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Resumen 

El objetivo de este estudio es determinar la factibilidad de comercializar masticables para 

perros a través de una plataforma web en Asunción durante 2024. Se utilizó una metodología 

cuantitativa, encuestando a 350 dueños de perros y 10 negocios veterinarios. Los resultados 

muestran una alta demanda insatisfecha, con el 92.3% de los encuestados adquiriendo 

masticables y el 68.3% indicando insatisfacción, principalmente debido al precio. La mayoría 

(70.3%) consume masticables mensualmente. Un 89.4% estaría dispuesto a comprar a través de 

una plataforma web. 

Palabras clave: Masticables para perros, Plataforma web, Factibilidad. 

Abstract 

The objective of this study is to determinate the feasibility of marketing dog chews through 

a web platform in Asunción during 2024. A quantitative methodology was used, surveying 350 

dog owners and 10 veterinary businesses. The results show a high unmet demand, with 92.3% of 
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respondents purchasing chews and 68.3% indicating dissatisfaction, mainly due to price. The 

majority (70.3%) consume chews monthly. 89.4% would be willing to buy through a web platform. 

Keywords: Dogs Chews, Web platform, Feasibility 

1- INTRODUCCIÓN 

El estudio de mercado es “la identificación, recopilación, análisis, difusión y uso 

sistemático y objetivo de la información, con el propósito de ayudar a la administración a tomar 

decisiones relacionadas con la identificación y solución de problemas y oportunidades de 

marketing.” (Malhotra, 2008) En este contexto, este trabajo abarca un estudio relacionado con la 

factibilidad para la comercialización de masticables para perros a través de una plataforma web 

en la ciudad de Asunción, 2024. Ahora bien, un estudio de mercado requiere de la aplicación de 

ciertos procedimientos para su ejecución, procedimientos o fases que incluyen el análisis de la 

demanda, la oferta, el precio y la comercialización como variables del mercado y en relación con 

un producto para determinar su factibilidad. Así por ejemplo; según Armstrong y Kotler se 

refiere al análisis de la demanda de los productos o servicios de tal manera a que eso nos ayude a 

alcanzar la misión y visión de lo que pretendemos ofrecer para la venta como toda empresa. 

Además de tratar de conseguir un análisis de la situación interna, averiguar los segmentos de 

consumidores para saber a qué centrarse la estrategia de comunicación. (AMSTRONG & 

KOTLER, 2013, pág. 225), Por su parte menciona que antes que nada, es importante entender 

que el precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o un servicio. En términos 

más generales, el precio es la suma de todos los valores a los que renuncian los clientes para 

obtener los beneficios, de tener o utilizar un producto o servicio. Históricamente, el precio ha 

sido el principal factor que afecta a la elección del comprador en las últimas décadas, sin 
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embargo, los factores que no son el precio han ganado cada vez más importancia; aun así, el 

precio sigue siendo uno de los elementos más importantes que determinan la participación de 

mercado y la rentabilidad de una empresa. (p. 289). Existen productos que ya son 

comercializados en el mercado local, por ende, existen neogocios que son compentencias para 

productos similares como es el caso de masticables para mascotas. Un analisis de oferta se suma 

a otro de los factores de factibilidad como componente de estudio. El analisis de la oferta “es 

utilizada en el ámbito empresarial para evaluar bienes o servicios que se encuentren en el 

mercado este análisis permite a la organización determinar la cantidad de competidores y el nivel 

de competencia que hay en el mercado.” (p, 289) 

A partir del análisis de estos factores se desarrolla un plan de comercialización que surge 

a partir del análisis de sus competentes. El análisis de la comercialización “es el proceso de 

recopilar información sobre el sector donde tu empresa participa o al que quiere ingresar en este 

se estudian las condiciones actuales del comercio a niveles macroeconómicos y 

microeconómicos para poder tomar decisiones claves para la organización. Se compone de la 

distribución y la promoción. En este sentido, la distribución se considera “un elemento 

indispensable en el mundo empresarial y del marketing con distribución estamos haciendo 

referencia al conjunto de actividades que se realizan desde que un producto es elaborado, hasta 

su comercialización.” La promoción como parte del proceso de comercialización “son 

herramientas y estrategias en el sector comercial dedicadas a la presentación y expansión de 

conocimiento de un producto nuevo.” (AMSTRONG & KOTLER, 2013) 

En la actualidad, la preocupación por la salud y el bienestar de las mascotas ha crecido 

significativamente. Los perros, que ahora son considerados miembros más de la familia, 

requieren de atención integral que va más allá de las vacunas y el aseo. Los dueños responsables 
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también se preocupan por los tratamientos médicos y, por supuesto, la alimentación de sus 

queridos caninos. La nutrición es un aspecto crucial e innegable para aquello que se interesan 

genuinamente por el bienestar de sus peludos compañeros. 

Cada vez más familias son conscientes de la importancia del cuidado de sus mascotas, y 

esta consciencia se extiende a nivel global. En muchos países, se considera fundamental que las 

mascotas tengan opciones adecuadas para morder y satisfacer sus instintos naturales. Quienes 

han tenido la experiencia de encontrar un sofá destrozado o un zapato mordisqueado por su perro 

saben lo relevante que es proporcionarles alternativas apropiadas para canalizar su energía y 

necesidades de masticación. 

Por otro lado, las nuevas tecnologías que pueden aplicarse a la comercialización son 

consideradas como vías o canales de comunicación muy importantes a la hora de pensar en 

vender. Es así como una plataforma virtual es un sistema que permite la ejecución de diversas 

aplicaciones bajo un mismo entorno, dando a los usuarios la posibilidad de acceder a ellas a 

través de Internet. Esto quiere decir que, al utilizar una plataforma virtual, el usuario no debe 

estar en un espacio físico determinado, sino que sólo necesita contar con una conexión a la Web 

que le permita ingresar a la plataforma en cuestión y hacer uso de sus servicios. (Pérez y Gardey, 

2024) 

Vista esta situación como una oportunidad de negocio, en la que se propone la 

comercialización de masticables para perros a través de una plataforma web, la que ofrecerá una 

variedad de productos diseñados específicamente para satisfacer las necesidades de los caninos, 

masticables deliciosos, pero también nutritivos para el beneficio en su salud dental y mental, 

surge la siguiente interrogante a mencionarse. 
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Por lo mencionado anteriormente se formula la siguiente pregunta de investigación; 

¿Cuál es la factibilidad de establecer una plataforma web para la comercialización de masticables 

para perros en Asunción durante el año 2024? 

Preguntas de investigación 

Las preguntas específicas de la investigación son; 

¿Cuál es la demanda actual de masticables para perros en Asunción? 

¿Cuáles son las preferencias y necesidades específicas de los dueños de mascotas en 

cuanto a masticables para perros? 

¿Qué estrategias de marketing y promoción serían efectivas para atraer a los 

consumidores interesados en masticables para perros? 

¿Cuál es la competencia existente en este mercado y cómo diferenciarse de ellos? 

Objetivo general 

Determinar la factibilidad de establecer una plataforma web para la comercialización de 

masticables para perros en Asunción durante el año 2024. 

Objetivos específicos 

Identificar la demanda actual de masticables para perros en Asunción. 

Describir las preferencias y necesidades específicas de los dueños de mascotas en cuanto 

a masticables para perros. 
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Diseñar las estrategias de marketing y promoción serían efectivas para atraer a los 

consumidores interesados en masticables para perros. 

Reconocer la competencia existente en este mercado y cómo diferenciarse de ellos. 

Establecer la logística y distribución más eficiente para llegar a los clientes en el 

Departamento Central. 

Justificación 

La creciente preocupación por el bienestar de las mascotas, especialmente los perros, 

impulsa la necesidad de una atención completa que va más allá de las tareas básicas como 

vacunación y aseo. Esto refleja una tendencia global donde las mascotas son consideradas 

miembros de la familia, lo que aumenta la demanda de productos y servicios centrados en su 

salud y felicidad.  

La conciencia sobre la importancia del cuidado de las mascotas se expande, destacando la 

necesidad de satisfacer sus instintos naturales, como masticar. Esto crea una oportunidad 

empresarial para ofrecer productos específicos que proporcionen tanto placer como nutrición 

para la salud bucal y mental de los perros, aprovechando la creciente demanda y preocupación 

por el bienestar animal a nivel mundial. 

Y teniendo en cuenta el interés paraguayo sobre el uso de la tecnología y la forma de 

obtener más rápido, en vista de las generaciones pertenecientes a la era digital, de ahí la idea de 

utilizar una página web, pues resulta ser mayormente de fácil acceso y mucho más rápido. 
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2- MATERIALES Y MÉTODOS 

 La investigación corresponde al enfoque “cuantitativo”, pues se tiene interés de 

extrapolar la información obtenida de la muestra a una población reconocida como clientes 

potenciales, el nivel de conocimiento es el descriptivo considerando que no se pretende aplicar 

un diseño experimental para obtener información que sirva a la determinación de la factibilidad 

de la comercialización del producto, sino que por el contrario, se pretende obtener directamente 

de la fuente primaria en su estado natural.  

Se trabajó con dos tipos de población, una con 350 personas adultas que poseen 

mascotas (perros) y 10 negocios dedicados a la actividad de veterinaria. 

3- RESULTADOS 

A partir de la recolección de datos se presenta los resultados obtenidos del procesamiento 

de la encuesta. 

Análisis de la demanda 

Tabla 1 

Adquisición de masticables para perros 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido No 27 7,7 7,7 7,7 

Si 323 92,3 92,3 100,0 

Total 350 100,0 100,0  

Se observa una mayoría dentro del rango de consumidores del producto, de esta manera 

se determina una demanda del 92,3% dentro del contexto de estudio. 
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Tabla 2 

Demanda insatisfecha 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 0 38 10,9 10,9 10,9 

No 73 20,9 20,9 31,7 

Si 239 68,3 68,3 100,0 

Total 350 100,0 100,0  

La característica de mayor impacto es la prevalencia de una satisfacción de los 

participantes en el producto o su proveedor actual, presentando una participación de 68,3%  

Tabla 3 

Factores de insatisfacción 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 0 277 79,1 79,1 79,1 

Calidad de productos 19 5,4 5,4 84,6 

Precio 54 15,4 15,4 100,0 

Total 350 100,0 100,0  

Entre los consumidores insatisfechos que representa solo el 20,9% (tabla 2), la mayor 

insatisfacción se refleja en el precio. Característica a considerar para un plan estratégico de 

comercialización. 

Tabla 4 

Frecuencia de consumo 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 0 104 29,7 29,7 29,7 

Mensual 246 70,3 70,3 100,0 

Total 350 100,0 100,0  

La frecuencia de consumo en su mayoría es mensual representando un 70,3% del total de 

encuestados. 
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Análisis de la oferta 

Tabla 5 

Competencias en el mercado 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 0 45 12,9 12,9 12,9 

Otros 211 60,3 60,3 73,1 

Pet Guau 37 10,6 10,6 83,7 

Tienda de mascotas Central 14 4,0 4,0 87,7 

Veterinaria Jagua Pirú 36 10,3 10,3 98,0 

Veterinaria central 7 2,0 2,0 100,0 

Total 350 100,0 100,0  

Como puede observarse, de las tiendas más reconocidas del sector, la gran mayoría 

adquiere productos de otros proveedores, lo que indica la poca fidelización de las marcas 

actuales. 

Análisis de precios 

La determinación del precio se basó en la cantidad desembolsada en forma mensual por 

parte de los consumidores, resultando el desembolso de menos valor ₲ 20.000 y mayor ₲ 

500.000 mensual. Un promedio de desembolso determinó el pago de ₲ 130.000 mensual, 

tomado de 234 participantes dispuestos a pagar por el producto. 

Análisis de la comercialización 

La comercialización integra resultados obtenidos de las dos poblaciones objeto de 

estudio, estos resultados se han integrado de manera a dar mayor fuerza al plan estratégico de 

comercialización que podría diseñarse e implementarse para la comercialización de los 

masticables para perros. 
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En cuanto a los consumidores finales: 

Tabla 6 

Adquisición a través de plataforma por parte del consumidor final 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 0 7 2,0 2,0 2,0 

No 30 8,6 8,6 10,6 

Si 313 89,4 89,4 100,0 

Total 350 100,0 100,0  

La mayoría está dispuesto a adquirir los productos a través de una plataforma web o 

digital, estableciendo una oportunidad de implementación como canal de comunicación entre el 

negocio y sus clientes. 

Tabla 7 

Modalidad de uso tecnológico 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 0 45 12,9 12,9 12,9 

App para Android 131 37,4 37,4 50,3 

App para Smartphone 29 8,3 8,3 58,6 

Plataforma web oficial 109 31,1 31,1 89,7 

Plataforma web oficial, App para Android 28 8,0 8,0 97,7 

Plataforma web oficial, App para Smartphone 1 ,3 ,3 98,0 

Plataforma web oficial, Blog de consultas 7 2,0 2,0 100,0 

Total 350 100,0 100,0  

La modalidad de uso tecnológico propuesto es una APP para Android, en primer lugar, 

seguido de una plataforma web oficial en segundo lugar como los más aceptados y APP para 

Smartphone en tercer lugar, así como en cuarto lugar, la plataforma oficial y app para Android 

como preferencias. 
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En cuanto a consumidores intermediarios; 

Tabla 8 

Disposición a comercializar una nueva marca de masticables 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 0 1 10,0 10,0 10,0 

No (¡Gracias por su colaboración 1 10,0 10,0 20,0 

Si (Pasar a la siguiente pregunta) 8 80,0 80,0 100,0 

Total 10 100,0 100,0  

El 80%, es decir; la mayoría de los potenciales distribuidores están dispuestos a 

comercializar una nueva marca de masticables para perros. Mientras que el 10%, 

respectivamente, no adquiere o no está interesado en adquirir una nueva marca de producto. 

Tabla 9 

Medios para comercializar los productos masticables 

 Frecuencia Porcentaje Porcentaje válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 0 2 20,0 20,0 20,0 

Redes sociales 4 40,0 40,0 60,0 

Vía Web 4 40,0 40,0 100,0 

Total 10 100,0 100,0  

El 40% menciona la disposición de vender a través de una plataforma web o digital y otro 

sector a través de redes sociales. Datos relevantes para la formulación de la estrategia de 

comercialización. 

4- DISCUSIÓN 

La importancia de comprender el mercado y las preferencias del consumidor al lanzar 

nuevos productos, este estudio ha proporcionado una visión profunda del mercado de 

masticables para perros en Asunción. La tendencia de humanización de las mascotas ha influido 



FACTIBILIDAD DE COMERCIALIZACIÓN DE MASTICABLES 12 

significativamente en la demanda, orientando hacia productos que no solo sean funcionales sino 

también saludables y éticamente producidos. Las estrategias de comercialización deben 

aprovechar estas tendencias para maximizar el impacto en el mercado local. 

5- CONCLUSIONES 

Se ha podido determinar la factibilidad de comercialización de masticables a través de los 

resultados que han proporcionado demanda actual y las oportunidades futuras en el mercado de 

masticables para perros en Asunción. La investigación ha destacado la necesidad de adoptar 

enfoques innovadores y sostenibles para captar y mantener la atención del consumidor 

consciente de la salud y el bienestar animal. Las recomendaciones estratégicas derivadas de este 

estudio apuntan a fortalecer la presencia de productos innovadores y éticamente responsables en 

el mercado local, asegurando así un crecimiento sostenido y una satisfacción continua de los 

clientes 
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