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RESUMEN

La falta de liberacion de energia, estrés o ansiedad puede causar dafos severos
en la salud de los canes. Es por esto que, se debe tomar en cuenta el tiempo y
la actividad que cada uno necesita para poder mantenerlos saludables. Es asi
que nace la idea de crear Paw Route Cia. Ltda., una empresa dedicada al
servicio de paseos de perros monitoreado por rastreo satelital en el sector
IRaquito. La empresa tiene como objetivo atender los requerimientos y
necesidades de los duefios y sus mascotas mediante un servicio comodo y
seguro. Paw Route, prestara sus servicios mediante una aplicacién movil donde
el cliente no solo podra monitorear el paseo de su mascota, sino que también
estara al tanto del estado de la actividad que realiza y en qué tiempo lo hace,
ademas la empresa dara un servicio personalizado que permite llevar un registro
de las vacunas para evitar posibles enfermedades contagiosas.

Para el servicio se determind crear cuatro paquetes que atiendan las distintas
necesidades de los usuarios, dichos paquetes consisten en realizar paseos
especializados de no mas de cuatro canes por paseo, para lograr una actividad
eficaz y evitar que suban los niveles de estrés en los perros.

Paw Route presenta una idea innovadora, una propuesta de cambio y mejora en
la industria con las respectivas estrategias para el servicio, precio, plaza y
promocién. Finalmente, se establece que para iniciar la prestacion del servicio
se necesitara una inversion inicial de USD $40,986,63, monto que sera
financiado en 50% por los accionistas de la empresa y lo restante por el banco a
una tasa de interés del 11,23%.



ABSTRACT

The lack of energy release, stress or anxiety can cause several injuries in health
of dogs. That is why it must be considered the time and activity that each dog
needs to keep them healthy. That is how the idea of creating Paw Route Cia Ltda.
came up, an enterprise dedicated to provide dog walk services monitored by
satellite tracking in the IAaquito neighborhood. The company aims to heed to all
the requirements and needs of the owners and their pets through a comfortable
and safe service. Paw Route will provide its services through an app where the
customer can not only monitor the ride of the pet, also he will be aware of the
state of the activity and the time it takes. In addition, the company will provide a
personalized service that allows keeping a record of the vaccines to avoid
contagious diseases. The service will offer four packages that satisfy different
needs of the customers. These packages involve specialized walks of no more
than four dogs per walk in order to avoid raising stress level and to achieve and
affective activity.

Pow Route offers an innovate idea, a proposal of improve and change in the
industry with the respective strategies for service, price, place and promotion.
Finally, it is established that begin with the services it will be needed an initial
investment of USD $40,986,63. This amount will be financed 50% by the
shareholders and the rest by the bank with an interest rate of 11,23%.
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1. INTRODUCCION
1.1. Justificacion del trabajo

Diversos estudios afirman que la relacidén entre un perro y humano es similar a
la de una madre y un hijo ya que, se produce una sustancia llamada oxitocina
que eleva los niveles de felicidad fortaleciendo vinculos afectivos entre las
especies (EFE, 2015). Ademas, a nivel mundial existe una tendencia de
consumo masivo en servicios y productos para los animales domésticos,
generando que la industria de los servicios para mascotas facture mas USD
$112.175 millones para el 2015 (El Pais, 2016). En Ecuador, la demanda de
mascotas ha ido creciendo al igual que la oferta de distintos servicios; los paseos
para perros, son una actividad que se ha vuelto comun en la ciudad de Quito por
el facil acceso y pocos requerimientos necesitados al momento de ofrecer este
servicio (Rodriguez, 2019). Sin embargo, la idea de este plan de negocios nace
de la insatisfaccion como usuario de la calidad ofrecida por los distintos servicios
en la industria. Realizando un analisis externo, se encuentra un factor atractivo
ya que la tasa de crecimiento porcentual de la industria presenta una pendiente
positiva. Por otro lado, la implementacion de la ley de fomento productivo que
entro en vigencia el 2018, incentiva a la creacion de emprendimientos e
inversiones de forma que beneficie a la matriz productiva del pais (SRI, 2018), y
los avances tecnoldgicos y el facil acceso a los mismos, ha dado un giro en el
mercado, haciendo que el comportamiento de las empresas y clientes cambie
gracias a la comunicacién instantanea a la que se puede acceder. Es por esto
que, se decide crear una empresa dedicada al paseo de perros monitoreada por
rastreo satelital en la ciudad de Quito, mediante el acceso de una aplicacion
movil que permita localizar a los perros durante el servicio, y, ademas, con
funciones que faciliten la comunicacion instantanea de la empresa con el cliente

para establecer una relacion formidable.



1.1.1.

Objetivo general del trabajo

Determinar la viabilidad de un plan de negocios para la creacion de una empresa

que brinde un servicio de paseo de perros monitoreado por rastreo satelital, en
la ciudad de Quito en el 2019.

1.1.2.

Objetivos especificos del trabajo

Determinar las oportunidades y amenazas que presenta la industria,
mediante un estudio del entorno externo con el analisis PESTEL y
PORTER.

Conocer la aceptacion del proyecto, el mercado potencial, sus gustos y
preferencias realizando un analisis del cliente mediante una investigacion
de mercados.

Determinar la oportunidad de negocio en base a los resultados obtenidos
en el analisis externo y del cliente, para la implementacién de un proyecto
que satisfaga las necesidades no cubiertas en el mercado.

Definir estrategias que permitan posicionar al proyecto planteado en la
mente del consumidor, al igual que sean de ayuda para anticiparse y
confrontar los cambios que presente el mercado.

Establecer una estructura organizacional que, se alinee al plan de
negocios para un correcto funcionamiento operativo.

Evaluar la viabilidad financiera del proyecto planteado en el sector

IAaquito.



2. ANALISIS ENTORNOS

2.1. Analisis del entorno externo

El objetivo de la auditoria externa es, determinar las oportunidades y amenazas
que pueden afectar o no a la empresa (Fred R. David, 2013), por lo cual se
considera necesario hacer un analisis de las variables politicas, econémicas,

sociales, tecnoldgicas, ecologicas y legales (PESTEL).

Tabla 1: Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas

~
- OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIO
J
™~
- OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES

OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES N.C.P

= ACTIVIDADES DE SERVICIOS PARA ANIMALES
DOMESTICOS, COMO LAS RESIDENCIAS Y PELUQUERIAS
S9609.05 PARA ANIMALES, PASEO Y ADIESTRAMIENTO PARA
= ANIMALES.

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos 2019

2.1.1. Entorno Externo

Factor Politico

Ecuador forma parte de la Organizacion Mundial de Sanidad Animal desde 1963,
y a partir del afio 2002, la OIE incentivo al cumplimiento de las normas sobre
bienestar animal a nivel internacional (Agrocalidad, s.f). Es una oportunidad
porque incentiva al cuidado pertinente de los diferentes animales.

El articulo 54 el Cbédigo Organico de Organizacion Territorial, Autonomia y
Descentralizacion menciona que, los gobiernos auténomos seran encargados de
implementar condiciones materiales con el fin de cumplir las politicas
participativas para regular el manejo responsable de la fauna urbana (Ministerio

de Finanzas, 2012). Las leyes nombradas representan una oportunidad ya que,



se encargan de crear incentivos para la proteccion y cuidado del medio ambiente
con el fin de regular el manejo de la fauna urbana en el pais. Por otro lado, de
acuerdo a la Ley de fomento productivo, el gobierno busca generar incentivos
que atraigan nuevas inversiones con la exoneracion de pago del impuesto a la
renta para distintos sectores (SRI, 2018). Siendo una oportunidad ya que, se

fomenta el desarrollo econémico y productivo del pais.

Factor Econémico

El PIB del Ecuador ha ido disminuyendo por factores econdmicos como la caida
del precio del petroleo, la apreciacion del dolar y fenbmenos naturales que
afectaron el desempefio de distintas actividades econdmicas (Camara de
Comercio Guayaquil, 2017). Sin embargo, para el 2018 crecié 1,4% en relacidon
al ultimo trimestre del 2017 (BCE, 2019). Por otro lado, la tasa de crecimiento
promedio del PIB del pais en los ultimos seis afios es de 2%, y de la industria de
actividades de servicios para animales domésticos presenta una tasa promedio
de crecimiento de 8% en el mismo periodo (SRI, 2019). Como se observa en el
grafico del Anexo 1, el crecimiento porcentual de la industria tiene una pendiente
con tendencia positiva y mayor al PIB pais. Por otro lado, se realizé una regresion
lineal para proyectar el crecimiento de la tasa de la industria, y se pudo analizar
que esta tendencia creciente se mantiene para el afno 2023. Lo mencionado
anteriormente es atractivo y refleja una oportunidad para nuevos proyectos
dentro del sector porque, a pesar de los altos y bajos econémicos a nivel pais,
la industria ha logrado mantener su actividad econémica en crecimiento.

La tasa de interés activa es un porcentaje que cobran las entidades financieras
por los préstamos otorgados a los distintos segmentos de personas o empresas,
y la tasa de interés pasiva, es un porcentaje que pagan las entidades financieras
por el dinero recibido a través de cuentas de ahorro o certificados de depdsito a
término para financiar actividades de comercio, servicio o produccion (BCE,
2015). Para el analisis de esta industria, se tomara en cuenta la tasa activa
referencial para el segmento de crédito comercial prioritario PYMES, que se
otorga a personas naturales o juridicas que destinen a la adquisicién de bienes
y servicios, o el financiamiento de capital de trabajo, misma tasa es de 11,90%



anual, y la tasa pasiva efectiva promedio de depdsitos a plazo es de 5,93% anual
(BCE, 2019). Tomando en cuenta los datos mencionados, se considera esto
representa una amenaza a la industria porque si las empresas del sector optan
por adquirir un crédito, sus gastos aumentaran y por ende el servicio o producto

ofrecido igual.

Factor Social

Segun estudios realizados por la Secretaria de Salud del Distrito Metropolitano
de Quito, existe en promedio un animal de compainiia por cada cuatro habitantes,
es decir que, con una poblacién de 2.735.987 personas, hay un aproximado de
684.000 animales de compainia viviendo en el DMQ (Secretaria de Salud, 2014).
Dicho resultado representa un amplio mercado al cual dirigir diversos servicios,
lo que se considera como una oportunidad. Por otro lado, la Universidad de
Azabu (Japon) demuestra que, el estar con un perro aumenta la oxitocina en el
cuerpo causando un efecto de relajacion y generando un vinculo emocional
afectivo entre estas especies (Infosalus, 2015) y otro estudio de la fundacién
Affinity, menciona que existe un fuerte vinculo emocional entre los animales y
las personas de manera que el 76% de los encuestados cree que se debe tratar
a su mascota con el mismo respeto que a cualquier otro ser humano (Affinity,
2014). Lo mencionado anteriormente, refleja una oportunidad para la industria
de ofrecer distintos servicios que satisfagan la necesidad de cuidado.

Ademas, segun la encuesta de estratificacion de nivel socioeconomico realizada
en el 2011 en areas urbanas de Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambato,
presentd que los hogares se clasifican en 5 estratos. El 1,9% pertenece al nivel
A, 11,2% nivel B, 22,8% nivel C+, 49,3% nivel C-, y 14,9% nivel D (INEC, 2011).
A pesar de que el mercado al que se dirige la industria es el 13%, existe en
promedio un animal de compania por habitante, lo cual hace atractivo el mercado
a dirigirse.

Por ultimo, la tasa de empleo adecuado en Quito para el 2017 fue de 61,6% y
para el 2018 de 57,9% (INEC, 2018), a pesar de que esta variacion no es
significativa, puede representar una amenaza ya que a medida que la tasa de

empleo disminuye, la poblacidn estara en menos dispuesta al consumo.



Factor Tecnolégico

Actualmente siete de cada 10 personas en la ciudad de Quito cuenta con un
celulary el 66,9% tiene un celular inteligente, ademas, el 93,3% de las personas
con un rango de edad entre 15 a 24 afos, son los que mas hacen uso del internet,
mientras que los mayores de 45 afios el uso de internet es de 44,9% (INEC,
2017). Las cifras mostradas representan la existente accesibilidad tecnolégica
que, se da como oportunidad para que la industria pueda hacer innovaciones de

sus productos o servicios.

Factor Legal

La ordenanza 048 regula la tenencia, control y proteccion de la fauna urbana en
Quito, regida por la Agencia Metropolitana de Control, que tiene como fin, regular
la fauna urbana para equilibrar los ecosistemas y mantener la higiene y
seguridad de las personas y de los bienes (AMC, 2011). En el articulo 2 de la
ordenanza se menciona que los propietarios, poseedores o guias, adiestradores,
propietarios y encargados de criaderos, estan sujetos a cumplir la ley
establecida, de lo contrario, recibiran una sancién que dependera del nivel de
gravedad (AMC, 2011). Esto representa una oportunidad para la industria porque
incentiva al cuidado y proteccién de los animales haciendo asi, que quienes

cumplan esta ley ofrezcan un servicio de calidad.

Factor Ecolégico

Existen campanas a nivel cantonal que incentivan el cuidado del medio ambiente
como la campania "Yo lo recojo ¢ Y tu?" creada por la Universidad San Francisco
de Quito, que busca generar conciencia en la importancia que tiene el recoger
los desechos de los perros ya que la descomposicion de la misma puede causar
dafios a la salud (USFQ, 2015). Ademas, con la Ordenanza Municipal 048, por
no recoger las deyecciones de perro en areas publicas de Quito se podra multar
con una infraccion del 45% al 90% de una Remuneracion Basica Unifica (AMC,
2018). Lo mencionado, puede traer beneficiosos resultados para las empresas
de la industria que decidan usar el factor eco amigable a su favor.



2.1.2. Analisis Porter

Revisar telarafna de Porter Anexo 2

El modelo de Porter se basa en cinco fuerzas que ayudan a formular estrategias
en base a la intensidad de competencia de las industrias (Fred R. David, 2013).
Al igual, se realizé una entrevista a diferentes expertos la cual ayudo definir las
variables que afectan a la industria y a sustentar varios aspectos para el analisis

Porter.

Barreras de entrada

Amenaza de nuevos competidores (medio bajo)

Diferenciacion del servicio: El mercado se ha ido ampliando con el tiempo y
ahora es comun encontrar diferentes actividades de servicios para las mascotas,
desde guarderias, spas, paseos en carro, cementerios, entre otros (Lideres,
2013). Sin embargo, es importante mencionar que la industria no presenta
avances tecnologicos en sus servicios o productos (P. Guzman y A. Rodriguez,
fuerzas competitivas, 05 de abril del 2019), lo cual hace atractivo y es una
oportunidad media alta para la industria de desarrollarse en este ambito.
Identificacion de marcas: Dentro del sector, la identificacion de marcas es muy
baja ya que el consumidor elige el lugar de actividad/servicio en base a
recomendaciones o bajo un método de prueba — error (P. Guzman, fuerzas
competitivas, 05 de abril del 2019). Este aspecto es una baja amenaza ya que,
posicionarse en la mente del consumidor puede resultar complicado.

Costo cambio del proveedor: A pesar de que existe una amplia variedad y
opciones a nivel local e internacional, este dependera del giro de negocio y la
calidad que quiera ofrecer el mismo, ademas de que, en muchas ocasiones no
es necesario mantener contacto constante con un proveedor (P. Guzman y A.
Rodriguez, fuerzas competitivas, 05 de abril del 2019). Esto representa una
oportunidad con baja incidencia ya que, dependiendo del negocio no sera

necesario destinar capital en esta variable.



Proteccion del gobierno: La Ordenanza Municipal 048 mencionada
anteriormente, busca establecer un equilibrio de los ecosistemas regulando la
tenencia, proteccion y control de la fauna urbana (AMC, 2011), mas no dificulta
el ingreso a la industria. Por lo tanto, se determina una amenaza de nivel medio
porque no existe una barrera que limite la entrada de nuevos competidores, y
que sea controlada con rigurosidad.

Reaccion esperada: Patricio Guzman menciona que en el tiempo que ha estado
en el sector, no ha presenciado estrategias por parte de la competencia que
impidan o frenen la produccion o comercializacion de los servicios (P. Guzman,
fuerzas competitivas, 05 de abril del 2019). Por lo tanto, se determina una
oportunidad media baja para implementar un proyecto innovador.

Tasa de crecimiento del sector industrial: La tasa de crecimiento promedio
de la industria es de 8% en un periodo del 2012 al 2018 (SRI, 2019), dicha tasa
ha tenido una tendencia creciente positiva en relacién al PIB a nivel pais en el
mismo periodo (Anexo 1). Esto es una oportunidad con incidencia media baja
porque no genera incertidumbre en los posibles inversionistas.

Requisitos de Capital: Segun los datos obtenidos en el portal de estados
financieros por rama en la Superintendencia de Compainias, el capital promedio
requerido para ingresar a la industria es de USD $9.067, 23 (SC, 2016). Por lo
tanto, se estima que la inversion promedio para ingresar a la industria es una

oportunidad de nivel bajo ya que el monto requerido no es alto.

Rivalidad entre competidores (medio)

Numero de competidores con recursos y capacidad similares:

Actualmente existen 10 empresas registradas en la Superintendencia de
Comparnias (SUPERCIAS, 2019), de las cuales PetLife S.A abarca mas del 50%
del mercado (Anexo 8). Por otro lado, es importante mencionar que, dado el giro
de la industria, existe un gran numero de personas que practican los mismos
servicios de manera informal (P. Guzman, fuerzas competitivas, 05 de abril del

2019). Lo mencionado anteriormente presenta una alta amenaza porque existe



una empresa que abarca mas de la mitad del mercado, ademas la competencia

informal puede ocasionar una mala imagen a los servicios de la industria.

Magnitud de los costos fijos o costos de almacenamiento: Los costos fijos
para incursionar en la industria dependera en muchas ocasiones de la ubicacion
del negocio y el capital de trabajo humano (P. Guzman, fuerzas competitivas, 05
de abril del 2019) por lo que se considera un factor neutro y una oportunidad
media para ingresar a la industria.

Caracteristicas del producto: Se considera que los servicios y actividades
ofrecidos son estandarizados y en el caso de ciertas empresas es dificil
identificar lo que las hace diferentes (P. Guzman, fuerzas competitivas, 05 de
abril del 2019). Este factor es neutral y una oportunidad media para iniciar
emprendimientos innovadores que logren tener una diferenciacion en el

mercado.

Poder de negociacion de los proveedores (bajo)

Concentraciéon proveedores: Como se menciond con anterioridad, la
necesidad de contratar proveedores depende del giro de negocio de la industria,
que como en su mayoria se enfocan a brindar servicios, no se considera
necesario la contratacion de un proveedor permanente que suministre materia
prima por lo que se considera una oportunidad baja para la ingresar a la

industria.

Poder de negociacion de los clientes (medio)

Concentracion clientes: Un estudio realizado por la Secretaria de Salud,
estima que existe en promedio un animal de compainiia por cada 4 habitantes en
la ciudad de Quito (Secretaria de Salud, Urbanimal, 2014). Esto representa una
oportunidad con incidencia alta para ingresar a la industria, porque existe un
numero atractivo de familias con animales de compafiia.

Importancia del costo del insumo en los costos totales: El costo del insumo

tiene una alta influencia en los costos totales porque es un gasto que se realiza
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dependiendo la calidad de servicio que se quiera ofrecer (P. Guzman, fuerzas
competitivas, 05 de abril del 2019). Este factor se considera neutral para la
industria porque dependera de las empresas que se enfoquen en ofrecer calidad
en sus servicios.

Volumen de compra: De las encuestas realizadas por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), se obtuvo como resultado que la poblacion
ecuatoriana gasta aproximadamente USD $1.683.000 mensuales en veterinaria,
peluqueria y guarderia para animales domeésticos (INEC, 2012), siendo una
oportunidad con alto nivel de incidencia porque el gasto que hacen los
consumidores es representativo para el crecimiento del mercado.

Accion del cliente sobre la empresa: Los clientes tienen un gran poder de
negociacion sobre competencia informal, sin embargo, con negocios
formalizados es dificil negociar el precio por la calidad que ofrecen los mismos
(P. Guzman, fuerzas competitivas, 05 de abril del 2019), esto representa una
oportunidad media para empezar a formalizar la industria y disminuir la
competencia informal por factores de calidad.

Importancia a la calidad o a servicios de productos del cliente: Dentro del
sector existe un nicho pequefio que se concentra en obtener un servicio de
calidad, pero aun falta educar mucho a los consumidores que optan escoger
precios mas economicos sin tomar en cuenta la calidad del servicio (P. Guzman,
fuerzas competitivas, 05 de abril del 2019). Lo dicho con anterioridad es una
amenaza de nivel bajo porque las nuevas tendencias de cuidado y bienestar
animal podran brindar mayor informacion a los consumidores sobre los

productos o servicios que adquiere.
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Amenaza de sustitutos (alto)

Disponibilidad de sustitutos cercanos: Este factor es una amenaza muy alta
ya que los clientes llegan a ser sustitutos directos. Guzman afirma que en ciertas
ocasiones ellos pueden realizar las mismas actividades que ofrecen los servicios
de la industria (P. Guzman, fuerzas competitivas, 05 de abril del 2019).

Costo de cambio para el cliente o distribuidor: Existe una oportunidad de
nivel medio en esta variable ya que el realizar actividades que pueden ser
reemplazadas en la industria, implica la inversion de tiempo de los usuarios, que
en varias ocasiones es lo que pretenden ahorrar. Ademas, la calidad de los
servicios entregados no se puede comparar con los que se realizan en casa (P.

Guzman, fuerzas competitivas, 05 de abril del 2019).

Barreras de salida (medio bajo)

Costos fijos de salida: Al ser actividades de servicios para animales de
compainiia, los costos fijos dependeran del giro del servicio y el capital humano
(P. Guzman, fuerzas competitivas, 05 de abril del 2019). Este factor representa
una oportunidad con nivel de incidencia media ya existen varias formas de
optimizar costos haciendo que la salida de la industria no sea tan alta.

Barreras emocionales: El mercado de esta industria esta conformado por la
competencia informal que abarca en su mayoria a jovenes con necesidades
econdmicas, y en cuanto a las empresas formales, son iniciadas como proyectos
con el objetivo de satisfacer necesidades encontradas como duefios de sus
mascotas o con el fin de iniciar un negocio propio (P. Guzman, fuerzas
competitivas, 05 de abril del 2019). Este factor es atractivo y una oportunidad de
nivel medio para invertir ya que las barreras emocionales son un factor neutro.
Restricciones sociales y gubernamentales: Como se menciono
anteriormente, mediante la ordenanza 048 el gobierno regula la tenencia de
animales urbanos, mas no aplica leyes o sanciones e impidan la salida de la

industria por lo tanto es una oportunidad baja.



2.2. Matriz de la industria

2.2.1. Matriz EFE

Tabla 2: Matriz EFE

12

Matriz EFE

Ponderacion

Calificacion

Calificacion
Ponderada

El crecimiento econémico de la industria tiene una
tendencia de crecimiento positiva y se proyecta lo
mismo para el 2023

0.11

0,33

El 13% de los habitantes se encuentran en estrato
social alto, sin embargo existe un animal de compania
por habitante, lo cual hace que exista un numero
atractivo de mercado al cual dirigirse

0,12

0,36

Diferentes estudios demuestran que existe un fuerte
vinculo emocional entre los animales y las personas,

0,13

0,52

Gran acceso tecnoldgico en la poblacién

0,04

0,12

Se han organizado campanas sociales con el fin de
concientizar el cuidado del medio ambiente.

0.05

0,15

En el mercado se encuentran diferentes actividades de
servicios para mascotas desde guarderias, spas,

0,08

0,24

Como la industria es de actividades de servicios no es
necesaria la contratacion de un proveedor permanente

0.1

0.30

En ecuador se destinan 1,7 millones mensualmente al
cuidado de las mascotas

0.13

0,52

Amenazas

La tasa de interes referencial para obtener un
microcrédito, oscila entre el 20,.27% y el 26,27%

0,03

0,06

Existe una baja barrera de entrada para nuevos
competidores porgue el capital requerido es un monto
bajo, no existe una identificacion de marcas dentro de la
industria y la reaccion de las empresas al ingresar un
nuevo competidor es minima

0,06

0.06

Alto nimero de competidores con recursos y
capacidades similares

0,08

0,08

Los clientes son un sustituto directo de los servicios de
la industria ya que ellos pueden realizar las diversas
actividades ofrecidas

0,07

0,07

Total

2,81

En la matriz EFE se obtuvo un resultado de 2,81, esto quiere decir que la

respuesta del negocio ante las oportunidades y amenazas esta por encima de la

media. La oportunidad con mayor peso es el volumen de compra de los clientes

en distintos servicios para el cuidado de sus mascotas y los estudios que

demuestran la conexidn sentimental entre un humano y un perro. Por otro lado,

la amenaza mas representativa es que existe un alto numero de competidores

con capacidades similares.
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Conclusiones

Mediante normas y leyes el gobierno establece que se regule el cuidado
y mantencion de la fauna urbana. Ademas, mediante leyes incentiva la
inversidon y creacion de emprendimientos lo cual puede ser provechoso
para las empresas de la industria.

La tasa de crecimiento de la industria es mayor en relacion a la de la
economia, ademas un analisis del 2012 al 2018 demuestra que la tasa de
crecimiento de la industria tiene una pendiente positiva y se proyecta que
para el 2023 esta tendencia se mantenga.

Existe un animal de compafnia por cada cuatro habitantes en Quito, que,
segun estudios, son considerados parte de la familia porque crean un
vinculo afectivo con su duefio, siendo un factor positivo para las empresas
de la industria ya que los clientes invierten mas en el cuidado y salud de
sus mascotas.

Actualmente, los habitantes de Quito cuentan con un mayor acceso
tecnoldgico lo cual facilita la obtencion de informacién, comunicacion,
transacciones, entre otras actividades, permitiendo a la industria
incursionar en el ambito tecnoldgico para crear o mejorar un servicio o
producto.

Existen campafas sociales que se realizan con el fin de concientizar el
cuidado del medio ambiente, esto es un factor importante para las
empresas de la industria ya que pueden hacer uso de las mismas para
mejorar la imagen de los servicios del sector.

La ordenanza 048 es la unica ley que regula el manejo de la fauna urbana
y es un factor que las empresas de la industria deben tomar en cuenta
para ofrecer un servicio de calidad.

A pesar de que el bajo monto requerido para ingresar a la industria puede
resultar atractivo para la entrada de nuevos competidores, la identificacion
de marcas y diferenciacion de servicios es escasa dentro del sector, por
lo que puede resultar complicado para nuevos entrantes.

La rivalidad entre competidores con recursos similares, que ofrecen

servicios estandarizados es alta. Ademas, existe una empresa que abarca
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mas del 50% del mercado, lo cual puede resultar complicado para nuevos
entrantes ya que implicaria un mayor costo si se quiere diferenciar al
servicio por la calidad.

Al ser una industria de actividades de servicios, no existe mayor
necesidad de adquirir suministros o materia prima constantemente, por lo
que es un factor atractivo para las empresas de la industria ya que el
poder de negociacion de los proveedores es bajo.

La tendencia de consumo de servicios para animales domésticos a nivel
nacional es alta, en Ecuador se destina aproximadamente 1,6 millones
mensuales a los distintos servicios para mascotas, lo cual es un factor
determinante para las empresas de la industria porque existe una alta
demanda.

A pesar de que no existen sustitutos para la industria, los clientes a los
cuales se enfoca la misma, pueden realizar distintas actividades que
sustituyan los servicios que se ofrece. Sin embargo, esto implicaria una
inversidon de su tiempo tomando en cuenta que no es la misma calidad de
los servicios que ofrece el sector, por lo que las empresas deben realizar
grandes esfuerzos para concientizar sobre la calidad de los mismos.
Otro factor importante es que no existen barreras de salida fuertes que
impidan o sancionen por abandonar la industria, siendo un factor positivo
para las empresas en caso de que deseen salir o invertir en otro sector.
Dadas las tendencias de consumo y la relacién afectiva entre las
mascotas y sus duefios que buscan un mayor cuidado para los mismos,
se observa la oportunidad de incursionar en el sector con la ventaja
competitiva de ofrecer un servicio de paseo de perros con un factor
tecnoldégico adicional donde se pueda monitorear por una aplicacion
donde se encuentra la mascota, dando la oportunidad al cliente de adquirir

seguridad en el servicio.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE
3.1. Investigacion cuantitativa y cualitativa

3.1.1. Entrevista a expertos

Tabla 3: Perfil entrevista expertos

Nombre Perfil Empresa Experiencia
Patricio Guzman Empresario y Pet Lovers 5 anos
dueno de la
peluqueria Pet

Lovers
Dr. Anibal Médico Veterinaria Dueno de la
Rodriguez veterinario Bassets veterinaria
Bassets con
experiencia de 29
anos (manejan
paseos de
perros)
Dr. Juan Carlos Médico Veterinaria 9 anos
veterinario — Bassets

Especialista en
pequenas
especies

Revisar Anexo 3

Con la entrevista a expertos se pudo obtener informacion consistente que puede
resultar conveniente para la implementacion del plan de negocios propuesto.

Acorde a las preguntas realizadas, los expertos consideran que un servicio de
paseo de perros puede llegar a ser muy rentable si se lo administra y lleva de la
forma correcta ya que, en el mercado existen distintas empresas que, en su
variedad de servicios, ofrecen esta actividad sin tomar en cuenta las
necesidades que requiere el animal. Ademas, se considera que la competencia
mas fuerte es la informal, sin embargo, las personas encargadas de realizar
estas actividades pueden tener varios inconvenientes por la falta de
conocimiento sobre el manejo de animales domésticos y la organizacion para
llevar acabo el servicio. Es por esto que de igual manera consideran importante

educar al usuario sobre temas de bienestar animal, y las buenas practicas que



16

deberian aplicar todas las empresas y personas naturales, para que tengan una
idea clara del manejo correcto de los animales en los distintos servicios.

Como emprendedores y veterinarios, mencionan que actualmente los clientes
van en busca de nuevos servicios 0 métodos de tratamiento ya sea por salud o
estética de sus mascotas, lo cual es muy importante considerar al implementar
un negocio en la industria. Es decir, cada vez hay nuevas tendencias de
servicios, si ya existe algo se lo mejora, y si no, se crea. Sin embargo, los
distintos servicios que actualmente se ofrecen, son muy estandarizados
menciona Patricio duefio de Pet Lovers.

Recomiendan que se deberia estar en constante innovacién porque
definitivamente las personas que tienen mascotas, tienen una mayor relacién
afectiva con sus perros, lo que hace que adquieran cada vez mas productos y
servicios del mercado.

Por otro lado, uno de los veterinarios menciona cuan importante es hacer que
los perros se ejerciten ya que cuando no se cumplen estas actividades, la
energia se acumula dejando como consecuencia la adquisicion de
enfermedades y malas condiciones de vida que resultan en un comportamiento
destructivo, mal temperamento, agresividad, y problemas de estrés; adicional a
esto, podrian adquirir enfermedades como diabetes por sedentarismo
dependiendo de la raza del animal. Estos problemas pueden ser tratados con
terapias de relajacion o actividades fisicas para lograr un equilibrio mental y
fisico.

En cuanto a crear una empresa dedicada a actividades de paseo de perros,
consideran que es un servicio delicado por la responsabilidad que conlleva el
manejo de los animales, pero afiaden que puede llegar a ser un negocio muy
rentable por la cantidad de perros que se adquieren actualmente, la falta de
tiempo existente en el diario vivir, y las nuevas tendencias de adquisicion en
productos y servicios. Sin embargo, mencionan que existen varios factores a
tomar en cuenta para lograr que el paseo sea eficaz y evitar tension en los
perros, entre esos, se debe llevar un maximo de 5 mascotas por paseo y tener
en cuenta las vacunas y enfermedades de cada animal para evitar que se

contagien.
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Consideran necesario tomar en cuenta que antes de ofrecer el servicio al
usuario, ya se deberia contar con toda la estructura, ya sea fisica o solo del
personal para poder abarcar los nuevos clientes.

Consideran que el proyecto planteado es algo innovador y puede generar una
gran demanda por parte de los consumidores por la seguridad que ofrece,
ademas recomiendan la capacitacion de los paseadores sobre el manejo y
cuidado de los animales.

Por otro lado, recomiendan realizar grandes esfuerzos en redes sociales
recalcando el beneficio del servicio, ademas de hacer uso de publicidad impresa
en ciertos lugares estratégicos que capten el publico objetivo como parques,
veterinarias, o tiendas de articulos para perros.

Mencionan que no existen regulaciones municipales que limiten y mucho menos
que incrementen el riesgo de implementacion de los negocios en la industria. Sin
embargo, tomando las leyes de protecciéon animal, dicen que no existe una
entidad que de un seguimiento a las distintas empresas para que cumplan con
los requisitos necesarios para poder atender a un animal.

Finalmente mencionan que el precio de venta debe ser equilibrado entre el costo
y beneficio, analizando el sector, el segmento al que se va a ofrecer y la
competencia del mercado.

Focus Group
Revisar Anexo 4

Objetivo: Recolectar informacién en un grupo pequefo de participantes sobre
los gustos y preferencias de los servicios ofrecidos en el mercado para las

mascotas.

El Focus Group se realizé en Quito con la participacién de ocho personas con
un rango de edad de 25 a 42 afos, entre las cuales estaban empleados privados
y publicos. A continuacion, se detallan los principales resultados.

Los animales de compaiia son considerados parte de la familia, con los cuales

comparten momentos inolvidables. Por otro lado, un servicio personalizado, de
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calidad y confianza, con facilidad de pago, y flexibilidad con el tiempo, son
caracteristicas que toman en cuenta para contratar algun servicio. Consideran
importante la actividad fisica de sus mascotas, pero muchos no la realizan por
falta de tiempo.

Si han hecho uso de los distintos servicios del sector, pero, asi como han tenido
buenos resultados, se han llevado malas experiencias por el servicio, ademas,
no tienen una preferencia por alguna empresa establecida. Consideran que el
paseo de perros es una actividad poco segura ya que muchos de los individuos
que realizan estas actividades son informales y no pertenecen a ninguna
organizacion que pueda hacer frente a cualquier inconveniente. Se enteran de
los servicios por radio, recomendaciones de amigos, familiares o veterinarios y
lo adquieren mediante Illamadas telefonicas o locales presenciales.
Regularmente por bafio y peluqueria pagan USD $20, guarderia USD $ 150
mensual, adiestramiento de USD $50 a USD $150 mensual y en paseo de perros
de USD $3,50 a USD$ 4,50 la hora. Consideran que la calidad, atencion,
confianzay el tiempo establecido son factores que influyen en adquirir un servicio
con un precio alto. Ademas, mencionan que el primer contacto de la empresa
con el cliente, la atencién del personal, la higiene del local y como reciben a la
mascota son factores clave para decidir si se adquiere o no el servicio. Sobre el
plan de negocios planteado, consideran que la idea es atractiva por el beneficio
de seguridad que ofrece, ademas, ven como factor importante que se lleve un
registro de las vacunas para evitar contagio de enfermedades. Comentan que es
importante la presentacion e imagen del personal, comunicacion transparente en
redes sociales y quisieran obtener promociones por tiempo de uso. Estarian
dispuestos a pagar de USD $4 a $5 délares la hora.

3.2. Planteamiento del problema
¢, Qué factores influyen en los clientes para adquirir un servicio para la distraccion

de sus mascotas?
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Preguntas de investigacion

¢, Qué caracteristicas debe tener el perfil del cliente objetivo?

¢ Existe alguna preferencia de marca en el sector por parte del usuario?
¢ Cuales son los requerimientos que el cliente demanda para contratar un
servicio de paseo de perros?

¢ Cuales son los medios de comunicacion de interés del cliente para
conocer el servicio?

¢ Cual es la preferencia que tiene el cliente en cuanto a las promociones?
¢ Cuales son los medios por los que el cliente adquiere estos servicios?
¢, Cual es la imagen quiere percibir el cliente sobre el servicio?

¢ Cual es el precio 6ptimo que el cliente esta dispuesto a pagar por el
servicio?

¢ Cual es la frecuencia de adquisicion del servicio?

Desarrollo del planteamiento del problema

Objetivo General

Determinar cuales son las necesidades y requerimientos de los clientes sobre

los cuidados que su perro demanda para la creacién de una empresa dedicada

al servicio de paseo de perros monitoreado por rastreo satelital en el sector

IRaquito en el 2019.

3.3.2.

Objetivos Especificos

Definir el perfil del cliente objetivo para determinar cual es el mercado
objetivo.

Determinar la satisfaccion generada por las empresas del sector en los
usuarios.

Conocer la importancia del tiempo dedicado a ejercitar a los perros, para
evaluar el interés de los posibles clientes en el servicio.

Definir los requerimientos y preferencias del consumidor acerca del
servicio de manera que, se pueda personalizar acorde a las necesidades
del cliente.

Determinar el medio publicitario a utilizar para establecer estrategias clave

que ayuden a llegar al publico objetivo.
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e |dentificar la preferencia de los clientes en cuanto a las promociones para
ofrecer un servicio atractivo.
e Establecer los canales por el cual se adquirira el servicio con el fin de
conocer cual sera el mas efectivo y comodo para el usuario.
e Definir la imagen que los clientes quieren percibir del servicio.
e Identificar el precio 6ptimo para la venta del servicio.
e Determinar la frecuencia de uso del servicio.
3.3.3. Hipotesis general del problema de investigaciéon
Las personas de clase media alta y alta que tienen una mascota estan dispuestos
a adquirir un servicio de paseo de perros que les garantice seguridad.
Las hipotesis de las preguntas de investigacion, se detallan en la preparacion y
analisis de datos.

3.4. Formulacién de un diseio de investigacion

Para la investigacidn cuantitativa, se utilizara una Técnica de Muestreo No
Probabilistico de Juicio, con el fin de adquirir informacién mediante encuestas a
personas bajo cierto perfil seleccionado segun la conveniencia (Naresh k.
Malhotra, 2008). Sin embargo, el proyecto tiene fines académicos, razon por la

cual, se van a realizar 50 encuestas.

3.5. Recopilaciéon de datos

Se realizaron 50 encuestas con un total de 30 preguntas abiertas y cerradas. Las
mismas fueron aplicadas a personas en un rango de 25 a 47 afnos de edad, que
tienen al menos un perro. El 51,9% de los resultados corresponde a mujeres y

el 48,1% a hombres.

3.6. Preparacion y analisis de datos

Los resultados del analisis cuantitativo son:
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Frecuencia de uso

Adquisicion

87

M 1 vez (0%)

W 2 veces (4.17%)
Il 3 veces (27.08%)
W 4 veces (16.67%)
B 5 veces (52.08%)

© 62.96%
© 68.52%

© 4815%

De las personas que NO

67,92%

estan dispuestas a

adquirir

el servicio.

tienen tiempo, el

Personas con perros
de tamano mediano
les gustaria escoger

o personalizar la ruta

43%

Eil 48,

25%

De interesados en adquirir el servicio les

O]
X

ST

Precioéptimo .-

6 .00

La hora I

Del sondeo
realizado el

gustaria enterarse del mismo en redes sociales

YL L LLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLd

70 %

quiere adquirir el servicio
por el mismo medio

Vn Westendorp

8%

Tiene a su perro como
parte de la familia

considera necesario adquirir un
servicio que le ayude con las
actividades fisicas de su mascota

le interesa mucho la calidad y
confianza que de el servicio

desea obtener promociones

& 56,72%

Interesados que prefieren
una aplicacién movil para
monitoreo del paseo

67,37%

67,11%

de personas que quieren

Dromociones-
Bano y
peluqueria

")
C@r.

38,30%

prefiere pagar con

e

de las cuales

26,28% quiere
Boagar mensual

Figura 1: Infografia de resultados del analisis cuantitativo
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A continuacion, se muestran los resultados mas importantes obtenidos de la
correlacién y similitud entre variables. Las tablas cruzadas se encuentran en el

Anexo 7.

Hipodtesis 1: Las personas que no disponen de tiempo y consideran que es
importante que sus mascotas realicen actividades fisicas, estan interesados en

adaquirir el servicio.
Tabla 4: Tabla cruzada hipétesis 2

SUM de 24. ;Estaria

interesado en adquirir el 24. ;Estaria interesado
servicio? (Si su respuesta en adquirir el servicio? (Si
es no, la encuesta ha su respuesta es no, la
finalizado con esta encuesta ha finalizado
pregunta) con esta pregunta)

11. ¢ Dispone del tiempo  12. ;Considera

necesario para pasear o importante que su

realizar alguna actividad  perro realice Suma
diaria con su mascota? actividades fisicas? total
1 1 20,75% 7,55% 28,30%
Total 1 20,75% 7,55% 28,30%
2 1 67,92% 3,77% T71,70%
Total 2 67,92% 3,77% 71,70%
Suma total 88,68% 11,32% 100,00%

El 67,92% de los encuestados que requieren que sus mascotas realicen alguna
actividad fisica y no disponen del tiempo necesario para hacerlo, estan
dispuestos a adquirir el servicio. Sin embargo, el 20,75% con disponibilidad de

tiempo igual haria uso del servicio por lo tanto la hipotesis se acepta.

Hipotesis 2: Las personas que necesitan un servicio que les ayude con la
actividad fisica de su mascota a la cual consideran como parte de la familia,
perciben ingresos de mas de USD $900 délares y no disponen del tiempo

suficiente para realizar estas actividades
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El 33,33% de los encuestados que perciben ingresos mayores a USD $900 tiene
a su mascota como parte de la familia, no disponen de tiempo y consideran
necesaria la contratacion del servicio, por lo tanto, la hipotesis se acepta (Anexo
5)
Hipétesis 3: Los clientes que consideran necesaria la adquisicion de estos
servicios y han hecho uso de los mismos, estan muy satisfechos con lo adquirido.
La hipdtesis se acepta parcialmente ya que, el 36,78% de los clientes que ha
hecho uso del servicio se siente satisfechos sin embargo, existe un 27,59% de
personas que se sienten indiferentes al servicio adquirido, con lo que se puede
inferir que existen necesidades no cubiertas en los clientes ya sea por la

actividad o el servicio de la empresa (Anexo 5).

Hipétesis 4: Los interesados en adquirir el servicio, les importa mas la calidad y
seguridad que el precio del mismo.

Como se puede ver en los resultados (anexo 5), el 69,81% de los encuestados
tiene mayor interés en la calidad y seguridad del servicio que en el precio, por lo
tanto, se acepta la hipotesis.

Hipétesis 5: Los clientes interesados en adquirir el servicio que consideran que
la seguridad es un factor muy importante, desean tener opcion a escoger y
personalizar la ruta del paseo.

La hipotesis se acepta ya que el 69,64% de personas que considera que la
seguridad es muy importante en el servicio, desea tener opcion a modificar o

escoger la ruta a tomar en el paseo (Anexo 5).

Hipétesis 6: Las personas interesadas que quieren adquirir el servicio por redes
sociales también quieren obtener publicidad informativa por el mismo medio.

El 60,38% de personas que quiere comprar el servicio por redes sociales,
también gustaria ver publicidad en el medio por lo que la hipotesis se acepta ya
que existe solo un 13,21% que quisieran obtener enterarse del servicio por redes

sociales y adquirir el mismo mediante un lugar presencial (Anexo 5).
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Hipodtesis 7: Las personas que consideran necesario el servicio y tienen mas de
dos perros quieren obtener un descuento en el servicio.
La hipotesis se rechaza ya que el 8,97% con mas de dos perros quisiera tener

un descuento, mientras que el 28% prefiere una promocion (Anexo 5).

Hipotesis 8: Las personas que consideran que la presentacion del servicio es
un factor muy importante quieren adquirirlo mediante un lugar presencial.

Existe un 41,86% de personas que consideran la presentaciéon un factor
importante del servicio sin embargo quisieran adquirirlo por redes sociales. Por

lo tanto, la hipotesis se rechaza (Anexo 5).

Hipédtesis 9: Los que consideran que la confianza es un factor muy importante,
quieren que las personas que brinden el servicio usen algo que los identifique
como parte de la empresa.

La hipotesis se acepta ya que como se ve en el anexo 5, el 84% de los
encuestados considera que el personal debe identificarse con algo distintivo de

la empresa para que la misma sea de confianza.

Hipoétesis 10: Las personas que consideran necesaria la contrataciéon de un
servicio que les ayude con las actividades fisicas de sus mascotas, estan
dispuestas a pagar USD $5,00 la hora.

Con el método de Van Westendorp se pudo determinar que el precio 6ptimo es
superior al precio de indiferencia, esto quiere decir que los clientes perciben al
servicio con una mayor calidad que el de la competencia. Sin embargo, la

hipétesis se rechaza ya que el precio 6ptimo es de USD $6,00 (Anexo 5).

Hipétesis 11: Las personas que prefieren pagar mensualmente, desean hacerlo
con tarjeta de crédito.

La hipotesis se rechaza parcialmente ya que el 21,28% de las personas que
prefieren pagar semanalmente con tarjeta. Sin embargo, hay un 19,15 % de

personas que utilizarian el mismo método de pago mensualmente. (Anexo 5).
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Hipotesis 12: Las personas que no tienen tiempo para realizar actividades

fisicas con sus mascotas, prefieren hacer uso del servicio 5 dias a la semana.

El 43,68% de las personas que no disponen de tiempo prefieren hacer uso del

servicio cinco veces a la semana por lo tanto la hipotesis se acepta. No obstante,

existe un 23% dispuesto a adquirir el servicio 3 veces por semana. (Anexo 5).

3.7.

Preparacién y presentacion de informes:

Las mascotas, al ser consideradas miembro de la familia y ser parte
importante de la vida de sus duefios, hacen que estos cumplan un papel
importante de mantener la salud y cuidado, brindandole distintos servicios
y productos para el bienestar de los mismos. Por lo cual, es importante
para los clientes la creacion de una empresa de actividades de servicios
que los haga sentir seguros.

Se pudo determinar que, el perfil del cliente objetivo deben ser personas
entre los 25 y 47 afios, con un nivel de ingreso mayor a los $USD 900 v,
que no dispongan del tiempo necesario para realizar actividades fisicas
con sus mascotas.

Se define que, el servicio a ofrecer sera personalizado atendiendo las
distintas necesidades de cada mascota ya que, los clientes consideran
gue no para todas debe realizarse el mismo tiempo de actividad.

Se determina que el servicio es percibido con una mayor calidad que el
de la competencia porque el precio éptimo es de USD $6,00 la hora,
mismo que esta por encima del precio de indiferencia o precio promedio
del mercado.

Es fundamental manejar estrategias de marketing digital ya que los
posibles clientes desean enterarse del servicio por redes sociales.

Se determindé que, la seguridad del servicio es un factor de suma
importancia para los clientes por lo que, se debera realizar esfuerzos en
dar un buen manejo a la plataforma y capacitar al personal para brindar
un servicio de calidad.

Por otro lado, se determina que uno de los factores que hace que el
servicio se considere seguro, es la presentacion de los trabajadores. Por
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esta razon, se define que los paseadores deberan utilizar algo con lo que
se identifique su pertenencia a la empresa.

e Se determind que existe una preferencia en los clientes por adquirir el
servicio 5 veces por semana, ademas de que les gustaria pagar

mensualmente con tarjeta.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcidon de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada

por el anadlisis interno, externo y del cliente.

Con el analisis externo y del cliente, se pudo determinar distintas oportunidades
para la implementacion de un negocio en la industria de actividades de servicios
para animales domeésticos. Para empezar, la tasa de crecimiento porcentual de
la industria en los ultimos seis afios es de 8%, tiene una pendiente positiva y con
la proyeccidon realizada al 2023, se observa que esta tendencia creciente
permanece, siendo un factor atractivo para invertir en el sector.

Se pudo identificar que en el Ecuador existe un alto gasto en los cuidados de las
mascotas, la poblacion en general destina alrededor de 1,7 millones mensuales
en servicios de veterinaria, peluqueria y guarderia; ademas, del analisis al cliente
se sabe que los usuarios del sector consideran atractivos los servicios de
actividades fisicas, mas aun cuando no tienen tiempo disponible para hacerlo.
Sin embargo, también mencionan que es muy inseguro contratar a una persona
extrafia o no perteneciente de ninguna empresa para que realice esta labor.

Es importante recalcar que actualmente el 25% de la poblacion posee una
mascota en Quito, ademas, con diferentes estudios se ha demostrado que existe
un fuerte vinculo afectivo con las mascotas y sus duefios, de manera que se
generan lazos amorosos similares a los que una madre tiene con su hijo; dicho
estudio se puede reforzar con el analisis realizado a los clientes ya que, el 87,8%
de los encuestados considera que su perro es un miembro mas de la familia.
En cuanto a los proveedores, se encuentra muy factible implementar el proyecto
dado que, por el giro de la propuesta de negocio no es necesaria la contratacion
de los mismos, lo que hara que los costos operativos no sean tan altos y que la
prestacion del servicio no dependa de terceros.
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Con la encuesta se pudo determinar que el precio que los clientes estarian
dispuestos a pagar es de USD $6 la hora, pero el precio promedio de los
servicios de paseo esta en USD $5,75. Es decir, el precio 6ptimo obtenido es
ligeramente mayor al promedio del mercado, con esto se puede inferir que, los
clientes consideran que el negocio propuesto entrega un mayor valor que la
competencia reflejando una oportunidad para la empresa.

Por otro lado, los expertos mencionan la importancia que tiene hacer que las
mascotas tengan una actividad fisica constante. Dependiendo del tipo y raza,
cada uno podra desarrollar enfermedades distintas como obesidad, y problemas
en su temperamento y conducta. No obstante, los duefos de las mascotas estan
conscientes del dafio que puede causar ya que el 97% de los encuestados,
considera muy importante que sus perros realicen actividades fisicas. Ademas,
los expertos mencionan que los servicios del sector son estandarizados y no
existe una mejora en la calidad de los mismos, por lo que incursionar en la
industria con un factor tecnolégico adicional que permita ofrecer un beneficio
extra a los usuarios, hara que se genere una ventaja sobre la competencia; esto
tomando en cuenta que segun el sondeo realizado, el 67,92% de personas que
no disponen de tiempo estarian dispuestos a adquirir el servicio, y el 70% prefiere
adquirirlo de forma online.

Dada la situacién externa de la industria, la conexion afectiva, la conducta de
consumo, las tendencias actuales respecto al cuidado de las mascotas, las
preferencias de los usuarios en cuanto a los servicios de actividades fisicas, y el
gasto invertido en los mismos, se puede determinar que existe una oportunidad
de negocio para la creacion de una empresa dedicada al paseo de perros
monitoreada por rastreo satelital. El objetivo de este negocio no es solo dar
comodidad a los usuarios, sino que también, se planea crear distintos planes de
actividades fisicas que cumplan las necesidades que cada mascota necesita,
brindando un servicio personalizado, pero sobre todo seguro, ya que los clientes
podran monitorear la ruta y tiempo de actividad del servicio realizado sabiendo

que entregaron su mascota a la comunidad de la empresa.



5. PLAN DE MARKETING
5.1. Estrategia general de marketing
5.1.1. Mercado Objetivo

Una vez analizado los resultados, se pudo definir el mercado objetivo bajo las

siguientes caracteristicas:

Tabla 5: Mercado Objetivo

Mercado Objetivo
' Segmentacion Caracteristicas Porcentaje | Poblacién
Geografica *Parroquia Ifiaquito 42.492
Demografica **Edad 25 a 45 afios 36% 15.255
Conductual ***Nivel socioeconémico alto - medio alto 13% 1.998
 ****Poseen animales de companiia 25% 500
*****Personas que consideran a su
Psicografica mascota parte de la familia y no disponen
del tiempo necesario para realizar
actividades fisicas con su mascota 74% 367

* Obtenido del INEC - Ecuador en cifras

** Obtenido de los Resultados del Censo 2010 - Poblacién y Vivienda

*** Obtenido del INEC - Encuesta de Estratificacion de Nivel Socioeconémico 2010
**** Obtenido de encuesta realizada por la Secretaria de Salud 2014

***** Obtenido de las encuestas realizadas para el plan de negocios planteado

5.1.2. Calculo de la demanda
Se considera importante realizar el calculo de la demanda del proyecto ya que

con ese resultado se podria estimar el numero de unidades vendidas.

Tabla 6: Demanda Global

N Nuamero de personas del mercado meta 367
H % de personas que comprarian el producto 0,94
q Nimero promedio de paseos de perro semanal 3
Q Demanda global en unidades (paseos por semana) 1.036

Demanda global mensual en unidades 4.145

De los resultados obtenidos en la investigacidon de mercados, se obtiene como
resultado que los clientes adquiririan en promedio tres paseos de perros a la
semana. Utilizando el mercado meta obtenido de 367 personas, el 94% de
aceptacion del proyecto y el promedio de paseos semanal, se determina que la
demanda total en un afo es de 1.036 paseos semanal, y 4.145 mensual.
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5.1.3. Estrategias

Segun Porter, la estrategia de liderazgo en costo se basa en producir bienes
estandarizados a un bajo costo dirigido a las personas sensibles al precio; la
estrategia de enfoque, enfatiza la produccion de bienes y servicios que cubran
las necesidades de pequefios grupos del mercado y por ultimo, la estrategia de
diferenciacion tiene como finalidad producir bienes y servicios unicos en la
industria que satisfagan necesidades no cubiertas dirigidos a personas que son
insensibles al precio (Fred R. David, 2003).

Dada la situacion externa del mercado y la conducta de consumo de los usuarios
de la industria analizada anteriormente, se decide hacer uso de la estrategia de
diferenciacion como estrategia genérica para un mercado objetivo de 367
personas definido en el mercado meta. El uso de la misma tiene como finalidad
lograr un correcto y eficaz posicionamiento de la empresa, ademas de generar
valor para el cliente mediante las cualidades distintivas del servicio. En este caso,
la diferenciacion sera ofrecer un servicio personalizado que brinde comodidad y
seguridad a los propietarios mediante la aplicacion movil, la misma permitira no
solo conocer y dar seguimiento a la ruta que se tome, sino que, mediante la
creacion del perfil, el usuario pasara a formar parte de la comunidad de la
empresa donde se mantendra una comunicacidn constante sobre el servicio,

cuidados, y nuevas tendencias.

5.1.4. Propuesta de valor

Revisar modelo canvas anexo 7

Para el proyecto planteado, es necesario definir una propuesta de valor que se
ajuste al analisis realizado y el segmento de mercado seleccionado. Teniendo
en cuenta que, en la actualidad han aparecido tendencias sobre un mayor
cuidado que se debe dar a las mascotas, uno de ellos es la actividad fisica para
perros, la cual es de suma importancia para mantener un equilibrio fisico y
mental.

Partiendo de esta idea, se propone dar una mejora en los servicios de paseos
de perros ofreciendo al cliente un valor adicional, la seguridad de poder saber
donde se encuentra su mascota al instante. A pesar de que los paseos de perros
es un servicio existente en el mercado, el giro tecnoldgico que se pretende dar,

permite que el proyecto se pueda ver como algo innovador, por lo que se debe
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dar un enfoque diferenciador para la propuesta de valor. Para esto, se toman en
cuenta los atributos y beneficios que genera el servicio en los clientes mediante
los cuales se obtenga la atencion deseada por parte del cliente. Adicional a esto,
cabe mencionar que el personal encargado de realizar las actividades estara
debidamente capacitado para el manejo de animales domésticos lo cual, es un
factor clave para poder brindar un paseo de calidad para el animal; tomando en
cuenta la personalizacion que se pretende brindar, se ofertaran distintos
paquetes que se adapten a las necesidades de cada mascota.

Los factores mencionados anteriormente permitiran establecer a la empresa con

una propuesta de valor diferencial sobre la competencia.

5.2. Mezcla de Marketing

5.2.1. Servicio

Existen cuatro caracteristicas especiales que definen a los servicios para disenar
programas de marketing; para empezar los servicios son intangibles, no pueden
ser separados de sus proveedores, no pueden ser almacenados y la calidad
dependera de quién, donde, cuando y como se los provea (Armstrong & Kotler,
2013). En base a las necesidades no cubiertas por la competencia, se propone
una idea del servicio de paseo de perros de una forma diferente. La misma se

detalla a continuacion.

Definicion del servicio:

Paw Route, es la propuesta de una empresa dedicada al servicio de paseo de
perros monitoreado por rastreo satelital mediante un collar con chip que se
colocara en las mascotas (Anexo 9). El servicio a ofrecer es personalizado
creando paquetes que se adapten a las necesidades de cada perro. Por otro
lado, también se dara un seguimiento de las vacunas de las mascotas para poder
evitar posibles enfermedades de contagio.

Para acceder al servicio, el usuario debera descargar la aplicacion de Paw Route
donde el cliente creara un perfil, selecciona el paquete de preferencia, el horario,
y por ultimo debe registrar las caracteristicas de su mascota incluyendo temas
de salud. El servicio ofrece distintos paquetes por hora, adaptandose a las
necesidades de cada mascota.
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Paquetes:

Paw route essential I: paseo de una hora en el Parque Metropolitano tres
dias a la semana.

Paw route essential Il: paseo de una hora en el Parque Metropolitano de
lunes a viernes.

Master paw route I: paseo de dos horas en el Parque Metropolitano tres
dias a la semana.

Master paw route Il: paseo de dos horas en el Parque Metropolitano de

lunes a viernes.

El pedido debera realizarse por lo menos dos dias antes de la prestacién del

servicio para proceder a organizar la actividad con los instructores. Una vez

programado el paseo, la furgoneta de la empresa ira a recoger a los perros para

llevarlos al lugar de paseo y a su vez, tendra que ir a dejarlos en su hogar. Cabe

mencionar que la aplicacion es de uso unico para el servicio, mediante la cual se

podra realizar la compra del servicio, el monitoreo del paseo y llegaran

notificaciones del servicio sobre el tiempo de actividad, la distancia recorrida, y

un recordatorio para las vacunas que la mascota deba tener.

Atributos y beneficios:

Seguridad: cada mascota llevara un collar con chip localizador, el cual
sera colocado antes de subir el perro a la furgoneta. Mediante la
aplicacién se podra monitorear el tiempo de actividad y ubicacién de las
mascotas, las cuales de igual manera usaran chalecos distintivos de la
empresa.

Servicio especializado: se tomara en cuenta los requerimientos de los
clientes en base al tiempo y llegaran notificaciones sobre el estado,
actividad, y distancia recorrida.

Prevencion: se dara un seguimiento de las vacunas pertinentes para
evitar posibles enfermedades de contagio.

Salud: los paseos brindan un equilibrio fisico que hara que el corazon y
pulmones del perro se fortalezcan, ademas dichas actividades liberan la

energia de la mascota, hacen que se relaje y distraiga a la vez.
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e (Calidad: a través de un personal capacitado que sepa manejar el

temperamento y distintos comportamientos de los canes.

Marca:
La marca del servicio tendra el nombre de “Paw Route” que hace referencia a
las palabras en inglés paw y route que significan pata y ruta.

Logo:

Como se muestra en la Figura 1, el logotipo esta conformado por una huella de
un perro y un simbolo de localizacion que hace referencia a la actividad de la
empresa. Los colores seleccionados para el mismo son el azul, verde, y negro
en las letras. El color verde simboliza la naturaleza, armonia y nivel emocional.
El azul representa calma, responsabilidad y tiene una fuerte relacién con la
seguridad, y, por ultimo, el color negro que se asocia con la elegancia y
formalidad. Esta decision se basa en lo que la empresa quiere comunicar al
cliente, Paw Route es una empresa formal que ademas de preocuparse por la
salud y seguridad de las mascotas, vela por el manejo responsable de las
actividades en el medio ambiente en las que se lo realiza, concientizando una

convivencia sana entre las especies y evitando posibles riesgos en la salud.

Paw RouteQ

Tu mascota segura y saludable

Figura 2: Logotipo de la empresa
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Eslogan:

Lo que la empresa quiere transmitir es la esencia del servicio, es decir los
beneficios que obtendran los clientes y la calidad de vida que se le dara a la
mascota si se mantiene su actividad fisica de la manera correcta, es por esto

que el eslogan es “Tu mascota segura y saludable”.

5.2.2. Precio

El precio es la cantidad monetaria que se cobra por los beneficios de tener o
usar un producto o servicio (Armstrong & Kotler, 2013). Para establecer el precio,
se tomo en cuenta los resultados obtenidos del analisis Van Westendorp. Sin

embargo, es importante analizar la competencia, los costos y el cliente.

Se realizdé un benchmarking con la finalidad de comparar los distintos precios
que se ofertan en la industria. Para esto, se seleccionaron empresas como
Puppy’s pet service, Cepcan y Spot Canino que son empresas que ofrecen
paseos de perros ademas de servicios como guarderia y hoteleria; también se
tomd en cuenta la competencia informal. Como resultado se observa que un

paseo de perros en promedio mensual cuesta USD $115.

Tabla 7: Precios Competencia

Precio promedio de la competencia

Empresa Precio mensual
Puppy’s Pet Service UsD $ 100

Cepcan USD $ 130

Spot Canino USD $ 150
Paseadores particulares USD $ 80 (promedio)
Promedio UsD $115

Los costos del servicio planteado se detallan a continuacién:
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Tabla 2: Costos fijos y variables

Costos Fijo: Numero de servicios Costo unitario
Detalle Precio unitario Cantidad | Precio total mensual promedio

Sueldo gerente 1.000,00 1 1.000,00 21,27
Arriendo 300,00 1 300,00 6,38
Seguro vehiculo 50,00 1 50,00 1,06
Servicios basicos (agua, luz, internet) 70,00 1 70,00 1,49
Uniformes personal 5,00 4 20,00 &7 0,43
Uniformes mascotas 3,50 20 70,00 1,49
Gastos oficina 30,00 1 30,00 0,64
Capacitaciones 140,00 1 140,00 2,98
Instructor 1y 2 394,00 2 788,00 16,76
Community Manager 394,00 1 394,00 8,38
Costo unitario total 60,86
Namero de servicios
Detalle Precio unitario |Cantidad (m¢ Precio total mensual promedio
Combustible 1,037 55 galones 57 47 1,21
62,08

Los costos estimados se determinan en base a las unidades que se espera
vender en promedio en un mes. La empresa iniciara con dos instructores
(paseadores), que seran contratados en una jornada de tiempo completo
cumpliendo con todos los dias laborales del mes. Tomando en cuenta el tiempo
efectivo para la prestacion del servicio (Tabla 11), se estima que en promedio
cada instructor puede realizar 2 paseos diarios en los cuales se podra llevar un
maximo de 4 perros por instructor. Con la capacidad instalada de la empresa, se
estima que se podra obtener un maximo del 8% de participacion del mercado en
relacion a la demanda total. El alcanzar dicho porcentaje, dependera

proporcionalmente de los esfuerzos que se realice en marketing.

Por ultimo, en el analisis al cliente se pudo inferir mediante el método de Van
Westendorp que el precio optimo que los encuestados estarian dispuestos a
pagar por el servicio es de USD $6,00 la hora, y el rango de precios aceptables
va de USD $5,50 a USD $6,25. Sin embargo, en la investigacion de mercados
se determind que el cliente considera que no se debe realizar el mismo tiempo
de actividad fisica para todas las mascotas, por lo que se procede a la creacion
de paquetes. Para establecer los precios de los mismos, se tomd en cuenta el
rango de precios aceptables que se obtuvo en el analisis Van Westendorp.
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Tabla 4: Paquetes del servicio

Paquete Precio (mensual)
Paw Route Essential | USD $ 75

Paw Route Essential Il USsSD $ 125
Master Paw Route | USsSD $ 132
Master Paw Route Il USsSD $ 220

Estrategia de fijacion de precio

Para la estrategia de fijacion de precios es importante tomar en cuenta la
estrategia general de marketing que se basa en ofrecer mayor cantidad de
beneficios a un precio mas alto. Partiendo desde ese punto, se define utilizar una
estrategia de fijacion de precios por el valor agregado que se basa en ofrecer un
valor que diferencie la oferta del servicio en el mercado y apoyar asi los precios

mas altos (Armstrong & Kotler, 2013).

Estrategia de entrada

Segun Armstrong & Kotler (2013), la estrategia de fijacion de precios basada en
el buen valor se trata una combinacion adecuada de la calidad y buen servicio a
un precio justo. Con base a los resultados obtenidos en el analisis del cliente, se
decide hacer uso de esta estrategia para entrar al mercado

Estrategia de ajuste

En los resultados de las encuestas se pudo definir que el cliente prefiere obtener
promociones, por lo tanto, con el fin de ajustar las estrategias a los deseos del
consumidor y estimular las ventas en el corto plazo, se hara uso de una
estrategia promocional de precios en la cual se reducira el precio del servicio
temporalmente. La misma se aplicara en el mes de octubre en conmemoracion

a la celebracion del dia de la mascota (04 de octubre).

5.2.3. Plaza

El canal de distribucion es un proceso mediante el cual los bienes y servicios se
ponen a disposicion del cliente final con la participacion de socios
interdependientes como los productores e intermediarios (Lambin, 2009).
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Estrategia:
Dado que la empresa brinda un servicio, el canal a utilizar es marketing directo,

es decir, no existe la intervencion de intermediarios para la entrega del servicio.

Usuario

PaWay final

Figura 3: Canal de distribucion

Puntos de venta:

Con los resultados de investigacion de mercados, se pudo determinar que el
cliente prefiere adquirir el servicio mediante la aplicacion movil. Adicional a la
aplicacién, se creara una pagina web con el fin de que puedan adquirir el servicio
por este medio de igual manera. Sin embargo, la empresa contara con un local
ubicado en el sector de la Carolina, alli se realizara el monitoreo y se atendera
cualquier duda de los clientes. Dada la estructura del servicio, es indispensable
realizar esfuerzos en marketing con el fin de transmitir los beneficios del mismo

y adquirir la confianza y lealtad de los consumidores.

5.2.4. Promocién

La mezcla promocional es un conjunto de herramientas de las cuales se hacen
uso para comunicar de manera persuasiva el valor y generar relaciones con el
cliente (Armstrong & Kotler, 2013). Las estrategias definidas a continuacion, se
establecieron en base a las preferencias del consumidor obtenidas en la

investigacion de mercados.

Estrategia: Se utilizara la estrategia de jalar (pull), con el fin de realizar esfuerzos
de marketing especialmente en publicidad y promocién de ventas para inducir a
los usuarios a demandar el producto y finalmente generar una decision de
compra. Las actividades a desempefiar son acordes a los resultados obtenidos

del analisis del cliente.
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Tabla 8: Objetivos y estrategias de publicidad
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Objetivo Publicitario Estrategia Frecuencia
Crear una imagen de e Publicar contenido en | Mensual
marca transparente y Facebook e Instagram
responsable sobre las
actividades de la empresa | e« Pautas publicitarias en | Mensual
mediante publicidad radio La Bruja,
informativa y de programacion
recordacion. “pbrujisima” de lunes a

viernes en horario de

17h00-19h00 pm.
Fomentar el uso del e Publicacién de Mensual
servicio mediante contenido y
publicidad persuasiva y recomendacion del
recomendaciones servicio a través de
realizadas por usuarios y influencers.
entidades influyentesenla | ¢ Crear alianzas Mensual
comunidad. estratégicas con

veterinaria Basset's y

Medipet, al igual que

con Petshops como Mi

mascotas para la

recomendacion del

servicio.

Promocién de ventas: Haciendo hincapié en la estrategia de ajuste de precio,
en el mes de octubre se hara una promocion del 20% de descuento en el precio
de cada paquete como una celebracion por el dia de las mascotas (04 de
octubre), esto con el fin de incentivar las ventas en el corto plazo. Por otro lado,
se realizara un descuento trimestral del 50% para el primer cliente de los distintos
paquetes de Paw Route que logren completar tres referidos que adquieran el
servicio; habra concursos en redes sociales donde se sorteara un servicio de
bafo y peluqueria gratis trimestralmente en una de las veterinarias o peluquerias
con las que se tiene alianza, lo cual permitira interactuar con el cliente y generar
una buena relacién con el mismo. Por otro lado, la empresa participara en la feria
de Expo Mascotas Ecuador y Festivanimal que son realizadas una vez al afio
para dar a conocer la empresa, su servicio, valor, beneficios, y generar

relaciones con los posibles clientes.
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Marketing directo: Con el fin de cultivar relaciones duraderas con los clientes
se hara uso de marketing online para llegar directamente al usuario de manera
interactiva. Ademas de poder adquirir el servicio mediante la plataforma, ahi se
llevara un registro de los datos generales y vacunas de la mascota. El cliente
recibira promociones, podra interactuar con la empresa, generar comentarios y
sugerir mejoras en el servicio. A continuacion, se detalla las actividades a realizar

en marketing y sus respectivos costos:

Tabla 4: Plan de medios

Plan de medios Paw Route Resumen Anual

Resultados
Actividades Detalle Valor unitaric Cantidad Frecuencia Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 esperados
Afo 1
Pégina web Dominio y mantenimiento 90,00 1|anual 90,00 90,58 91,16 91,74 92,33 180,00
Total 90,00 90,58 91,16 91,74 92,33 180,00
Facebook 20,00 48[semanal 1.920,00 1.920,00 1.920,00 2.400,00 2.400,00 9.600,00
Redes sociales Instagram 20,00 48/semanal 1.920,00 1.920,00 1.920,00 2.400,00 2.400,00 9.600,00
Comunity Manager 131,00 12/ mensual 1.572,00 1.582,06 1.592,19 1.602,38 1.612,63 7.860,00
Influencers 70,00 12| Mensual 1.200,00 1.207,68 1.215,41 1.223,19 1.231,02 6.000,00
Total 6.612,00 6.629,74 6.647,60 7.625,56 7.643,65 33.060,00
Publicidad en Banners fisicos 45,00 2|semestral 180,00 181,15 182,31 550,43 553,96 720,00
lugares estratégicos | Fiyers 004 5000 cada dos mese 1.200,00 1.207,68 121541 1.223,19 1.231,02 4.800,00
Total 1.380,00 1.388,83 1.397,72 1.773,62 1.784,97 5.520,00
Stand 392,00 1/anual 392,00 394,51 397,03 399,57 402,13 1.568,00
Feria Expo Flyers 0,04 12000 anual 480,00 563,58 567,19 570,82 574,47 1.920,00
Mascotas Ecuador Banners 45,00 1/ anual 45,00 45,29 4558 45,87 46,16 180,00
Pancarta 10,00 1/ anual 10,00 10,06 10,13 10,19 10,26 40,00
(Mayo de cada ano) r o 5,00 30|anual 150,00 150,96 151,93 152,90 153,88 600,00
Collares 4,00 30 anual 120,00 120,77 121,54 122,32 123,10 480,00
Stand 448 1/ anual 448,00 450,87 453,75 456,66 459,58 1.792,00
. i Flyers 0,04 14.000 anual 560,00 563,58 567,19 570,82 574,47 2.240,00
|Z°J:b§°st"a"m' Banners 45 1/ anual 45,00 45,29 45,58 4587 46,16 180,00
Gorras 5,00 30 anual 150,00 150,96 151,93 152,90 153,88 600,00
Collares para perro 4,00 30 anual 120,00 120,77 121,54 122,32 123,10 480,00
Total 2.520,00 2.616,64 2.633,39 2.650,24 2.667,20 10.080,00
) _ 10"aldia| . _
Radio Cuna por segundo 180 20 dias) |22 4.800,00 4.830,72 4.861,64 4.485,02 4.924,06 14.400,00
Total 4.800,00 4.830,72 4.861,64 4.485,02 4.924,06 14.400,00
20% de descuento en el
precio durante el mes por la 1104 5

celebracion del dia de la
Promocién mes mascota anual 552,00 555,53 559,09 562,67 566,27 3.333,20

50% para el primer cliente de

los distintos paquetes de Paw

Route que logren completar | 276 1
Promocion por tres referidos que adquieran
sugerencia el servicio trimestral 1.104,00 1.111,07 1.118,18 1.125,33 283,13 6.666,39
Concurso en redes s sesion de bafio y peluqueria |20 1 mensual 240,00 241,54 243,08 163,09 246,20 1.449,22
Total 1.896,00 1.908,13 1.920,35 1.851,09 1.095,60 11.448,81
Total PlandeMedios 1729800 1746464 1755184 1847728 1820782 74.68881]

El disefio del material ATL y BTL detallado en el plan de medios se encuentra en
el Anexo 10

5.2.5. Personas

Como la empresa se dedica a las actividades de servicios, la adquisicion de los
servicios es directa entre la empresa y cliente, por lo que es importante definir
como se va a transmitir el valor y beneficios a los clientes mediante el personal
de la empresa.

Se realizaran capacitaciones anuales de servicio al cliente, ventas, vy
conocimientos basicos sobre el manejo y cuidado de perros, esto con el objetivo

de lograr que los trabajadores puedan llegar al consumidor, creen relaciones,
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atraigan posibles clientes a la empresa, y generen ventas. Ademas, segun los
resultados de la investigacion se pudo determinar que la presentacion es un
factor importante que genera seguridad y confianza en los usuarios, por lo tanto,
los colaboradores de la empresa al igual que los perros tendran como parte de
su vestimenta un chaleco el cual permitira identificar que forman parte de la

misma. Los costos se detallan en el capitulo 7.

5.2.6. Place (Evidencia fisica)

La empresa contara con un local ubicado en el sector de La Carolina donde se
realizara el monitoreo para que las actividades se cumplan adecuadamente, alli
también se dejara la furgoneta de la empresa. Sin embargo, como se menciond
anteriormente, la empresa se caracteriza por manejar el servicio mediante la
plataforma en la aplicacion movil y pagina web. Es importante mencionar que la
aplicacion mévil es de uso exclusivo para el servicio, es decir, para la creaciéon
del perfil de cada usuario, registro de datos, monitoreo del paseo y promociones
disponibles. Por otro lado, en la pagina web se podra acceder a informacion,
registro sobre las actividades realizadas en fotos y videos, y un apartado donde

se publicara informacion atractiva sobre la salud y cuidados para las mascotas.

A continuacion, se observa un mapa de la estructura de la pagina web y

aplicacion movil:

Paw Route
\
Inicio Quiénes somos Servicios ¢Sabias que? Contéctenos
Presentacién i Historia 1 PR Essential | Tendencias Buscanos enff]([@
| Experiencia i Equipo | PR Essential Il | Alimentacién | Descarga la APP
L Socios |  MasterPRI Actividad Fisica ] Teléfonos
Master PRI

Figura 4: Mapa del sitio web



Paw Route

Preguntas

Presentacién del servicio | —

Sugerencias

l

Crear Perfil

Paquetes

Datos duefio

Datos mascota

PR Essential |

PR Essential Il
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Fecha de inicio

Forma de Pago

Tarjeta

Transferencia

i Master PR |

Master PR Il

Figura 5: Mapa de la aplicacion movil

5.2.7. Proceso
Ya sea que el cliente adquiera el servicio por medio de la aplicacién o pagina
web, debera crear un perfil para poder acceder como usuario al monitoreo del
paseo. Una vez seleccionado el paquete y fecha de inicio:

e Se procede a organizar los paseos para recogerlos por ubicacion

cercanas.
e Se realiza la actividad que el usuario haya pedido.
e La plataforma enviara notificaciones sobre el estado del servicio

e Una vez finalizado, la empresa ira a dejar a las mascotas a su hogar.

Es importante mencionar que los pedidos se deben realizar por lo menos dos
dias antes de empezar con el servicio, lo cual sera notificado a los clientes antes
de acceder al pago.

Desde el punto de vista de la empresa, el servicio inicia apenas se recepte el
pedido en la base de datos. Se procedera a organizar en un dia 0 maximo dos
los servicios adquiridos por los clientes, esto consiste en verificar las ubicaciones
donde se tiene que retirar a las mascotas y buscar rutas de forma que se logre
optimizar el tiempo de recorrido. Cuando llegue el dia de prestacion del servicio,

una furgoneta de la empresa pasara retirando a las mascotas, y se colocara un
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collar con chip antes de ubicar a los perros en las jaulas adecuadas en la
furgoneta. Luego se procede a llevarlos al lugar de paseo y realizar la actividad
seleccionada por el usuario. Asi mismo, se ira a dejar a las mascotas a sus
hogares.

La furgoneta partird del local que se encontrard ubicado en el sector de La
Carolina y se establece como un lugar céntrico en la parroquia de Ifaquito. Una
vez mencionado lo anterior, se determina a continuacién el tiempo que tomara
el hacer el recorrido de las mascotas de ida, llevarlas al paseo y regresarlas a su

casa.

Tabla 9: Analisis de tiempo efectivo de un paseo

U Ce GG ERTLEER LB Tiempo min | Tiempo max.

(minutos) (minutos) Promedio
Paso 1 | Traslado oficina a hogares 40 70 55
Traslado de perros al punto de
Paso 2 | paseo 15 25 20
Paso 3  Actividad - paseo* 60 60 60
Traslado punto de paseo a los
Paso 4  hogares 40 70 55
Paso 5 ' Del ltimo domicilio a la oficina 15 25 20
Tiempo total minutos 170 250 210

28 42 350

En el diagrama de procesos (capitulo 6) se detalla de manera mas especifica el

funcionamiento que conlleva el servicio.
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6. PROPUESTA DE LA FILOSOFIiA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1. Misidn, Vision, y Objetivos de la Organizacion

Misidn

Somos una empresa dedicada a la prestacidén de un servicio especializado en
mascotas monitoreado mediante una aplicacion movil, dirigido a personas que
tienen mascotas en la ciudad de Quito. Damos seguridad a nuestros usuarios
mediante el uso de tecnologia innovadora y nuestro personal que desempefia
las actividades de manera responsable y supervisada para el correcto manejo y
cuidado de las mascotas. Ademas de fomentar consciencia sobre el dafo que
causan los desechos contaminantes en el medio ambiente, estamos
comprometidos a generar una solidez financiera para nuestros colaboradores,

socios y la empresa.

Visién

Para el 2024, llegar a ser una empresa reconocida en la ciudad de Quito por los
servicios personalizados de paseo de perros. Adaptandose a las necesidades y
demanda del cliente, posicionarse como opcion prioritaria en la adquisicion de
actividades fisicas de las mascotas. Generando un empleo seguro y mejorando
nuestros procesos tecnologicos, expandir la empresa a nivel cantonal
manteniendo los estandares pertinentes para el cuidado y manejo responsable

de las mascotas en el medio ambiente.

Objetivos a corto y mediano plazo
e Alcanzar el 1% de participacion de mercado mediante los esfuerzos
realizados en marketing para finales del primer afo.
e Lograr un buen ambiente organizacional mediante politicas de integracion
que motive a la permanencia de los trabajadores al finalizar el primer afio.
e Generar una base de datos de al menos 500 clientes y posibles clientes
que permitan una comunicacion directa no invasiva y generar posibles

ventas para el segundo afo.
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Objetivos a largo plazo
e Alcanzar un 25% de rentabilidad sobre la inversion al finalizar el quinto
afno.
e Alcanzar un 95% porcentaje de satisfaccion de los clientes mediante un
servicio rapido y eficaz para el quinto afo.

6.2. Plan de operaciones

6.2.1. Cadena de valor

El modelo de la cadena de valor de Porter es un conjunto de actividades
realizadas para disefar, producir, comercializar, distribuir y respaldar productos
(Lambin, Galluci, & Sicurello, 2009). A continuacién, se muestra un modelo de la
cadena de valor de un servicio basado en los elementos de prestacion de un

servicio segun Pierre Eiglier y Eric Langeard (1989) (Alonso, 2008).

Direccién General y de Recursos Humanos

Organizacion Interna y de Tecnologia

Infraestructura y Ambiente Margen de

servicio

Abastecimiento

. Soporte
Marketing || Personal de L L, . Otros
fisicoy Prestacion Cliente .
y Ventas contactos .. Clientes
habilidades

Figura 6: Cadena de valor marketing de servicios

Tomado de: Marketing de servicios: Reinterpretando la Cadena de Valor
(Alonso, 2008)

Actividades primarias controlables

Marketing y ventas:

Los servicios tienen lugar una vez que el cliente lo adquiere ya que no pueden
ser guardados ni almacenados para otro momento, es por esto que es importante
obtener una ventaja competitiva en este eslabdn para lograr que los clientes lo
adquieran (Alonso, 2008).

Las actividades a realizarse en marketing desarrolladas en el plan de medios

(capitulo 5), mas la ayuda complementaria de un Community Manager para la
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creacion del contenido, tienen como objetivo posicionarse en la mente del
consumidor creando una imagen de marca en base la seguridad ofrecida
identificando una ventaja competitiva.

Para la parte de ventas, la aplicacion y pagina web de Paw Route mostraran una
guia de forma que oriente al cliente sobre las actividades realizadas, como se

crea el perfil, y finalmente como se adquiere el servicio.

Personal de contactos:

Dado que el servicio se lo prestara de forma online, es decir los clientes no
deberan acercarse a local para adquirir el servicio, el disefiador de la pagina web
y aplicacién movil, es una persona clave para el funcionamiento de Paw Route.
Por lo tanto, es fundamental que el disefio sea amigable y tenga un manejo facil
para los usuarios identificando una ventaja competitiva.

Por otro lado, el gerente de la empresa, encargada de manejar las redes sociales
atendera las consultas pertinentes y el personal de instructores capacitados

correctamente para interactuar y brindar eficazmente un buen servicio.

Soporte fisico y habilidades:

Al momento de recoger a las mascotas, los instructores se haran cargo de
colocar los collares que tienen un chip los cuales permiten la localizacidon en
tiempo real de las mascotas. Ademas, cada mascota tendra un chaleco de la
empresa que permitira identificarlos como parte de la misma mientras se presta
el servicio. Por otro lado, el manejo y cuidado de los canes dependera
exclusivamente de los instructores que previo a brindar el servicio, habran sido
capacitados en cuanto a temas de salud, temperamento y manejo de perros,

identificando una ventaja competitiva.

Prestacion:

Gustavo Alonso menciona “La prestacion debe ajustarse todas las veces que
resulte pertinente, manteniéndola siempre atenta a la evolucidn de los
cambiantes deseos y necesidades del publico que se atienda” (Alonso, 2008,
p.91). La diferenciacion de Paw Route se basa en ofrecer un servicio
especializado que brinda seguridad a las mascotas y sus duefios mediante el

monitoreo satelital.
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Actividades primarias no controlables

Cliente:

Los clientes contribuyen de una forma u otra a la calidad que ellos mismos
perciban (Alonso, 2008). Este factor debe estar respaldado por los eslabones
mencionados anteriormente permitiendo a los clientes entender con facilidad el

servicio y dando lugar a una comunicacion fluida y transparente con los mismos.

Otros clientes:

La convivencia de distintos clientes en un mismo lugar también puede hacer que
la calidad del servicio se vea afectada (Alonso, 2008). El local de la empresa
tiene como objetivo principal organizar y controlar las actividades realizadas, sin
embargo, la direccidn del lugar sera publica por lo que los clientes pueden ir para
adquirir informacion. Por otro lado, el lugar por el cual los clientes podran de
cierta forma interactuar sera mediante los comentarios generados en la pagina
web y redes sociales. Por esto resulta clave hacer cumplir con la esencia del

servicio y entregarlo de manera igualitaria a todos los usuarios.

Actividades de Apoyo

Direcciéon General y Recursos Humanos:

Alonso (2008) menciona que la cultura debe estar clara para los que forman parte
de la empresa. La seleccion del personal es importante, pero mas que nada las
capacitaciones a realizar para poder brindar el servicio. Es fundamental que
todos tengan clara la vision de la empresa para que de forma conjunta toda la
organizacion trabaje para lograr un mismo objetivo. Cabe mencionar que todas
las personas contratadas seran remuneradas y recibiran todos los beneficios por

ley.
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Organizacion Interna y de Tecnologia:

La empresa estara conformada por un area de gerencia la cual estara a cargo
del manejo, informacion recibida en la plataforma, y servicio al cliente; también
guiara y revisara los procesos y actividades realizadas por los instructores.
Ademas, tanto la aplicacion como la pagina web permitira crear una base de
datos de los clientes que ingresen mediante el registro de los mismos, asi la
empresa podra enviar informacion complementaria para lograr la atraccion del

cliente y finalmente la adquisicién identificando una ventaja competitiva.

Infraestructura y Ambiente:

Como se mencioné anteriormente, ademas de la plataforma disponible en
aplicaciéon mévil para I0S/Android y la pagina web, la empresa contara con un
local que tienen como objetivo dar lugar para poder organizar, controlar,

monitorear los tiempos y que las actividades se cumplan eficazmente.

Abastecimiento:

La adquisicidn o abastecimiento de materia prima no aplica para el negocio
propuesto. Sin embargo, sera necesario el desarrollo de la plataforma para poder
brindar el servicio, la adquisicion de insumos de oficina para el gerente, insumos

tecnoldgicos para los instructores al igual que vestimenta.

Analizadas las variables de la cadena de valor para servicios, se determina que
la empresa tendra una ventaja interna competitiva en marketing y ventas,
personal de contactos, soporte fisico y habilidades, y en la organizacion interna
y tecnologia, estos eslabones permiten diferenciar completamente el servicio en

relacion a la competencia.

6.2.2. Flujograma de Procesos

A continuacién, se explica el proceso y tiempos que tomara el cliente para
adquirir el servicio por medio de la aplicacion o pagina y al final se detalla el
proceso para la prestacion del servicio.



Cliente

Empresa

**************************************************************************************************************

" 1min || Descargarla APP |
. Y |
' 20seq ||  Presentacién !
i i | Apenas se registre Apenas se registre
\i R —— !
' 10seg | Registro 5| Basede Mail informativo _>C Fin ) 3
! , : datos !
A :
| Y
' 15seg || Informacién / Guia
' 2 min Crear perfil
| 15seg || Seleccionar paquete i
: i * Apenas pague 1 hora
i . . 3 Recepcion del Delegar
L2 | P r { ‘ X 5
| 2min | 3'( pedido actividades
6minuto;5 7777777777777777777

Figura 7: Adquisicion del servicio por la aplicacion movil

| Tiempo
i 10 seg
| 15 min |

' 10seg |

' 2min

15 seg |

Cliente

Ingresa a la pagina
web

Y

Navegar por la
pagina

:

Empresa

Registro

'

Crear perfil

.

Seleccionar paquete

.

Pagar por el servicio

Apenas se registre
Apenas|se registre
Mail informativo
Apenas pague 1 hora
[ Recepcion del Delegar
! pedido actividades

Figura 8: Proceso de adquisicion del servicio por medio de la pagina web



Empresa

Cliente

Recepcion de
pedidos (Apenas se

Organizar paseos
por ubicacion y
hora (60 minutos)

7

Delegar paseos a
instructores (15
minutos)

:

Retirar mascotas

> chalecos (2

Ir a dejar a las
mascotas (55
minutos)

A

Realizar actividad
(60 minutos)

T

Llevar al lugar de
paseo (20
minutos)

f

Colocar collares y

(55 minutos)

Iniciar sesion (10
segundos)

minutos)

Recepcion
mascotas (2
minutos)

A

Acceso al monitoreo
satelital (indefinido
hasta que se retire el
collar de los perros)

Notificacién del
estado del
servicio (apenas
se deje ala
mascota)

Figura 9: Flujograma de Servuccién

6.2.3. Mapa de procesos

Necesidades del Cliente

[

Procesos Gobernantes

Planificacién Estratégica

Control de Calidad

Procesos Operativos

Gestion de produccién

Gestioén de control de calidad

+ Creacion de plataforma Paw « Capacitacion de los instructores
=» Route « Seguimiento de la salud
* Recepcion de chips (vacunas) de las mascotas
localizadores + Revision y respuesta a

la aplicacién

« Programacién de chips con

comentarios y
recomendaciones del servicio

Gestion Ambiental

* Manejo amigable con el
medio ambiente

* Recoleccién de desechos de
los animales

+ Campanas eco amigables

Procesos de Apoyo

Gestion Financiera

Gestion de Marketing y
ventas

Gestiéon Comercial

Figura 10: Mapa de procesos
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Satisfaccion del Cliente
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6.3. Capacidad Operativa

Como se explicd anteriormente, se iniciara con dos instructores (paseadores)
contratados a tiempo completo para cumplir con todos los dias laborales del mes.
Es importante mencionar que el tiempo efectivo que tomara un paseo, es decir,
el proceso de recoger a la mascota, llevarla al lugar de paseo, e ir a dejarla sera
aproximadamente 3 horas 50 minutos. Por lo tanto, se podran realizar dos
paseos diarios y cada instructor podra llevar consigo un maximo de 4 perros por
paseo para cumplir con los estandares de calidad ofrecidos. Por otro lado, los
clientes generados dependeran proporcionalmente del esfuerzo en marketing
que se realice.

Con los costos proyectados en el plan de medios, se espera que el primer afio
la empresa tenga ingresos de USD $75.690 ddlares, lo que se traduce a 579
paquetes contratados distribuidos uniformemente acorde al porcentaje de
preferencia por paquetes que se obtuvo de las encuestas.

6.4. Estructura Organizacional
Para la creacion de la empresa Paw Route, es fundamental tener clara la
estructura organizacional de la empresa para poder guiar en conjunto a todos

los colaboradores a cumplir un mismo objetivo.

6.4.1. Tipo de estructura

Para tener una idea general de como estructurar el organigrama, se realizé una
entrevista a Patricio Guzman duefio de la peluqueria y pet shop Pet Lovers. En
la misma se pudo constatar que él como empresario, considera importante que
toda organizacion debe tener una estructura donde se respeten las funciones de
cada uno, ademas, establece que es fundamental que exista un area
administrativa, operativa, y contable para un correcto funcionamiento del
negocio.

Tomando en cuenta lo mencionado en el parrafo anterior, se selecciond la
estructura funcional, que agrupa a los individuos en base a sus habilidades en
comun o por la utilizacion de los mismos recursos con el fin de aumentar la
efectividad de la empresa (Jones Gareth R., 2008). Eventualmente con el
crecimiento de la empresa, la estructura organizacional ira cambiando y

aumentara sus niveles de jerarquia para un mejor control de las areas.



6.4.2. Organigrama

Gerente
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Figura 11: Organigrama Paw Route

Descripcion del perfil de los trabajadores de la empresa:

Tabla 10: Perfil de trabajadores
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Cargo Descripcién

Gerente General Carrera: Administracién de empresas,
Marketing, Negocios Internacionales.
Programas requeridos: Adobe lllustrator,
Photoshop y paquete Office.

Habilidades: Creatividad, organizado,
comprometido, puntual.

Chofer - Instructor Carrera: No definido

Habilidades: Puntual, paciente.
Caracteristicas: Fuerza fisica nivel medio-
alto.

Requerimiento: Licencia de conducir

Adicional: buena relacién con los perros

Community Manager Carrera: Ingenieria en sistemas
Habilidades: Creatividad y capacidades
comunicacionales.

Requerimiento: Buena relacion
interpersonal y servicio al cliente.

Contador Contratacion externa
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Paw Route contara con un gerente general encargado principalmente del area
administrativa de la empresa, es decir, estara encargado de analizar datos
operativos y determinar estrategias a aplicar para estar acorde al movimiento o

tendencias que presente el mercado.

El Community manager estara encargado del monitoreo de las actividades a
llevar acabo, creacién de contenido y soporte a los clientes. Adicional a esto, el
gerente brindara soporte en el area de servicio al cliente y manejara las redes

sociales de la empresa.

Los instructores, seran los encargados de realizar las actividades de paseo y de
conducir la furgoneta de la empresa. Es importante mencionar que previo a la
prestacion del servicio los trabajadores ya seran capacitados para los fines
pertinentes de manera que se pueda cumplir con el objetivo de la empresa.

Por ultimo, es importante mencionar que se realizara una contratacion externa
de una agencia de contabilidad que ayude a registrar todos los temas inmersos

en esta area.

6.4.3. Estructura legal

Paw Route sera constituida como una compafiia de responsabilidad limitada ya
que se considera apropiado para pequefias empresas. En el articulo 92 de la
Ley de Comparfias del Ecuador se establece que, una compafiia de
responsabilidad limitada se conforma entre dos a 15 socios que solo responden
por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones, ademas, para
la constitucién de la empresa es necesario un capital minimo de USD $400. (Ley
de compainiias, 2017). Una vez aprobado todas las solicitudes y tramitacion para
establecer la compaiia, pasara a ser regida por la Superintendencia de
Compaiiias.

Por lo tanto, la empresa se constituira con dos socios que aporten el 50% de la

inversion inicial y el porcentaje restante financiado por el banco.
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1. Proyeccién de ingresos, costos y gastos

La estructura de ingresos esta fundamentada en dos parametros principales que
son la capacidad instalada (detallada en el capitulo 6) y el esfuerzo realizado en
marketing (plan de medios, capitulo 5).

Consecuentemente, la proyeccion de ventas se realiza en base a la capacidad
operativa, y a los ingresos generados con la gestion en marketing que son
directamente proporcional a los ingresos que obtendra la empresa en los cinco
afnos. El plan de medios demuestra que cada actividad a realizar tendra un
impacto diferente en el mercado, en el anexo de Excel (pestafia de supuestos y
premisas), se sustenta con fuentes e investigaciones a expertos cual sera el
impacto promedio a obtener con las actividades realizadas.

Considerando que no se tendran clientes desde el primer dia de apertura, se
trabajo con un porcentaje proporcional que se espera tener en base a la
evolucion del servicio, teniendo un crecimiento acorde a los impactos generados.
Ademas, a partir del afio 4 se toma en cuenta que la capacidad operativa
aumenta por la contratacidn de un instructor mas. Es asi, que para la proyeccion

de ventas se determina lo siguiente:

Tabla 11: Proyeccién de ventas

Resumen de proyeccion de ventas anuales USD

Paquetes S
Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Ano 5
Paw Route essential | 5.093,78 5.134,96 5.159,45 5.856,25 5.868,71
Paw Route essential Il 28.29212 | 28.520,88 | 28.656,87 @ 32.527,12 32.596,28
Master Paw Route | 27.156,85 | 27.376,43 | 27.506,96 @ 31.221,91 31.288,30
Master Paw Route I 14.146,06 1426044 1432843 | 16.263,56 16.298,14

_74.688,81 7529271  75.651,70 85.868,84  86.05142

De igual manera, para la proyeccién de costos y gastos se utilizd la inflacion
promedio de los ultimos tres afos. A continuacion, se detallan las proyecciones

de los costos operativos y gastos administrativos:



Tabla 12: Proyeccién costos operativos

Resumen anual de costos operativos

Detalle Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Mantenimiento pagina web $ 60,00  $ 60,38  $ 60,77 | $ 61,16 | $ 61,55 ‘
Mantenimiento APP mévil $ 80,00 $ 80,51 $ 81,03 $ 81,55 $ 82,07
Mano de obra $ 1248034 | $ 13.35294 |$ 13438440 $ 20.28661 $ 20.416,45
Combustible $ 684,42 | $ 688,80 | $ 693,58 | $ 702,11 | $ 706,60
Mantenimiento vehiculo $ 400,00 | $ 402,56 | $ 405,14 | $ 407,73 | $ 410,34
Mantenimiento collares $ 100,00 | $ 100,64 | $ 101,28 ' $ 101,93 ' $ 102,58
Total costos operativos $ 1380476 $§ 14.68584 $ 14.780,20 $ 21.641,09 $ 21.779,59

Tabla 13: Proyeccién de gastos administrativos

Resumen anual de gastos administrativos

Detalle Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5

Sueldo gerente $ 1583800 $ 16.94536 $ 17.05381 $ 17.16296 $ 17.272,80
Community Manager $ 6.240,17 | $ 6.676,47  $ 6.719,20 $ 6.762,20 $ 6.805,48
Arriendo $ 3.600,00  $ 3.623,04 $ 3.646,23 | $ 3.669,56 | $ 3.693,05
Seguro vehiculo $ 600,00 | $ 603,84 | $ 607,70 $ 611,59 $ 615,51
Servicios basicos (agua, luz, intemet) | $ 840,00 | $ 845,38 | $ 850,79 | $ 856,23  $ 861,71
Uniformes personal y chalechos perros | $ 90,00 | $ 90,58 | $ 91,16 | $ 91,74 | $ 92,33
Gastos oficina $ 360,00 $ 362,30 $ 364,62 $ 366,96  $ 369,30
Capacitaciones $ 280,00 | $ 281,79 | $ 283,60 $ 28541 § 287,24

Total gastos administrativos $ 27.84817 $ 2042876 $ 29.617,10 $ 29.806,65 $ 29.997,42

7.2. Inversion inicial, estructura de financiamiento y capital de trabajo
7.2.1. Inversion Inicial

La inversion inicial del plan de negocios es USD $40.986,63, la misma esta
conformada por el activo fijo, gastos de constitucion, adecuaciones, y capital de
trabajo.

Tabla 12: Inversion Inicial

Inversién Inicial Total

Implementacién y Equipamiento 17.500,00
Tecnologia 9.250,00
Adecuaciones 250,00
Gastos de constitucion 629,50
Capital de trabajo 13.357,13
40.986,63

7.2.2. Estructura de financiamiento

El financiamiento del proyecto estara dado en 50% por parte de dos accionistas
(USD $20.493,31), y lo restante sera financiado por el Banco Pichincha a una
tasa anual efectiva de 11,23%, amortizable mensualmente mediante Ila
metodologia francesa durante cinco afos, obteniendo una cuota mensual de
USD $447.9.
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7.2.3. Capital de trabajo

El capital de trabajo corresponde a la diferencia entre el activo corriente y el
pasivo corriente. Cabe recalcar que el activo corriente se compone de efectivo,
cuentas por cobrar, e inventario. Sin embargo, al ser una empresa de servicios,
esta no cuenta con inventario porque los servicios no pueden ser almacenados.
Por otro lado, el pasivo corriente son las cuentas por pagar a proveedores que,
para el caso de la empresa no se tiene.

Es asi que, a inicios del segundo ano, el proyecto planteado generara por si solo
la liquidez necesaria para operar, por lo que se ha definido un capital de trabajo
inicial de USD $13.357,13, el cual a su vez forma parte de la inversion inicial.

7.3. Proyeccién de estado de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1. Estado de Resultados

El estado de resultados refleja la utilidad neta del ejercicio, que para el presente
plan de negocios es positiva en todos los anos. Para el mismo, se han
considerado las proyecciones de ingresos, costos de operacion, gastos
administrativos, gastos de ventas, depreciaciones, gastos financieros, asi como
tasas impositivas del 15% de participacion a trabajadores y 25% de impuesto a
la renta, obteniendo las siguientes utilidades para los cinco afios de analisis del
plan de negocios.

Tabla 13: Estado de resultados anual

Estado de Resultados Anual

Detalle Ano1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5

Ventas 7468881 | 7529271 | 75.651,70  85.868,84  86.05142
Costo de operacion 1366476 1454494 | 1463840 2149838 | 2163597
Gastos administrativos 2784817 @ 2942876 @ 29617,10  29.806,65 29.997 42
Gastos de ventas y marketing 15.542,00 1569740 1577329 16.768,89 | 17.25583
EBITDA (Utilidad operaciones) 1763387 @ 1562160 1562290 17.79491 | 17.162,20
EBIT 9.901,24 7.888,97 7.890,27 | 13.878,94 | 13.246,23
UAI 7.763,09 6.133,64 6.563,04 = 13.03043  12.933,06
Utilidad antes de impuesto a la renta 6.598,62 5.213,59 5578,58 | 1107586 10.993,10
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7.3.2. Estado de Situacion Financiera

El estado de situacion financiera refleja los activos, pasivos y el patrimonio de la
empresa Paw Route. Se establece una politica de cobro para los clientes del
70% de contado y el 30% a crédito con 15 dias de plazo. Sin embargo, como se
menciono anteriormente la empresa no cuenta con proveedores por lo que no es
necesario establecer una politica de pago.

Cabe senalar que, para la depreciacion acumulada, se utiliza la metodologia de
linea recta y se consideran los periodos de vida util que establece la ley de

régimen tributario interno del Ecuador.

Tabla 14: Estado de Situacién Financiera

m Estado de Situacién Financiera Anual

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Total activo 38.149,63 39.973,69 40.226,99 40.302,69 44,378,31
Total Pasivo 17.256,32 13.636,51 9.588,60 5.061,97 0,00
Total Patrimonio 20.893,31 26.337,18 30.638,39 35.240,72 44,378,31
Comprobacién - - - - -

7.3.3. Flujo de caja del proyecto

El flujo de caja del proyecto o también conocido como flujo de caja
desapalancado, toma como punto de partida el estado de resultados proyectado
sin incluir los gastos financieros. Ademas, se realizan los ajustes respectivos
referentes a depreciacidn, recuperacion de capital de trabajo, y valor de rescate.
Cabe senalar que en este flujo no se considera los pagos de capital del préstamo
bancario, ni el apalancamiento de la inversion inicial por parte de la institucion

financiera.

Tabla15: Flujo de caja del proyecto

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
- 40.986,63 | 14.819,75 | 13.398,16 | 13.243,80 | 13.071,38 @ 34.357,65

Con este analisis realizado, se observa que el proyecto tiene una recuperacion

positiva desde el afo 1.
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7.4. Proyeccién de flujo de caja del inversionista

7.4.1. Flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista o también conocido como flujo de caja
apalancado, toma como punto de partida el estado de resultados proyectado.
Ademas, se realizan los ajustes respectivos referentes a depreciacion,
recuperacion de capital de trabajo, y valor de rescate. En este flujo se consideran
los pagos de capital del préstamo bancario, y el apalancamiento de la inversidn
inicial por parte de la institucion financiera. En el mismo, se obtiene una
recuperacion positiva desde el afio 1, lo cual es atractivo para presentar como

resultados de la proyeccion del proyecto.

Tabla16: Flujo de caja del inversionista

0 apalancado o del Inversionista

\Aﬁo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
}- 20.493,31 944461 8.023,01 | 7.868,66 7.696,23 | 28.982,51

7.4.2. Calculo de la tasa de descuento

La tasa de descuento, es necesaria para descontar los flujos del inversionista y
del proyecto a las tasas denominadas CAPM y WACC respectivamente. Es
importante senalar que el CAPM corresponde el rendimiento minimo esperado
por el inversionista, que incorpora el riesgo de la industria y del pais, mientras
que el WACC pondera el rendimiento minimo esperado por el inversionista y la

institucion financiera, cada uno a su costo de oportunidad. Siendo los siguientes:

Tabla 15: Calculo de la tasa de descuento

CAPM = [ rf + Bl (Rm ~ rf) ] + EMBI 17,55%
WACC = [(D) (Kd) (1-t)] + [(E) (CAPM)] 12,35%



57

7.4.3. Criterios de Valoracion

El objetivo de este capitulo es evaluar la viabilidad financiera del proyecto
mediante el valor actual neto y la tasa interna de retorno.

Una vez que se cuenta con los flujos del inversionista y del proyecto, y las tasas
de descuento respectivas para cada uno de ellos, se procede a descontar dichos
flujos de efectivo mediante la metodologia del valor actual neto (VAN). Asi como,
el calculo de la tasa interna de retorno (TIR), para saber cual es el rendimiento
futuro esperado de la inversion. Con la finalidad de determinar la viabilidad
financiera del plan de negocio, se obtienen los siguientes resultados:

Tabla 16: Resultados

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Flujo - 2049331 | 9.44461 8.023,01 7.868,66 769623 28.982,51
Tasa de descuento (CAPM) 17,55%
VAN $15.134 69
TIR 41%

Flujo desapalancado o del proyecto

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Flujo - 40.986,63  14.819,75 13.398,16 13.243,80 13.071,38 | 34.357,65
Tasa de descuento (WACC) 12,35%
VAN $19.546,77
TIR 28%

Los resultados del VAN en ambos flujos son mayores a cero, por lo tanto, se
deduce que la empresa esta en la capacidad de recuperar la inversion inicial.
De igual manera en la TIR se observan valores positivos, lo que indica una

utilidad mayor para los accionistas.



58

7.5. Indices Financieros

Tabla 17: indices Financieros

Aho 1 Afo 2 Aho 3 Aho 4 Aho 5
Margen sobre ventas 7% 5% 6% 10% 10%
Margen Operativo 24% 21% 21% 21% 20%
ROA 29% 26% 26% 30% 29%
ROI 29% 25% 25% 28% 25%
. liqudez |
Aho 1 Aho 2 Aho 3 Aho 4 Afo 5
Capital de trabajo neto 22.351,03 | 28.268,49 @ 32.615,19 36.234,29  43.853,31
Apalancamiento
Aho 1 Aho 2 Aho 3 Aho 4 Afo 5
Razén D/E 83% 52% 31% 14% 0%
|Razén de Apalancamiento 45% 34% 24% 13% 0%

Rentabilidad

Margen sobre ventas: Es la relacion entre la utilidad neta y las ventas. La
utilidad neta presenta una disminucion para el segundo afio dado que, los gastos
administrativos y de marketing aumentan ligeramente. Sin embargo, el margen
sobre las ventas a partir del tercer afio tiene una tendencia creciente.

Margen Operativo: Es la relacion de la utilidad operacional para las ventas. Las
ventas en los 5 afios proyectados tienen una tendencia creciente, sin embargo,
a medida de la evolucion del negocio, la utilidad operacional (conformada por los
costos operativos, gastos administrativos y de marketing) va aumentando, como
resultado, el margen operacional va teniendo disminuciones significativas del
afno desde el primero hasta el quinto afios. No obstante, los resultados siguen
siendo positivos.

ROA: Mide la rentabilidad de la empresa sobre los activos totales. Para el
segundo y tercer afio, se observa una disminucion en los valores ya que la
utilidad antes de intereses e impuestos aumenta por los gastos administrativos
y de marketing. Cabe sefialar que, mientras mayor sea el porcentaje, mayores
son los beneficios que generan los activos a la compaiiia.

ROI: = Este ratio calcula el retorno de la inversién, es decir indica que tan
beneficioso ha sido la inversion realizada. Para el proyecto los porcentajes son

positivos para los cinco afios.
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Liquidez

Capital de trabajo neto: Representa el importe de la resta de los activos
corrientes menos pasivos corrientes. El que una empresa tenga o no capital de
trabajo dependera de su inversion en activos corrientes (efectivo, inventarios,
cuentas por cobrar), pero como se menciono anteriormente la empresa no
maneja la cuenta de pasivos corrientes, por lo que el activo corriente es
netamente el capital de trabajo. Este valor simboliza una estabilidad financiera

con la cual, se podran realizar distintas operaciones futuras.

Apalancamiento:

Razén D/E: Mide el nivel de endeudamiento de la empresa. Mientras mas alto
sea el ratio, menor sera la estabilidad financiera. Para este caso, la razén de
deuda-patrimonio es de 83% en el primer afio por los gastos del préstamo
bancario. Sin embargo, a medida que se va pagando el préstamo, la deuda

disminuye hasta llegar a 0% en el ultimo afo.

Razén de Apalancamiento: Mide la participacion de la deuda en los activos de
la empresa. Es decir, para el primer aio por cada dolar en activos el 45% esta

financiado por el préstamo bancario.

8. Conclusiones generales

e En el analisis externo realizado, se pudo determinar que la industria
presenta importantes oportunidades y amenazas a tomar en cuenta. Para
empezar, el crecimiento de la tasa porcentual promedio de la industria de
los ultimos seis afios es positivo y mayor al crecimiento del Ecuador,
generando atraccion para posibles inversores. Por otra parte, existe una
mayor tendencia en el cuidado de las mascotas, debido a la relacion
afectiva que se genera con las mismas, dando como resultado un alto
gasto en distintos servicios y productos de la industria. Se concluye que,
a pesar de que existen varias actividades de servicios en el mercado, se
encuentra una ventaja competitiva al enfocarse en uno de estos servicios
afiadiendo un factor tecnolégico diferencial que brinde seguridad a los

usuarios.
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El analisis realizado al cliente, permitié dar una clara idea del perfil objetivo
al que el proyecto debe enfocarse para obtener mejores resultados.
Siendo asi, que el segmento objetivo del proyecto son personas de 25 a
35 afos, con un nivel socioecondmico medio alto-alto, y que tengan una
fuerte conexion con su mascota de tal manera que lo consideren parte de
la familia. Ademas, la investigacion permitio determinar ciertas variables
que ayudaron a definir la prestacion del servicio como el precio, frecuencia
de adquisicion, horas del servicio, y medios de comunicacion.

Con los analisis realizados, se determina una oportunidad de negocio
para implementar una empresa dedicada al servicio de paseos de perros
por la aceptacion del proyecto y factores atractivos externos como el
crecimiento de la industria, las tendencias de consumo, y la demanda del
mercado.

La evaluacion financiera se apoya en base a la capacidad instalada de la
empresa y los esfuerzos en marketing a realizar para la atraccion de
clientes. Tomando en cuenta que es un negocio nuevo en el mercado, se
opta por tomar una posicion conservadora para la proyeccion de ventas,
la cual se genera en base a un crecimiento evolutivo del servicio y el
impacto proporcional generado por la gestién en marketing.

Debido a que el VAN de los flujos del inversionista (USD $15.134,69) y el
proyecto (USD $19.546,77) son positivos en ambos casos, asi como, la
TIR del inversionista (41%) es mayor al CAPM, y la TIR del proyecto (28%)
es mayor que el WACC, se demuestra que la propuesta del negocio
planteado, es efectiva y da resultados beneficiosos para los accionistas
de la empresa. Por lo tanto, se recomienda la implementacion del
proyecto.

Se concluye que la creacion de una empresa dedicada al servicio de
paseo de perros monitoreado por rastreo satelital es factible en el sector

IAaquito.
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Anexo1: Proyeccioén del porcentaje de crecimiento de la industria VS economia
total 2012-2023
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Anexo 2: Telarana de Porter

Telarana de Porter

Amenaza de nuevos
competidores
4,0
3,5
3,0
Barreras de salida 3'8 Rlvahdaq I
’ competidores
1,5
1,0
0,5
0,0

Poder negociacion de los

Amenaza de sustitutos
proveedores

Poder negociacion de los
clientes

Matriz Porter

Diferenciacion de servicio 3.5
Identificacion de marcas 2
Amenaza de  Costo cambio del proveedor 2
nuevos Proteccion del gobierno 3 2,5
competidores | Reaccion esperada 2,5
Tasa de crecimiento del sector industrial 2
Requisitos de capital 2,5
Rivalidad Numero de competidores con recursos y capacidades 4
entre smﬂm . . 3.5
competidores Magnitud de los costos fijos o costos de almacenamiento 3 '
Caracteristicas del producto 3.5
Poder
negocll:?on de Concentracion de proveedores 2 2
proveedores
Concentracion de clientes 5
Importancia del costo del insumo en los costos totales 3
Poder de Voliimen de compra 4
negociacion de o, 20T 34
los clientes Accion de! cliente spbre la empresa 3
Importancia a la calidad o a servicios de productos del 2
cliente
Amenaza de  Disponibilidad de sustitutos cercanos 5 43
sutitutos Costo de cambio para el cliente o distribuidor 3.5 ’
Barreras de Costos fijos dq salida 3
salida Banc.ras. emmnomlm 3 2,7
Restricciones sociales o gubernamentales 2

Total 3,1



Anexo 3: Entrevista a experto

1. ¢Cuanto tiempo lleva dentro de la industria y como ha sido su
experiencia?

2. ;Diria usted que una empresa dedicada al paseo de perros es un
negocio con rentabilidad?

3. ¢Cuadles cree usted que son los principales y mas fuertes competidores
en el mercado?

4. ;Recomendaria ingresar a la industria de servicios de actividades para
animales domésticos?

5. ¢Cree usted que existe factibilidad en la implementacién de una

empresa dedicada a paseos para perros monitoreado por rastreo

satelital en la ciudad de Quito?

¢ Cree usted que habra una buena aceptacion del negocio por parte del

publico objetivo?

Segun su opinién, ¢qué tipo de insumos cree necesarios para poder

brindar este servicio?

¢ Cree usted que este servicio tendra demanda en el sector por parte de

los clientes?

Segun su opinién, ¢ por qué medio se deberia hacer conocer el negocio?

0. ¢ Existen regulaciones municipales que incrementen el riesgo de

implementacion del modelo de negocio?

11. ¢ Qué precio de venta sugeriria usted para el servicio presentado?

12. ;Podria mencionar alguna recomendacion que usted considere
importante para este modelo de negocio?

20 ® N ©

Anexo 4: Focus Group

TEMA SUBTEMA

TIEMPO

e Descripcion de la relacion con la mascota

e Cuidados que le brinda

e Caracteristicas que se toma en cuenta al momento de
contratar algun servicio

Relacion afectiva y cuidados hacia
la mascota

e Enfermedades que haya tenido por falta de actividad fisica
e Considera importante que su mascota realice actividades

10 minutos

Conocimiento de servicios para
mascotas

e Percepcion de los servicios que conocen
ePosicionamiento de las empresas / Identificacion de marcas
e Percepcion de los paseos de perro

e Actividades que realicen con sus mascotas

15 minutos

Lugares de adquisicion

e | ugares donde adquiere regularmente el servicio
e Preferencia de medios para la adquisicion

6 minutos

Medios de comunicacién y
promociones

e Regularmente por donde se entera de los servicios
e Descuentos o promociones por el servicio adquirido

5 minutos

Precio

e Precio actual por el servicio
e Caracteristicas que hacen que el cliente pague un precio
mas alto.

10 minutos

Servicio

e Influye en la decisiéon de compra el servicio entregado
e Caracteristicas necesarias para considerar un buen servicio

10 minutos

Presentacién del proyecto planteado

Importancia

e Consideran importante un servicio donde puedas ver la
ubicacion actual de la mascota

e Caracteristicas que consideran importantes para el servicio
planteado

e Beneficios esperados

10 minutos

Aceptacion

e Personas que adquiririan el servicio

e Caracteristicas que mejoren o complementen el servicio

e Factores que influyan en la presentacion del servicio

e Preferencia de medios de comunicacion para enterarse del
servicio

e Preferencia de lugares para adquirir el servicio

e Interés en promociones o descuentos

20 minutos




e Horarios para hacer uso del servicio
e Precio que pagaria por el servicio

Anexo 5: Hipdtesis

Hipotesis 2:

10. Siendo 1 nada satisfecho y 5
muy salisfecho ;Qué tan satisfecho

SUM de 10. Siendo 1 nada satisfecho y 5 muy satisfecho ¢Qué tan satisfecho ¢« quedé con el servicio adquinido?
13. ¢Considi la 8. ;Ha adquirido algun servicio dedicado a
la adquisicién de un guarderia, hotel, adiestramiento o paseo de
serviclo que le ayude con  perros? (si su respuesta es no, avance a la
estas actividades? pregunta 10) 3 4 5 Suma total
=] 1 1 2759%  36,78% 17,24% 81,61%
2 0,00% 5,75% 5,75%
Total 1 0,00% 27,59% 36,78%  22,99% 87,36%
-} 2 1 9,20% 9,20%
2 0,00% 3,45% 3,45%
Total 2 0,00% 3,45% 9,20% 12,64%
Suma total 0,00% 31,03% 4598%  22,99% 100,00%
Hipotesis 3:
13. 4Considera necesaria la
adquisicién de un servicio que
SUM de 13. ;Considi ria la adquisicién de un servicio que le ayude con eslas & |g ayude con estas
4. Seleccione 11. ¢Dispone del tiempo necesario
su nivel de para pasear o realizar alqguna
ingresos 7. ¢Cémo considera a su perro?  actividad diaria con su mascota? 1 2 Suma total
Total 1 952%  6,35% 1587%
E3 Total 2 6,35%  317%  9,52%
-] 48 2 1 9,52%  952%
2 9,52% 9,52%
Total 2 9,52% 952%  19,05%
3 Total 4 3,17% 317%
Total 4 12,70% 9,52%  22,22%
-] 5 £ Total 1 317%  3,17%
-} 2 1 476%  952%  14,29%
2 2381% 317%  26,98%
Total 2 2857% 12,70%  41.27%
[ -] 3 1 3,17% 3,17%
Total 3 317% 317%
£ Total 4 159%  317%  4,76%
Total 5 30,16% 22,22%  52,38%
Suma total 58,73% 41,27% 100,00%



Hipotesis 4:

24. ;Estaria interesado en adquirir

el servicio? (Si su respuesta es no,
la encuesta ha finalizado con esta
SUM de 24. ;Eslaria interesado en adquirir el servic pregunta)
14. De los siguie 14. De los sigulentes, seleccione a 1 2 Suma total
=l 2 5 1,89% 1,89%
Total 2 1,89% 1,89%
-} 3 4 3,77% 3,77%
Total 3 3,77% 3,77%
= 4 4 1,89% 1,89%
5 1,89% 377%  566%
Total 4 3,77% 377%  7.55%
-] 5 3 1,89% 1,89%
4 7,55% 7,55%
5 69,81% 755% 77,36%
Total 5 79,25% 7.55% 86,79%
Suma total 88,68% 11,32% 100,00%
Hipotesis 5:
15. ¢Le gustaria tener opcion a
escoger y personalizar la ruta para
SUM de 15. ;Le gustaria tener opcién a escoger y ¢ el paseo de su mascota?
24. ;Estaria inte. 14. De los siguientes, seleccione o 1 2 Suma total
= 1 2 357%  357%
3 3,57% 357%
4 1,79% 3,57% 5,36%
5 69,64% 10,71% 80,36%
Total 1 75,00% 17,86% 92,86%
= 2 4 1,79% 1,79%
5 1,79% 3,57% 5,36%
Total 2 3,57% 3,57% 7,14%
Suma total 78,57% 21,43%  100,00%
Hipotesis 6:
: 24. Estaria interesado en adquirir
el serviclo? (Si su respuesta es no,
la encuesta ha finalizado con esta
SUM de 24. JEstaria interesado en adquirir el servic pregunta)
17. ¢Por qué me 20. ;De qué forma prefiere adquin 1 2 Suma total
-] 1 1 7.56%  3,77%  11,32%
2 13,21% 13,21%
3 60,38% 7,55% 67,92%
Total 1 81,13%  11,32%  9245%
-} 2 2 1,89% 1,89%
Total 2 1,89% 1,89%
[~ 5 1 1,89% 1,89%
2 1,89% 1,89%
3 1,89% 1,89%
Total 5 5,66% 5,66%
Suma total 88,68%  11,32% 100,00%



Hipotesis 7:

SUM de 18. Escofa la opcibn de su interés

18. Escoja la opcibn de su interés

5. ¢Cudntos perr 13. ;jConsidera necesaria la adqul. 1 2 Suma total
: 1 1 15,38%  17,95% 33,33%
2 256%  12,82% 15,38%
Total 1 1795%  30,77% 48,72%
- 2 1 3.85% 17,95%  21,79%
2 1,28% 7,69% 8,97%
Total 2 513%  2564% 30,77%
- | 3 1 1,28%  7,69% 8,97%
2 2,56% 2,56%
Total 3 1,28%  10,26% 11,54%
- | 4 1 128%  256% 3,85%
2 2,56% 2,56%
Total 4 1,28% 5,13% 6,41%
- | 5 1 2,56% 2,56%
Total 5 2,56% 2,56%
Suma total 28,21%  71,79%  100,00%
Hipotesis 8:
20. ¢4 De qué forma prefiere
SUM de 20. 4De adquirir el servicio?
14. De los sigui 1 2 3 Suma total
1 2,33% 2,33%
2 2,33% 2,33%
3 11,63% 11,63%
4 0,78% 465%  23,26% 28.68%
5 3,88% 930% 4186% 55,04%
Suma total 4,65% 13,95%  81,40% 100,00%
Hipotesis 9:
20. ¢4De qué forma prefiere
SUM de 20. ;De adquirir el servicio?
14. De los siguie 1 2 3 Suma total
1 2,33% 2,33%
2 2,33% 2,33%
3 11,63% 11,63%
4 0,78% 465%  2326% 28,68%
5 3,88% 9,30%  41,86% 55,04%
Suma total 4,65% 13,95%  81,40% 100,00%



Hipotesis 10:
Van Westendorp

== Muy barato == Barato Caro == Muy caro
100,00%
75,00%
50,00%
25,00%
0,00%
4 5 6 7 8

Hipotesis 11:

SUM de 29. Seleccione la 29. Seleccione la

forma de pago de su forma de pago de su
preferencia preferencia
31. ;Cada cuanto le
gustaria hacer el pago por Suma
el servicio? 1 2 3 5 total
0,00% 0,00%
1 1,06% 2,13% 3,19%
8,51% 21,28% 15,96% 45,74%
1,06% 4,26% 5,32%

A wW0N

5,32% 19,15% 15,96% 5,32% 45,74%




Hipotesis 12:

S&M de 11. ;Dispone del tiempo

necesario para pasear o realizar 11. ;Dispone del tiempo necesario
alguna actividad diaria con su para pasear o realizar alguna
mascota? actividad diaria con su mascota?
Suma
30. ; Cuéntas veces usaria el servicio 1 2 total

1,15% 2,30%  3,45%
1.15% 2,30%  3,45%
3,45% 22,99% 26,44%
2,30% 13,79% 16,09%
6,90% 43,68% 50,57%
Suma total 14,94% 85,06% 100,00%r

a A W N

Anexo 6: Tablas cruzadas

30. s Cuantas veces usaria el servicio COUNTA de 30. ;Cuantas veces usaria el servicio

0,00%
2 4.17%
3 27,08%
4 16,67%
5 52,08%
Suma total 100,00%
20. ¢De qué forma
SUM de 20. ;De qué forma prefiere adquirir  prefiere adquirir el
el servicio? servicio?
16. ¢Estaria interesado en implementar un
plan de ejercicios (dependiendo el tipo de Suma
perro) dentro del paseo de perros? 1 2 3 total
1 4,65% 10,85% 46,51% 62,02%
2 3,10% 34,88% 37,98%
Suma total 4,65% 13,95% 81,40% 100,00%
30. ;Cuantas
SUM de 30. ;Cuantas veces veces usaria el
usaria el servicio servicio
16. ¢ Estaria interesado en
implementar un plan de ejercicios
(dependiendo el tipo de perro) Suma
dentro del paseo de perros? 2 3 4 5 total
1 2,00% 18,00% 14,00% 30,00% 64,00%
2 0,00% 1,50% 2,00% 32,50% 36,00%

Suma total 0,00% 2,00% 19,50% 16,00% 62,50% 100,00%



SUM de 19. ¢Cual de las 19. ¢Cual de las siguientes
siguientes opciones le gustaria opciones le gustaria obtener de

obtener de promocién? promocién? (Responder solo si
(Responder solo si selecciono selecciono promocién en la
promocién en la pregunta anterior) pregunta anterior)
Suma
18. Escoja la opcién de su interés 1 2 3 total
0,00% 7,89% 7,89% 15,79%
2 11,84% 5,26% 67,11% 84,21%
Suma total 0,00% 19,74% 5,26% 75,00% 100,00%
15. ¢Le gustaria tener opcién
a escoger y personalizar la
SUM de 15. ¢Le gustaria tener opcion a escogery ruta para el paseo de su
personalizar la ruta para el paseo de su mascota? mascota?
14. De los siguientes, seleccione del 1 al 5 siendo
1 lo menos importante y 5 lo mas importante,
¢cudles son los atributos mas importantes que Suma
busca usted en el servicio? [Sequridad | 1 2 total
2 357% 3,57%
3 3,57% 3,57%
4 3,57% 3,57% 7,14%
5 71,43% 14,29% 85,71%
Suma total 78,57% 21,43% 100,00%
SUM de 15. ;Le gustaria tener opciéon a  15. ;Le gustaria tener opcion a
escoger y personalizar la ruta para el escoger y personalizar la ruta para el
paseo de su mascota? paseo de su mascota?
Suma
6. Seleccione el tamano de su mascota 1 2 total
1 30,36% 30,36%
35,71% 10,71% 46,43%
3 12,50% 10,71% 23,21%
Suma total 78,57% 21,43% 100,00%
SUM de 21. ;Cual considera que seria el 21. ;Cuél considera que seria
medio méas adecuado para el monitoreo del el medio mas adecuado para
paseo el monitoreo del paseo
16. ¢Estaria interesado en implementar un
plan de ejercicios (dependiendo el tipo de Suma
perro) dentro del paseo de perros? 1 2 total
1 1,05% 67,37% 68,42%
2 421% 27,37% 31,58%

Suma total 5,26% 94,74% 100,00%



SUM de 15. ;Le gustaria tener opcion a
escoger y personalizar la ruta para el

15. ¢Le gustaria tener opcién a
escoger y personalizar la ruta para el

paseo de su mascota? paseo de su mascota?
Suma
4. Seleccione su nivel de ingresos 1 2 total
1 12,50% 3,57% 16,07%
2 3,57% 10,71% 14,29%
4 16,07% 7,14% 23,21%
5 46,43% 46,43%
Suma total 78,57% 21,43% 100,00%
Anexo 7: Modelo Canvas
MODELO CANVAS
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES SEGMENTO DE CLIENTE
* Publicidad en redes . .
sociales y lugares Comunicacion Eficaz + Ciudad de Quito
destinados a la compra de Innovacion ¢ * Poder adquisitivo
articulos o salud para Ca.hd?d ‘“ medio alto-glto
perros Comodidad : . Poseer{ animales de
+ Mantenimiento de la Seguridad con_lpalma
plataforma /\ ¥ J \./ : vae , . .
socioeconoémico medio
alto
RECURSOS CLAVE CANALES * Rango de edad de 25
— — a 47 afios.
Aplicacién Movnl « No disponen de
« Disefiador y Peso.nal Redes Sociales
programador de Capital )
plataforma 'E‘ecnologla
* Proveedor de chips o~ 5
localizadores (] N < -
« Veterinarias I\Q" °
* Pet Shops 4 =
&
ESTRUCTURA DE COSTES FUENTE DE INGRESOSO
* Disefiador y programador de la aplicacién Precio determinado $ 6,00

* Pedido a los proveedores
« Costo plan de medios
* Personal

{

N

* Tarjeta

Forma de pago:

* Transferencia




Anexo 8: Participacion de mercado

Porcentaje de participacion del mercado

b

= Lord Guau = PETLIFE S.A.
= SMARTDOG S.A. = OKAMI EDUCACION CANINA S.A.
= cepcan = Canycultura

Anexo 9: Collar con chip localizador modelo EV-202

Quick Details

Type: GPS Tracker, 2G GPS tracker
Function: tracker and phone call

Brand Name: Eview GPS

Warranty: 18 Months

Size: 17.7*1.0 inches /450mm*26mm
Battery: 3.7V 300mAH(Li-Polymer)
Waterproof: Follow the IPX7 Standard
Certificate: IS0, SGS, ROHS

Anexo 10: Diseno de la publicidad y material promocional ATL y BTL

Stand para ferias de exposicion




Paw Route @

e s o

Jo ¢

Flyers

Paw Route@

Pawroute ¢

Gorras

SERVICIO
DE PASEO
CANINO

PAQUETES

(]

‘8 Paw Route
Essewtial T
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3 dias a la semana.

(]

‘8 Paw Route
Essewtial TT
Paseo de 1 hora em
Parque Metropolitavo

Luwes a Vierves.

(]

‘& Waster Paw
Route T
Paseo de 2 horas en
Parque Metropolitavo
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