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Resumen Ejecutivo

Monara: consultorio y tienda veterinaria

Monara es un emprendimiento veterinario ubicado en el sector de Miraflores, al sur del
municipio de Piedecuesta, Santander, que ofrece de manera simultanea consulta veterinaria
preventiva, atencion domiciliaria (Motovet), telemedicina, juguetes interactivos y ropa
personalizada para mascotas. Esta combinacion constituye su principal ventaja competitiva.
Su objetivo es posicionarse como referente en bienestar animal para hogares principalmente
jovenes que se ubican en este sector en crecimiento residencial. Bajo el concepto "Porgue
ellos también son familia", esta propuesta quiere responder a la tendencia de considerar a la
mascota como parte de la familia, en el marco del aumento considerable en la venta de
servicios veterinarios paralelo en un pais donde cada vez nacen menos nifios, pero hay mas
mascotas en los hogares. El proyecto se encuentra en etapa de revision operativa y estara
conformado por los miembros de una familia que pondran sus competencias en medicina
veterinaria, administracion de empresas y confeccion artesanal para el desarrollo del
mismo. El proyecto requiere de una inversion inicial de $55.000.000, que se financiara con
$20.000.000 de capital propio y $35.000.000 mediante crédito Bancoldex. El ejercicio
financiero y las proyecciones a 2031 permiten confirmar la viabilidad de la propuesta, asi

como su rentabilidad y sostenibilidad en el mediano plazo.

Palabras clave: veterinaria, emprendimiento, teleconsulta, prevencion, mascotas
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Abstract

Monara: Veterinary Clinic and Pet Store

Monara is a family veterinary business located in the Miraflores neighborhood, in the
south of Piedecuesta, Santander. It offers preventive veterinary consultations, home visits
(Motovet), telemedicine, interactive toys and personalized pet clothing all in one place,
which is what sets it apart from other options in the area. The goal is to become the go-to
veterinary reference for young households in this growing residential sector, under the
concept "Because they are family too". This responds to a real trend in Colombia: fewer
births every year, but more pets in homes. The project is currently in its operational
preparation stage, run by family members who bring together expertise in veterinary
medicine, business administration and handmade garment-making. The initial investment is
$55,000,000 COP, funded with $20,000,000 in own capital and $35,000,000 through a
Bancoldex loan. Financial projections through 2031 confirm the viability, profitability and

sustainability of the venture in the medium term.

Keywords: veterinary, entrepreneurship, teleconsultation, prevention, pets
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Introduccion

La dindmica de crecimiento poblacional en Colombia muestra una marcada tendencia
hacia la disminucién de los nacimientos de nifios por afio. Paralelamente, el concepto de
familia se ha transformado ampliandose mas all& del concepto tradicional y hoy en dia las
parejas optan por tener un solo hijo e incluso, de comun acuerdo, se decide rechazar la
paternidad y dedicar sus esfuerzos a la consolidacioén de una sociedad patrimonial que les
permita mantener un estilo de vida aspiracional. Un estudio reciente revela que la tasa de
natalidad para Colombia bajo un 14,4% entre enero y octubre de 2024, comparado con el
mismo periodo en 2023. (Becerra Silva, 2024)

Sin embargo, més all4 de las implicaciones futuras de estas decisiones -caso que no
sera objeto de analisis aqui- los hogares han optado por dar acogida a nuevos miembros en
busqueda de compaiiia, fidelidad y responsabilidad (Uniminuto, 2023). Son estos los
animales que, adoptados o comprados como mascotas, son cada vez mas considerados
miembros de la familia, lo que implica mayores expectativas en términos de cuidado,
bienestar y acceso a servicios de salud (Williams et al., 2020). Este cambio en la forma de
relacionamiento con las mascotas ha transformado los patrones de consumo de los hogares,
impulsando una mayor disposicion a invertir en productos y servicios especializados, lo que
a su vez genera nuevas oportunidades de negocio en sectores como la atencidn veterinaria,
medicamentos, alimentos, juguetes y grooming (Stephens & Chafetz, 2025).

En este contexto, el presente trabajo pretende materializar esas nuevas oportunidades
en un emprendimiento familiar, desde una perspectiva aplicada en el marco formativo de la
Maestria en Negocios y Derecho, con el objetivo de evaluar su potencial de desarrollo

como propuesta empresarial en el sector de servicios veterinarios. El municipio de
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Piedecuesta, ubicado en el drea metropolitana de Bucaramanga, en el departamento de
Santander, se alinea con esta tendencia de crecimiento de mascotas en los hogares, por lo
que se configura como un escenario pertinente para la puesta en marcha de esta iniciativa.
Alli, en los nuevos sectores en expansion urbanistica y en contraste con el casco antiguo del
municipio, se caracteriza por una concentracion de hogares mayoritariamente jovenes con
variedad de animales de compaiia que son el nicho de mercado potencial para el desarrollo
de esta propuesta empresarial.

Esta iniciativa nace de un acuerdo familiar orientado a rendir homenaje a un ser
querido, mediante la materializacion del suefio compartido de emprender un negocio propio
y generar estabilidad laboral para sus integrantes. Con este prop6sito, un administrador de
empresas con formacion de maestria, un médico veterinario y una ama de casa con amplias
habilidades en costura a la medida deciden articular sus competencias en el desarrollo de
esta propuesta empresarial en el sector de Miraflores, al sur del municipio, una zona
caracterizada por la consolidacion de nuevas edificaciones verticales que posibilita la
proyeccion de nuevos desarrollos constructivos en el corto y mediano plazo.

Asi las cosas, se ha hecho una revision del potencial mercado, la competencia directa,
los posibles sustitutos, las relaciones estratégicas con otros segmentos del mercado y
proveedores (laboratorios, médicos veterinarios especialistas, entre otros), el alcance,
cobertura y ubicacion ideal del consultorio, las eventuales herramientas tecnoldgicas
accesibles y funcionales, acercar el servicio veterinario a la mascota y a su cuidador, e
implementar estrategias de control y seguimiento de la salud animal con un enfoque
preventivo, evitando intervenir inicamente cuando se presentan eventos que pongan en

riesgo su vida.
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En consecuencia, este escrito desarrollara el plan de trabajo en tres fases: planeacion,
en la cual se revisaran los aspectos iniciales del proyecto, el plan de negocio y las
proyecciones financieras, legales y de mercado de la microempresa; ejecucion, que
contemplard las solicitudes, tramites y aprobaciones necesarias para la puesta en marcha,
asi como el disefo e implementacion de una campana de expectativa dirigida a los
habitantes del sector; y, finalmente, el lanzamiento, entendido como la consolidacion de los
elementos tedricos y practicos con el propoésito de validar la apertura y sostenibilidad del
negocio en el mercado.

De este modo, el presente trabajo se plantea como un ejercicio aplicado de
formulacion y evaluacion de una iniciativa empresarial en el sector de servicios
veterinarios, que integra el analisis del contexto social, econdémico y territorial, asi como la
definicion de una propuesta de valor orientada a la atencion preventiva y cercana de los
animales de compaifiia. A través del desarrollo estructurado del plan de negocio, se busca no
solo identificar la viabilidad técnica, financiera y legal del emprendimiento, sino también
aportar a la reflexion sobre nuevas formas de prestacion de servicios veterinarios acordes

con las transformaciones contemporaneas de las dinamicas familiares y el bienestar animal.
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1. Concepto del Negocio

El nimero de nacimientos en el pais ha venido presentando un notable descenso en la
ultima década siendo los dos ultimos afos los de mayor impacto: en 2024 hubo 453.900 y
en 2025 ocurrieron solo 433.678 con una disminucion, con respecto al 2024, de 4,5%
(Reynoso, 2026). Lo anterior obedece a factores de diversa indole tales como incertidumbre
econdmica, cambios culturales y sociales y diversidad en las dindmicas de planeacion
familiar.

Figura 1. Evolucion de los nacimientos en Colombia (1998-2025)

453'9}317}1

Nota: Elaboracion propia con base en datos del DANE

Paralelamente a esta tendencia a la caida de nacimientos en Colombia, la tenencia de
animales de compaiiia ha venido en aumento, tal como lo evidencia el Pet Food Institute
Colombia al sefialar que en 2025 entre el 60 % y el 67 % de los hogares colombianos
contaba con al menos una mascota (Pet Food Institute, 2026) . Este escenario configura un
mercado objetivo creciente y prometedor para el sector veterinario, al consolidar a los
animales de compafia como miembros centrales del hogar y generar una mayor demanda

de servicios especializados orientados al cuidado, la prevencion y el bienestar animal



18

En coherencia con lo anterior, la propuesta de negocio serd un consultorio y tienda
veterinaria que tendrd por nombre o razon social MONARA, una microempresa familiar
que articulara las competencias de sus miembros mediante la gestion del emprendimiento,
la prestacion de servicios médicos veterinarios y el desarrollo de una linea de productos
personalizados para mascotas, en concordancia con las dindmicas actuales de dicho
mercado.

El consultorio atenderd mascotas del sector de Barrio Blanco en el municipio de
Piedecuesta y ofrecera servicios de consulta externa, vacunacion, desparasitacion, farmacia,
alimentos seco, himedo y snack, juguetes importados, consulta domiciliaria, consulta
virtual. Buscaremos innovar en un sector de creciente urbanizaciéon con propiedad
horizontal y con familias pequenas con y sin hijos que optan por tener mascotas como
perros, gatos, aves, pequenios roedores, entre otros. Serd una idea de negocio viable y
redituable que ofrecera innovacion en sus procesos y servicios, comparado con la
competencia.

Piedecuesta es un municipio del area metropolitana de Bucaramanga y cuenta con
alrededor de 192.000 habitantes'. Este sector al sur del municipio se caracteriza
mayoritariamente por hogares unipersonales y familias de cuatro integrantes o menos,
principalmente de poblacion joven, en contraste con estereotipo tradicional ubicada,
principalmente, en el centro del municipio.

La composicion de los hogares, de acuerdo con la siguiente infografia del DANE en

la Figura 2, evidencia una transformacion en la estructura familiar del area urbana. La

! Cifras oficiales del DANE a 2023
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composicion de los hogares en este sector permite identificar cambios relevantes en la
estructura familiar del area urbana, los cuales se ilustran a continuacion:

A partir de esta informacion se observa que los hogares numerosos en el rea urbana
han venido decreciendo, siendo progresivamente reemplazados por hogares unipersonales
(13 %), parejas (19,7 %) y familias con un solo hijo (25,1 %). Esta configuracion resulta
particularmente relevante para la definicion del mercado objetivo del emprendimiento, sin

excluir otros tipos de hogares presentes en el territorio.

Figura 2. Composicion de los hogares en el municipio de Piedecuesta
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Nota. Captura de pantalla tomada del DANE

1.1.  Localizacion

Con el propdsito de contextualizar espacialmente el proyecto, a continuacion, se
presenta la ubicacion del sector Barro Blanco, en el municipio de Piedecuesta. Esta
localizacion permite visualizar su relacion con el entorno urbano, las principales vias de

acceso y las zonas residenciales circundantes.
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Como ya se menciond previamente, el sector seleccionado se ubica al sur del
municipio de Piedecuesta, en un area caracterizada por un proceso de expansion urbana
sostenida, con predominio de unidades de propiedad horizontal, correspondientes
mayoritariamente al estrato socioeconémico tres y enmarcada en el concepto de vivienda de

interés social.

Figura 3. Sector Miraflores de Barroblanco, Piedecuesta

O vertmans

Nota. Captura de pantalla tomada de Google Maps 2026

A partir de lo anterior, la localizacion seleccionada se consolida como un punto
estratégico para el desarrollo del emprendimiento, no solo por sus caracteristicas fisicas y

urbanas, sino por el contexto de transformacion y crecimiento que atraviesa el sector.



Tabla 1. Caracterizacion urbana y socioeconomica del sector de localizacion

DIMENSION

Clasificacién del suelo

Tipologia urbana

Estrato socioeconémico

Perfil poblacional

Area de vivienda

Densidad poblacional

Conectividad

Dinamica del sector

CARACTERIZACION

Zona de expansion urbana con desarrollo
residencial planificado

Predominio de vivienda multifamiliar en
conjuntos cerrados

Estrato 3 predominante

Familias jévenes y hogares de tamafio reducido

45-60 m? promedio

Alta concentracién de habitantes por unidad
residencial

Acceso por vias locales con conexién al area
metropolitana

Zona en consolidacion con proyectos recientes
y alta rotacién residencial

FUENTE

PBOT Piedecuesta

Fincaraiz; Metrocuadrado

Oferta VIS — portales
inmobiliarios

Fincaraiz; Metrocuadrado

Fincaraiz

Anélisis urbano sectorial

Ciencuadras

Metrocuadrado

Nota: Elaboracion propia a partir de fuentes secundarias

1.2. Necesidad Identificada y Oportunidad de Negocio
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Monara surge como oportunidad de negocio en la mente de sus fundadores quienes,

por observacién directa y sistematica del entorno inmediato, identifican carencias en el
sector para cubrir las necesidades veterinarias de sus mascotas las cuales, deben ser la

fuente principal de informacién para las decisiones sobre propuestas de valor, canales de

distribucion y relaciones con clientes (Osterwalder & Pigneur, 2011). Esta condicion, en la

que los fundadores son simultaneamente usuarios del mercado que pretenden atender,

constituye una ventaja estratégica en la identificacion y validacion de la idea del

emprendimiento.

Esta oportunidad surgié de forma espontanea y fuera de lo convencional: la

conviccion de que en ese entorno habia una necesidad por atender y la oportunidad perfecta
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para suplirla: poca competencia, sector en crecimiento y familias nuevas llegando sin
veterinaria de confianza establecida. En ese sentido, Sarasvathy (2001) respalda esta forma
de emprender, en la que los emprendedores parten de lo que conocen, desde su area de
experticia, para construir la oportunidad, antes de aplicar y usar metodologias de
investigacion que, si bien pueden aplicar en otros contextos, no son el tinico camino para
identificar y validar una idea de negocio.

Esta observacion directa aplicada a la competencia en el sector revela una oferta
bastante limitada: en primer lugar, la veterinaria Depelos, que, si bien es el competidor mas
completo, solo opera bajo un modelo presencial y en la oferta de servicios publicada y
verificable en el establecimiento, no incluye atenciéon domiciliaria ni telemedicina. Ademas,
aunque su horario es amplio, no presta atencion los domingos. Camascota, por su parte, es
un establecimiento multiservicio que combina servicios de corresponsal bancario, tienda de
alimentos y atencion animal sin especializacion definida, y tampoco abre los domingos. En
resumen, Miraflores, un sector con amplia proyeccion de crecimiento, cuenta con solo una
veterinaria que no opera los domingos ni tiene domicilio ni teleconsulta.

Adicional a esto, se puede evidenciar el crecimiento residencial y poblacional que
amplia el mercado potencial de Monara en el corto y mediano plazo. La propia
administracion municipal reconoce el sector sur de Piedecuesta como eje de expansion y
desarrollo, con proyectos de inversion orientados al crecimiento urbanistico del municipio
(Alcaldia de Piedecuesta, 2024). Por ende, esto representa un flujo de nuevas familias con
alta probabilidad de tenencia de mascotas y sin veterinaria de confianza, sustentado en el
incremento sostenido y significativo de hogares colombianos con mascotas en los tltimos
afios (Goémez, 2024), lo cual permite a Monara ocupar ese espacio, con un modelo disefiado

exactamente para ese nuevo perfil de cliente.
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Sin embargo, es importante resaltar que los duefios de mascotas, principalmente en
municipios de areas metropolitanas de ciudades intermedias, acuden al médico veterinario
cuando el animal presenta quebrantos de salud. La cultura de medicina veterinaria
preventiva para garantizar el cuidado animal no es muy frecuente o es casi nula. Esta
situacion se puede validar en diversos estudios que demuestran que la frecuencia de visitas
veterinarias preventivas es baja, ya que solo aproximadamente el 40% de los propietarios
lleva a sus mascotas a controles anuales, lo que indica un comportamiento de prevencion
bajo (Bir et al., 2020).

Por lo anterior, la propuesta contempla la estrategia de “lleva el veterinario a tu
mascota” con el objetivo de minimizar esta importante grieta entre la atencion y la
prevencion, mediante el uso de tecnologias, chat con el veterinario, jornadas educativas y
atencion a domicilio, que permitan el acceso a servicios de atencion, control, vacunacion y
desparasitacion. Lo anterior, sumado a campanas de prevencion y esterilizacion, en alianza
con organizaciones publicas y privadas, para garantizar el cuidado de las mascotas y de sus
cuidadores, como miembros de la sociedad.

Por lo tanto, este conjunto de ideas e iniciativas permite generar una mayor
interaccion entre el veterinario y el duefio o tenedor, mediada por la tecnologia y la
innovacion, mas allé de la mera atencion presencial. Asi, la propuesta brindara
acompafiamiento permanente a costos reducidos y competitivos frente a propuestas
tradicionales. Se brindard acompafiamiento permanente a costos reducidos frente a la oferta
tradicional de clinicas veterinarias, considerando que los gastos asociados a la atencioén
médica de las mascotas constituyen un factor determinante en el acceso a estos servicio

(Pedraza Novoa et al., 2023). La estructura de precios estara determinada por factores como
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los costos de compra/importacion para lo cual se estableceran acuerdos con las compaiiias
productoras, laboratorios y clinicas y hospitales veterinarios cercanos.

El Core principal del negocio serd la atencion médica veterinaria, por lo que los
demas elementos que se venderan en la tienda seran elementos complementarios a dicha
atencion. Se llevaran a cabo analisis de oferta y demanda, revision permanente de la TRM e
inflacion para garantizar mejores precios al consumidor final. La inversion inicial serd con
aportes de los miembros de la familia y con créditos bancarios. No se trata de competir con
lo que oferta la competencia sino con lo diferente para que el cliente pueda pensar en
Monara como una veterinaria de calidad, innovadora y de precios justos.

1.3. Enfoque y Alcance De La Propuesta Monara
1.3.1. Mision

La mision planteada para Monara es consolidarse como un consultorio y tienda
veterinaria enfocada en el cuidado integral y accesible para mascotas en un entorno urbano
moderno, mediante la oferta de servicios de alta calidad, productos y atencion
personalizada, implementando estrategias preventivas y de control permanente, apoyadas el
uso de la tecnologia y la innovacion.

En linea con esta mision, su enfoque sera velar por el bienestar animal, reconociendo
a las mascotas como seres que sienten y apoyando a garantizar su bienestar mediante la
atencion profesional, integral y, ademas, responsable. Asimismo, la innovacion sera el
factor diferenciador que permitira fortalecer la cercania, la confianza y la accesibilidad a los
servicios ofertados.

1.3.2. Vision
La visioén de Monara sera ser la veterinaria de referencia en el sector de Miraflores,

reconocida por su enfoque preventivo, por el uso de la tecnologia como herramienta de
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cercania y por ofrecer servicios personalizados que van mas all4 de la atencion tradicional,
construyendo una comunidad de clientes satisfechos que se identifican con la marca y la
recomiendan.
1.3.3. Objetivos

El proyecto Monara define sus objetivos en funcion de los distintos horizontes
temporales del emprendimiento, con el propdsito de orientar de manera estructurada su
puesta en marcha, consolidacion y proyeccion futura con el fin de establecer prioridades
claras, facilitar la toma de decisiones y evaluar el avance del negocio en coherencia con su
enfoque estratégico y operativo.

Corto plazo:

—

Ubicar y validar el local en el sector de Miraflores, en Piedecuesta

2. Identificar oportunidades e iniciativas de financiacion que ofrezca el gobierno local
para nuevos emprendimientos y generacion de empleo.

3. Generar e implementar campafias de expectativa (sobre todo a través de redes
sociales) en el sector para preparar la apertura.

4. Lograr el musculo financiero necesario para la adquisicion de equipos e insumos
necesarios para el funcionamiento.

5. Realizar los tramites legales pertinentes para hacer la apertura del negocio.

6. Llevar a cabo el proceso de seleccion para contratar una auxiliar (ojaléd estudiante

del area)

Mediano plazo
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1. Consolidar relaciones comerciales con clinicas y laboratorios veterinarios del area
Metropolitana (dependiendo del grado de complejidad) para lograr remision de
pacientes con precios competitivos.

2. Disenar e implementar los canales de comunicacion para garantizar la prestacion de
servicios virtuales (pagina web, WhatsApp)

3. Consolidar una cartera de clientes y disefiar un plan de fidelidad (consultas virtuales
de control gratis, juguetes, etc.)

4. Optimizar los procesos mediante la busqueda y contratacion de servicios digitales
para el archivo y gestion de historias clinicas de los pacientes.

5. Participacion en campanas sociales organizadas por la alcaldia, para sensibilizar a la
poblacion sobre la importancia de la tenencia responsable de mascotas y prestar
servicios de consulta, vacunacion y esterilizacion.

6. Gestionar la compra de una motocicleta que permita incrementar las consultas a
través de visitas domiciliarias (Motovet)

7. Implementar las ventas virtuales a través de canales digitales (pagina web,
WhatsApp y Marketplace de Facebook).

8. Establecer convenios de docencia con universidades para que sus estudiantes
puedan llevar a cabo practicas profesionales.

Largo Plazo

1. Consolidar la veterinaria Monara como lider en el sector y ser reconocidos como
referente principal para servicios y tienda veterinaria.

2. Proyectar y evaluar la posibilidad la apertura de un segundo local en el sector

aledafio al escogido para el primer negocio.
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1.4. Competidores

Desde la perspectiva de los competidores, se identifican propuestas de valor cercanas
en términos de ubicacion y precio, asi como la presencia de productos sustitutos ofrecidos
por algunas cadenas de supermercados, que pueden resultar atractivos para los clientes,
aunque no cuenten con criterios de calidad y bienestar animal. En este contexto, la
estrategia competitiva se orienta hacia la diferenciacion basada en el servicio y el
acompafiamiento permanente, con el objetivo de promover el cuidado integral de la
mascota a un costo accesible y fortalecer una relacion de confianza y continuidad con el
cliente.
1.4.1. Competencia Directa

En el sector existen dos veterinarias similares en tamafo al consultorio que se
pretende crear. Si bien no son muchas, el nimero podria aumentar dado que es un sector en
crecimiento. Sin embargo, se identifica que no todos los duefos de mascotas acuden al
veterinario con regularidad sino en casos de enfermedad. Esto es una oportunidad.

e Veterinaria Depelos: se configura como el competidor con mayor cercania al
modelo que Monara busca desarrollar. Cuenta con una oferta de servicios que
incluye atencion 24 horas, urgencias, diagnostico, procedimientos clinicos y
quirargicos, hospitalizacion, medicamentos y servicios complementarios, que le
permite responder a multiples necesidades del cliente. bbbb Su ubicacion sobre una
de las principales vias del sector le otorga alta visibilidad y facilidad de acceso,
factores que fortalecen su capacidad de atraccion. Por estas caracteristicas,
representa el referente competitivo con mayor incidencia potencial en la captacion

de clientes para Monara.
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Figura 4. Fachada de la Veterinaria Depelos.
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Nota: Fotografia tomada por el autor

Camascota: representa una propuesta de valor poco definida. A simple vista, el
establecimiento se asocia principalmente con la venta de alimento y accesorios para
mascotas, percepcion reforzada por su denominacion comercial. Adicionalmente,
incorpora actividades no relacionadas directamente con el cuidado animal, como la
prestacion de servicios financieros, lo que genera ambigiiedad en su
posicionamiento. Esta falta de claridad en la oferta, sumada a una percepcion fisica
de descuido en el punto de atencion, reduce su capacidad competitiva frente a

modelos orientados al servicio integral y al bienestar animal.
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Figura 5. Fachada de la Veterinaria Camasota

Nota: Fotografia tomada por el autor.

1.4.2. Competencia Indirecta

Los hogares de paso y las fundaciones sin animo de lucro representan actores que
influyen de manera indirecta en la dindmica del mercado, en tanto que ofrecen servicios
basicos de atencion animal, campafias de vacunacion, esterilizacion y adopcion,
generalmente asociadas a iniciativas sociales o institucionales. De igual forma, las jornadas
publicas de salud animal contribuyen a satisfacer necesidades puntuales de la poblacion, lo
que puede incidir en la percepcion del valor y la frecuencia de uso de los servicios
veterinarios formales.

En el contexto colombiano, este tipo de iniciativas responde a limitaciones en el
acceso a servicios veterinarios, especialmente asociadas a la capacidad de pago de los
hogares, lo que ha motivado la formulacion de propuestas legislativas orientadas a ampliar
la cobertura del servicio, generando a su vez espacios potenciales de articulacion entre el

sector publico y emprendimientos privados como Monara (Agrocampo, 2025).
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Sin embargo, estas alternativas suelen estar orientadas a intervenciones especificas y
de caracter ocasional, por lo que no garantizan un acompafiamiento continuo ni un
seguimiento integral de la salud de los animales de compafia. Frente a este escenario,
Monara plantea una estrategia basada en la articulacion con dichos actores, mediante la
construccion de alianzas que permitan ampliar el alcance del proyecto y fortalecer su
posicionamiento frente a un segmento de clientes que prioriza la calidad, la atencion
personalizada y la adopcion de practicas preventivas como parte del cuidado responsable de
sus mascotas.

1.4.3. Productores Sustitutos

Piedecuesta ofrece variedad de productos sustitutos como alimentos econémicos y
servicios no especializados, en un contexto donde el consumo de productos para mascotas
ha crecido significativamente y los hogares adoptan estrategias de ahorro en la adquisicion
de estos bienes (Duque, 2025). los que venden superficies de venta retal existentes en el
sector como son Ara, D1 y los que se comercializan a granel en la plaza de mercado del
municipio. Si bien el mercado de Monara se enfoca en un nicho de mercado diferente si
existe el riesgo de perder la fidelizacion si no se garantizan referencias en stock y el cliente
se ve obligado a acudir a estos sustitutos. La clave es fomentar el consumo de productos
adecuados y especificos para cada tipo de mascota y formar el cuidado y bienestar de cada
animal dependiendo de su raza, edad y cuadro de salud. La revision detallada de estos

sustitutos contempla:

e Supermercados ARA: Linea Para el sector de mascotas, Ara ha desarrollado la linea

Bonamigo “La familia que elegimos” que comercializa alimentos secos y humedos
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para perros y gatos junto con productos de aseo, consoliddndose como un sustituto

directo en la categoria de insumos basicos para mascotas.

Figura 6. Oferta de productos para mascotas en Tiendas Ara

ALIMENTO COMPLETO ASEO PARA
PARA TU MASCOTA MASCOTAS

Nota. Captura de pantalla tomada del catalogo online de Tiendas Ara.

No obstante, su alcance se restringe a la provision de bienes de consumo, sin
incursionar en el ambito de los servicios especializados, lo que marca una diferencia
sustancial frente a Monara, cuyo valor estratégico reside en la oferta integral de
acompafiamiento y soluciones de cuidado, orientadas a generar experiencias y relaciones de

largo plazo con los propietarios de mascotas.

e Supermercados D1: Cuenta con la linea Magic Friends, con la que D1 actia como
sustituto desde una l6gica de consumo bésico orientado al precio, ofreciendo
alimento seco y himedo para perros y gatos, asi como accesorios esenciales. Tiene
la ventaja de contar con supermercados en todo el pais, con precios competitivos,
pero con calidad cuestionable. Asi, su enfoque permanece en la transaccion y la
reposicion, con limitada diferenciacion en valor agregado, especializacion o

acompanamiento.



Figura 7. Productos de la linea Magic Friends en Tiendas D1
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Nota. Captura de pantalla tomada del catdlogo online de Tiendas D1

Producto a granel: Los productos a granel comercializados en la plaza de mercado
y tiendas agropecuarias funcionan como sustitutos desde una oferta indiferenciada
de alimento para animales, vendida por peso y sin segmentacion especifica. Aunque
estos productos son adquiridos ocasionalmente para perros y gatos, su formulacion
estd orientada principalmente a animales de produccion o granja, por lo que no
responde a los requerimientos nutricionales, sanitarios ni de bienestar propios de las
mascotas. Esta condicion los ubica como una alternativa funcional limitada, distante

de una propuesta especializada y responsable como la que plantea Monara.
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2. Portafolio de Productos y/o Servicios

Los productos y servicios que se ofertardn en Monara como consultorio y tienda
veterinaria estaran enmarcados en la cercania y confianza entre el profesional veterinario y
los tenedores o duefios de mascotas, garantizando calidad e innovacion, asi:

2.1 Servicios veterinarios
2.1.1 Consulta Externa

Dentro de la estructura de los servicios de salud veterinaria se reconocen, en orden
jerarquico, los hospitales, las clinicas y los consultorios. En este nivel de atencion, Monara
se proyecta como un consultorio veterinario que cuenta con un médico veterinario de planta
y un auxiliar, orientado a la atencidn cercana, continua y preventiva de los animales de
compaiiia.

La consulta externa presencial estara dirigida al diagndstico, la prevencion y el
tratamiento de enfermedades en animales de compaiiia, reconociendo la consulta como un
espacio central para la construccion de confianza entre el profesional, la mascota y su
cuidador. Durante la consulta, el veterinario hard una revision completa del estado de salud
de la mascota, abrird o complementard la historia clinica y hara el respectivo el examen
fisico. De ser necesario, se solicitardn exdmenes complementarios tales como pruebas de
laboratorio, imagenes, ecografias, los cuales se ofreceran de manera directa o a través de
convenios interinstitucionales.

Adicionalmente, este escenario permitird identificar senales de alarma, asi como
establecer planes de vacunacion, desparasitacion, orientacion nutricional y
acompafiamiento a patologias agudas o cronicas, fortaleciendo un enfoque preventivo y de

cuidado continuo.
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2.1.2 Consultas Domiciliarias y Virtuales (Telemedicina)

La consulta a domicilio serd una estrategia clave de caracter ambulatorio gracias a la
adquisicion y puesta en marcha de una “Motovet”, entendida como una motocicleta
equipada con insumos bdsicos para la atencion veterinaria en el hogar de la mascota, de
forma rapida y eficiente. Este vehiculo facilitard la rapida prestacion del servicio bajo el
lema “llevar el veterinario a la mascota”. Como resultado, los tiempos de desplazamiento
se reduciran al tiempo que aumentard la cobertura de la veterinaria en el sector.

Esta Motovet sera equipada con los elementos basicos para la atencion domiciliaria,
asi como algunos medicamentos, materiales para sutura y curacion y elementos de
proteccion para el veterinario. Todo esto sera transportado garantizando las condiciones de
higiene y bioseguridad de rigor.

Asimismo, la Teleconsulta sera un servicio que se prestara en tiempo real mediante el
uso de plataformas digitales que permitan videollamada tales como WhatsApp, zoom, meet
o teams. Este servicio permitird ofrecer orientacion profesional sin necesidad de
desplazarse al consultorio, a menor costo que una cita presencial y de forma mas comoda y
rapida, en casos que no requieran intervencion urgente (Hernandez, 2024). Facilitar4 el
seguimiento postoperatorio, aclarar dudas sobre conducta, uso de medicamentos o
alimentacion, primeros auxilios, interpretacion de examenes clinicos y recomendaciones
generales.

2.1.3 Esterilizacion

La esterilizacion es, ademas de un servicio, una necesidad que mejora la calidad de
vida de los animales en casa. Contrario a lo que se cree y mas alla de evitar cachorros no
deseados, la esterilizacion minimiza los comportamientos relacionados con las hormonas,

tales como la agresividad, el estrés, la territorialidad, las escapadas de casa y la monta y
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mejora sustancialmente la convivencia del animal con los humanos (Riera, 2022). Pero no
se trata de un capricho sino de una estrategia de cuidado que actiia en doble via: calidad de
vida para la mascota al reducir la accion de las hormonas y tranquilidad para las familias
como tenedores responsables que actiian de forma preventiva minimizando el riesgo de
aparicion de enfermedades en el largo plazo.

Ademéas de los procedimientos de esterilizacion, se podran realizar procedimientos
menores ambulatorios bajo condiciones controladas. Aquellos casos que impliquen mayor
complejidad serdn remitidos a clinicas veterinarias aliadas.

2.1.4 Farmacia

La farmacia de Monara servira para suplir las necesidades de atencion del ejercicio de
prevencion, accion y reaccion, como parte de una oferta integral de servicios para el
cuidado de perros, gatos, roedores y otras mascotas. Contara con los medicamentos que, a
criterio del veterinario y de estandares del sector, seran parte de la respuesta que brindara el
experto en la atencion y estaran tanto para el uso cotidiano como para la venta. En su
portafolio se incluiran:

v Antibidticos, bajo prescripcion, para el manejo de infecciones bacterianas.

v Antiparasitarios internos y externos, efectivos y seguros.

v Suplementos vitaminicos adaptados a diferentes etapas y condiciones de vida.
v Analgésicos y antiinflamatorios para el control del dolor y la inflamacion.

v" Productos dermatologicos y oftalmicos para el cuidado de la piel, los ojos y los oidos.

2.2 Lineas de Alimentos
La idea de negocio de Monara contard con una linea de alimentos para mascotas
orientada a ofrecer variedad y disponibilidad de productos adecuados a las necesidades

nutricionales de los animales de compaiia, considerando su etapa de vida, condicion de
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salud y recomendaciones generales del médico veterinario. Esta oferta busca facilitar el

acceso a marcas y presentaciones especializadas dentro del entorno local, complementando

el servicio veterinario sin competir exclusivamente por precio con otras alternativas del

mercado, y respaldando decisiones de alimentacion mas informadas por parte de los

cuidadores.

Seco: es el cominmente llamado croquetas y son los mas disponibles en el mercado.
Se conservan bien, ayudan a mantener la higiene dental y se ofrecen en diferentes
presentaciones que van, desde la media libre y bolsas de 5 y 10 kilos. Se
comercializan en supermercados, tiendas veterinarias, internet, etc. Esta categoria
incluye snacks y galletas que se dan a la mascota (perro y gastos, principalmente)
como premio y motivacion.

Humedo: se comercializan en bolsas, latas y sachets y son procesados a partir de
diferentes proteinas) carne, pollo, pescado, mariscos, etc. Suelen emplearse para
ayudar a mascotas en procesos de recuperacion y con algunos problemas digestivos.
Se recomienda dar a las mascotas alimento humedo con la regularidad aconsejada
por el veterinario, dependiendo del tipo de mascota, su estado de salud, edad y raza.
Snacks y premios: disefiados para complementar la alimentacion, fortalecer el
vinculo entre humanos y mascotas, y apoyar su bienestar fisico y emocional. Se
ofreceran como alternativas saludables y seguras que podran usarse en el
entrenamiento, como refuerzo positivo o simplemente como una muestra de carifio.
Monara complementara esta oferta con asesoria sobre su uso adecuado, cantidad

diaria recomendada y eleccion segliin edad o condicion médica.
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Accesorios, Juguetes y Ropa Personalizada

En la linea comercial de la veterinaria, se contara con una amplia oferta de:

Accesorios: linea variada de accesorios practicos y estéticamente pensados para
facilitar la convivencia diaria con las mascotas. Desde collares y arneses ajustables
hasta comederos, dispensadores de bolsas y camas. Se caracterizaran por su
funcionalidad, durabilidad, precio y disefio amigable. Se brindara asesoria para
elegir los accesorios mas adecuados segun la etapa de vida, tamafio y necesidades
de sus compaineros peludos.

Jugueteria innovadora: oferta de juguetes innovadores, importados y

tradicionales, a precios accesibles.

Figura 8. Ejemplos de juguetes interactivos para mascotas

Nota. Imégenes referenciales de juguetes interactivos para mascotas
Se priorizaran articulos que estimulen el instinto, la inteligencia y el bienestar
emocional de perros, gatos y pequefios roedores, desde juguetes interactivos que
promuevan el juego activo y el desarrollo cognitivo, hasta opciones que ayuden a
reducir el estrés y la ansiedad, Cada producto buscara generar experiencias
enriquecedoras para las mascotas. Esta linea serd ideal para quienes desean ofrecer

algo nuevo y estimulante sin salirse del presupuesto.
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e Ropa para mascotas (personalizada y standard): Uno de los diferenciales de
Monara sera su servicio de confeccion de ropa personalizada para mascotas. La
madre del médico veterinario y del estudiante de maestria sera quien confeccione
cada prenda, adaptada a las medidas exactas y al estilo deseado por el duefio. Se
ofreceran desde abrigos y camisetas hasta disfraces y accesorios tematicos, todos
fabricados con dedicacion, telas comodas y disefios inicos. Esta propuesta no solo
permitird vestir a las mascotas con estilo, sino también apoyar un emprendimiento
familiar que combina carifo, creatividad y cercania. También se tendra ropa

estandar disponible.

Figura 9. Proceso de confeccion de ropa para mascotas

Nota. Confeccidn artesanal de ropa estandar y personalizada para mascotas.

24  Grooming

El grooming para mascotas se refiere al conjunto de técnicas de peluqueria que se
realizan en mascotas para mantenerlas limpias, saludables y con un buen aspecto. Es una
tendencia que tiene gran acogida ya que ellos, por cuestiones de tiempo y espacio, prefieren

encargar esta labor a un especialista. Se ofrecerd en el local y a domicilio (principalmente
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para gatos). Incluye bafio y secado, corte de pelo, desenredado (recuperacién de manto),
limpieza de oidos y orejas, corte de uias, y limpieza de genitales. Esta es una linea de
negocio bastante atractiva ya que los insumos requeridos son minimos y el retorno de la
inversion es considerable.
2.5  Fuentes de Ingreso

Monara estara enfocada en atender las necesidades que surgen por la tenencia de
mascotas, en hogares de estrato 3 (medio bajo y medio, respectivamente). En ese sentido, el
objetivo es ofrecer precios asequibles sin olvidar a aquellos tenedores que estarian
dispuestos a invertir en alimentos de una categoria superior. Asi las cosas, Monara
garantizara el ingreso mediante los cinco segmentos arriba descritos y que comprende los
servicios veterinarios, farmacia, alimentos, accesorios y grooming.
2.6  Portafolio de Clientes

Monara identifica dos segmentos de clientes claramente diferenciados, estos son:

Figura 10. Portafolio de clientes - Consumidor individual (hogares con mascotas)

CONSUMIDOR ®4® Dimension N
. S Consumidor individual (hogares con mascotas)
INDIVIDUAL f@® Caracterizacion
(HOGARES CON MASCOTAS)
Rango de edad 25 a 55 afios (segmento prioritario, no excluyente)
Género Hombres y mujeres
Localizacién Barrio Blanco y sectores aledarios del
municipio de Piedecuesta
Estrato Estrato 3 predominante (vivienda de interés
socioeconémico social y propiedad horizontal)

Bajos a medios (1 a 3 salarios minimos por hogar),
con presencia de ingresos combinados en parejas;
priorizan la relacién valor-beneficio en sus
decisiones de consumo

Ingresos del hogar

Técnicos, tecndlogos, profesionales jévenes,

Ocupacién trabajadores del sector servicios y comercio,
empleados publicos y privados, emprendedores
y amas de casa

MASCOTAS ~ CONFIANZAY  SERVICIOS  VALORAGREGADO
COMOFAMILIA  CERCANIA  VETERINARIOS Y CALIDAD
ACCESIBLES

I © » o p

Nivel educativo Bésico, técnico, tecnolégico o universitario

Valoran el bienestar de sus mascotas como parte
Comportamiento del nticleo familiar; buscan confianza, cercania y
de consumo servicios veterinarios accesibles, con apertura a

Buscan lo mejor para sus mascotas,
priorizando bienestar, confianza y
relacion valor-beneficio.

|

productos premium de manera ocasional cuando
perciben valor agregado

Nota. Segmento prioritario del emprendimiento.
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Estos estan definidos a partir de sus caracteristicas demograficas, organizacionales y de

comportamiento de consumo, los cuales orientan la propuesta de valor, la definicion de las

fuentes de ingreso y las estrategias de relacionamiento del emprendimiento

Cuadro 3. Portafolio de clientes — Consumidor institucional

CONSUMIDOR
INSTITUCIONAL

(EMPRESARIAL Y ORGANIZACIONAL)

Tipo de cliente:

JORNADAS DE  DESPARASITACION EDUCACIONEN  CONVENIOS
VACUNACION TENENCIA
RESPONSABLE

Alianzas que generan bienestar, confianza
y valor para las comunidades.

Dimensién |
Caracterizacion

Descripcion

Industria

Localizacion

Tamaiio

Etapa del negocio

Ingresos / Ventas

Cuota de mercado
estimada

Consumidos: Institucional (empresarial y organizacional)
Tipo de cliente: Empresa / organizacion / similares

Administradores de propiedad horizontal, gerentes
y/o directivos de organizaciones publicas o privadas
que buscan alianzas para la realizacion de jornadas
de vacunacion, desparasitacién, educacién en
tenencia responsable y convenios especiales
orientados al bienestar de las comunidades

o residentes a su cargo.

Administracion de propiedad horizontal y
organizaciones publicas y privadas.

Municipio de Piedecuesta y municipios cercanos,
con énfasis en zonas urbanizadas en crecimiento.

Pequefias, medianas y grandes organizaciones
con comunidades definidas.

Mediano plazo.

Ingresos derivados de convenios institucionales,
contratos por jornada, paquetes de servicios
colectivos y acuerdos de prestacion periodica,
con énfasis en la generacién de valor comunitario
y sostenibilidad operativa.

Representa aproximadamente entre el 10 % y el 20 %
del total proyectado, con alto potencial de fidelizacion
y difusion mediante comunicacién comunitaria

y voz a voz.

~

Nota: Segmento complementario basado en alianzas institucionales.

3. Caracterizacion General del Emprendimiento

3.1 Tipo de Empresa

Forma juridica: Sociedad por Acciones Simplificada (SAS)

Ubicacion: Piedecuesta, Santander, Colombia

Objeto social: Consultorio y tienda veterinaria con prestacion de servicios

complementarios de atencion médica, comercializacion de productos para mascotas, ropa

personalizada y asesoria en salud animal.



3.2 Propuesta Organizacional

A partir de la linea de servicios definida para el proyecto, se establece la siguiente

estructura organizacional, disefiada para soportar la operacion del consultorio y la

prestacion de los servicios veterinarios contemplados.

Figura 11. Estructura organizacional y esquema de remuneracion de Monara

Rol estratégico u operativo Tipo de vinculacion

Direcci6n estratégica del negocio,
planeacién, finanzas, mercadeo,
alianzas y control administrativo.
Lidera la visién empresarial y el
crecimiento de MONARA.

Gerente General Término fijo

Consulta clinica, atencién preventiva,

Médico procedimientos basicos, orientacion A Término
Veterinario nutricional y participacién en __® indefinido
jornadas comunitarias. Responsable
técnico y sanitario del consultorio.
Apoyo clinico y administrativo,
Asistente atencién al cliente, manejo de — Término
Veterinario agenda, grooming basico y apoyo = @ indefinido

en ventas de tienda.

Disefio y confeccién de prendas
de per lizadas y estandar para

mascotas, fortaleciendo la linea

diferencial de MONARA.

Modista /
Disefiad:

Pago a destajo
ropa para
mascotas

Contador Gestidn contable, tributaria y (@) Dlestacia
Publico asesoria financiera para cumplimiento {R dres Aclon
legal y apoyo en toma de decisiones. e 'servicios

El modelo combina cargos

estratégicos, operativos y
servicios tercerizados,
permitiendo controlar costos

fijos en etapas iniciales.

La estructura estd disefada para
una microempresa veterinaria
familiar con enfoque en eficiencia
operativa y crecimiento gradual.

I oservaciones 7
(&Y ESTRATEGICAS DU[I

Dedicacion

Medio tiempo
(teletrabajo)

Tiempo
completo

Tiempo
completo

Por demanda

Mensual

B O © D

La inclusién de la linea de
confeccién para mascotas
fortalece el componente
diferenciador y genera una
fuente adicional de ingresos.

Remuneracion estimada

7

$3.500.000 COP

$4.500.000 COP

$2.000.000 COP

$20.000 - $40.000
COP por prenda

$600.000 - $900.000
Cop

El esquema facilita una futura
expansion hacia servicios
especializados, comercio
electrénico y atencion
domiciliaria.

Nota: Elaboracion propia con estimaciones salariales del mercado local.
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Esta organizacion permite que las funciones administrativas, clinicas y operativas se

articulen alrededor del servicio veterinario, facilitando una atencion enfocada en la

prevencion, el seguimiento y la cercania con el cuidador, sin introducir complejidad

innecesaria en la operacion.

3.3  Descripcion de los Procesos del Negocio

Con el propdsito de ilustrar el funcionamiento operativo del emprendimiento, se

presenta el diagrama de flujo del proceso del negocio el cual permite visualizar las

principales etapas de la atencidn veterinaria y los puntos de decision asociados al tipo de
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servicio requerido, articulando la atencion clinica, el diagndstico, la intervencion

terapéutica y el seguimiento al cliente:
Figura 12. Diagrama de flujo del proceso operativo del negocio

FLUJO OPERATIVO DEL NEGOCIO

[ rQ(% INICIO J

Q FORMALIZACION |
DEL CONTACTO
MONARA D et |
presencial / domiciliario / virtual)
Porque ellos también son familia » l
£ [REGISTRODE ¢COMPLEJIDAD
GESTION ADMINISTRATIVA : ADMINISTRATIVA DEL CASO?
75 YCONTROL | i y apertura o actualizacién
t/ {é} « Programacion de citas ¢ de historia clinica
« Manejo de inventarios 4
+ Facturacién i { i
]
i Q ) ATENCION GESTION DE
| EVALUACION BASICA = REMISION
'
INFRAESTRUCTURA ' VETERINATIA
TECNICA Y TECNOLOGICA ! | ]
e i
= = Equipos clinicos ! ;

« Sistemas de informacion

PROCEDIMIENTO
AMBULATORIO () YRELACION CON EL CLIENTE

}

[ /N FIN/CONTINUIDAD

{O SEGUIMIENTO PREVENTIVO }

CIERRE CLINICO
DEL CICLO

R_/ DELCICLO

Nota. Elaboracion propia.

Este proceso operativo de Monara inicia con la recepcion del cliente y el registro de
la mascota en el sistema. Posteriormente se realiza la consulta médica en la que se evalta el
estado de salud del paciente. A partir del diagnostico, dependiendo de la complejidad, el
flujo del servicio se divide en tratamiento inmediato, remision a servicios especializados o
seguimiento preventivo. Finalmente, el proceso concluye con medicacion, facturacion y
programacion de controles, asegurando la continuidad en la atencion. Asi, se garantiza una

atencion integral, flexible y orientada a la prevencion, diferente al modelo tradicional.



3.4  Equipos, Herramientas e Infraestructura Operativa

Para hacer realidad esta idea de negocio familiar, se identifican los requerimientos

técnicos necesarios para su adecuada ejecucion, a saber:

Figura 13. Equipos y dotacion operativa

Categoria ‘ Equipo / Herramienta Descripcion ’ Fase del proceso donde se utiliza
’ Estetoscopio Instrumento para auscultar sonidos cardiacos y pulmonares. Evaluacion veterinaria
Otoscopio / Oftalmoscopio Permite examinar oidos y ojos durante la consulta. Evaluacion veterinaria
Diagnéstico Termémetro digital infrarrojo Medicion de temperatura sin contacto directo. Evaluacién veterinaria
clinico
| Ecografo portatil Evaluacion de érganos internos y gestaciones. Apoyo diagnéstico

Mesa de examen

Superficie para la atencién clinica de mascotas.

Evaluacion / Atencion basica

Balanza digital Peso del animal para diagnéstico y dosificacion. Evaluacion veterinaria
Microscopio optico Andlisis de muestras bioldgicas. Apoyo diagndstico
é Equipos de Centrifuga de laboratorio Separacién de componentos de muestras liquidas. Apoyo diagnéstico
ot Analizador clinico Lectura y procesamiento de muestras. Apoyo diagnéstico
Refrigerador clinico Conservacion de vacunas y medicamentos. Apoyo diagndstico / Gestion

Equipos
quirdrgicos

Mesa de cirugia ajustable
Lampara quirdrgica LED
Autoclave

Monitor multiparamétrico

Magquina de anestesia i

Superficie para procedimientos quirdrgicos.
lluminacion especializada en intervenciones.
Esterilizacion de instrumentos médicos.
Control de signos vitales del paciente.

de anestesia.

Jaulas de recuperacion

Espacios para recuperacion postoperatoria.

Procedimiento ambulatorio
Procedimiento ambulatorio
Bioseguridad (transversal)
Procedimiento / Recuperacion
Procedimiento ambulatorio

Recuperacion / Seguimiento

Gestiony
administracion

Computador con software veterinario
Impresora multifuncional

Sistema de almacenamiento en la nube

Gestion de historias clinicas, citas e inventarios.

Emision de recetas y documentos administrativos.

Transversal a todo el proceso
Gestion administrativa

Transversal

Respaldo seguro de informacion clinica y administrativa.

Nota. Elaboracion propia.

Estos recursos permiten materializar cada una de las etapas del flujo de atencion
veterinaria de manera estratégica y conforme a las necesidades operativas, clinicas y
administrativas del emprendimiento, garantizando la articulacion entre la prestacion del
servicio, la capacidad operativa del consultorio y el cumplimiento de los estandares de

calidad, bioseguridad y control sanitario.
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3.5  Aspectos Legales

El desarrollo del emprendimiento Monara implica el cumplimiento de un conjunto de
disposiciones legales, sanitarias y administrativas que regulan tanto su constitucion como la
prestacion de los servicios veterinarios. tales como:

Figura 14. Marco normativo para Monara

.
Marco Normativo S
, — Este marco normativo puede
que guiaa MONARA @ pa sl
laedslins
mli orpmos
En MONARA operamos bajo un @ Ley 1258 da 2008 @ Ley 1531 de 2002y po—
d " (SAS) Decreto 1377 de 2013 @
e izan
connt d normes v gran 5 o = I
una gestién ética, legal y responsable, Decreto 3075 de 1997
orientada al bienestar animal, la @ Condi rias.
confianza del cliente y la sostenibilidad o b
del negocio. P
(14) o
@ @ Ley 84 de 1989 y
=0 Ley 1774 de 2016
-

Norma Técnica
Colombiana NTC 5808
Expocitea requiitos de caidad
DA paals stoncide e anmaies
de compaia en marics

@ Cireular 058 de 2022 (SIC) Porque ellos también son familia
Repa o comarcio decinicn A
= .
y
5o
Ley 23 de 1982
1014 de 2006
@eins, Al ey,
Proteccién do voftware, @ @ 2
contenidos y mate vomutes s cora dt
P e enprondimionto ¢

creativo de MONARA
@ tormss santarios, General de Educaciin)y desarrolio empresarial
dinicas y do bienestar animal Decreto 1076 de 2015 y Ley 30 do 1992
“‘!ﬂr;; :‘N Resolucidn 1362 de 2007 (Educacién superior)

. Normas administrativas,

‘empresarisles y tecnologicas

Nota. Elaboracion propia a partir de la normativa vigente aplicable

Estas normas garantizan el adecuado funcionamiento del negocio, la proteccion de los
usuarios y el bienestar animal, asi como el cumplimiento de los estandares de calidad y

bioseguridad exigidos.

3.5.1 Seguros requeridos
Adicional a la normativa, Monara incorpora una estrategia de gestion del riesgo
orientada a proteger la operacion, los activos y la responsabilidad profesional frente a

terceros, considerando la naturaleza clinica y comercial del servicio veterinario. Asi las
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cosas, los seguros constituyen un elemento clave para garantizar la sostenibilidad del
negocio y mitigar riesgos operativos, legales y financieros, resultado de la prestacion del

servicio.

A continuacion, se presentan los principales seguros requeridos para el adecuado

funcionamiento del emprendimiento:

3.5.2 Seguros del Negocio

e Seguros de responsabilidad civil profesional (RC profesional):_cubre posibles
errores u omisiones en el ejercicio de la practica veterinaria que puedan generar
afectaciones a la salud de las mascotas atendidas, reduciendo el impacto financiero
derivado de reclamaciones o acciones legales.

e Seguro de responsabilidad civil del negocio: protege frente a danos que puedan
ocasionarse a terceros (personas, animales o bienes) dentro de las instalaciones del
establecimiento o en desarrollo de la actividad comercial, incluyendo incidentes
derivados del manejo de mascotas.

e Seguro multirriesgo de comercio: es una péliza que cubre riesgos asociados a la

estructura fisica, equipos, inventarios y los activos de la empresa, en caso de

eventos como incendios, terremotos, robos, entre otros.

Estas polizas garantizan la cobertura a los riesgos asociados a la operatividad del
negocio, especialmente en lo que refiere a la prestacion de servicios veterinarios.
Constantemente se validara, de acuerdo con las nuevas normativas, la pertinencia de
adquirir nuevas. Todo esto en pro de la seguridad de todo el equipo de Monara, sus

pacientes, tenedores e infraestructura.
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Bajo este enfoque preventivo, en la siguiente figura se presentan los eventuales

riesgos que se pueden presentar y el mecanismo de mitigacion een el marco de los seguros

que se acaban de describir:

Figura 15. Mapa de riesgos de Monara

MECANISMO DE COBERTURA /
A\ riEsco DENTIFICADO ol meacro Q PrOBABILIDAD | £\ NIVEL DE RIESGO

e HF &£

e » &

Error en diagnéstico o
tratamiento veterinario

Accidentes dentro del
establecimiento

Dafios a equipos o
infraestructura

Robo o pérdida de
inventarios

Incidentes en servicios
domiciliarios

Accidentes laborales
del personal

Alto

Alto

Alto

Medio

Alto

Medio

Medio

Medio

Bajo

Medio

Bajo

Bajo

3.6  Propuesta de Instalaciones Fisicas

o Alto
o Alto

Medio
Medio

Medio

O -

Nota. Elaboracion propia

@

@ & & & &

Seguro de responsabilidad
civil profesional

Seguro de responsabilidad
civil del negocio

Seguro de bienes
0 comercio

Seguro de bienes
o comercio

Seguro de responsabilidad
civil profesional

ARL y seguridad social

Para sus inicios, se ha pensado que un area de 50 metros cuadrados seria suficiente

para hacer la distribucion locativa de los diferentes servicios ofertados por Monara. Este es

el punto de partida para iniciar con la optimizacion de costos dado que, basados en las

ofertas del sector en términos inmobiliarios, un espacio de dicha area es adecuado y de facil

consecucion.

En consecuencia, se propone una distribucion de espacios, disefiada bajo criterios de

funcionalidad, circulacién eficiente, bioseguridad, experiencia del cliente y

aprovechamiento, asi:



Figura 16. Distribucion funcional de Monara

PR
CUADRO DE AREAS APROXIMADAS

B

n AReA FUNCION PRINCIPAL | AREA APROX.

'CONSULTORIO MULTIPROPOSITO | ‘ 3 Servicio sanitario =3m
=18-19 m* (35%) para clientes %

Atancién al cente,
Recopcién, tienda 3 .13

2 iy 13-14m0

ol ko5 x 5%

pogo

1819 m
widfano cuando
mutipropésio | WO 5%)

oroomng de mascotas (15%)

(15%)

AREA TOTAL APROXIMADA =50-52 m?

AACCESO PRINCIPAL

REORGANIZACION DEL CONSULTORIO (MISMO ESPACIO)
MODO CONSULTA (PANEL ABIERTO)

CCARACTERISTICAS DEL DISENO

v Access

Uso quinirgico:
Se cierra el panel
¥1a 2003 postarior

v Elconsultorio NO es éea de paso

¥ Una sols mesa veterinaria (uso disrio y quirirgico)

v k para activar ol quirtfano.

quirttano. v ' a pared

repliegs contra s
13 pared.

v Superfices lavables, resistentes y ficiles de desinfector
v Buminacién natural ) en recepcién y ventiacion cruzada

Nota. Elaboracion propia

3.6.1 Recepcion, Tienda, Auxiliar y Sala de Espera

En esta area se concentraran las principales actividades de atencion al cliente y
exhibicion comercial, por lo que contara con un mostrador principal destinado a la
recepcion y facturacion de los servicios. Asimismo, se dispondran exhibidores para
alimentos, snacks, accesorios y juguetes para mascotas, fortaleciendo la experiencia de
compra y la visibilidad de los productos ofrecidos por MONARA. El espacio también
incluira una zona de espera comoda para clientes y sus mascotas, asi como material
educativo y promocional relacionado con el cuidado animal, prevencion y servicios

veterinarios ofrecidos por el establecimiento.
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3.6.2 Consultorio clinico multipropdsito

El consultorio clinico multipropdsito sera el espacio destinado a la prestacion de
consulta externa, vacunacion, desparasitacion, atencion preventiva, toma de muestras y
procedimientos ambulatorios menores. Este contard con los elementos basicos requeridos
para la atencion veterinaria, entre ellos mesa de examen, lavamanos, balanza, nevera para
bioldgicos, computador y mobiliario clinico. Los procedimientos de mayor complejidad y
los casos que requieran hospitalizacion seran remitidos a clinicas veterinarias aliadas, en

coherencia con el enfoque preventivo y ambulatorio de Monara.

3.6.3 Zona Humeday Grooming

La zona himeda y de grooming sera un espacio funcional destinado al bafio, secado y
cuidado basico de las mascotas, asi como a la limpieza y desinfeccion de implementos
utilizados en la operacion diaria. Este espacio contara con puntos hidraulicos, superficies
lavables y los elementos necesarios para prestar servicios basicos de higiene y estética
animal, complementando la oferta de servicios de Monara y fortaleciendo la experiencia

integral del cliente.

3.6.4 Bodegay Almacenamiento

La bodega y zona de almacenamiento estaran destinadas a la organizacion y
conservacion de medicamentos, alimentos, accesorios, productos de limpieza e insumos
clinicos necesarios para el funcionamiento de Monara. Este espacio permitira mantener un
adecuado control del inventario y garantizar condiciones apropiadas de almacenamiento,
facilitando la operacion diaria y el abastecimiento oportuno de los diferentes servicios

ofrecidos.
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3.6.5 Baiio sanitario

El bafio sanitario serd un espacio independiente destinado al uso del personal y,
eventualmente, de los clientes, garantizando condiciones adecuadas de higiene y salubridad
dentro del establecimiento. Su inclusion responde a los requerimientos basicos de

funcionamiento y bienestar necesarios para la operacion diaria de Monara.

3.7  Infraestructura Tecnologica y de TIC

La infraestructura tecnologica del emprendimiento Monara constituye un componente
estratégico fundamental para la optimizacion de los procesos operativos, la gestion de la
informacion clinica y el fortalecimiento de la relacion con el cliente. En este sentido, el uso
de tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) permite mejorar la eficiencia
administrativa, la trazabilidad de los servicios y la accesibilidad a la atencion veterinaria, en
la medida en que su implementacion estratégica contribuye a optimizar las actividades de la
organizacion y a generar valor para el cliente, constituyéndose asi en un factor relevante

para la construccion de ventajas competitivas (Porter, 1985).

En el &mbito operativo, el emprendimiento integrara un sistema de gestion
veterinaria de tipo basico en la nube, que permitira el registro y control de historias clinicas,
el agendamiento de citas, la administracion de inventarios y los procesos de facturacion.
Actualmente, existen en el mercado diversas soluciones con estas caracteristicas, tales
como Vetlogy, OkVet, Recorvet y GUMI, entre otras, las cuales operan bajo modelos de
suscripcion accesibles y no requieren inversiones significativas en infraestructura
tecnologica y que, dado que operan en la nube, la gestion de la informacion se encuentra
integrada dentro de la misma plataforma, garantizando su almacenamiento, disponibilidad y

respaldo automatico. Esto permite asegurar la continuidad operativa del negocio y la



50

proteccion de la informacion clinica y administrativa, sin requerir infraestructura
tecnoldgica adicional, en cumplimiento de la normativa vigente en materia de proteccion de

datos personales.

En complemento a lo anterior, la infraestructura tecnoldgica se soporta en un

conjunto basico de herramientas y dispositivos que permiten materializar el uso de las TIC :

v Computador principal para la gestion operativa del emprendimiento.

v Red interna (LAN/WiFi)

v Pagina web con de agendamiento de citas, servicios y contenido educativo.

v" Presencia en redes sociales (Instagram, Facebook y TikTok) como canal de
promocion, educacion y fidelizacion de clientes.

v Herramientas de marketing digital orientadas a la difusion de servicios y
posicionamiento local del emprendimiento.

v’ Sistema de pagos electronicos que incluye datafono y facturacion electronica.
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4. Descripcion de los Requerimientos de Produccion y Distribucion
La operacion del emprendimiento Monara requiere la articulacion eficiente de los
procesos de abastecimiento, almacenamiento, control de inventarios y distribucion de
productos y servicios, con el fin de garantizar la continuidad en la prestacion del servicio
veterinario y la disponibilidad oportuna de insumos. Por lo tanto, se define un sistema de
gestion operativa orientado a la eficiencia, el control de costos y la adecuada rotacion de

inventarios, acorde con la naturaleza del modelo de negocio.

4.1  Gestion de Inventarios

La gestion de inventarios se estructura a partir de la clasificacion de los insumos
segun su naturaleza, condiciones de almacenamiento y nivel de rotacion, asegurando su
disponibilidad y conservacion. En este sentido, se diferencian categorias como
medicamentos, biologicos, alimentos, insumos médicos y productos de apoyo, cada uno

con requerimientos especificos de manejo.

Figura 17. Clasificacion y sistema de almacenamiento de inventarios

CLASIFICACION ELEMENTOS TIPO DE ALMACENAMIENTO

Medicamentos
controlados y de uso
frecuente

Estanterias cerradas
con control de humedad
y temperatura

Antibiéticos, antiinflamatorios,
analgésicos, antiparasitarios.

Biolégicos Vacunas Refrigeracion

En cajones con control
de humedad

Jeringas, guantes, gasas,

Insumos quirudrgicos a7
anestésicos.

En estanterias con
control de temperatura

Marcas y formatos (premium,

Alimentos y snacks i &
super premium, basico).

En cajones por tipo de
prenda colores, tallas y
disefios

Ropa Personalizada y

A Tallas y disefios
accesorios

Repuestos de equipos y Para equipos, filtros y
consumibles reactivos

S ) B ™ e G

*
=
8
2
B

En cajones

Nota. Elaboracion propia
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4.1.1 Politicas de Inventario

Para el control del inventario, se contemplan criterios de rotacion de productos,
niveles minimos de stock y condiciones de almacenamiento, que se operacionalizan
mediante herramientas de control como el sistema de niveles tipo semaforo y la aplicacion

del método PEPS (Primeras Entradas, Primeras Salidas).

Por consiguiente, los medicamentos de uso frecuente mantendran niveles de
inventario suficientes para garantizar la continuidad del servicio, considerando su rotacion
y condiciones de almacenamiento, generalmente entre uno y tres meses de consumo
promedio. Por su parte, los productos de alta rotaciéon como alimentos y consumibles se
gestionaran en ciclos mas cortos, dependiendo del comportamiento de la demanda. En el
caso de los biolédgicos, el almacenamiento estara determinado por sus condiciones de
conservacion y fechas de vencimiento, priorizando su adecuada refrigeracion y rotacion

conforme a los requerimientos sanitarios.

4.1.2 Modelos de Control de Inventarios

Con el 4nimo de garantizar la rotacion adecuada de inventarios y sin entrar en gastos
adicionales a la operatividad del negocio, se optard por integrar dos sistemas sencillos pero
eficientes: semaforizacion y PEPS. El primero aplicara para todo el inventario de Monara:
medicamentos, alimentos, accesorios, juguetes, ropa. De esta manera, se garantizard un
minimo de existencias de cada item, que serd controlado por colores asi: rojo cuando queda

poco, amarillo cuando hay que pedir, verde cuando esta hay suficiente.

Simultaneamente PEPS (primeros en entrar, primeros en salir) serd usado
principalmente a elementos que tengas fecha de vencimiento o vida como medicamentos,

alimentos, vacunas, sueros, champus, etc. Con este sistema, se tendra claridad qué
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elementos deben usarse o venderse primero y cuales después, al tiempo que, con el

semaforo, se tendra control sobre la cantidad de cada uno en existencia.

4.2  Abastecimiento y Proveedores

En el emprendimiento, existird una relacion estratégica con los proveedores, lo cual
sera determinante para contar con disponibilidad de productos con estandares de calidad en
el momento requerido. Por eso, la red de proveedores estratégicos contara con alcance en
medicamentos para mascotas, medicamentos para uso animal, insumos, juguetes y demas

productos necesarios para cubrir las necesidades de los clientes.

Por esta razon, se consolidara una base sélida de proveedores que no seran medidos
solo por costos, sino también por servicio al cliente, tiempos de entrega y servicio posventa.
Ademas, serd indispensable que cuenten con registros y certificaciones necesarias en el

ambito de cuidado y la salud animal.

4.3  Distribucion de Productos y Servicios
En cuanto a la distribucion, se adopta un modelo multicanal que combina la atencion
en punto fisico con la prestacion de servicios a domicilio y el uso de canales digitales para

consultas basicas y entrega de productos cuando sea requerido.

Adicionalmente, el uso de canales digitales facilitara el acceso a los servicios
mediante agendamiento previo, comunicacion directa con los clientes y promocion de
servicios, ampliando la cobertura del emprendimiento y mejorando la experiencia del

usuario.
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5. Estrategias de Financiacion del Emprendimiento
El plan financiero para hacer realidad este proyecto empresarial, se construye sobre
los siguientes supuestos base, los cuales delimitan el alcance y la validez de las
proyecciones realizadas. Cualquier variacion significativa en estos parametros debera

implicar una revision del modelo.

v Modelo y operacién: consultorio veterinario ambulatorio con atencion todos los
dias, incluyendo domingos como factor diferencial, con turnos alternados entre el
veterinario y el auxiliar para garantizar cobertura continua. Inicio de operaciones
proyectado para octubre de 2026.

v" Inversién y financiacion: inversion total de $55.000.000 COP, financiada con
$20.000.000 de capital propio y $35.000.000 mediante crédito Bancoldex en linea
de emprendimiento a 24 cuotas mensuales.

v" Volumenes y precios: las proyecciones de consultas (6 diarias), esterilizaciones (7
semanales) y grooming (4 sesiones en 13 dias al mes) son conservadoras frente al
flujo real validado por el veterinario socio durante su practica profesional, en
establecimientos veterinarios del area metropolitana. Las tarifas responden a una
estrategia deliberada de penetracion de mercado, con precio base de $20.000 en
grooming buscando atraer nuevos clientes a un sector que predomina el bafio a
perros.

v Ingresos y crecimiento: ingresos base proyectados de $14.620.000 mensuales, con
crecimiento del 3% mensual en la etapa inicial (oct—dic 2026) y crecimiento anual

del 18% en 2027, 15% en 2028, 12% en 2029 y 10% en 2030-2031, en
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concordancia con las cifras de crecimiento del mercado, presentadas como soporte
en este documento (Alguero, 2026).

v Costos y gastos: costos variables del 30% de los ingresos en etapa inicial, con
mejora progresiva hasta 22% en 203 1. Gastos fijos con incremento anual del 6%,
supuesto conservador frente a la proyeccion de inflacion del Banco de la Republica
del 6,3% para 2026 (Banco de la Republica, 2026).

v' Parametros contables y fiscales: depreciacion de equipos médicos por método de
linea recta a 5 anos ($300.000/mes). Impuesto de renta del 33% sobre utilidad

operativa, aplicable a partir del segundo afio de operacion.

5.1  Estrategia de Financiacion

Para la puesta en marcha de Monara se estima una inversion inicial de cincuenta y
cinco millones de pesos ($55.000.000), correspondiente a las necesidades reales del
negocio planteado. y un crédito Bancoldex de $35.000.000 bajo la linea de emprendimiento

con tasa preferencial, a 24 cuotas mensuales.

Figura 18. Estructura de financiacion del emprendimiento Monara

@)

o Aportes propios 36% $20.000.000
@ Crédito bancario 64% $35.000.000
all] Total 100% $55.000.000

Nota. Elaboracion propia
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Esta combinacion permite apalancar la inversion inicial sin comprometer la totalidad
de los recursos propios, manteniendo un equilibrio entre riesgo financiero y capacidad

operativa desde el primer afio de funcionamiento.

5.2 Destino de la Inversion

La inversion inicial estimada de cincuenta y cinco millones de pesos ($55.000.000) se
destinard a los elementos esenciales para la puesta en marcha del emprendimiento,
priorizando una estructura operativa funcional, eficiente y acorde a un modelo de atencion
veterinaria ambulatoria. La distribucion de los recursos responde a un criterio de uso
eficiente del capital, orientado a garantizar la capacidad operativa necesaria sin

sobredimensionar la infraestructura durante la etapa inicial del negocio.

En ese sentido, se contempla la adquisicién de equipos médicos y mobiliario basico
necesarios para la prestacion de servicios de consulta, procedimientos menores y
esterilizaciones programadas, asi como el mobiliario comercial requerido para la atencion
al cliente y la exhibicion de productos. De igual forma, se destinaran recursos al inventario
inicial, tanto en medicamentos y bioldgicos como en productos de tienda, lo cual permitira
iniciar operaciones con disponibilidad inmediata de insumos y facilitar la generacion de

flujo de caja desde el comienzo.

Finalmente, se incluiran los gastos asociados al inicio de operaciones, tales como el
registro legal, la implementacion tecnologica basica y las acciones iniciales de promocion y
posicionamiento del emprendimiento. Asimismo, se proyecta destinar una parte del capital
como fondo de respaldo para cubrir imprevistos, realizar ajustes operativos y garantizar la

estabilidad del negocio durante los primeros meses de funcionamiento.
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Con el propdsito de detallar la destinacion especifica de los recursos, a continuacion,
se presenta la estructura de inversion inicial del emprendimiento Monara, la cual consolida

principales componentes requeridos para su puesta en marcha:

Tabla 2. Estructura de inversion inicial

Valor % del
Concepto de inversion
($COP) total
Equipos médicos y veterinarios $22.000.000 40,0%
Mobiliario, adecuacion y dotacién del local $7.000.000 12,7%
Inventario inicial - medicamentos y biol6gicos $8.000.000 14,5%
Inventario inicial - productos de tienda $5.000.000 9,1%
Registro legal, permisos y tramites $1.500.000 2,7%
Implementacién tecnoldgica (software clinico,
$2.500.000 4,5%
hardware)
Marketing y posicionamiento inicial $4.000.000 7,3%
Fondo de contingencia $5.000.000 9,1%
TOTAL INVERSION INICIAL $55.000.000 100,0%
Capital propio $20.000.000 36,4%
Crédito Bancéldex (linea emprendimiento) $35.000.000 63,6%

Nota. Elaboracion propia

5.3  Fondo de Contingencia
Como parte de la planificacion financiera del emprendimiento, se contempla la

creacion de un fondo de contingencia por cinco millones de pesos ($5.000.000). Este fondo
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tiene como finalidad cubrir imprevistos, sobrecostos en la adecuacion del local, variaciones
en los precios de equipos o insumos, asi como necesidades operativas durante los primeros
meses de funcionamiento. La inclusion de este porcentaje dentro de la inversion total
permite fortalecer la estabilidad financiera del negocio en su etapa inicial, reduciendo el
riesgo asociado a desviaciones frente a lo planeado y asegurando la continuidad de la

operacion sin recurrir a endeudamiento adicional en el corto plazo.

De esta manera, el fondo de contingencia se constituye como un mecanismo de
respaldo que facilita una implementacion mas segura y controlada del emprendimiento.
Este fondo sera administrado a través de una cuenta de ahorro de alta liquidez, lo que
permitira su disponibilidad inmediata en caso de requerirse, al tiempo que genera

rendimientos financieros basicos sin comprometer su funcion principal de respaldo.

5.4  Justificacion de la Inversion

La inversion definida responde a un enfoque de eficiencia y ajuste al modelo de
negocio planteado, el cual prioriza una operacion veterinaria ambulatoria con capacidad
resolutiva basica y enfoque en servicios de demanda frecuente. Bajo este esquema, se evita
incorporar estructuras o capacidades que no aporten valor durante la etapa inicial,
permitiendo concentrar los recursos en los elementos necesarios para garantizar la

prestacion efectiva del servicio y la generacion temprana de ingresos.

Este planteamiento constituye una decision estratégica orientada al control del riesgo
financiero, especialmente en un entorno local con demanda identificada y dinamicas de
crecimiento progresivo. En este sentido, se busca un equilibrio entre capacidad operativa 'y
sostenibilidad econdmica, evitando tanto la subinversion que limite la calidad del servicio

como la sobreinversion que incremente innecesariamente los costos fijos.
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Asimismo, la estructura propuesta permite mantener un modelo flexible y escalable,
en el cual la operacion pueda adaptarse al comportamiento real de la demanda 'y
consolidarse progresivamente antes de incorporar mayores niveles de complejidad,

garantizando asi coherencia entre el alcance del negocio y la inversion realizada.

5.5 Plan Financiero

El plan financiero tiene como propdsito analizar la viabilidad econdomica del
emprendimiento Monara, a partir de la proyeccion de ingresos, costos, gastos y resultados
esperados. Para ello, se presentan los principales estados financieros que permiten evaluar

la sostenibilidad del negocio en su etapa inicial.

5.5.1 Estado de Resultados
A continuacion, se presenta el estado de resultados mensual proyectado para el
emprendimiento, el cual permite identificar la capacidad del negocio para generar utilidades

a partir de su operacion.

Tabla 3. Estado de resultados

Valor mensual

Concepto
($COP)
i R
Consultas veterinarias (presencial, virtual y domicilio) $4.820.000
Procedimientos menores (2/dia x 26 dias x $50.000) $2.600.000
Esterilizaciones (8/sem x 4 sem x $100.000) $3.200.000
Grooming (2/dia x 17 dias x $30.000) $1.020.000
Ventas tienda (medicamentos, alimentos, ropa, juguetes y accesorios) $2.980.000
TOTAL INGRESOS $14.620.000
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Insumos médicos y consumibles $1.900.000
Reposicidn de inventario tienda $1.200.000
TOTAL COSTOS VARIABLES $3.100.000

UTILIDAD BRUTA $11.520.000

(-) GASTOS FIJOS OPERACIONALES

Arrendamiento local $1.800.000
Servicios publicos $350.000
Internet y telefonia $80.000
Plataforma tecnolégica (software veterinario) $150.000
Seguros y polizas $120.000
TOTAL GASTOS FIJOS $2.500.000
L
Médico veterinario (1 SMMLYV) $2.907.669
Auxiliar veterinario (1 SMMLYV) $2.907.669
TOTAL COSTOS DE PERSONAL $5.815.338
Margen operativo 21,90%
(=) Cuota crédito Bancéldex (24 meses, 1,2% mensual) $1.687.072

FLUJO DE CAJA NETO MENSUAL $1.517.590

Nota. Elaboracion propia

El estado de resultados evidencia ingresos mensuales de $14.620.000 con una utilidad
operativa de $3.204.662 y un margen operativo del 21,9%, resultado que incorpora
integramente el costo laboral real de dos trabajadores a 1 SMMLYV con todas las

obligaciones prestacionales legales vigentes en Colombia. Descontada la cuota mensual del
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crédito Bancoldex, el flujo de caja neto mensual asciende a $1.517.590, confirmando la

viabilidad financiera desde el primer mes de funcionamiento.

5.5.2 Proyeccion Flujo de Caja
Etapa inicial: octubre a diciembre de 2026:

Tabla 4. Flujo de caja proyectado — Etapa inicial (oct—dic 2026)

PROYECCION DE FLUJO DE CAJA - ULTIMO TRIMESTRE 2026

CONCEPTO OCTUBRE 2026 ‘ NOVIEMBRE 2026 ‘ DICIEMBRE 2026

@ INGRESOS OPERACIONALES $14.620.000 $15.058.600 $15.510.358
O (~) COSTOS VARIABLES ($3.100.000) ($3.193.000) ($3.288.790)
(-) GASTOS FIJOS ($2.500.000) ($2.500.000) ($2.500.000)
O (~) PERSONAL: VETERINARIO ($2.907.669) ($2.907.669) ($2.907.669)
) o ($2.907.669) ($2.907.669) ($2.907.669)
@ UTILIDAD OPERATIVA $3.204.662 $3.550.262 $3.906.230
@ (~) CUOTA BANCOLDEX ($1.687.072) ($1.687.072) ($1.687.072)
@ FLUJO DE CAJA NETO $1.517.590 $1.863.190 $2.219.158

Nota. Elaboracién propia.

Se proyecta el flujo de caja para los primeros tres meses con crecimiento mensual del
3% en ingresos y costos variables. Los costos de personal permanecen constantes en
$5.815.338 mensuales (dos trabajadores a 1 SMMLYV 2026 con carga prestacional del
51,84%):

El flujo de caja de la etapa inicial confirma resultados positivos y crecientes desde el
primer mes, sustentados en la diversificacion de servicios y en las condiciones

preferenciales del crédito Bancoldex.

Proyeccion anual 2027-2031. A partir de 2027 se proyecta el comportamiento anual

incorporando los costos de personal reales por afio, los gastos fijos ajustados con inflacién
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oficial (3,7% en 2027, 3,5% desde 2028) y costos variables proporcionales al crecimiento

de ingresos. El crédito Bancoldex finaliza al mes 24 (diciembre 2028), liberando

$20.244.8464 anuales a partir de 2029:

Tabla 5. Proyeccion anual del flujo de caja 2027-2031

Crecimiento de ingresos 18%
Ingresos anuales 219.627
(-) Costos variables 58.201
(—) Gastos fijos (6%) 31.800
(-) Costos de personal 92.464
Utilidad operativa 37.162
(—) Cuota Bancéldex 20.245
FLUJO DE CAJANETO 16.917

15%
252.571
66.931
33.708
117.614
34.318
20.245
14.073

12%
282.879
74.963
35.730
145.449
26.737
0
26.737

10%
311.167
82.459
37.874
154.176
36.658
0
36.658

10%
342.284
90.705
40.147
163.427
48.005
0
48.005

Nota. Elaboracion propia. Cifras en miles de pesos colombianos (COP).

La proyeccion anual evidencia que durante 2028 la utilidad operativa desciende

levemente por el ascenso salarial del veterinario a 1,5 SMMLV. A partir de 2029, con el fin

del crédito Bancoéldex y la estabilizacion de la némina, el flujo de caja neto crece de forma

sostenida, alcanzando $52.452.000 en 2031. Este comportamiento confirma la solidez del

modelo financiero y su coherencia con el crecimiento progresivo del negocio.

5.5.3 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio determina el nivel de ventas en el que los ingresos totales son

iguales a los costos totales, de manera que la utilidad es cero (Gitman & Zutter, 2016). El

punto de equilibrio de $10.553.000 mensuales representa el 72,2% de los ingresos

proyectados, con un margen de seguridad del 27,8%. Los ingresos pueden reducirse hasta

en un 27,8% antes de incurrir en pérdidas operativas, margen coherente con una némina
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que cumple integramente las obligaciones laborales colombianas desde el inicio de la

operacion.

Tabla 6. Cdlculo del punto de equilibrio — Escenario base (oct 2026)

COMPONENTE VALOR

Gastos fijos mensuales $2.500.000

) S e nanen §5.815.338
Total costos fijos a cubrir $8.315.338

e Costos variables mensuales $3.100.000

@ Ingresos base proyectados $14.620.000

Q Margen de contribucion 78,8%

@ PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL
9 Ingresos proyectados (base) $14.620.000

Q Excedente sobre punto de equilibrio $4.067.000

Q MARGEN DE SEGURIDAD 27,8%

Nota. Elaboracion propia.

5.5.4 Analisis de sensibilidad

El analisis evaltia el comportamiento del flujo de caja neto ante variaciones en
ingresos, identificando el umbral critico de liquidez (Ross, Westerfield y Jordan, 2019). En
el escenario pesimista (—20%), la utilidad operativa se mantiene positiva en $900.662,

aunque el flujo de caja resulta negativo (—$786.410) por la cuota Bancoéldex. El fondo de
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contingencia de $5.000.000 cubre aproximadamente 6 meses de ese déficit. Desde el

escenario conservador (—10%) el flujo de caja es positivo en todos los periodos:

Tabla 7. Analisis de sensibilidad ante variaciones en ingresos

@ Pesimista (-20%)  $11.696.000 $900.662 _$786.410 A\ Ajustar
Conservador (-10%)  $13.158.000 $2.052.662 $365.590 v Viable
e Base (0%) $14.620000  $3.204.662 $1517500 v Optimo

o Optimista (+10%) $16.082.000 $4.356.662 $2.669.590 v v Optimo

0 Muy optimista (+20%)  $17.544.000 $5.508.662 $3.821.590 v v Optimo

Nota. Elaboracién propia.

5.5.5 [Indicadores de Rentabilidad: VPN y TIR

La rentabilidad se evalia con base en el capital propio aportado de $20.000.000. El
VPN de $75.223.547 confirma la generacion de valor neto significativo. La TIR del
102,2% supera ampliamente el costo de oportunidad del 15%, ratificando la rentabilidad del
proyecto con costos reales. El payback de dos afios es coherente con el perfil de
crecimiento progresivo. La TIR del 102,2% es técnicamente consistente con el modelo
porque se calcula sobre el capital propio y no sobre la inversion total y el efecto del

apalancamiento financiero amplifica el retorno sobre esa base. Este indicador demuestra
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que la viabilidad del modelo incluso con una reduccion del 20% en ingresos, la utilidad

operativa permanece positiva y el fondo de contingencia cubre el déficit de flujo de caja.

Tabla 8. Indicadores de rentabilidad del proyecto

e Inversién propia (afio 0) -$20.000.000
@ Tasa de descuento referencial 15% efectivo anual
@ Costo total crédito Bancéldex $40.489.735
@ Valor Presente Neto (VPN) $75.223.547
@ Tasa Interna de Retorno (TIR) 102,2% efectiva anual
@ TIR > Tasa de descuento (15%) Si- Proyecto VIABLE
Periodo de recuperacion (Payback) Afio 2 (2028)

Nota. Elaboracién propia.
5.5.6 Balance General Proyectado
Balance proyectado al cierre del primer afio completo de operacion (diciembre 2027):

Tabla 9. Balance general proyectado - Cierre diciembre 2027

Concepto Valor ($COP)
@ AcTivos
Activo corriente - Efectivo y equivalentes $17.607.000
Activo corriente ~ Inventario $13.000.000
Activo fijo ~ Equipos médicos y mobiliario (neto depreciacion) $27.500.000
TOTAL ACTIVOS $58.107.000
@ rasivos
Obligacion Bancéldex (saldo pendiente meses 13-24) $14.755.136
TOTAL PASIVOS $14.755.136
€ ratriMONIO
Capital social (inversion propia) $20.000.000
Utilidades acumuladas del ejercicio 2027 $23.351.864
TOTAL PATRIMONIO $43.351.864

() TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $58.107.000

Nota. Elaboracién propia.

El balance refleja una relacion deuda/patrimonio de 0,34. A partir de 2029, cancelado

el crédito Bancoldex, el emprendimiento operard con estructura de capital 100% propia.
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6. Estrategia para el Relacionamiento con los Clientes y Grupos de Interés

6.1  Estrategia de Marca (Branding)
6.1.1 Identidad de la marca.

El ecosistema de Monara como emprendimiento, articula la prestacion de servicios
veterinarios, la oferta de productos personalizados e innovadores y la interaccion
permanente entre cuidadores y el médico veterinario con el fin de ofrecer una propuesta
integral de servicio que no es expectante de la accion, sino que incentiva la prevencion y
capacitacion en pro del bienestar de las mascotas, como propuesta de valor y diferenciador.
6.1.2 Historia y origen de la marca

Monara naci6 de un contexto familiar muy humano: honrar la memoria de Johnatan
Mantilla Jaimes, el hermano menor, fallecido en 2018 por una caida desde su propia altura.

Figura 19. Logotipo oficial del emprendimiento Monara

MONARA

Porque ellos también sof

MONARA MONARA

Porque ellos tambi¢n son familia Porque ellos también son familia

Nota. Diseo propio
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Este triste acontecimiento no inspird la creacion de la empresa, sino que estrecho los
lazos familiares y los llevd a pensar en su presente y futuro en este contexto de ausencia.
Por eso, se tomaron decisiones que llevaron a reforzar el vinculo familiar y a garantizar, de
alguna manera la estabilidad econdmica de cada uno de ellos, sobre todo de la madre, la
preocupacion comun de los tres hijos.

Asi, como se mencion6 antes, surge la idea la cual empieza a tomar forma cuando el
hoy veterinario inicia sus estudios. Con la propuesta lista, la maestria del hermano mayor
en curso y una herencia no esperada, convergen las condiciones adecuadas para pasar de la
idea al hecho.

Es asi como Mono y Mara, los nombres de dos de los gatos de la familia, inspiran el
nombre Monara, entendida como sindnimo de armonia, cuidado y vida familiar en una sola

marca.

Figura 20. Construccion narrativa de la identidad de marca de Monara

ORIGEN FAMILIAR EL NOMBRE LOS VALORES LA VISION

Homenaje a Mono + Mara Cuidado + Cercania + Familia Ser referente integral,
preventivo e innovador
en el sector de

Los dos gatos Lo que nos guia, I

de la familia lo que nos define. 2
Piedecuesta.

Nota. Elaboracidn propia
6.1.3 Sistema de identidad visual.
La identidad visual de Monara aterriza sus ideales en un sistema grafico de elementos

que buscan generar reconocimiento de marca en cada uno de los momentos de interaccion
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con el usuario y su mascota. La consistencia visual es uno de los factores mas
determinantes en la construccioén de confianza para microempresas de servicios,
especialmente en entornos locales donde la reputacion se construye primero de manera
presencial (Fajardo, 2023)
Figura 21. Identidad visual: paleta, tipografia, elementos y proteccion legal
SISTEMA DE IDENTIDAD VISUAL
02/ -

SISTEMA VISUAL EXPERIENCIA DE MARCA

®

PROTECCION LEGAL
DE LA MARCA

ADN VISUAL
DE LA MARCA
v

Coherencia visual en cada

punto de contacto con el cliente.

Y s
®
&
Uniformes
con logo bordado

VERDE ESMERALDA

CLASE 44 - NIZA

. s Servicios
Sefalizacién interior A
veterinarios

VERDE APOYO calida y coherente

Equilibrio, armonia
y naturaleza. N
@A
. 3
CREMA CALIDO
CLASE 35 - NIZA
Calidez, cercania Empaques ecolégicos Material POP i\
Comercio minorista,
y empatia. y reutilizables de marca
alimentos y accesorios
MONARA b
BLANCO PURO
Porque ellos t amilia Limpieza, claridad

y transparencia

Identidad construida desde
Superintendencia de
el cuidado, la cercania y

Industria y Comercio

el vinculo familiar. (SIC) - Colombia

nos conecta.

Disefio interior del consultorio

calido, natural y funcional

Nota. Elaboracién propia. Sistema de identidad visual del emprendimiento Monara

Nota. Elaboracion propia

La identidad visual de Monara aterriza sus ideales en un sistema grafico de elementos
que buscan generar reconocimiento de marca en cada uno de los momentos de interaccion
con el usuario y su mascota. La consistencia visual es uno de los factores mas
determinantes en la construccioén de confianza para microempresas de servicios,
especialmente en entornos locales donde la reputacion se construye primero de manera

presencial (Fajardo, 2023)
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6.2  Posicionamiento

El mercado de mascotas en Piedecuesta y especificamente en Miraflorrs permiten la
entrada de un nuevo competidor que no solo va a ser un nimero en la lista de negocios de
esta indole, sino que pretende marcar la pauta en lo que atencion veterinaria integral se
refiere: prevencion como cultura, cuidado como experiencia y cercania como ventaja
competitiva. Esta idea pretende dar respuesta a la transformacion profunda en el
comportamiento del consumidor colombiano en la que los cuidadores de mascotas
demandan servicios que reflejen la importancia que la mascota ocupa en su hogar y buscan
productos y servicios especializados que estén a la altura del bienestar, atencion y cuidado
que recibiria cualquier integrante del hogar (Sanchez-Alzate, 2023)

Para dar respuesta a esta preocupacion del mercado, Monara propone la integracion
simultanea de tres ejes como elemento diferenciador: el primero, la atencion veterinaria
preventiva con médico veterinario permanente; el segundo, la innovacién en la atencion por
teleconsulta a través de canales digitales y a domicilio con la Motovet; y finalmente, una
linea de productos interactivos y personalizados que convierte cada visita en un encuentro
que genera identidad con la marca, reafirmando que la calidad en el servicio es un pilar
fundamental en este sector, determinante en la percepcion del cliente y esencial para
fomentar la confianza y la lealtad hacia los establecimientos veterinarios (Chapin-Vifian &
Cedillo-Chalaco, 2024). Monara busca hacer de esta integracion un factor diferenciador:
una experiencia de servicio mas alld de lo convencional, es decir, identidad Monara.

6.3  Gestion de las Comunicaciones y las Relaciones Publicas del Emprendimiento
6.3.1 Ecosistema de comunicacion digital
El marketing digital se ha consolidado como una herramienta estratégica fundamental

para la supervivencia y competitividad de las microempresas colombianas y las pequefias y
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medianas que adoptan canales digitales tienen mayor resiliencia ante contextos de crisis y
una capacidad superior para mantener el contacto con sus consumidores (Cancino-Gémez
et al., 2024). En Colombia, el 76% de la poblacion usa internet, el 92% tiene celular con
linea activa, y hay 37 millones de perfiles activos en redes sociales (Publish Online, 2024).
Si bien para Monara los canales digitales no reemplazan la atencion presencial si la
extienden y los identifica como el puente que lleva el servicio veterinario hasta la puerta del
hogar del cliente, convirtiendo la teleconsulta en una propuesta de valor y estrategia de

fidelizacion.

Figura 22. Ecosistema de comunicacion digital del emprendimiento Monara
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y servicios de Monara.

GOOGLE ADS
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A2 Atraemos a quienes nos

il pecesitan

Nota. Elaboracion propia

En esta linea, en la etapa inicial, la estrategia digital de Monara se apoyara en los
canales de mayor alcance y menor costo: WhatsApp como canal principal de atencion,
agendamiento y pedidos, garantizando respuesta oportuna al cliente; Instagram y Facebook

como plataformas de visibilidad, promociones, ventas y videos con contenido educativo,
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casos reales de mascotas en consulta y grooming (estos ultimos podrian ser jocosas y/o
tiernos). A mediano plazo, conforme el emprendimiento se consolide, se habilitara el sitio

web que seria www.monara.com.co en el que se pondran productos a la venta en su tienda

virtual y contara con la posibilidad de hacer agendamiento de citas. Ademas, se publicara la
mision, la vision, canales de contacto y demds elementos pertinentes que permitan poner a

Monara al alcance de un click.

6.3.2 Comunicacion interna

La experiencia que viva el cliente en Monara dependera también de como funcione el
equipo por dentro. Al tratarse de un emprendimiento familiar, la cercania, la comunicacion
directa y la claridad en los roles seran fundamental en la operacion diaria. La ventaja de un
equipo pequefio esta en la capacidad de tomar decisiones con rapidez, adaptarse y mantener
un compromiso genuino con el servicio.

Desde el inicio se estableceran lineamientos basicos de atencion para asegurar
coherencia en cada momento de verdad con el cliente y su mascota. Ademas, la escucha
constante, la revision de comentarios y sugerencias y el aprendizaje continuo permitiran
fortalecer el servicio, identificar oportunidades de mejora y optimar la experiencia de
manera progresiva y sostenible.

6.3.3 Relaciones publicas y comunidad

La reputacion local de Monara se construird mediante presencia activa en el sector de
localizacion. El emprendimiento participara en ferias de bienestar animal organizadas por la
Alcaldia, suscribird convenios con fundaciones para campafias de vacunacion y
esterilizacion y ejecutara el programa de responsabilidad social centrado en jornadas

preventivas en los conjuntos residenciales del sector, con precios de campafia.


http://www.monara.com.co/
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6.4  Proceso de Ventas y Servicios

El proceso comercial de Monara integra atencion presencial y virtual en cinco etapas
disefiadas enfocadas en maximizar la experiencia con el cliente y construir relaciones a
largo plazo. Por lo tanto, el proceso de fidelizacion inicia desde la atencion inicial que debe
ser coherente, cercana y de calidad, brindando confianza y tranquilidad en el servicio

ofrecido.

Figura 23. Embudo comercial del emprendimiento Monara

ATRACCION

CONTACTO

(03) ATENCION =% |

Nota. Elaboracién propia.

La atraccion se apoya en los canales digitales ya mencionados y la publicidad local, a
través de volantas y difusion en los conjuntos residenciales aledafos al consultorio y tienda
Monara. El contacto podra darse de forma directa en el establecimiento o por WhatsApp.

La atencidn veterinaria se prestara de manera presencial, a domicilio mediante la Motovet,
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o por telemedicina. Alli, se validara la posibilidad de venta de alimentos, juguetes
interactivos, medicamentos, accesorios y ropa personalizada al tiempo que se desarrolla la
consulta, sin que lo uno reste la importancia debida para el cuidado de la mascota

En cuanto al servicio postventa, se entiende como el seguimiento a tratamientos,
recordatorios de vacunacion y encuestas de satisfaccion. Este ciclo se cierra con el Club
Monara, programa de fidelizacion que acumula puntos, ofrece descuentos y celebra el
cumpleafios de la mascota. Ademads, se implementara el programa de referidos con
descuento del 10% por cada cliente nuevo, el cual serd un mecanismo permanente de

captacion de nuevos clientes.

El crecimiento del mercado de mascotas en Colombia es una tendencia que identifica
mas hogares con mascotas, mayor inversion en su bienestar y una demanda creciente de
servicios especializados que ya no se limita a las grandes ciudades, sino que llega también a
municipios como Piedecuesta, gracias a la expansion urbanistica y la llegada de nuevas
familias al sector. El sector de servicios veterinarios en Colombia crece sostenidamente y la
telemedicina y los servicios domiciliarios surgen como las modalidades de mayor
proyeccion, respondiendo a un consumidor que valora la comodidad y la atencidon oportuna

tanto como la calidad en la prestacion de servicios veterinario.

En Piedecuesta, gran parte de la oferta veterinaria formal contintia enfocada en una
atencion principalmente al momento de presentarse una situacion de riesgo para la salud del
animal, mientras que el consumidor de hoy busca cada vez mas prevencion,
acompanamiento, comodidad y cercania. Alli es donde surge la oportunidad para que
Monara logre posicionarse desde el inicio como una propuesta diferente, apoyada en

servicios como telemedicina, atencion domiciliaria y una experiencia mas personalizada,
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donde la relacion con el cliente y el bienestar de la mascota se conviertan en el verdadero

diferencial.
6.5  Analisis competitivo

El mercado veterinario de Piedecuesta presenta limitaciones frente al crecimiento ya
sustentado antes y se mantiene en el modelo tradicional que no corresponde ni satisface a

una demanda que crece al mismo tiempo de la expansion urbanistica del municipio.

Figura 24. Andlisis de posicionamiento competitivo
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Nota: Elaboracién propia. Escala de 1 (bajo) a 5 (alto). Valoracién basada en observacién directa del mercado local. Porque ellos también son familia

Nota. Elaboracién propia.

La oferta actual responde a eventos de salud especificos, sin diferenciacion en canales
de atencion ni en experiencia con cliente, ni acompafiamiento. Ademas, para muchos
clientes el uso de sustitutos adquiridos en las grandes superficies y tiendas de barrio,
compiten Unicamente en precio, sin contar con el servicio de acompafamiento

especializado.
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Este panorama revela que existe una porcion de hogares en Piedecuesta que quiere

mucho mas que una consulta para la curar la dolencia de su mascota y un concentrado

barato, y que buscan una propuesta integral, cercana y con identidad de marca. Ese es

exactamente el espacio que Monara viene a ocupar con su propuesta de atencion integral y

preventiva, canal domiciliario, canales digitales, productos personalizados bajo una marca

que refleja compromiso, empatia y bienestar.

O
=)

COMPETIDOR

Veterinaria
Depelos

Camascota

D1/ Ara
(Magic Friends,
Bonamigo)

Plazade
mercado /
venta a granel

Figura 25. Analisis de competidores clave
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El analisis de barreras permite, desde el inicio, identificar los principales retos que

enfrentara Monara en su proceso de posicionamiento, crecimiento y consolidaciéon. Para

fortalecer el reconocimiento de marca, se apostard por una identidad solida, estrategias de

expectativa en el sector mediante la entrega de volantes antes de la apertura, asi como la

ubicacion de posters en lugares estratégicos de difusion y la recomendacion directa por



parte de los clientes desde los primeros meses de operacion, implementando el programa
referidos.
Frente a competidores enfocados en precios bajos, Monara buscara diferenciarse a

través de una atencidon mas cercana, acompafiamiento profesional preventivo e integral
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orientado al bienestar de las mascotas como miembros de la familia. Mas alla de competir

en costos, la propuesta buscara generar confianza y atencién mas humana para el cliente.

En materia normativa, el proyecto contara con acompaiiamiento permanente para

garantizar el cumplimiento de los requisitos establecidos por entidades gubernamentales y

los entes de control, cuya normativa ya se abordd. Asimismo, el crecimiento tecnologico se

desarrollara de forma progresiva y responsable financieramente hablando, utilizando

inicialmente herramientas de facil acceso y equipos de computo que en conjunto con el

software veterinario bajo modalidad de suscripcion (OkVet es la propuesta que se ajusta a

las necesidades de Monara) permitira fortalecer la operacion minimizando las cargas

innecesarias durante la etapa inicial del negocio.

Figura 26. Matriz DOFA Monara
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Nota. Elaboracion propia
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En conjunto, el anélisis DOFA evidencia que Monara cuenta con fortalezas alineadas
con las nuevas dinamicas del mercado veterinario y con necesidades de los tenedores de
mascotas actualizadas. Si bien existen retos propios de un emprendimiento en
consolidacion, estos pueden abordarse desde el inicio mediante una planeacion organizada,
alianzas estratégicas y una propuesta de valor basada en cercania, confianza y
diferenciacion en el servicio.

Asi, la propuesta de valor de Monara se construye a partir de varios elementos que
funcionan de manera complementaria y que ofrecen una experiencia innovadora, integral,
cercana y adaptada a las nuevas necesidades de los tenedores de mascotas. La combinacion
entre atencion veterinaria preventiva, servicio domiciliario mediante Motovet, teleconsulta,
juguetes interactivos y una linea de productos personalizados permite desarrollar un modelo
dificil de replicar en las mismas condiciones por las condiciones mismas del entorno,
integrando atencion profesional, capacidad de atencion domiciliaria, herramientas de
acompanamiento virtual y una propuesta artesanal con identidad propia, elementos que
fortalecen la diferenciacion y la ventaja competitiva del negocio (Porter, 1985).

Estas capacidades adquieren mayor relevancia al desarrollarse dentro de un
nucleo/equipo familiar con formacion complementaria en el que la gestion administrativa,
el conocimiento veterinario y la elaboracion de productos personalizados se articulan bajo
una misma vision.

A lo anterior se suma la ventaja de ser uno de los primeros en posicionarse dentro de
un mercado en crecimiento. En este tipo de escenarios, las nuevas empresas que llegan a
cubrir la demanda tienen una mayor posibilidad de construir relaciones de confianza y
cercania con sus clientes desde etapas tempranas, generando vinculos que suelen

mantenerse en el tiempo, que es lo esperado con Monara. Asi, cuando un cliente desarrolla
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confianza en un negocio o empresa de cualquier sector, cambiar a otra implica no solo
ajustes practicos, sino también costos emocionales, de informacion y de adaptacion, los
cuales actiian como una barrera natural frente a competidores que lleguen posteriormente

(Lieberman & Montgomery, 1988).

En el sector veterinario, donde la relacion entre el tenedor y el veterinario es
especialmente sensible y capaz de generar vinculos emocionales, ese mecanismo opera con
particular intensidad. Monara llega a un sector en crecimiento, tanto por el aumento de
construcciones como por la llegada de familias jovenes, que actualmente presenta bajo
nivel de especializacion, poca cercania y escaso enfoque preventivo, lo que configura el
momento adecuado para convertir estas circunstancias de modo, tiempo y lugar en una

ventaja competitiva sostenible en el corto y mediano plazo.

6.6  Estrategia de precios
A continuacion, se presenta los servicios de Monara, con los precios proyectados para
la etapa inicial.:

Figura 27. Tarifario
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Nota. Elaboracion propia
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Los precios se establecen considerando los costos operativos reales, el perfil del
mercado objetivo y la propuesta integral del emprendimiento, buscando un equilibrio entre
accesibilidad para el cliente y sostenibilidad financiera del negocio, con miras a su
consolidacion. La estrategia de precios de Monara estara enfocada en mantener un
equilibrio entre accesibilidad, sostenibilidad y percepcion de valor.

En los servicios de atencion veterinaria, los precios se establecen tomando como base
los costos reales de operacion, asegurando que cada servicio contribuya al sostenimiento
del negocio y con margen de rentabilidad razonable desde las primeras etapas del proyecto.

Por otro lado, servicios como la Motovet, la teleconsulta, el grooming, los juguetes
interactivos y la linea de productos personalizados tendran un componente adicional
asociado a la diferenciacion y al acompanamiento en la prestacion del servicio. Esta
estrategia responde a las caracteristicas del mercado objetivo de Monara compuesto por
familias jovenes no tradicionales, en contraste con las dinamicas familiares del casco
antiguo del municipio, que ademas del precio valoran la confianza, el trato cercano, la ética
profesional y la facilidad de acceso a servicios para sus mascotas, especialmente durante los
fines de semana.

6.7  Canales de distribucion.

La estrategia multicanal de Monara integra tres canales de distribucion que se
complementan y que permiten abarcar distintos perfiles de consumidor sin incrementar los
costos fijos.

El Canal 1 (consultorio en Miraflores) abarca la mayor parte de los servicios
veterinarios, el grooming y la comercializacion de productos del portafolio; es el espacio
donde se construye la relacion de confianza con el cliente. El Canal 2 (Motovet y

telemedicina) representa la ventaja competitiva diferenciadora frente a la oferta local, dado
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que ninguno de los competidores directos identificados opera un servicio domiciliario. Este
canal cobra especial relevancia los domingos, cuando la mayoria de las veterinarias del
sector permanecen cerradas y los cuidadores requieren asistencia para sus mascotas y no

hay oferta disponible en el sector por lo que Monara se hace con esta ventaja operativa.

Figura 28. Modelo de distribucion multicanal
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Nota. Elaboracion propia

El Canal 3 (e-commerce) amplia el alcance del emprendimiento a a sectores aledafios
e incluso a municipios del area metropolitana de Bucaramanga sin requerir inversion en

infraestructura adicional.

6.8 Red de contactos estratégicos
La red de aliados estratégicos de Monara se estructura en torno a las necesidades
reales del modelo de negocio y tienen un prop6sito operativo concreto y un impacto directo

en la calidad del servicio o en la capacidad de crecimiento del emprendimiento.
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El primer circulo de aliados lo conforman las clinicas, hospitales y especialistas
veterinarios de Piedecuesta y Bucaramanga. Dado que Monara opera como consultorio
ambulatorio de atencion primaria y preventiva, las cirugias de alta complejidad,
hospitalizacion prolongada, especialidades como cardiologia o neurologia son casos que
superen su capacidad resolutiva. Por tal motivo, Monara establecerd acuerdos de remision
con tarifas preferenciales para sus clientes, garantizando la continuidad de la atencion desde
un solo lugar.

Figura 29. Red de contactos estratégicos
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Nota. Elaboracion propia

El segundo circulo lo conforman los laboratorios veterinarios especializados. Hasta
que Monara consolide su operacion y adquiera su propio equipo de hematologia veterinaria,

los convenios con laboratorios externos permitiran ofrecer desde el primer dia diagndsticos
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completos tales como hemogramas, bioquimicas, uroanalisis, coproldgicos, sin incurrir en
la inversion del equipo. Esta alianza es indispensable para el enfoque preventivo.

El tercero son las entidades publicas y privadas que promueven jornadas publicas y
comunitarias. La Alcaldia municipal, la Secretaria de Salud del municipio y las fundaciones
locales de bienestar animal son aliados naturales para el desarrollo de campanas de
vacunacion, esterilizacion y tenencia responsable en los conjuntos residenciales del area.
Estas jornadas cumplen una doble funcion: son un servicio social genuino y, al mismo
tiempo, el primer punto de contacto masivo de Monara con su mercado potencial.

El cuarto circulo son los proveedores especializados de alimentos, cuyas relaciones
comerciales garantizan abastecimiento estable, precios competitivos y apoyo en la
exhibicion de productos en tienda.

Finalmente, las universidades que cuentan en Bucaramanga con programas de
medicina veterinaria como la Universidad Cooperativa y Universidad Santo Tomas,
posibilitan convenios de practicas profesionales que refuerzan la capacidad operativa del
consultorio en etapas de crecimiento, al tiempo que contribuyen a la formacion de nuevos
profesionales del sector.

6.9  Estrategia general de posicionamiento y difusion.

Monara plantea una estrategia de posicionamiento construida desde su propia
ubicacion y area inicial de cobertura, para luego proyectarse hacia los sectores aledafios a
Miraflores, consolidando primero su reputacion antes de ampliar su alcance. Esta logica
responde a la naturaleza de un emprendimiento familiar, donde la confianza, la
recomendacion y la experiencia del cliente son fundamentales para crecer de manera

sostenible.
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Figura 30. Estrategia de posicionamiento y difusion de Monara
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Nota. Elaboracion propia

Las jornadas comunitarias de vacunacion gratuita en conjuntos residenciales de
Miraflores y sectores aledanos seran el primer punto de contacto masivo entre Monara y sus
clientes potenciales, que permitira interactuar de forma primaria y directa con la propuesta
de valor del emprendimiento. Cada mascota atendida representa una oportunidad para
construir confianza, y cada experiencia positiva puede convertirse en recomendacion dentro
de comunidades donde el voz a voz sigue teniendo un impacto importante.

De manera paralela, Monara buscara construir identidad digital cercana, pedagogica y
util desde el primer dia, principalmente a través de Instagram y Facebook. El contenido
estara orientado a responder dudas reales sobre bienestar animal, prevencion y cuidado, en
jornadas accesibles para garantizar cobertura.

A medida que la base de clientes se consolide, la estrategia buscarad ampliar
progresivamente el alcance hacia otros sectores aledafios mediante herramientas digitales,

atencion domiciliaria y alianzas con clinicas veterinarias y laboratorios locales y del area



84

metropolitana para procesos de remision. En este proceso, mecanismos como el Club
Monara y el programa de referidos tendran un papel permanente en la fidelizacion y el
crecimiento en la oferta de servicios, aprovechando el impacto que la recomendacion

directa tiene dentro de comunidades residenciales y sectores de escala reducida.
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