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Resumen ejecutivo

El abandono, el maltrato animal y el no entendimiento hacia los perros es una problematica que
se ve diariamente. Algunas personas o entidades adoptan a los perros para darles una mejor calidad
de vida, pero ;Qué sucede con las familias o personas que adoptan, y no saben como cuidar a sus

mascotas?.

El presente articulo expone la informacion obtenida para dar solucion a esta problematica , por
medio de “My Doggy” un servicio que propone a los usuarios que adopten mascotas, entender sus

necesidades, como cuidarlos y saber como reaccionar a los diferentes problemas que tengan.

Palabras clave
Cuidado animal, talleres personalizados, cuidado, perros, entendimiento, resultados,

capacitaciones, domesticar.



Abstract

Abandonment, animal abuse and lack of understanding towards dogs is a problem that is seen
daily. Some people or entities adopt dogs to give them a better quality of life, but what happens to

families or people who adopt, and do not kwon how to take care of their pets?

This article presents the information obtained to solve this problem, through “My Foggy” a
service that proposes to users who adopt pets, understand their needs, how to take care of them

and know how to react to the different problems they have.

Keywords

Animal care, personalized workshop, care, dogs, understanding, results, training, domesticate.



1. Exploracion y desarrollo de ideas

1.1.  Origen de la idea

En Bogota se presentan cerca de 800.000 a un milléon de animales domésticos en estado de
abandono o en entidades publicas para su rescate. La mayoria de estos animales sufren maltrato,
desnutricion, problemas de embarazo, problemas de salud, etc. Estas mascotas se encuentran en la
calle, parqueaderos abandonaos o lugares donde las personas no recurren para poder protegerse,

solo en los momentos de hambre aparecen en los restaurantes o alrededores.

Estos animales se reproducen ya que nunca han tenido un proceso de castracion y esto provoca
que se reproduzcan mas rapido y aumente el numero de animales abandonados. En algunos casos
estos animales mueren recién nacidos por desnutricion, maltrato, falta de leche materna, etc.; muy
pocos habitantes de la ciudad los recogen o los llevan a entidades de rescate. Estas entidades
buscan hogares donde el animal pueda tener una vida prospera y no sufrir de ningin maltrato, ya
que se ha encontrado a personas que adoptan mascotas para sacrificios, también hay personas que

dejan comida con tdxicos para que los animales lo ingieran y mueran.

Este emprendimiento busca concientizar a la poblacion de la vida de las mascotas, de darles un
buen cuidado y entender sus necesidades. La mayoria de las personas que adoptan no saben cuidar
a una mascota o no entienden sus reacciones, es por esto que My Doggy busca ensefiarle a los

futuros duefios de mascotas, en aprender, conocer y cuidar a su nuevo integrante en la familia. Las



personas deben conocer a sus mascotas para brindarles el mejor cuidado y no pasar por algin
inconveniente que de como resultado un abandono por el mal entendimiento de la mascota o los

duertios.

(EFE, 2020)

Figura 1

llustracion 1 Origen de las ideas
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1.2.  Descripcion del problema
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Es importante tener claro el problema y quien lo presenta; en nuestro emprendimiento al ser
tipo educativo e informativo involucra a cualquier tipo de persona y nuestro producto va dirigido
a los duefios de perros o personas que quieran adoptar de estratos 4, 5 y 6 en la ciudad de Bogota

D.C

Gracias a la pandemia del COVID-19 las personas adaptaron o compraron un porcentaje alto
de mascotas algunas de esas personas lo hicieron debido a que se sentian solos en el momento de
estar en la casa, opara sus hijos, etc. Cuando las medidas de bioseguridad bajaron, se podia salir
y continuar con la rutina normal, las personas y familias descuidaron a sus mascotas ya que no
permanecian tanto tiempo en sus hogares, esto trajo a que algunas mascotas fueran abandonadas

en la calle, sufren de maltrato, descuido y falta de comprension.

Un 20% son devueltos, el 14% alin siguen en la protectora, un 10% fueron sacrificados y, el
44% encontraron un nuevo hogar. Esta cifra positiva demuestra que la promocion de la adopcion
es una de las estrategias fundamentales para reducir la poblacién de animales abandonados y evitar
que sean sacrificados o que pasen el resto de sus dias en el refugio. El abandono es un fendmeno
que afecta a perros y gatos de todo tipo, no entiende de edades o razas determinadas. E1 20% de
perros y el 11% de gatos abandonados son de pura raza, mientras que el resto son mestizos. Por
otro lado, la mayoria de perros y gatos llegan al refugio en la edad adulta (59%), aunque también

son recogidos cachorros (27%) y animales de edad avanzada (sénior, 14%).

(Affinity, 2021)
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Figura 2

[lustracion 2 Mapa de dolor
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1.3. Validacion del problema y usuario con hipoétesis y hallazgos

Construir unos talleres, tutorias personalizadas que permitan a los duefos y futuros duefios
entender y comprender a las mascotas, también que vean la importancia que tiene darles un buen

hogar o por lo menos ayudarlos a buscar un hogar. Adicionalmente este servicio brindara asesorias
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personalizadas en donde los clientes pueden preguntar factores especificos de su perro y se le
responderd de la misma manera gracias a nuestro personal capacitado y veterinarios

especializados.



Por otro lado, se busca que los clientes que adquieran este servicio tengan la facilidad de
aprendizaje tanto para ellos como para el perro, este se acomoda al tamafio, raza, edad, etc., de la
mascota. Se encontrd que en las calles Bogota habitan cerca de 800.000 a un milléon de mascotas
domesticas, esto perjudicando a los habitantes debido a que estas mascotas no tienen vacunas,
desparasitacion, etc.; provocando incidentes en los lugares en donde se encuentran. Algunas
entidades publicas rescatan a estos animales para protegerlos y brindarles todas las necesidades

que requieren

Figura 3

llustracion 3 Tarjeta de validacion
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1.4. Buyer Persona
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Los consumidores serdn de estratos tipo 4, 5 y 6 debido a que son los estratos que mas
adopciones presentan en la ciudad de Bogota D.C. Los clientes tendran la oportunidad de conocer

mas a fondo a sus mascotas y poder darles la atencion, el amor y cuidado que se merecen.

Se creara una tienda fisica, una pagina web y una aplicacion para los celulares que permitird a
los consumidores estar pendientes de lo que pasa con sus mascotas, nuevo contenido de talleres o
charlas, conocimientos acerca de las razas de las mascotas, etc. Los consumidores estdn dispuestos
a pagar por una asesoria personalizada ya que les interesa conocer a mayor profundidad a sus
mascotas y entender sus necesidades y cuidados para asi aplicarlos y poder aconsejar a demas

personas que tengan una raza de mascota similar.

Los consumidores podran comprar los talleres personalizados, que les brindara en todo
momento informacion de sus mascotas, diagndsticos de sus personalidades, cuidados especificos,
etc. La mayoria de los clientes no tienen tanto tiempo par ir al punto fisico, por eso se
implementaran las plataformas digitales las cuales tendréa acceso una vez compre el servicio y cree
un perfil personal. El servicio lo puede tomar cada afio, ya que las mascotas van cambiando de

personalidad, habitos y acciones mediante su crecimiento.

Figura 4

llustracion 4 Tarjeta Buyer
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1.5. Mapa de competidores

Nuestros competidores principalmente son las veterinarias ubicadas en la ciudad de Bogota
D.C. debido a que brindan cuidados médicos a las mascotas y asesorias para mantener la salud de
las mascotas. Ademds de brindarles a los consumidores alimentos y cuidados para su pelaje,

dentadura, etc.
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Estas veterinarias tienen diferentes servicios que a los clientes les atrae, ya que pueden tener
membresias o descuentos en la mayoria de sus servicios o productos, ademdas cuentan con

veterinarios independientes que hacen seguimiento a las mascotas.

Nuestro servicio, ademas de ofrecer dicha variedad de productos y servicios , se enfocara en el
cuidado personal de las mascotas, en su salud emocional, en talleres personalizados para duefos
que deseen poder conocer mas a fondo a su mascota y darle un mejor trato a la hora de enfrentar

algiin inconveniente.

Algunos colegios de mascotas también pueden ser nuestros competidores indirectos, siempre y
cuando tengan clases de adiestramiento y le expliquen a sus duefios como reaccionar ante una
situacion, adicional a eso, reciben adiestramiento para que las mascotas sean mas obedientes.

(paginas amarillas, 2021)

Figura 5

llustracion 5 Mapa de competidores
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Fuente: StartFactory- UR Emprende (2021)

1.6.  Descripcion de la idea

My Doggy en una empresa que brindara servicios personalizados a familias o personas que

quieran conocer mds a fondo a sus mascotas y darles una mejor vida, mediante un punto fisico,

pagina web y una aplicacion mévil. Ademas brindara también servicios de veterinaria para que los

clientes se sientas seguros en cualquier momento y aspecto para sus mascotas. Contara con

profesionales especializados que sepan comprender y entender a cualquier tipo de mascota, ya sea

en raza, edad, etc.
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El objetivo principal de este servicio es darle conocimiento permanente a los consumidores
acerca de sus mascotas, como cuidarlas, como tratarlas, como consentirlas y lo mas importante,
saber como reaccionar ante cualquier eventualidad que las mascotas puedan pasar. Entender y
comprender a las mascotas en cada etapa de su vida es muy importante ya que estan cambiando

constantemente y a medida de los afios requieren mas atencion y cuidado.

Queremos que nuestros clientes sientan y experimenten todas las etapas de sus mascotas, que
puedan entenderse y no tener ningun malentendido, también saber como reaccionar ante cualquier
inconveniente ya sea rabia, depresion, enfermedades, falta de apetito, etc. Queremos inculcar en
los clientes que las mascotas son para ciudad, requieren de tiempo y amor y que no son para

abandonar o dejar de cuidar.

Figura 6

llustracion 6 Descripcion de la idea
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2. Propuesta de valor

2.1. Segmento del cliente
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Los clientes son personas o familias de estratos 4, 5 y 6 que vivan en la ciudad de Bogota D.C
y tengan uno o mas mascotas. También el cliente en largo plazo podrian ser las casas de adopcion
donde se encuentren las mascotas, esto con el fin de que los cuidadores puedan preguntarnos o
adquirir el servicio para sus mascotas, o también pueden promocionar nuestro servicio a las

personas que adopten.

Los clientes pueden ser personas o familias con una o mas mascotas, esto beneficiara al cliente
ya que podra aprender de las diferentes mascotas y saber como interactuar con cada una, y de esta

manera las mascotas puedan convivir entre ellas.

2.2. Clientes ideales

Los clientes deben acercase primero al punto fisico para poder examinar a la mascota y crear
el perfil personalizado. Una vez el profesional revisara a la mascota y le preguntara al cliente que
quiere lograr con su mascota, luego se procede a hacer una evaluacion personal con la mascota

para tener los resultados esperados.
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Una vez se tenga el conocimiento de la mascota, raza, edad, etc., el profesional le brindara al
cliente toda la informacion que necesita para poder cuidar de la mejor manera a su mascota, dicha
informacion sera guardada en el perfil del cliente el cual puede consultar por la pagina web o la
aplicacion movil, también podra preguntarle al profesional en cualquier momento cualquier duda

o inquietud que tenga en el momento.

También el profesional podra subir mas informacion pertinente al cliente para que tenga un
acompafiamiento diario y pueda tener la confianza de que la interaccion, cuidado, preguntas, etc.,
para que los clientes no sientan en ningiin momento que la mascota que tienen es una carga y lo

abandonen.

2.3. Alternativas de solucion y criterios de seleccion

Los clientes no tienen el tiempo suficiente para prestar atencion a sus mascotas y poder
dedicarles un el tiempo necesario para entenderlos y conocer sus necesidades o personalidades. La
accesibilidad a las plataformas digitales permite que los clientes puedan acudir a la informacion
en cualquier momento sin interrumpir sus ocupaciones, esto permitiendo que las preguntas, videos,

etc., estén a la mano de una forma facil y rapida.
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El costo del servicio para los estratos 4, 5 y 6 son de facil acceso debido a que los competidores
(veterinarios y colegios) cobran un valor similar por los mismos servicios que ofreceremos,
adicional incluiremos el servicio de asesorias, talleres y conferencias personalizadas que ninguna
competencia tiene. Esto haciendo que los clientes se sientas mas comodos y confiados con nuestros

servicios.

Como el servicio es personalizado, los clientes tendran la posibilidad de contactar directamente
a los profesionales para que atiendan sus inquietudes de forma virtual, adicional a eso podran
encontrarlos en el punto fisico y poder acudir a ellos presencialmente si la necesidad lo requiere,

esto permitiendo que el cliente tenga diferentes canales de acceso a cualquier inquietud.

2.4. Caracteristicas de producto o servicio (Lienzo propuesta de valor)

CLIENTE:

e TRABAIJOS DEL CLIENTE:
1. Funcionales: Llevar al perro al punto fisico para tomar los talleres. También puede

registrarse por la pagina web o aplicacion movil.



23

2. Sociales: Tomar conciencia de los sentimientos y necesidades de las mascotas,
saber como afectan nuestras decisiones en sus vidas. Entender que adoptar es cuidar
y respetar una vida.

3. Personales-Emocionales: Gusto y alegria de tener un nuevo miembro en la familia,
cuidarlo, entenderlo y amarlo.

e FRUSTRACIONES:

1. Efectos Secundarios: No entender a sus mascotas, fastidiarse o enojarse por no
comprenderlas o saber que necesitan.

2. Obstaculos: No tener tiempo para utilizar el servicio, no tener tiempo de esperaren
el punto fisico.

3. Riesgos: Quedar mal utilizando mi servicio, que no se entiendan los talleres y no
encuentren asesorias personalizadas.

o ALEGRIAS:

1. Alegrias Necesarias: El servicio sea eficiente y cumpla con las promesas de
implementarlo.

2. Alegrias Esperadas: Buen disefio del servicio, que este innovando cada vez mas.

3. Alegrias Deseadas: El servicio pueda generar conciencia en los consumidores de
como tratar a sus mascotas y poder saber que necesitan en el momento apropiado,
también saber como reaccionar a los problemas que las mascotas generen.

4. Alegrias Inesperadas: Al seguir lo aprendido en los talleres, los perros se comporten

de mejor manera, estén felices y no causen dafios.

PROPUESTA DE VALOR:



24

PRODUCTOS Y SERVICIOS: Ofrecer un servicio que sea innovador y nuevo en el
mercado. Para mejor manejo del servicio, el cliente debe poner a prueba todo lo aprendido
en los talleres y de ser el caso de no entender a su mascota, puede buscar en la pagina web
o aplicacién movil un consejo para dicho caso. Todo es personalizado gracias a los perfiles

de cada cliente

ALIVIADORES DE FRUSTRACIONES: Entender mejor a su mascota al momento de
adoptar, evitar desastres dentro y fuera de la vivienda. Saber como cuidarlo y atenderlo en

sus necesidades, entender el trato que se le debe dar.

CREADORES DE ALEGRIAS: Generar tranquilidad y alegria al momento de adoptar,
saber que cada mascota es Unica y su funcidn en las familias en traer y dar amor en cada

momento.

Figura 7

llustracion 7 Lienzo de propuesta de valor
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Fuente: Elaboracion propia

2.5. Diferencial y ventaja competitiva (Curva de valor)

Las personas y familias han adoptado un gran numero de mascotas en los tltimos afios debido
a la pandemia del COVID-19, para algunas de ellas es facil cuidarlos ya que tienen el tiempo, la
paciencia y la capacidad de aprender de ellos para brindarles el mejor cuidado. Pero esto no pasa
en la mayoria de los casos de los cuales hemos investigado, la mayoria de las personas o familias

ya no pasan tanto tiempo en la casa y no pueden cuidar a sus mascotas, ya sean adoptadas en la

pandemia o anteriormente.
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Nuestro servicio se enfoca en esos clientes que no tienen tiempo para cuidarlos y también en
las personas que quisieran aprender mas de sus mascotas y brindarles el mejor cuidado en cualquier
etapa de sus vidas, ya que las mascotas a medida que crecen van cambiando de personalidad y

necesidades.

Gracias a que contaremos con profesionales capacitados en el drea y conocimiento experto de

cada mascota, podremos cumplir con los requerimientos del cliente y cumplir con nuestra promesa

de valor.

2.6. Relevancia en el contexto

Como se ha mencionado anteriormente, estamos pasando por el mayor abandono de mascotas
en los Ultimos afios, esto debido a que las personas o familias no tienen el tiempo necesario para
cuidar a sus mascotas, no las comprender, etc., por eso es el momento preciso para hacer que los

clientes adopten y las cuiden, respeten y les dediquen el tiempo.

Gracias a las campanas de adopcion para mascotas, las personas se estdn dando cuenta que

deben cuidar las mascotas que estan abandonadas y es una responsabilidad que deben asumir a la
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hora de llevarlas para sus hogares, adicional a eso, gracias a las redes sociales también nos
podemos dar cuneta de los maltratos y abandonos que hacen las personas, las cuales son castigadas
fuertemente por el gobierno o las personas que tienen mascotas y saben cuidarlas. Este es el

momento en el cual las personas piensan mas si tener o0 no una mascota en sus vidas.

2.7. Definicion de propuesta de valor

Ofreceremos un servicio que le permita a los clientes conocer, aprender y amar a sus mascotas.
Cuenta con asesorias personalizadas y seguimiento con los entrenamientos, consejos, talleres, etc.,
que se les brinde a los consumidores. También podran contar con un perfil personal donde podran
consultar toda la informacion que el profesional les deje en su perfil, adicional podran preguntarle

cualquier inquietud en cualquier momento gracias a la pagina web o aplicacion movil.

3. Prototipo

3.1.  Descripcion de prototipo
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Podemos observar como se penso el prototipo, son tres modelos: la tienda fisica, la aplicacion
movil y la pagina web. En donde cada cliente puede encontrar en su perfil los talleres, tutorias o

consejos para cuidar a su perro.

Adicional a eso se puede observar al profesional teniendo los talleres personalizados para que
los clientes puedan interactuar directamente con su mascota y que estén acompafiados en todo

momento para cualquier duda o inconveniente que se llegue a presentar.

Figura 8

llustracion 8 Estructuracion del prototipo
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Herramienta Buplng
Estructuracion del prototipo del Negocio

Proyecto de Emprendimiento My Dogay
Equipo Emprendedor ‘

Objetivo del Prototipado Skecth de su prototipo

Tipo de prototipado

Esratega

Nivel de prototipado

I I 1 I )
Materializacién de prototipado
Método Anunclo, Role Play y Anunclo

Medio Papel y laplz; Materlales y herraminetas

Fuente: Herramienta Buping 5

3.2. Descripcion de portafolio inicial de productos o servicios

Los profesionales, son expertos en el area de las mascotas y como entrenarlas segin su raza y
edad. También podran tener acceso a la informacidon de sus mascotas en cualquier momento y

cualquier hora.
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Adicional a eso se prestard servicio de veterinaria para que los clientes puedan adquirir
cualquier producto y consentir a sus mascotas, ir a la peluqueria, etc., el cual permite que el cliente
tenga contacto con el punto fisico permitiendo una mayor confianza tanto en los productos como

en los servicios.

Figura 9

llustracion 9 Diserio de propuesta de valor sistema

Herramienta
Diseno de propuestas de valor sistema

Proyecto de Emprendimiento MY DOGGY

Equipo Emprendedor

Modelo de Negocio

Consiste en crear una pagina web, aplicacién y punto fisico en donde los usuarlos con nuevos perros
puedan Ir, explorar y encontrar diferentes alternativas para conocer mas a su mascota y saber los
culdados especlales que deben tener.

Propuesta de valor

Ofrecer un serviclo que le permite a los clientes conocer, aprender y amar a sus perros. Cuenta con
asesorias personallzadas y seguimlento con los entrenamlientos y consejos que se les brinde.

Para este proyecto se utilizaran un punto fisico, una
pagina web y una palicacion movil, para que los

Servicio de veterinarios y
profesionales capacitados

e respondan a Garantia permanente de un cientes siempre encuentren respuesta a sus
cuak?:ier in puietud de los servicio confiable y seguro. problemas o inquietudes con respecto a sus nuevas
q Asesoramiento personalizado mascotas. El servicio es personalizado ya que

usuarios con respecto a

entendemos que cada perro es unico y diferente.
Sus perros

Seguimiento y companamiento 24/7

Fuente: Herramienta Buping 4
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3.3.  Nivel de desarrollo y funcionalidad

El proceso para el prototipo consiste en que primero los clientes deben acercarse al punto fisico
con su mascota para hacer el debido registro en la base de datos, luego se les indica que asesorias
quieren realizar y que objetivos les gustaria cumplir. Si el cliente quiere puede seguir con el
profesional en ese mismo momento o agendar una cita presencial, ya que es necesario que el

profesional pueda ver y examinar a la mascota.

Después de haber tenido la cita con el profesional puede revisar en su perfil desde la pagina
web o la aplicacion movil que talleres, capacitaciones, charlas, etc., se realizaron ese dia y que
tareas le dejo al duefio para realizar con su mascota. Si el cliente puede reunirse con el profesional
separando una cita ya sea en cualquier de las 3 anteriormente mencionadas. Esto permitiendo que
el seguimiento a su mascota se realice de manera presencial cada vez que el cliente lo vea

necesario, de no ser asi, puede hacer la consulta desde la pagina web o la aplicacién moévil.

Las citas seran programadas cada mes de forma que el profesional pueda hacerle seguimiento

a la mascota, s el cliente no lo ve necesario podré programarla en el momento que el lo desee.



32

El cliente también puede ir al punto fisico y comprar la comida de su mascota, hacerle cortes

de pelo, adquirir golosinas o juguetes, etc.

34.

Método, logica de ensamblaje y produccion del prototipo

1. Adquirir un punto fisico cerca a los estratos 4, 5 y 6 (Usaquén) en la ciudad de Bogota
D.C.

2. Adquirir todos los elementos necesarios para vender los alimentos de las mascotas,
camas, golosinas, etc. Esto se puede adquirir con las fabricas de comida para mascotas.

3. Acondicionar las oficinas de los profesionales con escritorios, camillas, etc.

4. Crear una base de datos para guardar la informacion de los clientes ya sea con un
disefiador grafico o con un profesional de tecnologia.

5. Crear la pagina web y la aplicacion movil.

6. Contratar personas que estén presentes en la recepcion y en la tienda para ayudar a los

clientes a encontrar cualquier producto o servicio que estén interesados.
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Figura 10

Mlustracion 10 Requerimientos de propuesta de valor

Agregar encabezado

Herramienta Buping ®

Requerimientos de la propuesta de valor

Proyecto de Emprendimiento MY DOGGY
Equipo Emprendedor SANTIA ;“:’i if '

Prototipo de la propuesta de valor

OTOTIPADORA DE NEGOCIOS

El prototipo de la propuesta de valor consiste en que los clientes puedan tener asesorias
personalizadas para comprender, ciudar, amar, respetar a su mascota en cualquier etapa de su
vida. Adicional a eso poder darle al cliente ¢l tiempo necesario para que pueda realizar los
talleres o tareas que ¢l profesiconal le deje en cualquier momento, esto evitando que las
mascotas vuelvan a ser abandonadas o te ¢l aband en la ciudad de Bogota D.C.

Animahome

Veternnanos Vetennanos con experienca

Fuente: Herramienta Buping 0

Los proveedores de comida, juguetes y demds elementos para las mascotas es importante ya
que se brindara también este servicio de veterinaria, pero al mismo tiempo es de gran importancia
tener a los profesionales expertos en mascotas que puedan brindar nuestra propuesta de valor e la
empresa. Ellos son el pilar principal de la empresa, por eso se debe contratar a los profesionales
que tenga experiencia con estos animales y puedan estar en contacto con el cliente en cualquier

momento.
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Para alcanzar el prototipo, debemos tener la infraestructura de la tienda, la pagina web y la
aplicacion junto con los profesionales. Estos son los elementos bésicos para que el modelo de

negocio y la propuesta de valor puedan lograrse.

3.5. Resultados obtenidos en pruebas del prototipo (hallazgos y conclusiones)

Para la primera hipdtesis, debemos observar si los consejos y seguimientos que se le hagan a
las mascotas son efectivos o no, ya que de esto depende de que el cliente tenga confianza en el

profesional y el servicio que se le brinda. De no ser asi, la propuesta de valor no seria valida.

La segunda hipotesis se refiere a los clientes que prefieren aprender por ellos mismos como
cuidar y tratar a sus macotas, ya que ven innecesario ir donde un profesional en esta area y tener
un acompanamiento. Para eso queremos que los clientes puedan experimentar con el profesional

y tener excelentes resultados.
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La tercera hipotesis hace referencia a largo plazo, si el cliente va constantemente a las asesorias
y no ve resultados con su mascota, esto hace que pierda credibilidad el servicio y provocando que

los clientes no vuelvan a tomar el servicio.

Para la cuarta y quinta hipotesis, los clientes ven excelentes resultados tanto en los talleres con
los profesionales y facil acceso en la pagina web y aplicacion movil, lo que provocaria que los

clientes recurran con mas frecuencia a tomar el servicio.

Figura 11

llustracion 11 Hipotesis del prototipado
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Herramienta Buplng

Hipotesis para prototipado

Proyecto de Emprendimiento My Doaay
Equipo Emprendedor !

Hipotesis 1

Hipotesis 2

Hipotesis 3

Hipotesis del negocio

Hipotesis 5

Fuente: Herramienta Buping 6

Para probar el prototipo se requieren de 14 personas que tengan una o mas mascotas, se
encuentren en la ciudad de Bogota D.C. y estén ubicados en los estratos 4. 5 y 6 (Usaquén). Deben
acercarse al punto fisico con su mascota para cargar la informacion al sistema y crear un perfil

personalizado del cliente.

Después deben ingresar con el especialista para hacer revision de la mascota y saber que

objetivos quiere lograr. Estas sesiones se realizaran una vez cada mes después de la primera cita,
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esto permitiendo que el cliente este acompafiado constantemente del profesional en todo momento.
Adicional puede consultar o preguntar por medio de la pagina web o aplicacion mévil en cualquier

momento de ese mes.

Figura 12

Mlustracion 12 Diseno de prueba de prototipo

Herramienta Buplng

Emprendedor 1 Emprendedor 2 Emprendedor 3
Rol 1 Rol 2 Rol 3

Fuente: Herramienta Buping 7
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3.6. Proyeccion de como iterar

Los procesos que funcionaron en este prototipo fueron: los talleres y charlas con los clientes
para darles conocimiento de como se debe tratar y cuidar a las mascotas, ya que cada una merece
el respeto y la atencion necesario. También los clientes estaban muy felices de ver que habian
profesionales que les ensefiaran a detalle todos los mecanismos de cuidado y ensefanza para

entender a sus mascotas a la hora de presentar algun problema.

En algunos casos algunos clientes se identificaron con sus mascotas ya que las personalidades
eran muy parecidas. Los clientes tuvieron un buen acercamiento y confianza con los profesionales,

esto ayudo a que se hicieran preguntas y hubiera mayor interaccion entre cliente y profesional.

La pagina web y la aplicacion tuvieron varios errores ya que es nueva y requiere de
actualizaciones para mejorar la accesibilidad a los perfiles y la informacion que se muestra. Para
esto se buscara a un diseflador de paginas web y aplicaciones moéviles para que haga las debidas

“mejoras” y los clientes no tengan mas inconvenientes.
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Adicional a eso el punto fisico no contaba con todos los productos requeridos para los clientes,
ya que buscaban productos muy especificos y los proveedores no nos han proporcionado esas
marcas. Esperamos que a medida que crezca el negocio se puedan adquirir diferentes marcas de

comida, juguete, etc., para que los cliente son dejen el punto fisico y puedan ademas de comprar,

adquirir el servicio de talleres personalizados.

4. Finanzas

4.1. Margen de contribucion por producto o servicios

El costo de los talleres es de $300.000 para perros pequeiios, $350.000 para perros medianos y

$400.000 para perros grandes, esto para que los clientes se sientan a gusto con los precios

dependiendo de la raza.

Los costos o gastos fijos seran el arriendo, nomina, servicios publicos, insumos y dotacion. Ya

que también se contard con una parte de veterinaria y se necesitas los insumos necesarios para

vender a los clientes.
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4.2. Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

Para el primer mes, se necesita un ingreso de $18°000.000 mediante la venta de productos y
servicios para que se pueda pagar los diferentes egresos que aparecen en el primer mes. Si este
ingreso se cumple, se llegard al punto de equilibrio en dicho mes y se podran tener mas ingresos

en los meses siguientes.

Como se menciono anteriormente, se necesita de varios clientes que adquieran la propuesta de
valor, ay que en la ciudad de Bogota se encuentra gran variedad de veterinarios o colegios donde

los clientes ya estan acostumbrados a ir.

4.3. Flujo de caja mensual 60 meses (5 afios)
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Estos son los ingresos y egresos que se presentaran en el primer mes. Una vez se hayan

adquirido la mayoria de los insumos no se tendran varios egresos y aumentaran los ingresos.

- Cartera recuperada

- Equipo de oficina

- Accesorios

- Dotacion

- Cajas

- Nomina

- Cémara de Comercio y Dian
- Servicios publicos

- Arriendo

4.4. Balance general y estado de resultados

Figura 13

llustracion 13 Estructura flujo de caja



42

FLUJO DE TESORERIA MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ANO 1
Ingresos $ 18000000 [$ 19.800.000 [$ 21.600.000 [$ 23.400.000 [ $  25.200.000 | $ 27.000.000 | $  28.800.000 | $ 30.600.000 | § 32.400.000 | $ 34.200.000 | $  36.000.000 | §  37.800.000 | $ 334.800.000
Cartera Mes B -1 s -5 s s -1 -5 s 15 15 -5 s -
+Cartera recuperada $ -1$ $ -1$ $ $ $ -1s -1$ $ -1s $ -1$
Total Ingresos S 18.000.000 | $ 19.800.000 | $  21.600.000 | $ 23.400.000 | $ 25.200.000 | $  27.000.000 | $ 28.800.000 | $ 30.600.000 | $ 32.400.000 | $ 34.200.000 | $ 36.000.000 | § 37.800.000 | $ 334.800.000
11.950.000 | $ 10.060.000 10.970.000 | $ 11.880.000 | $ 13.090.000 13.700.000 | $ 14.610.000 | $ 15.520.000 | 16.730.000 17.340.000 | § 18.250.000 | $ 19.160.000 173.260.000
Equipo de Oficina 2.500.000 - - - - - - - 5 . B B 2.500.000
Accesorios 9.100.000 10.010.000 10.920.000 11.830.000 12.740.000 13.650.000 14.560.000 15.470.000 16.380.000 17.290.000 18.200.000 19.110.000 169.260.000
Dotacion 300.000 - - - 300.000 - - - 300.000 - - - 500,000
Cajas 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 600.000
Gastos Yy 5.000.000 4.500.000 4.500.000 4.500.000 4.500.000 4.500.000 4.500.000 4.500.000 4.500.000 4.500.000 4.500.000 4.500.000 54.500.000
Nomina 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 36.000.000
Camara de Comercioy DIAN 500.000 - - - - - - - - - - - 500.000
Servicios plblicos 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 6.000.000
Arriendo 1.000.000 | § 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 [ 1.000.000 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000 | 1.000.000 I 1.000.000 | $ 1.000.000 12.000.000
Total Egresos Operativos $  16.950.000 [$ 14.560.000 [$ 15.470.000 [$ 16.380.000 [ $  17.590.000 | $ 18.200.000 | $  19.110.000 | $§  20.020.000 | $§ 21.230.000 | § 21.840.000 | $§ 22.750.000 | $§  23.660.000 | $ 227.760.000

Fuente: Elaboracion propia

Se tendrdn en cuenta que los ingresos y egresos aumentaran cada mes debido a que se van a

adquirir mas insumos, ademas de que se espera que los clientes vayan con mas frecuencia y lleguen

nuevos clientes.

4.5. Indicadores financieros

En la siguiente imagen podremos observar los indicadores necesarios para nuestra empresa y

para nuestros competidores. Estos indicadores son necesarios tenerlos ya que con ellos podemos

entrar en el mercado y poder “competir directamente con ellos”.
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Nuestros competidores principalmente son las veterinarias en la ciudad de Bogota D.C de los

estratos 4, 5 y 6, la mayoria ya lleva afios en el mercado, pero esperamos que con nuestra propuesta

de valor los clientes se afilien y se interesen en nuestra empresa.

Hustracion 14 Indicadores

Figura 14

Empresas Copitol de Trobajo  |Razdn Corrlente | Prueba Acida

My Doggy $ 508.060.000 #DIV/O! HREF!
Rotacién de

Empresas Inventorio Ciclo Operative | Ciclo de Caja

My Doggy $ 510.560.000 | $ 510.560.000 | $ 510.560.000

5.1.

Empresas

Nivel de
Endeudomiento

Apalancomiento
Financlero

My Doggy

#DIV/O!

Fuente: Elaboracion propia

5. Modelo de negocio

Modelo de negocio econémico
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Podemos ver en el cuadro de Modelo de Negocio Econdémico, los aspectos econdmicos,

ambientales y sociales que el emprendimiento requiere.

5.2.

Figura 15

lustracion 15 Business model canvas

Key Partners 59 Key Activities 0 Value Prooositions ini Customer Relationships ' Customer Segments .
Asesores trearon Venta de ﬂ.;“"... el
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e = Hompo Familias de
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domiciliario pagina weby i
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i M N E de Bogota -
Refugios e == biindando asesorias s 0og
do - = Colombia.
adopcién
de perros
Key Resources .-l s Channels . )
- consejos.
avertancies,
o actitudes de cads g0z d0
on | fmmmmr S e e Voz a Donde se
en peghaweby en momnaimantor voz encuentren uno o
para perros e més perros
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nacidos a 6 afios de
o joeneray s edad.
famillas con Tionds face, virtml calidad de Facabook. Anteres) Tienda web,
uno omés e vida en sus eyt :’;’fzm
perros en la famisma mascotas Srecioconel mévil
cludad de clare
Bogota D.C.
Cost Structure 6 Revenue Streams e
Programa de
oanasones BE R Talleres
publiidad y e Ty donde se pague una Guarderia
larketing Veterinarios y Wtorisles,stencién k:” D cuota semestral y le para
el post-venta, apli n llegara al cliente un para la
peclalistas = movil y tienda taller especial junto personas
ica con juguetes o mascota
e o familias

Stakeholder map

Fuente: Elaboracion propia
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Desde la perspectiva social, podemos encontrar que aumentaremos la adopciéon de mascotas
abandonadas o refugiadas en la ciudad de Bogota D.C., adicional que las personas serdn mas
consientes de como estas mascotas necesitan de todo el amor y comprension para que sean no solo

una compaiiia sino el mejor amigo de la persona o familia.

Sabemos que las mascotas abandonadas pueden llegar a sufrir de enfermedades o problemas en
la salud que pueden contagiarse a las personas, ademas los excrementos de estos animales no se
recogen lo que hace que las dreas comunes sean una gran posibilidad de contraer enfermedades
respiratorias debido a estos excrementos. También podremos evitar que los animales mueran en

las calles, tengan rabia y muerdan a una persona, etc.

Hoy en dia las personas prefieren tener mascotas a diferencia de hijos ya que estos no generan
tantos gastos a largo plazo, por eso estamos ayudando a que las mascotas que estan abandonadas

para que sean rescatadas y tenga un hogar en el cual puedan sentirse tranquilos y amados.

Los stakeholders seran pilares fundamentales que nos ayudara a cumplir con el modelo de

negocio y la propuesta de valor, como ya hemos mencionada anteriormente algunos de ellos seran
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las familias o personas con mascotas, la otra parte seran algunas entidades publicas del pais que

nos ayudaran e legalizar todo este proceso.

Figura 16

llustracion 16 Stakeholder map
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Fuente: Elaboracion propia

5.3. Analisis PESTLE
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Este andlisis permite comprender el mercado, su potencial y su situacion actual, teniendo en
cuenta los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, legales y ecoldgicos o
medioambientales. Este contexto permite entender las limitaciones y oportunidades que existen

para llevar a cabo nuestro proyecto.

Figura 17

llustracion 17 Andlisis PESTEL
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Fuente: Elaboracion propia
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5.4. Modelo de negocio sostenible

Esta herramienta permite identificar el modelo de negocio sostenible de nuestro

emprendimiento, teniendo en cuenta los aspectos econdmicos, ambientales y sociales.

Figura 18

Hustracion 18 Canvas de sostenibilidad
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Fuente: Elaboracion propia



5.5.

Definicion de un plan de accién sostenible

Figura 19

Hustracion 19 Plan de accion sostenible
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