglo. Su valoracion alcanzé USD 12,47 mil millones en 2025, con una tasa de
crecimiento anual compuesta proyectada del 13,62 % hasta 2035 (SNS Insider, 2025). Este ritmo de expansion duplico el del
mercado general de productos para mascotas, lo que indicd que el crecimiento respondid, ademds del aumento de la

poblacion animal, a un desplazamiento del gasto hacia productos de mayor contenido tecnoldgico.

La composicion interna del mercado mostré una concentracion pronunciada. Los collares inteligentes y los rastreadores de
geolocalizacion representaron el 36,78 % de la participacion en 2025, la categoria individual mds relevante (SNS Insider, 2025).
Esta concentracion resultd significativa para el diseno del portafolio del emprendimiento, puesto que senald cudl fue la puerta
de entrada habitual del consumidor a la categoria: la preocupacion por la pérdida del animal precedio, en la secuencia de

adopcidn, al interés por la automatizacion de la alimentacion o por el monitoreo de la actividad fisica.
La literatura sectorial atribuyd este crecimiento a tres mecanismos convergentes.

El primero fue la humanizacion de la mascota, que reclasificd al animal como miembro del hogar y trasladd hacia él patrones

de gasto propios del cuidado infantil.
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A eso se sumd la reduccién sostenida del costo de los componentes de conectividad y geolocalizacién, que abaraté  POLITECNICA

DEL CARCHI

dispositivos antes reservados a aplicaciones profesionales.

Por Ultimo, la extension del hogar conectado normalizé la presencia de dispositivos gestionados desde el teléfono movil y

redujo la barrera de aprendizaje para el usuario.

Ninguno peso igual en todos los mercados, y no estd claro que se frasladen tal cual a economias emergentes.

Contexto latinoamericano

Ameérica Latina participd del fendmeno con un rezago temporal pero con tasas de crecimiento superiores a las de los
mercados maduros. El segmento de dispositivos inteligentes para mascotas representd USD 638,87 millones en 2024 y se
proyectd que alcanzara USD 3.328,65 millones en 2035, lo que supuso una multiplicacion por mds de cinco en once anos
(Metatech Insights, 2025). El mercado ampliado de cuidado de mascotas superd los USD 11.400 millones en 2024, cifra que

dimensiond el universo de gasto sobre el cual la categoria tecnoldgica compitid por una participacion creciente.

Esta asimetria entre un mercado ampliado voluminoso y una categoria tecnoldgica todavia pequena definid la naturaleza de
la oportunidad regional. La oportunidad consistio en acompanar la transferencia de gasto desde categorias tradicionales,
alimentacién, accesorios, servicios veterinarios, hacia una categoria emergente cuya penetracion permanecid baja. Para un
emprendimiento de escala reducida, esa condicion resultd favorable: la competencia establecida fue escasa y los costos de

adquisicion de los primeros clientes no estuvieron inflados por la presion publicitaria de operadores consolidados.
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Contexto nacional: Ecuador POLITECNICA
DEL CARCHI

Ecuador contabilizé mas de 7,6 millones de mascotas, distribuidas en 5,2 millones de perros y 2,4 millones de gatos (INEC, 2022).
Durante 2025, los propietarios destinaron aproximadamente USD 168 millones a productos y servicios asociados (Kantar, 2025). El
gasto anual promedio por un perro de tamano mediano se ubicd entre USD 800 y USD 1.200, rango que evidencid una
capacidad de desembolso compatible con dispositivos de precio medio, siempre que el producto se percibiera como una

inversion en el bienestar del animal y no como un accesorio prescindible.

Las importaciones ecuatorianas de dispositivos vestibles para mascotas crecieron a una tasa anual compuesta del 15,91 %
entre 2020 y 2024 (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador [SENAE], 2025).

Esta cifra confirmo la existencia de una demanda efectiva y no meramente declarada. Sin embargo, el andilisis del volumen y
la frecuencia de esas operaciones reveld un patron de importacion atomizado, compuesto mayoritariamente por envios de
bajo volumen y por operaciones bajo regimenes simplificados, sin la consolidacion que caracterizd a categorias de electronica

de consumo comparables. La demanda existio; la oferta formal capaz de atenderla, no.

El crecimiento del comercio electronico completd el cuadro nacional. El comercio electronico ecuatoriano alcanzé USD 6,4 mil
millones en 2024 y se proyectd que creciera a una tasa anual compuesta del 20 % hasta 2027 (PCMI, 2025), impulsado por la

adopcidn de medios de pago electronicos y por la consolidacion de operadores logisticos de Ultima milla.
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Esta expansion resultd determinante para el modelo propuesto, ya que un emprendimiento sin red de puntos de venta fisicos POLITECNICA

DEL CARCHI

dependid por completo de la capacidad del canal digital para generar confianza en una categoria de precio medio y de

compra poco frecuente.

Contexto local: provincia de Pichincha

Pichincha concentrd una proporcion significativa de la poblacién canina y felina del pais, condicion derivada tanto de su peso
demogrdfico como de su perfil socioecondmico predominantemente urbano. El Censo de Poblacion y Vivienda de 2022
reqistré 994.599 hogares en la provincia, de los cuales 570.361, el 57,35 %, declararon tener perros y/o gatos (INEC, 2022), con
una estructura de hogares en la que las viviendas unipersonales representaron el 17,2 %. Este Ultimo dato tuvo relevancia
directa para el proyecto: la literatura sobre humanizacion de mascotas identificd a los hogares unipersonales y a las parejas sin
hijos como los segmentos con mayor propension a asignar recursos al bienestar del animal de compania, precisamente porque

la mascota ocupd una posicion central en la estructura afectiva del hogar.
La provincia reunié ademds las condiciones de infraestructura que la operacion requirio:
cobertura de conectividad movil suficiente para el funcionamiento de dispositivos con geolocalizacion,

presencia de operadores logisticos con capacidad de entrega en veinticuatro horas dentro del drea metropolitana y una

concentracion de establecimientos veterinarios y tiendas especializadas que facilité la construccion de alianzas de distribucion.
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Por estas razones, Pichincha fue seleccionada como mercado de enfrada, con la expectativa de una expansién posterior POLITECNICA

DEL CARCHI

hacia Guayas y Azuay.

Definicidon del problema

La confrontacién enfre la demanda documentada y la oferta observada permitid formular el problema en cinco
manifestaciones concretas. La mds visible fue la poca disponibilidad local de dispositivos inteligentes para mascotas: el
consumidor de Pichincha encontré un niUmero reducido de referencias, generalmente limitadas a collares de geolocalizacion
de gama bdsica, y no hallé en el canal formal categorias como comederos programables, bebederos con filtracion o cdmaras

con dispensador de premios.

Los precios de las referencias disponibles superaron de manera consistente a los internacionales, brecha que, ademdas de los
aranceles y costos logisticos, se explicd por la ausencia de importadores con volumen suficiente para negociar condiciones

favorables.

El consumidor, por su parte, desconocidé buena parte de la oferta tecnoldgica existente, circunstancia que la encuesta
confirmd y que se discute. Tampoco existieron canales de comercializacion especializados: la categoria se distribuyd de forma
marginal dentro de establecimientos cuyo negocio principal fue la alimentacion o el servicio veterinario, sin asesoria técnica ni

servicio posventa.
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Y la dependencia de importaciones informales o de bajo volumen generd un problema adicional de confianza, puesto que el  POLITECNICA

DEL CARCHI

comprador no dispuso de garantia verificable ni de soporte técnico local.

Estas cinco manifestaciones compartieron una raiz comun: la ausencia de un intermediario formal capaz de conectar la oferta
infernacional con la demanda local en condiciones de precio, variedad y respaldo. Por tanto, el problema se situd en la

infermediacion: la demanda y el producto existian.

Formulacién de la oportunidad

Definido el problema como un problema de intermediacion, la oportunidad se formuld en los siguientes términos: existio
espacio para un importador formal de escala pequena que ofreciera un catdlogo amplio de dispositivos inteligentes para
mascotas, a precios competitivos frente a la oferta local, con garantia verificable y asesoria especializada, distribuido de

manera preponderante por canales digitales.
Cuatro condiciones del entorno sostuvieron esta formulacion.

La primera fue la existencia de una demanda insatisfecha en un mercado en crecimiento, documentada por las tasas de
expansion regional y por el crecimiento de las importaciones nacionales. La segunda fue la tendencia de humanizacion de las
mascotas, que amplié el rango de precio que el propietario considerd aceptable. La tercera fue la adopcidon acelerada de
tecnologia en los hogares ecuatorianos, que redujo la resistencia al uso de dispositivos gestionados desde el teléfono movil. La

cuarta fue el crecimiento del comercio electronico, que hizo viable operar sin infraestructura comercial propia.
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A esta lectura del entorno el emprendimiento anadid una condicion interna: la incorporacidon de agentes de inteligencia
artificial en el aprovisionamiento y en la comercializacion. Esta decision respondid a la restriccion estructural que enfrentd el
proyecto, esto es, un equipo de dos personas debiendo sostener las funciones de bUsqueda de proveedores, negociacion,
gestion aduanera, marketing digital, venta y posventa. Los agentes no sustituyeron el criterio del emprendedor, pero
comprimieron el tiempo dedicado a tareas de exploracion y comparacion, 1o que liberd capacidad para las funciones que
exigieron juicio y relacion personal. EI desempeno observado de estos agentes durante el proyecto se documenta mas
adelante.
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El modelo de negocio que se presenta a continuaciéon correspondid a la versidon resultante de las tres iteraciones documentadas;

gue modificaron la formulacion inicial del proyecto. Se expone segun los nueve moddulos del lienzo de modelo de negocio

(Osterwalder & Pigneur, 2010), y cada mddulo se acompana de la evidencia que sustentd su definicidon. La figura 1 sintetiza el

conjunto.

SOCIOS CLAVE

Proveedores en Alibaba,
Made in China y Global
Sources - Operadores
logisticos internacionales y
de Ultima milla - Agentes de
aduana - Veterinarias y
fiendas

especializadas - Proveedores
de infraestructura de |A

ACTIVIDADES CLAVE

Sourcing asistido por agentes de
infeligencia

artificial - Negociacion y control
de calidad - Gestion aduanera y
documental - Contenido y
campanas digitales - Atencién y
posventa

RECURSOS CLAVE

Agentes de |IA de sourcing y
comercializacién - Capital de
frabajo para el ciclo de
importacion - Plataforma de
comercio electronico - Alianzas
con veterinarias - Conocimiento
en comercio exterior

PROPUESTA DE VALOR
Dispositivos infeligentes
originales con garantia
verificable - Precio
competitivo por importacion
directa - Asesoria
personalizada en la
seleccion - Venta fisica y
digital intfegrada - Respaldo
técnico local

RELACION CON CLIENTES
Asistencia personalizada
previa a la

compra -Posventa activa y
gestion de

garantia - Programas de
fidelizacién - Comunidad

CANALES

Tienda propia en linea 'y
marketplaces (31,43 % de
preferencia) - Tienda
especiadlizada (27,27

%) - Veterinarias (21,30

%) - Instagram, TikTok y
WhatsApp - Ferias y eventos del

SEGMENTOS DE CLIENTES
Propietarios de mascotas de
26 a 55 anos (66,49 % de la
muestra) - NSE medio y
medio-alto -Zonas urbanas
de Pichincha - Tenencia:
perro 48,05 %, gato 31,95 %,
ambos 20,00 %

ESTRUCTURA DE COSTOS

Costo de mercancia puesta en destino (segun el factor de costo del piloto y
de la importacién consolidada). Tributos al comercio exterior - Logistica de
Ultima milla - Comisiones de canal - Suscripcion a infraestructura de

FUENTES DE INGRESOS
Venta directa de dispositivos (fuente principal) - Servicios de personalizacién e
instalacion asistida - Suscripciones de monitoreo y reposicion de

consumibles - Comisiones por afiliacion - Disposicion media a pagar
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Figura 1. Modelo de negocio del emprendimiento (lienzo Canvas)
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2.2.1. Segmentos de clientes POLITECNICA
DEL CARCHI

El emprendimiento definid como segmento principal a propietarios de mascotas de entre 25 y 55 anos, residentes en zonas
urbanas de la provincia de Pichincha, con nivel socioecondmico medio y medio-alto, activos en redes sociales y con hdbitos
de compra digital establecidos. La encuesta respaldd esta delimitacion: el 66,49 % de los encuestados se ubico en el rango de

26 a 55 anos, y el intervalo de 26 a 35 anos concentrd la mayor proporcion individual con un 28,31 %.

La distribucion territorial de la muestra mostrd un reparto equilibrado entre las zonas consideradas, Norte 22,60 %, Centro 20,00 %,
Sur 19,74 %, Valle de los Chillos 18,96 % y Cumbayd/Tumbaco 18,70 %, lo que indicd que la demanda no se concentrd en un
Unico corredor urbano y que la estrategia de distribucion debid cubrir el conjunto del drea metropolitana. En cuanto al tipo de
mascota, el 48,05 % de los encuestados declard tener perro, el 31,95 % gato y el 20,00 % ambos; esta composicion orientd la

conformacion del catdlogo, que privilegid referencias caninas sin excluir la linea felina.

2.2.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor se articuld en torno a cinco elementos. El primero fue la oferta de dispositivos inteligentes originales, con

trazabilidad del proveedor y garantia verificable, atributo que respondié directamente al problema de confianza identificado.

El segundo fue un nivel de precio competitivo frente a la oferta local, sostenido por la importacion directa y por la eliminacion

de intermediarios.

Educamos para
0 o www.upec.edu.ec UPE@ transformar
el mundo



—

(DT, T

El tercero fue la asesoria personalizada en la seleccidon del dispositivo, funcién que la encuesta reveld necesaria dado el POLITECNICA

DEL CARCHI

desconocimiento del consumidor sobre la categoria. El cuarto fue una experiencia de compra que combind la venta digital
con puntos de contacto presenciales. El quinto fue la eficiencia en el aprovisionamiento derivada del uso de agentes de

inteligencia artificial, elemento que no fue percibido directamente por el cliente pero que sostuvo los cuatro anteriores.

Los datos de la encuesta permitieron jerarquizar estos elementos segun la percepcion del mercado objetivo. La mejora de la
higiene en el cuidado de la mascota obtuvo la valoracion media mds alta, seguida por la facilitacion general del cuidado. La
confianza asociada a la garantia alcanzé una media de 3,34 (DE = 1,31) y la disponibilidad de servicio técnico una media de
3,29 (DE = 1,24). Estos dos Ultimos valores confimaron que el respaldo posventa fue un componente que el consumidor

incorpord a su evaluacion del producto.

La definicion funcional de la propuesta se precisé a partir de la matriz de cotizaciones levantada en el estudio de proveedores.
Cuatro atributos técnicos concentraron el valor ofrecido al cliente. El primero fue la conectividad inaldmbrica con confrol
mediante aplicacion movil, presente tanto en los comederos automdticos como en las fuentes de agua del portafolio. El
segundo fue el monitoreo en tiempo real mediante cdmara con audio bidireccional, que permitic al propietario observar a la

mascota e interactuar con ella a distancia.

El tercero fue la alimentacion programada por dosis y horario, atributo que atendid de manera directa la restriccion de tiempo

del propietario que permanece fuera del domicilio durante la jornada laboral.
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El cuarto fue la geolocalizacién mediante dispositivos con posicionamiento satelital y respaldo por redes méviles e inaldmbricas, POLITECNICA

DEL CARCHI

orientada a la prevencion de la pérdida del animal. Estos cuatro atributos operaron como criterio de seleccién del portafolio y
excluyeron de él los productos carentes de componente de conectividad, predominantes en la oferta genérica disponible en

el mercado local.

2.2.3. Canales

La definicion de canales se apoyd en la preferencia declarada por los encuestados. El canal en linea de alcance nacional
resultd el mas senalado, con un 31,43 %, seguido por la tienda especializada con un 27,27 %, la veterinaria con un 21,30 % vy los
marketplaces con un 20,00 %. El rasgo relevante de esta distribucion fue la ausencia de un canal dominante: ninguna opcion
superd un tercio de las menciones, de modo que una estrategia de canal Unico habria dejado fuera a mds del 68 % del

mercado objetivo.

Por ello, el emprendimiento combind varios canales: una tienda propia en linea y presencia en marketplaces, canales de redes
sociales con funcion de descubrimiento y atencion, Instagram, TikTok y WhatsApp, participacion en ferias y eventos del sector, y
acuerdos de exhibicion con establecimientos veterinarios y tiendas especializadas. Esta Ultima decision fue consecuencia

directa del dato de la encuesta:

casi la mitad de los encuestados prefirid comprar en un establecimiento fisico especializado o en una veterinaria, proporcion

gue un operador exclusivamente digital no habria podido atender.
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2.2.4. Relacion con los clientes POLITECNICA
DEL CARCHI

La relacion con el cliente se estructurd en cuatro modalidades. La asistencia personalizada previa a la compra atendid el
déficit de informacidon del consumidor y operd principalmente por mensajeria instantdnea. El servicio posventa activo gestiond
la configuracion inicial del dispositivo, las consultas de uso y la ejecucion de la garantia. Los programas de fidelizacion
buscaron incrementar la frecuencia de recompra en una categoria de compra naturalmente esporddica. La comunidad
digital, articulada en torno a contenido sobre bienestar animal, cumplid® una funcidn de captacion y de sostenimiento del

vinculo entre compras.

La justificacion de este diseno se encontré en un hallazgo que el capitulo Il desarrolla con detalle: la intencidn de compra
declarada fue bastante menor a la utilidad percibida de los dispositivos. Esta brecha senald que el obstdculo fue una serie de
dudas: incertidumbre sobre el funcionamiento, sobre el respaldo y sobre el precio justo, que un modelo de relacion

transaccional no habria podido resolver.
2.2.5. Fuentes de ingresos

Las fuentes de ingresos se ordenaron segun su conftribucion esperada. La venta directa de dispositivos fue la fuente principal.
Los servicios de personalizacion, grabado de placas identificativas, configuracion avanzada e instalacion asistida, aportaron un

margen complementario con costo marginal reducido.
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Las suscripciones asociadas a servicios de monitoreo y a la reposiciéon periddica de consumibles infrodujeron un componente  POLITECNICA

DEL CARCHI

de ingreso recurrente en un modelo por naturaleza tfransaccional. Las comisiones por afiliacion derivadas de la recomendacion

de productos complementarios completaron el conjunto.

La disposicion a pagar declarada por los encuestados delimitd el rango de precio sobre el cual se construyeron las
proyecciones. El 28,83 % situd su disposicion por debajo de USD 80, el 23,38 % entre USD 81 y USD 120, el 22,34 % entre USD 121 vy
USD 180, y el 25,45 % por encima de USD 180. La distribucion resulté notablemente plana, lo que indico la conveniencia de una

estructura de catdlogo escalonada en al menos tres niveles de precio antes que la concentracidon en una gama Unica.

2.2.6. Recursos clave

Los recursos clave del emprendimiento comprendieron la infraestructura de agentes de inteligencia arfificial destinada al
aprovisionamiento y a la comercializacion, el capital de trabajo requerido para financiar el ciclo de importacion, la plataforma

de comercio electronico propia,

las alianzas con establecimientos del sector y el conocimiento técnico en comercio exterior del equipo. Mds adelante se

detalla la configuracion de los agentes y se cuantifica la inversion inicial.

2.2.7. Actividades clave

Las actividades clave se agruparon en fres bloques.
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El bloque de aprovisionamiento comprendié la busqueda y evaluacion de proveedores asistida por agentes de inteligencia  POLITECNICA

DEL CARCHI

artificial, la negociacion de condiciones y el control de calidad de los lotes recibidos. El bloque de importacion abarcé la
gestion documental, la clasificacion arancelaria, la coordinacion logistica y el despacho aduanero. El blogue comercial
incluyd la produccion de contenido y las campanas digitales, la gestion del catdlogo en los distintos canales, la atencion al

cliente y el servicio posventa.

2.2.8. Asociaciones clave

El emprendimiento establecid relaciones con proveedores internacionales localizados a fravés de las plataformas Alibaba,
Made in China y Global Sources; con operadores logisticos internacionales y de Ultima milla; con agentes de aduana para el
despacho de las importaciones; y con establecimientos veterinarios y tiendas especializadas para la exhibicion y distribucion

del producto.

Los proveedores de infraestructura de inteligencia artificial se incorporaron a esta categoria por su cardcter critico para la

operacion del aprovisionamiento.

Del conjunto de proveedores consultados en el estudio de mercado, fres concentraron las condiciones comerciales mds

favorables para la escala del producto minimo viable y fueron la base del aprovisionamiento inicial.

Flexibilidad en cantidades minimas: Los proveedores chinos ofrecen MOQ (cantidades minimas de pedido) compatibles con la

escala del emprendimiento.
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Dos de los tres proveedores seleccionados aceptan pedidos desde 2 unidades, lo que permite a un importador de pequefia  POLITECNICA

DEL CARCHI

escala acceder a precios de fdbrica sin comprometer grandes volUmenes.

Ecosistema de sourcing: Las plataformas Alibaba, Made in China y Global Sources concentran la oferta mundial de este tipo
de productos, permitiendo la comparacion sistemdatica de precios, especificaciones técnicas y reputacion de proveedores.

Esto reduce los costos de busqueda y facilita la identificacion de alternativas.

Experiencia exportadora: Los proveedores chinos cuentan con experiencia comprobada en exportacion a mercados
latinoamericanos y conocen los requisitos documentales y logisticos para operar con compradores internacionales, o que

reduce la incertidumbre en la gestion aduanera.
Estos cinco criterios fundamentan la decision de orientar el aprovisionamiento hacia el mercado chino.

La seleccion de China como origen de aprovisionamiento responde a cinco criterios fundamentales, verificados durante el

proceso de sourcing asistido por agentes de inteligencia artificial:

Precios competitivos: Los precios FOB ofrecidos por los proveedores chinos son sustancialmente inferiores a los de otros origenes.
El comedero automdatico con conectividad se cotizd en USD 2,60 FOB, frente a los USD 42,49 que el mismo tipo de producto
alcanza en plataformas minoristas. Esta diferencia permite mantener mdrgenes competitivos incluso después de incorporar

flete y tributos.

Concentracion de la oferta:
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Los principales fabricantes de dispositivos inteligentes para mascotas, comederos automaticos, fuentes de agua, collares GPS y POLITECNICA
: . . . , . : , - . DEL CARCHI
juguetes interactivos, se ubican en los clusteres industriales de Shenzhen y Guangdong. Esta concentracion geogrdafica facilita

la consolidacion de pedidos de diferentes proveedores en un mismo embarque, reduciendo costos logisticos.

Tabla 1. Proveedores seleccionados para el aprovisionamiento inicial

Proveedor Categorias cotizadas MOQ FO(SST;;"' Fundamento de la seleccion
. . Cotizd en dos de las familias priorizadas con la cantidad minima mds baja

Shenzhen Elecview Comederos automdaticos; . . . .

2 2,99y 4,66 del estudio, lo que permite consolidar ambas referencias en un solo
Technology Co., Ltd. fuentes de agua

embarque.
Shenzhen Chongxin -~ Precio FOB mds bajo de la familia; incorpora conectividad mediante
Comederos automdaticos 4 2,60 : .
Technology Co., Ltd. plataforma Tuya y lector de microchip.
Suzhou Yunrui Electrical Localizacion (GPS) 5 592 Unica referencia de geolocalizacion con canfidad minima de dos

Appliance Co., Ltd. unidades; las restantes exigieron entre diez y veinte.

2.2.9. Estructura de costos

La estructura de costos combind componentes variables vy fijos. Entre los primeros se contaron el costo de la mercancia puesta

en destino, los fributos al comercio exterior, la logistica y las comisiones de los canales de venta.

Entre los segundos figuraron la suscripcion a la infraestructura de agentes de inteligencia arfificial, el mantenimiento de la

plataforma de comercio electronico, la inversion publicitaria digital y los gastos administrativos y de constitucion.
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La cuantificacion del componente de mayor peso, el costo de la mercancia puesta en destino se construyd sobre el estudio de POLITECNICA

. . . . .y DEL CARCHI
mercado realizado en Alibaba.com. El precio cotizado por los proveedores corresponde a la condicion FOB en puerto de
origen, de modo que su conversion a costo puesto en Quito exigid incorporar el flete internacional, el seguro y los tributos al
comercio exterior vigentes en el Ecuador: el arancel de la subpartida, el Fondo de Desarrollo para la Infancia equivalente al 0,5
% del valor en aduana y el impuesto al valor agregado del 15 % aplicado sobre la suma del valor en aduana vy los tributos
precedentes. El flete se asignd a cada referencia en funcion del volumen real de su embalaje y no como porcentaje del valor
coftizado, criterio decisivo en una categoria donde conviven articulos densos de alto valor con articulos voluminosos de bajo
valor.
Tabla 2. Conversidon del precio FOB en costo unitario puesto en Quito, por familia de producto
Componente del costo Comederos y alimentacion Collares GPS y localizacién Juguetes y eniretenimiento Fuentes de agua
Precio FOB promedio 15,01 19,45 31,46 6,40
Flete internacional (asignado por volumen) 1,83 0,40 3.67 0,63
Seguro (1 % del CFR) 0,17 0,20 0,35 0,07
Valor en aduana (CIF) 17,00 20,05 35,47 7.10
Arancel de la subpartida 3,74 (22 %) 4,41 (22 %) 8,87 (25 %) 1,56 (22 %)
FODINFA (0,5 % del CIF) 0,09 0.10 0,18 0,04
IVA (15 %) 3,12 3,68 6,68 1,31
Gastos de destino (reparto proporcional al valor) 0,24 0,28 0,51 0,10
Costo unitario puesto en Quito 24,19 28,53 51,70 10,11
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Ill. Investigacién del mercado

3.1. Clientes/usuarios potenciales

3.1.1. Instrumento y muestra

La caracterizacion del cliente potencial se sustentd en una encuesta estructurada aplicada a 385 propietarios de mascotas
residentes en la provincia de Pichincha. El tamano muestral correspondid al requerido para una poblacion finita de 570.361
hogares con un nivel de confianza del 95 % y un margen de error del 5 %, bajo el supuesto conservador de mdaxima varianza (p
= g = 0,5). El insfrumento comprendid quince reactivos organizados en tres bloques: caracterizacion demogrdafica y de
tenencia (cuatro reactivos), percepcion de utilidad e intencidon de compra medidas en escala de Likert de cinco puntos

(nueve reactivos) y comportamiento de compra (dos reactivos).

Enfoque y diseio de la investigacion

La investigacion adoptd un enfoque cuantitativo, de alcance descriptivo y correlacional, con diseno no experimental. El
enfoque cuantitativo permitid medir magnitudes y proporciones en una muestra amplia: qué proporcion del mercado valora
los dispositivos, cudnto estd dispuesta a pagar y por qué canal prefiere comprar. El alcance descriptivo caracterizo el perfil y las
preferencias del mercado; el componente correlacional examind si las variables de comportamiento declarado guardaron las

relaciones que el modelo de negocio presuponia.

No se manipuld ninguna variable y los datos se recogieron en un Unico momento temporal, lo que permitid establecer las
asociaciones entre variables que orientaron la propuesta de valor.
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La poblaciéon del estudio fueron los hogares de la provincia de Pichincha con al menos un perro o gato. Segun el Censo de
Poblacién y Vivienda de 2022 (INEC, 2022), estos hogares suman 570.361. Es una poblacién finita y conocida, porque se sabe

cudntos hogares son. Sobre ese total se calculd la muestra.

Para saber cudntas encuestas hacer se usd la formula de muestra para poblaciones finitas. Se tfrabajé con un nivel de

confianza del 95 % (Z = 1,96), un margen de error del 5 % y varianza méxima (p =g =0,5):

e2-(N-1)+22-p -q
Donde:
N = 570.361: hogares con mascotas en Pichincha (tfamano de la poblacion)
Z =1,96: valor de la distribucion normal para un nivel de confianza del 95 %
p =g =0,5: proporciones esperadas de éxito y fracaso (varianza mdaxima)
e = 0,05: margen de error admitido (5 %)

Al reemplazar los valores en la formula se obtiene:
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570.361 -1,962 -0,5 0,5 547.774,70 POLITECNICA
n= = = 383,90 = 384 DEL CARCHI
0,052 - (570.361 = 1) + 1,962 -0,5 - 0,5 1.426,86

El resultado fue 384 encuestas, que se redondearon a 385 propietarios de mascotas.

Aun asi, el muestreo no fue aleatorio. Se aplicd un muestreo por conveniencia, un método que se eligid deliberadamente ante

la inexistencia de un listado completo de propietarios de mascotas que permitiera una seleccion al azar.

Por esta razén, el nivel de confianza del 95 % y el margen de error del 5 % se emplearon como criterio técnico para dimensionar
la muestra, y no como una garantia de representatividad estadistica estricta. En coherencia con este diseno, los resultados se
intferpretaron como una caracterizacion descriptiva del mercado objetivo, orientada a sustentar las decisiones del

emprendimiento.
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Instrumento y operacionalizacién POLITECNICA
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El instrumento fue una encuesta que cada persona respondid por su cuenta.
Se difundié mediante un formulario electronico. Tuvo quince preguntas organizadas en fres bloques.

El primer bloque, de cuatro preguntas, recogidé datos generales: tramo de edad, zona de residencia, tipo de mascota y gasto
mensual declarado en la mascota. El segundo bloque, de nueve preguntas, midid percepciones con una escala Likert de 1 a 5,

desde” totalmente en desacuerdo” hasta “totalmente de acuerdo”.

El tercer blogque, de dos preguntas, recogié el comportamiento de compra: cudnto estaria dispuesto a pagar y qué canal de

compra prefiere.

Las nueve preguntas de escala midieron atributos distintos del valor percibido: higiene, orden en el hogar, ahorro de tiempo,
comodidad con la tecnologia, valoracion de la novedad, confianza en la garantia y disponibilidad de servicio técnico,

ademds de la infencion de compra.
Esos indicadores salieron de las dimensiones del modelo de negocio.

La validez de criterio se revisd comprobando si las variables se relacionaban entre si como predice la teoria del

comportamiento del consumidor. Cuatro comparaciones dieron resultados claros.

Por esta razén, cada pregunta se analizd de forma individual.
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Validez del instrumento POLITECNICA
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La validez de contenido comprueba que las preguntas cubran lo que se quiere medir. Para lograrla, cada pregunta se vinculd

con la variable y el indicador que buscaba medir.

Tabla 3. Determinacion del tamano de la muestra (poblacion finita)

Par@metro Valor
Tipo de poblacion Finita/Conocida

Nivel de Confianza 925 %
Valor Z 1,96
Varianza (s?) 0.25
Margen de error (E) 0,05

Poblacién (N) 570.361
Tamano de muestra (n) 385

El gasto mensual se relaciond con la disposicion a pagar por un dispositivo (V de Cramér = 0,38; x2 = 166,63; gl = 9). La V de
Cramér mide la fuerza de la asociaciéon entre dos variables categdricas y toma valores entre 0, que indica independencia, y 1,
gue indica asociaciéon perfecta.

Se eligié porgue su valor no depende del tamano de la muestra, a diferencia del chi-cuadrado, y permite comparar tablas de

distinto tamano. El valor de 0,38 indica una asociacidon moderada:
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quienes gastan mds en su mascota también aceptan precios mds altos. La intencion de compra se relaciond con la disposicion %%LL?T&EIE}%\T&%%

a pagar (V = 0,293), resultado esperado porque ambas variables expresan la predisposicion a comprar. El framo de edad se
relaciond con la comodidad frente a la tecnologia conectada (V = 0,269; x2 = 111,83), en el sentido esperado. También se

relaciond con el gasto mensual (V =0,24; x2 = 66,80).

La validez discriminante se comprobd con la ausencia de relacion entre variables que la fteoria no vincula. La zona de
residencia no se relacioné con el gasto mensual (V = 0,095), ni el tipo de mascota con el gasto (V = 0,107). Estos valores,

proximos a 0, indican independencia.

En consecuenciaq, el cuestionario detectd asociacion entre las variables que la teoria vincula e independencia entre las que no

vincula.

La evidencia de validez se complementd con las conversiones registradas en las iteraciones del producto minimo viable, que

permitieron contrastar lo declarado en la encuesta con lo observado en la prdctica.
Procedimiento y técnicas de andlisis

La encuesta se difundid con un formulario electronico en canales digitales dirigidos a duenos de mascotas de la provincia. Se
fue revisando coémo se repartian las respuestas por zona, para enviar mds encuestas a las zonas con pocas respuestas. La

participacion fue voluntaria y andnima. No se recogieron datos que permitieran identificar a quienes respondieron.
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El procesamiento incluyd tres pasos: poner un nimero a cada categoria de respuesta, revisar que los datos estuvieran POLITECNICA

DEL CARCHI

completos y calcular los estadisticos. Para las variables generales y de comportamiento se calcularon las frecuencias absolutas

(cudntas respuestas) y relativas (qué porcentaje).

Para las preguntas de escala se calcularon el promedio (media), la medida de cudnto varian las respuestas (desviacion

estandar) y el valor central (mediana).

También se calculd el acuerdo agregado, es decir, el porcentaje de respuestas “de acuerdo” y “totalmente de acuerdo”. Este
indicador se usa mucho en estudios de mercado porque es fdcil de interpretar. Para ver si dos variables estaban relacionadas

se uso la prueba chi-cuadrado y, para medir su fuerza, la V de Cramer.
Las relaciones se interpretaron segun su fuerza, con finalidad descriptiva dentro de la muestra.

Dado el cardcter ordinal de la escala Likert, la media se acompand de la mediana y de la distribucidon completa de respuestas

de cada pregunta.
3.1.2. Perfil demogrdfico del mercado objetivo

La distribucién etaria de la muestra confirmé la delimitacion del segmento propuesta. Los framos comprendidos entre 26 y 55
anos reunieron el 66,49 % de los encuestados, y el tramo de 26 a 35 anos concentrd la mayor proporcion individual con un 28,31
%.
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El framo de 18 a 25 afios, con un 23,12 %, resultd mds numeroso de lo previsto inicialmente, aunque su capacidad de gasto se  POLITECNICA

mostrd posteriormente inferior. Los mayores de 55 anos representaron el 10,39 %, la proporcion mads reducida.

Tabla 4. Perfil demografico del mercado objetivo por framo de edad

Tramo de edad Frecuencia Porcentaje
18 a 25 anos 89 23,12 %
26 a 35 anos 109 28,31 %
36 a 45 anos 77 20,00 %
446 a 55 anos 70 18,18 %

Mas de 55 aios 40 10,39 %

Total 385 100,00 %
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Figura 2. Distribucion del mercado objetivo por tramo de
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La distribucion territorial mostrd un reparto marcadamente homogéneo entre las cinco zonas consideradas, sin que ninguna superara el 23

% de las menciones. Esta homogeneidad tuvo una consecuencia operativa relevante: descartd la concentracion de la distribucidon en un

Unico corredor y obligd a disenar una cobertura metropolitana completa.

Tabla 5. Distribucidén territorial y tenencia de mascotas

Zona de residencia Frecuencia Porcentaje Tenencia Frecuencia Porcentaje
Norte 87 22,60 % Perro 185 48,05 %
Centro 77 20,00 % Gato 123 31,95%
Sur 76 19,74 % Ambos 77 20,00 %
Cumbayd / Tumbaco 72 18,70 % — — —
Valle de los Chillos 73 18,96 % — — —
Total 385 100,00 % Total 385 100,00 %

ﬁ O www.upec.edu.ec
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La composicion de la tenencia, 48,05 % perros, 31,95 % gatos y 20,00
% ambos, resultdé consistente con la proporcidon nacional reportada
por Kantar (2025) y orienté la conformacion del catdlogo. La
proporcion de hogares con ambas especies, equivalente a uno de
cada cinco, sugirid ademds una oportunidad de venta cruzada que

el emprendimiento incorpord a su politica comercial.

= Perro = Gato = Ambos

Figura 3. Composicion de la tenencia de mascotas
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El gasto mensual declarado en productos y servicios para mascotas se concentrd en el framo de USD 31 a USD 60, senalado por
el 35,06 % de los encuestados, seguido por el framo de USD 61 a USD 120 con un 27,79 %. Un 23,12 % declaré gastar menos de USD
30 mensuales y un 14,03 % mds de USD 120. Estos datos indicd que el 41,82 % de los encuestados sostuvo un gasto mensual
superior a USD 60, magnitud compatible con la adquisicidon anual de un dispositivo de gama media sin alterar de forma sustantiva

el presupuesto del hogar.

Tabla 6. Gasto mensual actual y disposicidn para pagar por un dispositivo inteligente

Gasto mensual actual Frec. % Disposicion a pagar Frec. %
Menos de USD 30 89 23,12 % Menos de USD 80 111 28,83 %
USD 31 a USD 60 135 35,06 % USD 81 a USD 120 90 23,38 %
USD 61 a USD 120 107 27,79 % USD 121 a USD 180 86 22,34 %
Mas de USD 120 54 14,03 % Mds de USD 180 98 25,45 %
Total 385 100,00 % Total 385 100,00 %
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El contraste entre ambas distribuciones resultd revelador. Mientras el gasto
mensual se concentrd en los tramos intermedios, la disposicidn a pagar por un
dispositivo se distribuyd de manera casi uniforme entre los cuatro tramos
considerados, con una diferencia mdxima de apenas 6,5 puntos porcentuales
entre el valor mds alto y el mds bajo. Un 47,79 % de los encuestados manifestd
disposicion a pagar mdas de USD 120 por un dispositivo, proporcion muy superior

al 14,03 % que declard un gasto mensual de esa magnitud.
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Tramo 1 [<$30 / <$80) Tramo 2 ($31-60 / $81-120)  Tramo 3 [$61-120/ $121-180)  Tramo 4 (>$120 / =$180)

B Gaste mensual actual B Disposicién o pagar

Figura 4. Gasto mensual actual frente a
disposicidon a pagar por un dispositivo

0 o www.upec.edu.ec

Educamos para
transformar
el mundo



—

(DT, T

Esta aparente inconsistencia admitié una interpretacion coherente: el consumidor traté la adquisicién del dispositivo como un POLITECNICA

DEL CARCHI

desembolso extraordinario y no como parte del gasto corriente en la mascota, de modo que su umbral de precio no estuvo
determinado por el presupuesto mensual habitual. La constatacion tuvo consecuencias directas sobre la politica de precios y
sobre la arquitectura del catdlogo. Justificd la construccidon de una gama escalonada en fres niveles antes que la
concentracion en un rango Unico, y respaldd la conveniencia de ofrecer facilidades de pago diferido, porque el obstdculo no

radico en la valoracion del producto sino en la disponibilidad puntual de recursos.

3.1.4. Mapa de empatia del cliente

El perfil del cliente se resumid en un mapa de empatia. Este mapa se construyd con las respuestas de la encuesta y con las

conversaciones que se tuvieron con los compradores durante las pruebas del producto minimo viable. La figura 5 lo presenta.

Sobre lo que el cliente pensd vy sintid, predominaron dos cosas: la preocupacion por el bienestar del animal mientras no hay
nadie en casa y la culpa por dejarlo solo. Esta culpa aparecid sobre todo en hogares de una sola persona y en parejas sin hijos.
Sobre lo que vio, el cliente estuvo expuesto a publicidad internacional de dispositivos que no encontraba en el mercado local.

Esto le generd ala vez interés y frustracion.
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¢ QUE PIENSA Y SIENTE?

¢ QUE VE?

—

Tinuin

¢ QUE OYE?

1

.CNICA

Preocupacioén por el bienestar del animal
durante las horas de ausencia - Culpa
asociada a dejarlo solo, acentuada en

hogares unipersonales (17,2 % de los
hogares) - Considera a la mascota un
miembro mds del hogar

Publicidad internacional de dispositivos que no
encuentra en el mercado local - Oferta local
reducida y concentrada en gama
bdsica - Precios superiores a los internacionales
sin justificacion aparente

Recomendaciones de su veterinario y de otros
propietarios como principal fuente de
validacion - Comentarios sobre productos que
fallaron sin respaldo - Publicidad de marca a la
que asigna baja credibilidad

¢ QUE DICE Y HACE?

ESFUERZOS (DOLORES)

RESULTADOS (GANANCIAS)

Declara interés en la categoria, pero
pospone la compra (intencién de compra M
= 2,85) -Investiga en linea y consulta a
terceros antes de decidir - Compra tras una
demostracion o una recomendacion
personal

Incertidumbre sobre la autenticidad del
producto - Temor a quedar sin respaldo técnico
ante una falla - Dificultad para comparar
especificaciones entre modelos - Percepcion
de precio elevado sin referencia clara de valor

Tranquilidad derivada del monitoreo del
animal - Mejora de la higiene en el cuidado (M
= 3,86, el atributo mejor valorado) - Facilitacién

general del cuidado (M = 3,73) - Estandar de
bienestar equiparable al del resto del hogar

Figura 5. Mapa de empatia del cliente potencial

Sobre lo que escuchd, su principal fuente de confianza fueron las recomendaciones de veterinarios y de otros duenos, por

encima de la publicidad de marca. Sobre lo que dijo e hizo, el cliente mostrd interés en la categoria, pero pospuso la compra.

El dato de intencidn de compra confirmd después ese patron.
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Los esfuerzos que se identificaron fueron: la duda sobre si el producto es auténtico, el miedo a quedarse sin soporte técnico si POLITECNICA

DEL CARCHI

algo falla, la dificultad para comparar las caracteristicas de cada modelo y la sensacion de que el precio es alto sin una
referencia clara de valor. Los resultados (ganancias) que esperaba fueron: la tranquilidad de poder vigilar al animal, el ahorro
de tiempo en las tareas de cuidado y la sensacion de darle un bienestar parecido al del resto de la familia. La propuesta de

valor respondio, punto por punto, a cada uno de esos esfuerzos.

3.1.5. Delimitacién geogrdfica y justificacion del muestreo

La investigacion se circunscribié a la provincia de Pichincha, con énfasis en el canton Quito y en su drea metropolitana de
influencia. La concentracion de la encuesta y de la validacion del producto minimo viable en ese nicleo respondid a criterios
de concenfracion poblacional y econdmica: segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC] (2022), el canton Quito
albergd al 86,7 % de los habitantes de la provincia (2.679.722 de 3.089.473). Esta asimetria permitié sostener que el
comportamiento de compra, la disposicion a pagar por tecnologia y la velocidad de adopcidén de tendencias de consumo
observados en Quito ofrecieron una aproximacion indicativa al mercado provincial, dado el peso demografico y econdmico

del cantén en el conjunto provincial.
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Los siefe cantones restantes de la provincia, Cayambe, Mejia, Pedro Moncayo, Pedro Vicente Maldonado, Puerto Quito, POLITECNICA

DEL CARCHI

Ruminahui y San Miguel de los Bancos, presentaron, con la excepcion de Ruminahui, una densidad poblacional y un ingreso
familiar promedio inferiores a los de la capital, de modo que su demanda potencial para dispositivos de gama media y alta fue
marginal frente a la del mercado quiteno. Ruminahui fue la excepciéon: su nivel de ingreso y su continuidad urbana con el
Distrito Metropolitano lo incorporaron de hecho al drea de influencia descrita en el pdarrafo anterior. Aun asi, la estrategia de
comercializacion contempld que los habitantes de los cantones periféricos accedieran al catdlogo mediante los canales
digitales descritos, circunstancia que justificd un alcance estratégico de escala provincial aunque la validacion empirica se

hubiera concentrado en el ndcleo urbano principal.

3.2. Tamano del Mercado

La estimacion del tamano del mercado se realizd mediante el enfoque ascendente, en la secuencia mercado total disponible,
mercado accesible y mercado obtenible. Se eligid este procedimiento, y no la desagregacion de cifras sectoriales agregadas
porgue las publicaciones disponibles reportaron el mercado ecuatoriano de tecnologia para mascotas de forma conjunta con
otras categorias, sin desagregacion provincial, lo que habria introducido un error de atribucion dificil de acotar. El enfoque
ascendente permitid, ademds, que cada filtro aplicado quedara explicitamente vinculado a un dato de la encuesta o a una

fuente estadistica identificable.

37

Educamos para
0 O Www.upec.edu.ec UPE@ transformar
el mundo




3.2.1. Mercado total disponible (TAM)

El mercado total disponible se definid como el conjunto de hogares de la provincia de Pichincha que declararon tener al
menos un perro o un gato, sin restriccion de drea de residencia. Su determinacion no requiridé estimacion indirecta: el Censo de
Poblaciéon y Vivienda de 2022 publica el nUmero de hogares por tenencia de perros y/o gatos segun provincia y drea de
residencia, de modo que el TAM se tomd directamente de esa fuente y la tasa de tenencia se obtiene como cociente de los

propios datos censales.

Tabla 7. Cdlculo del mercado total disponible (TAM)

Pardmetro Valor
Hogares de la provincia de Pichincha 994.599
Hogares del drea urbana de la provincia (referencia) 646.444
Hogares con perros y/o gatos en la provincia 570.361
Tasa de tenencia provincial resultante 57,35 %

TAM: hogares con al menos un perro o gato 570.361

El TAM resultante fue de 570.361 hogares. Este agregado constituyd un limite superior tedrico, pero no una estimacion del
mercado efectivamente accesible. Incluyd hogares sin capacidad de gasto suficiente, hogares sin acceso a canales digitales

y hogares cuya relacion con la mascota no correspondid al patron de humanizacion que sostiene la demanda de la categoria.
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3.2.2. Mercado accesible (SAM) %%LET&EIE}%\T&%%

La delimitacion del mercado accesible aplico tres filtros sucesivos, todos ellos derivados de la evidencia recogida. El primero
restringid el mercado al framo etario de 26 a 55 anos, que la encuesta identificé como el de mayor concentracion vy
capacidad de decision de compra. El segundo acotdé el mercado a los niveles socioecondmicos medio y medio-alto,
coherente con el rango de precio del catdlogo. El tercero conservd Unicamente a quienes declararon disposicion a pagar
igual o superior a USD 80, umbral adoptado como criterio conservador de accesibilidad. Cabe precisar que este umbral supera
el precio promedio ponderado del catdlogo efectivamente costeado (USD 62,82), de modo que el filtro no expresa el precio
minimo rentable del portafolio sino una restriccion deliberadamente exigente: los hogares situados en el tramo inmediatamente
inferior podrian adquirir buena parte de las referencias, por lo que el SAM aqui calculado constituye una estimacion

conservadora.

El SAM se establecid en 94.463 hogares, equivalente al 16,56 % del TAM. La reduccidon de mds de cuatro quintas partes respecto
del mercado total ilustrd la distancia entre la magnitud aparente de la oportunidad y su porcion efectivamente atendible por
un emprendimiento con las caracteristicas del proyecto. Este mercado accesible se distribuyd entre las cinco zonas

consideradas segun la participacion territorial observada en la encuesta.
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Tabla 8. Cdlculo del mercado accesible (SAM)
Filiro aplicado Criterio Factor Resultado
Punto de partida (TAM) Hogares con perro o gato — 570.361
Edad del responsable de compra 26 a 55 anos 66,49 % 379.223
Nivel socioeconémico Medio y medio-alto 35,00 % 132.728
Umbral de precio Disposicion a pagar = USD 80 7117 % 94.463
SAM: mercado accesible — — 94.463 hogares

Tabla 9. Distribucion territorial del mercado accesible (SAM)

Zona Participacion Hogares del SAM
Norte 22,60 % 21.349
Centro 20,00 % 18.893
Sur 19,74 % 18.647
Valle de los Chillos 18,96 % 17.910
Cumbayd / Tumbaco 18,70 % 17.664
Total 100,00 % 94.463

La distribucion confirmod la ausencia de un nucleo dominante: la zona con mayor participacion reunid 21.349 hogares y la de
menor participacion 17.664, una diferencia inferior a 3.700 hogares. Este resultado descartd una estrategia de concentracion
geogrdfica y respaldd el diseno de distribucion metropolitana descrito.
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3.2.3. Mercado obtenible (SOM) y estimacién de la demanda POLITECNICA
DEL CARCHI

El mercado obtenible se estimé como la fraccion del SAM que el emprendimiento pudo captar de manera realista, dada su

capacidad operativa, su inversion publicitaria y su condicion de operador entrante sin reconocimiento de marca.

La senda de penetfracion adoptada partid del 0,49 % del SAM en el primer ano, con incrementos anuales sostenidos por la

ampliacion del catdlogo, la consolidacion de las alianzas de distribucion y la maduracion de los canales digitales.

La senda se fijé con un criterio de capacidad operativa, en lugar de un porcentaje del SAM. Este criterio es determinante para
la validez de la proyeccion: se determind el volumen que el emprendimiento podia colocar con su capacidad operativa e
inversion publicitaria, y se contrastd con el modelo de costeo, de modo que el lote de 1.306 unidades quedara absorbido por

la demanda proyectada de los dos primeros anos.

El dimensionamiento se ancld, por tanto, en la capacidad operativa y en el tamano de la orden de compra, criterio que
vincula la proyeccién con decisiones de aprovisionamiento ejecutables: el 0,49 % resultante opera como una meta de gestion,

gue se contrastard con las ventas del primer ejercicio de operacion.

La demanda estimada para el primer ano equivalid a 467 unidades anuales, esto es, aproximadamente 39 unidades
mensuales, y a 839 unidades en el segundo. La suma de ambos ejercicios, 1.306 unidades, coincide con el volumen de la
primera importacion costeada: el lote quedd dimensionado, por tanto, como inventario de dos anos y no de un ciclo

comercial breve.
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Bajo esta senda, la venta de 520 unidades (con la que se recupera la inversién inmovilizada en la importacién, no el equilioio  POLITECNICA

DEL CARCHI

operativo) se alcanzaria hacia el decimotercer mes de operacion.
Este dimensionamiento tiene dos implicaciones.

La primera es de capital de frabajo: la inversion de USD 32.660,26 permanece inmovilizada en inventario durante un periodo
prolongado, lo que exige disponer de liquidez adicional para sostener la operacion corriente mientras el lote rota. La segunda
es de riesgo de obsolescencia: los ciclos de producto en electronica de consumo se situan entre 12 y 18 meses, plazo del
mismo orden que el horizonte de rotacion proyectado. Por ello, las referencias de mayor contenido tecnolégico deben
concenfrarse en la fraccion del lote destinada al primer ano. La verificacion de la senda requiere un seguimiento de al menos

cuatro trimestres; el primer ano de operacion serd la prueba de contraste de la estimacion.

El precio promedio ponderado empleado en la proyeccion fue de USD 62,82, calculado sobre el catdlogo efectivamente
costeado. Se prefirid este valor al de USD 131,62 que arroja la disposicion a pagar declarada, media ponderada de los puntos
medios de los tramos declarados, porque la proyeccion de ingresos debe descansar sobre los precios del portafolio que el
emprendimiento va a comercializar y no sobre el umbral que el mercado manifestd tolerar. La distancia entre ambas cifras
constituye un hallazgo: el catdlogo se posiciona a menos de la mitad del umbral declarado, y de ahi que la reorientacion
hacia categorias de mayor valor unitario formulada tenga efecto directo sobre los ingresos. Este precio promedio se mantuvo

constante en términos reales a lo largo del horizonte por prudencia metodoldgica.
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Tabla 10. Estimaciéon del mercado potencial total a cinco anos POLITECNICA
Concepto Afio1  ARo2  Afio3  AhRo4  Afo5 DEL CARCHI
Penetracion sobre el SAM 0,49 % 0.89 % 1,01 % 1,14 % 1,30 %
Clientes captados 467 839 953 1.083 1.230
Precio promedio ponderado (USD) 62,82 62,82 62,82 62,82 62,82
SOM: ingresos estimados (USD) 29.337 52.706 59.872 68.014 77.264
Punto de equilibrio (unidades) 520 520 520 520 520
Mes de alcance Mes 13 — — — —

3.3. Validacién de Hipoétesis del modelo

La validacion del modelo de negocio se organizé segun las tres dimensiones habituales en la evaluacion de emprendimientos
tempranos: deseabilidad, referida a si el mercado quiso el producto; factibilidad, referida a si el emprendimiento pudo

entregarlo; y viabilidad, referida a si la operacion resultd sostenible en términos econdmicos.

3.3.1. Deseabilidad
La deseabilidad se evalud con once preguntas: nueve de escala Likert de 1 a 5y dos sobre el comportamiento de compra.

Las preguntas midieron seis aspectos de la deseabilidad. El primero fue la utilidad que el cliente ve en los dispositivos para
cuidar a su mascota. El segundo, qué tan abierto estd el mercado a la tecnologia conectada. El tercero, la intencion de

compra. El cuarto, cudnto pesan la garantia y el servicio técnico local en la decision.
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El quinto, el precio mdximo que permite una importacion rentable. Y el sexto, el canal de compra que prefiere el mercado. POLITECNICA

DEL CARCHI

La encuesta indicd que el mercado percibe utilidad en el dispositivo. Las tres preguntas sobre utilidad percibida quedaron por
encima del punto medio de la escala. Dos de ellas destacaron: mejora de la higiene (M = 3,86; DE = 1,24) y facilitacion del

cuidado (M =3,73; DE = 1,36), que fueron las mejor valoradas de toda la encuesta, con acuerdo del 67,79 % y del 63,64 %.
La mejora de la organizacion tuvo menos respaldo (M = 3,22; DE = 1,37; acuerdo 45,72 %).
Esto sugiere que el cliente asocia el dispositivo con el bienestar del animal mds que con su propia comodidad en casa.

La apertura del mercado a la tecnologia se confirmo solo en parte. Ver la innovacion como Util tuvo un promedio de 3,35 (DE =
1,23) y la comodidad con la tecnologia, de 3,25 (DE = 1,35). Ambas quedaron por encima del punto medio. Sin embargo, el
ahorro de tiempo quedd por debajo (M =2,91; DE = 1,32), con un acuerdo del 36,63 %. Hay apertura a la tecnologia, pero no

gira en torno al argumento de la eficiencia.

La encuesta indicd que el mercado percibe utilidad en el dispositivo. Las tres preguntas sobre utilidad percibida quedaron por
encima del punto medio de la escala. Dos de ellas destacaron: mejora de la higiene (M = 3,86; DE = 1,24) y facilitacion del
cuidado (M = 3,73; DE = 1,36), que fueron las mejor valoradas de toda la encuesta, con acuerdo del 67,79 % y del 63,64 %. La
mejora de la organizacion tuvo menos respaldo (M = 3,22; DE = 1,37; acuerdo 45,72 %). Esto sugiere que el cliente asocia el

dispositivo con el bienestar del animal mdas que con su propia comodidad en casa.
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La apertura del mercado a la tecnologia se confirmé solo en parte. Ver la innovacion como Util tuvo un promedio de 3,35 (DE=  POLITECNICA

DEL CARCHI

1,23) y la comodidad con la tecnologia, de 3,25 (DE = 1,35). Ambas quedaron por encima del punto medio.

Sin embargo, el ahorro de tiempo quedd por debajo (M = 2,91; DE = 1,32), con un acuerdo del 36,63 %. Hay apertura a la

tecnologia, pero no gira en torno al argumento de la eficiencia.

Tabla 11. Resultados de la dimensidn deseabilidad, ordenados por valoracion Mejorala higiens - I .

media . .
Facilita el cuidado de la mascota [N 273

Reactivo Indicador Media DE Mediana Acuerdo (%) o
Innovacien util - GG o35
Pé Mejora la higiene 3,86 1,24 4 67,79 %
P5 Facilita el cuidado 3,73 1,36 4 63,64 % Confianza en la gorantio - [ 3.34
P10 Innovacion Util 3.35 1,23 4 52,72 % o
Servicio técrico [N 3.29
P12 Confianza en la garantia 3.34 1,31 4 51,69 %
P13 Servicio técnico local 3,29 1,24 3 49,09 % Gamsdidodrorioistroloct [ =05
P8 Comodidad Tecnolégico 3,25 1,35 4 50,65 % Mejora la arganizacion _ 392
P7 Mejora la organizaciéon 3.22 1,37 3 45,72 %
P9 Ahorro de tiempo 2,91 1,32 3 36,63 % e e ———
P11 Intencién de compra 2,85 1,31 3 36,10 % Intencién de compra NN 25
1.00 1.50 2.00 2.50 3.00 2.50 400 4.50 5.00
Figura 6. Valoracion media de los reactivos de
percepcion (escala 1 a 5)
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Mejora la higiene

Facilifa el cudodo de la mascota

Inncvacicon Uil

Confianza en la garantia

Servicio técnico

Comodidad con la tecnologia

Mejora la organizacion

Ahomro de tiempo

Intencién de compra

0% 10% 20% 30% 40% 50% &0% 0% 0% 0%

-

ETotadmente en desacuerdo B En desacuerdo  ®Nide acuerdo ni en desacuerde  BDe ocuerdo  ETotalmente de acuerdo

Figura 7. Distribucion porcentual de las respuestas por reactivo
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350%
31.4%

La intencién de compra tuvo la valoracidon mds baja de toda la encuesta (M = 2,85; Ak .

DE =1.,31), con un acuerdo del 36,10 %. La diferencia entre este valor y el de la utilidad 250%

percibida fue de 1,01 puntos frente a la pregunta mejor valorada. Este fue el hallazgo 200% — =
mas importante del estudio de mercado y se analiza aparte. 150%

El respaldo posventa influyd en la evaluacion del producto. La confianza en la 100%

garantia (M = 3,34; DE = 1,31) y el servicio técnico local (M = 3,29; DE = 1,24) quedaron 50%

por encima del punto medio, con acuerdo del 51,69 % y del 49,09 %. Estos valores 00%

Tienda especializada Veterinaria QOnline nacional Marketplace

confirman que el respaldo posventa fue una condicidn que el cliente incluye al . .
4 P P 9 Y Figura 8. Preferencia declarada de canal

evaluar el producto. Esto coincide con la desconfianza detectada antes. de compra
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El mercado se mostrd dispuesto a pagar el rango de precios del portafolio. El 71,17 % dijo estar dispuesto a pagar USD 80 o mds, %%LE'I&EFE%\TICA
CHI

y el 47,79 %, mds de USD 120. Estos precios encajan con los costos de importacion comprobados en la prueba piloto, algo que

se desarrolla mds adelante.

El canal digital no bastd por si solo. La fienda en linea de alcance nacional fue la opcion mas elegida (31,43 %), pero no llegd ni
a un tercio del mercado. Al agrupar las respuestas por tipo de canal, la preferencia quedd pareja: los canales digitales (tienda
en linea 31,43 % y marketplaces 20,00 %) sumaron el 51,43 %; los canales fisicos (tienda especializada 27,27 % y veterinaria 21,30
%), el 48,57 %. Como casi la mitad del mercado prefirid una tienda fisica, el canal digital por si solo no basta para atenderlo. Por
eso hubo que replantear la estrategia de canal, que al inicio del proyecto era solo digital. Asi se llegd a un modelo mixto, con

ventas fisicas y digitales a la vez.

El promedio de 3,73 hizo de esta la segunda pregunta mejor valorada de la encuesta. Sin embargo, la desviacion estdndar de
1,36 fue la segunda mads alta del blogue. Esto indica respuestas muy divididas, no un acuerdo parejo: junto al 63,64 % que
estuvo de acuerdo hubo un 18,96 % en desacuerdo. El mercado no fue undnime. Esa minoria en contra fue lo bastante amplia

como para no dar por hecho que el beneficio del dispositivo se entiende sin explicacion.
Resultados por reactivo

Este apartado muestra el resultado de cada pregunta por separado, con su distribucion de respuestas, sus estadisticos y su

interpretacion.
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Se hace asi porque cada pregunta de percepcion midid una caracteristica distinta del valor percibido. Por eso, cada una se

puede leer por separado. Las cuatro preguntas demogrdaficas se analizaron antes y no se repiten aqui.

Reactivo P5: el dispositivo facilita el cuidado de la mascota

La pregunta P5 indagd si el encuestado creia que un dispositivo inteligente facilitaria el cuidado diario de su mascota. Las
respuestas se concentraron en el extremo alto de la escala. La categoria “totalmente de acuerdo” reunid sola el 40,00 % de las

respuestas, el porcentaje mds alto de cualquier categoria en todo el bloque de percepcion.

El promedio de 3,73 hizo de esta la segunda pregunta mejor valorada de la encuesta. Sin embargo, la desviacion estdndar de
1,36 fue la segunda mads alta del blogue. Esto indica respuestas muy divididas, no un acuerdo parejo: junto al 63,64 % que
estuvo de acuerdo hubo un 18,96 % en desacuerdo. El mercado no fue undnime. Esa minoria en contra fue lo bastante amplia

como para no dar por hecho que el beneficio del dispositivo se entiende sin explicacion.
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Tabla 12. Distribucién de respuestas del reactivo P5

Categoria de respuesta Frecuencia Porcentaje % acumulado Tofalmente en desacuerdo - 1.7%
Totalmente en desacuerdo 45 11,69 % 11,69 %
En desacuerdo 28 727 % 18,96 %
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 67 17,40 % 36,36 % En desacuerdo . 7:3%
De acuerdo 91 23.64 % 60,00 %
Totalmente de acuerdo 154 40,00 % 100,00 %
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 17.4%

Total 385 100,00 % —

Figura 9. Distribucion porcentual de las
respuestas del reactivo P5
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Reactivo Pé: el dispositivo mejora la higiene en el cuidado POLITECNICA
DEL CARCHI

La pregunta Pé midio si el cliente creia que el dispositivo mejoraria la higiene en el cuidado del animal. Obtuvo el promedio
mas alto de toda la encuesta (M = 3,86) y el mayor acuerdo agregado (67,79 %). También tuvo el menor rechazo del bloque:

solo un 14,28 % estuvo en desacuerdo.

Tabla 13. Distribucion de respuestas del reactivo P6
Totalmente en desacuerdo 7.8%
Categoria de respuesta Frecuencia Porcentaje % acumulado
Totalmente en desacuerdo 30 7.79 % 7.79 %
En desacuerdo 25 6,49 % 14,29 % En desacuerdo 6.5%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 69 17,92 % 32,21 %
De acuerdo 105 27,27 % 59,48 %
Totalmente de acverdo 156 40,52 % 100,00 % Ni g doniend g 17.9%
Total 385 100,00 % _ i de acuerdo ni en desacuerdo 9%
De acuerdo - 27.3%
Totalmente de acuerdo - 40.5%
Figura 10. Distribucién porcentual de las
respuestas del reactivo Pé
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Dos rasgos distinguieron a esta pregunta. El primero: su desviacion estandar de 1,24, la segunda mds baja del bloque, que POLITECNICA

DEL CARCHI

indica mds acuerdo entre las respuestas que en los demds atributos. El segundo: la higiene es un beneficio que se ve y da
resultado de inmediato, a diferencia del orden en el hogar o el ahorro de tiempo, cuyos efectos son mas difusos. Al juntar una
valoracion alta con respuestas poco dispersas, la higiene resultd el argumento comercial mas solido del portafolio. Este

hallazgo guid la propuesta de valor descrita.

Reactivo P7: el dispositivo mejora la organizacién del cuidado

La pregunta P7 examind si el cliente creia que el dispositivo mejoraria la organizacion de las rutinas de cuidado. El resultado
bajé bastante frente a las dos preguntas anteriores: el promedio fue de 3,22, el acuerdo agregado no llegd a la mitad (45,72 %)

y la mediana bajé a 3.

El rasgo mds revelador de esta pregunta fue su desviacion estandar de 1,37, la mds alta de toda la encuesta. Ademds, tuvo la
mayor concentracion en la categoria neutra (24,68 %). Esta mezcla de mucha dispersion y mucha neutralidad sugiere falta de
una opinion formada, mdas que desacuerdo. Organizar las rutinas de cuidado es un beneficio dificil de imaginar sin haber usado

el dispositivo. Esto encaja con la poca familiaridad con la categoria vista en general.
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Tabla 14. Distribucién de respuestas del reactivo P7
Categoria de respuesta Frecuencia Porcentaje % acumulado Totalmente en desacuerdo - 16.4%
Totalmente en desacuerdo 63 16,36 % 16,36 %
En desacuerdo 51 13.25% 29,61 %
Ni de acuerdo ni en desacuverdo 95 24,68 % 54,29 % En desacuerdo - 13.3%
De acuerdo 90 23,38 % 77,66 %
Totalmente de acuerdo 86 22,34 % 100,00 %
Total 385 100,00 % — Ni de acuerdo nien 24.7%
desacuerdo
De acuerdo 23.4%
Totalmente de acuerdo 22.3%

Figura 11. Distribucién porcentual de las
respuestas del reactivo P7
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Reactivo P8: comodidad con el uso de tecnologia conectada POLITECNICA
DEL CARCHI
La pregunta P8 midid qué tan comodo se sentia el cliente usando dispositivos confrolados desde el teléfono movil. El promedio
de 3,25y el acuerdo agregado del 50,65 % muestran un mercado dividido casi por mitades. La categoria “de acuerdo” reunid
el mayor porcentaje individual (30,65 %).
Tabla 15. Distribucion de respuestas del reactivo P8
Categoria de respuesta Frecuencia Porcentaje % acumulado
Totalmente en desacuerdo 58 15,06 % 15,06 %
En desacuerdo 61 15,84 % 30,91 % Totalmente en desacuerdo 15.1%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 71 18,44 % 49,35 %
De acuerdo 118 30,65 % 80,00 %
Totalmente de acuerdo 77 20,00 % 100,00 % En desacuerdo 15.8%
Total 385 100,00 % —
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 18.4%

De acuerdo 30.7%

Totalmente de acuerdo 20.0%

Figura 12. Distribucion porcentual de las respuestas del
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Esta pregunta tuvo un dato Util para segmentar: fue la que mostrd la relacién mds clara con el tramo de edad (V de Cramér= POLITECNICA

DEL CARCHI

0,269; x2=111,83). Como se esperabaq, los mds jovenes declararon sentirse mds comodos con la tecnologia. Esa relacion indica
que la barrera para adoptar la tecnologia se concentra en las personas de mayor edad, v justifica que el acompanamiento

(manual de configuracion en espanol e instalacion asistida) se dirija sobre todo a ese grupo.

Reactivo P9: percepcion de ahorro de tiempo

La pregunta P9 indago si el cliente creia que el dispositivo le haria ahorrar tiempo. El resultado fue el segundo mdas bajo de la
encuesta: el promedio de 2,91 quedd por debajo del punto medio y el acuerdo agregado llegd apenas al 36,63 %, frente a un
39.48 % en desacuerdo.

Que el desacuerdo superara al acuerdo hace de esta una de las dos Unicas preguntas del blogue con saldo negativo. Por lo
tanto, el cliente no percibié el ahorro de tiempo como el beneficio principal del dispositivo. La comparacion con P5 y Pé
muestra que el mismo mercado que valord el cuidado y la higiene le restd importancia a la eficiencia. Por eso no tiene sentido
usar la comodidad del dueno como eje de comunicacion. En cambio, se confirma que el bienestar del animal debe ser el

centro de la propuesta de valor.
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Tabla 16. Distribucion de respuestas del reactivo P? Totalmente en desacuerdo - 19.5%
Categoria de respuesta Frecuencia Porcentaje % acumulado
Totalmente en desacuerdo 75 19,48 % 19.48 %
En desacuerdo 77 20,00 % 39,48 %
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 92 23,90 % 63,38 % En desacuerdo - 20.0%
De acuerdo 90 23,38 % 86,75 %
Totalmente de acuerdo 51 13.25% 100,00 %
Total 385 100,00 % — Ni de acuerdo ni en
desacuerdo 23.9%
De acuerdo - 23.4%
Totalmente de acuerdo 13.3%

ﬁ o www.upec.edu.ec

Figura 13. Distribucion porcentual de las
respuestas del reactivo P9
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Reactivo P10: la innovacion tecnolégica resulta 0til para la mascota POLITECNICA
DEL CARCHI
La pregunta P10 midié la valoracion general de la innovacion tecnoldgica aplicada al cuidado animal. El promedio de 3,35y
el acuerdo agregado del 52,72 % la ubicaron en la mitad superior del bloque. La categoria “de acuerdo” reunid el 35,58 % de
las respuestas, el porcentaje individual mdas alto de esta pregunta.
Tabla 17. Distribucion de respuestas del reactivo P10
Categoria de respuesta Frecuencia Porcentaje % acumulado
Totalmente en desacuerdo 43 11,17 % 11,17 %
En desacuerdo 50 12.99 % 2416 % Totalmente en desacuerdo 11.2%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 89 23,12 % 47,27 %
De acuerdo 137 35,58 % 82,86 %
Totalmente de acuerdo 66 17,14 % 100,00 % En desacuerdo 13.0%
Total 385 100,00 % —
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 23.1%

De acuerdo 35.6%

Totalmente de acuerdo 17.1%

Figura 14. Distribucion porcentual de las respuestas del
57 reactivo P10
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Su desviacion estdndar de 1,23 fue la mds baja de toda la encuesta, lo que indica el mayor acuerdo entre las respuestas. Esto %%LL?T&EIE}%\T&%%

se lee con claridad: el mercado vio con buenos ojos la innovacion en general, con pocas respuestas divididas. La dificultad
estuvo en traducir la tecnologia en beneficios concretos, como reflejan los valores mds bajos de P7 y P9. Sobre todo, el

problema fue llevarla a la compra real.

Reactivo P11: intenciéon de compra

La pregunta P11 indagd directamente si el encuestado estaba dispuesto a comprar un dispositivo inteligente para su mascota.
Tuvo el promedio mds bajo de toda la encuesta (M = 2,85) y el menor acuerdo agregado (36,10 %), frente a un 40,26 % en

desacuerdo. Junto con P9, fue una de las dos Unicas preguntas con saldo negativo.

La distribucion mostrd algo que el promedio por si solo esconde: el 23,64 % quedd en la categoria neutra y el 21,56 % en el
rechazo total. Asi, casi la mitad de la muestra se dividid entre la indecision y el rechazo. Este resultado, comparado con la
disposicion a pagar de P14 (donde el 47,79 % aceptd pagar mds de USD 120), forma la contradiccion que se analiza en detalle
mas adelante. Por ahora basta decir que la relacion entre ambas preguntas fue clara (V de Cramér = 0,293), lo que descarta

que fueran respuestas contradictorias dadas al azar.
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Tabla 18. Distribucidon de respuestas del reactivo P11
Categoria de respuesta Frecuencia Porcentaje % acumulado
Totalmente en desacuerdo 83 21,56 % 21,56 %
En desacuerdo 79 18.70 % 40,26 % Totalmente en desacuerdo 21.6%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 91 23,64 % 63,90 %
De acuerdo 96 24,94 % 88,83 %
Totalmente de acuerdo 43 11,17 % 100,00 % En desacuerdo 18.7%
Total 385 100,00 % —
Ni de acuerdo ni en
desacuerdo 23.6%
De acuerdo - 24.9%
Totalmente de acuerdo - 11.2%
Figura 15. Distribuciéon porcentual de las
respuestas del reactivo P11
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Reactivo P12: confianza asociada a la garantia POLITECNICA
DEL CARCHI
La pregunta P12 midid cudnto influiria una garantia comprobable en la confianza del encuestado hacia el producto. El
promedio de 3,34 y el acuerdo agregado del 51,69 % la ubicaron por encima del punto medio, con un 22,08 % en “totalmente
de acuerdo”.
Tabla 19. Distribucion de respuestas del reactivo P12
Categoria de respuesta Frecuencia Porcentaje % acumulado
Totalmente en desacuerdo 49 12,73 % 12,73 %
En desacuerdo 54 1403 % 26,75 % Totalmente en desacuerdo 12.7%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 83 21,56 % 48,31 %
De acuerdo 114 29.61 % 77,92 %
Totalmente de acuerdo 85 22,08 % 100,00 % En desacuerdo 14.0%
Total 385 100,00 % —
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 21.6%

De acuerdo 29.6%

Totalmente de acuerdo 22.1%

Figura 14. Distribucion porcentual de las respuestas del
60 reactivo P12
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La importancia de esta pregunta fue mds alld de su puesto en el ranking de promedios. Su valoracion superd a la de la  POLITECNICA

. . - L . DEL CARCHI
infencion de compra en 0,49 puntos. Esto indica que el respaldo formal pesé mas en la evaluacion del producto que las ganas
de comprarlo, y confirma la desconfianza detectada hacia la oferta informal que ya existe. De aqui sali® una decision
concreta: formalizar una garantia escrita de doce meses, ya documentada.
Reactivo P13: disponibilidad de servicio técnico local
La pregunta P13 examind qué importancia le daba el cliente a que existiera servicio técnico en el pais. El promedio de 3,29 y el
acuerdo agregado del 49,09 % la ubicaron justo por debajo de P12, con el menor rechazo total de todo el bloque (10,65 %).
Tabla 20. Distribucién de respuestas del reactivo P13
Totalmente en desacuerdo - 10.7%
Categoria de respuesta Frecuencia Porcentaje acun?;la do
En desacuerdo - 16.4%
Totalmente en desacuerdo 4] 10,65 % 10,65 %
En desacuerdo 63 16,36 % 27,01 % Ni de acuerdo ni en desacuerdo 23.9%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 92 23.90 % 50,91 %
De acuerdo 121 31,43 % 82,34 % De acuerdo _ 31.4%
Totalmente de acuerdo 68 17,66 % 100,00 % Totalmente de acuerdo _ 17.7%
Total 385 100,00 % —

Figura 17. Distribucion porcentual de las respuestas
delreactivo P13
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El respaldo posventa, medido en P12 y P13, superdé en ambos casos a la intencién de compra. La combinacién de garantia y %%Lﬂ%%gé%ﬁ

servicio técnico local operé como un factor integrado en la evaluaciéon del producto. Esto muestra que el mercado evalud el
producto y su respaldo como un paquete inseparable. Esto afectd directamente la estructura de costos: el margen minimo por
producto tuvo que incluir el costo de sostener la garantia y el servicio técnico. Esa condicion fue clave en el andlisis de

viabilidad.
Reactivo P14: disposicion a pagar por un dispositivo

La pregunta P14 recogid el rango de precio que el encuestado considerd aceptable para un dispositivo inteligente para su
mascota. Las respuestas quedaron muy repartidas: el framo mas elegido reunid el 28,83 % y el menos elegido, el 22,34 %. La

diferencia entre ambos fue de apenas 6,49 puntos porcentuales.
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Tabla 21. Distribucion de respuestas del reactivo P14
Categoria de respuesta Frecuencia Porcentaje 7% Menos de USD 80 28.8%
acumulado

Menos de USD 80 111 28,83 % 28,83 %
De USD 81 a USD 120 90 23,38% 5221 % 0D 81 0120 _ 22.4%
De USD 121 a USD 180 86 22,34 % 74,55 %

Mas de USD 180 98 25,45 % 100,00 %

Mds de USD 180 25.5%
Figura 18. Distribucién porcentual de las respuestas
delreactivo P14
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Este reparto tan parejo fue un hallazgo con efecto directo en el disefio del catdlogo. Silas respuestas se hubieran concentrado  POLITECNICA

DEL CARCHI

en un framo, habria bastado una sola gama de precios. En cambio, el reparto observado indica al menos tres grupos de
precio de tamano parecido, por lo que una sola gama se quedaria corta. De aqui salié el catdlogo escalonado en tres niveles
descrito. La pregunta mostré ademds la relacion mds fuerte de toda la encuesta con el gasto mensual (V de Cramér = 0,38; x2

=166,63; gl = 9), que respalda la validez de criterio analizada.

Reactivo P15: canal de compra preferido

La pregunta P15 recogio el lugar de compra preferido por el encuestado. La tienda en linea de alcance nacional fue la mds
elegida con el 31,43 %, seguida por la tienda fisica especializada con el 27,27 %, la clinica veterinaria con el 21,30 % vy el

mercado electronico (marketplace) con el 20,00 %.

En este reparto ningun canal domind: ninguna opcidon llegd por si sola a un tercio de las menciones. Al agrupar por tfipo de
canal, la preferencia quedd pareja entre los digitales (51,43 %) vy los fisicos (48,57 %). Como casi la mitad del mercado prefirid
una tienda fisica, el canal digital por si solo no bastd. Por eso se replanted el modelo de canal, que era solo digital, hacia uno
gue combina tienda fisica y canales digitales. La clinica veterinaria merecid atencion aparte: reunié un 21,30 % de preferencia
y, ala vez, es la fuente de recomendacion mds confiable para el dueno. Asi reunid las dos condiciones que la tercera prueba

del producto minimo viable senalé como clave para cerrar la venta.
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Tabla 22. Distribucion de respuestas del reactivo P15

Categoria de respuesta Frecuencia Porcentaje % acumulado
Tienda en Ilnetu de alcance 121 31 43% 31.43%
nacional
Tienda fisica especializada en 105 2727 % 5870 %
mascotas
Clinica o consultorio veterinario 82 21,30 % 80,00 %

Marcado electrénico
(marketplace)

Total 385 100,00 % —

77 20,00 % 100,00 %
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Tienda en linea nacional 31.4%

Tienda fisica especializada 27.3%

Clinica veterinaria 21.3%

Marketplace 20.0%

Figura 19. Distribucion porcentual de las respuestas
delreactivo P15
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Andlisis de la brecha entre utilidad percibida e intencién de compra POLITECNICA
DEL CARCHI

El contfraste entre una utilidad percibida alta y una intencion de compra baja necesitd un andlisis aparte. Una lectura
superficial sugeriria que la oportunidad no existe. Antes hay que aclarar qué se estd comparando. Las preguntas de
percepcion midieron caracteristicas distintas. En consecuencia, la diferencia observada compara dos caracteristicas medidas
por separado. La brecha (diferencia) es, entonces, un dato que describe la relacion entre dos indicadores. Explicar su causa

exige mads evidencia. Hay motivos para no quedarse con la lectura pesimista.

El mds evidente tiene que ver con el desconocimiento. En productos poco conocidos, la intencion de compra declarada suele
medir qué tanto conoce el cliente el producto, mds que sus ganas reales de comprarlo. Quien nunca vio funcionar un

comedero programable no tenia informacidn para prever si lo compraria.

Por eso su respuesta tendid al punto medio de la escala. La mediana de 3 en esta pregunta, junto con el 23,64 % de respuestas

neutras, encaja con esta explicacion.

La disposicion a pagar apunta en la misma direccion y deja ver una contradiccion: solo se entiende si hay dificultades para
concretar la compra. Si el 47,79 % dijo estar dispuesto a pagar mdas de USD 120 por un dispositivo, la baja intencidon de compra

no se debe a falta de dinero ni a que valoren poco el producto.

El obstdculo estd entre valorar el producto y comprarlo: dudas sobre si es auténtico, sobre el respaldo y sobre si el modelo sirve

para su mascota.
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Las pruebas del producto minimo viable terminaron de inclinar la balanza. La mayoria de los compradores reales llegaron por POLITECNICA

DEL CARCHI

una demostracion presencial o por la recomendacion de alguien de confianza. Los datos observados respaldan esta idea con
evidencia de comportamiento. En la tercera prueba se generaron 45 contactos comerciales. De los 12 que aceptaron una
demostracion presencial, 9 compraron (75 %). De los 33 que solo usaron el canal digital sin demostracion, 4 compraron (12 %).
Esta diferencia, superior a seis veces en la tasa de conversion, encaja con esa explicacion y orienta los recursos hacia la

demostracion y las alianzas presenciales. El punto débil estd en el paso de la duda a la compra.
La consecuencia prdactica de este andilisis afectd a todo el modelo de negocio.

Justificd destinar recursos a la asesoria antes de la compra, la garantia extendida, la presencia en ferias y veterinarias, y la

creacion de contenido de demostracion en los canales digitales. También aclard coémo leer la brecha:

la intencidon de compra subid cuando se redujo la duda sobre autenticidad y respaldo, mediante una demostracion o una

recomendacion.

Su comprobacion sistematica, mediante un diseno comparativo, se programé para el segundo ano de operacion, cuando el

volumen de ventas permita dimensionar la magnitud del efecto.

3.3.2. Factibilidad

La factibilidad indago si el emprendimiento tuvo la capacidad real de ejecutar el modelo planteado.
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A diferencia de la deseabilidad, que se comprobd con las respuestas del mercado, la factibilidad se validd ejecutando. Cada  POLITECNICA

DEL CARCHI

aspecto se puso a prueba realizando de verdad el proceso correspondiente.

Acceso y cdlificacion de proveedores

Encontrar proveedores internacionales fue la barrera de entrada mds costosa para un importador pequeno. La causa estd en
el frabajo de elegir entre la abundante oferta de las plataformas mayoristas. El emprendimiento resolvidé esto con agentes de

infeligencia artificial.

Se configuraron para recorrer los catdlogos de Alibaba, Made in China y Global Sources, sacar las caracteristicas técnicas de
los productos que encajaban con el perfil buscado y ordenar todo en una tabla comparable: precio por unidad segun la

cantidad, pedido minimo, certificaciones declaradas, antigiedad del proveedor y reputacion en la plataforma.

Antes de continuar, se define qué se entiende aqui por agente. La literatura reciente distingue entre los agentes de inteligencia
artificial, sistemas modulares basados en modelos de lenguaje que automatizan tareas especificas mediante herramientas
externas, instrucciones y mejoras de razonamiento, y la inteligencia artificial agéntica, que coordina varios agentes con
memoria persistente y mayor autonomia (Sapkota et al., 2025). El agente de aprovisionamiento del emprendimiento se ubico
entre ambos extiremos. Se construyd sobre el modelo de lenguaje Claude (Anthropic), con acceso a busqueda web en tiempo
real, generacion de documentos y hojas de cdlculo, y memoria entre sesiones, pero mantuvo la supervision humana en cada

decision relevante: el contacto con proveedores, la negociacion, el pago y la seleccion final.
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Esta condicion coincide con lo que Pemdn (2026) sefiala para las pymes: las herramientas de 1A generativa tienen hoy costos POLITECNICA

DEL CARCHI

accesibles y pueden reducir entre 30 % y 40 % el tiempo operativo dedicado a tareas repetitivas de documentacion, siempre

que las decisiones criticas sigan en manos de una persona.

En la misma linea, Gomez Sanchez (2024) concluye que las empresas que incorporan inteligencia artificial en la gestion del

comercio exterior obtienen una ventaja competitiva frente a las que no lo hacen.

El aporte de los agentes consistido en acortar la fase de buUsqueda. La eleccidon del proveedor siguid siendo decision del equipo.
Buscar a mano productos comparables en fres plataformas, revisando caracteristicas y condiciones comerciales, tomaba

varios dias por categoria de producto.

Con los agentes, esa fase se redujo a revisar resultados ya ordenados. Este ahorro fue clave para un equipo de dos personas

que cubria a la vez las tareas comerciales y operativas.

La calificacion final de los proveedores incluyd criterios que los agentes no podian evaluar y que exigieron frabajo directo del
equipo: qué tan rdapido respondian las consultas técnicas, si estaban dispuestos a enviar muestras, si las certificaciones
declaradas coincidian con los documentos entregados y si aceptaban condiciones de pago compatibles con el capital de
trabajo disponible. El acceso a proveedores quedd demostrado: el procedimiento permitid armar una cartera de proveedores

calificados en las categorias prioritarias del catdlogo.
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El impacto de los agentes de IA en la bUsqueda de proveedores (sourcing) se midié durante la validacién. Buscar a mano POLITECNICA

. . . . - . DEL CARCHI
productos comparables en tres plataformas (Alibaba, Made in China y Global Sources), revisando caracteristicas y condiciones
para una categoria, tomod unas 40 horas de trabajo.
Con los agentes, esa fase bajdé a 8 horas de revisar resultados ya ordenados, un ahorro del 80 % del tiempo de busqueda. Este
ahorro fue clave para un equipo de dos personas que cubria a la vez lo comercial y lo operativo. Es la principal ventaja
medible de sumar tecnologia al modelo de negocio.
Tabla 23. Comparacion del esfuerzo y costo con y sin agentes de inteligencia artificial (operacion piloto)
Actividad S'r! CIEEIED CE L Cop CIEETIED EE 1 Ahorro estimado
(tiempo - costo) (tiempo -costo)
BUsqueday comparacion dg proveedores (por categoria 40 h, USD 120 8 h, USD 24 32 h, USD 96 (=80 %)
priorizada)
Construccién del informe financiero (26 hojas de costeo,
oroyeccion y evaluacion) 20 h, USD 60 3 consultas, 2,5 h, USD 8 17.5 h, USD 52
., . . Atencidn manual, Respuestas asistidas de primer Libera horas para la venta
Atencién de consultas de primer nivel . . . .
mensaje a mensaje nivel consultiva.
Costo de la herramienta (Claude Pro / ChatGPT Plus) — USD 20 mensuales Costo fijo mo(rjggnho(lrf;in’re al ahorro
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El flujo de la Figura 20 se organizd en diez etapas encadenadas. La
primera verificd que el producto, el objetivo, el presupuesto y el
pais de destino estuvieran definidos antes de iniciar la busqueda;
las Ultimas produjeron la lista corta de proveedores, la estrategia de
negociacion y una solicitud de cotizacion (RFQ, por sus siglas en

inglés) lista para enviar.
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Figura 20. Flujograma del agente de inteligencia artificial
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Tabla 24. Etapas del flujo de trabajo del agente de aprovisionamiento POLITECNICA

Etapa Nombre Funcidén -~ ARCHI

0 Recepcion de la solicitud Verifica que estén definidos el producto, el objetivo, el presupuesto y el pais de destino; si falta alguno, lo solicita.

1 Perfil del producto Define las especificaciones técnicas y comerciales del producto a importar.

2 BUsqueda cruzada Consulta varias plataformas mayoristas y sitios oficiales de fabricantes, sin depender de una sola fuente.

3 Extraccién y etiquetado Recolecta los datos de cada proveedor y clasifica cada dato segun su nivel de confiabilidad.

4 Preseleccion Reduce el universo inicial a un grupo manejable de proveedores con ficha completa.

5 Andlisis de importacion EvalUa las condiciones regulatorias y logisticas del pais de destino.

6 Puntaje de 0 a 100 Pondera precio, pedido minimo, calidad, experiencia, certificaciones y capacidad OEM/ODM, entre otros criterios.

7 Clasificacion de riesgo Senala inconsistencias o alertas sin afirmar fraude cuando no hay evidencia.

8 Lista corta Selecciona vy justifica los proveedores prioritarios.
9-10 Negociacion, RFQ e informe Genera las preguntas criticas, la solicitud de cotizacion y el informe final.

Una regla definid el diseno desde el inicio: el agente no podia inventar datos. Cada dato recolectado se clasificd en una de
cinco categorias: verificado (confirmado por una fuente independiente), declarado por el proveedor (afiirmado por la fuente
original sin comprobacioén externa), estimado (cdlculo razonable del propio agente), supuesto (premisa asumida ante la falta
de informacion) y no disponible (dato buscado y no encontrado). Con este etiquetado, el equipo supo en cada momento qué

informacion podia usar para decidir y cudl debia comprobar antes de comprometer capital.

El agente tampoco se construyd de una sola vez. Primero se redactaron instrucciones para el caso concreto del

emprendimiento y se aplicaron a la busqueda de comederos inteligentes WiFi.
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Después, esas instrucciones se generalizaron como un componente reutilizable, con el producto, el presupuesto y el pais de  POLITECNICA

DEL CARCHI

destino como pardmetros, y se probaron con un caso distinto: un emprendimiento hipotético de cargadores solares portdtiles
en Lima, PerU. La prueba mostrd dos fallas, que se corrigieron antes de dar el componente por terminado. La primera: las
plataformas mayoristas bloquean con frecuencia el acceso automatizado, por lo que el agente debia priorizar los sitios
oficiales de los fabricantes. La segunda: las reglas aduaneras de un pais no sirven para otro, por lo que el agente debia
identificar en cada caso el organismo aduanero del pais de destino. Este ciclo de construir, probar y corregir sigue las prdcticas

de evaluacion iterativa recomendadas para los sistemas basados en agentes (Sapkota et al., 2025).

La aplicacion al comedero inteligente WiFi, orientada a desarrollar una linea de marca propia (OEM/ODM) con un primer
pedido de enfre USD 500 y USD 1.500, permitié observar el agente en funcionamiento. La busqueda identificd 14 fabricantes
con informacion suficiente; de ellos, 12 se precalificaron con ficha completa y 3 pasaron a la lista corta. Cada proveedor
recibié un puntaje de 0 a 100 que ponderd once criterios: precio, pedido minimo, calidad, experiencia, certificaciones,
capacidad de personalizacion, capacidad productiva, tiempos de entrega, condiciones comerciales, reputacion en la
plataforma y riesgo. La clasificacion de riesgo, en tres niveles (bajo, medio y alto), senald alertas en tres proveedores: un
catdlogo demasiado amplio y genérico, cifras de escala no verificables y una fuente primaria inaccesible. Estas alertas no

supusieron acusarlos de fraude. El resultado fue un informe de 13 secciones y 17 pdginas.
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El seguimiento comercial posterior permitid contrastar la recomendacion del agente con lo que el emprendedor hizo en la  POLITECNICA

DEL CARCHI

practica. En las semanas siguientes se contactd por Alibaba a 11 empresas. Solo una de ellas, Shenzhen Chongxin Technology
Co., Ltd. (marca Petrust), provenia de la lista corta del agente; las otras diez las identificd el propio emprendedor. Ocho

respondieron con una cotizacion vy, al cierre de este trabajo, ninguna se habia convertido en pedido.

Solo el 9,1 % de los contactos reales coincidié con la recomendacion directa del agente.

Tabla 25. Embudo de proveedores: de la recomendacion del agente al seguimiento comercial

Etapa del embudo Cantidad
Proveedores identificados por el agente 14
Proveedores precalificados con ficha completa 12
Lista corta recomendada por el agente 3

Proveedores contactados por el emprendedor (Alibaba) 11
De ellos, provenientes de la lista corta del agente 1
Proveedores que enviaron cotizacion 8

El dato matiza su aporte: el agente funciond mds como un mecanismo para ordenar y evaluar la informacion (puntaje, riesgo y
costeo) que como la fuente de los contactos comerciales. En ofras palabras, el agente acortd la busqueda, pero elegir y

negociar siguid siendo trabajo del equipo.

Una segunda estimacion de tiempo, hecha sobre este mismo caso, llegd a un resultado cercano al de la estimacion general.
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A mano, revisar y comparar los 14 proveedores habria tomado unas 4,08 horas (17,5 minutos por proveedor), mds otfras 4 horas POLITECNICA

DEL CARCHI

para construir el puntaje, el andlisis de riesgo, el costeo, la estrategia de negociacion y la solicitud de cotizacion: 8,08 horas en
total. Con el agente, el trabajo activo de dar instrucciones y revisar el informe tomo alrededor de 1,75 horas, un ahorro de 6,33

horas que confirma el orden de magnitud del 80 % registrado en la estimacion general.

La pequena diferencia se debe a que aquella midid la busqueda completa de una categoria en tres plataformas, mientras
que esta estimacion midid solo la evaluacion de 14 proveedores ya identificados. Ambas cifras se obtuvieron mediante
estimacion razonada por tareaq, criterio aplicado de forma consistente en los dos casos. Las diferencias entre ambos tfipos de

trabajo no se limitaron al tiempo.

Estos resultados coinciden con la evidencia reciente sobre la adopcion empresarial de la inteligencia artificial. Segun el informe
de Challapally et al. (2025), del Project NANDA del MIT, solo el 5 % de las iniciativas corporativas de |IA generativa logré un
impacto econdmico medible, y ese éxito se concentré en agentes especializados aplicados a problemas acotados y con

supervision humana.

El caso del emprendimiento tuvo ese perfil: una tarea especifica, criterios de evaluacion definidos de antemano y un equipo
que validé cada resultado antes de actuar. Sin embargo, Ranganathan y Ye (2026) advierten que estas herramientas no
siempre reducen la carga total de trabajo: al abaratar cada tareq, tienden a ampliar lo que la persona termina abarcando. El
riesgo es concreto para el emprendimiento, que prevé pasar de buscar un solo producto a un catdlogo de al menos 30

articulos. Si el alcance crece sin ajustar el tiempo de revision humana, el ahorro porcentual podria no sostenerse.
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Tabla 26. Comparacién cualitativa entre el tfrabajo manual y el agente de infeligencia artificial en la busqueda de proveedgses) ITECNICA

Dimensién Trabajo manual Agente de |IA ARCHI
Cobertura Revisidn secuencial, un proveedor a la vez Procesa varias fuentes por proveedor dentro de una misma sesion

Varia segun el cansancio, el tiempo disponible y el

o L - Aplica los mismos criterios y el mismo etiquetado a cada proveedor
criterio de quien investiga

Consistencia

Trazabilidad del dato Rara vez se documenta de forma sistemdtica Cada dato queda clasificado segun su nivel de confiabilidad
Verificaciéon independiente Depende de la diligencia de quien investiga No verifica identidad legal ni ovue?;;i?:;?bncos; senalalo que no pudo
Juicio comercial y No contacta ni negocia; entrega informacion para que el equipo

Criterio, intuicién y capacidad de relacion

negociacion decida

Habilitacion legal del emprendimiento

Como este andlisis es un plan de negocio, la operacion descrita necesitaria, para concretarse, obtener antes varios permisos
administrativos. Hoy el emprendimiento ya estd inscrito en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) ante el Servicio de Rentas
Internas, dentro del Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE), categoria Negocios Populares.
Sin embargo, para la fase operativa se prevé obtener la firma electrénica y completar el registro como importador ante el

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador.

También se contempla registrar la marca ante el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales, para proteger el nombre con

que se venderia el catdlogo.

La eleccién del régimen RIMPE (Negocios Populares) no daria igual para el modelo de negocio.
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Como estd pensada para emprendedores individuales y pequefios contribuyentes, permite operar sin crear una sociedad con  POLITECNICA

DEL CARCHI

capital minimo ni accionistas. Esto encaja bien con la estructura del emprendimiento y evita inmovilizar dinero que la
importacion necesita como capital de trabajo. Para este estudio, la habilitacion legal se considera factible como proyeccion,

bajo el supuesto razonable de que se obtendrdn todos los registros previstos en el cronograma del proyecto.

Sin embargo, hay que tener en cuenta que el RIMPE Negocios Populares solo admite a personas naturales con ingresos brutos
anuales de hasta USD 20.000 (Servicio de Rentas Internas [SRI], s. f.). Como los ingresos previstos para el primer ano superan ese
limite, la operacioén exigiria pasar al RIMPE Emprendedor, que admite ingresos de hasta USD 300.000 y obliga a emitir factura

electronica.

La normativa resuelve esta transicion: el contribuyente que supera el limite permanece en Negocios Populares durante el
ejercicio en curso y, desde el ejercicio fiscal siguiente, el SRI lo recategoriza de forma automdtica como Emprendedor. Por
tanto, el emprendimiento operaria el primer ano como Negocio Popular y, desde el segundo ano, como RIMPE Emprendedor,

con emision de factura electronica, declaracion de IVA e impuesto a la renta segun la tabla progresiva del regimen.

Esta recategorizacion no altera la evaluacion financiera, porque el modelo aplicd un tfratamiento tributario mds exigente
(participacion de trabajadores del 15 % e impuesto a la renta del 22 % sobre la utilidad), que sobrestima la carga fiscal frente a
la tarifa del RIMPE.
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Al cierre del periodo de validacion el emprendimiento contaba con el RUC y la inscripcion en el RIMPE, mientras que la frma  POLITECNICA

DEL CARCHI

electronica y el registro como importador ante el SENAE permanecian en tradmite, y el registro de la marca ante el SENADI
guedaba pendiente. Los requisitos técnicos propios de la mercancia, como la homologacion de los dispositivos con

conectividad inaldmbrica ante la ARCOTEL, se tfratan mds adelante, junto con la factibilidad del modelo.

Prueba piloto de importaciéon

La factibilidad de la importacion se validd con una prueba piloto hecha a través de Amazon, bajo la modalidad de entrega

con derechos pagados en destino (DDP, el vendedor paga los impuestos y entrega en el pais).

Se eligid esta modalidad para el primer ejercicio a propdsito, para reducir el riesgo: permitid ver codmo se comportaba la
categoria en aduana, los tiempos reales de transito y la reaccion del cliente local, sin arriesgar el capital que exigiria una

importacion consolidada desde origen.
La prueba aportd tres aprendizajes. El primero:

la categoria no tuvo restricciones (fuera de los aranceles) que impidieran o encarecieran demasiado su nacionalizacion. El
segundo: se determind el costo real puesto en destino, un dato que la cotizacion del proveedor no muestra y que fue clave

para fijar los precios.
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El tercero: se comprobaron los tiempos reales de reposicion, dato que definid la politica de inventario y, por lo tanto, el capital  POLITECNICA

DEL CARCHI

de trabajo necesario.

El propio ejercicio aportd, ademds, un hallazgo de costo: el costo por unidad con entrega de derechos pagados en destino
(DDP) fue mayor que el de una importacion directa desde el proveedor para el mismo volumen. La prueba cumplié asi su
proposito: validar la capacidad de ejecucion e identificar, con datos reales, la modalidad de aprovisionamiento que exige la
operacion a escala. El paso siguiente, pasar a la importacion consolidada directa, se recoge entre las estrategias de

crecimiento. La capacidad de importacion quedd demostrada en cuanto a ejecucion.
Agentes de inteligencia artificial en la comercializacion

El segundo uso de los agentes de inteligencia artificial fue la comercializacion. Los agentes ayudaron a crear las fichas de
producto a partir de las caracteristicas técnicas del proveedor, adaptando la descripcion al lenguaje del cliente y a las

palabras de busqueda usadas en el mercado local. Apoyaron el seguimiento de los precios de la competencia.
Y atendieron primero las consultas frecuentes recibidas por mensajeria, pasdndolas al equipo cuando superaban lo previsto.

Esta Ultima funcidn merecid una precision. Ya se dijo que cerrar la venta dependié de reducir la duda del comprador, y que la
demostracion y la recomendacion personal fueron lo mads eficaz para lograrlo. Por eso, la atencion automdatica se limitd a
proposito a las consultas informativas: disponibilidad, caracteristicas y condiciones de envio. Las consultas ligadas a la decision

de compra se pasaron al equipo.
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Los agentes ampliaron la capacidad de atencién sin reemplazar el trato personal, que la evidencia sefiald como clave para  POLITECNICA

DEL CARCHI

cerrar la venta. La capacidad tecnoldgica quedd demostrada con los agentes en funcionamiento, y la de canal con la

activacion de los canales descritos.

Mas alld de estas funciones, la arquitectura del agente de aprovisionamiento podria extenderse al diseno de campanas
pagadas. Esto no se ejecutd durante el piloto y se plantea solo como escenario. El emprendimiento contaba con un catdlogo

de cinco productos, una pdgina de marca en Facebook y dos cuentas publicitarias de Meta Ads sin campanas activas.

Con un presupuesto hipotético de USD 150 mensuales, un agente podria proponer la segmentacion de la audiencia (por
ejemplo, duenos de mascotas en Quito interesados en tecnologia para el hogar), entre tres y cinco variantes de mensaje por
producto basadas en sus atributos reales y un reparto del presupuesto segin el margen de cada producto, con mayor peso

para el comedero automdtico y el lanzador de pelotas. Ronquillo Alvarez et al. (2024) respaldan esta posibilidad:

la inteligencia artificial funciona como un recurso estratégico para generar contenido y analizar audiencias, sin sustituir la
decision sobre qué publicar ni cudnto invertir. Por eso, cualquier campana se crearia en estado pausado y necesitaria la

aprobacion expresa del equipo antes de generar gasto.

Régimen aduanero aplicable a la operacién

La importacion proyectada usard el Régimen 10 (Importacion a Consumo). El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador lo

define como "el régimen aduanero de ingreso definitivo de mercancias al pais".
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En este régimen, los impuestos se calculan y pagan al momento del despacho, y luego la mercancia queda libre para POLITECNICA

, DEL CARCHI
venderse en el pais (SENAE, 2025).

La prueba piloto se hizo con la Categoria C de envios courier, que permite importar hasta 100 kilogramos y USD 5.000 por envio.

Esta modalidad, elegida para validar la cadena logistica y aduanera con un riesgo acotado, se reservd para la fase piloto; la
operacion proyectada de 1.306 unidades se ejecutard mediante importacion consolidada, con menor costo por unidad vy sin

el limite por envio.

También se evalud el Régimen 70 (Depdsito Aduanero). Es un régimen especial que permite almacenar la mercancia
importada bajo control de la aduana sin pagar de inmediato los impuestos. El pago se aplaza hasta que la mercancia sale del

depdsito.

Aunque esto podria mejorar el flujo de caja a corto plazo al aplazar los impuestos, los costos de almacenaje, la complejidad
administrativa y los plazos méximos de permanencia lo hacen menos atractivo para una operacion de rotacion rapida como

esta.

Por estas razones, el Régimen 10 (Importacion a Consumo) es la opcion seleccionada para la operacion comercial del

emprendimiento.

La operacion bajo el Régimen 10 exige, ademads, permisos especificos de comercio exterior:
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el RUC con la actividad de importacion registrada, la firma electronica vigente, el registro como importador y actuar como  POLITECNICA
DEL CARCHI

Operador de Comercio Exterior (OCE, quien realiza trdmites de importacion) en el sistema ECUAPASS del Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador, ademds de un agente de aduana acreditado que transmita la declaracion aduanera. Pasar de la

Categoria C de courier, usada en el piloto, al Régimen 10 implica justamente obtener y activar estos requisitos.

La clasificacion arancelaria (subpartida, el cédigo que ubica cada producto en el arancel) de cada referencia deberd
confirmarse con el agente de aduana antes del embarque. De ella dependen el arancel aplicable y los posibles controles

previos. Por ello, se clasificd como un riesgo de nivel medio hasta su confirmacion.
Por Ultimo, vender dispositivos electronicos en Ecuador exige cumplir requisitos técnicos que deben revisarse antes de importar.

Los productos que emiten o reciben senales de radiofrecuencia, como los alimentadores y bebederos con WiFi del catdlogo,
necesitan la homologaciéon (aprobacion técnica) de la Agencia de Regulacion y Control de las Telecomunicaciones (ARCOTEL)

antes de venderse.

Los productos sin conexion inaldmbrica no la necesitan, pero todos deben llevar etiqueta en espanol segun el RTE INEN 022 v,
cuando corresponda, cumplir los requisitos de seguridad del RTE INEN 101 para electrodomésticos. Ademds, la garantia y el

servicio posventa deben cumplir la Ley Orgdnica de Defensa del Consumidor.

El cumplimiento de estos requisitos deberd confirmarse para cada referencia antes del embarque.
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3.3.3. Viabilidad POLITECNICA
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La viabilidad examind si la operacion era econdmicamente sostenible (capaz de mantenerse en el tiempo). A diferencia de las
dos anteriores, esta se apoyd en el costo real pagado durante la prueba piloto, en lugar de estimaciones del proveedor. Eso

permitid construir los precios sobre una base comprobada.

Composicion del catdlogo importado en la prueba piloto
Antes de mostrar la liquidacion se describe qué contenia el lote importado, porque fue distinto del portafolio ya definido.

El lote incluyd cuatro productos: un juguete rompecabezas que dispensa premios, dos pelotas interactivas de movimiento

automdtico, un alimentador automdatico con WiFi y control por aplicacion, y un lanzador automdatico de pelotas de tenis.

De estos cuatro productos, solo el alimentador automdtico fue estrictamente un dispositivo inteligente. Es decir, el Unico con
conexion y control a distancia desde una aplicacion. El lanzador de pelotas y la pelota interactiva eran dispositivos

automdticos sin conexion, y el rompecabezas no tenia parte electréonica.

Esta mezcla fue una decision deliberada de la prueba piloto: variar el lote permitid comparar el comportamiento en aduana,
el costo logistico y la respuesta comercial de productos con distinto precio, peso y nivel de tecnologia. Un lote de un solo tipo
de producto no habria dado esa informacion. Ampliar el catdlogo a collares con geolocalizacion, bebederos con filtro y

cdmaras interactivas quedod para la segunda importacion, como se detalla mds adelante.
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La operacion se hizo con entrega de derechos pagados en destino (DDP), donde el precio final ya incluyo el flete internacional

y los impuestos al comercio exterior. El desembolso total fue de USD 210,88 por cinco unidades. El costo logistico y tfributario se

repartidé entre los productos en proporcion al valor de cada item.

Se prefirid este criterio al reparto por unidades, porque los precios del lote variaban mucho, entre USD 5,99 y USD 69,99.

Tabla 27. Liguidacion de la importacion piloto y costo unitario puesto en destino

Referencia importada Cant. Valor unit.  Valor total Cqsio DDP
(USD) (USD) unit. (USD)
Rompecabezas dispensador PETSTA 1 11,99 11,99 18,53
Pelota interactiva Huimpet 2 5,99 11,98 9.26
Alimentador automatico WiFi oneisall 1 42,49 42,49 65,67
Lanzador automadtico de pelotas WRTZ 1 69,99 69,99 108,17
Subtotal productos 5 — 136,45 —
Envio internacional — — 60,47 —
Promocion aplicada — — -7,00 —
Cargos de importacién — — 20,96 —
Total desembolsado (DDP) 5 — 210,88 —
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El resultado mds importante de la liquidacion fue el tamano del factor de costo: POLITECNICA
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el desembolso total superd en un 54,55 % al valor de los productos. En otras

palabras, mds de un tercio de lo pagado fue flete y cargos de importacion. — Mitodo da pago Resumen del pacido

BRYAN STEVEN TITO wsa Visa que termina en 2086 Productos: US$136.45
Este sobrecosto no golped por igual a todos en términos de competencia. 2&5;2?&12‘;&'52?;5&”"”“‘""E ey Pt Ao
Ecuador aplicada:
e . . 7 ’ Total antes de uUs$189.92
Afectd en la misma proporcion a todos los productos, pero afectd de forma breusses Wl
Cargos de importacién: Us$20.96
desigual su capacidad de competir con la oferta local. i e, i
Llega el 3 de agosto Rastrear
El factor de costo (1,5455 en el piloto) no baja mucho aungue se compre mas e e~
Cerebral, Juguctes Interactivos Mentalmente ( m )
(economias de escala): los impuestos al comercio exterior, que son la mayor i s gl sl ymiestiznzs ( Bemcarsongoan )

[ Compartir recibo de regala |

parte del factor, se calculan segun el valor de la mercancia (45,40 % del valor T )

ok Huimpet Pelota interactiva para perros, juguetes interactivos de movimiento
. , . . . ool automético para perros, bolas malvadas, bola vibrante E-TPU para perros mediancs
FOB, el precio en fdbrica) y no bajan con el volumen. Por eso, la ventaja de la . y randes, 1954 impermesbie recargable por
Vendido por: YiChangYiJun
/

US55.99

importaciéon consolidada directa estd en el acceso a precios de fdbrica (FOB)

z
(€ Comprar nuevamente )

dispensador inteligente de

Vendida por: ONEISALL Direct

. . . . , oneisall Alimentadar sutomético para gatos, dispensador de comida para gatos WiFi
muc ho menores q ue |OS de una plGTG formo mi norlsTO . M e n-l-ros el plloTO uso g con control de aplicacién, alimentador automatico para gatos para alimentos secas,

Uss42.49

precios de Amazon (USD 42,49 por el alimentador), la importacion directa usa

{8y Comprar nuevamente )

precios de fdbrica (USD 2,60 por la misma categoria). TROR— s

- WRTZ Lanzador automético de pelotas para perros pequefios — Maquina lanzadora B e
de pelotas para perros - Juguete interactivo para interiores y exteriores con 3 mini -
55 pelotas de tenis de 2 pulgadas (Dot el 1)
- Vendida por: DWProducts e
PR US569.99 (* Preguntar sobre este producto |
(&) comprar nuevamente ) (" Evaluar al vendedor

piloto ejecutada a fravés de Amazon
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Eso reduce muchisimo la base sobre la que se aplica el factor. Esta distincion es determinante para interpretar los resultados. POLITECNICA

DEL CARCHI

Contraste con los precios de mercado y fijacion de precios

Los precios se fijaron comparando el costo puesto en destino con los precios de la oferta local. Para el alimentador automdatico,
el producto mds comparable del catdlogo, el mercado ecuatoriano en linea tenia ochenta y seis publicaciones de
comederos automaticos para gatos. Los precios iban desde USD 11,50 en la gama bdsica sin conexion hasta unos USD 70 en la

gama alta, y cincuenta de esas publicaciones superaban los USD 50.

Esta comparacion dio el hallazgo econdmico central de la validacion de viabilidad. El alimentador automdtico con WiFi tuvo
un costo puesto en destino de USD 65,67, apenas por debajo del precio mds alto del mercado local. Poner un precio de venta
de USD 69,90, el méximo que el mercado aceptaba sin perder competitividad, habria dejado un margen bruto del 6,1 %. Ese
margen no alcanzaba para cubrir los costos de venta, la garantia y el servicio técnico que prometia la propuesta de valor. Con

la entrega de derechos pagados en destino (DDP), el producto mds representativo del portafolio no fue rentable.

Este hallazgo obligd a modelar un segundo escenario de aprovisionamiento. La importacion consolidada directa usa precios
FOB de fdbrica (entre USD 2,60 y USD 15,01 por unidad), en vez de precios de plataforma minorista (USD 42,49 para el
alimentador). Asi reduce muchisimo el costo base sobre el que se aplica el factor de costo. El factor de costo en si (flete,
seguro e impuestos) se mantiene parecido (1,5676 en el modelo detallado), pero al aplicarse sobre una base mucho menor, el

costo final puesto en destino baja bastante.
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Tabla 28. Estructura de costos, precios propuestos y mdargenes por escenario de aprovisionamiento POLITECNICA

Referencia COSkEUDs%; g’:‘: :?'r:xnzs;g) PVP propuesto (USD) Margen DDP Margen directo ARCHI
Rompecabezas dispensador 18,53 15,35 29,90 38.0% 48,7 %
Pelota interactiva 9.26 7.67 19,90 53,5 % 61,5%
Alimentador WiFi 65,67 54,39 69,90 6,1 % 22,2 %
Lanzador automadtico 108,17 89,59 149,90 27,8 % 40,2 %
Conjunto del lote 210,88 174,67 289,50 27.2 % 39.7 %

Para todo el portafolio se compararon de forma sistemdtica los precios propuestos con los rangos del mercado local, para

cada familia de producto.

Tabla 29. Contraste entre los precios propuestos y los rangos de precio observados en el mercado local

Producto Precio minimo local Precio maximo Precio Chubby Posicionamiento
(USD) local (USD) Care (USD)
Comederos automdaticos 11,50 70,00 60,00 Gama media-alta
Collares GPS y localizacion 25,00 90,00 65,00 Gama media
Fuentes de agua inteligentes 15,00 50,00 37.50 Gama media
Juguetes interactivos 10,00 80,00 80,00 Gama alta

La importacion consolidada directa da un factor de costo de 1,5676, casi igual al del piloto, porque la economia de escala

afecta al componente logistico y no al tributario. Su ventaja proviene del acceso a precios mayoristas de origen frente a los de

plataforma minorista, que es lo que amplia el margen del lote.
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Por eso, la viabilidad del emprendimiento depende de la forma de aprovisionamiento: con importaciéon consolidada directa, el POLITECNICA
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margen del lote sube al 39,7 %.

Un segundo elemento del andlisis merece atencion. El precio promedio del lote piloto fue de USD 57,90, bastante menor que la
disposicion media a pagar declarada en la encuesta. Esta diferencia mostrd que el lote piloto quedd por debajo del precio
gue el mercado dijo estar dispuesto a aceptar. Por eso se decidid orientar la segunda importacion a productos de mayor valor
por unidad, como collares con geolocalizacion y cdmaras interactivas. Su precio se acercaba al que el mercado aceptabay

sSU margen por unidad era mayor.

Estructura de costos de la importaciéon proyectada

Este capitulo evalia dos cosas que no deben confundirse, porque sirven a propodsitos distintos. La importacion piloto fue el
producto minimo viable. Su funcion fue comprobar la capacidad de ejecutar, el comportamiento en aduana y la primera
reaccion del cliente, no generar rentabilidad. En coherencia con esa funcidn, sus cinco unidades y cuatro productos se
destinaron a validar la ejecucion, y no a servir de base para la evaluacion financiera. La evaluacion financiera se hizo sobre

algo distinto:

el escenario de operacion proyectada, es decir, la primera importacion de volumen que se haria una vez validada la cadena.

Este modelo se hizo con cotizaciones reales de proveedores y con las tasas de impuestos vigentes en Ecuador.
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El modelo incluyd 32 productos repartidos en 16 categorias, con cantidades por producto ajustadas al pedido minimo de cada  POLITECNICA
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proveedor.

Para el costeo base se eligid el transporte maritimo consolidado, en linea con la conclusion de que la enfrega con derechos
pagados en destino (DDP) es poco eficiente. También se evaluaron las opciones aéreas y de mensajeria expresa, cuyas tarifas

se usaron solo para comparar y no en el costeo base.

Tabla 30. Estructura de costos de la importacion proyectada

Componente Valor (USD) % sobre FOB
Valor de mercancia (FOB) 20.834,32 100,00 %
Flete internacional (LCL maritimo) 1.821,66 8,74 %
Seguro (1 % del CFR) 226,56 1.09 %
Valor en aduana (CIF) 22.882,54 109,83 %
Tributos: arancel, FODINFA e IVA 9.457,73 45,40 %
Gastos de destino (agente y transporte interno) 320,00 1.54 %
Costo total de la importaciéon puesta en bodega 32.660,26 156,76 %

El factor de costo total de la importacion consolidada fue de 1,5676, equivalente al 156,76 % del valor de la mercancia. Este
resultado es casi idéntico, y ligeramente superior, al de la prueba piloto (1,5455), pese a que aquella operacion fue de solo

cinco unidades y se realizd bajo modalidad DDP.
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La estimacion previa que proyectaba una reduccion del factor a 1,28 quedd descartada por el modelo detallado. La razéon es

estructural: la economia de escala afecta al componente logistico, que representa apenas el 11,37 % del valor de la

mercancia (8,74 % de flete, 1,09 % de seguro y 1,54 % de gastos de destino), mientras que el componente tributario, que

asciende al 45,40 %, se calcula sobre el valor y no se diluye con el volumen. Consolidar el embarque abarata el flete, pero no

los tributos.

El beneficio de la importacion consolidada reside, por tanto, en acceder a precios FOB de origen en lugar de precios de

plataforma minorista, y en manejar volumenes que el piloto no admitia. La estrategia de reduccion de costos debe centrarse

en seleccionar proveedores con precios FOB competitivos y en consolidar volumen para acceder a tarifas mayoristas, no en

negociar el flete, cuya incidencia en la utilidad es minima segun el andlisis de sensibilidad.

Tabla 31. Costo puesto en Quito, precio de venta sugerido y margen por familia de producto

Costo puesto

Factor sobre

Margen unit.

—
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1

POLITECNICA
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Familia de producto Ref. en Quito (USD) FOB PVP sugerido (USD) (USD) Margen (%)
Comederos automdaticos y alimentacion 4 24,19 1,61 60,00 35,81 59.7 %
Collares GPS y localizacion 4 28,53 1,47 65,00 36,47 56,1 %
Juguetes interactivos y entretenimiento 3 51,70 1,64 80,00 28,30 354 %
Fuentes de agua inteligentes 4 10,11 1,58 37.50 27,39 73,0 %
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Rentabilidad estimada y punto de equilibrio POLITECNICA
DEL CARCHI

Sobre la estructura de costos anterior se calcularon los indicadores de rentabilidad del lote.

Tabla 32. Indicadores de la importacion proyectada

Indicador Valor
NUmero de referencias (SKU) 32
NUmero de categorias 16
Unidades totales del lote 1.306
Volumen total (CBM) 20,12 m?
Peso fotal 2.134,02 kg
Ventas potenciales del lote USD 82.040
Precio promedio ponderado por unidad USD 62,82
Utilidad estimada USD 49.379,74
Margen bruto ponderado 60,19 %
Retorno sobre la inversion (ROI) 151,19 %
Recuperacién de la inversidon importada 520 unidades (39.81 % del lote)
Plazo total estimado (lead time) 45 dias

El modelo dio un margen bruto ponderado del 60,19 % y un retorno sobre la inversion (ROI) del 151,19 %. Vender 520 unidades,
el 39,81 % del lote, permite recuperar el dinero invertido en la importacion (dos de cada cinco unidades). Pero eso no es aun el

punto de equilibrio, porque no incluye los costos fijos de operacion.
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Si se incluyen esos costos (gastos fijos anuales de USD 11.520, depreciacion y gastos financieros), el punto de equilibrio del POLITECNICA

DEL CARCHI

primer ano es de 437 unidades. Eso equivale al 93,8 % de las 467 unidades previstas para ese ano, de modo que el equilibrio se

alcanza dentro del volumen previsto desde el primer ano, con un margen de seguridad del 6,2 %.

Ambos indicadores se interpretan en funcidn del precio de venta, variable central del modelo, por lo que este se contrastd con
la oferta local. La comparacion con la oferta local mostrd que los comederos automdticos se vendian entre USD 11,50 y unos
USD 70 como mdximo. El precio promedio ponderado del lote proyectado fue de USD 62,82. Que los valores sean del mismo

orden sitUa al portafolio dentro del rango de precios vigente en el mercado local.

El componente tributario recibid un fratamiento deliberadamente conservador. El modelo incluyd el impuesto al valor
agregado (IVA) dentro del costo total de la importacion. Para un importador inscrito en el RUC, el IVA pagado en la
importacion es un crédito tributario que se descuenta del IVA cobrado en la venta. No es, por tanto, un costo definitivo de la
operacion. Incluirlo en la inversidon es correcto si se mira el capital de frabajo realmente desembolsado, porque el importador

debe tener esos fondos al momento del despacho.

Este tfratamiento sobreestima el costo real del lote, de modo que los indicadores de retorno obtenidos constituyen un piso y no

un techo.
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Andlisis de escenarios POLITECNICA
DEL CARCHI

Para ver cudnto cambia el resultado segun las condiciones, se evaluaron cuatro escenarios. Cada uno combind a la vez

cambios en el precio de venta, en el porcentaje del lote vendido y en el costo del flete.

Tabla 33. Escenarios financieros de la importacion proyectada

Escenario Aj:r seiii:e Y,:h’g;:: Ajl::: ;aede Ventas (USD) Utilidad (USD) Margen ROI
Pesimista -15% 70 % +20 % 48.813,80 25.587.,28 52,42 % 110,16 %
Conservador -5% 85 % +10% 66.247,30 38.303,91 57.82 % 137,08 %
Esperado 0% 100 % 0% 82.040,00 49.379,74 60,19 % 151,19 %
Optimista +10 % 100 % 0% 90.244,00 57.583,74 63,81 % 176,31 %

Lo mds importante del ejercicio fue el escenario pesimista: quince por ciento menos de precio, freinta por ciento del lote sin
vender y veinte por ciento mds de flete. Aun asi, mantuvo un retorno del 110,16 % y un margen del 52,42 %. La operacion siguid
siendo rentable pese a un empeoramiento grande y simultdneo de sus tres variables clave. Los cuatro escenarios se
construyeron sobre un mismo precio base, anclado en el rango de la oferta local, lo que permite aislar el efecto de cada

ajuste porcentual. El seguimiento del precio efectivo de venta durante el primer ciclo completard esta lectura.
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Andlisis de sensibilidad POLITECNICA
DEL CARCHI

También se hizo un andlisis de sensibilidad de una sola variable: se cambid cada factor dejando fijos los demds, para aislar su

efecto individual en el resultado.

Tabla 34. Sensibilidad de la utilidad a las variables criticas

Utilidad Utilidad Amplitud
Variable Rango evaluado minima maxima (UF;D)
(USD) (USD)
Volumen de ventas 50 % a 150 % del lote 24.689,87 74.069,60 49.379,73
Precio de venta -20% a+20 % 32.971,74 65.787,74 32.816,00
Flete internacional -20% a +20 % 49.015,40 49.744,07 728,67

El orden de importancia quedd claro. El volumen de ventas produjo una variacion de utilidad de USD 49.379,73; el precio de
venta, de USD 32.816,00; y el flete internacional, apenas de USD 728,67. El flete, que suele acaparar la atencidon del importador
principiante y era el foco de la estrategia planteada, resultd ser la variable de menor peso: bajar su costo un veinte por ciento

mejord la utilidad en USD 364, lo mismo que el margen de seis unidades vendidas.

Este hallazgo reordend las prioridades del emprendimiento. La rentabilidad dependié sobre todo de la capacidad de vender el
inventario y, en segundo lugar, de que el precio supuesto fuera vdlido. Un detalle del andlisis por volumen: el retorno

porcentual se mantiene igual en todos los tramos, porque costos e ingresos varian en la misma proporcion.
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Lo que cambia con el volumen es la utilidad en ddlares y, sobre todo, el tiempo que el capital queda inmovilizado en

inventario.

Matriz de riesgos
La evaluacion cualitativa de riesgos identificd nueve factores, cada uno con su estrategia para reducirlo (mitigacion).

Los cinco riesgos calificados como altos tienen una raiz comun: falta comprobar en la practica como se comporta el mercado.
El riesgo de demanda, el de sobrestock y, en gran parte, el de concentracion de capital nacen de que el precio y la rotacion

son supuestos, no datos observados.

El riesgo de datos de embalaje faltantes es distinto: es un vacio de informacion técnica que se resuelve preguntando al

proveedor, y debe resolverse antes de confirmar cualquier orden.

925

ﬁ O www.upec.edu.ec UPE@

—

[T, T

1

POLITECNICA
DEL CARCHI

Educamos para

transformar
el mundo



Tabla 35. Matriz de riesgos de la operacion de importacion
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POLITECNICA
Riesgo Nivel Base del hallazgo Mitigacion definida ARCHI
Demanda y validacion de Alto No existen datos de venta minorista en Ecuador para Iniciar con las referencias de prioridad alta para validar
mercado estas referencias demanda con menor capital comprometido
. El precio de venta es un supuesto; si el mercado no lo Validar precios mediante preventa antes de importar el
Inventario y sobrestock Alto . - .
valida, la rotacion real serd menor lote completo
Datos de embalaje Alfo Cinco de las 32 referencias carecen de volumen y Solicitar dimensiones exactas a esos cinco proveedores
faltantes peso publicados por el proveedor antes de confirmar la orden y recalcular
/o El trdnsito maritimo consolidado se situa entre 30 y 45 Planificar el pedido con 60 dias de anticipacién y
Retrasos logisticos Alto ; ; ) ) . .
dias y es la modalidad mds expuesta a demoras mantener existencias de seguridad
.z \ Las cinco referencias principales concentran el 28,8 % No superar el 35 % de concentracidn en menos de cinco
Concentracion de capital Alto L : . .
del capital invertido referencias en ordenes futuras
Incremento de tarifas de Medio La tarifa empleada es referencial; el rango de Cotizar con dos o tres agentes de carga antes de
flete mercado llega hasta USD 250 por metro cUbico embarcar
Retrasos en Medio Las subpartidas arancelarias no fueron confirmadas Confirmar la subpartida con un agente de aduana y
desaduanizacion formalmente presupuestar entre cinco y diez dias adicionales
Obsolescencia Medio Los ciclos de producto en electronica de consumo se Evitar sobrestock en cdmaras y collares con
tecnolégica sitban entre 12y 18 meses geolocalizacion; priorizar rotacion
_— . El Ecuador opera con dolarizacién y las compras a Confirmar la moneda de pago con cada proveedor antfes
Cambiario Bajo

China se pactan habitualmente en délares

de emitir la orden

Contraste con la demanda estimada y alcance de la evaluacién

La evaluacion financiera anterior y la estimacion de demanda se hicieron con métodos independientes y fuentes distintas: la
primera, con cotizaciones de proveedor e impuestos; la segunda, con la encuesta y la secuencia de mercado total, accesible
y obtenible (TAM, SAM y SOM).
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La primera version de ambos ejercicios no encajaba entre si. El modelo de costeo suponia un lote de 1.306 unidades vendido POLITECNICA

DEL CARCHI

por completo en cuatro meses. En cambio, la proyeccion de demanda, basada en una penetracion del 1,00 % del mercado
accesible, estimaba 303 unidades para el primer ano completo. A ese ritmo, el lote habria tardado unos 4,3 anos en agotarse.
La diferencia se resolvid recalibrando la curva de penetracion, que dimensiond el lote como inventario de dos anos: 467

unidades el primero y 839 el segundo.

La reconciliacion cubrid cuatro de las cinco magnitudes. El supuesto de vender el lote en cuatro meses, que el modelo de
costeo usa para su indicador de recuperacion, no encaja con un horizonte de venta de veinticuatro meses, por lo que se
sustituye por un horizonte mds prudente y coherente con la demanda estimada. El horizonte que este trabajo sostiene es el de

dos anos.

La senda de penetracion se fijd a partir del tamano del lote, y la reconciliacion garantiza la coherencia interna entre ambos
modelos. La penetracion del 1,54 % opera como meta de gestion, cuyo cumplimiento se verificard con las ventas del primer

ciclo.
Un elemento adicional refuerza la tercera explicacion.

El precio promedio ponderado del lote fue de USD 62,82, mientras que la disposicion media a pagar declarada fue de USD

131,62. Asi, el portafolio proyectado quedd a menos de la mitad del precio que el mercado dijo aceptar.
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Esto significa que, para lograr un mismo nivel de ingresos, hay que vender casi el doble de unidades que con un portafolio  POLITECNICA

DEL CARCHI

alineado con ese precio.
Reorientar el catdlogo hacia productos de mayor valor por unidad encuentra aqui su justificacion numérica mas sélida.

De todo esto sale una recomendacion prdctica para la decision de compra. Como el lote inmoviliza capital durante dos anos
y la curva de penetracion se confirmard con las ventas del primer ciclo, lo prudente es fraccionar la primera orden: comprar la
parte del primer ano, comparar la penetracion con las ventas reales y confirmar el resto solo si el ritmo observado sostiene la
proyeccioéon. El mayor costo por unidad de una orden mds pequena es el precio de poder corregir a tiempo, y en estas

condiciones ese precio es razonable.

Tabla 36. Contraste entre el modelo de costeo y la demanda estimada

Magnitud Mzc;:lgode Proyeccién revisada (tabla 10)
Unidades del lote 1.306 467 en el ano 1 mds 839 en el ano 2
Recuperacién de la inversiéon importada 520 unidades Alcanzado hacia el mes 13
Precio promedio por unidad USD 62,82 USD 62,82
Ventas potenciales del lote USD 82.040 USD 82.043 acumulados en dos anos
Plazo de venta del lote 4 meses 24 meses
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Naturaleza prospectiva de la evaluacion financiera y fuentes de los datos POLITECNICA

DEL CARCHI

La evaluacion financiera modela el crecimiento del emprendimiento a partir de los datos logisticos y tributarios comprobados

en la importacion piloto y de cotizaciones reales de proveedores internacionales.

La operacion piloto de cinco unidades, hecha a través de Amazon bajo la modalidad DDP, comprobd la cadena logistica, los
tiempos de transito y el comportamiento en aduana de la categoria. Su liquidacion es la base empirica del modelo. Sobre esa
base se construye el escenario de crecimiento para los proximos cinco anos, con cotizaciones de proveedores mayoristas
obtenidas en Alibaba.com. El seguimiento de la curva proyectada se hard al cerrar el primer ciclo de ventas, como es habitual

en este tipo de emprendimientos (Blank, 2013; Ries, 2011).
Costos del emprendimiento

Las proyecciones financieras se expresan en términos reales constantes, es decir, sin ajuste por inflacion. Las tasas de
crecimiento, las estructuras de costos y los precios por unidad se mantienen fijos en todo el horizonte, para aislar el efecto del

crecimiento operativo sobre la rentabilidad. Es la metodologia estdndar para evaluar emprendimientos en fase inicial.

La estructura de costos separd los costos directos, que son la mercaderia importada y lo necesario para ponerla en la bodega
de Quito, de los costos indirectos, que sostienen la operacidn comercial sin importar cudnto se venda. Esta separacion es Util en
un negocio de importacion y venta, donde no hay materia prima ni mano de obra directa: el costo directo es el propio costo

de compra internacional, con el flete, el seguro y los impuestos al comercio exterior ya incluidos.
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La estructura de costos muestra una operacion con mucho peso en mercaderia y poco en estructura fija. El costo directo fue el
42,8 % del costo total el primer ano y subid al 61,2 % el quinto. Esa proporcion creciente refleja la naturaleza del negocio: cada
unidad de mds que se vende frae su propio costo de compra, mientras la base fija no cambia. Por eso el emprendimiento

gana rentabilidad mds por volumen que por margen unitario.
El blogue de costos indirectos merece una lectura en clave de riesgo.

Los 11.520 anuales de gastos fijos se gastan sin importar las ventas y equivalen, el primer ano, al 39,3 % de los ingresos
proyectados; el quinto, a apenas el 14,9 %. Por eso el primer ano es el mds expuesto: la estructura fija estd pensada para un

volumen que el emprendimiento solo alcanza en los anos intermedios.

100

ﬁ O www.upec.edu.ec UPE@

—

[T, T

1

POLITECNICA
DEL CARCHI

Educamos para

transformar
el mundo



—

= ===y
Tl il

Tabla 37. Costos del emprendimiento POLITECNICA

CONCEPTO IO ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 : 7A7N0757 RCHI
MENSUAL
COSTOS DIRECTOS — 28.332,41 10.131,11 18.201,30 20.676,67 23.488,70 26.683,16
Adquisicion de mercaderia y
cosfos de imporfacion (FOB, 2833241 10.131,11 18.201,30 20.676,67 23.488,70 26.683,16
flete, seguro, arancel, FODINFA
y transporte interno)
COSTOS INDIRECTOS 960,00 — 13.563,97 15.192,13 15.691,55 16.258,88 16.903,36
Marketing y publicidad digital 250,00 — 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Gestion de redes sociales y 15000 — 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
contenido
Almacenamiento y bodega 180,00 — 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00
Plataformas digitales de venta 60,00 — 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
Hemamienfas fecnologicas y 80,00 — 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
agentes de inteligencia artificial
Servicios bdsicos e internet 70,00 — 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00
servicios contables y 12000 — 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00
administrativos
Mantenimiento y contfingencias 50,00 — 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Gastos variables de
comercializacion (empaque, Variable — 2.043,97 3.672,13 4.171,55 4.738,88 5.383,36
comisiones de canal y garantia)
TOTAL 960,00 28.332,41 23.695,08 33.393,43 36.368,22 39.747,58 43.586,52
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Ingresos proyectados POLITECNICA
DEL CARCHI

Los ingresos se proyectaron con la formula ventas = unidades vendidas x precio unitario, sobre la curva de demanda
establecida. La proyeccion no se separd por producto ni por categoria; trabaja con el total de unidades y con un precio
promedio ponderado Unico de 62,82 ddlares, del catdlogo costeado. El desglose por producto solo existe para el lote
realmente importado, no para el horizonte proyectado. Abrir la tabla por producto halbria exigido suponer una composicion de

la demanda que la evidencia no respalda.

Los ingresos se multiplican por 2,6 entre el primer y el quinto ano, de 29.335,90 a 77.264,40 ddlares. La forma de la curva importa
maAs que su tamano: el salto del primer al segundo ano es del 79,7 %, y a partir del tercero el crecimiento se estabiliza en el 13,6
% anual. Ese perfil describe la venta del inventario inicial (un lote de dos anos), seguida de un crecimiento moderado y

constante.
La consecuencia es que la proyeccion de ingresos no puede leerse como prueba de traccion de mercado.

El precio constante y el crecimiento uniforme a partir del tercer ano son supuestos del modelo, no resultados observados.

Ademds, el promedio ponderado de 62,82 ddlares queda muy por debajo de lo que el mercado dijo estar dispuesto a pagar.

Por eso, reorientar el portafolio hacia productos de mayor valor por unidad afecta directamente a esta tabla: la palanca de

ingresos es el precio, ademads del volumen.
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Inversion total y estructura de financiamiento POLITECNICA
DEL CARCHI
La inversidon necesaria para arrancar el emprendimiento se organizd en fres bloques: activos fijos, inversiones preoperativas y
capital de trabagjo. La composicion es tipica de un negocio de importacion, no de uno productivo: el capital de trabajo se
lleva la mayor parte del desembolso, porque el inventario inicial es el activo central de la operacion.
La inversion total es de 37.954,27 ddlares: el capital de trabajo representa el 90,8 % y los activos fijos, apenas el 5,3 %. Esta
composicion confirma la naturaleza comercial del emprendimiento: no se invierte en capacidad productiva sino en inventario.
El inventario inicial concentra por si solo el 74,6 % de la inversion, lo que traslada el riesgo del proyecto de lo técnico a lo
comercial: el activo principal no se deprecia, se vende 0 no se vende.
Dos observaciones de estructura financiera.
Tabla 38. Ingresos del emprendimiento
PRODUCTO ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Dispositivos m‘rellg_en‘res para mascotas o 467 839 953 1.083 1.230
(unidades)
Precio promedio ponderado por unidad — 62,82 62,82 62,82 62,82 62,82
Ventas totales — 29.335,90 52.704,10 59.871,86 68.014,44 77 264,40
Crecimiento anual de las ventas — — 79,7 % 13,6 % 13.6 % 13,6 %
TOTAL DE VENTAS — 29.335,90 52.704,10 59.871,86 68.014,44 77.264,40
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La primera: el IVA de la importacion, 4.201,86 ddlares, aparece como capital de trabajo y no como costo, porque es un crédito  POLITECNICA

DEL CARCHI

tributario recuperable. Representa el 11,1 % de la inversidon y solo se recupera si hay ventas gravadas, asi que un retfraso
comercial lo convierte en dinero inmovilizado. La segunda: financiar el 70 % con deuda impone un pago de deuda de 8.019,48

dodlares al ano.

El primer ano, esa cifra equivale al 27,3 % de las ventas proyectadas y explica por si sola lo ajustado del resultado inicial.

Flujo de caja proyectado

El flujo de caja se construyd por el método indirecto: parte de la utilidad operativa para la perspectiva del proyecto y de la
utilidad neta para la del inversionista. Se presentan las dos porque responden a preguntas distintas: la primera evaliua el
negocio sin importar como se financie, y la segunda mide el retorno sobre el capital que realmente aporta el emprendedor. La

diferencia entre ambas es el servicio de la deuda.

El flujo del proyecto es positivo desde el primer ano, con 14.148,44 dolares, y llega a su maximo en el segundo con 27.882,83.
Ese pico se debe a la liberacion del inventario inicial: la variacion del capital de tfrabajo aporta 10.131,11 el primer ano vy

14.802,39 el segundo, cifras mayores que la propia utilidad operativa del primer ano.

A partir del tercer ano, cuando hay que reponer inventario, el flujo baja a 15.398,13 y desde ahi crece por operacion genuina.
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Tabla 39. Inversion total POLITECNICA
N.°  INVERSIONES FINANCIACION PROPIA TERCEROS totrat. RCHI
1 ACTIVOS FIJOS 2.000,00 0,00 2.000,00
1.1 Equipos de computo y telefonia 1.300,00 0,00 1.300,00
1.2 Mobiliario y estanterias de bodega 500,00 0,00 500,00
1.3 Equipos de etiquetado e inventario 200,00 0,00 200,00
2 INVERSIONES PREOPERATIVAS 1.500,00 0,00 1.500,00
21 Constitucién, RUC, permisos y registro de marca 900,00 0,00 900,00
2.2 Campana de marketing de lanzamiento 600,00 0,00 600,00
3 CAPITAL DE TRABAJO 7.886,28 26.567,99 34.454,27
3.1 Inventario inicial: primera importacién al costo sin IVA 5.966,28 22.366,13 28.332,41
3.2 IVA de la primera importacion (crédito tributario recuperable) 0,00 4.201,86 4.201,86
3.3 Caja minima para gastos fijos 1.920,00 0,00 1.920,00
INVERSION TOTAL 11.386,28 26.567,99 37.954,27

La forma en dos tramos del flujo es lo central de esta tabla. El flujo de los dos primeros anos se sostiene en convertir en caja un

activo ya pagado en el Ano 0; a partir del tercero, el flujo depende de la rentabilidad de la operacion. La distincion importa

para el manejo de la caja: el emprendimiento parecerd tener holgura mientras venda el lote inicial, y tendrd su primera prueba

real de caja en el tercer ano, cuando deba pagar a la vez la reposicion de inventario y la deuda.

La comparacion entre las dos perspectivas mide el costo de endeudarse.
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El flujo del inversionista es siempre menor que el del proyecto (7.516,54 frente a 14.148,44 el primer afio), y la diferencia  POLITECNICA
DEL CARCHI

corresponde al pago del capital del crédito. A cambio, el dinero propio que se arriesga es de 11.386,28 y no de 37.954,27. Asi,

la deuda reduce el flujo pero mejora el retorno sobre el capital propio, como se comprueba.

Estado de resultados proyectado

El margen bruto se mantiene estable en el 65,5 % durante todo el horizonte, por tener precio y costo unitario constantes en

términos reales.

Ese margen es amplio para un negocio de importacion y situa el problema mds abajo en la cuenta: entre la utilidad bruta y la

utilidad liquida se pierde el 97,6 % del resultado el primer ano.

El primer ano es el hallazgo importante de esta tabla. Con una utilidad operativa de 4.817,48 ddlares y gastos financieros de
4.118,04, la utilidad antes de impuestos queda en 699,44 y la utilidad liquida en 463,73: un margen neto del 1,6 % sobre ventas.
El emprendimiento es rentable el primer ano, pero por un margen tan estrecho que cualquier golpe (una caida de ventas, un
flete mds caro, un retraso en aduana) lo llevaria a pérdida. La causa es financiera: los intereses se llevan el 85,5 % de la utilidad

operativa del primer ano.

A partir del segundo ano el panorama cambia por completo. La utilidad liquida salta a 9.927,80 y el margen neto al 18,8 %, y

cierra el quinto ano en 21.356,32 y el 27,6 %.
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Tabla 40. Flujo de caja proyectado POLITECNICA
DESCRIPCION ANO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ANO 4 - aNos RCHI
FLUJO DE CAJA LIBRE DEL PROYECTO
Inversion inicial total -37.954,27 — — — — —
Utilidad operativa (EBIT) — 4.817,48 18.487,34 22.680,31 27.876,86 33.287.87
(-) Participacion de trabajadores — -722,62 -2.773.10 -3.402,05 -4.181,53 -4.993,18
(-) Impuesto a la renta — -900,87 -3.457,13 -4.241,22 -5.212,97 -6.224,83
(+) Depreciacion y amortizacién — 823,33 823,33 823,33 390,00 390,00
(+/-) Variacién del capital de trabajo — 10.131,11 14.802,39 -462,25 -525,12 0,00
JfgbROejguperocién del capital de . . . . . 6.306,27
(+) Valor residual de activos fijos — — — — — 250,00
FLUJO EFECTIVO NETO DEL PROYECTO -37.954,27 14.148,44 27.882,83 15.398,13 18.347,24 29.016,13
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA
Aporte de capital propio -11.386,28 — — — — —
Utilidad neta del ejercicio — 463,73 9.927.80 13.170,84 17.151,03 21.356,32
(+) Depreciacion y amortizacion — 823,33 823,33 823,33 390,00 390,00
(-) Amortizacién de capital del crédito — -3.901,64 -4.506,39 -5.204,88 -6.011,64 -6.943,44
(+/-) Variacién del capital de trabajo — 10.131,11 14.802,39 -462,25 -525,12 0,00
[ Secuperncion gecopialde - - - -
o VO NETO BEL 111.386,28 7.516,54 21.047,13 8.327,04 11.004,27 21.359,15
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Dos fuerzas explican esa mejora, y ninguna es comercial: los gastos fijos siguen constantes mientras las ventas crecen, y los POLITECNICA

DEL CARCHI

gastos financieros bajan a medida que se paga el capital del crédito, de 4.118,04 a 1.076,23. El emprendimiento gana

rentabilidad, entonces, porque reparte sus gastos fijjos entre mds ventas y porque va reduciendo su deuda.

Aun asi, se eligido una tasa mayor (15 %) para dejar un margen de seguridad frente al riesgo pais, la incertfidumbre del mercado

ecuatoriano y la etapa temprana del emprendimiento.

El estado de resultados sigue estos pasos: la utilidad bruta es las ventas menos el costo de ventas; la utilidad operativa se
obtiene restando los gastos fijos, los gastos variables de venta, la depreciacion y la amortizacion; la utilidad antes de
participacion e impuestos resta los gastos financieros; y la utilidad neta sale de aplicar la participacion de trabajadores del 15 %

y el impuesto a la renta del 22 % sobre esa base.
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Tabla 41. Estado de resultados proyectado POLITECNICA
INDICADORES ANO 0 ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ARO 4 - aNos :CHI
INGRESOS — 29.335,90 52.704,10 59.871,86 68.014,44 77.264,40
Ventas — 29.335,90 52.704,10 59.871,86 68.014,44 77.264,40
(-) Costo de ventas — -10.131,11 -18.201,30 -20.676,67 -23.488,70 -26.683,16
UTILIDAD BRUTA — 19.204,78 34.502,81 39.195,19 44.525,74 50.581,24
Margen bruto sobre ventas — 65,5 % 65.5% 65.5% 65,5 % 65,5 %
(-) Gastos fijos de operacion — -11.520,00 -11.520,00 -11.520,00 -11.520,00 -11.520,00
(-) Gastos variables de comercializacion — -2.043,97 -3.672,13 -4.171,55 -4.738,88 -5.383,36
(-) Depreciacién de activos fijos — -523,33 -523,33 -523,33 -90,00 -90,00
(-) Amortizaciéon de preoperativos — -300,00 -300,00 -300,00 -300,00 -300,00
UTILIDAD OPERATIVA — 4.817,48 18.487,34 22.680,31 27.876,86 33.287.,87
(-) Gastos financieros (intereses) — -4.118,04 -3.513,28 -2.814,79 -2.008,04 -1.076,23
D NTES DEPARTICIPACION E — 699,44 14.974,06 19.865,52 25.868,82 32.211,64
(-) Participacion de trabajadores (15 %) — -104,92 -2.246,11 -2.979.83 -3.880,32 -4.831,75
(-) Impuesto ala renta (22 %) — -130,80 -2.800,15 -3.714,85 -4.837,47 -6.023,58
UTILIDAD LIQUIDA — 463,73 9.927.,80 13.170,84 17.151,03 21.356,32
Margen neto sobre ventas — 1,6 % 18,8 % 22,0% 252 % 27,6 %

Indicadores de viabilidad y andlisis de escenarios

Los indicadores se calcularon sobre el flujo de caja ya obtenido, con una tasa de descuento del 15 % tommada como costo de

oportunidad del emprendedor. Se reportan las dos perspectivas por lo ya dicho:

0 o www.upec.edu.ec
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el proyecto mide si el negocio es bueno y el inversionista mide el retorno del capital propio arriesgado. POLITECNICA

DEL CARCHI

La tasa de descuento usada para calcular el valor actual neto (VAN) vy la tasa interna de retorno (TIR) es del 15 % anual. Se
tomd como una estimacion conservadora del costo de oportunidad del emprendedor. El costo promedio ponderado de

capital (WACC), con un 30 % de capital propio y un 70 % de financiamiento bancario al 15,5 % anual, ronda el 12,96 %.

Tabla 42. Indicadores de viabilidad

INDICADORES DE VIABILIDAD PROYECTO INVERSIONISTA
Tasa de descuento 15,00 % 15,00 %
Valor presente de los flujos de efectivo descontados 68.427,18 44.836,94
Valor Actual Neto (VAN) 30.472,91 33.450,66
Tasa Interna de Retorno (TIR) 43,12 % 100,26 %
Periodo de Recuperacién de la Inversion (PRI) 1,85 anos (22,2 meses) 1,18 anos (14,2 meses)
Relacién Costo/Beneficio (C/B) 1,00740 No calculada en el modelo
indice de rentabilidad (VP de flujos / inversion) 1,80 3,94

Los tres indicadores principales coinciden en un dictamen favorable. El valor actual neto (VAN) del proyecto, 30.472,91 ddlares,
es positivo y equivale al 80,3 % de la inversion. Esto significa que el negocio recupera el capital y el costo de oportunidad del 15

%, y ademds genera ese excedente en valor presente.
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La tasa interna de retorno del 43,12 % supera la tasa de descuento en veintiocho puntos, un margen amplio frente a un  POLITECNICA

DEL CARCHI

financiamiento mds caro. Y el periodo de recuperacion de 1,85 anos queda muy por debajo del horizonte de evaluacion.

La relacion costo/beneficio es de 1,00740. Este valor apenas supera el 1y parece contradecir a los demds indicadores. No es
senal de debilidad econdmica; la razon estd en codmo se calcula: el denominador incluye en el Ano 0 toda la inversion, con el
inventario y el IVA recuperable, mientras el numerador recoge solo los ingresos por ventas. Como el activo principal es
mercaderia que se convierte en efectivo, ese indicador castiga la estructura de capital de trabajo y es menos informativo que
el VAN y la TIR. Por eso se reporta también el indice de rentabilidad (valor presente de los flujos dividido por la inversion), que es

de 1,80 para el proyecto y de 3,94 para el inversionista. Expresa de forma mds intuitiva el mismo excedente que muestra el VAN.

El contraste entre las dos perspectivas completa la lectura. La tasa interna de retorno del inversionista, del 100,26 %, y su
periodo de recuperacion de 1,18 anos son muy superiores a los del proyecto, algo esperable cuando el 70 % se financia con

deuda: el emprendedor arriesga 11.386,28 ddlares y se queda con el excedente generado por los 37.954,27 invertidos.

Esa diferencia mide el beneficio de endeudarse, pero hay que leerla junto con el estado de resultados, donde esa misma

deuda reduce la utilidad del primer ano al 1,6 % de las ventas. La deuda mejora el retorno, pero deja menos margen de error.

El andlisis de escenarios acota esa exposicion.
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En el escenario pesimista, que baja las unidades al 75 % y el precio al 85 % de los valores base, el valor actual neto se vuelve POLITECNICA

DEL CARCHI

negativo en 5.340,12 ddlares, y la tasa interna de retorno cae al 9,24 %, por debajo de la tasa de descuento: el proyecto deja
de ser viable. En el escenario optimista, con unidades al 120 % y precio al 110 %, el valor actual neto sube a 65.344,28 y la tasa
inferna de retorno al 69,76 %. La distancia entre ambos extremos confirma lo que mostré el andilisis de sensibilidad: la viabilidad
depende del volumen vendido mds que de cualquier otra variable. El escenario pesimista describe una caida moderada, de

un cuarto de las ventas.

3.4. Andlisis de competidores

El andilisis competitivo se hizo con el modelo de las cinco fuerzas (Porter, 2008). Este modelo fue apropiado para una categoria
emergente porque corre el foco desde la rivalidad entre empresas establecidas, escasa aqui, hacia las fuerzas de fondo que

determinaron la rentabilidad posible del sector.

Un andlisis cenfrado solo en los competidores directos habria dado una lectura demasiado optimista, porque ignora que la

principal presion competitiva provino de la posibilidad de que el consumidor prescindiera por completo del intermediario.
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Tabla 43. Sintesis de la validacion del modelo POLITECNICA

Dimension Aspecto evaluado Resultado - ARCHI
Medias de 3,86 (higiene) y 3,73 (cuidado);

Deseabilidad Utilidad percibida por encima del punto medio
Intencién de compra Media de 2,85; 36,10 % de acuerdo
Disposicion a pagar 71.17 % pagaria 2 USD 80; 47,79 % > USD 120
Canal preferido Digital 51,43 %; fisico 48,57 %
Factibilidad Proveedores Cartera calificada mediante agentes de |1A
Importacién Operacién piloto ejecutada vy liquidada
Legal RUC y RIMPE obtenidos; firma electréonica y registro de importador en trdmite
Viabilidad Costo DDP Factor de 1,5455 en el piloto
Margen 6,1 % DDP; 22,2 % en importacion directa
Rentabilidad VAN USD 30.473; TIR 43,12 %

3.4.1. Identificaciéon de competidores

Se identificaron cinco grupos de competidores, clasificados segun su relacidon con la propuesta de valor del emprendimiento.
Los competidores directos se disputan al mismo cliente en el mismo momento de compra; los indirectos cubren la misma

necesidad por ofras vias; y los potenciales son amenazas latentes.

La caracterizacion mostrdé un patrdon comun: ningun competidor cubria a la vez las fres condiciones que la encuesta senald
como decisivas, disponibilidad inmediata, garantia comprobable y asesoria especializada. Las tiendas y veterinarias daban

confianza pero no catdlogo;
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inmediatez ni garantia aplicable en el pais. Ese vacio fue el espacio competitivo que el emprendimiento buscd ocupar.

El contraste de precios concretos confirmo ese espacio.

Competidor

Tipo

Tabla 44. Caracterizacion de los competidores identificados

Canal

Categorias y precios de
referencia

Ventaja principal

Debilidad principal

Tiendas especializadas
de mascotas

Clinicas y consultorios
veterinarios

Marketplaces nacionales

Importadores informales
y venta por redes

Plataformas
internacionales de
compra directa

Directo

Directo

Indirecto

Indirecto

Potencial

0 O www.upec.edu.ec

Fisico (local comercial)

Fisico (consultorio)

Digital (Mercado Libre
y similares)

Digital (redes sociales)

Digital (compra
fransfronteriza)

Alimentacion, accesorios y
gama bdsica de
comederos automdticos

Accesorios y productos
recomendados por
prescripcion

Amplia gama; comederos
automdticos entre USD 11,50
y USD 70,00

Referencias puntuales;
precios bajos y variables

Catdlogo global; precio de
origen (FOB = USD 2,60) mds
costo DDP

114

Presencia fisica,
confianza establecida y
fréfico recurrente

Credibilidad profesional;
principal fuente de
validacion del comprador

Alcance, precioy
logistica consolidada

Precio bajo y agilidad

Precio de origeny
variedad ilimitada

Catdlogo tecnoldgico
marginal, sin asesoria ni
servicio técnico

Portafolio muy reducido; la
venta no es su negocio
principal

Producto sin trazabilidad,
garantia incierta y sin
posventa

Sin factura, sin garantia, sin
confinuidad de suministro

Entrega larga, costo DDP
elevado y sin respaldo local
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Para el comedero automdtico con conexion, el producto estrella del portafolio, el precio FOB en origen fue de USD 2,60 y su POLITECNICA

DEL CARCHI

costo puesto en Quito por importacion consolidada directa llegd a USD 24,19. El mismo tipo de producto se ofrecia en USD
42,49 en plataformas minoristas y entre USD 11,50 y USD 70,00 en los marketplaces nacionales. La distancia entre el costo puesto
en destino y el precio minorista marcd el margen disponible para un importador directo y explicd por qué la viabilidad la

determind el aprovisionamiento mds que el precio de venta.

Sobre la concentraciéon del mercado, la categoria no tuvo un actor formal dominante. La oferta local fue marginal y se
repartidé entre tiendas especializadas, clinicas veterinarias e importadores informales, mientras que los marketplaces nacionales
y las plataformas internacionales concentraron la mayor parte de las ventas de dispositivos conectados. En una categoria

nueva y muy informal, sin datos de cuota de mercado, el rasgo relevante fue la falta de un lider formal:

La rivalidad entre competidores existentes se calificdé como media. La categoria no tuvo un operador local especializado, y la
oferta aparecié de forma marginal dentro de negocios cuyo giro principal era otro. Esto redujo la presidon sobre los precios y
mantuvo bajo el costo de conseguir los primeros clientes. Pero esa ventaja fue pasajera: la baja rivalidad de una categoria

nueva es justo lo que atrae nuevos competidores.
La amenaza de nuevos competidores se calificdé como alta, y fue la fuerza mds importante para la continuidad del modelo.

el espacio estaba repartido entre canales que no cubrian a la vez disponibilidad, garantia y asesoria.

115

Educamos para
0 O Www.upec.edu.ec UPE@ transformar
el mundo




Por ello, el andlisis se apoyd en la estructura de la oferta, criterio mds informativo que las participaciones medidas en una

categoria nueva e informal.

3.4.2. Aplicacion del modelo de las cinco fuerzas
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La evaluacion de cada fuerza se apoyd en la evidencia de la investigacion de mercado y en la experiencia de la importacion

piloto. La intensidad se puntUa de 1 (muy baja) a 5 (muy alta); una mayor puntuacion indica una fuerza mds desfavorable para

el sector.

Fuerza competitiva

Intensidad (1-5)

Tabla 45. Evaluacion de las cinco fuerzas competitivas

Factor determinante

Implicacién para Chubby Care

Rivalidad entre
competidores

Amenaza de nuevos
entfrantes

Poder de negociacién de
proveedores

Poder de negociacién de
compradores

Amenaza de productos
sustitutos

0 o www.upec.edu.ec

Media (3 / 5)

Alta (4 / 5)

Bajo (2/5)

Alto (4 / 5)

Alta (4 / 5)

NingUn operador local se especializa en la categoria;
la competencia es fragmentada y de baja intensidad
publicitaria

Barreras de entrada reducidas: sin patentes, sin
economias de escala relevantes ni inversion minima
significativa
Oferta atomizada en las plataformas mayoristas
asidticas, con multiples proveedores por referencia

Precio fransparente y comparable en linea; costo de
cambio nulo para el comprador

La compra directa en plataformas internacionales
sustituye por completo al infermediario local
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Ventana de entrada abierta, con costos de
adquisicién de cliente todavia bajos

La defensa no puede residir en el producto; debe
construirse sobre marca, garantia y relacién con el
cliente

Capacidad de sustituciéon rdpida; el sourcing
asistido por IA refuerza esta posiciéon

La competencia por precio es insostenible; la
diferenciacion debe operar por confianza y servicio

El valor del intermediario reside en lo que la
plataforma no entrega: inmediatez, garantia
ejecutable y asesoria
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Las barreras de enfrada fueron minimas: la actividad no exige patentes ni economias de escala relevantes en el rango de  POLITECNICA

DEL CARCHI

volumen considerado, y el capital minimo necesario fue el de una importacion pequena, como demostrd la prueba piloto,
ejecutada con un desembolso de USD 210,88. Cualquier tercero con acceso a las mismas plataformas de proveedores podia
copiar el catdlogo. De aqui salid una consecuencia estratégica que recorre el capitulo IV: como el producto es copiable, la
defensa competitiva debia basarse en los activos que toman tiempo en construirse: el reconocimiento de marca, una base de

clientes con historial de compra y las alianzas con veterinarias y tiendas especializadas.

El poder de negociacion de los proveedores se calificd como bajo. Las plataformas mayoristas tenian una oferta muy repartida
(atomizada), con muchos proveedores capaces de suministrar productos equivalentes, lo que permitid cambiar rdpido de

proveedor ante incumplimientos o subidas de precio.

La busqueda de proveedores (sourcing) con agentes de |IA reforzd esta posicion, porque bajd el costo de encontrar

alternativas y redujo la dependencia de un solo proveedor.

El poder de negociacion de los compradores se calificé como alto. El comprador tuvo informacion de precios clara y
comparable, y no le costaba nada cambiar de oferente. Esto descarté competir por precio como estrategia sostenible:

cualquier rebaja se igualaba de inmediato, y el margen comprobado no daba holgura para una guerra de precios.

Por eso, la diferenciacion debia apoyarse en los atributos que la encuesta identificd como valorados y que el precio no refleja:

garantia (M = 3,34) y servicio técnico (M = 3,29).
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La amenaza de productos sustitutos se calificé como alta. El sustituto mds importante fue otro canal, mds que otro producto. La  POLITECNICA
DEL CARCHI

compra directa del consumidor en plataformas internacionales, que ofrece el mismo bien a precio de origen. La prueba piloto,
sin embargo, aportd el argumento que acota esta amenaza. El consumidor que compra directo asume el mismo factor de
costo que comprobd el emprendimiento en el piloto, sin recibir a cambio entrega inmediata, garantia aplicable en el pais ni
asesoria en la eleccion. El intermediario solo sobra para el comprador dispuesto a esperar semanas y a renunciar al respaldo.

La importancia que el mercado dio a la garantia indica que ese comprador no es la mayoria.

3.4.3. Andlisis competitivo

El sector mostré una atractividad moderada. Dos fuerzas jugaron a favor (rivalidad media y poder de proveedores bajo) y tres
desfavorables (entrantes, compradores y sustitutos, todas de intensidad alta). En una escala de 1 a 5, la intfensidad promedio

de las cinco fuerzas fue de 3,4 (rivalidad 3, nuevos entrantes 4, poder de proveedores 2, poder de compradores 4 y sustitutos 4).
Ese valor encaja con una atractividad moderada: la presion competitiva es apreciable, pero no prohibitiva.

Esta configuracion describe bien un mercado emergente: la oportunidad es real pero no estd protegida, y la ventana de

enfrada permanece abierta por un tiempo limitado.

El andlisis conjunto de las cinco fuerzas lleva a una sola conclusion estratégica:
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las tres fuerzas desfavorables se neutralizan con el mismo mecanismo, la construccién de activos que no se pueden copiaren POLITECNICA

DEL CARCHI

el corto plazo. La marca, la base de clientes, las alianzas de distribucion y el historial de servicio posventa son, a la vez, la
barrera frente a nuevos competidores, el argumento que saca la decision del comprador del terreno del puro precio y la razéon
por la que el consumidor prefiere al infermediario antes que a la plataforma internacional. Esta conclusion determind la

orientacion de las estrategias de crecimiento presentadas.
Estos activos no son faciles de copiar para el competidor mdas agresivo en precio: el importador informal.

La ventaja del emprendimiento no estd en el producto, que cualquiera copia accediendo a las mismas plataformas de
proveedores, sino en atributos que el operador informal no puede ofrecer sin dejar de ser informal: la garantia aplicable y la
factura exigen formalidad tributaria y aduanera (RUC, régimen de importacion y respaldo posventa) que el canal informal
evita por definicion; las alianzas con veterinarias y tiendas especializadas necesitan una contraparte formal que emita
comprobantes y sostenga el suministro en el tiempo; y el reconocimiento de marca vy el historial de servicio se acumulan con
cada venta, asi que no se pueden comprar ni copiar, solo construir. Por eso, la barrera de imitacion es relacional e institucional:

exige tiempo, formalidad y constancia, tres cosas que el competidor informal sacrifica justamente para bajar el precio.
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IV. Implementacion POLITECNICA
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4.1. Conformacion del equipo

El emprendimiento adoptd la denominacidon comercial Chubby
Care, signo que combind la representacion grafica de un animal de
compania con el simbolo de conectividad inaldmbrica, en
referencia directa a la naturaleza conectada del portafolio. La
figura 22 reproduce la identidad visual adoptada.
)
La estructura organizativa se definid a partir de una restriccion ChUbby
explicita: el emprendimiento operd con dos personas, de modo que ﬁ | |
el disefo no consisti® en distribuir funciones entre dreas sino en o
agrupar el conjunto de las funciones necesarias en dos cargos con
perfiles complementarios. El criterio de agrupaciéon fue la naturaleza
de la competencia requerida: se reunieron bajo un mismo cargo las
funciones que exigieron conocimiento técnico de comercio exterior

y control financiero, y bajo el ofro las que exigieron competencias Figura 22. |denfidad visual de la marca Chubby Care

comerciales y de comunicacion.

120

Educamos para
0 o www.upec.edu.ec UPE@ transformar
el mundo




—

(DT, T

Tabla 46. Estructura de cargos, funciones y competencias requeridas POLITECNICA
Cargo Funciones asignadas Competencias requeridas Dedicacién ARCHI
Sourcing y calificacion de proveedores - Configuracion y Comercio exterior y clasificacién
Jefatura de supervision de los agentes de inteligencia artificial de arancelaria - Manejo de plataformas de
Administracién e aprovisionamiento - Gestion aduanera y proveedores - Andlisis de costos e indicadores Tiempo completo
Importaciones documental - Control financiero y cumplimiento financieros - Configuracion de herramientas
tributario - Gestion legal y de registros de IA
Gestion del catdlogo en los canales digitales - Produccion Marketing digital y gestion de redes
Jefatura de Ventasy de contenido y campanas pagadas - Atencién comercial y sociales - Comercio electrénico y .
. , . ., . . g L Tiempo completo
Marketing asesoria previa a la compra - Relacion con veterinarias y marketplaces - Comunicacion y atencion al

tiendas aliadas - Servicio posventa y ejecucion de garantias cliente - Conocimiento técnico del portafolio

Esta configuracion exigié una gestion cuidadosa de la capacidad del equipo. La concentracion de funciones criticas en dos
personas implicd que la ausencia de cualquiera de ellas detuviera un proceso completo, y que ninguna funcién contara con
respaldo. La incorporacion de agentes de inteligencia artificial redujo esta exposicion al absorber tareas de exploracion y de
atencién de primer nivel, mientras que las decisiones de seleccidon de proveedor, negociacion, asesoria de venta y gestion de
garantia se mantuvieron deliberadamente en manos del equipo. La ampliaciéon de la estructura quedd condicionada al

alcance del volumen de ventas proyectado para el segundo ano.

La configuracion de dos personas, si bien alcanza para la fase de validacion y para los primeros dos anos de operacion
proyectada, presenta un limite de capacidad. Atender a mds de 1.500 clientes anuales (=125 clientes/mes) con la estructura
actual exigiria una dedicacion que excede la jornada razonable de dos personas, incluso con el soporte de los agentes de

inteligencia artificial.
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Por esta razén, se prevé que, a partir del tercer ano de operacion (cuando la proyeccion supere las 900 unidades anuales), sea
necesaria la contratacion de personal adicional para las funciones de atencidon al cliente, logistica de Ultima milla y gestion de
contenido digital. Este crecimiento escalonado del equipo estd contemplado en la estructura de costos del emprendimiento.

4.2. Desarrollo y validacion del PMV

El producto minimo viable no consistid en un artefacto sino en la oferta completa puesta a prueba ante el mercado: el
producto importado, su presentacion, el respaldo que lo acompand y el canal por el que se ofrecid. Se documentaron fres

iteraciones, cada una de las cuales incorpord los aprendizajes de la anterior.
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Tabla 47. lteraciones del producto minimo viable
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POLITECNICA
lteracién Alcance del producto minimo viable Retroalimentacion obtenida Ajustes implementados ARCHI
- ., Liguidaciéon completa de costos por

Cuatro referencias importadas bajo La cadena logistica y aduanera funciono, pero el referencia - Decisién de migrar a

Primera modalidad DDP, sin dﬁ‘)erenciociérJ] de costo puesto en desfino comprometio el margen del importacion consolidada ?
. ' - alimentador - El comprador no distinguié la oferta de P o X .
mMarca ni empaque propio la de un revendedor informal directa - Definicion de identidad de
marca

Incorporaciéon de la marca Chubby Manual de confiquracion en

Care: empaque propio, etiquetado La presentaciéon elevd la percepcion de valory espafiol -Gorcn’r\?o escrita de doce
Segunda con datos de contacto y cédigo QR de  redujo las objeciones sobre autenticidad - Siguid mgses - Guion de asesoria previa a la

acceso a la guia de configuracién y a costando cerrar la compra sin demostracion previa P

. compra
la garantia
. . Reasignacion de esfuerzo hacia
. I . Los compradores efectivos procedieron .

Catdlogo digital ampliado, agentes de o ., demostracion y

o . o . mayoritariamente de contactos con demostracion o - . .

intfeligencia artificial operativos en ! - . alianzas - Escalonamiento del catdlogo
Tercera recomendacion - El canal presencial aportd

ﬁ O www.upec.edu.ec

sourcing y atencién, y activacién de
canales digitales y presenciales

conversién desproporcionada frente a su volumen
de contactos
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Primera iteracion: validacion de la cadena de suministro POLITECNICA
. . . o . . . DEL CARCHI
La primera iteracion persiguid un objetivo deliberadamente acotado: comprobar que el emprendimiento pudo hacer llegar
producto extranjero al consumidor local. Se importaron cuatro referencias bajo modalidad de entrega con derechos
pagados en destino, sin empaque propio ni elementos de diferenciacion, y se ofrecieron a un circulo inicial de contactos.
Figura 23. Referencias importadas en la iteracion piloto
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: ., ., . : .. ) , . . POLITECNICA
La iteracidn arrojdo dos resultados de signo opuesto. En el plano operativo resultd exitosa: la mercancia llegd, no enfrentd DEL CARCHI

restricciones no arancelarias y los tiempos se ajustaron a lo previsto. En el plano econdmico reveld el problema documentado,
esto es, un factor de costo que dejd al alimentador automdatico con un margen insuficiente. En el plano comercial reveld un
problema adicional que la liguidacion no capturaba: sin marca, sin empaqgque vy sin garantia escrita, la oferta resultd
indistinguible de la de un revendedor informal, precisamente aquello frente a lo cual la propuesta de valor pretendia
diferenciarse. El seguimiento logistico y aduanero de ambos envios, gestionados mediante DHL Express y SkyPostal, confirma el
desempeno operativo descrito: la mercancia arribd, superd el proceso de nacionalizacion ante el SENAE sin restricciones no

arancelarias y se entregd en Quito dentro de los plazos previstos, segin se documenta en las figuras siguientes.
Segunda iteracion: construccion del respaldo percibido

La segunda iteracion atendid el hallazgo comercial de la primera. Se incorpord la identidad de marca Chubby Care mediante
empaqgue propio y etiquetado con datos de contacto, y se anadidé un cdédigo QR que dirigid al comprador a la guia de

configuracién del dispositivo en espanol y a los términos de la garantia.

125

Educamos para
0 o www.upec.edu.ec UPE@ transformar
el mundo




Se formalizé una garantia escrita de doce meses, decisidon sustentada en el dato de la encuesta que situd la confianza en la

garantia como un factor incorporado a la evaluacion del producto (M = 3,34)

La retroalimentacion de esta iteracion confirmd que la presentacion elevd la percepcion de valor y desactivo las objeciones

relativas a la autenticidad del producto. Sin embargo, no elimind la dificultad para cerrar la compra: los contactos que no

accedieron a una demostracion continuaron posponiendo la adquisicion. Este resultado orientd la tercera iteracion.

_EPESE | R Emiov  Seicosldims

Rastreo y Seguimiento

= (-]

Cosige deRasies: 9718985070

Este envioes maneaco por DHL Express

Envio entregado

‘Origen: MIAMI GATEWAY - Florida - USA

© (nimascrvazacin: s 20 el e 038, 1044 3., (UTE 0500, U0 1€

Autentifiquese para ver ms detalles

Obtén la prueha deentrega B

EXPRESS WORLDVIDE

4 PrussackErtregacon

Desiine QUITO-ECUADOR

Figura 24. Comprobante de seguimiento del envio por DHL Express (guia aérea 9718989070)

0 O www.upec.edu.ec

126

UREC

—

(DT, T

POLITECNICA
DEL CARCHI

Educamos para
transformar
el mundo



—

(DT, T

POLITECNICA
DEL CARCHI

_EREFE | s Eniow  Sevidoalciem av
B [ ] =
RESULTADO DE BUSQUEDA
Hor Ubicacién
Q@ urnany QUTO-P1-ECUODR # Tipo del Documento Nro. del Documento Fecha de Llegada Mimero de carga Guia Aérea
mipiogzors £z R 2 0z 1754214177 2807/2026 CEC2026LA03131300010442 SKAMZUS0098383478
: . Iic =, QUITO - ECUADOR QUITD - ECUADOR .
it O it s sk ETAPAS DEL TIEMPO DE NACIONALIZACION
Qumo-EcuaooR
QuImo- EcuaooR
DAl I
2 dejuiode202s QuTo-£cuRooR
10348 UTE 500 QUmo-EcuBoR Ll T
2052.m UTC 2520)
SRR e Quma- cuaoos . .
-usa MIAMIGATEWAY
apmTcaia 1P DocR107260712989070 Farca. LSt
(O dials) 4 hora(s) Odia(s) O harals) O dials) 2 hora(s) O drfals) O horas) 0 dials) 1 hora(s)
MIAMIGATEMAY
Tisepm \TC oo 3P JDOCRI107 Forca. st
P eT— Ingreso al depdsito temporal si6n de la declaracion Pago de tributos Salida del depésito temporal
Forca_Ust
7defuiodezozs  Frocesacoen MIAMIGATELARY - USA i carewny 28/07/2026 15:00 28/07/2026 12:20 28/07/2026 14:26 26/07/2026 15:02 28/07/2026 16:36
E s 1 Fiesa:JDooea107209718909070 Forica- USA
Su anuis ha sids ganerado pers a0 no hs sic antregads 2 DHL SRS

Figura 25. Registro de eventos del envio gestionado por DHL Figura 26. Etapas y tiempos de nacionalizacion del envio DHL
Express (quia aérea 9718989070) Express (guia aérea 9718989070)
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Vaina Origen  Localidad del evento Sequimi..  Descripcién Fecha Sequimiento local Comentarios

Programa POD UIO PICHINCHA - QUITO DEL ENTREGADO 2026-07-3113:22:18 SKAMZUS0098383478 BRYAN TITO
uio PICHINCHA - QUITO OFD EN REPARTO 2026-07-31 11:09:42 SKAMZUSD098383478
uio QuITO TIc ADJUDICADO A TRANSPORTISTA LOCAL 2026-07-31 00:37:43 SKAMZUS0098383478 Ingresando de Recoleccion a CL QUITO
uio aye CCH DESPACHO DE ADUANA 2026-07-30 16:05:00 SPO90010017500EC
uio aye CAC DESPACHO AUTORIZADO POR LA ADUANA 2026-07-30 15:43:50 SPO90010017500EC
uio aye CEN ENTRADA DE ADUANA 2026-07-29 12:26:10 SPO%0010017500EC
uio ATC LLEGO AL PAIS 2026-07-28 15:15:00 SPOS0010017500EC postrac # 053190488592
desapareci FDP VUELO DESPLEGADO 2026-07-28 05:27:00
desapareci FSC RECARGO POR COMBUSTIBLE 2026-07-27 141331 SPO90010017500EC RECARGO POR COMBUSTIBLE
desapareci MNF ENVIADO 2026-07-27 141231 SP090010017500EC MANIFIESTO N.* 12509946
desapareci PRO PROCESADO 27/07/2026 12:00:38 SP0%0010017500EC
desapareci c* ANCLADO AL RECIPIENTE 2026-07-27 115742 BOLSA 2313217
desapareci REC RECIBIO 27/07/2026 11:57:32 SP090010017500EC
desapareci PLP ETIQUETA DEL PROVEEDOR IMPRESA 27/07/2026 08:01:58 SP090010017500EC dzuniga
desapareci RODERA CONTENEDOR RECIBIDO EN INSTALACIONES DE TRANSPORTE DE EE. UU 2026-07-27 04:47:23 SP090010017500EC
desapareci bDco DOCUMENTACION COMPLETA 2026-07-24 13:48:22 SPO90010017500EC
desapareci mc NUMERD DE IDENTIFICACION FISCAL RECOPILADO 2026-07-24 13:48:22 SP0O90010017500EC
desapareci Repiblica Den DATOS RECIBIDOS 2026-07-2413:4822 SPO90010017500EC

Figura 27. Comprobante de seguimiento del segundo envio por SkyPostal (rastreo SKAMZUS0098383478)
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RESULTADO DE BUSQUEDA

# Tipo del Documento Mro. del Decumente Fecha de Llegada Mumero de carga Guia Aerea

1 00z 1T MTr 28072000 CEC20260502018 700070039 COO000D0YT 163890 7

ETAPAS DEL TIEMPO DE NACIONALIZACION

ou |

ETAPA 2

O diia(s) 10 hora(s) Odials) 8 horals) O diafs) 22 hora(s) O dials) 4 horal(s) Odials) 1 hora(s)

Ingreso al depdsito Llemporal Iransmision de la dedaracion Pago de tributos Salida del deptsito temporal

20026 03:15 29/0772026 12:08 300772026 10:15 300772026 14:5% S0/0/72026 16:03

Figura 28. Etapas y fiempos de nacionalizacion del envio SkyPostal (guia SKAMZUS0098383478)
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Tercera iteracién: canal, catdlogo y automatizacion o s
La tercera iteracion amplid simultdneamente el catdlogo digital, puso en operacion e -
los agentes de inteligencia arfificial y activé el conjunto de canales previstos. Su b B oim Ghems 8 8 | B e £ L8 M 7
hallozgo principal fue de naturaleza comercial: los compradores efectivos e T e o gl e B R T o
H H . s I'.“%ﬁ‘:;ﬂ 'l:?li-l# ﬁ% J"..'I: '-;_'- ' L ﬁ "'“.:‘,"__. P:_ ‘;::im-n e min
procedieron de manera desproporcionada de contactos en los que medido una U B D W0 w0 s T e O R T osfd
demostracion presencial o la recomendacion de un tercero de confianza, pese a que iy of @ B peen BB i @ & & 2 &
estos representaron una fraccion menor del total de contactos generados. = wiro E !
Este resultado convergid con el andlisis de la brecha entre utilidad percibida e RSN
infencidon de compra expuesto, y aportd a aquel argumento una evidencia de T
comportamiento, y no meramente declarativa, que la encuesta por si sola no pudo R -

proporcionar.

Figura 29. BUsqueda de antecedentes
marcarios del signo Chubby Care en la
Base Global de Marcas de la OMPI
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A partir de ello, se reasignd esfuerzo desde la generacion de POLITECNICA

DEL CARCHI

alcance digital hacia la demostraciéon y las alianzas presenciales, se
escalond el catdlogo en tres niveles de precio conforme a la
distribucion de la disposicion a pagar, y se acotd la automatizacion

de la atenciéon a las consultas de cardcter informativo.

Las fres iteraciones establecieron que el modelo pudo ejecutarse y
que la conversion respondid a la reduccion de la incertidumbre del
comprador. La magnitud de esa respuesta y su sostenibilidad a
escala se medirdn en la fase de operacion, con un volumen de

transacciones acorde a ese propodsito.

4.3. Metas alcanzadas

La evaluacion de las metas se realizd distinguiendo entre aquellas

efectivamente cumplidas y aquellas que permanecieron pendientes

al cierre del periodo documentado. Esta distincidon resultd necesaria Figura 30. Catdlogo digifal de Chubby Care en
_ o L version de escritorio y movil

por rigor: un emprendimiento en fase de validacion temprana

alcanza algunos objetfivos y deja ofros abiertos, y presentar el

conjunto como cumplido habria restado credibilidad al informe.
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Ambito Meta planteada Estado
Parcial: RUC y RIMPE obtenidos; firma
Legal Obtencién de RUC, inscripcion en el RIMPE, firma electronica y registro de importador electronica y registro de importador
en frdmite
Legal Registro de la marca ante el SENADI Proyectada
Operativo Ejecucion de una operacion de importaciéon completa Alcanzada
Operativo Determinaciéon del costo real puesto en destino por referencia Alcanzada
Operativo Migracién a importacién consolidada directa No alcanzada

Tecnoldgico
Tecnoldgico
Comercial
Comercial
Comercial
Investigacion
Financiero

ﬁ O www.upec.edu.ec

Agentes de |A operativos para sourcing de proveedores
Agentes de |A operativos en atencién comercial de primer nivel
Definicién de identidad de marca y empaqgue propio
Construccion del catdlogo digital y activacion de canales
Concrecién de ventas iniciales
Aplicacién del instrumento a 385 propietarios en Pichincha
Cdilculo de VAN, TIR, PRI y relacién beneficio/costo sobre operacion real
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Alcanzada
Alcanzada
Alcanzada
Alcanzada
Alcanzada
Alcanzada
Pendiente de cierre
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El balance mostré ocho metas alcanzadas, una parcialmente alcanzada (las POLITECNICA
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habilitaciones legales, de las que solo el RUC y el RIMPE estdn obtenidos) y tres

pendientes: el registro de la marca, la migracién a importacion consolidada

A > RUCY Consulta

directa y el cdlculo de los indicadores financieros sobre operacion real. Las
Consulta de RUC

metas cumplidas se concentraron en la habilitacion legal, la ejecucion RuC Razin social
1754214177001 TITO GREFA BRYAN STEVEN
operativa y la construccion de los activos comerciales y tecnoldgicos; es decir, . — = :
en la demostracién de que el emprendimiento pudo operar. Las metas R N ek Ao
pendien‘l‘es Correspondieron O obje‘l‘ivos quel por SU nOTUK]leZO, requieren Un Contribuyente fantasma NO Contribuyente con transacciones inexistentes NO
ciclo operativo mds extenso que el periodo documentado.
Tipo contribuyente | Régimen ‘ Categoria
PERSONA NATURAL RIMPE NEGOCIO POPULAR

La primera meta pendiente es la migracion a importacion consolidada directa.

Obligado a llevar contabilidad Agente de retencién Contribuyente especial

Su relevancia excedid la de un objetivo operativo pendiente, puesto que ya se N Mo N
establecido que la rentabilidad del portafolio dependid precisamente de esa 20260402

migracion. Su ejecucion trasladard al plano operativo la viabilidad ya

demostrada en el modelo.

Figura 31. Registro Unico de Contribuyentes del
emprendimiento en el Servicio de Rentas Internas
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La segunda meta pendiente es el cdlculo de los indicadores financieros sobre datos de operacién real. Los indicadores de  POLITECNICA

DEL CARCHI

valor actual neto, tasa interna de retorno, periodo de recuperacion de la inversion y relacion beneficio/costo requieren series
de ingresos y egresos de al menos un egjercicio completo; su cdlculo sobre una Unica operacion de importacion de cinco
unidades habria producido cifras carentes de significado estadistico. Por eso se optd por documentar la estructura de costos y
margenes verificada en el piloto, desarrollar la evaluacion financiera sobre el modelo de costeo detallado y reservar su

recdlculo con datos reales para el primer ejercicio completo.

4.4. Estrategias de crecimiento

Las estrategias de crecimiento se derivaron directamente de los hallazgos de los capitulos precedentes y no de un catdlogo

genérico de buenas prdcticas. Cada una respondié a una restriccion identificada empiricamente.

Migracién del modelo de aprovisionamiento

La primera estrategia, y la de mayor prioridad, consistid en sustituir la modalidad de entrega con derechos pagados en destino
por la importaciéon consolidada directa desde el proveedor de origen. El fundamento inicial fue que el factor de costo
verificado en el piloto redujo el margen del alimentador automatico a un nivel insuficiente. El modelo de costeo detallado

obligd a reformular ese fundamento:
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la importaciéon consolidada no reduce el factor de costo, arrojé 1,5676, porque los tributos, que representan el 45,40 % del valor POLITECNICA

DEL CARCHI

de la mercancia, son proporcionales al valor y no se diluyen con el volumen. El beneficio de la migracion reside en el acceso a
precios de origen en lugar de precios de plataforma minorista, y en la posibilidad de operar volumenes que la modalidad
piloto no admite. Esta migracion, eso si, exige un volumen minimo por pedido que inmoviliza capital de trabajo, de modo que

sU ejecucion quedod condicionada a la acumulacion de la demanda proyectada.

Reorientacion del portafolio hacia categorias de mayor valor

La segunda estrategia consistio en desplazar el catdlogo hacia collares con geolocalizaciéon, cdmaras interactivas vy
bebederos con filtracion. Dos evidencias la sustentaron. La primera fue la disposicion media a pagar declarada, que superd
ampliamente el precio promedio del lote piloto. La segunda fue la composicion del mercado global, en el que los collares y
rastreadores concentraron el 36,78 % de la participacion en 2025 (SNS Insider, 2025), lo que los identificd como la puerta de
entrada habitual del consumidor a la categoria. El desplazamiento incrementa ademds el margen absoluto por unidad,

variable determinante para una operacion cuyo cuello de botella fue la capacidad de atencidn y no el volumen de inventario.
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La tercera estrategia consistid en ampliar la red de veterinarias y tiendas especializadas aliadas. Su fundamento fue doble. Por
una parte, casi la mitad del mercado objetivo declard preferir canales fisicos, proporcion que un operador exclusivamente
digital no habria podido atender. Por otra, los contactos con demostracion o recomendacion convirtieron de forma
desproporcionada. La veterinaria concentrd ambas condiciones: era a la vez punto de venta fisico y la fuente de

recomendacion con mayor credibilidad para el propietario.
Para operativizar esta estrategia, se definen los siguientes mecanismos:

a) Modelo de comisiones: Se ofrecerd a las veterinarias y tiendas aliadas una comision del 15 % sobre el precio de venta por

cada dispositivo comercializado a través de su recomendacion o exhibicion.

b) Logistica de distribucion: Los productos se enfregardn en los puntos aliados dentro de las 48 horas siguientes a la

confirmacion del pedido, utilizando el servicio de mensajeria de Ultima milla contratado.

c) Capacitacion: Se elaborard un material de formaciéon breve (guia de producto de una pdagina) para el personal de los

puntos aliados, que les permita resolver consultas bdsicas sobre los dispositivos.
d) Plan piloto:

Durante el primer trimestre de operacion, se establecerdn alianzas con cinco clinicas veterinarias y tres tiendas especializadas

en el drea metropolitana de Quito, seleccionadas por su volumen de clientes y su disposicion a colaborar.

136

Educamos para
0 o www.upec.edu.ec UPE@ transformar
el mundo




—

(DT, T

El desempefio de cada punto se medird frimestralmente mediante el volumen de ventas generado y la tasa de conversion de POLITECNICA

. DEL CARCHI
recomendaciones.
e) Indicadores de seguimiento: Se monitoreardn (i) el nUmero de referencias exhibidas por punto, (i) las ventas generadas por
canal, (i) el tiempo de rotacion de inventario en cada punto y (iv) la satisfaccion del aliado mediante una encuesta semestral.

Construccion de activos no replicables

La cuarta estrategia respondid al hallazgo del andlisis competitivo. Ese andlisis establecid que las barreras de entrada al sector
fueron minimas y que el catdlogo era replicable por cualquier tercero con acceso a las mismas plataformas de proveedores.
Por eso, la defensa competitiva se orientd a los activos que exigen tiempo para constituirse: el reconocimiento de la marca
Chubby Care, la base de clientes con historial de compra y de servicio, los acuerdos de exhibicidon con establecimientos

aliados y el registro documentado de garantias ejecutadas. Ninguno de estos activos es adquirible; todos se acumulan.
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La quinta estrategia contempld la ampliacion progresiva de las funciones asignadas a los agentes de inteligencia artificial,
vigilancia sistemdatica de precios de la competencia, deteccidn de rupturas de inventario y generacion asistida de contenido
para los canales digitales, con la restriccion explicita de mantener fuera del alcance de la automatizacion las interacciones

asociadas a la decision de compra.

La expansion territorial hacia Guayas y Azuay se definid como la Ultima de las estrategias en orden de ejecucion,
condicionada a la consolidacion previa del mercado de Pichincha. El fundamento de esta secuencia fue que el mecanismo
de conversion identificado, demostracion y recomendacidon presencial, exige presencia local, de modo que una expansion

anticipada habria replicado el catdlogo sin replicar el activo que sostuvo la venta.
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Hallazgo central: la viabilidad depende del aprovisionamiento mds que de la demanda

El hallozgo md&s relevante del trabajo es que el mercado existe y estd dispuesto a pagar. Sin embargo, la rentabilidad del
emprendimiento depende de la modalidad de aprovisionamiento mds que de la demanda o del nivel de precios que el

mercado admite.

La liguidacion de la importaciéon piloto arrojé un factor de costo de 1,5455 sobre el valor de los productos. Bajo esta modalidad,
es decir, la entrega con derechos pagados en destino, el alimentador automdtico con conectividad registrdé un margen del 6,1

%. Ese margen es insuficiente para sostener la garantia y el servicio técnico comprometidos en la propuesta de valor.

El modelo de costeo de la importacién consolidada directa arrojé un factor prdcticamente idéntico, de 1,5676, pero con un

margen bruto ponderado del 60,19 %.

La diferencia proviene de comprar a precios de origen en vez de precios de plataforma minorista: los tributos, proporcionales al
valor de la mercancia, no bajan con el volumen, pero el precio de compra si cambia. La viabilidad se sustenta en esa amplitud

entre el costo puesto en destino y el precio que admite el mercado local, que varia por familia de producto.
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Deseabilidad: el mercado valora el cuidado antes que la eficiencia POLITECNICA
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El mercado objetivo reconoce valor en los dispositivos inteligentes para mascotas, pero lo asocia al bienestar del animal antes
que a la conveniencia del propietario: la higiene y la facilitacion del cuidado fueron los atributos mejor valorados, mientras que
el ahorro de tiempo quedd por debajo del punto medio de la escala. El argumento comercial eficaz se centra en el cuidado

del animal, mds que en la eficiencia doméstica.

La utilidad percibida no se tradujo en intencidn de compra, que fue el reactivo peor valorado de la encuesta. Esa brecha no
indica falta de demanda, porque casi la mitad de los encuestados aceptd pagar mds de USD 120 por un dispositivo; el
obstdculo es la duda sobre autenticidad y respaldo. La tercera iteracion del producto minimo viable respaldd esta lectura, y su

comprobacion sistemdtica forma parte de la agenda de trabagjo.

El canal digital no bastd por si solo: la preferencia se repartidé casi por mitades entre canales digitales y fisicos. En productos de
precio medio y poco conocidos, la tienda fisica cumple una funcidn que el comercio electronico no reemplaza: reducir la

incertidumbre mediante el contacto directo con el producto.

Factibilidad: el modelo es ejecutable

El emprendimiento demostré capacidad efectiva para operar. Se obtuvieron el RUC vy la inscripcion en el régimen RIMPE, vy

qguedaron en trdmite la firma electronica y el registro como importador.
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Se ejecutd una importacion piloto que verificd la ausencia de restricciones no arancelarias relevantes. Se activaron los canales POLITECNICA
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de comercializacion previstos.

Los agentes de inteligencia artificial aportaron en dos frentes. En el aprovisionamiento acortaron la busqueda y comparacion
de proveedores, que era la barrera de entrada mds costosa para un importador pequeno, y el tfrabajo analitico de costeo y
evaluacion; en la comercializacion absorbieron las consultas de primer nivel. No sustituyeron el juicio humano: la calificacion
final del proveedor, la negociacion y la asesoria ligada a la decision de compra siguieron a cargo del equipo. Al fratarse de un
Ccaso Unico vy sin grupo de control, estos resultados ilustran el aporte de la herramienta, pero no constituyen una medicion

generalizable de eficiencia.

La factibilidad se demostrd sobre una operacion real. Lo que se ejecutd y comprobd en la prdctica fue una importacion piloto
por courier con derechos pagados en destino (DDP), sobre un lote de cuatro productos, entre ellos un dispositivo inteligente
con conexion. Por eso, la factibilidad operativa quedd demostrada para esa modalidad de aprovisionamiento y para el objeto
de estudio en sentido amplio. El modelo principal proyectado, la importacion consolidada directa de dispositivos inteligentes,

se validard en la segunda importacion prevista en las estrategias de crecimiento.
Viabilidad: la escala compensa el margen estrecho del piloto

El modelo de costeo detallado proyecta una operacion rentable a escala.
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El punto de equilibrio del primer ano queda por debajo del volumen previsto vy, en el escenario esperado, el VAN (USD 30.473) y %%LL?T&EIE}%\T&%%

la TIR (43,12 %) superan ampliamente la tasa de descuento del 15 %. La rentabilidad se sostiene incluso en el escenario

pesimista, que combina un precio 15 % menor, la venta del 70 % del volumen previsto y un flete 20 % mayor.

El andlisis de sensibilidad mostré que la rentabilidad depende sobre todo del volumen vendido y del precio, y muy poco del

flete. Por ello, la prioridad estratégica es colocar el inventario.

Implicaciones practicas para el emprendedor
De estos hallazgos salen cinco decisiones para el emprendedor.

La primera es de aprovisionamiento. La migracion a importacion consolidada directa es una condicion de viabilidad. El piloto

demostrd que la modalidad DDP no es rentable para las referencias de mayor valor tecnoldgico.

El portafolio, por su parte, debe reorientarse hacia categorias de mayor valor unitario. Estas incluyen collares con

geolocalizacion, cédmaras interactivas y bebederos con filtracion.

Su precio se acerca al que el mercado dijo estar dispuesto a pagar y su margen por unidad es mayor. Ninguna otra medida
mueve tanto los ingresos. En el canal, la estrategia delbbe combinar lo fisico y lo digital, con énfasis en alianzas con veterinarias y

tiendas especializadas.

142

Educamos para
0 O Www.upec.edu.ec UPE@ transformar
el mundo




—

(DT, T

La conversibn aumenta cuando media una demostracion o recomendacion presencial. La veterinaria concentra ambas POLITECNICA
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condiciones. Es un punto de venta fisico y, simultdneamente, la fuente de recomendacion con mayor credibilidad.

Frente a la competencia, la defensa no puede residir en el producto, porque es replicable. Debe residir en activos no
replicables en el corto plazo. Esos activos son la marca, la base de clientes con historial, las alianzas de distribucion y el registro

de garantias ejecutadas. La ventana de entrada estd abierta, pero es acotada en el tiempo.

Queda la automatizacion, que debe limitarse a las fases informativas del ciclo de venta. Las interacciones asociadas a la
decision de compra, como la asesoria, la demostracion y la recomendacion, deben permanecer en manos humanas. La

evidencia identificd que estos son los mecanismos determinantes de la conversion.
Alcance y delimitacion del trabajo

El frabajo validd el modelo de negocio en sus fres dimensiones. La evaluacion financiera formal, que incluye VAN, TIR, PRI vy
relacion beneficio/costo, se construyd sobre el modelo de costeo detallado. La importacion piloto aportd la estructura de

costos y margenes verificada, y el recdlculo sobre series reales corresponde al primer ciclo operativo completo.
El lote piloto se disend para validar la cadena logistica y aduanera con un riesgo acotado;

entre sus cuatro referencias, el alimentador automdtico representd la categoria de dispositivo inteligente. El factor de costo

consolidado de 1,5676 procede del modelo de costeo y se consolidard con la ejecucion de la segunda operacion.
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El instrumento de encuesta se centré en los atributos de conveniencia y respaldo, que constituyen el espacio diferencial de la  POLITECNICA
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propuesta frente a una oferta local concentrada en la geolocalizacion.

El andlisis de los agentes de inteligencia artificial se delimitdé a la fase de busqueda y precalificacion: los datos de los 14
proveedores evaluados se clasificaron segun su nivel de verificacion, y su contraste independiente mediante registro mercantil,

auditoria de fdbrica o certificacion de terceros corresponde a la etapa de negociacion.

Los ahorros de tiempo se obtuvieron por estimacion razonada por tarea, y el componente reutilizable del agente se aplicd a un
caso adicional con resultados consistentes, lo que abre su extension a otras categorias de producto y a otros mercados. El

escenario de campanas pagadas planteado en la validacion de factibilidad tiene cardcter proyectivo.

Agenda de trabajo
Las tareas pendientes delimitan con precision el frecho que resta.
Ejecutar una segunda importacion bajo modalidad consolidada directa.

Esto permitird verificar el factor de costo estimado y convertir la viabilidad demostrada en el modelo en viabilidad demostrada

en la operacion.

Someter a prueba experimental la interpretacion de la brecha entre utilidad percibida e intencion de compra.
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El disefio debe comparar la tasa de conversidon de clientes expuestos a una demostracion presencial frente a clientes que solo  POLITECNICA
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acceden al canal digital.

Calcular los indicadores financieros sobre series reales de ingresos y egresos. Este cdlculo se realizard al completarse al menos

un ciclo operativo completo.

El emprendimiento Chubby Care se sostiene en la evidencia generada a lo largo de este trabagjo. El modelo estd validado: el

mercado existe, la operacion es ejecutable y la rentabilidad es alcanzable.
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Anexo 3. Evidencia del instrumento aplicado
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¢En gué sector de Quito reside? Indique su nivel de acuerdo con las siguientes afirmaciones sobre un dispositivo *

EnCUeSta SObFe diSpOSitiVOS O Vi automatizado para el cuidado de su mascota
. . Iment
automatizados para el cuidado de O camo T TE e AP e
O desacuerdo desacuerdo acuerde de acuerdo
H Sur
mascotas en Quito T

2 3 2 Cumb: Tumbs
Estimado/a parlicipante: esla encuesta es andnima y liene fines académicos. Su objetivo O cumbay/Tumbaco automatizado

es conocer la de i para el cuidado ds O Valle de los Chillos facilitaria el O O O D O

(perros y galos) entre los habitantes de Quito. Le tomara menos de 5 minutos. iGracias por

cuidado de mi
su colaboracién! mascota
abigailferzambrano@gmail.com Cambiar de cuenta & Undisposiib
= N ) £ Qué tipo de mascota tiene? * automatizade
8 Nocompartido mejorarfa la O (@) (@] (@) @
O pero higiene de mi
* Indicz que la pregunta es cbligatoria mascota
Q) cawo
Un dispositivo
" automatizado
£Cudl es su rango de edad? * O oy mejoraria la
organizacion &) O =) O (@)
(O 18-25afios dela
. G alimentacion y
O 26-35 afios ¢Cudnto gasta mensualmente en su mascota? el cuidado
(O 36-45afios (O Menos de 530 Me siento
o e comodo/a
46-55afios 31-560
usando
' . ¢ © B B @
() Mas de 55 aios O se1-s120 el cuidado de
mi mascota

(O Mésde$120

Un dispositiva

automatizado ¢Cuénto estaria dispuesto/a a pagar por un dispositivo automatizado para su i
12

me ahorraria O O ©) o o

e mascota?

Considero util (O Menos de $80

una innovacién 8] G) @) O @

de este tipo QO $81-$120

Estaria $121-$180

dispuesto/a a O

LOpErLn Mas de $180

dispositivo O O (@) O () o

automatizado

para mi

mascota

7 ¢Doénde preferiria comprarlo? *
Confiarfa en la

garantia del =) @) © @) &)

producto (O Tienda especializada
Valoraria QO Veterinaria
contar con

servicio (&) O O (@ () (O online nacional

1écnico para el
producto (O Marketplace

152

Educamos para
. 0 O www.upec.edu.ec transformar
el mundo




Anexo 4. Imdgenes publicitarias

ENVIOS

¢Sabias

/. qUé?

5 5
/';-"—/4/“"1’5' i voci s vy ./‘-:f":.’f::
V

4 { & Jugar de manera activa
i ‘ con tu mascota ayuda
-
% N
' k.

a mejorar su salud.

CONOCE MAS AQUI:

eCHUBBY_CARE_EC

@Chubby_Care_ec
@Chubby_care_ec

Publicaciéon en redes sociales QR: pdgina web de Chubby Care Publicaciéon en redes sociales
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Anexo 4. Imagenes publicitarias de productos

POLITECNICA
DEL CARCHI
CE'&",’%T Diversién sin Ilmi‘t.es ﬁChUPbya
L mtasnnoy —  pard tu mejor amigo '

Lanzador automdtico de pelotas

) i
(\20 .(f ®

(— =

3 automaticaments

Ry 2

¥ recargar

Seguroy.
resistente

Ideal para

’1L

}}Chubb — l SHChubby™ sz,

\ Care { e
Libertad Sin ,, g Cdmara de £o -
Limites, w7 seguridad ‘g Nl

Tutela Silenciosa para mascotas

terial resistente p \j
v el
@ -

&

Facil instalaci
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