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RESUMEN EJECUTIVO

DOGANZA es una aplicacion movil de economia colaborativa que aborda los
desafios enfrentados por los propietarios de perros en las zonas urbanas de la ciudad de
Quito. La plataforma conecta a propietarios de perros con anfitriones verificados, ofreciendo
servicios de hospedaje y cuidado de mascotas. La idea surge como respuesta a la creciente
demanda de cuidado de mascotas impulsada por la pandemia de Covid-19 y la tendencia
hacia la humanizacion de los animales.

La investigacion de mercado realizada a través de encuestas revela que los
propietarios de perros en Quito experimentan problemas significativos respecto a la tenencia
de sus perros, como la dificultad para encontrar cuidadores confiables y la falta de tiempo
para dedicar a sus mascotas. DOGANZA proporciona una solucion integral a estos problemas
al ofrecer una plataforma intuitiva con funcionalidad de geolocalizacién, permitiendo a los
usuarios encontrar facilmente anfitriones cercanos que cumplan con sus necesidades
especificas.

Con una inversién inicial de USD 6,358.00, las proyecciones financieras realizadas
por DOGANZA para los primeros cinco (afios) de operaciones muestran un plan de negocios
que genera flujo de caja suficiente para producir una utilidad acumulada positiva durante el
primer ejercicio, asi como la posibilidad de recuperar la inversion inicial en tan solo diez
meses y doce dias.

Consecuentemente, DOGANZA ofrece una solucion innovadora y rentable en el
mercado de cuidado de mascotas en Quito, con un enfoque en la satisfaccion del cliente y la

generacion de valor tanto para los propietarios de perros como para los anfitriones.



ABSTRACT

DOGANZA is a sharing economy and mobile application that addresses the
challenges faced by dog owners in urban areas of the city of Quito. The platform connects
dog owners with verified hosts, offering pet boarding and care services. The idea arises in
response to the growing demand for pet care driven by the Covid-19 pandemic and the trend
towards animal humanization.

Market research conducted through surveys reveals that dog owners in Quito
experience significant issues regarding their pets, such as difficulty in finding reliable
caregivers and lack of time to dedicate to their pets. DOGANZA provides a comprehensive
solution to these problems by offering an intuitive platform with geolocation functionality,
allowing users to easily find nearby hosts that meet their specific needs.

With an initial investment of USD 6,358.00, financial projections made by
DOGANZA for the first five years of operations show a business plan that generates
sufficient cash flow to produce a positive cumulative profit during the first fiscal year, as well
as the possibility of recovering the initial investment in just ten months and twelve days.

Consequently, DOGANZA offers an innovative and profitable solution in the pet care
market in Quito, with a focus on customer satisfaction and value generation for both dog

owners and hosts.
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INTRODUCCION

El presente plan de negocio busca describir el proceso de implementacion de una
empresa de prestacion de servicios de hospedaje y cuidado de perros a través de una
aplicacion movil en el Distrito Metropolitano de Quito. La aplicacion servira como una
plataforma que conecte a propietarios de perros que requieren servicios de hospedaje o
cuidado temporalmente, con anfitriones debidamente calificados.

Para este fin, se realiz6 un andlisis de las tendencias del mercado del segmento de
propietarios de mascotas y de la economia colaborativa como modelo de negocio, asi como
un estudio de factibilidad financiera para concluir su viabilidad.

Segun el Censo de Poblacion y Vivienda 2022 del Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC), 4,1 millones de hogares ecuatorianos declararon tener al menos una mascota.
Las nuevas generaciones de ecuatorianos, sobre todo aquellas pertenecientes a estratos
socioecondémicos medios y altos, optan por tener mascotas en lugar de hijos, resultando en la
proliferacion de emprendimientos especializados en mascotas.

Sin perjuicio de esto, existe una oportunidad para incorporar dentro de la oferta actual
de emprendimientos especializados en mascotas, aquellos que utilicen plataformas
tecnoldgicas de economia colaborativa, que utilicen sistemas de calificacion y resefias,
garantizando la transparencia y confianza para los usuarios, y que a su vez fomenten un
sentido de comunidad al conectar a personas que comparten intereses o necesidades comunes.

Para este plan de negocio, se ha identificado que los servicios tradicionales de
hospedaje y cuidado para perros no satisfacen las expectativas de los propietarios de perros
respecto a la tranquilidad y confianza de saber que, en el lugar en el que se encuentran
hospedados, reciben cuidados personalizados y adecuados.

Con estos antecedentes, este plan analiza la incorporacion dentro de la oferta actual de



una plataforma mavil de economia colaborativa que conecte a anfitriones que pueden brindar

estos servicios con propietarios de perros.
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CAPITULO 1: Descripcion del Negocio

1.1 Planteamiento del problema

Las nuevas formas de vida y de relacionamiento que dejé la pandemia del Covid - 19
resulté en la adopcion o compra de mascotas que les permita a los ciudadanos estar
acompafiados; humanizando significativamente a las mascotas, pues durante casi dos afios de
confinamiento se volvieron un miembro mas de la familia que tienen cada vez méas
necesidades especializadas y personalizadas.

Segun datos del INEC 2023, en el Ecuador 4 de cada 10 personas son duefias de una
mascota, lo que demuestra que las tendencias de las nuevas generaciones mas jovenes,
especialmente en estratos socioecondmicos medio y alto, tienden a tener mascotas en lugar de
hijos, generado una creciente proliferacion de perros o gatos.

Debido al incremento de esta humanizacion y percepcion que existe de las mascotas;
el mercado de servicios y productos como peluqueria, veterinaria, hospedaje, centros de
recreacion, paseos y otros, han aumentado sus ventas a través de medios digitales en un 10%,
asi como los emprendimientos especializados para mascotas. (Diario La Hora Ecuador, 2022)

Frente a la alta demanda de los duefios de mascotas por cubrir estas necesidades y la
concientizacion sobre el cuidado y proteccion animal, surgen muchas preocupaciones para
estas personas cuando no pueden llevar a su mascota consigo, ya sea a un viaje de corto o
largo plazo, reunion con amigos o familia, o incluso durante la jornada laboral, entre otras
situaciones gque generan tension para los propietarios y sus mascotas. Frente a esto surge la
pregunta: ;qué hacer en esos casos?

Hoy en dia salir de viaje y no tener quién cuide de su mascota se ha vuelto una
preocupacion muy alta que comparten varios ciudadanos. A esto se le suma la carencia de

lugares seguros con cuidados personalizados y cercanos al hogar de los duefios de mascotas.
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Esto nos ha llevado a proponer el desarrollo de una aplicacion movil con geolocalizacion que
permita a los propietarios de perros encontrar a una persona calificada y confiable, cercana al
domicilio del cliente, que hospede o cuide de sus perros, en base a un modelo de economia
colaborativa en el Distrito Metropolitano de Quito.

Esta aplicacion movil brindara un servicio personalizado para perros de todos los
tamanos, razas y caracteristicas, en donde el propietario de estas mascotas podra seleccionar
anfitriones cercamos a su sector, elegir si busca patios grandes o pequefios, convivencia 0 no
con otros animales, tiempo de cuidado y hospedaje, entre otros aspectos importantes para
cada mascota, lo que garantizara el adecuado cuidado del perro y la tranquilidad de su

propietario.

Objetivo General:

a. Proveer a propietarios de perros del Distrito Metropolitano de Quito un lugar
seguro dénde hospedar o cuidar a sus mascotas durante su ausencia, a cargo de una persona
verificada y confiable, por un tiempo determinado, a través de una aplicacion movil

implementada a mediano plazo.

Objetivos Especificos:

a. Ayudar al 5% de propietarios de perros en el Distrito Metropolitano de Quito a
encontrar un lugar seguro con una persona verificada y confiable, que hospede o cuide a su
perro temporalmente durante su ausencia,;

b. Construir una red con un 5% de personas verificadas y confiables que busquen
brindar servicio de hospedaje o cuidado para perros en un periodo de tiempo determinado en
el DMQ;

C. Garantizar que un 90% de los perros hospedados tenga una experiencia

positiva, medida a través de la retroalimentacion de sus propietarios.
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d. Ofrecer tres (3) opciones dentro de los servicios de la aplicacion movil,

ajustados a las necesidades y preferencias de los propietarios.

1.2 Revision de la literatura relacionada al problema

La presente idea de negocio se apalanca en el crecimiento de las economias
colaborativas como una nueva tendencia de consumo a nivel mundial. En su articulo
“Economias colaborativas, nuevas tendencias de consumo y retos para Latinoamérica y
Colombia”, Maria Isabel Quintero desarrolla el concepto de economia colaborativa como
aquel modelo basado en el intercambio entre particulares, de bienes o servicios que de lo
contrario permanecerian infrautilizados, a cambio de una compensacion pactada entre las
partes, intercambio caracterizado por el uso de plataformas digitales que permiten conectar
oferta y demanda en tiempo real. (Quintero, 2018)

De la misma forma, en el estudio “Antecedentes de la Economia Colaborativa en un
Escenario de Pandemia: Actitudes Pro Sociales, Comportamientos Pasados y Expectativas de
Transformacion”, Alves, P. Alves y Pago demostraron como ciertos eventos criticos, como
las situaciones de pandemia, pueden cambiar radicalmente el comportamiento de las personas
y su voluntad para participar en sistemas de economia colaborativa. (Alves et al., 2023)

Asi, la pandemia de Covid-19 result6 en un aumento de la participacion de los
consumidores en las economias colaborativas, no siendo el mercado de servicios de mascotas
la excepcion. Este aumento se encuentra a su vez ligado con el mayor interés y conocimiento
por el bienestar animal de las mascotas como animales de compafiia. Laura Pinto analiza en
su tesis para obtencion de su Maestria en Psicologia del Consumidor en la Fundacién
Universitaria Konrad Lorenz el cambio en la estructura de las familias al incluir a las
mascotas, el vinculo afectivo entre animal-humano y como esto ha influenciado la oferta y el

consumo en el mercado de mascotas, afirmando que las experiencias positivas compartidas
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entre las mascotas y sus duefios influencian el nivel de consumo que éstos ultimos hacen para
garantizar su bienestar. (Diaz, 2022)

Esta creciente preocupacion que tienen las personas por el bienestar de sus mascotas
se refleja también en los gastos que efecttan las familias en Ecuador. Segun un reporte de la
Consultora Kantar, durante el primer semestre de 2022 las cadenas de consumo masivo
registraron un crecimiento interanual en el segmento de mascotas de 3% en volumen y de
11% en valor. El reporte analiza también los factores que explican el buen desempefio de los
negocios especializados en mascotas, como son la necesidad de las personas de sentirse
acompafiados durante la pandemia de Covid-19 y la preferencia de las nuevas generaciones
ecuatorianas por tener mascotas en lugar de hijos. (Primicias Ec, 2022)

En Ecuador, Carla Beltran desarroll6 en su tesis para la obtencion del Master en
Marketing con mencién en Estudios del Consumidor, una investigacion de mercado profunda
a los duefios de mascotas en la ciudad de Quito, con técnicas cualitativas y cuantitativas para
determinar oportunidades dentro de este mercado (Beltran Ojeda, 2016). El estudio determina
que el mercado de mascotas en Ecuador tiene un valor de aproximadamente USD 58 millones
de dolares y concluye que en la ciudad de Quito existen muchas oportunidades para el
desarrollo de productos y servicios para cubrir necesidades no descubiertas por parte de los
duefios de mascotas, sefialando también que la oferta actual de productos y servicios muestra
importantes oportunidades de mejora en cuanto a cantidad y calidad.

Este estudio demuestra que, incluso a pesar de la crisis econdmica que se vive a nivel
mundial, el mercado de servicios y productos para mascotas continda siendo un segmento que
genera rendimientos importantes. Esto es ratificado por un estudio de Euromonitor
International 2023 respecto al cuidado de mascotas en América Latina, que analiza como con
la expectativa de crecimiento de perros y gastos en esta region, las ventas en el mercado de

servicios y productos para mascotas continuaran creciendo a pesar de las presiones
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inflacionarias a nivel mundial, en gran parte gracias al crecimiento en la tendencia de
humanizacion de las mascotas. (Pet Care in Latin America, 2023)

Finalmente, respecto a los planes de negocios ya existentes a nivel mundial basados
en el modelo de economia colaborativa y centrados en el servicio de hospedaje y cuidado de
mascotas, una investigacion efectuada para la Escuela de Negocios de la Universidad de
Putian en China se centra en la plataforma Rover.com, que tiene la mayor participacion a
nivel mundial en el mercado de servicios de alojamiento para mascotas y analiza su modelo
de negocio, la propuesta de valor y el perfil de la industria, determinando cuéales son los
elementos clave para que una plataforma digital enfocada en este segmento tenga éxito con
un modelo de economia colaborativa: garantizar la seguridad y comodidad de la mascota,
habilitar una plataforma de facil acceso, transparente y que permita efectuar las transacciones
en la misma interfaz; y, asegurar que los anfitriones de mascotas los amen y los traten como

si fueran sus propios duefios. (Su et al., 2022)
1.3 Propuesta de Valor

¢Necesitas una persona confiable que cuide u hospede a tu perro durante tu ausencia,
sea esta corta o larga? DOGANZA es una aplicacion mévil compatible con el sistema
Android y 10S que, a través de un sistema de geolocalizacidn, te permite encontrar a esa
persona adecuada, confiable y debidamente calificada cercana a tu domicilio, para que
hospede o cuide a tu perro en tu ausencia. Ya sea por trabajo, viajes 0 vacaciones, esta
aplicacién permitira a los propietarios de perros del Distrito Metropolitano de Quito
registrados en la aplicacidn encontrar a aquella persona que cuidara u hospedara a su perro,
ya sea en la casa del propietario o la del anfitrion, de entre una red de anfitriones previamente
calificados y verificados por DOGANZA

Los clientes de DOGANZA podréan elegir entre tres servicios:
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a. Hospedaje en la casa del anfitrion: el cliente encarga a su perro por uno o
varios dias en la casa del anfitrion, quién se encargara de hospedar y cuidar al perro, de
conformidad con las necesidades del cliente. (Ej. paseos, alimentacién, bafios, entrenamiento
y otros cuidados especificos).

b. Cuidados a domicilio: el cuidador calificado asiste a tu hogar para cuidar a tu
perro, por un tiempo de hasta seis (6) horas, por dia. El cliente podra personalizar el servicio
dependiendo del cuidado que elija. (Ej. incluir paseos o bafios).

C. Cuidados en la casa del anfitridn: el cliente encarga a su perro en la casa del
anfitrion, por un tiempo de hasta seis (6) horas, por dia. El cliente podra personalizar el
servicio dependiendo del cuidado que elija. (Ej. incluir paseos o bafios).

DOGANZA fue creado para ofrecer un servicio personalizado para perros,
garantizando que estos sean cuidados como en casa Yy asegurando que sus propietarios puedan
sentir tranquilidad de encargar a sus mascotas con una persona calificada y confiable.
DOGANZA garantiza los siguientes beneficios:

a. Calificacion de anfitriones: Anfitriones verificados y calificados por
DOGANZA previo a ser admitidos en la aplicacion, y sistema de resefias que garantiza
transparencia y sirve de guia a los propietarios de perros.

b. Monitoreo: 24/7 a través de comunicacion contante con el anfitrién y envio
de reportes del estado del perro por medio de videos y fotografias.

C. Atencidn al cliente 24/7: El cliente podra contactar a DOGANZA para
solventar sus requerimientos via correo electrénico o chat, siempre que lo necesite.

d. Tratamientos especializados: Contamos con anfitriones especializados en el
cuidado u hospedaje de perros con diversos problemas de salud, garantizando su cuidado en

ausencia de su propietario.
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e. Alianzas: Red de convenios con veterinarias, tiendas y aseguradoras para
mascotas, con descuentos especiales para usuarios de la aplicacion.

f. Programa de reconocimiento: Para clientes y anfitriones, por los servicios
adquiridos o prestados, segun corresponda.

g. Red de instructores: Facilitamos clases de adiestramiento canino, de acuerdo
con las necesidades del cliente.

Con Doganza también garantizamos seguridad para los perros, permitiendo que estén
bien cuidados, mientras su duefio se ausenta, potenciando asi la calidad de vida de las
mascotas y manteniendo las rutinas que su mascota tiene en casa.

El bienestar de las mascotas es lo primero, por eso evaluamos y seleccionamos
cuidadosamente cada una de las personas que ingresan a nuestra comunidad como anfitriones

y cuidadores, de acuerdo al siguiente proceso:

a. Recepcion de formulario;

b. Visitas domiciliarias a los hogares de cada inscrito y revision de antecedentes;
C. Captura de fotos y videos del hogar, para transparencia de nuestros clientes;
d. Generacion de fichas técnicas del anfitrion y su vivienda;

e. Firma de carta de consentimiento y proteccion de datos.

Para los clientes, la aplicacion es utilizada de la siguiente manera:

a. Descarga la aplicacion en tu celular;

b. Crea tu perfil y el de tu perro;

C. Encuentra anfitriones o cuidadores cerca de ti a través del geo localizador;

d. Descubre al anfitrién o cuidador perfecto para tu perro: visualiza perfiles
verificados y calificados, mira las resefias, sus calificaciones, las caracteristicas de su hogar y

los servicios que ofrecen;
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d.1. Puedes solicitar una cita previa para conocer a tu anfitrion o cuidador previo a
que cuide u hospede a tu perro. Asi él podra familiarizarse con quién lo cuidara

e. Realiza la reserva: Selecciona al anfitrion de tu eleccion, selecciona los dias y
caracteristicas que necesitas de acuerdo a lo que tu anfitrion o cuidador puede ofrecer y el
servicio que requieres;

f. Paga en linea a través de un sistema encriptado y seguro que faculta el pago
con tarjetas de débito, crédito, transferencias bancarias y aplicacion de tercera parte de
Paymentez.

g. Entrega a tu mascota, recibe al cuidador o espera a que €él o ella venga a
retirarlo, segun el servicio que hayas elegido.

h. Déjanos los comentarios de tu experiencia, asi como tus resefias al anfitrion, a

fin de garantizar que mas personas puedan confiar en nuestro servicio.
1.4 Propuesta Del Modelo De Negocio

1.4.1 Problema

Los ciudadanos del Distrito Metropolitano de Quito carecen de un lugar seguro a
cargo de una persona calificada y confiable, que hospede o cuide a su perro durante su
ausencia temporal.
1.4.2 Segmento de clientes

El modelo de negocio esta dirigido a:

a. Propietarios de perros:

o Hombres y Mujeres residentes en las areas urbanas del Distrito Metropolitano
de Quito, entre 15 a 49 afios.

o Propietarios de uno o varios perros.

o Personas que se ausenten temporalmente a raiz de:

i. Viajes a corto o largo plazo.
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ii. Trabajo en horarios de oficina.
iii. Ausencias cortas por horas a raiz de salidas, reuniones, visitas.
b. Anfitriones:
e Hombres y Mujeres residentes en las areas urbanas del Distrito Metropolitano de
Quito.
e Amantes de las mascotas, con aptitudes y habilidades para cuidarlas y hospedarlas
como si fueran sus propietarios.

e Personas que quieran generar ingresos extras.

Personas que cuenten con infraestructura para cuidado y hospedaje de mascotas.
Propuesta de valor:

Transformamos la experiencia de hospedaje y cuidado para tu perro. Conectamos de
manera confiable a duefios de perros con apasionados anfitriones que no solo estan dispuestos
a cuidarlos u hospedarlos, sino que también han sido cuidadosamente evaluados y calificados

por nuestra comunidad.

Convertimos la pasion de los anfitriones en oportunidades reales, ofreciendo la
posibilidad de ingresos adicionales para ellos.

Tu mascota no solo encontrard un lugar seguro y comodo, sino que también recibira
amor y atencion de los anfitriones; creando experiencias de cuidado inigualables para cada

integrante canino de tu familia.

Solucion:
Proporcionar a los propietarios de perros de las areas urbanas del Distrito
Metropolitano de Quito una aplicacion mévil con geolocalizacion que les permita encontrar

anfitriones verificados y confiables, que cuiden u hospeden a sus mascotas temporalmente, en
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un lugar seguro, permitiéndoles estar tranquilos durante su ausencia.

Canales:

El canal principal es la aplicacion mavil en donde se genera el proceso de seleccion de
anfitrion/cuidador y de pago del servicio.

Los canales secundarios son los relacionados a marketing y publicidad, como redes
sociales, ferias, publicaciones en veterinarias, estéticas caninas, restaurantes pet friendly y
tiendas de implementos para mascotas.

Fuentes de ingreso:

Los ingresos de Doganza proceden de una comision obtenida del pago por el servicio
que realiza el propietario al anfitrién a través de la plataforma, que corresponde inicialmente
a:

a. Hospedaje en la casa del anfitrion: A Doganza le corresponde una comision del

60% del servicio.

b. Cuidados a domicilio: A Doganza le corresponde una comision del 75% del

servicio

c. Cuidados en la casa del anfitrion: A Doganza le corresponde una comision del

80% del servicio

A partir del quinto afio se incorporara como fuente de ingreso el cobro por anuncios de
publicidad en la aplicacion a negocios relacionados con la misma, como: veterinarias, tiendas
de implementos para mascotas, estéticas caninas.
Estructura de coste:

a. Coste de desarrollo y mantenimiento de la plataforma

b. Coste de marketing y publicidad



C. Sueldo de los empleados
d. Gastos de pasarela de pagos
e. Costes reglamentarios

Métricas claves:

Dentro de los indicadores que se evaluaran para la efectividad de la propuesta de
negocio hemos considerado los siguientes:

a. Numero de registro de propietarios de perros en la aplicacion: personas
que, habiendo descargado la aplicacion, crean un perfil.

b. Numero de resefias: personas que, habiendo utilizado el servicio, dejan una
resefia al anfitrion y a la plataforma.

C. Porcentaje de satisfaccion de los clientes con el anfitrién/ cuidador:
Calificacion en escala del 1 al 5 ingresada por los propietarios de perros respecto a la
satisfaccion del servicio brindado por el anfitrién o cuidador y recomendaciones al servicio
brindado:

d. Porcentaje de satisfaccion de los clientes con la aplicacion mavil:
Calificacion en escala del 1 al 5 ingresada por los propietarios de perros respecto a la
satisfaccion con la aplicacion movil: accesibilidad, plataforma de pagos.

e. Numero de proveedores (anfitriones/ cuidadores) inscritos en la
plataforma: Permita visualizar el impacto a quiénes ofertan su servicio.

f. Numero de servicios contratados: Permite conocer cudl atractivo es el

negocio para los propietarios de perros.

Ventaja Unica:

Integrar varios servicios personalizados para perros que brinden comodidad,

20
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tranquilidad y confianza a los duefios y mascotas a través de anfitriones y cuidadores cerca de

tu hogar.

5. Socios claves

Anfitriones y
cuidadores de perros

Desarrollador de
aplicacion.

Clinicas veterinarias.

Proveedores de
insumos para perros.

Redes sociales

6. Actividades claves
Desarrollo y
mantenimiento de la App

Alianzas con
establecimientos

Publicidad y Marketing

Seleccion y calificacién de
anfitriones

7. Recursos claves

(App movil

2. Propuesta de
valor

Transformamos la
experiencia de hospedaje y
cuidado para tu perro.
Conectamos de manera
confiable a duefios de
perros con apasionados
anfitriones que no solo
estan dispuestos a cuidarlos
u hospedarlos, sino que
también han sido
cuidadosamente evaluados
y calificados por nuestra
comunidad.

Convertimos la pasion de

4. Relaciones con

el cliente
Fomentamos una cultura
de transparencia y
confianza a través de
nuestro robusto Sistema de
Comentarios y Calificacion.
Cada experiencia cuenta, y
damos voz a propietarios
para compartir sus
historias.

3. Canales
(Aplicacion movilMarketing
y publicidad

Eventos para mascotas

1. Segmentos de
clientes

Propietarios:

Duefio de perros que
necesitan servicio de
hospedaje y cuidado
con rango etario de 15
a 49 anos en areas
urbanas del DMQ.

Anfitriones

Personas dispuesta a
proporcionar servicio
de hospedaje y
cuidado de perros que
sean amantes de
mascotas y quieran

los anfitriones en
oportunidades reales,
ofreciendo la posibilidad de
ingresos adicionales para
ellos.

generar ingresos
extras.

Personal de soporte al

cliente/chatbox Ferias y restaurantes.

Veterinarias y tiendas de
implementos para
mascotas.

8. Estructura de costes 9. Fuente de ingresos

Hospedaje en la casa del anfitrion: A Doganza le corresponde una
comision del 60% del servicio.

Cuidados a domicilio: A Doganza le corresponde una comision del 75%
del servicio

Cuidados en la casa del anfitrion: A Doganza le corresponde una
comision del 80% del servicio

Desarrollo y mantenimiento de la app
Coste de mkt y publicidad

Sueldo de los empleados

Gastos de pasarela de pagos

Costes reglamentarios

Figura 1: Modelo Canvas (Elaboracién propia)

1.5 Conclusiones del capitulo

La propuesta de negocio “Doganza” surge de la necesidad de abordar el problema que
tienen los propietarios de perros para encontrar lugares seguros para hospedar a sus mascotas,
a cargo de personas que otorguen la confianza que necesitan. La idea de negocio surge
también del incremento considerable de emprendimientos especializados en el cuidado de
mascotas, a raiz del aumento en la adopcion o compra de mascotas durante la pandemia del
Covid — 19.

Los estudios y literatura existentes respaldan el aumento de gastos en productos y
servicios para mascotas, y enfatizan a la economia colaborativa y al bienestar de las mascotas
como tendencias crecientes respecto a modelos de negocio.

En este sentido, Doganza tiene como objetivo proveer a los propietarios de perros de
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Distrito Metropolitano de Quito, a través de una aplicacién maovil, un lugar seguro donde
hospedar a sus mascotas durante su ausencia, a cargo de una persona verificada y confiable.

La aplicacion mavil permitira a los propietarios de perros registrarse y elegir entre los
siguientes servicios: cuidado a domicilio, cuidado en casa del anfitrién y hospedaje en casa
del anfitrién. En base a un sistema de resefias y un perfil del cuidador, el propietario podra
elegir a aquella persona que genere mayor confianza y compatibilidad, la cual ha sido
previamente calificada y verificada por DOGANZA como una persona capacitada para
hospedar o cuidar perros, segin corresponda.

Los ingresos de la plataforma provendran de las comisiones pagadas por los
anfitriones, las comisiones pagadas por los propietarios de perros y el pago por publicidad en
la plataforma por parte de negocios con tematicas relacionadas.

En conclusién, DOGANZA busca resolver el problema de la falta de lugares seguros
para mascotas en ausencia de sus propietarios mediante una aplicacién mévil que conecta a

los propietarios con anfitriones y cuidadores confiables.
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CAPITULO 2: Analisis del Mercado

1.6 Analisis del mercado/ investigacion del mercado/mercado objetivo

1.6.1 Principales Necesidades Del Mercado

A fin de determinar el mercado objetivo, es necesario analizar en primer lugar cuéles
son las necesidades de dicho mercado potencial. De conformidad con el modelo de jerarquia
de las necesidades segun Maslow (Escuela de Organizacion Industrial, 2022), hemos
determinado como necesidades a satisfacer las siguientes:

a. Necesidad de seguridad y proteccion: Consiste en la necesidad que tiene el ser
humano de sentirse seguro y protegido. Ciertamente, varias personas pueden adquirir un
perro para su proteccion, la de su vivienda o su familia, haciendo que estos animales sean
esenciales para que sus propietarios sientan satisfecha su necesidad de seguridad y
proteccion.

b. Necesidad de afiliacion y afecto: Son aquellas relacionadas con el desarrollo
afectivo del individuo y se satisfacen cuando el ser humano se siente parte de una comunidad
o de una familia con la que puede relacionarse y formar lazos de afecto y amor.

Para muchos propietarios de perros, estos cumplen una funcion que supera el ser una
mascota, pasando a formar parte de la familia de su propietario. En este sentido, ciertos
propietarios de perros requieren de sus mascotas para suplir esta necesidad de afecto, creando
un vinculo estrecho con sus animales. Este vinculo hace que ciertos propietarios hagan todo
lo que se encuentre a su alcance para cuidar a sus animales, a quienes ven como un miembro
mas de su familia.

1.6.2 Perfil del Cliente / Propietario

Segun un articulo de Primicias Ecuador de septiembre 2022, las nuevas generaciones

de ecuatorianos, sobre todo de estratos socioeconémicos medio y alto, optan por tener
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mascotas en lugar de hijos. (Primicias Ec, 2022) Esto puede explicarse por la pandemia de
Covid-19, en la que las personas compraron o adoptaron una mascota para disminuir la
sensacion de soledad y aislamiento.

El Censo de Poblacién y Vivienda 2022 de Ecuador, realizado a una poblacion de
16°938.986 personas en el pais, arrojo interesantes resultados respecto a la tenencia de
mascotas: 4,1 millones de hogares ecuatorianos declaran tener al menos una mascota, y 4 de
cada 10 hogares con nifios menores de 12 tienen perros o gatos. (Quillupangui, 2023)

Considerando que el plan de negocios se centra en el desarrollo de una aplicacién
movil, es necesario que el mercado objetivo se centre en una poblacidn gue tenga nexos con
esta tecnologia. En el Ecuador, se considera analfabeta digital a la persona entre 15 a 49 afios
que: 1) No tiene celular activado; 2) En los ultimos 12 meses no ha utilizado computadora; v,
3) En los Gltimos 12 meses no ha utilizado internet. En este sentido, se presume una situacion
de alfabetismo digital en las personas dentro de este rango etario. (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, 2023a)

Con estos antecedentes, el perfil de cliente consiste en: hombres y mujeres entre 15y
49 afios, de estratos socioecondémicos medio, medio alto y alto, domiciliados en las areas

urbanas el Distrito Metropolitano de Quito.
1.6.3 Tamafo del mercado esperado

La determinacion del mercado esperado se basa principalmente en los resultados
arrojados por el Censo de Poblacién y Vivienda 2022 de Ecuador.

I Poblacion del Distrito Metropolitano de Quito

La poblacion de las areas urbanas del Distrito Metropolitano de Quito es de 1°763.275
habitantes.

ii. Rango Etario

La estructura de la poblacion por sexo y edad en el Distrito Metropolitano de Quito es
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la siguiente:
Edad/ Género Hombre Mujer TOTAL
De 45 a 49 afios 49.702 57.433 107.135
De 40 a 44 afios 60.473 67.324 127.797
De 35 a 39 afios 67.096 73.510 140.606
De 30 a 34 afios 70.441 75.708 146.149
De 25 a 29 afios 72.437 76.858 149.295
De 20 a 24 afios 74.047 74.168 148.215
De 15 a 19 afios 71.785 69.976 141,761
960.958

Tabla 1: Rango etario de segmentacion de clientes (Elaboracion propia)

Esto da como resultado una poblacién de hombres y mujeres entre 15 a 49 afios total
de 960.958 en el Distrito Metropolitano de Quito.

iii. Nivel socioeconémico

Dado que la dltima Encuesta de Estratificacion de Nivel Socioecondmico del INEC
data del afio 2011, (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2011) se hace necesario
consultar fuentes alternativas para segmentar el mercado objetivo en base al estrato
socioecondémico de la poblacion.

Un estudio de la investigadora de Mercado Kantar en Ecuador, respecto a la evolucién
de las clases socioeconomicas en el Ecuador a junio 2021, indica que el porcentaje de hogares
de clase media a nivel nacional es 21%, de clase media alta de 11% Yy de clase alta de 2%.
(Revista Gestion, 2021)

La segmentacion del mercado objetivo en base a este criterio a una poblacién de

960.958 en el Distrito Metropolitano de Quito, se puede observar a continuacion:

Clase Ingreso mensual por hogar Porcentaje Poblacion
Media USD 803 a USD 1.605 21% 201.801
Media Alta USD 1.606 a USD 4.052 11% 105.705
Alta USD 4.013 en adelante 2% 19.219
TOTAL 326.725
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Tabla 2: Segmentacion del mercado por ingreso mensual (Elaboracién Propia)

iv. Numero de hogares

Partiendo de una poblacidn de 326.725 se debe calcular el nimero de hogares en el
Distrito Metropolitano de Quito, considerando que segun el Censo de Poblacién y Vivienda
2022 de Ecuador, el tamafio promedio de los hogares es de 3 personas por hogar. (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos, 2023b).

Consecuentemente, el nimero de hogares en el Distrito Metropolitano de Quito dentro
de nuestro mercado objetivo es de aproximadamente 108.908.

V. Mascotas

Segun el Censo 2022, 4,100.000 millén de hogares ecuatorianos declaran tener al
menos una mascota, de un total de 5°188.402 hogares a nivel nacional, lo que representa un
porcentaje de 79% de hogares a nivel nacional que cuentan con al menos una mascota, dando
un total de 86.037. (Manrique, 2023)

A la presente fecha, no existen datos oficiales respecto a la poblacién de perros y
gatos a nivel nacional. Sin embargo, el Ministerio de Salud Publica (MSP), en el contexto de
la campafia de vacunacion antirrabica que se efectda a nivel nacional, determiné una cifra de
2.207.497 perros con duefio y 220.750 gatos con duefio, en una poblacion de 16°776.977 en
el 2017. Esto indica que existe un perro con duefio por cada 7,6 personas a nivel nacional y
un gato por cada 76 personas, esto es, solo 1 de cada 10 personas con mascotas (perro o
gato), tienen gato, es decir, 9 de cada 10 hogares tiene perro. (Manrique, 2023)

Aplicando este criterio a la poblacién de hogares antes determinada, tenemos que el
90% de los hogares con mascotas tienen perro. Por lo tanto, la poblacién de hogares con

perros es de 77.433.

Vi, Estadisticas de usuarios de teléfono inteligentes

Segun las estadisticas de conectividad movil y tecnologia de la informacion del INEC
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a julio de 2023, el porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente a nivel nacional es
de 55,6%. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2023a)

En este caso, el plan de negocios se enfoca a una aplicacion mavil que requiere
conectividad a un teléfono inteligente. Es decir, el 55,6% de la poblacidn antes sefialada,

dando como resultado una poblacion de 43.052.

vii. ~ Tamafio del mercado esperado
El mercado esperado se determina a partir del calculo del tamafio de la muestra, a

partir de la siguiente formula:

2’6’ N
e N1 +2 g

Nn-=

Figura 2: Formula de calculo de muestra (Rochi Consulting, 2022)

En esta férmula tenemos los siguientes componentes:

n = tamarfio de la muestra que se busca

N = tamafio del universo a estudiar

o = desviacion estandar de la poblacion

Z = valor que se obtiene a través de niveles de confianza

e = es el limite de error muestral admisible

Para el célculo del presente plan de negocio, se utilizaron los siguientes valores:

Tamafio de la poblacion 43052
Nivel de confianza 95%
Probabilidad de éxito 50%
Probabilidad de fracaso 50%
Error maximo admisible 5%
Tamarfo de la Muestra 90,0632921

Tabla 3: Elementos de calculo de muestra (Elaboracion Propia)

Asi, el célculo de un tamafio de la muestra de 90 personas.



28

1.6.4 Encuesta
1.6.4.1 Objetivo

La encuesta tiene como objetivo identificar la viabilidad del plan de negocio para
crear una aplicacion movil con geolocalizacion que brinde a propietarios de perros del
Distrito Metropolitano de Quito el servicio de hospedaje y cuidado a través de anfitriones

verificados y confiables

1.6.4.2 Anélisis de datos

La encuesta fue realizada a través de la plataforma Google Forms y estuvo compuesta
por 26 preguntas de opcién multiple y preguntas dicotomicas. A pesar de que el tamafio de la

muestra fue determinado en 90 personas, se obtuvieron 167 respuestas.

a. Grupo Etario
Figura 3: Grupo Etario

Indique su edad
167 respuestas

@ Menos de 25 afios

@ De 25 a 34 arios
De 35 a 44 afos

@ De 45 a 55 afios

44,3% ﬁ

Se concluye que el 44.3% de los encuestados tienen un rango etario entre 25y 34

afios, seguidos por el grupo de 35 a 44 afios con un 24%. Esto ratifica que el rango etario
dentro del segmento de clientes (De 15 afios a 49 afios) determinado es correcto.

b. Ndmero de perros
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Figura 4: Numero de perros por propietario

¢Cuantos perros tiene?
167 respuestas

o1
®2a3
@ 3omas

Podemos visualizar que, si bien el 64,7% de los encuestados cuenta con un solo perro
en su hogar, el 31,2% menciona que tiene de 2 a 3. Este porcentaje es significativo pues

confirma que la tendencia de mascotas en los hogares ecuatorianos ha aumentado.

c. Servicio de cuidado a domicilio

Figura 5: Uso de servicio de cuidado a domicilio

¢Utiliza usted un servicio de cuidado a domicilio para su perro?

167 respuestas

®si
® No




Figura 6: Frecuencia de uso de servicio de cuidado a domicilio

¢Con que frecuencia utiliza este servicio?
30 respuestas

@ Todos los dias

@ 1 a 3 veces por semana
1 a 3 veces al mes

® 1 a3 veces al afio

Figura 7: Costo de servicio de cuidado a domicilio

¢Cual es el promedio que gasta por dia en el cuidado a domicilio por perro?
30 respuestas

@® 310 0 menos
® $10a$15
$15a %20
® $20a 825
@ De $25 en adelante

El 82% de los encuestados afirmaron que utilizan el servicio de cuidado a domicilio
para su perro. De este porcentaje, el 50% utiliza dicho servicio de 1 a 3 veces al afio y el
33,3% gasta en promedio de $10 a $15 por este servicio.

Este porcentaje indica que este es un servicio importante para los propietarios de

perros que debe incluirse dentro del portafolio de servicios de la aplicacion movil.
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d. Servicio de hospedaje en hotel

Figura 8: Uso de servicio de hospedaje

;Contrata usted un servicio de hospedaje en hotel para su perro?
167 respuestas

®si
® No

Figura 9: Frecuencia uso de servicio de hospedaje

¢Con que frecuencia utiliza este servicio?
51 respuestas

@ Todos los dias

@ 1 a3 veces por semana
@ 1a3veces al mes

® 1 a3 veces al afio

Figura 10: Costo de servicio de hospedaje
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¢Cudl es el promedio que gasta por dia en el hospedaje en hotel por perro?
51 respuestas

@ $10 o menos
® $10a$15
$15a $20
@ $20a$25
@ De $25 en adelante

El 30,5% de los encuestados afirmaron que utilizan el servicio de hospedaje en un
hotel para su perro. De este porcentaje, el 96,1% utiliza de 1 a 3 veces al afio este servicio y
gasta entre $10 y $20 dolares por este servicio. Hay un gran porcentaje de encuestados
correspondiente al 21,6%, que menciond gastar en promedio mas de $25 por este servicio.

Este resultado es importante porque permite conocer que el servicio de hospedaje en
hotel para perros puede no ser un segmento de negocio atractivo para los clientes dentro de
los servicios de hospedaje para mascotas. Esto nos permite resaltar las ventajas de nuestros

servicios versus el que brindan los hoteles para mascotas.

e. Servicio de guarderia
Figura 11: Uso de servicio de guarderia

¢Contrata usted un servicio de guarderia para su perro?
167 respuestas

®si
® No

32



33

Figura 12: Frecuencia de uso de servicio de guarderia

¢Con que frecuencia utiliza este servicio?
29 respuestas

@ Todos los dias

@ 1 a 3 veces por semana
1 a 3 veces al mes

® 1 a3 veces al afio

Figura 13: Costo de servicio de guarderia

¢Cudl es el promedio que gasta por dia en el servicio de guarderia por perro?
29 respuestas

® $10 0o menos
@ $10a$15
$15a $20
® $20a 825
@ De $25 en adelante

Solo el 17,4% de los encuestados afirmaron que utilizan el servicio de guarderia para
su perro. De este porcentaje, el 69% utiliza de 1 a 3 veces al afio este servicio entre menos de
$10 a $15 por dia de hospedaje.

El servicio de cuidado en casa del anfitridn serd uno de los principales dentro del plan
de negocio, por lo que esta estadistica nos permite conocer el rango de precios que los
clientes se encuentran acostumbrados a pagar.

f. Servicio de hospedaje con terceros (familias, amigos, conocidos)

Figura 14: Uso de hospedaje con terceros (familia, amigos, conocidos)



¢Utiliza usted un servicio de hospedaje con terceros para su perro? (familia, amigos, conocidos)
167 respuestas

®si
® No

Figura 15: Frecuencia de uso de hospedaje con terceros

¢Con que frecuencia utiliza este servicio? (familia, amigos, conocidos)
106 respuestas

@ Todos los dias

@ 1 a3 veces por semana
@ 1a3veces al mes

@ 1 a3 veces al afio

Figura 16: Costo de hospedaje con terceros

¢Cudl es el promedio que gasta por dia en el hospedaje con terceros por perro?
106 respuestas

@ $10 o menos

® s10a 815

® $15a$20

@ s20a$25

@ De $25 en adelante

@ No pago por este servicio
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El 63,5% de los encuestados afirmaron que utilizan el servicio de hospedaje con
terceros para su perro, es decir que algan familiar, amigo o conocido cuida de su perro en su
ausencia. De este porcentaje, el 83% utiliza de 1 a 3 veces al afio este servicio y el 49,1% no
paga por este servicio.

Estos resultados nos permiten confirmar que porcentaje mayoritario de propietarios de
perros prefieren encargar a su perro a una persona conocida con la que tengan cierto nivel de
confianza. Nos permite saber ademas que este cuidado puede ser dado de forma gratuita, lo
cual indica que, para que la idea de negocio sea rentable, ademas de la confianza que debe
otorgar el cuidador, debe transmitirse una propuesta de valor significativa que haga que los

clientes paguen por el servicio de cuidado.

g. Factores considerados para la contratacién o no contratacion del servicio

Figura 17: Factores considerados para contratar servicios

¢ Qué factores considera importantes a la hora de contratar un servicio para sus perros a través de
aplicaciones méviles?
21 respuestas

16 (76,2 %)
16 (76,2 %)

Precio

Seguridad

Facilidad para contratar el servi... 10 (47,6 %)

Personalizacion del servicio 13 (61,9 %)
Variedad de servicio

Conocer al personal que brinda...
Promociones 5(23,8 %)

Trato con su mascota 17 (81 %)

Reviews del personal 8(38,1 %)

Espacios/Infraestructura 9 (42,9 %)

0 5 10 15 20

El 81% de los encuestados coincide en que el trato con su mascota es lo que mas
valoran al contratar un servicio para perros a través de aplicaciones maviles, mientras que el
76,2% valora mas el precio y la seguridad. Podemos visualizar que lo que menos valoran los

potenciales clientes, son las promociones y la variedad de servicios ofertados.



Esto ratifica que los factores en los que el plan de negocio debe enfocarse son la
confianza en aquella persona que va a cuidar a su perro, asi como la seguridad brindada y el
precio del servicio.

Figura 18: Desarrollo de Aplicacion Movil de cuidado u hospedaje para perros

¢Estaria dispuesto a contratar un servicio de (cuidado/hospedaje) a través de una app maévil que le
permita encontrar una persona calificada cercana a... hospede o cuide a su perro durante su ausencia?

N si [ No
100
50
0
Cuidado a domicilio en su hogar Cuidado diario en casa del hospedador Hospedaje de su perro en la casa del
hospedador

Figura 19: Razones de no contratacion

;Cuadles serian las posibles razones por las que no contrataria estos servicios?
167 respuestas

Desconfianza en la aplicacién 47 (28,1 %)
Desconfianza en quién cuida a

136 (81,4 %)
mi perro

Complejidad de uso en la

o 17 (10,2 %)
aplicacion

No me gusta contratar servicios

L . 15 (9 %)
por aplicaciones moviles

‘Ya tengo un proveedor fijo para

. 28 (16,8 %)
este servicio

0 50 100 150
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Figura 20: Razones de contratacion

¢Cuadles serian las razones por las que si contrataria estos servicios?
167 respuestas

Comodidad 91 (54,5 %)
Posibilidad de encontrar a

74 (44,3 %
alguien cerca de casa que cuid... ( o)

52 (31,1 %)

Precio

Ausentarme tranquilo/a de casa 97 (58,1 %)

No contrataria 22 (13,2 %)

El 67.66% de los encuestados mencionaron que si contratarian un servicio para
hospedaje de su perro en la casa de un anfitrién a través de una aplicacion movil. El 52%
respondieron que no contratarian el servicio de cuidado diario en casa del anfitrion y la
principal razon se centrd especificamente en la desconfianza que sienten frente a quién cuida
a su perro. Por otro lado, una razén por la que si contratarian el servicio es por la tranquilidad

que sentiria al ausentarme de casa (58,1%) y la comodidad (54,5%).

h. Precios y generacion de ingresos

Figura 21: Precio de servicio de cuidado a domicilio

;Cuénto considera que es el precio justo a pagar por el servicio de cuidado a domicilio a de perro en
su hogar ? (Por dia)
167 respuestas

@® $10 0 menos
® 310a 815
$20 a $25
@ De $25 en adelante




38

Figura 22: Precio de servicio de cuidado en casa de anfitrion

¢Cuanto considera que es el precio justo a pagar por el servicio de cuidado a su perro en la casa del

hospedador? (Por dia)
167 respuestas

@ $10 o menos
® $10a$15
$20 a$25
@ De $25 en adelante

Figura 23: Precio de servicio de hospedaje

¢Cuanto considera que es el precio justo a pagar por el servicio de hospedaje en casa del

hospedador? (Por dia)
167 respuestas

@ $10 o menos
® 3510a 815
$20 a $25
@ De $25 en adelante

Para las tres categorias de servicios cuestionadas (hospedaje, cuidado a domicilio y
cuidado en casa del anfitrion) entre el 44,9% vy el 52,1% de los encuestados consideran como
precio justo a pagar de $10 a $15. Esto permite determinar cual seria el rango de precios

promedio a los cudles la aplicacion maévil podria ofertar los servicios.



Figura 24: Generacion de ingresos por cuidado u hospedaje

iLe gustaria generar un ingreso extra en su tiempo libre, hospedando o cuidando perros de

terceros?
167 respuestas

®si
® No

Finalmente, al 49,7% de los encuestados le gustaria generar un ingreso extra en su
tiempo libre, hospedando o cuidando perros de terceros.
Este dato indica que si existen potenciales proveedores de este servicio para la

aplicacion movil.
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CAPITULO 3: Analisis de la Industria y Competencia

3.1 Andlisis de la Industria

3.1.1 Analisis PESTEL
Segun el analisis de las fuerzas externas politicas, econémicos, sociales, tecnoldgicas,
ecologicas (PESTEL) que afectan el mercado de las aplicaciones moviles que ofertan servicio

de hospedaje y cuidado para perros, podemos detallar lo siguiente:

a. Aspectos Politicos

La importancia que en la actualidad tienen las mascotas para las familias ecuatorianas,
ha llevado a un sin nimero de cuestionamientos frente a las normativas, sanciones y
regulaciones de cuidado y tenencia de las mascotas. La falta de politicas pablicas integrales
que protejan a los animales ha sido una problematica que actualmente no se ha solventado
completamente, pues existen varios desacuerdos entre normativas por la falta de coordinacién
entre los distintos niveles de gobierno. (Gonzalez, 2023a)

Ademas de la inestabilidad frente a las normas que rigen la convivencia con los
animales en Ecuador, encontramos una ola de violencia producto del narcotrafico, lo que
dispard el riesgo pais convirtiendo al Ecuador en una de las economias con mayor riesgo,
incluso por delante de El Salvador y Venezuela. Esto sumado al un gran problema de
informalidad y desempleo, con un mercado laboral rigido que disminuye las oportunidades de

empleo formal. (Vera Ramirez, 2023)

b. Aspectos econdémicos
La economia digital se ha convertido en una herramienta clave para impulsar el

emprendimiento e innovacion, aportando al crecimiento de los ingresos y comercio. Esto
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conlleva una reduccion de costos de las transacciones, ahorro en tiempos, creacion de plazas
de empleo, y automatizacion de servicios y procesos. Esta nueva forma de hacer negocios se
suma a las crecientes ventas de alimento, accesorios y servicios para mascotas, resultando en
el surgimiento de varias plataformas que ofertan varios productos y servicios, logrando
satisfacer las nuevas necesidades de los clientes tanto a nivel nacional como internacional.
Asi, en el ultimo afo, se ha constatado que el alimento para mascotas mueve $168 millones
en ventas en Ecuador, mas del doble desde la pandemia. En la cadena de supermercados, la
categoria de mascotas ha crecido en un 12% anual en los ultimos 15 afios. (Gonzalez, 2023b)

En Ecuador, las ventas de productos a través de comercio electronico crecieron un
10% en el primer trimestre del 2022. Los servicios que se ofertan para mascotas también
constituyen un porcentaje importante dentro de la economia y una oportunidad para expandir
el negocio. Es importante mencionar que a pesar de las paralizaciones que ha vivido el pais,
el afio pasado la economia ecuatoriana fue impulsada por el consumo de hogares en un 4,6%
y las exportaciones en un 2,5%. (Banco Central del Ecuador, 2023)

Los emprendimientos “pet-friendly” estan ganando cada vez mas espacio en los
distintos sectores de la industria, volviéndose atractivos para inversores que ven a este
negocio como una oportunidad que se adapta a las necesidades de los amantes de animales,
manteniendo el compromiso con el bienestar y cuidado animal. (Diario La Hora, 2023)

Con la llegada del gobierno del Presidente Daniel Noboa, Ecuador tiene grandes retos
para afrontar la gran cantidad de atrasos en pagos, proyectando asi tan solo un incremento en
la economia en 2024 del 0,8%, en gran medida a raiz de una disminucion en la inversion

privada y extranjera debido a la incertidumbre politica e inseguridad del pais. (El Pais, 2023)

C. Aspectos Sociales

Actualmente, cuatro de cada diez ecuatorianos son propietarios de al menos una
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mascota, por lo que es adecuado afirmar que las mascotas representan un miembro
importante en los hogares ecuatorianos. Se ha evidenciado una creciente tendencia en las
nuevas generaciones, quienes optan cada vez mas por no procrear hijos y tener mascotas. Esta
tendencia, sumada a la humanizacion de las mascotas, ha generado un auge en la necesidad
de servicios y productos dedicados a este segmento. Asi, se considera que la especializacion
de servicios para mascotas contribuye no solamente a la mejora de la calidad de vida de las
mascotas, sino también a la de sus propietarios. (Tavra Franco, 2023)

Con el auge del bienestar animal, los emprendimientos y actividades "pet-friendly"” se
han vuelto tendencia, ofreciendo productos y servicios que promueven la inclusion de las
mascotas en el dia a dia de sus propietarios. Esto les permite disfrutar y compartir con sus
mascotas en lugares acogedores y seguros. Actualmente, es posible encontrar desde cafeterias
con menus exclusivos para perros hasta hoteles con instalaciones disefiadas para alojar
mascotas, ofreciendo experiencias Unicas y fomentando asi el bienestar emocional tanto para

los propietarios como para sus mascotas. (Diario La Hora, 2023)

d. Aspectos tecnologicos

La aceleracion digital posterior a la pandemia ha potenciado de manera significativa
la digitalizacion de procesos. El uso de la tecnologia se ha vuelto primordial en la actualidad
para facilitar el acceso a productos y servicios a nivel nacional. Las personas optan por
contratar y solicitar productos y servicios que les brinden comodidad, confianza y rapidez al
realizar compras mediante aplicaciones mdviles, lo que ha dado lugar a nuevas implicaciones
en el uso de informacidn personal para resguardar los datos de los clientes.

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), el 55,6% de los
ecuatorianos poseen un smartphone. En relacién con la nueva tendencia generacional de los

millennials y centennials, ahora las personas desean realizar todas sus actividades a través de
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sus dispositivos moviles, lo que esta cambiando la forma en que nos relacionamos y
realizamos compras. (Revista Lideres Ec, s. f.)

Ahora que las mascotas se han convertido en protagonistas de los hogares
ecuatorianos, los diversos servicios que se ofertan pueden ser muy disruptivos, como es el
caso de los nuevos videojuegos para perros. Estos consisten en conectar un rastreador a una
consola para detectar en tiempo real problemas de salud o comportamientos fuera de lo
comun de las mascotas mientras realizan actividades, como cazar objetos que salen de

pequefios agujeros, utilizando su nariz para localizar los objetos en pantalla.

e. Aspectos ecoldgicos

La sostenibilidad y la conciencia ecoldgica han experimentado un giro significativo
en los ltimos afos, y los emprendimientos “pet-friendly” no se quedan atras. Estas nuevas
ideas creativas e innovadoras buscan satisfacer las necesidades de los clientes amantes de las
mascotas sin descuidar el impacto ambiental. Es por ello que se han desarrollado varios
productos y servicios eco-amigables, como bolsas biodegradables disefiadas para recoger los
desechos de las mascotas, las cuales se descomponen en un tiempo menor, contribuyendo asi
a la preservacion del medio ambiente. Ademas, existen recogedores reutilizables que, si bien
no eliminan por completo el uso de plastico, al menos reducen la cantidad del mismo.
(Castellanos, 2018)

Finalmente, el crecimiento en la preocupacion por el bienestar de las mascotas incide
positivamente en la sostenibilidad ambiental. La adopcion de mascotas provenientes de
refugios y centros de adopcidn, asi como la promocidn de esterilizacién y castracién, reducen
la sobrepoblacién de mascotas y el nimero de animales abandonados, lo cual reduce la
presion existente sobre los recursos naturales para alimentar, dar hogar y cuidar a estos

animales.
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3.2  Andlisis de la competencia

3.2.1 Amenaza de los nuevos competidores: (Media)

La amenaza se considera “media” porque existe la posibilidad de que empresas ya
constituidas con sede en Quito desarrollan una aplicacion de servicios similares, lo que
constituiria una amenaza para el desarrollo del servicio que presenta DOGANZA.
Adicionalmente, hoy en dia existen negocios pequefios, medianos y grandes que brindan
productos y servicios para mascota de manera presencial, y considerando que la digitalizacion
avanza rapidamente, existe la posibilidad de que estos negocios ya establecidos comiencen a
comercializar sus productos y servicios también en linea.

Adicionalmente, no existen barreras de entrada significativas que impidan que nuevos
competidores entren a este mercado: el costo en la distribucion de la aplicacion movil es bajo,
asi como el costo para publicitar la aplicacién, y no existen regulaciones normativas estrictas
para brindar este servicio.

Sin perjuicio de esto, la amenaza es “media” debido a que, a la presente fecha, no se
avizora la entrada de un competidor que preste exactamente el mismo servicio que
DOGANZA, a través de una plataforma movil. Consideramos que, dada la proliferacion de
prestadores de servicios de hospedaje y cuidado de mascotas, si estas empresas tuvieren la
intencion de prestar su servicio a través de una plataforma movil, ya hubiesen implementado

pasos para hacerlo.

3.2.2 Poder de negociacion con los proveedores: (Muy Alta)
El sector presenta multiples proveedores que ofrecen una variedad de servicios
susceptibles de impulsar nuestra aplicacion, generando asi un atractivo panorama. Esta

diversidad reduce la probabilidad de enfrentar amenazas considerables, ya sea por incremento
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de precios o problemas en la calidad de productos o servicios. Esta situacion nos brinda la
oportunidad de obtener condiciones contractuales dptimas.

En el &mbito tecnoldgico, se ha experimentado un impulso notable, con una
proliferacion de desarrolladores web, asi como la disponibilidad de cursos practicos y
licencias econdmicas para la creacion de interfaces en aplicaciones moviles. Ecuador cuenta
con un amplio abanico de proveedores de servicios y productos para mascotas, los cuales
podrian convertirse en distribuidores potenciales para DOGNAZA. Esto abre una puerta para
negociar y asegurar los términos de contratacion mas beneficiosos.

Adicionalmente, la tecnologia actual es altamente demandada por los clientes, lo que
ha impulsado un creciente nimero de personas especializadas en programacion y disefio web.
Esta tendencia amplia las opciones para encontrar profesionales capacitados que contribuyan

al éxito de nuestra aplicacion.

3.2.3 Amenaza de los productos sustitutos: (Alto)

Existe una amenaza alta de productos sustitutos para DOGANZA, dado que ya
existen proveedores de servicios de hospedaje para personas a través de paginas web y
aplicaciones moviles, por lo que, si estos proveedores diversifican sus servicios al segmento
de mascotas, tendrian la aplicacion movil y sistema listo para proveedor el servicio sustituto
de DOGANZA.

Por otro lado, el hospedaje de mascotas en casa de familiares, amigos o conocidos,
constituye una potencial amenaza frente al servicio que DOGANZA busca ofrecer. Como se
observa en los resultados de la encuesta (Capitulo 1), un porcentaje importante de
encuestados indicO que encarga a sus mascotas a este segmento de personas, ahorrando asi
gastos en este servicio.

Finalmente, se observa un incremento de opciones en hoteles, hosterias y espacios en



46

general, en donde a través del sitio web (Ej. Booking.com) se podria generar un segmento

para prestacion de este servicio a mascotas y sus propietarios.

3.2.4 Poder de negociacion de los clientes: (Alto)

El poder de negociacion de los clientes es alto considerando que, al existir una
amenaza alta de productos sustitutos, el cambio de proveedor no constituye un costo alto para
el cliente. Adicionalmente, se observa que los precios de servicios de hospedaje y cuidado
para mascotas son muy similares en el mercado, por lo que la diferenciacion en base al precio
no es factible para DOGANZA.

Sin perjuicio de esto, existe un alto potencial de clientes en virtud de las tendencias de
humanizacion de mascotas, que llevan a sus duefios a buscar cada vez mas servicios
personalizados y de buena calidad para sus perros. Adicionalmente, es factible generar
fidelizacién con una alta satisfaccion por parte de los clientes, y DOGANZA tiene la
posibilidad de personalizar sus servicios a las necesidades de los propietarios de perros y
ofrecerlos a la comunidad de amantes de mascotas existentes en la ciudad.

3.2.5 Rivalidad entre los competidores existentes: (Bajo)

Si bien existen varios prestadores de servicios de hospedaje y cuidado para perros,
estos no se prestan a través de aplicaciones madviles ni cumplen con la personalizacién que
DOGANZA busca ofrecer, por lo que podemos concluir no existe un sustituto actualmente un
sustituto perfecto.

Consecuencia de lo anterior, DOGANZA tiene potencial para diferenciarse de manera
significativa de sus competidores a través de las prestaciones de sus servicios.

Finalmente, para poder enfrentar a la competencia es necesario analizar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) de DOGANZA, como se observa a

continuacion:
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3.3 Conclusiones del Capitulo

El andlisis de la industria indica que, respecto a la amenaza de nuevos competidores,
existe la posibilidad de que empresas ya establecidas quieran incursionar en el mercado
digital de servicios de mascotas. Aunque la entrada no esta obstaculizada, la falta de
competidores directos sugiere estabilidad para empresas como DOGANZA.. Por otro lado, el
poder de negociacion con proveedores es muy alto, ofreciendo oportunidades para
condiciones éptimas y garantizando la calidad de servicios, lo que beneficia a DOGANZA.

Sin embargo, existe una alta amenaza de productos sustitutos, con proveedores de
hospedaje para personas que podrian diversificar hacia servicios para mascotas. Ademas,
alternativas como hospedar mascotas con familiares o reservar hoteles en linea son
competidores potenciales, exigiendo estrategias de diferenciacion para DOGANZA. Aunque
la rivalidad entre competidores existentes es baja, DOGANZA debe innovar y diferenciarse
para mantenerse a fin de evitar que esta amenaza se materialice.

El analisis PESTEL destaca que, en el aspecto politico, la inestabilidad politica y la
violencia del narcotréfico, ha generado un aumento del riesgo para las inversiones. Sin
embargo, el crecimiento de la economia digital y el comercio electrénico, esto ofrece
oportunidades para nuevas ideas de negocio como DOGANZA.

En el aspecto social, la tendencia creciente de tener mascotas impulsa la demanda de
servicios y productos especializados, promoviendo la humanizacién de las mascotas.
Tecnologicamente, la digitalizacion y el uso de dispositivos moviles estan transformando la
forma en que se accede a servicios, con una oferta en constante evolucion. Ecoldgicamente,
hay una creciente preocupacion por la sostenibilidad, con iniciativas eco-amigables que

buscan satisfacer las necesidades de los clientes sin descuidar el medio ambiente.
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CAPITULO 4: Plan de Marketing

4.1 Estrategia General de Marketing

DOGANZA utiliza como estrategia general de marketing una estrategia de
diferenciacion, ya que la creacion de la plataforma de geolocalizacion para hospedaje y
cuidado de perros cuenta con servicios personalizados y especializados para poder solventar
la necesidad que tienen los propietarios de perros al ausentarse temporalmente. La plataforma
permite al cliente observar a través de videos y fotos en tiempo real el estado de su mascota,
asi como conocer con antelacion el espacio donde su perro se alojara. El servicio brinda
también la oportunidad de ser de eventos comunitarios que permitan crear una comunidad de

amantes de mascotas y beneficiarse de alianzas con establecimientos afines a mascotas.

4.2 Segmento de Mercado

Los clientes potenciales de DOGANZA pertenecen a dos segmentos:

a. Propietarios de perros: Hombres y mujeres entre 15 y 49 afios, de estratos
socioecondémicos medio, medio alto y alto, que sean propietarios de perros y se ausenten
temporalmente a raiz de su trabajo y por viaje.

b. Anfitriones: Hombres y mujeres amantes de las mascotas, con aptitudes y
habilidades para cuidarlas y hospedarlas como si fueran sus propietarios, y que quieran

generar ingresos extras.

4.2.1 Segmentacion Geogréfica
Los servicios de DOGANZA se distribuiran a través de una aplicacion movil y
efectuard la busqueda de anfitriones para hospedaje y cuidado de perros a través de

geolocalizacion Unicamente en las areas urbanas del Distrito Metropolitano de Quito.
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4.2.2 Segmentacién Demogréfica
La plataforma de DOGANZA fue creada para personas entre 15 y 49 afios que tengan

acceso a un teléfono inteligente.

Edad/ Género Hombre Mujer TOTAL
De 45 a 49 afios 49.702 57.433 107.135
De 40 a 44 afios 60.473 67.324 127.797
De 35 a 39 afios 67.096 73.510 140.606
De 30 a 34 afios 70.441 75.708 146.149
De 25 a 29 afios 72.437 76.858 149.295
De 20 a 24 afios 74.047 74.168 148.215
De 15 a 19 afios 71.785 69.976 141.761

960.958

Tabla 5: Rango etario de segmentacion de clientes (Elaboracion propia)

A continuacion, se visualiza la segmentacidn del mercado objetivo en base al criterio

de estrato socioecondmico:

Ingreso mensual por

hogar Porcentaje Poblacion
Media USD 803 a USD 1.605 21% 201.801
Media Alta  USD 1.606 a USD 4.052 11% 105.705
Alta USD 4.013 en adelante 2% 19.219
TOTAL 326.725

Tabla 6: Segmentacion del mercado por ingreso mensual (Elaboracién Propia)

4.3 Estrategia de posicionamiento

DOGANZA es una aplicacion mavil orientada a consolidarse en la preferencia de los
aficionados a los caninos, aspirando a convertirse en la primera opcion para los propietarios
de perros y posibles clientes al buscar un entorno seguro y confiable para albergar a sus
mascotas en momentos de ausencia. Nos distinguimos como mas que una mera plataforma de
hospedaje y cuidado para perros; somos una comunidad de amantes de los caninos, donde la

atencion y la seguridad se posicionan como pilares fundamentales.
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La accesibilidad expedita a nuestros servicios mediante la plataforma permite a los
usuarios visualizar de forma rapida y transparente las tres modalidades que ofrecemos:
cuidado a domicilio, cuidados en la residencia del anfitrién y hospedaje en la casa del mismo.
Ademas, DOGANZA a través de la geolocalizacion, facilita la localizacion de anfitriones en
proximidad a los hogares, contribuyendo asi al ahorro de recursos como gasolina y
transporte, servicios que en otros contextos no se brindan.

Con el propdsito de reforzar la posicion de DOGANZA, se llevaran a cabo las

siguientes acciones en marketing mix.

4.4  Marketing Mix

La estrategia de marketing mix de nuestra empresa se fundamenta en la creacion de
una oferta integral de servicios de cuidado y hospedaje para perros, donde la calidad del
servicio, la proximidad y la confianza ocupen un lugar destacado frente a nuestro segmento

de clientes.

4.4.1 Producto / Servicio

DOGANZA se presenta como una aplicacion movil que brinda servicios de hospedaje
y cuidado para duefios de perros mediante la implementacion de la geolocalizacion. Nuestra
oferta comprende tres productos principales:

a. Cuidados a domicilio: Un cuidador calificado se desplaza al hogar del cliente
para atender a su perro durante el tiempo seleccionado en la aplicacion, que puede
personalizarse segun las preferencias del cliente, incluyendo servicios como paseos o bafios.

b. Cuidados en la casa del anfitrién: El cliente confia a su perro al cuidado de
un anfitrion en su propia residencia durante el tiempo especificado en la aplicacion. Al igual

que en la opcidn anterior, el cliente puede personalizar el servicio de acuerdo con las
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necesidades de su mascota

C. Hospedaje en la casa del anfitrion: El cliente deja a su perro a cargo del
hospedador por uno o varios dias, quien se encargara de alojar y cuidar al animal segun las
instrucciones y requerimientos especificos del cliente, abarcando aspectos como paseos,
alimentacion, bafios, entrenamiento y otros cuidados particulares.

DOGANZA fue concebido con el objetivo de garantizar que el cuidado de las mascotas sea
tan acogedor como en casa, proporcionando tranquilidad a los propietarios al confiar sus
animales a personas calificadas y de confianza. Nos comprometemos a ofrecer los siguientes
beneficios:

a. Calificacion de anfitriones: Todos los anfitriones son verificados y evaluados
por DOGANZA antes de ser admitidos en la aplicacion. Ademas, implementamos un sistema
de resefias que promueve la transparencia y orienta a los propietarios en la seleccion de
servicios.

b. Monitoreo 24/7: Mantenemos una comunicacion constante con los
hospedadores, proporcionando reportes del estado del perro mediante videos y fotografias
para asegurar la tranquilidad de los propietarios en todo momento

C. Atencion al cliente 24/7: Ofrecemos un servicio de atencion al cliente
disponible las 24 horas, a través de correo electrénico o chat, para resolver cualquier
inquietud o solicitud de los clientes.

d. Tratamientos especializados: Contamos con hospedadores especializados en
el cuidado de perros con diversos problemas de salud, asegurando un cuidado adecuado en
ausencia de sus propietarios.

e. Alianzas: Establecemos una red de convenios con veterinarias, tiendas y
aseguradoras para mascotas, ofreciendo descuentos especiales a los usuarios de la aplicacion.

f. Programa de reconocimiento: Implementamos un programa de
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reconocimiento para clientes y hospedadores, otorgando reconocimientos por los servicios
adquiridos o prestados, segun corresponda.

g. Red de instructores: Facilitamos clases de adiestramiento canino segun las
necesidades del cliente, a traves de nuestra red de instructores especializados.

h. Acceso a eventos y actividades comunitarias: Unimos a amantes de perros
en eventos accesibles para anfitriones y propietarios.

Después del quinto afio de operacion, tras haber obtenido la fidelizacion de nuestros clientes,
los tres servicios previamente mencionados se clasificaran en dos categorias con el objetivo
de mantener un flujo de efectivo constante

a. Doganza Estandar: Esta categoria corresponde al uso ocasional de la
plataforma. Los usuarios acceden a servicios de cuidado y hospedaje sin compromisos a largo
plazo.

b. Doganza Membership: En esta categoria, los usuarios tienen la opcion de
suscribirse mediante un pago mensual que les otorga beneficios exclusivos. Esto incluye
promociones especiales para clientes frecuentes, acceso a productos premium, participacion
en eventos personalizados, preferencia en reservas con los anfitriones mejor evaluados y un
programa de recompensas. Ademas, se facilita la programacion de reservas de manera

conveniente.

4.4.2 Atributos de Marca

a. Cercania y Accesibilidad: Ofrecemos servicios de cuidado a través de
anfitriones locales y calificados, accesibles con un simple clic. La proximidad geogréafica
garantiza una respuesta rapida y eficiente a las necesidades de los clientes.

b. Confianza y Transparencia: Nuestros anfitriones son cuidadosamente

seleccionados, calificados y verificados mediante procesos claros y legales. Esto proporciona
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a los propietarios de perros la tranquilidad de saber que sus mascotas estan en manos seguras
y confiables.

C. Bienestar: Proporcionamos un servicio de alta calidad que mejora la
experiencia de vida de las mascotas, brindandoles un ambiente que simula estar en su propio
hogar.

d. Personalizacion de Experiencias: Adaptamos las experiencias y cuidados
segun las necesidades especificas de nuestros clientes, asegurando que cada mascota reciba
atencion individualizada.

e. Seguridad: Establecemos rigurosos protocolos de seguridad, garantizando un
entorno seguro y protegido para las mascotas.

f. Innovacion: Utilizamos tecnologia avanzada para facilitar el proceso de
reservas, seguimiento y contacto con anfitriones, proporcionando a nuestros usuarios una

experiencia facil, moderna y eficiente.

45 Logo

| DOGANZA

llustracion 1 Logo DOGANZA

46 Precio

DOGANZA genera sus ingresos a partir de los tres servicios que oferta: hospedaje,
cuidado en casa de anfitrion y cuidado a domicilio. La determinacion de los precios bases, se
hizo a partir de la encuesta (ver Capitulo 2) a consumidores de servicios de hospedaje de
perro y guarderia, que arrojo los siguientes resultados en lo concerniente a la tarifa pagada

por servicios similares en el mercado:
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a. Cuidado a Domicilio:

Tarifa base: USD 20, hasta seis (6) horas

Descripcion: Este servicio brinda la comodidad de tener a un cuidador calificado en el
hogar, adaptandose a las necesidades del cliente.

b. Cuidado en casa de anfitrion:

Tarifa base: USD 15, hasta seis (6) horas.

Descripcion: Este servicio proporciona cuidados durante el dia en la casa del
anfitrion.

C. Hospedaje en casa de anfitrion:

Rango de Tarifas: USD 27, por noche

Descripcion: Los propietarios pueden confiar a sus perros al cuidado de una empresa

dedicada al hospedaje de perros, por noche.

Consecuentemente, los precios base de los servicios prestados por DOGANZA son:

Hospedaje en casa del $27
anfitrion
Cuidado en casa del anfitrion = $15
Cuidado a domicilio $20
Tabla 7: Precios de Servicios de DOGANZA (Elaboracion Propia)

En el Anexo 1, se presenta la proyeccién de ventas correspondiente al primer afio de
operacion, reflejando un incremento mensual del 5% en la base de clientes. A partir del
segundo afio, se evidencia una fase de recuperacion de la inversion inicial, con el inicio de la

generacion de utilidades que experimenta un crecimiento del 5% en términos de ventas.
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47 Plaza

Los servicios de DOGANZA seran accesibles a traves de una aplicacion movil que
proporcionara informacion integral sobre los anfitriones, los cuidados y alojamientos
ofrecidos, eventos exclusivos y acuerdos especiales para nuestros clientes. Ademas, la
aplicacién contara con una funcién de geolocalizacion integrada para facilitar busquedas
rapidas y precisas en proximidad a los hogares de cada cliente.

La aplicacion mavil constituira el sitio principal donde los clientes podran contratar
los servicios, y los anfitriones podran ofrecer sus hogares para tales propositos. Ademas,
Doganza establecera alianzas estratégicas con negocios dedicados a productos para mascotas,
asi como con veterinarias, peluquerias y spas especializados. Para la creacion y
mantenimiento de la aplicacion movil, se requerira la participacion de un profesional

capacitado.

DOGANZA Sorvicos Moro 0 wgn

El hogar que tu
mascota necesita,
mas cerca
imposible.

Te ayudamos a encontrar anfitriones

verificados y confiables que cuiden u P
hospeden a tu perro en la ciudad Quito. ¥ -

Soporte 24/7

llustracion 2 Interfaz de inicio de aplicacion
4.8 Promocion
Las estrategias de promocidén de DOGANZA se centran principalmente en la
utilizacion de redes sociales, campafias con creadores de contenido especializados en el
ambito animal, nuestro programa de referidos, anuncios en linea y participacion en eventos
comunitarios relacionados con mascotas.

En cuanto a la campafia en redes sociales, DOGANZA gestionara cuentas activas en
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Instagram, TikTok y Facebook, donde se publicaran semanalmente posts destinados a captar
clientes. Estos posts destacaran testimonios de experiencias positivas de nuestros clientes y
presentaran promociones mensuales. Las campafias se enfocaran en contenido visual
atractivo, incluyendo videos de perros disfrutando de su estadia con DOGANZA, testimonios
de propietarios y anfitriones para reforzar la transparencia y confianza en nuestros servicios.
Ademas, se organizaran concursos y desafios quincenales para fomentar la interaccion con
nuestros seguidores, ampliando asi nuestra base y ofreciendo premios para las mascotas
participantes.

La camparia de creadores de contenido consistird en colaboraciones con personas
influyentes apasionadas por los perros, generando contenido que destaque los beneficios y
experiencias positivas con Doganza.

El programa de referidos recompensara a nuestros clientes mas leales con
promociones exclusivas, como bafios gratuitos y puntos Doganza canjeables por productos en
stock.

La participacion en eventos comunitarios incluira la presencia en ferias y actividades
relacionadas con mascotas, donde los clientes podran conocer a nuestros anfitriones,
fortaleciendo asi la confianza y transparencia en nuestros servicios. DOGANZA celebrara
festividades especiales junto con nuestros clientes y sus perros, generando un sentido de
comunidad en fechas como Navidad, fiestas locales y fin de afio. Ademas, estaremos
presentes en competiciones de mascotas y eventos al aire libre para consolidar nuestra

presencia en el mercado.

4.9 Indicadores de desempefio de la Estrategia de Marketing

La tabla a continuacion contiene los indicadores de desempefio (KPIs) de la estrategia

de marketing:
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KPI Concepto
Numero de usuarios Medir la eficiencia de las estrategias de marketing en

cuanto a la atraccion de usuarios
% de participacion en redes sociales Medir la participacion en redes sociales

Tasa de retencion de usuarios Medir el porcentaje de usuarios que regresan después
de su primera experiencia indicando fidelizacion a

largo plazo.

Costo por resefia Medir la eficacia de la estrategia en cuanto a
generacion de resefias.

Frecuencia de Uso de la Aplicacion Medir nivel de interaccion del usuario con la
plataforma, incluyendo frecuencia de uso, durante un
mes

Participacion de usuarios en eventos Medir participacion de clientes en los eventos

comunitarios organizados por DOGANZA

Tabla 8 KPIs Marketing (Elaboracién propia)
4.10 Conclusiones del capitulo

DOGANZA se constituye como una empresa que brindara a sus clientes la
conveniencia de localizar anfitriones en proximidad a sus residencias, lo que repercute
positivamente en la facilidad de desplazamiento y proximidad con sus mascotas.

La tecnologia se presenta como una aliada estratégica para DOGANZA al propiciar la
conexion y facilitar la interaccion entre los clientes amantes de los perros y una extensa
comunidad. Esta orientacién tecnoldgica también conlleva un ahorro sustancial en recursos
fisicos y suministros, como mobiliario y servicios basicos

La estrategia de posicionamiento de DOGANZA se articula mediante diversas
acciones destinadas a dar a conocer sus servicios, fomentar la cercania con los usuarios y

marcar una diferenciacion frente a otros servicios de hospedaje y cuidado de mascotas. Con la
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mira puesta en el crecimiento de las ventas de servicios, DOGANZA busca alcanzar un
incremento del 5% mensual durante el primer afio, contribuyendo asi a elevar los indicadores

clave de rendimiento relacionados con las interacciones y el uso de la aplicacion.
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CAPITULO 5: Plan de Operaciones

5.1 Gestion de Operaciones

5.1.1 Descripcion del servicio
El servicio prestado consiste en una aplicacion movil que permite a propietarios de
perros de las areas urbanas del Distrito Metropolitano de Quito encontrar anfitriones que
cuiden u hospeden a sus mascotas temporalmente. Para este efecto, se calificara previamente
al anfitrion, respecto a su capacidad para hospedar o cuidar perros, segun corresponda.
Paralelamente, el servicio implementara sistemas para seguimiento permanente y en
vivo por parte del propietario a su perro; servicios complementarios personalizados para la

mascota y acceso a eventos y actividades comunitarias para amantes de mascotas.

Servicio Tipo
Cuidado de perro a domicilio (6 horas) Bésico
Cuidado de perro en casa de anfitrion (6 Basico
horas)
Hospedaje de perros (por dia) Bésico
Paseo de perros (por hora) Complementario
Entrenamiento de perros (por hora) Complementario

Tabla 9 Servicios y complementos (Elaboracion Propia)

5.2  Descripcion del proceso

5.2.1 Disefio, puesta en marchay produccién

La implementacion de DOGANZA requiere, de manera cronologica:

Disefio y desarrollo de la aplicacion: Implica la contratacion del desarrollador de
aplicacion movil, el disefio de la interfaz, la implementacion de las funciones que requiere la

aplicacion, como la creacion de perfiles, sistema de busqueda y resefias y la plataforma de
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pagos.

Prueba de aplicacién: Consiste en la prueba de funcionamiento de la aplicacion a un
grupo de propietarios y cuidadores, recopilando sus comentarios a través de encuestas y
grupos focales.

Establecimiento de la compafiia: La compafiia se constituira como S.A.S. (Sociedad
por acciones simplificada), y obtendra los permisos y licencias requeridas para operar.
Adicionalmente, en esta etapa se contratara al personal para las funciones clave.

Lanzamiento de la aplicacion: Requiere la implementacion del plan de marketing, con
estrategias para atraer usuarios. También incluira la oferta de incentivos iniciales para
propietarios y anfitriones, como descuentos.

Operacion diaria: Implica el monitoreo diario del servicio e implementacion continua
de mejoras en base a la retroalimentacion de los usuarios y a través de soporte técnico y
atencion al cliente.

Expansién del servicio y de la comunidad: La expansion de la comunidad, y por lo
tanto de la base de anfitriones y propietarios, se efectuara sobre la base de eventos
comunitarios y con la introduccion de programas de lealtad y recompensas. Adicionalmente,

en esta etapa se podra analizar la expansion geogréafica hacia otras ciudades del pais.

5.2.2 Flujo del servicio

El flujo para la prestacion del servicio de DOGANZA a través de la aplicacién movil
implica los siguientes procesos:

Registro de anfitriones: Los anfitriones crean un perfil en la aplicacién que incluira
informacidn basica de identificacion, foto, ubicacion, tipo de vivienda, descripcion de
personalidad, servicio prestado (cuidado y/u hospedaje), y servicios complementarios

ofrecidos (ej. Paseo, entrenamiento).
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Aprobacidn y verificacion de anfitriones: Los anfitriones seran sujetos a una
verificacion por parte de DOGANZA, que podra incluir: 1) solicitud de documentacion de
identificacion personal en persona o a través de la aplicacion; 2) verificacion de las
instalaciones donde se prestara el servicio; 3) verificacion de antecedentes en las paginas web
de consulta de procesos del Consejo de la Judicatura, consulta de denuncias de la Fiscalia
General del Estado, obtencion de Certificado de Antecedentes Penales y paginas afines en la
jurisdiccion de nacionalidad del anfitrion, de tratarse de un anfitrion extranjero; 4) entrevista
de comportamiento que busca evaluar como el anfitrion manejaria situaciones comunes al
cuidado de perros y se preguntara sobre experiencias pasadas con el cuidado de perros; vy, 5)
test de personalidad para evaluar caracteristicas como paciencia, empatia y manejo de estrés.

Registro de usuarios y perros: Los duefios se registran en la plataforma, creando un
perfil detallado que incluye informacion sobre ellos y su mascota, incluyendo edad, raza,
comportamiento, entre otros detalles relevantes.

Busqueda y reserva: Los duefios de perros utilizan la plataforma para buscar
anfitriones disponibles en su area, pudiendo filtrar los resultados segun criterios como
ubicacion, resefias, instalacion y servicios ofrecidos. Cuando encuentran un anfitrion que
cumpla con sus requisitos, pueden realizar una reserva a través de la plataforma, acordando
los servicios requeridos.

Comunicacién: La aplicacion permite al propietario comunicarse directamente con el
anfitrion a fin de discutir detalles sobre el servicio y las necesidades especificas del perro,
incluyendo horarios de alimentacidn, instrucciones médicas, horarios de paseo, entre otros.

Prestacion de servicio: Durante el periodo contratado, el anfitrion proporciona el
servicio de cuidado u hospedaje contratado, asi como los servicios complementarios.

Pago: Una vez concluido el servicio a satisfaccion del propietario, DOGANZA

facilita el proceso de pago, el cual es realizado a través de la plataforma, ingresando los datos



de la tarjeta de crédito o débito del propietario o a través del sistema de pago en linea

Paymentez.

evaluar su experiencia: el primero respecto al anfitrion, y el anfitrion respecto a la mascota y

Resefia y evaluacion: Tanto el propietario como el anfitrion podran dejar una resefia y

el propietario. Las resefias seran visibles en los perfiles de los usuarios.

durante el periodo del servicio reservado para abordar cualquier inquietud que pudiera surgir

Soporte al cliente: DOGANZA proporciona servicio de soporte al propietario 24/7

en el proceso.

Diagrama de proceso:

DOGANZA

Registro de
Anfitriones

|

¢Requisitos y
verificacion

aprobada?

FIN DE REGISTRO

FIN DE
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INSCRIPCION DE
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Registro de Usuarios
y Perros

l

Creacion de Perfil
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Cumplimiento de
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Soporte al cliente

requerido

Eleccion de servicio

L Resefa y Evaluacion

Busqueda de Anfitrion

¢Eleccion de servicios
complementarios?

Reserva de servicio

)

Prestacion de
servicio

1
Pago en aplicacion

)

FINALIZACION DEL
SERVICIO

5.2.3

llustracion 3 Diagrama de Proceso (Elaboracion propia)

Cadena de valor

De acuerdo con Michael Porter, la cadena de valor permite describir el desarrollo de




las actividades de una organizacion para generar valor al cliente final. Estas se dividen en
actividades primarias y actividades de apoyo: son actividades primarias aquellas que
intervienen en la creacion fisica del producto, asi como en su transferencia al cliente y
actividades de soporte y apoyo; por otro lado, son actividades de apoyo aquellas que
respaldan a las primarias, como en la provision de materias primas, tecnologia, recursos
humanos, entre otros. (Vergiu Canto, 2014)

Con este antecedente, la cadena de valor de DOGANZA se visualiza en la siguiente

tabla e ilustracidn, respectivamente:
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ACTIVIDADES PRIMARIAS
Logistica:

Desarrollo, mantenimiento y gestion
de la aplicacion.
Proceso de incorporacion  de
anfitriones y propietarios.

Adecuada seleccion, verificacion y
calificacion de anfitriones.

Administracion de sistema de

calificaciones y resefias.

Operaciones:

Verificar correcto agendamiento y

reservas  entre  propietarios Yy
anfitriones.

Herramienta de seguimiento en vivo
de los duefios a sus mascotas.
Asegurar proceso de pago exitoso a

través de aplicacion.

Ventas y marketing:

Generacion  de  estrategias  de

marketing, a traves de publicidad en
eventos

linea, comunitarios, Yy

promociones y descuentos para

fomentar la utilizacion de la

aplicacion.
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ACTIVIDADES DE APOYO

Gestion Financiera:

Procesamiento de pagos

Facturacion y contabilidad
Establecimiento y ajuste de tarifas y
comisiones

Analisis de mercado de tarifas
Cumplimiento fiscal

Monitoreo de flujo de efectivo
financieros

Gestion  de  riesgos

asociados al sistema de pagos en linea

Desarrollo e infraestructura tecnoldgica:

Desarrollo de actualizaciones para la
aplicacion.

Mejora de caracteristicas de la
interfaz.

Implementar y reforzar medidas de
seguridad informatica.

Solucion de fallas en la aplicacion.

Mejora en la experiencia del usuario.

Relacidn con proveedores

Gestionar convenios con proveedores
(Ej.
Entrenamiento, veterinaria, estética

de  servicios adicionales
canina).

Alianzas con terceros prestadores de
servicios afines para organizacion de

eventos comunitarios.



Servicio al cliente:

Manejo y resolucion de conflictos
entre anfitriones y propietarios.
Atencidn a consultas de clientes
Solucion a fallas en la aplicacion.
Gestion de cobertura de seguro

médico, cuando fuere aplicable.
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Recursos Humanos

Apoyo al proceso de seleccion,

verificacion y calificacion  de
anfitriones.

Asistencia a anfitriones.
Administracion de talento humano

intra organizacion.

Tabla 10 Cadena de Valor (Elaboracion Propia)

CADENA DE VALOR DOGANZA

GESTION FINANCIERA

DESARROLLO E INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA

RELACION CON PROVEEDORES

Actividades APOYO

RECURSOS HUMANOS

LOGISTICA OPERACIONES VENTAS MARKETING

Actividades
PRIMARIAS

lustracion 4 Cadena de Valor de Porter (Elaboracién propia)

5.3 Necesidades y requerimientos/capacidad instalada

DOGANZA es una empresa que ofrece servicios, por lo que su capacidad instalada no
refleja materia prima para fabricacion, como en empresas de productos. Sin perjuicio de lo
anterior, se identifica como necesidades y requerimientos para la provision del servicio:

Materias Primas e Insumos: Incluye el suministro para cuidado u hospedaje de
mascotas que se puede otorgar a anfitriones, como juguetes, alimentos y otras herramientas, a
cambio del pago respectivo.

Tecnologia requerida: DOGANZA requiere de equipos tecnoldgicos y servidores para
el desarrollo, mantenimiento y alojamiento de la aplicacion, asi como software especializado

para la administracion de la aplicacion. Concretamente, computadoras y dispositivos moviles
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para el personal de desarrollo y administrativo, asi como para acceder a la aplicacion. Se
requiere gestion y monitoreo diario de la aplicacién, a fin de identificar problemas técnicos,
solucionarlos y mejorar la funcionalidad de la aplicacion.

Situacion tecnoldgica de la empresa: Es indispensable que DOGANZA implemente
tecnologias de vanguardia como aprendizaje automatico para mejorar la experiencia de los
usuarios de la aplicacion. Respeto a la mano de obra operativa especializada requerida, se
contrataran desarrolladores de software con experiencia en desarrollo, mantenimiento y
gestion de aplicaciones moviles, y conocimientos en seguridad informatica para garantizar la
seguridad de la informacion y datos de los usuarios.

Cuantificacion de los costos de las necesidades y requerimientos para estas
adquisiciones: La tabla a continuacion muestra una cuantificacion de la inversion inicial en
planta, propiedad y equipo (PPE), capital de trabajo para mano de obra y gastos, segmentados
en gastos operacionales o costos de venta:

Total Afo
1

Gastos Operacionales Cantidad Precio Frecuencia Frecuencia

C;:;tr';s:'(osn :es')a 1 | 10000 | Inicial 1,00 100,00
Registro de Marca 1 108,00 Inicial 1,00 108,00
Arriendo Oficina 1 400,00 Mensual 12,00 4800,00
Servicio Paymentez 1 4,75 Mensual 12,00 57,00
Equipos de Oficina
Laptop 3 800,00 Inicial 1,00 2400,00
Teléfonos *celulares 5 350,00 Inicial 1,00 1750,00
Servicios Basicos
Teléfono 6 15,00 Mensual 12,00 1080,00
Internet 1 30,00 Mensual 12,00 360,00
Gastos Publicidad 1 100,00 Mensual 12,00 1200,00
TOTAL $2.697,00

Tabla 11 Gastos Operacionales (Elaboracion propia)
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Desarrollo de

- -7 i 1 $
Aplicacién 1 200000/ Inicial 1 2.000,00
Tecnoldgica
- - $
Hosting/ Servidor 1 50,00 Mensual 12 600,00
Comision Paymentez 1 1,5 or o -

transaccion | transaccidn | transaccion
Sueldos de Personal

Gerente General 1 800,00 Mensual 12 9.6(?0,00
GerenteRI;ilr_]Izla_rI]ciero y 1 70000 | Mensual 12 8,40$o,oo
ey | 1| 50w | s | 2| e
Com;/n ;Qtl:);tzg?; 1 | 50000 | Mensua 12 6.00$0,00
TOTAL 3o.o§o,oo

Tabla 12 Costos de Venta (Elaboracion Propia)
5.4  Plan de produccion

5.4.1 Analisis de la capacidad para prestar el servicio

Para el analisis de la capacidad de DOGANZA para prestar su servicio de aplicacion
movil, se consideran los siguientes factores:

Demanda de servicio: Para el calculo de la demanda proyectada, se toma en cuenta el
calculo del mercado objetivo realizado en el Capitulo 1, que fue determinado en 43.052
personas en areas rurales del Distrito Metropolitano de Quito. De esta poblacion, el anélisis
de la encuesta contenida en el mismo capitulo establece que un 67,66% de los encuestados
contratarian un servicio para hospedaje de su perro en la casa de un hospedador a través de
una aplicacion movil. Esto daria una potencial demanda del servicio anual de 25.800
personas, considerando que el 63,5% de los encuestados utilizan un servicio de hospedaje con
terceros para su perro al menos una vez al afo.

Esta demanda anual, traducida en demanda diaria y bajo el supuesto de que el usuario
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requerira el servicio al menos una vez al afio, se traduce en una demanda diaria de al menos
70 usuarios.

Anfitriones disponibles: Para cubrir la demanda diaria, se requerira de al menos 70
anfitriones al dia.

Algoritmo de emparejamiento: Dado que el servicio se presta a través de una
aplicacion que empareja propietarios de perros con anfitriones calificados, es posible que
dichos emparejamientos y las reservas se puedan dar simultaneamente y en cualquier horario,

no existiendo una restriccion en cuanto a limite de reservas que la aplicacion puede albergar.

5.5 Plan de compras

El cuadro a continuacion resume las necesidades y requerimientos respecto a compras,

en base al plan de produccion y la cuantificacion de las necesidades:

Precio Momento de Total Afo

Concepto Cantidad Frecuencia

Total  Adquisicion

Gastos de

Constitucién

(constitucion como 1 208,00 Inicial 1 208,00
S.A.S. y registro de
marca)
Equipos de Oficina 4.150,00 Inicial 1 4.150,00
Costos de venta
Desarrollo de o

Aplicacion 2.000,00 Inicial 1 2.000,00

Hosting/Servidor 50,00 Mensual 12 600,00
TOTAL | $5.158,00

Tabla 13 Plan de Compras (Elaboracion Propia)



5.6. KPI’s de desempeiio de la gestion del plan de operaciones y

proceso productivo
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FINANCIERA

CLIENTES

Tasa de
crecimiento de
ingresos

Tarifa por
transaccion
(cuidado u
hospedaje)
Gastos
operativos

sobre ingresos

Valor del ciclo
de vida del
cliente (CLV)
Retorno de la
Inversion
(ROI)

Flujo de
Efectivo

Operativo

% Satisfaccion

del cliente

Porcentaje de aumento
de ingresos anual

Tarifa promedio pagada
por usuario por reserva
de servicio de cuidado u
hospedaje

Evaluacion de gastos
operativos sobre
porcentaje de ingresos
totales, para medir la
eficiencia de las
operaciones

Valor neto que un cliente
aporta durante su uso de
la aplicacion

Calcular el rendimiento
de las inversiones
efectuadas para la puesta
en marcha del negocio
Capacidad de
DOGANZA

traducir sus operaciones

para

diarias en efectivo

Medir nivel de
satisfaccion de
propietarios y

anfitriones

(Ingresos en el afio actual — Ingresos
en el afo anterior) /Ingresos en el
Afio Anterior x 100

Ingresos Totales Anuales/ Nimero

Total de Transacciones Anuales

(Gastos Operativos Totales
Anuales/ Ingresos Totales Anuales)

x 100

Ingresos Totales Netos Anuales/

NuUmero de Clientes Anuales

(Ganancia de la Inversién Anual/

Costo de la Inversion Anual) x 100

Ingresos Totales Anuales — Gastos

Operativos Totales Anuales

(Suma de calificacion de
satisfaccion de clientes/ nimero

total de calificaciones dadas) x 100



EXPERIENCIA

PROCESOS

DE USUARIO

% de
Retencion
Tiempo de
respuesta  en
soporte

Tasa de
conversion de
reservas
Calidad del
servicio de
anfitriones
Calidad del

servicio de la

aplicacion

Frecuencia de
Uso de Ia

Aplicacion

Porcentaje de anfitriones

y  propietarios  que
continlan usando el
servicio

Medir tiempo promedio
que tarda soporte al
cliente en responder
consultas de clientes o
dar soporte
Medir

propietarios registrados

cuantos

en la aplicacion reservan
con éxito un servicio
Medir satisfaccion de los
propietarios respecto a
servicio de anfitriones, a
través de calificacion y
evaluacion

Medir satisfaccion de los
propietarios respecto a
servicio de la aplicacion,
a través de calificacion y
evaluacion
Medir

interaccion del

de

usuario

nivel
con la plataforma,
incluyendo  frecuencia

de uso, durante un mes
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((Anfitriones o Propietarios

registrados en la aplicacion después

de un afo - Anfitriones o
Propietarios Durante el afo)/
Propietarios/Anfitriones al

comienzo del afio)) x 100

Suma de tiempo de respuesta a
consultas o solicitudes de clientes/
NUmero total de consultas o

solicitudes respondidas

(NUmero de Reservas Exitosas/
de

aplicacion) x 100

nlmero registros en la

Suma de calificaciones de servicio/

Numero Total de Calificaciones

Suma de calificaciones de servicio/

NuUmero Total de Calificaciones

Minutos de Interacciones y Usos
durante el mes (Numero Total de

Usuarios
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Participacion Medir participacion de (Numero de Participantes en
de usuarios en clientes en los eventos eventos/ Numero Total de
eventos organizados por Usuarios) x 100
comunitarios DOGANZA

Tabla 14 KPIs (Elaboracién Propia)

5.7 Conclusiones del Capitulo

La planificacion en la gestion de operaciones de DOGANZA se centra en
proporcionar un servicio intuitivo, personalizado y facil de acceder por parte de propietarios
de perros y cuidadores, priorizando sobre todo la satisfaccion y la confianza de los usuarios.

La aplicacion DOGANZA tiene como prioridad dentro de su proceso el garantizar el
bienestar de las mascotas a través de rigurosos procesos de seleccion y calificacion de
anfitriones, y constante retroalimentacion por parte de los propietarios.

Considerando los contantes avances de la tecnologia, DOGANZA enfatiza dentro de
su cadena de valor aquellas actividades de desarrollo de actualizaciones para la aplicacion y
mejora de las caracteristicas en base a las experiencias de los usuarios. De la misma forma, se
destaca la necesidad de equipos tecnoldgicos, servidores y software especializado para la
administracion de la aplicacion.

Finalmente, para determinar la capacidad de prestar el servicio, se ha identificado
como elementos fundamentales el calculo de la demanda proyectada, que a su vez se basa en

la segmentacion del mercado objetivo.
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CAPITULO 6: Plan Legal

6.1. Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo

DOGANZA es una compafiia que presta el servicio de acceso y uso a una plataforma
colaborativa de cuidado y hospedaje de perros. La filosofia del negocio se centra en proveer
una variedad de servicios que brinden tranquilidad y confianza al propietario de un perro,
cuando este se ausente.

La compafiia busca sobre todo centrarse en los valores de la confianza y la
transparencia, a fin de garantizar la seguridad y proteccion de las mascotas.

DOGANZA enfoca su estilo corporativo en la satisfaccion del cliente y el bienestar
animal, a través de una aplicacidn gque se centra en la satisfaccion y confianza del propietario

a través de un adecuado cuidado y hospedaje de su perro.

6.2. Mision y vision
DOGANZA tiene como mision ser la mejor y mas confiable opcion para el hospedaje

y cuidado de tu perro. Su vision es ser tu mejor aliado para el cuidado de tu perro, ofreciendo

el hogar que tu mascota necesita, mas cerca que nunca.

6.3. Tipo de empresa, estado legal actual o para constitucion. Gastos de
Constitucion, Normas o politica de distribucion de utilidades. Capital

Social. Socios, participantes.

La compafiia se constituira como una sociedad mercantil de tipo S.A.S. (Sociedad
Anonima Simplificada), bajo la denominacion DOGANZA S.A.S. Las accionistas Maria

Belén Ruiz Ruales y Mariana Odete Andrade Borges seran las solas fundadoras y aportaran
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con el siguiente capital para la constitucion de la compafiia, conforme el cuadro a

continuacion:

Accionista Capital aportado  Porcentaje de participacion en el
capital
Maria Belén Ruiz Ruales USD 3.179,00 50%
Mariana Odete Andrade USD 3.179,00 50%
Borges
Total Capital Social USD 6.358,00 100%

Los aportes para constitucion de la compafiia permiten cubrir los gastos comprendidos
en el Plan de Compras (Ver Tabla 10 Plan de Compras), y el valor de salarios durante el
primer afo.

Para la distribucion de utilidades, de haberlas, el estatuto de la compafiia incluira la

siguiente clausula:

“ARTICULO (...) .-POLITICA DE DISTRIBUCION DE UTILIDADES: De las
utilidades generadas en cada ejercicio, DOGANZA S.A.S. destinara al menos el 10%
del valor neto a la constitucion de una reserva facultativa, hasta que alcance el 50%

del capital social.

Adicionalmente, salvo resolucion unanime por los accionistas concurrentes a la Junta
General Ordinaria de Accionistas, durante los tres (3) primeros ejercicios a partir de la
constitucion, el restante de la totalidad de las utilidades netas generadas por

DOGANZA S.A.S. seran reinvertidas en la gestion operativa de la compaiiia.”
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6.4. Legislacidn vigente que regule la actividad econémicay la

comercializacién de los productos.

La determinacion de la legislacion aplicable al servicio que oferta DOGANZA
depende del aspecto de la compafiia al que dicho analisis haga referencia, como se detalla a
continuacion:

a. Oferta de servicios: DOGANZA es una sociedad mercantil de tipo S.A.S.,

perteneciente al sector privado, que oferta un servicio de a través de una plataforma mavil. En
este sentido, DOGANZA se encuentra sujeta a las disposiciones de la Ley de Compafiias, por
tratarse de una compafiia mercantil, y del Cadigo Civil, por el tipo de servicio que oferta.

b. Transacciones a través de una plataforma mavil: La aplicacién movil de
DOGANZA no solo ofrece los servicios de cuidado y hospedaje de perros, sino también la
posibilidad de efectuar el pago por estos servicios a través de dicha aplicacion. En este
sentido, le es aplicable la Ley de Comercio Electrénico, Firmas y Mensajes de Datos.

C. Proteccion de los Usuarios: DOGANZA se encuentra regida por la Ley
Organica de Defensa del Consumidor y por la Ley Orgéanica de Proteccion de Datos
Personales, por la informacién que puede llegar a acceder y almacenar de propietarios de
perros y anfitriones.

d. Normativa aplicable a la Fauna Urbana: Al prestar un servicio relacionado
con el cuidado de fauna urbana, le es aplicable el Capitulo I “De la Gestion Integral de la
Fauna Urbana en el Distrito Metropolitano de Quito”, contenido en el Titulo VI “Del
Bienestar Animal” del C6digo Municipal para el Distrito Metropolitano de Quito.

e. Régimen Municipal: Al tratarse de una compafiia que ejerce sus actividades
en el Distrito Metropolitano de Quito, DOGANZA debe sujetarse al Codigo Municipal para

el Distrito Metropolitano de Quito, especialmente a lo concerniente al impuesto de patentes
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municipales y la obtencion de la Licencia Unica de Actividades Econémicas (LUAE).

f. Régimen Fiscal: Finalmente, respecto al aspecto impositivo, DOGANZA se
encuentra regida por el Codigo Tributario, la Ley de Régimen Tributario Interno y su
Reglamento, para efectos del pago de Impuesto a la Renta, Impuesto al VValor Agregado

(IVA) e Impuesto a Servicios Digitales.

6.5. Estructura Organizacional: descripcion detallada de los integrantes y

sus responsabilidades. Gobierno Corporativo. Organigrama.

l’ Q JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS

Maria Belén Ruiz Mariana Andrade
ACCIONISTA ACCIONISTA
L |

) ¢

Maria Belén Ruiz
GERENTE GEMERAL

b

Mariana Andrade
GERENTE FINAMCIERO Y RRHH
— ]

DESARROLLADOR APP COMMUNITY MANAGER
¥ MANTEMIMIENTO ¥ ESTRATEGIA

llustracion 5 Organigrama

Las responsabilidades de cada uno de los 6rganos del organigrama expuesto se
describen a continuacion:

a. Junta General de Accionistas: Es el maximo érgano de gobierno de
DOGANZA y tiene como atribucion el resolver todo asunto atinente a la operacion de la
compaiiia, siempre que no se oponga a la ley y las atribuciones establecidas al Gerente

General. Particularmente, tiene como responsabilidad:



Vi.

Vii.

viii.
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Designar y remover libremente al Gerente General y fijar su
remuneracion;

Conocer y aprobar los informes, balances y cuentas que le sean
presentados anualmente por el Gerente General

Disponer sobre el destino de las utilidades anuales y la constitucion de
reservas especiales;

Acordar los aumentos, reduccion o reintegros de capital social;
Reformar e interpretar el Estatuto de la compafiia;

Disponer el establecimiento de acciones contra el Administrador de la
compaiiia;

Resolver toda controversia que le corresponda segun la Ley, en virtud
de su calidad de 6rgano supremo.

Toda otra responsabilidad que el Estatuto de la compafiia y la Ley de

Compafiias le atribuya.

b. Gerente General: Es el administrador de la compafiia y maxima autoridad

ejecutiva. Sus atribuciones incluyen:

Ejercer la representacion judicial y extrajudicial de la compafiia;
Administrar la operacion diaria;

Manejar los fondos de la compaifiia, abrir y administrar cuentas
corrientes, efectuar operaciones bancarias de toda clase;

Efectuar operaciones comerciales de toda clase, que incluiran el
recibir, adquirir, vender bienes y servicios de todo tipo, a través de
cualquier acto o contrato;

Presentar el informe financiero y de administracién anual a la Junta

General de Accionistas;
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vi. Informar al menos anualmente a la Junta General de Accionistas
respecto del desempefio de la compafiia;
vii. Toda otra responsabilidad que el Estatuto de la compafiay la Ley de
Compafiias le atribuya.
C. Gerente Financiero y de Recursos Humanos (RRHH): Es el encargado de

ejercer las atribuciones de un gerente financiero y uno de recursos humanos,

simultaneamente. Estas atribuciones incluyen:

Vi.

Vii.

viii.

Planificar y ejecutar las estrategias financieras para garantizar el
crecimiento econémico de la empresa;

Administrar la facturacion general, el pago a proveedores y la
contabilidad de la compafiia;

Gestionar el flujo de efectivo y supervisar los recursos financieros de
la compafiia para su efectiva operacion diaria;

Elaborar y administrar el presupuesto de la compafiia;

Garantizar el cumplimiento de la normativa fiscal y financiera
aplicable;

Gestionar adecuadamente los riegos financieros de la compafiia y la
deuda adquirida, de haberla;

Asegurar el procesamiento de pagos en la aplicacion;

Establecer y ajustar las tarifas y comisiones por prestacion de
Servicios.

Apoyo el proceso de seleccion, verificacion y calificacion de
anfitriones;

Administracion de talento humano: seleccion, contratacion,

compensacion y beneficios gestion de desempefio y conflictos al
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interior de la organizacion.

Gestion de cobertura de seguro medico, cuando fuere aplicable.

d. Desarrollador de App y encargado de mantenimiento: Tiene las siguientes

atribuciones:

Vi.

Vii.

Disefio, desarrollo, programacion y puesta en marcha de la aplicacion
movil,

Gestion de actualizaciones y mejoras de la aplicacion;

Resolucién de problemas técnicos y errores en la implementacion y
operacion diaria;

Soporte al cliente y solucion a fallas en la aplicacion;
Implementacion y administracién de medidas de seguridad
informatica;

Gestidn de datos personales de usuarios;

Soporte en proceso de pago a través de aplicacion.

e. Community Manager y Analista de Estrategia: Tiene las siguientes

atribuciones:

Vi.

Vil.

Prevision, planificacion, generacion y supervision de estrategia de
marketing;

Gestion de redes sociales e interaccion con usuarios;

Creacion de contenidos para aplicacion y redes sociales;
Coordinacion y planificacion de eventos comunitarios;
Investigacion de mercado y oportunidades de crecimiento.
Gestidn de convenios con proveedores y manejo de relacion con
proveedor;

Creacion de alianzas con terceros prestadores de servicios afines.
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Xi.

Xii.

Xiii.

Xiv.

XV.

Recopilacion, analisis e interpretacion de datos recopilados por
aplicacion y gestion diaria para mejora de la operacion;

Brindar soporte a usuarios de aplicacion en materias ajenas a fallas
tecnoldgicas;

Administracion de proceso de incorporacion de anfitriones y
propietarios;

Seleccion, verificacion y calificacion de anfitriones;
Administracion de sistema de calificaciones y resefias;

Provision a anfitriones de suministros para servicios prestado;
Verificacidn de proceso de agendamiento y reservas;

Manejo y resolucion de conflictos entre anfitriones y propietarios.

6.6. Ubicacion: Lugar donde se ubicara la empresa/proyecto y por qué.
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DOGANZA no mantendra oficinas fisicas sino hasta el cuarto (4) afio de operacién. A

partir de dicho ejercicio, las oficinas de DOGANZA estaran ubicadas en la Avenida

Amazonas de la ciudad de Quito, en el sector del Parque de la Carolina:
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lustracion 6 Sector DOGANZA

Para la eleccién de dicho sector se ha considerado:

a. El valor por arriendo mensual de una oficina en esta area;
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b. La proximidad a proveedores de servicios, socios comerciales y aliados, tales como
veterinarias, peluquerias y clinicas veterinarias;

c. Accesibilidad para empleados y clientes;

d. Disponibilidad de servicios e infraestructura necesarios como electricidad y servicios
de telecomunicacion;

e. Calidad de conectividad digital: Disponibilidad de redes de comunicacion y servicios
digitales en la zona, que garantizan conectividad eficiente y funcionamiento de los

servidores y de los puntos de acceso a internet.

6.7 Conclusiones del capitulo

DOGANZA destaca por su compromiso con la satisfaccion del cliente y el bienestar
animal en el cuidado y hospedaje de perros. Con una filosofia centrada en la confianza y la
transparencia, la empresa busca garantizar la seguridad de las mascotas. Su estilo corporativo
prioriza la satisfaccion del cliente y el cuidado adecuado de los animales, evidenciado en una
aplicacién disefiada para brindar confianza a los propietarios.

DOGANZA sera constituida como una Sociedad Andnima Simplificada con los
aportes de capital de sus dos accionistas fundadoras, que garantizaran el pago de los gastos de
constitucion, gastos operacionales y costos de venta durante el primer afio de la compaifiia.

La estructura organizacional de DOGANZA vy las atribuciones de cada uno de sus
organos, que estaran establecidas en el estatuto de la compafiia, garantiza una clara definicion
de roles y responsabilidades, que garantiza la operacién diaria del negocio y evita la

existencia de conflictos de interés dentro del bueno gobierno corporativo.



83

CAPITULO 7: Plan financiero

7.1  Supuestos aconsiderar para la elaboracion del plan financiero, delimitaciones

Para la elaboracion del plan financiero se ha tomado en consideracion dos elementos
macroecondmicos: la proyeccion de crecimiento econémico de Ecuador para el afio 2024 y el
indicador de riesgo pais.

Respecto a la proyeccion de crecimiento, el Banco Mundial publico el 9 de enero de
2024 su Informe de Perspectivas Econémicas Mundiales, proyectando el crecimiento del
Producto Interno Bruto (PIB) de Ecuador en 0,7% para 2024. Este dato es similar al
determinado por el Banco Central del Ecuador (BCE), que proyectd un crecimiento de 0,8%
para el mismo ejercicio. (Angulo, 2024)

Por su parte, el riesgo pais de Ecuador se ubico en 1.879 puntos el 18 de enero de
2024. Este indicador mide las probabilidades de un pais de caer en impago de su deuda
externa, y a pesar de que este puntaje es el nivel mas bajo del indicador durante la actual
administracion del presidente Daniel Noboa, Ecuador continta ubicAndose como el cuarto
pais mas riesgoso de la regién para los inversores, después de Venezuela, Bolivia 'y
Argentina. (Redaccion Primicias, 2024)

Es importante considerar estos factores al elaborar un plan financiero puesto que
reflejan la estabilidad de la economia de un pais, lo cual a su vez influye en la capacidad de
una empresa para ejecutar sus operaciones y operar de manera rentable. Adicionalmente, al
tener un escenario pesimista de crecimiento del PIB en el afio 2024, esto permite inferir una

potencial disminucion de la demanda del mercado.
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7.2.1 Estado de resultados

Anélisis de generacion de Valor Financiero

VENTAS
NUMERO DE CLIENTES

VENTA PROMEDIO POR CLIENTE

VENTAS TOTALES

Costo de Ventas

BENEFICIO BRUTO

GASTOS
OPERATIVO

Teléfono

Internet

Gastos Publicidad
Hosting/ Servidor
Arriendo Local
Luz

Agua

Wifi

Paymentz

TOTAL OPERATIVO

NOMINA

Gerente General

Gerente Financiero y RRHH
Desarrollador App (M antenimiento)
Community Manager y Estrategia

NOMINA TOTAL

INVERSION INICIAL y Eventuales
Constitucion de la Empresa (S.A.S.)
Registro de Marca

Laptop

Teléfonos

Desarrollo de Aplicaciéon Tecnoldgica
Mantenimiennto Tech. App
Matenimiento Laptops

Muebles y enceres

TOTAL

GASTOS TOTALES

UTILIDAD ACUMULADA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
4
3.088 3.664 3.832 4.101 4.389
$240,00 $251,96 $276,14 $305,63 $338,35
S 61.758,45 $ 7694789 $ 8822713 § 104521,12 § 123.811,04
S 18.753,56 $ 23.359,67 $  26.929,72 $ 31.845,06 $ 37.680,25
S 43.004,89 $ 5358823 § 61.29741 § 72.676,06 S 86.130,79
$180,00 $188,97 $207,11 $229,23 $253,77
$900,00 $944,86 $1.035,53 $1.146,13 $1.268,83
$1.200,00 $5.550,88 $8.772,48 $9.838,06 $10.894,60
$600,00 $629,91 $690,35 $764,09 $845,88
$0,00 $0,00 $0.00 $6.000,00 $6.437,44
$0,00 $0,00 $0.00 $600,00 $643,74
$0,00 $0,00 $0,00 $240,00 $257,50
$0,00 $0,00 $0,00 $840,00 $901,24
$57,00 $59.44 $63,80 $68,45 $73,45
$2.937,00 $7.374,06 $10.769,28 $19.725,96 $21.576,44
$9.600,00 $10.299,90 $11.394,37 $13.213,75 $15.628,10
$8.400,00 $9.012,41 $9.970,07 $11.562,03 $13.674,59
$6.000,00 $6.437 44 $7.121,48 $8.258,59 $9.767,56
$6.000,00 r $6.437,44 r $7.121,48 $8.258,59 r $9.767,56
$30.000,00 $32.187,20 $35.607,40 $41.292,96 $48.837,81
14
$100,00 $0,00 $0.00 $0,00 $0,00
$108,00 $0,00 $0.00 f $0,00 $0,00
$2.400,00 $0,00 $2.400,00 r $0,00 $0,00
$1.750,00 $0,00 $0.00 f $0,00 $1.750,00
$2.000,00 $0,00 $0.00 f $0,00 $0,00
$0,00 $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00
$0,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00
$0,00 $0,00 $0.00 $2.000,00 $2.000,00
$6.358,00 $2.500,00 $4.900,00 $4.500,00 $6.250,00
$39.295,00 $42.061,26 $51.276,68 $65.518,92 $76.664,26
S 3.709.89 $ 11.526,97 $ 10.020,74 $ 715715 $ 9.466,53

Tabla 15 Estado de resultados al cierre del afio
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El estado de resultados resume los ingresos y gastos generados durante un periodo de
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terminado. Para la proyeccion del estado de resultados se considero durante el primer afio de
DOGANZA las perspectivas macroeconomicas del pais, asi como el costo de inversion
inicial que comprende adquisicion de equipos (laptops), teléfonos y el desarrollo de la
aplicacion tecnologica. Se proyecta que durante el primer afio se generen ventas netas por
USD 61.758,45, por comisiones generadas por 3.088 usuarios de la aplicacion. El total de
gastos de USD 39.295,00, que incluye gastos operativos como servicio de internet, servidores
y publicidad, gastos de némina y la inversion inicial de desarrollo de la aplicacion, hace que
durante el primer afio se genere una utilidad de USD 3.709,89.

Este resultado es congruente con las proyecciones macroeconomicas de crecimiento
del Ecuador durante el afio 2024.

En los afios dos y tres se observa un crecimiento interanual en ventas de 14,66% y
18,47%, respectivamente. En el afio dos se observa una reduccion en gastos de 68,59%, lo
cual genera una utilidad anual de USD 11.526,97, considerando también que en este afio
DOGANZA cubre su inversion inicial; por su parte, en el tercer afio la utilidad proyectada
sera de USD 10.020,74 ya en dicho afio se efectda un aumento importante en el gasto de
publicidad.

En el cuarto afio la utilidad se contrae ligeramente debido a que a partir de dicho afio
DOGANZA empieza a operar en una oficina, por lo que el arrendamiento constituye un gasto
importante.

Finalmente, el estado de resultados al quinto afio finaliza con una proyeccién de
utilidades de USD 9.466,53, en virtud de que, si bien los ingresos han continuado el
crecimiento proporcional cada afio, hay un incremento importante en los gastos de publicidad
durante este afio.

Es necesario destacar que la proyeccion financiera de DOGANZA considera: gastos

eventuales como mantenimiento y renovacion de equipos, asi como inflacion anual, y un
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incremento en clientes de 5% anual el segundo afio y de 2% el periodo restante hasta el
quinto afio.
7.2.2 Estado de situacion o balance general

El balance general refleja la situacion econdémica y patrimonial de una empresa a un
corte determinado, detallando sus activos, pasivos y patrimonio. A continuacion, se visualiza
la proyeccidon de balance general de DOGANZA, al cierre de cada uno de los cinco afios que

comprenden la proyeccion:

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
ACTIVOS
CIRCULANTES
Caja $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Bancos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
4 4 4 4 | 4
Cuenta por cobrar 61.758 76.948 88.227 104.521 123.811
FIJOS
4 4 4 4 | 4
Equipo de Computo $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00
| 4 | 4 | 4 4 | 4
Celulares $1.750,00 $1.750,00 $1.750,00 $1.750,00 $1.750,00
| 4 | 4
Muebles y Enceres $0,00 $0,00 $0,00 $2.000,00 $2.000,00
Total Activos $65.908,45 $81.097,89 $92.377,13 $110.671,12 $129.961,04
PASIVOS
Pasivo circulante
4 4 4 4 | 4
Cuentas por pagar $58.048,56 $65.420,92 $78.206,40 $97.363,98 $114.344,51
TOTAL PASIVOS $58.048,56 $65.420,92 $78.206,40 $97.363,98 $114.344,51
PATRIMONIO
4 4 4
Capital Social $4.150,00 $4.150,00 $4.150,00 $6.150,00 $6.150,00
4 4 4 4 | 4
Utilidad Neta del ejercicio $3.709,89 $11.526,97 $10.020,74 $7.157,15 $9.466,53
TOTAL PATRIMONIO $7.859,89 $15.676,97 $14.170,74 $13.307,15 $15.616,53

Tabla 16 Balance General

El principal valor en el activo lo componen cuentas por cobrar que equivalen a la
proyeccion de ventas de cada afio; por su parte, el pasivo se refiere a las cuentas por pagar por
costos de venta, gastos operativos, gastos de némina y gastos de inversion inicial y
eventuales. Finalmente, el patrimonio es el resultante de restar los pasivos de los activos, y la

adicion o resta de la utilidad de ejercicio. Asi, en el primer afio, el patrimonio refleja la
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pérdida neta del ejercicio, mientras que del segundo afio en adelante el patrimonio refleja la

utilidad acumulada.

7.2.3 Estado de flujos de caja

Anol Ano2 Ano3 Ano4 Ano5

Mes 12 Mes 12 Mes 12 Mes 12 Mes 12
INGRESO DE EFECTIVO
VENTAS TOTALES $6.636,12 $6.644,68 $7.936,01 $9.401,97 $11.137,25
SALIDA DE EFECTIVO
Costo de Ventas $2.015,12 $2.017,10 $2.419,77 $2.863,14 $3.387.79
Teléfono $15,00 $16,25 $18,07 $20,01 $22,15
Internet $75,00 $81,27 $90,35 $100,03 $110,73
Gastos Publicidad $100,00 $1.059,99 $778,78 $858,81 $950,80
Hosting/ Servidor $50,00 $54,18 $60,24 $66,68 $73.82
Arriendo Local $0,00 $0.00 $0,00 $500,00 $561,43
Luz $0,00 $0,00 $0,00 $50,00 $56,14
Agua $0,00 $0,00 $0,00 $20,00 $22,46
Wifi $0,00 $0,00 $0,00 $70,00 $78,60
Gerente General f $800,00 f $898,28 f $994,41 f $1.187.53 f $1.405,10
Gerente Financiero y RRHH r $700,00 f $786,00 f $870,11 f $1.039,08 r $1.229,46
Desarrollador App (Mantenimiento) " $500,00 f $561,43 f $621,51 f $742,20 r $878,19
Community Manager y Estrategia " $500,00 f $561,43 f $621,51 f $742,20 r $878,19
Constitucién de la Empresa (S.A.S.) " $0,00 f $0,00 f $0,00 f $0,00 f $0,00
Registro de Marca " $0,00 f $0,00 f $0,00 f $0,00 f $0,00
Laptop f $0,00 f $0.00 f $200,00 [ $0.,00 f $0,00
Teléfonos f $0,00 f $0,00 f $0,00 f $0,00 f $145,83
Desarrollo de Aplicacion Tecnolbgica " $0,00 f $0,00 f $0,00 f $0,00 r $0,00
Mantenimiennto Tech. App " $0,00 f $125,00 f $125,00 f $125,00 r $125,00
Matenimiento Laptops " $0,00 f $83,33 f $83,33 f $83,33 f $83,33
Muebles y enceres " $0,00 f $0,00 f $0,00 f $166,67 r $166,67
TOTAL EGRESOS $4.755,12 $6.244,25 $6.883,07 $8.634,69 $10.175,70
FLUJO MENSUAL $1.880,99 $400,42 $1.052,94 $767,28 $961,55

Tabla 17 Flujo de caja al cierre del afio

DOGANZA requiere al menos USD 6.358,00 dolares de liquidez para solventar sus

gastos durante el primer afio. Durante este periodo se prevé la adquisicion de maquinaria y
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equipos, el desarrollo de la aplicacién mavil, la constitucion de la compafiia y el registro de
derechos de propiedad intelectual.

A partir del segundo mes del primer afio se tiene un flujo de caja positivo que se
mantiene en el resto de los periodos. Esto es positivo pues indica que no sera necesario

obtener financiamiento de corto o largo plazo para la estrategia de crecimiento de ventas de

DOGANZA.
PERIODO 0,75
Ultimo periodo negativo $224,95
primer periodo positivo $1.885,90
PRI 0,87
0
meses 0,87
10,43
10 0,43

Dias 12,94

10 meses 12 dias

Tabla 18 Periodo de recuperacion de la inversion

En cuanto al periodo de recuperacion de la inversion (PRI), esto es, el tiempo en que
los accionistas tardaran en recuperar el capital invertido, la tabla a continuacion demuestra el
calculo de este indicador y el resultado. Asi, los accionistas recuperarian la inversion inicial
es un periodo de 1 afio, 2 meses y 27 dias.

7.2.4 Analisis de relaciones financieras: indices aplicables a la empresa e industria

Adicional a los indicadores de punto de equilibrio, VAN, TIR y PRI, que son
analizados en el siguiente acéapite, se consideran relevantes para la industria de servicios de

aplicaciones de economia colaborativa los siguientes indicadores:

Indicador Calculo Resultado al ultimo afio
ROE: Rentabilidad para el Los accionistas generan una
- Utilidad Neta del Ejercici -
accionista  (Return  on nea _e a4 _e JETCLO | rentabilidad de 52,9% sobre
Patrimonio Neto
Equity) su inversion

ROA: Rentabilidad sobre

los activos (Return on

Assets

Ingresos Totales

Activos Totales

52,9%: Por cada dolar de
activo se ha generado un

dolar de rentabilidad
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Margen Neto: Proporcion de

3,07% de los ingresos de la

) Utilidad Neta .
ganancia de una empresa en compaiiia se transforma en
. _ Ventas N

relacion con sus ingresos utilidad
Razon corriente: Medicion )

) 1,03: DOGANZA tiene
de la capacidad de una o

Activo corriente recursos suficientes para

empresa para pagar Ssus
pasivos a corto plazo con sus

activos corrientes

Pasivo corriente

atender sus obligaciones a

corto plazo

Tabla 19 Indicadores financieros

7.2.5 Analisis de Viabilidad: Punto equilibro, VAN, TIR, PRI

. Ingreso Precio : Ingreso

Servicio . Clientes Ingreso
Mensual Servicio antes

Hospedaje 900,00 27 50 1.350,00 810,00
Cuidado a

o 900,00 20 74 1.480,00  1.110,00
domicilio
Cuidado
en casa de 900,00 15 70 1.050,00 84,00
anfitrion

2.700,00 62 194 3.880,00 1.178,20
USD 20,00 30%

Tabla 20 Punto de Equilibrio

40% del precio se

reconoce al
proveedor de
hospedaje

25% del precio se

reconoce al
proveedor de
guarderia

20% del precio se

reconoce al
proveedor de
cuidado

El punto de equilibrio permite conocer cuanto requiere DOGANZA vender para

generar ganancias. En este sentido, analizando los ingresos generados para cada uno de los

servicios que brinda DOGANZA, y considerando la comision que se debe reconocer a los

anfitriones que proveen servicios de hospedaje y cuidado, se calcula que el punto de
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equilibrio es un ingreso mensual de al menos USD 3.880,00 y una base de 194 clientes, cada

uno con un ticket promedio de USD 20,00.

Nombre del proyecto:

TNA de inversion alternativa

Periodicidad

Cantidad de periodos

TEA de inversion alternativa
Tasa Efectiva Mensual

PERIODO

DOGANZA
8,00%
Mensual

60

8,300%
0,667%

FLUJO DE FONDOS DOGANZA

-$ 6.400,95 TIR Anual 12,97%
$92,14 VAN $33.736,24
$233,98
$382,92
$539,30
$703,51
$ 875,92

$1.056,95

$1.247,04

$1.446,63

$1.656,20

$1.876,24

$1.156,49

$1.239,86 Tabla Auxiliar
$ 806,98 Periodicidad . Cantidad en un afio

$1.268,17 Anual

$1.273,50 Semestral
$ 743,07 Cuatrimestral

$1.082,94 Trimestral

$1.070,79 Mensual
$542,18 Quincenal 24,
$997,05
$950,64 Tabla Auxiliar IT
$395,31 Tasa = dias/360
$631,43 Tasa Efectiva Anual 1
$723,72 Tasa Efectiva Seme: 0,5
$698,73 Tasa Efectiva Cuatr 0,333333333
$ 760,63 Tasa Efectiva Trime 0,25
$ 755,21 Tasa Efectiva Bimes 0,166666667
$757,10 Tasa Efectiva Mens 0,083333333,
$ 855,09
$ 895,25
$926,23
$966,57

$1.003,34

$1.047,45
$431,36
$463,64
$494,50
$525,28
$554,43
$582,23
$607,19
$638,17
$ 668,92
$699,66
$730,38
$761,39
$627,93
$657,36
$ 686,54
$715,45
$ 744,06
$772,32
$800,13
$ 830,60
$861,26
$892,18
$923,47
$955,23

Tabla 21 VAN - TIR

N s wn e

-

En lo que concierne al calculo del Valor Actual Neto (VAN), este da como resultado

un valor positivo de USD 33.736,24, lo cual indica que los flujos de caja que esperamos

generar con la inversion son casi seis veces mayores a la inversion inicial de USD 6.358,00.

Por su parte, la Tasa Interna de Retorno (TIR) muestra la rentabilidad del proyecto
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DOGANZA en base a los ingresos proyectados a futuro. La TIR calculada nos da un
resultado 12,7%, que comparada con la tasa de inversion alternativa disponible en el mercado
de 8,3%, nos indica que la inversion en DOGANZA es rentable y que es mayor que el costo

de oportunidad del capital.

7.3 Anadlisis de impacto en stakeholders (econdémico, regional, social y

ambiental), generacion de empleo directo, ventas nacionales y exportaciones

Al ser una plataforma de economia colaborativa, DOGANZA busca brindar a
oportunidades de ingresos a personas que, en esquemas de prestacion de servicios
tradicionales, no podrian hacerlo por la falta de flexibilidad de dichos esquemas.
Adicionalmente, DOGANZA generara cinco (5) plazas de empleo bajo modalidad de
contratacion a tiempo indefinido. Asi, DOGANZA contribuye al crecimiento tanto de la
economia formal como informal.

Por otro lado, las plataformas de economia colaborativa permiten aprovechar
eficientemente recursos que en modelos tradicionales de prestacion de servicios quedarian
subutilizados. Asi, permite que aquellas personas que quieran generar ingresos a través de la
prestacion de servicios de hospedaje y cuidados de perro puedan hacerlo sin necesidad de
efectuar cuantiosas inversiones en infraestructura para un hotel y guardia, y sin tener que
dedicarse a esta actividad a tiempo completo.

Otro impacto positivo que DOGANZA generara en la comunidad es la generacién de
confianza. DOGANZA incorpora un sistema de calificacién que fomenta confianza entre
participes, lo cual hace que los ciudadanos se sientan mas coémodos al compartir recursos y a
Su vez procuren tener comportamientos mas responsables los unos con los otros, generando
una sensacién de comunidad entre los participantes y fomentando la cohesion social.

En el aspecto ambiental, al fomentar el uso de recursos de una manera mas eficiente,
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DOGANZA contribuye a generar una conciencia en los ciudadanos respecto a como
aprovechar las capacidades que sus pares generan. Asi, el gque los anfitriones utilicen sus
propios hogares para hospedaje y cuidado de perros, sin necesidad de tener una
infraestructura fija como un hotel o guarderia caninos, reduce la necesidad de nuevos
recursos.

Finalmente, es importante resaltar que DOGANZA tiene como foco la proteccion y
cuidado de los animales, lo cual genera un impacto ambiental positivo en la sociedad, al
destacar la necesidad de implementar mas y mejores practicas al momento de cuidar

animales.
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CAPITULO 8: Conclusiones Generales y Recomendaciones

Con una inversion inicial de menos de 6.500 ddlares, y una TIR de 12,97%,
DOGANZA es un plan de negocio rentable, que no solamente permite a los inversionistas
recuperar su
inversion, sino también aportar con un servicio que beneficiara a la comunidad de amantes
de perros. Ademas, sabemos que el mercado de productos y servicios para mascotas esta en
crecimiento a nivel mundial generando varias oportunidades para ingresar a este segmento en
donde los ciudadanos estan dispuestos a invertir mas por servicios y productos
diferenciadores que brinden experiencias memorables para sus perros.

Doganza cumple con su objetivo general de Proveer a propietarios de perros del
Distrito Metropolitano de Quito un lugar seguro donde hospedar o cuidar a sus mascotas
durante su ausencia, a cargo de una persona verificada y confiable, por un tiempo
determinado, a través de una aplicacion mévil implementada a mediano plazo utilizando
tecnologia de vanguardia para generar procesos rapidos seguros y eficientes en donde los
usuarios podran disfrutar de un servicio integral.

Con el esperado crecimiento del 42% en clientes y 100,28% en ingresos brutos en los
proximos 5 afios, segun el modelo de negocio, Doganza se posiciona como una empresa
liquida y solvente. Este crecimiento permitira mantener flujos de caja positivos y no requerir
financiamiento externo adicional para cumplir con la operatividad normal de la empresa.

Para mantener la posicién como pioneros en el servicio integral de hospedaje y
cuidado a través de una app moévil en Ecuador, se debe asegurar que los precios se mantengan
competitivos y atractivos para los consumidores; ofreciendo precios accesibles que se ajusten
a las expectativas del mercado, que atraigan a mas clientes y consoliden la posicion de

Doganza como lider del mercado.
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Recomendaciones

Se recomienda potenciar el canal de venta paulatinamente ofreciendo mejoras a los
clientes y posicionando la marca. Ademas, se sugiere realizar un seguimiento continuo de los
flujos de caja para asegurar la solvencia y el crecimiento continuo de Doganza.

Se recomienda a mediano plazo incurrir en nuevas inversiones como la creacion de un
sistema de recompensa para los clientes, asi como un marketplace que permita gestionar
compras desde la aplicacién directamente hacia los hogares de los clientes.

Los anfitriones deberan ser seleccionados con la mayor rigurosidad posible para
mantener el estandar de calidad y sobre todo garantizar el cuidado y bienestar de los perros
manteniendo la reputacion en el mercado. Asi mismo al ser seleccionados como anfitriones la
administracion de la empresa podré realizar visitas no planificadas a los domicilios de los
anfitriones.

Se recomienda realizar un analisis periddico del mercado, de la competencia y de los
indicadores del negocio lo que asegurara que los precios y servicios continten siendo
atractivos para los clientes potenciando asi la propuesta de valor.

Se sugiere ofrecer promociones y descuentos por temporada que permita atraer nuevos
clientes y fidelizar a los existentes incluyendo planes de reconocimiento bien armados dentro

de nuestro proceso, aumentando la visibilidad de la marca.
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ANEXOS

Anexo 1
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8
VENTAS
NUMERO DE
e 194 204 214 225 236 248 260 273
VENTA PROMEDIO
POR CLIENTE $20,00 $20,00 $20,00 $20,00 $20,00 $20,00 $20,00 $20,00

VENTAS TOTALES | $3.880,00 $4.074,00 $4.277,70 $4.491,59  $4.716,16 $4.951,97 $5.199,57 $5.459,55
Tabla 22 Proyeccion ventas Afio 1

Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

287 301 316 332

$20,00 $20,00 $20,00 $20,00
$5.732,53  $6.019,15 $6.320,11 $6.636,12



