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Resumen

101 Puppies es una compafiia que esta desarrollando una nueva alternativa para que los
duefios de caninos se conecten mas con sus mascotas, por medio de una suscripcion con la cual
recibiran un set de productos, informacién y beneficios de acuerdo a las caracteristicas y

necesidades de cada perro.

Palabras claves: emprendimiento, perro, suscripcion, suplemento para mascotas, negocio

digital.



Abstract

101 Puppies is a company that is developing a new alternative for canine owners to
connect more with their pets, through a subscription with which they will receive a set of
products, information and benefits according to the characteristics and needs of each dog.

Keywords: entrepreneurship, dog, subscription, pets supply, digital business.



1. One pager

1.1 Descripcion del emprendimiento

PUPPIES

Figura 1: Logo 101 Puppies Imagen representativa de la marca 101 Puppies.

Fuente: Creacion propia

Tabla 1.

Descripcion del emprendimiento
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Categoria Descripcion
Nombre del emprendimiento 101 Puppies
URL Instagram: @101puppies_store
Industria Suplementos para mascotas.
Equipo necesario Redes sociales, proveedores, distribuidores,

inventario, red de aliados.
Capital inicial $2.000.000 COP
KPI Punto de equilibrio

Se presentan los elementos claves del emprendimiento.

Fuente: Creacion propia
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1.1.1 Emprendimiento. 101 Puppies es una compafiia que esta desarrollando una nueva
alternativa para que los duefios de caninos se conecten mas con sus mascotas, por medio de una
suscripcién con la cual recibiran un set de productos, informacién y beneficios de acuerdo a las
caracteristicas y necesidades de cada perro. Buscamos apoyar a las personas que se encuentran
entre el rango de 18 a 32 afios de edad, que viven en Bogota en las localidades de Usaquén y
Suba, de niveles socioecondmicos 4 y 5. Detectamos que la falta de tiempo libre es una constante
dentro de los colombianos, la cual ha causa que las personas con mascotas no cuenten con los
conocimientos necesarios para adquirir los productos adecuados segun la etapa en la que se
encuentra su perro, lo que genera gastos adicionales o innecesarios. Es por esto, que 101 Puppies
desea ser ese aliado estratégico que brinde las herramientas claves para adquirir productos y
conocimientos de manera til, practica y constante con el fin de bajar esa brecha de

desinformacion la cual puede generar gastos adicionales e innecesarios al cliente.

1.1.2 Problematica. La falta de tiempo libre puede generar problemas en las personas
con mascotas pues es posible que se generen mayores gastos en productos inadecuados debido al
desconocimiento de las necesidades conforme a las caracteristicas de su mascota. De acuerdo
con un estudio realizado por la Universidad Nacional de Colombia en el afio 2016, los
colombianos cuentan con 2 horas y 39 minutos libres al dia. En otro estudio realizado en el 2019,
la organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Economico (OCDE) concluy6 que las
personas en Colombia cuentan con 12 horas al dia de descanso, lo que abarca actividades como
socializar, dormir y comer, siendo la poblacion con menos tiempo libre.

En una ciudad grande y cadtica como Bogota la escasez de tiempo no es la excepcion. En
el caso de las personas que tienen animales de compafiia lo anterior genera que no cuenten con el
tiempo necesario para adquirir los conocimientos completos acerca de su mascota, lo que se
resume en desinformacion de sus necesidades, como abordarlas adecuadamente y de manera
estratégica. Los altos costos por la manutencion de una mascota, sumado a gastos en productos
inadecuados o innecesarios debido a la desinformacion produce inconformidad para los duefios

de mascotas.
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1.1.3 Tamanfo del mercado y potencial de ventas. Segln datos de Euromonitor el sector
de suplementos para mascotas en Colombia registrd en 2019 ventas de 2.2 billones de pesos, en
donde se espera que para 2021 tenga un crecimiento del 24.8%. Este sector ha generado estos
resultados a causa de las nuevas tendencias del mercado, donde el concepto de mascota a
trascendido a ser considerado un miembro mas de la familia y esto ha traido mayor preocupacion
por su desarrollo y bienestar. Este es solo uno de los motivos por los cuales se ha producido un
crecimiento constante del sector desde hace aproximadamente 5 afios con un aumento en el valor
del mercado del 84.9% desde el 2014 hasta el 2019.

1.1.4 Mecanismos de distribucion del producto. En 101 Puppies buscamos que
nuestros clientes nos perciban como una marca cercana a ellos, usaremos nuestras redes sociales
(Instagram y Whastapp), como medio principal de interaccion con nuestros clientes acerca de
nuestro producto y servicio, ademas de ser un espacio en donde pueden compartir sus
experiencias. Procuraremos generar comunicacion y conexion por todos los medios posibles y
nuestro mejor aliado sera nuestro set de productos junto con los folletos de informacién. Estas
herramientas dejaran conocer nuestro trabajo y compromiso con los perros y sus duefios. Asi
mismo, dentro de nuestros planes esta la creacion de una comunidad con la cual podemos
realizar actividades para los caninos y crecer dia tras dia por medio de alianzas claves con
veterinarios y tiendas especializadas para dar recomendaciones y descuentos en sus productos y

servicios.

1.1.5 Validacién del prototipo. El proceso para el desarrollo del prototipo paso por 3
fases en las cuales utilizamos diferentes modelos. El primero una bolsa de papel craft y el
segundo una caja de carton corrugado, como resultado de lo anterior entendimos que el cuidado
para el medio ambiente se ha convertido en un factor importante para la creacion de valor. Por lo
tanto, para el prototipo final tomamos la decision de utilizar un empaque amigable con el medio

ambiente como lo es una tula realizada con 100% algoddn biodegradable. Asi mismo, apoyando
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esta iniciativa implementamos un modelo de refill en donde basicamente lo que pretendemos es
generar una reutilizacion del empaque mes a mes, generando conciencia a nuestros clientes por
el cuidado del medio ambiente y agregando valor a nuestro producto.

Adicionalmente, para el desarrollo de los folletos de informacion, contactos y descuentos
en primera instancia los realizamos de manera fisica. Sin embargo, por la misma causa
mencionada anteriormente se decidié que sera enviada a cada cliente el mismo dia que se
programa el envio del set al Whatsapp de cada cliente. En cuanto al contacto y servicio con el
cliente se generara dos formularios el cual tendrdn como propoésito de conocer las caracteristicas
del perro y el segundo es un formulario de satisfaccion una vez recibido su producto, ademés de
tener una comunicacion rapida, efectiva y personalizada.

Para la validacion del prototipo se realizaron encuestas a 54 personas residentes de la
ciudad de Bogota de las cuales 41 encuestados afirman tener perros como mascota. Por otro lado
se llevo a cabo un focus group por medios digitales al cual asistieron 11 personas duefias de
perros que viven en Bogota. Como principales hallazgos los participantes encuentran la solucion
muy completa y acorde a sus necesidades como lo comento Maria Paula Pabdn en el focus group
“Me parece bastante completo, pienso que la relacion precio/calidad esta perfecta, para mi el
mayor valor agregado es poder conocer mas sobre mi mascota y que pueda tener productos
acordes sus caracteristicas, por mi parte pienso que es un muy buen plan”. Ademas teniendo en
cuenta los resultados de la encuesta 37 personas de los 41 encuestados con perros como mascota
consideran la compra de este producto, es decir se obtuvo una tasa de consideracion a la

adquisicion del producto del 90%.

1.1.6 Monetizacion. Nuestro modelo se basa en una suscripcion la cual puede ser
trimestral o anual y también contaremos con la modalidad de adquirir el kit por solo un mes. El
precio de una caja es de 60 mil pesos, obteniendo una rentabilidad del 35%, para las
suscripciones el precio es de 55 mil pesos trimestre y 50 mil pesos anualidad. A pesar de que
buscamos un producto personalizado y no se compraran los mismos productos para todos los kits
vamos a tener un presupuesto el cual sera de 35 mil pesos. Esto con el fin de generar los mismos
costos y obtener los mismos beneficios.

En primera instancia iniciaremos bajo bootstrapping con lo que buscamos invertir 2
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millones de pesos, los cuales irdn destinados a comprar las mochilas y bolsas de bioseguridad y
tener una reserva con el dinero restante. Los pagos de nuestros clientes seran recibidos los
primeros 5 dias del mes y la entrega del producto se realizara 5 dias habiles después de la fecha
limite de pago, lo anterior con el fin de cumplir con nuestra propuesta de valor en cuanto a la
personalizacién de nuestros productos. Proyectamos el crecimiento de una suscripcion mensual,

ademas de que todas las suscripciones serian renovadas hasta completar el afio.

1.2 Sectory actividad econémica del emprendimiento

Segun la clasificacion industrial internacional uniforme (CI1U) 101 Puppies se encuentra
dentro del sector de comercio al por menor en donde se ubica en la division cuatro de esta
clasificacion, la cual hace referencia al comercio al por menor excepto el de vehiculos
automotores y motocicletas. En cuanto al grupo y la clase al que pertenece se clasifica con el
cddigo 4759 el cual hace referencia al comercio al por menor de otros articulos domésticos en
establecimientos especializados, en donde se especifican las actividades propias de las tiendas

que comercializan accesorios y suministros para mascotas.

2. Objetivos generales y especificos

2.1 Objetivo General

Apoyar a nuestros clientes a cuidar y consentir a sus caninos ofreciéndoles una solucion
practica y eficaz, con productos de calidad e informacion conveniente acerca de sus mascotas,
ademas de contribuir con el emprendimiento colombiano y apoyar el crecimiento de la industria

nacional.
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2.2 Objetivos especificos

- Identificar productos de altos estandares de efectividad que cumplan las necesidades
de los caninos segun sus caracteristicas.

-Brindar la mejor informacion a nuestros clientes en cuanto al desarrollo y cuidado de
sus mascotas.

-Disefiar la mejor atencién y servicio a nuestros clientes a través de la cercania 'y
personalizacion de nuestro producto.

-Desarrollar relaciones solidas para incrementar fidelidad con la marca y

reconocimiento de la misma.

3. Alineacion de intereses propios o del equipo emprendedor con el

emprendimiento

Somos dos mujeres apasionadas por los animales, en especial por los caninos,
consideramos que son un integrante mas de la familia que merece respeto y cuidado. Méas que
una oportunidad de negocio, encontramos en esto el camino con el cual podemos llegar a
impactar positivamente a los duefios de las mascotas dandoles las herramientas necesarias para
gue se conecten totalmente con su perro por medio del conocimiento de su desarrollo y

necesidades.

4. Exploracién e identificacion de la idea de negocio
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4.1 Descripcion de la problematica identificada

Detectamos que la falta de tiempo libre lleva a que las personas no realicen
investigaciones profundas en el momento de adquirir un canino, lo que conlleva al
desconocimiento de las necesidades de acuerdo a las caracteristicas de su mascota y puede
generar la compra de productos inadecuados o simplemente innecesarios para el cuidado y
bienestar de los animales. Lo anterior, desencadena mayores gastos para los duefios sumado a los

costos basicos que genera la manutencion de un perro.

4.2 Justificacion del entorno explorado

Segun estudios de la empresa y consultora Brandstrat concluyo que, en Colombia 6 de
cada 10 hogares poseen al menos una mascota. Existen diferentes factores que pueden explicar el
incremento de la industria de mascotas en Colombia. En primer lugar, el incremento del gasto de
las personas en productos y servicios para sus animales de compafiia, segin el DANE este sector
movid 3.5 billones de pesos en 2019, donde Colombia se localiza en el cuarto lugar en
Latinoamérica en cuanto al consumo de estos productos y servicios. A su vez, una estimacion de
Fenalco citado por la ODE, este mercado se ha multiplicado por 5 en los Gltimos afios, pues en el
afio 2000 se presentaban ingresos de 60 millones de dolares a 300 millones en el 2018. Por otro
lado, Euromonitor pronostica que en el 2023 el gasto de las familias en esta industria podria estar
alrededor de los 5 billones de pesos.

En segunda instancia existe una reduccién considerable en el nimero de integrantes por
familia, de acuerdo a los datos del censo poblacional del afio 2005 realizado por el DANE la
mayoria de las familias estaban conformadas por 3, 4 0 mas de 6 personas, mientras que en el
2018 se presentdé mayor concentracion en familias de 3, 2 o unipersonales, las Ultimas con
incremento del mas del 5%. Con lo anterior, nos damos cuenta que se genera la posibilidad de
que estos nuevos hogares acogan animales para su compafiia. Ademas, en un informe realizado

por la universidad del Rosario citado en la revista Semana se dio a conocer como casi el 50% de
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los jovenes de las principales ciudades del pais tienen mascota y revelan su preferencia por tener
animales domésticos que ser padres.

La oportunidad que se presenta en esta industria es cada vez mayor, el deseo de las
personas por adquirir una mascota aumenta. Segun el Ministerio de Salud de vacunacion
antirrabica de perros y gatos en Colombia para el afio 2017 el registro de vacunacion fue de
alrededor de 7 millones de perros y gatos. Lo que nos quiere decir que en los ultimos afios deben
existir una mayor tasa de animales domésticos registrados, donde la demanda por productos y
servicios va en ascenso Y la oportunidad de crear soluciones innovadoras, practicas y eficientes

son pertinentes para satisfacer este segmento del mercado.

4.3 Mapeo de actores
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Figura 2.Stakeholders map. Este grafico muestra los diferentes actores relevantes para el

emprendimiento, breve explicacion de cada figura y su ubicacion muestra el nivel de

influencia para el negocio, donde el centro representa el mayor nivel de influencia.

Fuente: Creacion propia.

Teniendo en cuenta la participacion de los diferentes actores en el desarrollo del proyecto

es importante profundizar en los principales competidores quienes han desarrollado el concepto

en otros paises. El crecimiento de tiendas especializadas en suplementos para mascotas tanto a

nivel nacional como internacional obedece al aumento de la demanda de este tipo de productos;

cada vez mas las personas estan buscando alternativas que les ayuden a hacer sus vidas mas

faciles por medio de soluciones digitales, que les permita ahorrar tiempo en traslados sin dejar de

lado la personalizacidn, es por esto que se resalta la importancia del uso de plataformas como

Instagram y Facebook y la labor de los domiciliarios.

A nivel nacional se encuentra el caso de Laika, un emprendimiento colombiano, el cual

cuenta con mas de 10.000 usuarios Yy el respaldo de aceleradoras de start ups estadounidenses
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segun datos de EI Tiempo (2019). Laika por medio de su pagina web ofrece mas de 5.000
productos y 20 servicios para las mascotas, en donde el cliente puede programar sus pedidos,
comprar en linea, recibir los productos en la puerta de su hogar y adquirir una membresia que le
permite acceder a descuentos especiales. En el caso de Estados Unidos PupBox, es una
alternativa digital que ofrece suscripciones de 1, 3, 6 6 12 meses en donde el cliente recibe
mensualmente a domicilio juguetes, accesorios, premios y alimentos para la mascota. Su
principal objetivo es acompafiar al duefio en las primeras etapas de vida del perro brindandole
informacidn sobre la etapa de crecimiento y guias de entrenamiento creadas por profesionales.
De acuerdo a esto, es importante para 101 Puppies el rol de los expertos del mundo canino y de
los veterinarios pues son ellos los que brindan la mejor informacion y le ofrecen al cliente
seguridad en el producto.

Por otro lado, se encuentran otros competidores mas pequefios como Canbox en
Colombia quienes también ofrecen un modelo de suscripcion y buscan entregar al cliente
juguetes, accesorios y snacks cada mes a domicilio. A nivel internacional en Estados Unidos
BarkBox ofrece suscripciones en donde el cliente puede elegir que tipo de caja desea cada mes
de acuerdo a unas tematicas predeterminadas por la marca.

En el caso de Europa dentro de los competidores digitales que ofrecen suplementos para
mascotas se encuentra Mascota Planet, la cual es una plataforma en la que el cliente puede
encontrar todos los productos y servicios para su mascota y recibirlos en la puerta de sus casas.

Los competidores mencionados anteriormente y quienes han desarrollo el modelo de
suscripcidn en otros paises, permiten a nuestro emprendimiento tener una visién mas clara de los
principales actores, los puntos méas favorables en cada uno de los proyectos y aquellos que
pueden ser vistos como desventajas u oportunidades especialmente al implementar un modelo de
negocio poco visto como lo es el sistema de suscripcion en el mundo de los suplementos para

mascotas.

4.4 Hipotesis general del proyecto

Los duefios de perros en Bogota a pesar de su alta preocupacion por el cuidado de sus
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mascotas no conocen todas las alternativas para brindarle el mejor cuidado a sus perros de
acuerdo a la etapa de desarrollo, el tamafio, raza y caracteristicas de su canino, debido a la falta
de tiempo con la que cuentan para informarse sobre las necesidades especificas de su mascota,

que pueden terminar en gastos innecesarios en productos inadecuados.

4.5 Validacion general del proyecto

4.5.1 Datos econdémicos que sustenten la problematica (macro y micro). Segln un
estudio realizado por la Universidad Nacional de Colombia en el 2016, se concluyd que los
colombianos cuentan con 2 horas y 39 minutos libres al dia. Tiempo que en su mayoria es
empleado en actividades de entretenimiento, socializacion o cuidado personal. Por otro lado,
evidenciamos los altos gastos que implica la manutencidn de una mascota, pues segun un estudio
realizado por Euromonitor el gasto mensual promedio de las familias colombianas era de 170 mil
pesos en el 2018, lo que significa que para una persona con ingreso minimo este gasto aborda el
22% de sus ingresos mensuales para dicho afio, cifra la cual ha incrementado en los ultimos afios
evidenciado en el crecimiento de la industria.

Segun el analisis que se realizo con 41 personas encuestadas en la ciudad de Bogota, mas
del 70% de las personas cuentan con 4 a 6 horas libres al dia, las cuales emplea en actividades
como descansar, ejercitarse, compartir con familiares y amigos y actividades de entretenimiento.
Asi mismo, el 68% de las personas reconocieron su poco conocimiento sobre las necesidades de
su mascota de acuerdo a sus caracteristicas, de esta manera el 53% de las personas encuestadas
dieron a conocer que uno de los factores que les impiden brindar el mejor cuidado a su mascota
es la escasez de tiempo para investigar sobre el tema. Ademas, expresaron algunas de las
situaciones que han experimentado en la adquisicion de productos para su canino, donde
prevalecieron el hecho de comprar los articulos mas costosos que no eran necesariamente lo
mejores, articulos que no suplian las necesidades de la mascota o articulos recomendados pero
que no le eran Utiles de acuerdo a las caracteristicas de su perro. Con lo anterior, concluimos el
hecho de que los duefios de mascotas tienen una preocupacion constante frente a las necesidades

de su canino, sin embargo, no cuentan con los conocimientos necesarios y la desinformacion ha
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llevado a cometer errores a la hora de comprar productos para los mismos.

4.5.2 Analisis etnogréfico. De acuerdo a lo encontrado en los diferentes acercamientos
que tuvimos con el mercado y con nuestros clientes potenciales, se identificé el rol que tienen los
animales en la vida de las personas que viven en Bogota. Segun un estudio realizado por la
ODEB el 72% de la poblacién con animales domésticos en la capital prefieren a los caninos
como animales de compafiia. Por otro lado, al interactuar con los clientes por medio de un focus
group virtual al que asistieron 11 personas se encontrd que las mascotas son percibidas como un
miembro més de la familia incluso tomando un rol de hijo o hermano, en donde la relacién que
tienen con sus perros esta basada en el afecto, amor y bienestar que le brindan cada dia.

Los participantes del focus group expresan su preocupacion por brindar un cuidado digno
y responsable para sus mascotas, pues entienden que contar con la compafiia de un canino
requiere de responsabilidades y compromisos ya que consideran indispensable brindarles una
buena alimentacion, amor, atencion, carifio y tiempo para sacarlos a pasear y compartir con ellos.
Estas personas afirman invertir mensualmente en sus mascotas de $100.000 a $300.000 pesos
mensuales en alimentos, ropa, servicios veterinarios, snacks, juguetes, elementos de aseo,
antipulgas, bafios y medicamentos.

Por otro lado, en cuanto al comportamiento de estas personas a la hora de adquirir
productos para sus mascotas afirman tener conocimientos basicos sobre las necesidades
especificas de sus perros y al momento de considerar la compra se rigen principalmente por
recomendaciones de veterinarios o incluso debido a la desinformacién adquieren productos que

no resultan ser Utiles.

4.6 Incluir link del video

Proyecto emprendimiento 101 Puppies: https://youtu.be/3M1GOkpFMck



https://youtu.be/3M1GOkpFMck
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5. Construccién de la propuesta de valor

51  Arquetipo del cliente

£Qué piensa y siente? - Le preocupa cuidar del medio ambiente.
Es importante brindarles a las mascotas amor, atencién, buena alimentacién y velar por su salud
Los perros siempre son buenos compaiieros y son parte de mi familia.
Me preocupa mucho el bienestar de mi mascota. ;
Solo conozco sus necesidades basicas. ¢Qué ve?

 Oud 2
éQue oye? Siempre me han gustado los perros

- En redes sociales como Instagram ve

- Cada uno de los perros tiene necesidades diferentes productos para su mascota.

de acuerdoa la raza, tamafio y caracteristicas. & - Publicidad sobre productos que afirman tener un

- Recomendaciones de los veterinarios, amigos - menor costoy ser de buena calidad.

y familiares sobre productos que deben - Sus amigos y familiares tienen gran
comprar para cuidar a sumascota. éQué dice y hace? variedad de productos para cuidar a

L . sus mascotas.
- No tengo mayor conocimiento sobre las necesidades

especificas de mi mascota. Sin embargo me interesa
cuidar a mi mascotade la mejor manera
Por falta de desinformacién compré la comida o juguetes que no era adecuados para mi perro
- Porlo general tengo solo 4 horas de tiempo libre al dia y lo utilizo para descansar o hacer ejercicio.

Esfuerzos Resultados
Comprar alimentos inadecuados para mi mascota que puedan - Encontrar soluciones que sean amigables con el medio ambiente.
hacerles dafio a su estdmago. - Tener informacion préctica y confiable que me ayude a cuidar de la
No conocer cuales sonlos productos que realmente necesita mi mejor manera a mi perro.
perroa la hora de la compra. - Contar con productos de calidad pues mi mascota merece lo mejor.
Brindarle un mal cuidado o un cuidado mediocre por falta de - Hacer uso de canales de fécil acceso parami.
informacién. - Obtener beneficios adicionales como red de contactos con
No contar con el tiempo necesario para investigar sobrelas veterinarios y descuentos en tiendas.
necesidades especificas de mi perro.

Figura 3. Mapa de empatia 101 Puppies.Este grafico muestra el arquetipo del cliente.

Fuente: Creacion propia.

5.1.1 Validacion de usuario y cliente potencial
. Hombres y Mujeres entre los 18 y 32 afios
e Solteros, sin hijos.
e Viven normalmente con parientes (papas y hermanos)
e Viven en la ciudad de Bogot4, localidades de Suba y Usaquén.
o Pertenecen a los estratos socioecondémicos 4 y 5.
e Son egresados y se encuentran iniciando su vida laboral.
e Ingresos mensuales de alrededor de $1.500.000 mil pesos.
e Personas que sienten amor por sus animales y lo ven como parte de su familia.

e La compaiiia es fundamental.



o El concepto de familia es muy importante.
e Les gusta compartir con las personas que aman y son muy apegados a su nucleo

cercano.

5.1.1.1 Ganancias.
-Nuevos conocimientos de las caracteristicas, necesidades y etapa por la que esta
pasando su mascota.
-Mayor conexién con su mascota
Practicidad en la adquisicién del producto en servicio puerta a puerta
Adquirir nuevos productos para el cuidado del perro.
-Propuesta amigable con el medio ambiente.
Posibilidad de cambio de productos en caso de no ser de su gusto
Recibir beneficios como referencias y descuentos de veterinarias y tiendas

especializadas en perros.

5.1.1.2 Dolores
-Recibir productos en mal estado
- Sentir insatisfaccion con los productos recibidos
- Los productos no cumplen con las necesidades de su perro.
-No cumplir con los tiempos de entrega establecidos.
-Altos costos en productos y servicios para mascotas.
-Relacion inadecuada del precio de la suscripcién frente al producto.
-No sentirse satisfecho con los lugares que visita para los servicios de su mascota.

- Compra de productos innecesarios para el canino.

5.2 Mapa de valor
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5.2.1 Diferencial. Buscamos generar una conexién emocional con nuestro cliente, hacerle
entender que para nosotras las mascotas tienen la misma importancia que para ellos. Queremos
que se sientan apoyados por nosotros para adquirir los conocimientos necesarios frente las
necesidades y desarrollo de su mascota y que tengan la confianza de que los productos que
reciben mes a mes son los méas adecuados. Basado en la calidad, reconocimientos y

recomendaciones personalizadas.

5.2.2 Pertinencia de la solucion
- Canal para la adquisicién de productos e informacién para el cuidado, desarrollo y
necesidades de su mascota.
- Ser aliados estratégicos en adquirir conocimiento del desarrollo de su mascota para
generar mayor conexion con su canino.
- Facilitar la comunicacion con el cliente para compartir experiencia o resolver
inquietudes por medio de la interaccion con nosotros través de Instagram o Whatsapp.
- Recibir nuevos productos periodicamente de diferente categoria.
- Entregar el producto en el domicilio de cada cliente.
- Creacién de comunidad alrededor de nuestro producto donde los clientes tienen
beneficios como descuentos en tiendas especializadas.
- Desarrollar soluciones que cuidan del medio ambiente, mecanismos que incentiven
desde nuestro emprendimiento los buenos habitos de preservacion de la naturaleza a nuestros

clientes.

5.2.3 Calmantes y vitaminas
- Contar con productos con altos estandares de calidad y reconocimiento.
- Desarrollar mecanismo de devolucién o cambio por estado de entrega del producto.
- Establecer dias de entrega especificos asegurando la entrega oportuna del producto.
- Estar respaldados por veterinarios y expertos del mundo canino para la adquisicién de
informacion.

-Reduccion de gastos en productos innecesarios o inadecuados para su mascota gracias a
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la adquisicion de conocimientos adecuados.

5.2.4 Creacion de valor

-Obtener productos Utiles para el cuidado y bienestar del canino de acuerdo a sus
necesidades.

-Disminucién de gastos a los duefios de perros.

-Adquisicion de conocimiento acerca de las necesidades del canino de acuerdo a sus
caracteristicas y etapa en la que se encuentra.

-Creacion de comunidad entorno a nuestro producto por medio de beneficios adicionales

como contactos recomendados y descuentos en tiendas especializadas.

5.2.5 Pruebas de validacion de propuesta de valor. La validacion de la propuesta de
valor de 101 Puppies se realizé por medio de un focus group virtual al que asistieron 12
personas. En esta actividad los participantes comentaron ser muy cercanos a sus mascotas pues
son consideradas un miembro més de la familia, es por esto que se sienten comprometidos por
brindarle una buena alimentacion, amor, tiempo, atencion y velar por su salud siendo la principal
preocupacion. Estas personas afirman invertir entre $100.000 y $300.000 pesos mensuales en
productos para su mascota como servicios veterinarios, alimentos, snacks, juguetes, ropay
bafios. Sin embargo, al comprar estos productos se han encontrado con situaciones en las que los
articulos no son los adecuados para su mascota o debido a la desinformacidn realizan compras
sin conocer las necesidades de su canino en cuanto a la raza, edad y tamafio, dando como
resultado la adquisicion de productos innecesarios o poco Utiles para el perro.

De acuerdo a las necesidades que el consumidor enfrenta al momento de cuidar de su
mascotas, los participantes comentaron que la propuesta de 101 Puppies es muy valiosa para
ellos pues para ellos es muy importante contar con productos acordes a la caracteristicas de su
mascota. Por otro lado, encuentran la informacion como uno de los puntos que genera mas valor
para ellos pues estan interesados no s6lo en conocer un poco mas a su mascota sino por entender
sus necesidades, acompafarlos en su crecimiento y entregarles amor por medio de sorpresas y

regalos como juguetes para su perro.



5.3 Link de la propuesta de valor
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Proyecto 101 Puppies, Bootcamp propuesta de valor: https://youtu.be/T8mKyJHL Xjc

6.1

6. Construccién de prototipo

6.1.1 Journey Map

Jutiana
Tiene 23 afos, vive en Mazurén,
€STIato 4.50LTera. no Tiene
HIJOS Y VIVE €ON SUS mama y
Hermana.

ES £GresdDd. €STa empezanno
SUviDa LaBOrdL PO LO QUe Tiene
INGresos mensuaLes pe
dLrenenor De 1500.000

L@ GUSTa esTar Cerca be famitia
¥ amIGos, es ImporTante La
compania.

SUPEITO es ParTe FunDamentaL
DE SUVIDa, €S CONSIDerano un
MIEMBIO MAs DE La FamiLia y
Cree en La necesipan pe
dDQUIMF LOS MeJOres Probuctos
¥ SEMVICIOS Para SU CUIDano.

Fases BUSCar Propucros y

-BUSCAr en repes sociaLes
-PreUNTAries a FamiLiares o
@mIGOS CON PErTIToS.

-PEDIr recomennaciones pe
VETEnnarneo

ACTIVIDADEs

-Promocion pe 101
PUPPIES €11 NSTAGraMm

Proceso

-[NTranauiLay apresurdba Por
ENCONTrar OPCIONES Que me
dyupen a culpar a miperro.

EXPECTATIVAS

Conceptualizacién y definicién del prototipo

COmPara DIFerentes

SErVICIOS Para mimascota.  ALTEMaTIVas Pard reatlzar
una compra

-0BSErVar Pacinas en repes
S0ciaLes,

-AnaLlzar Que orrecen
-PreGunTar precios

-PUBLICACIONES DE NUESTIOS KITS,
INFOrMACIGN DeL conTenino,
BENErICIoS ¥ ProPUESTa De VaLor
-HISTONA DE CLIENTES, BUENAs
[ESEdS ¥ EXPErENCAs DE eLL0S
COn NUESTTO Propucta.

-Sentirme SarisFecHo Por
ENCONTrar DIFEreNnTes OPCIONeS ¥
U POCO INDECISO dL N Tener
CLaro OUe ELEGIr.

DECIDIT en Donpbe va a
reaLizar La COmPrd

-TENEr e1 PIIMer ConTacto con
12 TIeNDA VI3 WHaTSapp,
PrEGUNTAY FOMMAS DE PAGO,
C0STO De envio

-ENTaBLar Buena
ComunIcacidn. con respuesias
SIMPATICas, [APIDAS ¥ CONCISAS
Pard Que eL CLeTe Tenca La
INFOTMACIOn Deseana

~CUrI0S0 POF eNTENDEr Como
serfd TODO €L Proceso ¥
EXPECTANTE POr FRCIBIF BUENAS
NOTICIAS QU Me COnvezan pe
TeaLIZar L3 COMPra.

ReaLzar Ld Compra

~COMUNICAF La DeCISIGn be
reavizar La Compra.

-AGIaDECEr POr PIEFETIN NUESTIO
PIODUCTO

-ENviar Primer FOrmuLario para
Tener INFOrMacion be La
mascora

-AnaLizar eL FOrmaro ¥ arear un
KIr

~SaTISFECHO POT HaBer
ENCONTrano Una soLucIon que
S€ dJUSTE @ MIS DESEOS.


https://youtu.be/T8mKyJHLXjc

ABIIF €L KIT PIOBar T0D0S LOS HaBLar SOBIe eL
ESPErdr €L Probucto RECIBIT €L Propucto oTODUCTOS e
conocipan

-REVISar cana Uno De Los -UTILIZAT LOS PFODUCTOS
-c;mnﬁ:ggmﬁ?ﬁ;aa ola mﬁ;ﬂ:ﬂﬁ‘;ﬁ:ﬁm PODLICTOS Para enTenper pe -Legr perenipamente eL -HaBLar CON CONOCIDOS ACErca
Que se raran FOLLETO DE 101 PUPPIES.
Iam kel QUETIO Haya SIDo aBierto. -REVISar L0 enviano a -RevISar LOS ConTactos y
WHaTSaPP ESTABLECIMIENTOS COMPAITIDOS
-ENVIAT €L FOLLETO DB
-eL Dia DeL enyio manpar un INFQIMACION Y105 CONTACTOS ;ﬁ,ﬂg,&ﬁ;ﬁgg 10 -SOLLCIONar PrOBLEMas en -ANALIZAr SEGUNDO FOFMATO,
pequeio mensaje recornanpo  LUGArES DE DESCUENTOS eNTreGanos Y 0ue NG (as0 DE QUE S Haya L35 eSPUESTAs D LOS CLienTes
-avisar eneLmomento queer  WHaTSapP. PIESENTADO ALGUINO. FTENTE 3 LOS KITS.
PAQUETE Haya SID0 BNVIZD0 - SeGLNDO FOMMATO Para Mepir CHENTE HaYITRIO RIOALENT
L@ SaTISFACcion DeL cLiente dlGUrio
~-ENCONTIAr NUEVAs ALTEMaTvas  -SaTSFaccion por La LLeGaDa DeL “CUIOSIDaD PO SaBEr QU -FELICIDAD aL Tener Nuevos SaTISFACCIAN COM LOS
) CONTIeNe el KITy para
De manera rapipa. ¥ aue me PropuCTo ProODUCTOS Que me GUSTany a [esULTADOS DE SU COMPra
phim €nTenDer si cumpLe mis 1 PeITO TAMBIeN
: ESPECTATIVAS 0 10, :

Figura 4.Customer journey map 101 puppies.Se busca mostrar los procesos desde la

perspectiva del cliente, desde la necesidad hasta la post venta.

Fuente: Creacion propia.

6.1.2 Ficha técnica

Tabla 1.

Ficha técnica prototipo 101 puppies

Producto: Kit 101 Puppies

Caracteristicas | Tamafio: Pequefio
Peso: 5 kg

Raza: French Poodle

de la mascota:
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Edad mascota:

10 afios

Descripcion: Kit de productos para el cuidado de las mascotas compuesto por diferentes
elementos.
o Empaque: Bolsa biodegradable de seguridad sellada
e Empaque:1 Tula plana en lienzo 100% de algodon crudo
biodegradable.
e Frisbee de goma: 1 Frishee
o Pafios himedos: 1 Paquete pafios himedos Petys 35 pafios.
e Suplemento alimenticio y cuidado dental: 1 Paquete Chunky
Delidog Dent 150 gr.
e Alimento: 1 Libra de alimento para perros Pixie Dieta de carne de
res al horno.
Descripcion de los productos
1. Bolsa transparente sellables biodegradable, asegura

Bolsa transparente | sanidad y proteccion del Kit.

-Dimensiones: 36 x 30 cm

-Solapa con cierre por medio de adhesivo hot Melt
de alta resistencia.

- Material: Plastico biodegradable.

\’ 4\\}/
|

;
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Tula/ Mochila

Confeccionada con materiales biodegradables,
permite transportar y proteger los productos.
e Dimensiones: 36 x 32 cm
o Capacidad Max: 17 Kg
e Material:Lienzo 100 % algodén crudo
biodegradable, con correa de hombro en

cordon.

o
@lf'r“lt s @@% 36cm

Frisbee de goma

Disefiado para proteger la dentadura de las
mascotas durante los espacios de recreacion por su
flexibilidad y material ligero.

o Dimensiones: 18 cm de didametro

o Material: Goma Suave

o Categoria: Juguete

Pafios hiimedos

Pafios himedos Petys hipoalergénicos para limpieza
externa de mascotas disefiados para brindar una
limpieza practica que cuida la piel de las mascotas.
o Cantidad: 35 pafios
o Ingredientes principales: Aloe veray

vitamina E.
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o Categoria: Aseo

Suplemento
alimenticio y de

cuidado dental

Chunky Delidog Dent es un suplemento alimenticio
para suministrar a perros de todas las razas como
premio, ademas de ayudar a cuidar la salud dental
de las mascotas.
e Peso: 150 gr.
o Ingredientes principales: Almidon de Maiz,
Carne de pollo, agua.

o Categoria: Aseo y alimentacion.

Alimento para

perros

Alimento Pixie Dieta de carne de res al horno para
perros de todas las razas y edades, libre de gluten,
sin conservantes o colorantes.
e Dimensiones: 500 gr.
o Ingredientes principales: Corazén de res,
Pulmon de res, arroz integral, papa.

o Categoria: Alimentacion
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Ficha en la que se muestra a detalle del producto entregado al cliente, desde el empaque hasta los

componentes en su interior, una descripcion pequefia de cada uno de ellos y fotografia de los mismos.

Fuente: Creacion propia.

6.1.3 Mock Up. El mockup desarrollado para presentar al cliente la solucion digital
incluye, una demostracion del contacto con los consumidores, el formulario de inscripcion y
satisfaccion, haciendo uso de herramientas digitales como whastapp business y Google Forms.

El front end muestra al cliente por medio de un video los pasos que tendria que seguir al
momento de contactarnos para solicitar nuestro producto. En primera instancia, el usuario se
comunica con nosotros por medio de whatsapp en donde se presenta un mensaje de bienvenida y
se pregunta por el nombre del duefio y la mascota. Una vez el cliente comunica su intencién por
adquirir una suscripcion, debe ingresar al link para dirigirse al primer formulario de Google que
pretende conocer mas en detalle las necesidades y caracteristicas de la mascota. Posteriormente,
se da a conocer al cliente el periodo de pago del producto en los primeros cinco dias del mes y la
entrega del set de productos en los siguientes cinco dias habiles después de la fecha limite de
pago.

El dia de entrega del set de productos el cliente recibird por medio de whatsapp el folleto
informativo en donde encontrara informacién sobre los productos del mes, datos y consejos
sobre el cuidado de la mascota de acuerdo a su raza, tamafio, peso y caracteristicas. Por otro
lado, se realizara entrega de una cartilla digital en donde el cliente encontrara contactos de
veterinarios y tiendas aliadas en las cuales podra obtener descuentos por ser miembro de 101
Puppies. Por altimo, se presenta el segundo formulario de Google el cual pretende conocer la

opinion de los clientes sobre el set recibido en el respectivo mes.
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Para el back end se hace uso de los servicios de Google Forms para la realizacion de los
formularios, en donde el procedimiento que se debe realizar por parte del equipo emprendedor es
la construccion del cuestionario. Para el primer formulario el mensaje de bienvenida debe ser claro
y dar instrucciones al cliente: jBienvenidos a 101 Puppies! Queremos conocerte un poco mas. Es
importante para nosotros que nos brindes la mayor informacién posible para entregarte la mejor

experiencia. Recuerda que el formulario debe ser diligenciado por tu mascota.

Tabla 2.
Formato conociendo al cliente 101 Puppies

Pregunta Opcion respuesta
1. ¢Cuél es el nombre que tu familia eligié Respuesta corta
para ti?
2. ¢Cuélesturaza? Respuesta corta.
3. ¢Cuéndo cumples afios? Formato fecha
4.  ¢Tienes alguna alergia que Parrafo

debamos conocer?

5. ¢Tienes alguna condicion Parrafo

médica especial?

6.  Cuéntanos un poco sobre tu Parrafo
historia clinica, cirugias, enfermedades

anteriores, etc.

7. ¢Tienes algun tipo de Parrafo

preferencia en cuanto a la alimentacion?

8.  ¢Cbmo describirias tu Multiple respuesta:

personalidad? e Soy muy activo y juguetén.
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e Soy calmado, mi actividad
favorita es descansa.
e Disfruto de jugar en algunos
momentos, pero también me
gusta descansar.
e Otro (Cual?

9.  (Cuél es el nombre de la Respuesta corta.
persona responsable de tu cuidado?

10.  ¢Qué tipo de suscripcion Respuesta Unica:
deseas? e Solo un mes
e Trimestral
e Anual

Al momento de hacer la compra es necesario recolectar los datos relevantes de la mascota.

Fuente: Creacion propia.

Para el formulario de satisfaccion es importante que el mensaje de bienvenida de a
conocer el objetivo: jHola! Queremos conocer tu opinién sobre el set del mes de Julio. Tu

retroalimentacion es muy importante para nosotros.

Tabla 3.

Formato satisfaccion del cliente 101 Puppies.

Pregunta Opciodn respuesta
1. ¢Te gusto el set del mes de Julio? Respuesta Unica:
e Si
e No

2. ¢Que fue lo que mas les gusto? Parrafo



3. ¢Hay algo con lo que no estés conforme?

4.  ¢Fue atil el set? ¢ Hay algun producto que no hayas

utilizado?

5. ¢Conociste algo nuevo de tu perro en el folleto de este

mes?

6.  ¢Tienes alguna sugerencia para el kit del siguiente mes ?

35

Parrafo

Parrafo

Respuesta Unica:
e Si
e« No

Respuesta

corta

Formato post venta evaluando el contenido del kit.

Fuente: Creacion propia.

Por otro lado, por medio de whatsapp business se programa un mensaje incial

automatizado para darle la bienvenida al cliente, el resto de la conversacion con los usuarios sera

gestionado por el equipo.

Mensaje de bienvenida automatico: Hola, esperamos se encuentren muy bien.

IBienvenid@s a 101 Puppies! Queremos tener una mejor comunicacion contigo déjame saber

cdmo te llamas y como se llama tu mascota.

A largo plazo se espera contar con chatbots que permitan establecer conversaciones

automatizadas por medio de inteligencia artificial que logre identificar el lenguaje natural y

expresiones en la conversacion. Este servicio seria implementado por medio de plataformas

como HeyNowBots.

6.2 Plan para la construccion de la solucion

Para la construccidn de la solucidn se tomaron en cuenta distintos factores para entender
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cémo estos podrian influir en nuestro proyecto. Como primer analisis se identificaron los
principales competidores como CanBox y Laika y se analizaron desde diferentes perspectivas
como canales de distribucion, diversidad en sus productos, calidad de los empaques, entre otros.
De acuerdo a esto, se entendio la importancia de entregar al cliente la informacion de los
productos y diferentes tips, ademas de un empaque resistente que asegure el buen estado de los
articulos a la hora de la entrega. Estos factores se presentan como puntos claves para la solucion
y una oportunidad para 101 Puppies pues es un aspecto en el que nuestros competidores no son
tan fuertes.

Por otro lado, es importante entender el perfil cliente quien es una persona que se
preocupa por su mascota pues la considera parte de su familia, le gusta conocer productos nuevos
para su perro y considera importante estar enterada y actualizada sobre consejos y
recomendaciones para el cuidado de su mascota. Sin embargo, no tiene el tiempo necesario para
realizar este tipo de investigaciones y debido a la desinformacion adquiere productos
inadecuados para su mascota. También estan condicionados por las recomendaciones de los
veterinarios y expertos del mundo canino ya que es una de sus principales fuentes de
informacion sobre el tema.

De acuerdo al contexto y el perfil del cliente se determiné como propuesta de valor de la
marca entregar una experiencia al consumidor por medio de la suscripcion, en donde encontrara
un kit con los productos necesarios para su mascota de acuerdo a la raza, edad, tamafio y
caracteristicas, ademas de recibir por medios digitales informacidn personalizada para el cuidado
de su mascota y contar con el apoyo de una comunidad con la cual tendré acceso a contactos y
lugares en los cuales puede obtener descuentos.

El objetivo del prototipo es evaluar las caracteristicas del producto en términos de
funcionalidad, resistencia y practicidad. El cual pretende entregar al cliente una suscripcion
mensual que incluye un empaque resistente, reutilizable y de materiales ecoldgicos, productos
personalizados y de buena calidad, e informacidn util y necesaria. Por otro lado, el prototipo
busca evaluar el método para la recoleccion de informacion de los clientes, ademas de encontrar
la percepcidn general de los mismos frente al producto.

Basado en la hipdtesis de entregar a los clientes los productos e informacion necesaria
para el cuidado de su mascota, teniendo en cuenta las necesidades especificas de cada perro, se

plantearon diferentes alternativas de solucién como bolsas de papel kraft o cajas de carton para el
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empagque, folletos fisicos y recoleccion de informacion de los clientes haciendo uso Gnicamente
de medios como whatsapp.

Finalmente, la solucién seleccionada para el empaque es una mochila de lienzo
confeccionada con materiales biodegradables, que permite por la resistencia de su material la
reutilizacion del producto. En cuanto a los productos para el prototipo se tendran en cuenta
elementos de aseo, alimentacion y recreacion disefiados para mascotas de edad adulta de raza
french poodle, de tamafio pequefio con un peso de 5 kg. De igual forma la informacion seré
personalizada de acuerdo a estas caracteristicas; teniendo en cuenta el impacto ambiental y
facilidad de distribucion sera presentada en un formato digital por medio de canales virtuales.
Por altimo, los mecanismos para la recoleccion de informacion estaran integrados por

formularios de Google y datos suministrados por el cliente a través de Whatsapp Business.

6.3 Definicion del MPV, portafolio de producto y/o servicios, analogos y virtuales

El minimo producto viable busca entregarle al cliente productos de aseo, alimentacion,
recreacion, accesorios e informacion que lo puedan ayudar a brindarle el mejor cuidado a su
mascota. Todo esto orientado a la personalizacion de acuerdo a la raza, edad, tamafio, peso y
caracteristicas de las mascotas, ademas de contar con un enfoque ecolégico en todo su
proceso. De acuerdo a esto, el cliente recibira un set el cual incluye un empaque transparente y
una mochila, ambos elementos de materiales biodegradables. Ademas, recibira cuatro productos
correspondientes a categorias de aseo, alimentacion, jugueteria y accesorios.

Por otro lado, por medios virtuales el cliente recibira informacién de contacto de
veterinarios y tiendas aliadas en las cuales puede recibir descuentos. Ademas de recibir datos
relevantes sobre los productos y la mascota de acuerdo a sus caracteristicas. De igual forma
haciendo uso de las alternativas digitales se presenta al cliente distintos formularios los cuales le
permiten dar a conocer un poco mas sobre sus necesidades y las de su mascota y dar

retroalimentacion sobre los productos recibidos en cada una de las entregas.
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6.4 Elaboracion pruebas de concepto

Teniendo en cuenta la coyuntura actual los prototipos fueron presentados al cliente por
medios digitales en donde los consumidores gracias a un brochure conocieron el set compuesto
por cuatro productos de diferentes categorias, y una mochila de materiales biodegradables. Por
otro lado, se explicaba el modelo de reutilizacion de las mochilas y la forma en que la
informacidn personalizada seria presentada a los clientes a través de medios digitales. Ademas,
se elaboré6 un video el cual permitiera al cliente entender el proceso teniendo en cuenta el antes,
durante y después de recibir el producto.

Para la elaboracion de las pruebas de concepto se realizé una encuesta a 54 personas que
viven en Bogota de las cuales 41 tienen perros como mascota, ésta con el fin de obtener un
mayor alcance y datos tanto cualitativos como cuantitativos. Segun datos de la secretaria distrital
de poblacién (2018) las proyecciones de poblacion para 2020 para las localidades de Suba y
Usaquén de personas entre los 20 y 34 afios de edad corresponden a 478.737 habitantes, es decir
que el namero de personas que participaron en la etapa de validacion corresponden al 0,01% de
este grupo. Sin embargo, es importante tener en cuenta que los datos correspondientes a la
proyeccion de poblacién incluyen todos los estratos.

Por otro lado, también se realizé un focus group por medio de Whatsapp en donde
participaron 11 personas residentes de la ciudad de Bogota, que tienen perros. Este focus group
tuvo una duracién de hora y media en donde los participantes podian compartir su opiniones y
percepciones de una forma mas amplia.

Estos métodos utilizados buscaban conocer las opiniones de los usuarios tanto positivas
como negativas frente al prototipo en términos de materiales, funcionalidad, seleccién de
articulos y los canales utilizados para la distribucion y recoleccion de la informacion, ademas de

identificar a aquellos usuarios que estarian dispuestos a adquirir el producto en un futuro.

6.5 Aprendizajes pruebas de concepto
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Como principales aprendizajes obtenidos en las pruebas de concepto se identifico que las
personas se sienten muy atraidas por el modelo de negocio pues se alinea con sus expectativas y
emociones, ya que son personas que no solo se preocupan por el cuidado de sus mascotas sino
que también buscan alternativas que sean amigables con el medio ambiente asi como lo afirma
Jennifer Giraldo en el focus group realizado “jMe encanta! Siento que es muy amigable con el
medio ambiente ! Nos permite hacer una reutilizacion, porque permite dar el mejor uso a los
elementos completos que trae la suscripcion todo tiene su proposito y su funcionalidad”.
Ademas, al conocer el material biodegradable de la mochila las personas indicaron que esta
caracteristica es percibida como un punto a favor y una forma muy significativa para ganar valor
como marca, asi como lo afirma uno de los encuestados “Me gusta mucho que sea
biodegradable, me encanta la iniciativa que tienen con el medio ambiente”.

Por otro lado, la seleccidn de la mochila como empaque resulta ser muy atractiva ya que
genera valor para el cliente, pues este manifiesta que la tula puede ser utilizada en diferentes
espacios en los que comparte con su mascota. En cuanto a la iniciativa de recoleccion y
reutilizacion de las mochilas por medio del método refill, las personas consideran que es un muy
buen aporte para el medio ambiente como lo comenta uno de los encuestados “Innovador y
amigable con el medio ambiente”. Sin embargo, para algunos de los participantes resulta
importante conocer las condiciones del servicio como lo expres6 Maria Paula Rodriguez en el
focus group “La mochila me parece muy practica y muy bonita pero entonces si se me llega a
dafar o a perder, ¢cOmo seria el proceso si la tengo que devolver cada mes?”.

En cuanto a la seleccién de los productos para el set presentado como prototipo las
personas indican que la combinacion de articulos de acuerdo a las categorias es bastante
apropiada como lo indica uno de los encuestados “Me parece interesante que no presenten solo
productos de comida sino también esté enfocado a diferentes areas como salud y
entretenimiento”. Sin embargo, resaltan la importancia de la personalizacion de acuerdo a las
condiciones médicas y la alimentacidn como lo comenta Maria Becerra en el focus group “Mi
perro mayor come comida ligth porque esta muy gordo™.

Como factor para resaltar comentan sobre la importancia de la informacion pues
complementa el uso de los productos del kit y les permite ampliar sus conocimientos como lo
explica Maria Paula Pabon en el focus group “Para mi el mayor valor agregado es poder conocer

mas sobre mi mascota”. Ademas, brindar a los clientes multiples opciones en diferentes tiendas
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aliadas y una red de contactos de veterinarios es categorizado como esencial especialmente en
caso de emergencias como lo expresa uno de nuestros encuestados “Una buena idea ya que asi
tenemos contactos de respaldo a los cuales acudir en alguna emergencia y contamos con
recomendaciones que realmente necesitamos”. Por otro lado, expresan la necesidad de que estos
contactos y tiendas se encuentren cerca a su domicilio.

Las recomendaciones de veterinarios y el uso de canales como Instagram utilizados para
la comunicacién y distribucién de los productos y la informacién son considerados por el 49% y
54% de los encuestados respectivamente como los medios mas utilizados por las personas al
momento de buscar productos para sus mascotas. Teniendo en cuenta el uso de canales virtuales
para la comercializacion de los productos es importante validar con el cliente los tiempos de
entrega a lo que el 71% de los encuestados respondieron que les gustaria recibir el kit cinco dias

habiles después de la fecha limite de pago.

Teniendo en cuenta el modelo de suscripcion en donde el pago mensual se realiza en los primeros
5 dias del mes ;Cuanto tiempo estaria dispuesto a esperar por el producto?

41 respuestas

@ Quiero recibir el kit 5 dias habiles
después de la fecha limite del pago
mensual.

@ Quiero recibir el kit 8 dias habiles
después de la fecha limite del pago m...
Quiero recibir el kit 10 dias habiles
después de la fecha limite del pago m...

@ Dentro de los mismos 5 primeros dias
del mes.

@ Lo mas pronto posible.

Gréfico 1. Dias de entrega producto 101 Puppies.Presenta la validacion por parte del

cliente para los dias de entrega del producto.

Fuente: Creacion propia.

Por otro lado, los mecanismos utilizados para la recoleccion de informacién para la
personalizacién de los sets son percibidos por los usuarios como un elemento esencial en donde
resaltan la importancia de brindar informacion sobre la historia clinica de las mascotas, la edad,
el tipo de personalidad, la raza y las condiciones médicas como lo comenta Angie Camelo en el

focus group “Su edad, su raza, las cosas que le gustan.” Por otro lado, el 83% de los encuestados
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afirma que le gustaria que los formularios se dirijan a la mascota.

¢ Le gustaria que los formularios estén dirigidos a la mascota? Ejemplo: ;Cual es tu nombre? Mi
nombre es Tony y soy raza french Poodle.

41 respuestas

@ si
@® No

Graéfico 2. Preferencia de comunicacion con el cliente .Presenta la preferencia del cliente

para la comunicacion en los formularios de bienvenida y satisfaccion.

Fuente: Creacion propia.

Como ultimo hallazgo se identifico que ademas de la importancia de contar con
informacion, productos de aseo, jugueteria, accesorios y alimentacion personalizados es muy
conveniente el servicio a domicilio y la practicidad que esto ofrece al usuario como lo afirma
Maria Paula Rodriguez en el focus group “Realmente haria la compra porque me ahorra el hecho
de ir a una tienda de mascotas a comprar esos mismos productos y me parece mas comodo
recibirlos en mi casa”, pues este tipo de servicios adicionales ayuda a motivar la compra. Por
otro lado, teniendo en cuenta a los encuestados, la tasa de consideracion de la compra es del
90%, en donde de aquellas personas a las que les gustaria adquirir el producto 40% tomarian una

suscripcién anual.
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Teniendo en cuenta los productos, informacion y demas beneficios que ofrece 101 Puppies, con un

costo mensual de $50.000 pesos mensuales por un...l. ;Considera usted la compra de este producto?
41 respuestas

® No
@ si

Gréfico 3. Intension de compra 101 Puppies Presenta la tasa de consideracion de la
compra en la validacion con el cliente.

Fuente: Creacion propia.

6.6 Iteracion de prototipos

El prototipo paso por 3 fases en las cuales buscamos distintos tipos de empaques para
ponerlos a prueba en cuanto a su funcionalidad, resistencia y practicidad dentro del ciclo de
vida del producto. A su vez, contamos con la opinidn de los clientes para entender sus
preferencias y decisiones de compra.

En primera instancia utilizamos una bolsa de papel kraft, tuvimos en cuenta su
practicidad, reutilizacidn y bajo impacto con el medioambiente. Sin embargo, encontramos poca
resistencia en este material lo cual generaba inseguridad para lo clientes de que sus productos
llegaran en buen estado. Como segunda opcidn optamos por una caja de carton corrugado,
contdbamos con mayor espacio para los productos, ademas de ser un material mucho mas
resistente. En este caso, nos expresaron la preocupacion que les causaba recibir una caja cada
mes Yy no saber qué hacer con ella y que terminara convertida en basura. Por Gltimo, optamos por
una mochila de tela 100% biodegradable con la que lograremos cumplir las mayores
preocupaciones del cliente en cuanto a resistencia para asegurar el buen estado de los productos,

ademas de darle un valor agregado con ser un material amigable con el planeta, igualmente es un
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empaque préactico y funcional para el cliente.

@,‘( llb’w’ @‘@% 36cm

PUPPES

32cm

Evolucion de prototipos

Figura 5. Evolucién prototipo empaque. Muestra los diferentes prototipos desarrollados,

teniendo en cuenta las medidas y etapas.

Fuente: Creacion propia.

Asi mismo, para la folleto y cartilla de informacién tuvimos en cuenta los requerimientos
de los clientes, por lo que decidimos presentar estas herramientas informativas de manera
electronica al Whastapp de cada persona, las cuales seran enviadas el mismo dia de despacho de
los productos para que reciban todo en conjunto. con este proceso, comprendimos que para los
clientes es recibir productos en buen estado, que los empaques sean funcionales y préacticos y la
importancia que las personas le estan dando al medio ambiente y cOmo nosotros como marca

podemos contribuir con buenas practicas.

004 debes b e

Evolucion de prototipos

Figura 6. Evolucion prototipo folleto. Muestra los folletos realizados durante el proceso

teniendo en cuenta el medio para la distribucion.
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Fuente: Creacion propia.

6.7 Estructuracion de producto minimo viable (MPV)

Para el desarrollo del minimo producto viable es importante tener en cuenta las
principales funciones del producto, los procesos y métodos de produccion en cada una de las
soluciones.

Como principales funciones en cuanto al empaque del set el cual corresponde a una
mochila de materiales biodegradables y resistentes como es el lienzo, pretende no solo cumplir
su funcién como empaque sino ademas permitir su reutilizacion en siguientes entregas. Por otro
lado, se espera que el cliente pueda utilizarlo en su dia a dia especialmente en los momentos que
comparte con su mascota fuera del hogar y que requiere de un elemento que le permita
transportar juguetes, correas, botellas de agua, etc. Debido a la reutilizacion del empaque, una
vez la mochila sea retornada pasara por un proceso de limpieza para poder asegurar la buena
presentacion del producto en una préxima entrega. Sin embargo, si el cliente al momento de
entregar la tula o mochila manifiesta la perdida o dafio de ésta, en el pago del siguiente mes
debera asumir un costo adicional de $3.500 pesos.

Teniendo en cuenta el contexto actual el set es entregado en una bolsa transparente
biodegradable, la cual no solo cumple la funcion de proteger el producto, sino que le brinda al
cliente seguridad y confianza en la marca pues entiende que 101 Puppies se preocupa no solo por
la salud de sus clientes y sus colaboradores sino por el medio ambiente al hacer uso de materiales
amigables con el planeta. También es importante entender que hoy en dia las personas prefieren
quedarse en casa por prevencion y tiempo; es por esto que los productos son entregados a
domicilio haciendo uso de servicios de envio.

Una vez el cliente se comunique con nosotros por medio de nuestras redes sociales debe
completar un formulario de bienvenida en donde da a conocer las necesidades y caracteristicas
de su mascota. De acuerdo a esto, se realiza la seleccion de los productos que componen el kit

teniendo en cuenta las recomendaciones de los veterinarios y expertos del mundo canino. Estos
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productos, al igual que los empaques son adquiridos en retailers especializados como
Agrocampo o directamente con las empresas que se encargan de su produccion.

De acuerdo a la informacion suministrada por el cliente también se realiza un proceso de
investigacion de la mano de nuestros expertos aliados para determinar cuéles son los mejores
consejos, recomendaciones e informacion adicional que al cliente le gustaria conocer sobre su
mascota en ese mes de entrega. Una vez se cuenta con toda la informacion se realizan los folletos
digitales respectivos sobre informacién personalizada para el cuidado de la mascota y una cartilla
adicional con datos de contacto de veterinarios y tiendas aliadas. Esta informacidon es entregada
al cliente por medio de canales como Whatsapp en donde se espera que ademas de ser Gtil para
los usuarios funcione como un punto de contacto con nuestros aliados.

Por altimo, se lleva a cabo un proceso en el cual se busca conocer la satisfaccion del
cliente y se presenta un segundo formulario para conocer sus opiniones sobre los productos del
mes con el fin de contar con la retroalimentacion necesaria para realizar mejoras. Todos los
formularios son realizados por medio de Google Forms, herramienta que nos permite recopilar

datos de manera sencilla y eficiente.

6 Modelo financiero

6.3  Definicion de precio

Dentro del proceso para definir el precio nos basamos en mantener un presupuesto para
todos los kits el cual esta alrededor de los 30 mil pesos que incluye los 4 o 5 productos que
contiene el mismo. Dentro del precio se incluird costos de envio mas empaque, lo anterior daria
un total de 45 mil pesos y se pretende tener una ganancia del 35%, lo anterior llevaria a tener un
precio al publico de 60 mil pesos por Kit. En caso de adquirir las suscripciones dariamos un
descuento del 9% para las suscripciones trimestrales con un precio final de 55 mil pesos

mensuales obteniendo una ganancia del 25%, para las suscripciones anuales se realiza un
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descuento del 17% con un precio final de 50 mil pesos mensuales, con una rentabilidad del 15%.

Entendemos que el modelo de suscripcion no es muy conocido en Colombia, no todo el
mundo esta familiarizado con esta alternativa de compra. Es por esto que vemos necesario hacer
un proceso educativo con el que tengamos la posibilidad de brindar informacién a nuestros
clientes sobre que es, como funciona y en que le beneficia una suscripcion en comparacion con
una adquisicion tradicional. Como lo hemos mencionado anteriormente nuestro principal canal
de comunicacion son nuestras redes sociales y en muchas ocasiones estos medios se prestan de
gran ayuda para generar contenido original e informativo que en este caso nos permita explicar
un poco nuestro modelo de negocio.

Pretendemos realizar publicaciones explicando que la suscripcién es un método con el
cual se adquiere un producto o servicio por un determinado tiempo donde periédicamente se
paga el mismo monto monetario con la tranquilidad que tendra la posibilidad de disfrutar de
diferentes productos en nuestro caso para los caninos de forma préactica, segura y constante. Les
explicaremos los beneficios que trae en si un modelo como este, donde ahorran tiempo pues no
tienen que realizar ninguna busqueda y muchos menos desplazarse a ningtn lugar pues el
producto llega a la puerta de la casa, tienen la oportunidad de conocer productos nuevos cada
mes y experimentar nuevas propuestas amigables con el medio ambiente, asi como alternativas
organicas para la mascota. Por otra parte, al adquirir una suscripcion tiene beneficios con los
aliados estratégicos con descuentos. Lo anterior harian parte de las explicaciones que se
presentarian a cada uno de nuestros clientes por medio de Instagram con ilustraciones y videos

para informarlos correctamente.

6.4  Estrategia de precio

Nuestra estrategia esta basada en generar un descuento con cada una de las suscripciones
ofrecidas, con las que se pretende atraer al cliente con la disminucién del precio original (60 mil
pesos), adquiriendo una suscripcidn por tres meses 0 por un afio, con esto aseguramos tener un
ingreso constante mes a mes. Con lo anterior, se tomo la decision de generar un descuento del

9% para las suscripciones trimestrales y un descuento del 13% para las suscripciones anuales.
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con un valor agregado como es la informacién y red de contactos que le ofrecemos a cada uno de

nuestros clientes.

7.3 Costeo de producto- servicio para serie minima

Nuestros costos estan sustentados en todos los elementos que son necesarios para armar

el kit completo de cada uno de nuestros clientes, los cuales son: 4 o0 5 productos para el canino

que tendran un presupuesto de 30 mil pesos por kit. La tula, la bolsa de bioseguridad y los costos

de envio, los cuales sumados al resultado anterior completaran un total de costos de 45 mil pesos

por set.

Tabla 4.
Costos de produccion 101 Puppies.

Item Precio
Producto 1 $5.733
Producto 2 $11.133
Producto 3 $7.000
Producto 4 $6.000

Envio $6.800

Tula $7.000

Bolsa Plastica $568
Total $44.274

Detalle de costos para la produccion, teniendo en cuenta precios unitarios.

Fuente: Creacion propia

7.4 Presupuesto y estados financieros para el lanzamiento
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Para generar una proyeccion financiera para 101 Puppies decidimos empezar con
bootstraping, con una inversion inicial de 2 millones de pesos. Al tener un modelo de negocio
que busca la personalizacion es complicado adquirir algin producto con anticipacién debido a
que necesitamos conocer las caracteristicas de cada mascota. Es por esto que, decidimos manejar
un modelo prepago donde basicamente buscamos operar con el dinero que recibimos mes a mes.
La inversion inicial se destinaria para la compra de los empaques. Es decir, mochilas y bolsas de
bioseguridad las cuales si tenemos la posibilidad de comprar con anterioridad y el monto restante
se destinara como reserva por los primeros meses en caso de ser necesario.

Nuestro presupuesto esta bajo los supuestos de empezar con 5 suscripciones de diferente
tipo, las cuales serian 1 suscripcidn anual, 1 suscripcion trimestral y 3 adquisiciones mensuales.
Asi mismo tendriamos un crecimiento mensual de 1 suscripcion la cual variaria mes a mes,
donde todas las suscripciones serian renovadas hasta final de afio para llegar al final con 22

suscripciones.

7.5 KPI financieros

Para el inicio de nuestra operacion lo que buscamos es encontrar y mantener el punto de
equilibrio, por lo que proyectamos el estado de resultados a lo largo del primer afio para
encontrar el mes en el que segln los supuestos planteados se empiece a generar utilidad. Con lo
anterior, encontramos que de acuerdo a la proyeccion nuestro punto de equilibrio seria en el mes
2, generando una utilidad de 11 mil pesos. Por lo tanto, nuestro objetivo es lograr las
suscripciones iniciales, mantenerlas a futuro y tener un incremento de una suscripcién mensual

como minimo para mantener o mejorar esta proyeccion.

7.6 Fuentes de seed capital
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Los fondos iniciales para el desarrollo de la idea de negocio de 101 Puppies son
proporcionados por medio de bootstrapping, con dicha inversion buscamos adquirir las mochilas
y bolsas de bioseguridad para iniciar la actividad, en nuestro caso no contamos con mayores
gastos iniciales mas que el plan de datos para el manejo de nuestras redes sociales. La compra de
los otros articulos del kit deben ser analizados una vez se tengan la informacion y caracteristicas
de cada canino, para cumplir con nuestra promesa de tener un producto personalizado. Por lo
tanto, se plantea operar con un plan prepago en el que una vez recibamos el dinero del cliente y
los datos necesarios, el equipo emprendedor procede a realizar la compra de los productos
requeridos.

7 Modelo negocio 3D

8.1 Disefio de modelo econémico

El modelo econdmico se fundamenta en la idea de entregar a los clientes por medio de
una suscripcion mensual productos de calidad de las categorias de alimentacion, jugueteria, aseo
y accesorios ademas de informacion Util y personalizada para el cuidado de sus mascotas.
Ademas, por la adquisicion de los productos y contar con la suscripcion el cliente podra tener
una red de contactos con veterinarios y descuentos en tiendas aliadas a la marca. Para llevar a
cabo esto es necesario contar con una estructura de negocio en donde se integran los productos,
la informacion, los veterinarios, proveedores, distribuidores y distintos canales de interaccion,

como se muestra en el siguiente modelo canvas:
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Key Partners:

Key

Veterinarios y
expertos del
mundo canino:
Fundamentales
para la informacion
y
recomendaciones.
Proveedores de
productos:
Retailers y
comerciantes.
Distribuidores:
Servicios de
mensajeria y
domicilios.
Marcas Aliadas:
Creacion de
comunidad.

Gana a gana por
medio de las

alianzas.

Activities:

Value

Propositions:

Customer

Relationships:

Customer

Segments:

Investigacion
sobre el
mundo
canino.

- Interaccion
con el cliente
(comunidad
de amantes de
los perros).

- Promocion._

Key
Resources:
Informacion.
- Productos
(Juguetes,
alimentos,
productos de
aseo 'y
accesorios.

- Empaque.

- Plataformas
digitales
(Instagram,
whatsapp
business y

google forms)

- Entregar al
cliente
productos de
calidad para el
cuidado de los
perros, en la
puerta de su
casa de forma
periddica.

- Brindar
informacion
atil y necesaria
para el cuidado
de sus perros
de acuerdo a la
raza y etapa de
desarrollo.

- Comunidad
basada en la
marca en
donde se tiene
acceso a

una red de
contactos y
descuentos en

tiendas aliadas.

Relacion cercana
con el cliente en
donde somos
considerados
como el respaldo
necesario para el
cuidado de las

mascotas.

Channels:
Perfil
empresarial
Instagram:
Interaccion con
el cliente.
Whatsapp
business: Canal
de servicio para
la venta 'y
postventa.
Ademas de la
distribucion de
los folletos por
este canal.
Producto:

Diferente

Duerios de perros
que se preocupan
por el cuidado y
bienestar de sus
mascotas pero no
tienen tiempo para
investigar nuevas
alternativas de
productos para sus
perros, lo que los
lleva a la
desinformacion e
incluso a adquirir
productos
inadecuados para

Sus mascotas.
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contenido cada
mes.
Domicilio:
Servicio de
calidad.
Cost Structure: Revenue Streams:
- Mercadeo y logistica - Cuota por suscripcion mensual
- Adquisicion de productos y empaques - Pago por venta individual
- Pago de impuestos.

Figura 7. Modelo canvas economico 101 puppies. Identificacion de los entes, actividades,
recursos, propositos, relaciones y canales claves que proporcionen las herramientas necesarias

para el éxito del emprendimiento.

Fuente: Creacion propia.

Como alternativa para testear este modelo se plante6 que los bogotanos duefios de
mascotas no cuentan con suficiente tiempo libre para investigar sobre nuevas alternativas que
aportan al bienestar de su perro, esto ha causado que estas personas no cuenten con los
conocimientos necesarios para adquirir los productos adecuados segun la etapa de desarrollo de
la mascota y demas caracteristicas, lo que genera gastos adicionales o innecesarios. Para probar
esto se hizo uso de las redes sociales y de formularios de Google ya que en el contexto de
COVID este es el medio con mayor alcance. Se le preguntd a 53 personas en donde 41
encuestados son duefios de mascotas especificamente perros, que tanto conocimiento tienen
acerca de la etapa en la que se encuentra su canino y que productos son lo adecuados para el
cuidado y bienestar durante esta etapa. En donde encontramos que el 68% afirma no tener
mayor conocimiento acerca del tema sin embargo, le preocupa y le interesa cuidar a su mascota

de la mejor forma.
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:Que tanto conoce sobre las necesidades especificas de su mascota de acuerdo a su tamano,

caracteristicas y edad?
41 respuestas

@ No tengo mayor conocimiento acerca
del tema. Sin embargo, me interesa
cuidar a mi mascota de la mejor forma.

@ Conozco perfectamente todas las
necesidades de mi mascota.

No conozco las necesidades de mi
mascota a profundidad, pues no es algo
gue me preocupa.

@ Conozco algunas cosas

Grafico 4. Testeo modelo econémico Presenta la validacion del modelo econémico
teniendo en cuenta la percepcion de los clientes sobre su conocimiento sobre las

necesidades especificas de su mascota.

Fuente: Elaboracion propia.

8.2 Disefo del modelo ambiental

Como emprendimiento estamos en la busqueda de soluciones y alternativas que aseguren
la sostenibilidad. Nuestro principal pilar se alinea con las preferencias del cliente y las
necesidades del entorno, es por esto que asegurar la menor cantidad de desperdicios en todo el
ciclo es fundamental. Ofrecemos al cliente un modelo en el cual el empaque es retornado a la
marca para hacer uso de este en el siguiente mes de entrega. Por otro lado, buscamos que la vida
atil de nuestros productos sea lo mas extensa posible por lo que ofrecemos el servicio de
recoleccion de articulos como juguetes o accesorios una vez nuestros clientes decidan que ya no
son Utiles para ellos y posteriormente ser entregados a fundaciones que se encargan del rescate y

rehabilitacion de perros o gatos de la calle.
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Suministros y

Produccidn:

externalizacion:

- Proceso de
produccion de los
proveedores.

- Computador e
internet.
-Plantillas de
disefio para los
folletos.

Organizacion de los
productos del Kit: 4

productos de

diferentes categorias

(accesorios,
juguetes, comida,
productos de aseo,
etc.. ), un folleto
digital con la
informacion del

canino y contactos

de establecimientos

importantes.

Materiales:
- Juguetes,
accesorios y

elementos de aseo:

Plastico, goma, tela,

elementos quimicos.

- Tulas de lienzo
para empaque:
Algodon crudo

biodegradable.

Valor Final del ciclo | Ease de uso:
funcional: de vida: Jabon, agua 'y
- 4 productos | - Los clientes toallas

que se
entregan mes
a mes.

- Brochure
digital con
informacion
de la mascota
de acuerdo a
raza y etapa
de desarrollo
y numeros de
contactos de
veterinarios.
- Latula
puede ser
utilizada por
el cliente
como una
bolsa o

maleta.

podran devolver
el empaque (tula
de lienzo) en el
que se
encuentran los
productos, para
su reutilizacion
en el siguiente
mes de entrega.
- Recoleccion de
los accesorios 0
juguetes que ya
no quieran con
el fin de
donarlos a
fundaciones de

animales.

Distribucion:

- Uso de
motocicletas por
parte del
domiciliario.

- Empaques
adicionales de
sanidad de

acuerdo al

desinfectantes
para la limpieza
de los productos
Y empaques
como medida
preventiva
frente al

coronavirus.
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- Bolsas plasticas
biodegradables.

contexto de la
pandemia.

- Envio de los
folletos e
informacion
adicional por
medio de

whatsapp.

Impactos ambientales:
e Emisiones de CO2

o Desecho de los juguetes, accesorios

(Plastico) a largo plazo.

Beneficios ambientales:

o Bajo desperdicio de empaques
gracias a su reutilizacion.

e Uso de materiales biodegradables.

e Implementacion de medios digitales
para la entrega de los folletos.

Figura 8. Modelo canvas ambiental 101 puppies. Descripcion de los factores ambientales

que afectan y como el negocio puede influir dentro de estos aspectos frente al entorno,

cliente e industria.

Fuente: Creacion propia.

8 Beneficios de la comunidad

9.1 Desarrollo colectivo

101 Puppies trabaja de la mano de diferentes actores como lo son nuestros aliados.

Como parte de nuestra propuesta de valor queremos brindarles a los clientes una comunidad

conformada por una red de apoyo en donde nuestra marca podra acercarlos mas a tiendas aliadas,
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veterinarios o emprendimientos con soluciones para las mascotas, por medio de descuentos,
asistencia a eventos o directorio de nimeros de contacto. De esta forma buscamos crear mas alla
de un beneficio para el cliente un desarrollo colectivo en la industria de suplementos para
mascotas y cuidado de los animales.

Por otro lado, teniendo en cuenta nuestras motivaciones como emprendedoras y las de
nuestros clientes quienes ven a las mascotas como un miembro més de la familia y que en
cualquier escenario merecen respeto y carifio, ofrecemos a nuestros consumidores un servicio de
recoleccién de aquellos productos del kit los cuales consideran que ya no son Utiles para ellos,
con el fin de ser donados a fundaciones que se encargan del cuidado y rescate de animales de la

calle y de esta forma contribuir positivamente a la comunidad.
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