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Glosario

Arquetipo: Es el patron que va a seguir la empresa, en cuanto a su trabajo sea interno o externo.
Funnel: Forma en la que vamos a explicar la competencia que tenemos en nuestro mercado y

laforma en la que seleccionamos el valor total teniendo en cuenta la competencia.

Insight: Accion u objeto que nos va a diferenciar de nuestra competencia, elemento que nos

va ahacer resaltar.

Pitch: Presentacion breve en la que se describe la idea de negocio que hemos creado y la

formaen la cual durante todo el trabajo se va a desarrollar.

Piramide de Maslow: Forma en la que vamos a realizar un orden para saber que

necesidadescubre nuestra idea de negocio.

Storytelling: Historia de la creacion de la empresa.

Circulo de oro: es una metodologia que sirve para inspirar y llevar un mensaje a los demas, se
trate de colaboradores, clientes o inversionistas. Con este mecanismo se busca transmitir ideas y
creencias para llamar la atencion de aquellos que comparten una forma de pensar similar

mediante una plena identificacion del por qué.



Resumen.

En este trabajo se encontrara el planteamiento de una estructura de negocio sobre una
aplicacion nueva la cual servira de ayuda para los duefios de mascotas que tengan la necesidad
decomprar elementos para estos. Todo esto con el apoyo de la Universidad del Rosario y de

sus docentes.

En este trabajo se encontraran una serie de puntos clave y necesarios para el desarrollo de
unaempresa nueva y como esta va a posicionarse en un mercado nuevo, de la mano de
distintos andlisis tanto de marca, de marketing, de cliente y de mercado se llevara a cabo una
exhaustiva investigacion de la probabilidad de crear esta aplicacion e incluirla en un mercado

existente.

Se desarrollaran ideas para poder realizar una exploracion profunda de cada elemento
que sirva para obtener una respuesta adecuada del segmento, y como esta, podra hacer

crecer 0 nocrecer una marca, en este caso PetApp.

Palabras claves:
Mercadeo digital, fundacion, concepto de producto, pirdmide de Maslow, segmentacion,
insight, propuesta de valor, arqueotipo de marca, look and feel de marca, funnel, mascota,

impacto de marca.



Abstract:

In this work you will find the approach of a business structure on a new application which will
help pet owners who need to buy items for their pets. All this with the support of the Universidad

del Rosario and its teachers.

In this work you will find a series of key and necessary points for the development of a new
company and how it will be positioned in a new market, hand in hand with different analyses of
branding, marketing, customer and market will be carried out an exhaustive investigation of the

probability of creating this application and include it in an existing market.

Ideas will be developed in order to carry out an in-depth exploration of each element that will

serve to obtain an adequate response from the segment, and how this can make a brand, grow or

not grow.

Keywords:

Digital marketing, foundation, product concept, Maslow's pyramid, segmentation, insight,

value proposition, brand archetype, brand look and feel, funnel, mascot, brand impact



1. Introduccion.

El presente trabajo tiene la finalidad de dar a conocer PET APP, aplicacion creada por una
estudiante de la Universidad del Rosario, teniendo en cuenta los conocimientos brindados por la
institucién en la clase de PADE-1. De acuerdo con esto se desarrollaran diferentes estrategias
quenos lleven a conocer a fondo este producto y como este se va a desarrollar en el mercado
colombiano especificamente en el bogotano, para asi poder desarrollar una estrategia adecuada

alnicho correspondiente.

Este proyecto se baso en el amor a los animales y de lo que estos pueden llegar a vivir en
lascalles colombianas, especialmente, en las de Bogota, adicional, también se toma en cuenta
la vivencia personal de tener mascotas en la casa, pero no tener el suficiente tiempo para ir

hasta una tienda especialidad a cumplir los elementos que cubren sus necesidades.

En Colombia con nimeros del 2019 “"de cada diez hogares seis tienen mascota™
(Bogota,2020) estos numeros se han incrementado a raiz de la pandemia, una razon principal
paraesto es que una gran cantidad de parejas de hoy en dia ya no quieren tener hijos y toman la
decision de tener una mascota para que los acomparie durante su vida, podemos notar varios
motivos para esto ““van desde ambiciones profesionales y economicas hasta motivos mas
personales’’, pero también esta el caso contrario de las parejas que ya tienen hijos y deciden
escoger una mascota de cualquier tipo para que acompafie el crecimiento de estos nifios.
Notamosun nimero grande de personas que tienen mascota el cual va en crecimiento y ademas
muchos hogares no cuentan con una sola mascota, pueden ser dos o tres, esto nos lleva a tomar

la decisionde crear PetApp.



Durante la pandemia y debido a los confinamientos obligatorios la gente no podia salir de
su casa o le daba miedo hacerlo, las tiendas que ofrecian servicio de ventas a domicilios
colapsaron por la alta demanda lo que produjo demoras en los despachos. Gracias a esta
situacion vimos la necesidad de tener mas lugares en Bogota que presten este servicio, sin
embargo, no se queria seruna aplicacién como las existentes. Analizando que toque adicional
se podia brindar se pensé la idea de tener una alianza con una fundacién que inicialmente
estara Bogota en donde podremos ver el dia a dia de este lugar gracias a las cAmaras que
grabaran todo el tiempo, esto con el fin degenerar confianza en los donantes y que incrementen
sus aportes ya que veran reflejados sus donaciones en acciones realizadas por la fundacion y

sentiran confianza.

Podemos decir que PetApp, no solo sera una aplicacion que cubrira las necesidades de una
mascota, sino que también le facilitard la manutencién de ésta a su duefio, pero a la vez
cumpliracon una labor social. Esta aplicacion quiere ser reconocida en el mercado como una

facilitadora de vida, tanto para animales como para humanos.

2. Pitch.

¢Sabia usted que hay alrededor de 100.000 perros abandonados en las calles bogotanas?
Segunla Alcaldia de Bogota aproxima que esta cantidad de animalitos abandonados, por esta
informacion tan impactante hemos creado PET APP una manera en la que podemos ayudar a

estos animalitos mientras compramos los alimentos de nuestras mascotas.

Una aplicacién donde podras comprar comida y juguetes para los consentidos de la casa, sin

embargo, también podras ayudar a perritos que estan en una fundacion por medio de



apadrinamientos, pero con la confianza de que estos fondos seran utilizados para suplir las
necesidades de los perritos que son parte de la fundacion. Esto se hard por medio de un sitio
especial que va a tener la app, la opcion de ver a los animalitos en su espacio dentro de la
fundacidn las 24 horas del dia los 7 dias a la semana, con esto podremos observar las
actividadesque hacen durante el dia estos animalitos, como juegan, como comen, COmMo corren,

etc. Tambiénse tendré la opcion de apadrinar o adoptarlos.

3. Piramide de Maslow.

La piramide de Maslow nos ayudara a entender la jerarquia de las necesidades humanas
(Herrera, 2020) aplicadas a PETAPP, y como vamos a lograr que al cumplir cada necesidad
podemos ir subiendo de escalon hasta cumplir los deseos elevados de nuestro principal
cliente,teniendo en cuenta que no todas las personas tienen las mismas necesidades, y que las
necesidades que nosotros presentamos son un complemento entre las del duefio como de la

mascota.

llustracion 1

Piramide de Maslow basada en PetApp
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A S El cliente siempre buscara
1ener un servicio peemium que
A«1 L le llegue a la puerta de su casa
O con la mejor calidad posible
W El cliente buscara tener un buen servicio al cliente que este atento
D a responder 1odas sus dudas v ayudarlo con cualquier incoveniente

El cliente busca una aplicacion segur donde pueda hacer pagos con sus
tarjetas sin miedo a que no le llegue lo esperado o solo no le llegue nada.
debe a cubrir las necesidades basicas de ka mascota, como lo es la comida y el alimento para poder
llevar una vida digna v sana

Tabla en donde se muestra la piramide de Maslow para PetApp
Fuente: Elaboracién propia.




PetApp entiende que cumplir todas las necesidades de una persona es una tarea compleja,
sin embargo, adaptamos todos nuestros servicios pensando en la necesidad y deseo del

consumidor.

4. Concepto de Producto /o servicio con la foto y el nombre de este.

El producto por manejar es una aplicacion enfocada a la venta de productos para mascotas
enfocados principalmente en perros y gatos, ademas de esto tiene la alianza con una fundacién
para apadrinar y adoptar perritos, también por medio de la app se podran hacer donaciones y
hacerles seguimiento por medio del live que estara programado para tener sefias las 24 horas
del dia, con esto siempre se sabra que se esta haciendo en este lugar y como las donaciones
obtenidassi se usan para las necesidades que se presenten en la fundacién, dando asi una mejor
vida a cada animal perteneciente a la fundacion.

lustracion 2.

Prototipo aplicacion PetApp
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Conjunto de imagenes donde se ve el disefio propuesto para la aplicacion
Fuente: Elaboracién propia.



5. Determine el impacto que tiene su producto o servicio en el consumo / produccion

responsable.

Nuestra mayor meta es atender a la responsabilidad que tenemos como humanos en cuidar
el ambiente y los animales que hacen parte a este, por esta razdn ademas de garantizar el trato
y vida digna para las mascota que hacen parte de la fundacion y que a medida del crecimiento
de el negocio se puedan empezar a ayudar cada dia mas animales en estado de vulnerabilidad,
queremos contribuir al ambiente de otra manera, como lo es disminuir residuos innecesarios en
elproceso cotidiano pero que si tiene un afectamiento considerable al mundo en un futuro, el
uso debolsas de plastico sera reemplazado por bolsas de tela o de papel, y las facturas seran
digitales o en papel reciclado si el cliente necesita tenerla en fisico, son pequefios cambios que

no son notorio en un diario vivir pero que en gran escala si contaminan el mundo.

6. Descripcion de los atributos — beneficios y valores del producto o servicio.

Con este cuadro queremos entender que espera el usuario de nuestra empresa, y como
poderentender la forma en la que este actla dia a dia para poder usarlo a nuestro favor, y lo que

ellos esperan que nuestra aplicacion pueda satisfacer.

llustracion 3

Tabla de necesidades del consumidor de PetApp



MNECESIDAD

BEMEFICIOS BUSCADOS Y ESCALA DE VALORES

Cuidado de |a mascota
Aegurarse que los productos compados sean de calidad
Satisfaccion por la agilidad del proceso
Precios accesibles.

VALORES DEL USUARIO

FUNCIONAL ECONOMICO Y PSICOSOCIAL

Producto de facil uso
Confiabilidad
Agilidad
Eficiencia
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Facilidad de econtrar domiciliario
Relacion Precio-Calidad ideal
Rapidez de uso.
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ATRIBUTOS

Tabla de necesidades del consumidor basado en el mercado estratégico de PetApp
Fuente: Elaboracion propia.

"PETAPP quiere dejar en claro que la principal actividad que se quiere tener es escuchar de
manera adecuada las necesidades del cliente, su diario vivir y las problematicas que atraviesa
durante su dia. Por esta razon teniendo en cuenta los atributos que tiene nuestra aplicacion
queremos cubrir las necesidades que tiene nuestro cliente y dar a conocer a profundidad los

beneficios que tendria al usar nuestra app.

7. Mision de la empresa

En PETAPP somos una empresa que se esfuerza en poder brindar una eficiencia al cliente
ensu tiempo, por medio de una aplicacion que envie los productos sin importar donde esté
ubicadoevitando el desplazamiento innecesario y teniendo todos los productos al alcance de la
mano.

Tranquilizamos a todos los duefios de mascotas ya que teniendo al alcance de la mano nuestra
aplicacion de compra de productos para animales ya no se tendré la preocupacion de olvidar

comprar estos productos y si se tendran beneficios adicionales.



8. Visidn de la empresa.

Para el 2027 vamos a ser una empresa que brinde soluciones y facilidades a todos los
duefiosde mascotas a nivel Latinoamérica, con expansion de productos que no sean solo de
primera necesidad para estos animales si no productos nuevos e innovadores, ademas vamos a
hacer mas alianzas con fundaciones de distintas ciudades, para también crecer el numero de

perritos, gatitosy otros animalitos rescatados.

9. Presentacion del Segmento de clientes (Funnel de cifras de mercado neto). Con

unanalisis del resultado de la busqueda. (Si tenemos mercado)

El producto fue creado para gente de 18 a 40 afios con mascotas, que tengan un estilo de
vidaajetreado, sin embargo, cualquier persona gque tenga acceso a un dispositivo inteligente y
descargue la aplicacion. Actualmente en el pais hay un aproximado de 5 millones de perros,
de los cuales 1 millén se encuentran en Bogota, y 900.000 tiene duefio, estas son las personas
a las que PETAPP quiere llegar. (estos nimeros se toman en cuenta solo con la cantidad de

perros, notomamos en cuenta los duefios de gatos)

10. Presentacion del Mapa de Perfil de Clientes (Mapa de empatia)

Segun el estudio de mercado que hicimos, pudimos notar que nuestro prospecto de
cliente tiene un perfil mas visual, ya que usan constantemente sus redes sociales en especial

Instagram (red social que se enfoca en mas imagenes que texto), no ven tanto television pero



si gastan mucho de su tiempo viendo series y peliculas en las plataformas digitales, les gusta

salir a hacerejercicio con su mascota y en sus trayectos de desplazamiento o en su casa

prefieren escuchar masica o podcast en aplicaciones como Spotify y Deezer.

llustracién 4

Mapa de empatia consumidor objetivo de PetApp
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Mapa de empatia del consumidor, ¢Qué piensa y siente? ;Qué ve? ;Qué dice y hace? ;Qué oye? Basado en el

mercado y en la investigacion para PetApp.
Fuente: Elaboracion propia.

llustracion 5.

Posicionamiento de marca PetApp

PETAPP Posicionamiento de la marca

Relacién de la p ion de valor con el
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Tabla de posicionamiento de PetApp como marca segun investigacion de mercado
Fuente: Elaboracion de propia.

Tenemos una diferencia en cuanto a nuestra competencia directa e indirecta, la primera es la
forma en la que vamos a llevar a cabo nuestra labor social y cémo por medio de nuestra
aplicacion el cliente podra hacer sus donaciones sin tener un intermediario en el proceso y como

vamos a usar la tecnologia a nuestro favor para asegurar que esto se haga de forma adecuada

PETAPP quiere ser reconocida en el mercado como una marca aliada para todos los
duefios de mascotas que la reconozcan como una aplicacion que brinda una ayuda féacil pero
también que genere tranquilidad a la hora de comprar el producto ya que nos aseguraremos de
vender productos que sean seguros para las mascotas, pero ain mas importante queremos ser
reconocidos como una marca con corazon que se preocupa por los menos favorecidos como lo
son los perritos de la calle los cuales se ayudaran por medio de la alianza con una fundacion.
Todo esto lo lograremos cumpliendo nuestra promesa de valor, la cual es ayudar a los duefios
de mascotas a facilitar el acceso a sus productos basicos, y puedan compartir mas tiempo con
ella sinpreocupaciones.

11. Presente la propuesta de valor del producto / servicio.

Nuestra aplicacion se va a destacar por ser practica y de facil uso para cualquier persona
que esté interesada ya que podra ser utilizada en cualquier momento del dia y solo se necesitan
5 minutos para hacer el pedido y asegurar que los productos lleguen a la casa de forma rapida y
segura. Sin embargo, lo que nos diferenciara de la competencia es la labor social que va detras

de la empresa, la ayuda a las fundaciones encargadas de rescatar animales de la calle.

El facil uso se vera en la simplicidad que tendra cada elemento en la aplicacion todo sera
muy claro para que oprimiendo un solo boton podamos hacer todo el proceso simple, sin

embargo, sise llegan a presentar dudas, tendremos lineas de servicio al cliente dispuestas a
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contestar cualquier duda en cualquier momento del dia.

Nuestra aplicacion tendra el acceso a la fundacion elegida para trabajar con nosotros,
tendradn varias secciones para que el usuario pueda notar cada detalle de la fundacion.
Podremos conocera los perros y gatos que son partes de esta, podemos encontrar informacion
donde podremos ver en qué rescates estan trabajando, donde se ubican, encontraremos
formularios por si queremos adoptar o apadrinar algiin miembro de la fundacién, y tendremos
la seccion de “"LIVE™ en dondepodremos ver todo el tiempo por medio de cdmaras instaladas
en la fundacién lo que se esta haciendo, que esta haciendo cada miembro, si estan durmiendo,

comiendo o jugando, etc.

12. Prueba de Concepto de producto e intencion de compra (Resultados de la
encuesta con un analisis de las respuestas obtenidas en cada pregunta) (Al final de
la encuestauna conclusion general del hallazgo que explique el mercado objetivo,
la intencion de

compray el valor que pagarian)

Las encuestas que generamos a un grupo de aproximadamente 50 personas elegidas al azar,
sebasaron en 7 preguntas que nos ayudaran como empresa a desarrollar el concepto de
nuestraaplicacion vy la manera en  que esta sera usada  por

nuestros futuros  clientes.
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAlIpQLSdnVn9ahM8Px6jXh15ES2Q4QERIj3ZgtZhAV

UT gqauQPu99Y0Q/viewform
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Primera pregunta: ¢;Tienes una mascota en tu casa?

Respuestas:
Si =89,5%
No =10,5%

Como podemos notar gracias a nuestra encuesta la mayoria de hogares actualmente tienen
unamascota con ellos, actualmente muchas parejas deciden tener hijos en lugar de mascotas,
también tenemos familias con nifios que tienen mascotas para que les hagan compafia o

personas que viven solas que quieren una mascota con la que se puedan distraer y sentir carifio.

Sequnda pregunta: ;Qué tipo de mascota tiene?

Respuestas:

Perro = 47,1%

Gato = 41,2%

Hamster / Conejo = 11,8%

Como era de esperarse la mayoria de los hogares cuentan con perros y gatos en sus
viviendas, sin embargo, la sorpresa es que cada vez en mas casas se estan viendo conejos y

hamster, este es un nuevo segmento a explorar.

Tercera pregunta: ¢En qué lugar compras los elementos que necesita tu mascota? Ej:
Comida,

desparasitantes, juguetes, etc...

Respuestas:
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Una app = 17,6%

Tienda de barrio = 17,6%
Supermercado = 23,5%
Tienda agropecuaria = 41,2%

Como era de esperarse estas respuestas son muy variadas ya que actualmente hay mucha
disponibilidad de sitios donde comprar estos elementos, sin embargo, vemos la oportunidad de

hacer crecer ain mas el nimero de personas que compran en una aplicacion.

Cuarta pregunta: Aproximadamente, ¢cada cuanto tiempo realiza la compra de comida para
su

mascota?

Respuestas:

Menos de 1 mes = 23,5%
1 a2 meses =35,3%

2 a 3 meses = 35,3%
Maés de 3 meses = 5,9%

La respuesta promedio es de 1 a 3 meses que es lo ideal segun cada mascota, y es lo que
nosotros contemplamos al inicio por esta razén tenemos que incluir mas elementos que vender

enla aplicacion para que existan compras mas seguidas que cada mes.

Quinta pregunta: ¢Usted cuenta con acceso a un dispositivo mévil o una Tablet?

Respuestas:
Si=94,1%
No =5,9%

Actualmente y mas por la situacion de pandemia, la gran mayoria de hogares bogotanos

tienen que tener acceso a un dispositivo tecnologico al cual se le pueda descargar aplicaciones,
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por esta razdn no tenemos una gran preocupacion en cuanto a la cantidad de gente que podra

tener acceso a nuestra app.

Sexta pregunta: ¢Usted realiza donaciones a fundaciones de animalitos rescatados de la calle?

Respuestas:
Si=47,1%
No =52,9%

Estos nimeros son los que nos motivan a seguir el camino de crear la alianza con la
fundacién elegida, ya que, sabemos que muchos de los que no dan donaciones son por
desconfianza que estas no seran usadas de la forma correcta, por esta razon buscamos ser lo
mas transparentes posibles en este proceso, para que cada dia crezca mas el nUmero de gente

que decide hacer una donacidn y se sentira segura en este momento.

Séptima pregunta: ¢En qué rango de edad usted se encuentra?

Respuestas:

Menos de 18 afios = 17,6%
De 18 a 25 afios = 47,1%
De 26 a 30 afios = 29,4%
Otras edades = 5,9%

Es un rango de edad muy variado, sin embargo, podemos notar que nuestro principal
segmento estan entre los 18 a 30 afios, esto porque normalmente ellos son los que realizan la
compra de los elementos de las mascotas tanto para su casa como para la de sus papas, ademas
esta edad también es la que mas confia en las aplicaciones y no les genera desconfianza

realizar compras por esta.

En conclusidn, nuestra aplicacion tiene un segmento de personas especificas con una edad
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de 18 a 30 afios los cuales a pesar de estar interesados en hacer donaciones no tienen la
seguridad suficiente para hacerlo seguido, estas personas tienen acceso a dispositivos méviles
0 tablets con los cuales trabajan seguido por lo cual su uso es cotidiano, tienen mascotas

variadas y no tienenen lugar concreto donde comprar las necesidades de estas.

13. Presentacion del Modelo de Negocio con la ficha de Planeacion estratégica.
(Canvas).

llustracion 6

Matriz CANVAS PetApp

PROPUESTAS DE VALOR
La aplicacion funciona

! Venta del producte. como facilitador para las
- Proveedores de la Donaciones. compras de las Linea de servicio al cliente.
materia prima. necesidades de cada El principal y mas grande
- Alianzas con marcas de mascota, en un tiempo va a ser duefios de
cuidado animal grandes. RECURSOS CLAVE rapido y de forma mascotas entre 18 y 40
-Alianzas con -Facilidad de uso del sencilla, con el adicional afios gue tengan acceso a
. . App Store.
fundaciones. producto. de una labor social que se un smartphone.
. . ] Google Play
-Compromiso social. ve reflejada dentro de la
-Desarrollo tecnologico. app.

-Costes variables en funcidn del volumen de pedidos. .
. . -Ganancias por ventas de productos.
-Gran superficie de almacenamiento de productos. . L
. -Publicidad en la aplicacidn.
-Costos fijos.

Matriz Canvas basada en el modelo de negocio de PetApp, asociaciones clave, actividades clave, recursos clave,
propuestas de valor, relacion con clientes, canales, segmentos de mercado, estructura de costos y fuentes de
ingresos.

Fuente: Elaboracion propia.

Todo este modelo de negocios nos da una idea clara de lo que va a ser la aplicacion y como
seva a ver reflejada al consumidor, esto nos va ayudar a enfocar el camino que vamos a seguir y

como lo vamos a hacer.

14. Luego de identificar con unidad estratégica de la compafiia se debe interactuar y

de qué manera para desarrollar el modelo de negocio, explicar cada punto del



15

modelode negocio con que Unidad estratégica de la compafiia se cruza y explicar

el porqué

llustraciéon 7

Matriz unidad estratégica PetApp.

X X

Realizacién de matriz de unidad estratégica basado en PetApp y su mercado
Fuente: Elaboracion propia.

COMERCIAL:

- Segmento de clientes: A pesar de ya tener claro cuél va a ser el segmento de clientes en
elcual nos vamos a enfocar, el area comercial tendré la responsabilidad de buscar
nuevas formas de atraer otro tipo de personas a la aplicacion, y como poder llegar a
estas.

- Estructura de costos: A pesar de que la parte comercial no cuente con una conexion de
forma directa con la parte financiera, para nosotros es muy importante que esta area

tengaun control sobre los costos que debe tener en cuenta al desarrollar sus estrategias
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y cdmo poder manejarlos de forma eficiente.

LOGISTICA:

Canales de venta: La logistica tiene una unién con los canales de venta de forma en
quesi uno cambia vemos como la otra se tiene que acomodar a este cambio, es muy
importante trabajar estas de la mano para asi durante todo el desarrollo de la aplicacién nose
presente ningun fallo.

Relacion con clientes: La forma en que logisticamente manejamos toda la cadena de
nuestra empresa es lo que mas resalta ante los ojos de nuestros clientes, la forma en que
sedecida en que momento sucede cada cosa dejara ver si es una aplicacion bien

estructuradao no, lo cual generara la confianza con el cliente.

MERCADEOQO:

Propuesta de valor: EI mercadeo tiene que hacer resaltar la propuesta de valor ya
planteada y lograr que cualquier persona que quiera conocer la aplicacion la tenga en
cuenta para su futura compra y tener esto presente a la hora de escoger en donde
realizarestas compras.

Segmento de clientes: Esta sera la encargada de poner a funcionar los planes del

areacomercial.

PLANEACION:

Recursos clave: Estas se uniran para aprovechar los recursos gque se tienen y cémo
seran administrados para el desarrollo total de la compafiia como por ejemplo en qué

momentosseran utilizados durante todo el proceso.

INVESTIGACION Y DESARROLLO:

Segmento de Clientes: Para poder llegar al nuevo segmento de clientes y poder



cumplirlas expectativas del que ya estamos en necesario contar de forma profunda

con la investigacion y desarrollo.

FINANCIERA:

- Fuentes de ingreso: La parte financiera se tiene que encargar de supervisar las fuentes
deingresos y las variaciones que estas pueden tener, para poder generar alertas cuando
existan cambios representativos.

- Estructura de costos: La parte financiera tendré que asegurarse que los costos que
estepresentando la empresa sean los adecuados y no sean excesivos, para poder

tener las ganancias deseadas.

LEGAL.:
- Socios clave: La parte legal tendra que ser la encargada de generar los parametros
adecuados con los socios para no incumplir en ningun compromiso hecho con

ellos, ytambién para saber que funciones tiene cada uno.

GESTION HUMANA:

- Relacion con los clientes: Tendremos una union entre la gestion humana y la relacion
conlos clientes para saber como manejar estas interacciones de la forma mas
profesional posibles.

- Actividades clave: El talento humano de la compafiia debe tener el
conocimiento adecuado para manejar las actividades claves, saber cuando y

como desarrollarlas.

TECNOLOGIA:

- Propuesta de valor: Para PETAPP esta unidn es la mas representativa, teniendo en

cuentaque nuestra propuesta de valor esta basada en la parte tecnoldgica de tener una

17
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camara 24 horas de dias pendiente de los perritos que hagan parte de la fundacion a la que

gueremosayudar.

15. Presentacion de insights

Queremos empezar mostrando mejoras en la calidad del servicio ofrecido, por

esta razén gqueremos hacer una politica de domicilios con un tiempo méximo de

demora, para brindarle al cliente una mejor experiencia de compra, y quede satisfecho

con la experiencia en la aplicacion.

Por otro lado, con la fundacion aliada brindaremos la opcién de tener un live las 24 horas

del dia, los 7 dias de la semana esto ayudara a consolidar la confianza de las personas en las

donaciones que se brindan a estos lugares, ya que podran estar atentos a todos los
movimientosque ocurren dentro del lugar, para asi poder saber como las donaciones son
usadas, esto sera sostenido por medio de las camaras de seguridad que se tendran instaladas
dentro de la fundacidn, por cada donacion realizada a la fundacion por medio de la aplicacion

se le dara un descuento o regalo en la proxima compra del cliente.

Queremos presentar el servicio de exclusividad que hara que PetApp se diferencie de su
competencia, queremos brindarle al consumidor la opcion de tener a los mejores veterinarios
los cuales le realizaran al cliente una dieta especifica para la necesidad de cada mascota,
teniendo encuenta, raza, peso y condiciones médicas que cada animal pueda llegar a tener. Con
esto seremosun servicio premium para el usuario, por otro lado si el cliente no quiere usar esta
opcidn aseguraremos que los productos que se venden en la aplicacidn tienen que pasar los

estandares de

calidad que tienen nuestros veterinarios para garantizar que se vendan solo productos que



tenganlos mejores beneficios para el cliente.

Estamos preparados para enfrentar los problemas y retos que se pueda enfrentar en el
camino, nosotros sabemos que brindar el servicio que se quiere es uno de estos obstaculos que
debemos pasar en el camino, por esta razon estamos totalmente concentrados en estos puntos

parano tener ningdn inconveniente que pueda afectar la opinion publica de nuestra aplicacion.

16. Proposito superior y circulo de oro.

Para consolidarnos como una empresa firme y estructura nuestro propésito superior se basa
envarios elementos, empezaremos por buscar la mejor herramienta para crear una aplicacion
que responda a la demanda prevista, para poder hacer la union requerida entre el cliente y

nosotros, para poder desarrollar nuestros demas propositos.

Es de vital importancia que esta aplicacion pueda ser encontrada en varias tiendas
digitales,aptas para todas las marcas de celulares, ademas de esto necesitaremos alianzas
grandes con marcas que sean reconocidas en el mercado de productos para mascotas, para

poder ofrecer losmejores precios a nuestros consumidores.

La union entre una perfecta plataforma digital y unas excelentes alianzas son nuestro
propdsito superior el cual nos encaminara a realizar los mejores tratos para nuestros
consumidores, y poder empezar a crecer no solo en nuestra ciudad base que seria Bogota,
sino,crecer en las distintas ciudades principales en Colombia, como lo son Medellin, Cali y

Barranquilla.

Tenemos un propdsito marcado tanto a nivel social como a nivel de empresa, estamos
motivados a que los animes en Colombia tengan un mejor estilo de vida y un mejor trato en

general, por esto queremos ayudar a los duefios de mascotas a verse gque tener una mascota no

19
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estan complejo como muchas personas piensan, y asi poder incrementar el nivel de

adopciones.

Circulo de oro.

¢Por qué?

Queremos brindarle facilidad a las personas que tienen mascotas para comprar sus cosas,
paraque estas situaciones no sean factores de estrés en su vida, y tengan mas tiempo para
compartir con sus animalitos. Ademas, queremos generarle a las personas un ambiente de
exclusividad al realizar sus compras por lo cual generamos un sentimiento diferencial en el

consumidor.

¢ Cémo?

Realizando sus compras en PetApp, aplicacion en la cual podra escoger los productos
que desee comprar, estaran divididos en categorias para hacer mas facil la eleccion al
consumidor,podra realizar el pago dentro de la aplicacion con tarjeta o contra entrega, por
sitios seguros depago para generar confianza en el consumidor, los despachos de este
pedido se daran en un promedio de tiempo en una hora, esto con el fin de poder cumplir con

las expectativas de los usuarios.

¢ Qué?
Esta app sera usada por los clientes que tengan la posibilidad de adquirir esta aplicacion y
encuentren en esta los productos que necesiten por medio de un proceso de compra facil y

seguro.

17. Arquetipo de Marca.

El arquetipo que va a seguir PetApp sera el de Bienhechor, este es el propdsito que la
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empresaseguira poniendo el bienestar de la comunidad por encima del bienestar propio, y esto
lo vemos reflejado en la importancia que le damos a la union con la fundacion de animalitos
rescatados de la calle, nuestra meta es darnos a conocer con lenguaje del amor, que toda

opcion que se tenga sea enfocada a los corazones de los posibles consumidores.

A pesar de que normalmente este arquetipo se ve en las ONG’s y OMS, PetApp esta
enfocadoa este lado también porque a pesar de que se tiene una forma de negocio comuin,
también nos preocupamos por el bienestar de las mascotas de cada posible cliente por eso

siempre estamos buscando la forma de garantizar la mejor calidad en los productos de ventas.

Todo esto genera sentido cuando vamos a ver el camino por el cual PetApp va a enfocar sus

negocios y su camino a recorrer:

llustracion 8

Continuacion de test de arquetipo de marca y eleccion de camino a seguir de PetApp.

CAMINO DEL CAMINO DEL CAMINO DEL
CONOCIMIENTO PODER AMOR

Inocente 21 Guerrero 16 Huérfano 18
Buscador 18 Destructor 18 Bienhechor 23
Sabio 18 Visionario 18 Amante 22
Mago 14 Gobernante 16 Bufon 14

TOTAL 71 TOTAL 68 TOTAL 77
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Test de arqueotipo de marca basado en PetApp con resultado final camino del amor para trabajar en la estrategia de

mercado pertinente.

Fuente: Elaboracion propia.

El camino del amor va a guiar a la compafiia a tomar las decisiones pensando no en un
bienestar econémico si no en el beneficio que se puede brindar a la persona en la relacion con
su mascota y como esta relacion puede llegar a tocar a la persona para poder generar una
donacion ala fundacién, el lado sentimental de los consumidores suele ser muy fragil por esta

razén si nos enfocamos todo el tiempo en llegar a este lado vamos a crecer como compafiia.

18. Territorio de negocio

En el mercado hay varias formas de realizar la compra de los elementos basicos del
cuidado de una mascota, hay de todo tipo desde tiendas dedicadas a esto, supermercados,
otras aplicaciones, etc. Pero ¢Qué diferencia a PetApp de todo esto? Los beneficios
adicionales que sevan a obtener ademas de obtener el producto, garantizamos el recibimiento
del producto en un tiempo no mayor a una hora, precios competitivos a comparacion de la
competencia, garantizamos que los productos que son vendidos en la aplicacién son
productos que son de la mejor calidad para las mascotas. Adicionalmente, ofrecer al
consumidor la opcion de ver la fundacién en vivo generara confianza en el cliente para

realizar sus donaciones, pero también para hacer compras.

19. Competencias y codigo de consumidores

Competidores Directos:

Los principales competidores son las aplicaciones y tiendas de mascotas que cuentan con
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pagina web, como Laika ya que se dedica especialmente a la venta de sus productos por medio
deuna aplicacion en todo Bogota y variedad de ciudades en el pais. Sin embargo, también
tenemos empresas como Agrocampo y Ceba que a pesar de que su principal foco de ventas no
sea la web, por la pandemia esto crecié mucho, logrando que estos negocios tengan paginas

web consolidadas y seguras, donde siempre se ven reflejados los descuentos que tienen.

Rappi, esta aplicacion es variedad de objetos, puedes encontrar los que quieras aqui, sin
embargo, que ellos tengan una seccién dedicada a mascotas y alianzas con Puppis,
agrocampo,animals, ipetplace, laika, bichos, ceba, dido, kan, entre otros, puede llegar a
quitar mucho mercado, ya que esta aplicacion es la predilecta de muchas personas para hacer
todas sus compras, desde mercado hasta almuerzos, desde juguetes hasta elementos para la

mascota.

Competidores Indirectos:

Esta seccion tendra a los supermercados, minimarkets y tiendas de barrio, ya que a pesar de
tener elementos para la mascota no son tan variados, sin embargo, muchas personas los usan
paracomprar el alimento de sus mascotas, aunque no sea de la mejor calidad. En esto lugar
estarian tiendas como D1 que durante pandemia implementaron una pagina web para que la
gente pueda hacer sus compras por ahi, a pesar de no tener variedad de concentrados, si se
pueden encontrar productos como arena de gatos, premios para los perros, alimento himedo

para mascota, entre otros.

En general supermercados como Exito, Carulla, Jumbo y Pricesmart, son usados por las
personasque durante la compra de su mercado prefieren de una vez comprar la comida de su
mascota, coneso no tienen que hacer un doble proceso de comprar estos productos después y

volver a hacer fila o volver a tener que bajarse del carro y entrar a un establecimiento a realizar
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una compra.

Cadigos de Comunicacion
Los codigos implicitos y explicitos que nosotros generemos como compafiia seran una de
lasmayores razones por las cuales el consumidor sienta afinidad con nosotros como empresa,

para que el cliente logre esa unién y entendimiento con la marca como nosotros lo deseamos.

Codigos emergentes: Por medio de la pestafia de la fundacién contaremos con la
oportunidad

para que el cliente conozca la historia de cada animalito que este ahi, por lo que ha tenido
guepasar como son sus condiciones actualmente y cual es su personalidad. Igual también
se le brindara a la persona la oportunidad de agendar una visita a la fundacion o al perrito

seleccionado, para que genere aun mas vinculos con este.

Cadigos residuales: Nuestra aplicacion y la confianza que esta brinda, al asegurar que los
productos que nosotros vendemos son seleccionados por su calidad para la salud de las
mascotas, podemos evitar los comentarios que muchas personas tienen, que el concentrado que
se le da a lasmascotas suele ser sobras de otros alimentos y que lo Unico que va a producir es

gue nuestra mascota se enferme.

Cddigos dominantes: Las aplicaciones generan facilidad para realizar muchas
actividades,y PetApp no se queda atras, la facilidad y rapidez con la que se podra hacer la
compra con nosotros resalta ante el cliente, y al darse cuenta de que es una situacion de solo

minutos tener enla puerta de su casa sus productos deseara seguir comprando con nosotros.
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20. Look and feel de marca.

b
‘_ «

PETAPP

A pesar de que PetApp sea una marca para mascotas, le queremos dar la imagen de
exclusividad y lujo, esto no quiere decir que sea una marca no accesible, si no que cada compra
sera una experiencia luxury a la hora de estar en la aplicacién, de abrir el empaque donde puede

venir los productos.

Sin embargo, también queremos darle un tono emotivo a nuestra marca para que cada vez
que se esté haciendo una compra la persona recuerde a su mascota, y la piense con carifio, esto
mas que todo se podra brindar en la configuracion del perfil, a la hora de llenar los datos

iniciales.

Y, por ultimo, gracias a la alianza con la fundacion PetApp va a mostrarse como una marca

solidaria y preocupada por su entorno.

Queremos dar la apariencia de modernidad de una forma muy minimalista, esto se ve
reflejado dentro de la aplicacidn, en los empaques, en los correos, en la publicidad, etc. Sin
embargo, sabemos que nuestros clientes tienen gustos distintos, por esta misma razén no
gueremos quedarnos en los colores basicos como son el negro y el blanco, si no tambien

queremos que cada cliente use la aplicacion segun su personalidad, por esta razon tendremos

dentro de la aplicacion la forma de elegir la paleta de colores personalizadas dependiendo la

personalidad de cada uno, existen tonos verdes, azules, morados, rojos y rosados.



21. Storytelling de marca

PetApp inicia como una idea de pandemia, que se basa en experiencias vividas a traves de
los afios, desde pequefia he tenido mascotas en especial perros, el cuidado de estos siempre ha
estadoen las manos de mi mama que ademas de ser la cabeza de la familia, también trabaja y
tiene una vida social. Ella siempre ha tenido que realizar las compras de la comida, shampoo,
juguete, etc de nuestras mascotas en una tienda especializada en esto, normalmente
madrugabamos los sdbados que era el tnico momento que le quedaba libre para ir a realizar
todas estas vueltas, en elafio 2020 cuando las medidas de bioseguridad eran muy estrictas y
solo podia entrar una persona a la tienda con pico y cedula, el plan que normalmente teniamos
para ir juntas se rompié ya que por el digito final de nuestro documento no podiamos ir a
ningun lado juntas. Ahi fue donde empezamos a realizar las compras por medio de la pagina
web de este lugar, sin embargo, los tiempos de demora en envios era alto, y mas de una vez
nos paso que nos quedamos sin comida para nuestras mascotas lo cual no hacia comprar de a
poquitos en las veterinarias del barrio aumentando los costos que se tienen normalmente con

un perro o gato.

Por otro lado, durante esta pandemia también vimos muchas noticias de fundaciones que
entraron en crisis econémica porque sus donaciones habian bajado bastante, lo cual me llevé a
pensar que si la gente tuviera mas seguridad que sus donaciones si se estan usando para su

objetivo habria mas personas que donaran.

Basados en estos dos pensamientos y puntos de vista, al unirse se cred PetApp uniendo las
necesidades de estos dos pensamientos y como poder encontrar la solucién con una sola

opcion.
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22. Publico objetivo
Para poder empezar un negocio lo primero que hay que hacer es tener claro el segmento de
personas al que queremos llegar, tenemos dos caminos claros, la pagina la usara la persona
que tenga una mascota en su hogar y tenga la necesidad de realizar las compras de los
elementos queusen en su Vvivir, el segundo camino, sera la persona que quiera donar o

apadrinar a un animal recogido de la calle.
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Explicando a profundidad el primer lugar, el duefio de mascota al que pensamos llegar es uno

que tenga que ir a la oficina o universidad, por lo cual no tendra tiempo para desplazarse hasta
tiendas donde conseguir estos productos, adicional suelen ser personas que prefieren realizar

compras de manera virtual y pagarlas con tarjeta para facilitar mas la vida.

En segundo lugar, tenemos al donador o persona que quiera apadrinar a un animal de una
fundacion este tal vez no tendra el tiempo suficiente para ser duefio de una mascota, a esta
persona hay que generar la confianza para que realice la donacion y que sepa que su dinero
serausado de la manera correcta, normalmente estas personas tienen una edad de 18 a 30 afios
los cuales estdn en un momento de vida muy agitado ya que tienen que trabajar y estudiar, son

independientes y les gustar estar fuera de la casa.

23. Plan de Marketing

El plan de marketing que usara PetApp sera el encargado que todo proceso de gestion y
estrategia que queremos realizar se lleve de la manera adecuada. Gracias a esto construiremos
todos los pasos que necesitaremos para organizar los recursos que tenemos para lograr un
objetivo a largo y corto plazo. Nuestra principal razon para construir un plan de marketing es

poder incrementar nuestras ventas teniendo en cuenta una cantidad de objetivos ya
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establecidos ypoder completarlos.

1. Poder volver a todos los clientes de PetApp una comunidad con una labor social, como
loes trabajar con nuestra fundacion aliada.
Nuestra estrategia para hacer esto realidad serd que por cada donacién que la persona
hagarecibira un descuento en su proxima compra, con esto se incitara a lograr
donaciones para la fundacion. Esta tactica se hara realidad a la hora de que la
aplicacion genere la alarma en nuestro sistema de una donacion que se hizo por dentro

de la app, cada descuento o regalo seré proporcional a la donacion realizada.

2. Construir vacantes laborales para colombianos que lo necesiten en puestos

comodomiciliarios o personas dentro de las bodegas.

3. Lograr crear filtros altos de calidad en los productos vendidos para ser reconocidos
comouna empresa que solo vende la mejor calidad.
Esto lo realizaremos con asesorias de veterinarios expertos en el tema, los cuales
revisarana fondo los componentes de cada producto para saber si es beneficioso o
perjudicial para la mascota, esto lo tendremos cuenta a la hora de realizar las alianzas
con las marcas quevamos a vender, y también se vera reflejado en los productos que se
encuentren en la aplicacién donde tendremos habilitados los comentarios de los

especialistas para que losconsumidores sepan que estan comprando.

4. Por medio de ventas en la plataforma digital ahorrarle tiempo al duefio de la mascota

paraque lo pueda aprovechar en otras actividades.
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5. Poder construir un mercado que cree un engagement adecuado tanto para las marcas
quese venden, para la fundacion aliada y para el cliente, esto teniendo en cuenta las
principales estadisticas que podremos recoger siguiendo las ventas que se realizan a
lo largo del mes.

Crear una membresia que se obtenga por realizar compras, por lo cual al final del mes el

cliente puede recibir regalos para él y para su mascota.

6. Hacer crecer el nombre de PetApp por medio de publicidad en las diferentes redes
socialesy plataformas digitales.
Lo haremos pagando publicidad en redes sociales y de influencers que se dediquen a
realizar contenido de cuidado de mascotas, tiene que ser publicidad organica, no vamos
apagar por publicidad en donde nosotros digamos que tienen que decir, por esto nos

tenemos que enfocar que nuestra aplicacion esté hecha lo mejor posible.

24. Concepto de camparia

PetApp quiere mostrarse como una empresa aliada a su consumidor, que lo vea como una
herramienta que facilite su vida y también sea conocida como una compafiia con una labor social
establecida. Por esto buscamos que en cada compra que se haga el cliente esté seguro que el

producto que lleva tiene un parametro de calidad alto.

Nuestro objetivo es obtener un engagement entre el duefio de la mascota, es decir el
cliente, ylos productos, servicios y compromiso que tienen nuestra empresa. Para lograr esto,
se tendran que disefiar y emplear campafias que ayuden a tener un posicionamiento en el

mercado. Hay quelograr que la aplicacidn sea tendencia en la tienda de aplicaciones para que
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Ilame la atencién delconsumidor, esto lo podemos lograr creando publicidad en redes sociales
como Instagram y Facebook, pero también creando publicidad en otras aplicaciones que

normalmente las pueden usar gratis si ve publicidad constantemente.

Tendremos que comprar publicidad en estas aplicaciones, ya sea dentro de la plataforma
como tal, pero también en los podcasts que se reproducen comprando publicidad con sus
creadores, para poder llegar a mas personas, asi mismo tendremos que pagar posicionamiento
enla tienda de aplicaciones para que cada vez que se busquen aplicaciones similares PetApp

salga de primeras en la lista.

Ademas de esto, buscamos crear una alianza mas humana teniendo en cuenta la alianza
quese tendra con la fundacion encargada de rescatar animales de condiciones de
vulnerabilidad, poresta razon esta alianza se tiene que dar a conocer en el medio de los
animalistas por medio de otras fundaciones, publicidad en los productos de consumo animal

y medios de comunicacion.

Todos estos actos tienen una razén de ser, el de PetApp es que los clientes que
potencialmente pueden comprar en nuestra tienda pueden notar todas las caracteristicas que
pueden resaltar de nuestra compaiiia y que cree conexién con el usuario al mostrarle todos los
beneficios que se obtienen al usar nuestro servicio.

25. Look and feel de camparia
La campafia de marketing a ser usada se va a apegar a los sentimientos de las personas, por
ejemplo, los comerciales que saldran por television se daran de la siguiente forma: la idea es
tenerde protagonista un perro o un gato recogido de la calle para hacer alusion a la fundacion
aliada, esta mascota tendra su duefio el cual debe ser una persona trabajadora con poco tiempo

para actividades fuera de la cotidianidad, y se hara una comparacién con una persona que
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gastara su poco tiempo libre en ir hasta la tienda para comprar estos productos y todo lo que
esto conlleva, como filas, personas groseras, etc, Y la persona que desea realizar la compra por
la aplicacién utilizando su tiempo libre para hacer una conexién con su mascota por medio de

juegos.

Esta camparia espera llegar a la parte sensible de las personas y hacerlas reconsiderar el
tiempo que pasa con su mascota, y cémo la tecnologia puede facilitar tareas para poder usar
el tiempo que normalmente se usa en estas tareas en realizar cosas mas importantes y que

generenrecordacion en la vida.

Queremos que esté comercial demuestre felicidad, tranquilidad y lujo. Que las personas se
sientan parte de un grupo selecto de personas y que esto les produce sentimientos positivos

durante toda la experiencia de marca, tienen que ser colores claros que demuestren calma.

Esperamos que el consumidor al ver la campafia sienta exclusividad de la aplicacion, pero
también sienta confianza a la hora de generar la compra, que tenga una sensacion de que todo

esclaro y sencillo.

26. Plan editorial de redes sociales

#conPetApptodostienenunaoportunidad

PetApp tendrd un gran mercado en las redes sociales, trabajando de la mano con el #
mencionado anteriormente, para poder llegar a tener mas alcance con la creacion de las redes
sociales se necesitara la ayuda de los consumidores que ya se tienen, por lo tanto, se
implementara que cada vez que un cliente reciba un producto y lo suba a las redes sociales con

elnumeral de la marca, este cliente obtendrad un descuento para los productos.
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Las redes de la marca tienen que tener tonos muy claros y que los toques que sean de
colorsean color pastel, en cada imagen subida tendra que ir el numeral en algin lado para que

las personas lo recuerden.

27. Conclusiones

PetApp es una aplicacion que tiene el fin de vender productos para las necesidades de las
mascotas, buscando dar un paso a la transformacién del mercado de estos productos, esto con
elfin de poder crear una ayuda al consumidor final en cuestion de tiempo y facilidad de
compra, ofreciendo los mejores productos en calidad y un domicilio que arribe a la casa del

comprador encuestion de minutos.

Queremos desarrollar el lado social de PetApp por una alianza con una fundacion la
diferencia va a estar en la seccion de poder ver lo que esta pasando dentro de las instalaciones
de esta para poder brindar la confianza que las donaciones que se brinden si sea usadas para los
animales, con esto quitaremos el miedo de muchos colombianos a la hora de hacer donaciones,

yaque muchos no lo hacen por miedo a que no sean usadas para el fin que dice tener.

Queremos lograr ser un apoyo para el duefio de la mascota asegurando que los productos
quese vendan en esta aplicacion sean de la mejor calidad para la mascota, por esta razén la
comida ydemas elementos vendidos en PetApp tendran que pasar por filtros de excelencia, ya
gue nos queremos asegurar de no vender algin producto que a largo plazo pueda causar algun

dafo a la mascota.
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