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Resumen

El reciente crecimiento de la poblacién de mascotas tanto en Bogota como en las principales
ciudades de Colombia, ha despertado el interés de empresas y emprendimientos por suplir
necesidades que no estan siendo atendidas actualmente. Por eso, diferentes modelos de negocios
han surgido dada las nuevas tendencias en la industria de las mascotas, lo que ha llevado a
innovar en procesos y experiencias, haciendo més amigable y conveniente la experiencia de un
usuario que cuenta con mascotas. La poblacion canina cuenta con gran popularidad en el auge de
esta industria y asimismo lo ha sido el consumo por hogar que cuentan con este tipo de mascotas.
Dicha necesidad fue reconocida, explorada, analizada y desarrollada en este proyecto, buscando

crear impacto en el consumo de los usuarios de este sector.

Palabras Claves

Innovacidn, Paseadores de mascotas, App, Mascotas.



Abstract

The recent growth of the pet population both in Bogota and in the main cities of Colombia has
aroused the interest of companies and enterprises to meet needs that are not currently being
attended to. For this reason, different business models have emerged given the new trends in the
pet industry, which has led to innovation in processes and experiences, making the experience of
a user who has pets more friendly and convenient. The canine population has great popularity in
the boom of this industry and so has the consumption per household that has this type of pets.
This need was recognized, explored, analyzed, and developed in this project, seeking to create an

impact on the consumption of users in this sector.

Key Words

Innovation, Pet Walkers, App, Pet.
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1. Introduccion

Este escrito es la presentacion de nuestro trabajo de grado el cual tiene como propésito
desarrollar una idea de producto o servicio innovador que pueda introducirse en el mercado
colombiano. Para la eleccidn de este producto nuestro equipo desarroll6 cinco ideas de las cuales
a través de un tamizado de ideas se escogid la que presenté mayor potencial. Una vez escogida la
idea se desarrollaron los respectivos analisis y pruebas para presentar una idea de negocio

estructurada al final del trabajo.

Para comenzar se desarrollo a fondo el concepto del producto, seguido de esto para la
creacion de la propuesta de valor utilizamos herramientas como lienzo de mapa de percepcion
del cliente, de propuesta de valor, canvas y cuadro de planeacion estrategia. Teniendo claro el
concepto y la propuesta de valor iniciamos la evaluacion del producto por medio de encuentras y
focus group. Y finalmente, realizamos el estado de cuenta P&G para determinar los indicadores

de rentabilidad y la inversidn inicial con el fin de presentar el proyecto a posibles inversionistas.

2. Objetivos
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2.1 Objetivo General

Reconocer una necesidad en el sector de mascotas en el mercado colombiano y desarrollar un

modelo de negocio que pueda satisfacer dicha necesidad al tiempo que genera rentabilidad.

2.2 Objetivos especificos

e Crear un servicio que cubra dicha la necesidad del sector mascotas y que sea
aceptada por el consumidor, haciendo uso de practicas disruptivas tales como la
tecnologia.

e Determinar viabilidad del modelo de negocio analizando indicadores de
rentabilidad tal tiempo de retorno de inversion al igual que tabla de pérdidas y
ganancias

e Investigar el mercado potencial del modelo de negocio y la posicion del

consumidor frente a la marca.

3. Presentacion de la generacion de las cinco ideas de producto
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A continuacion se mostraran las cinco ideas de productos, con su respectivo concepto. Esta es

la primera etapa del desarrollo del proyecto y se realizara con el fin de elegir cual es producto o

servicio mas viable:

1.

Let the dogs out: Aplicacion moévil facil e intuitiva, en la cual los duefios de las
mascotas pueden pedir un servicio, en el que un especialista se encargue de sacar a su
mascota de forma controlada, por un tiempo estimado y devolverlo a su hogar de manera
segura.

Ambulancia del guayabo: Ambulancia equipada con material y personal capacitado,
para ayudar a las personas a combatir los sintomas del guayabo, ademas garantiza a que
los usuarios puedan disfrutar tranquilamente una noche de fiesta sabiendo que al dia
siguiente van a encontrar a alguien que los ayude a estar bien de salud.

Bar del suefio: Espacio en donde las personas que trabajan o estudian pueden ir, ya sea
a dormir, relajarse o simplemente desconectarse de la jornada.

On the run fashion: Una herramienta para alquilar prendas de ropa y accesorios
pertenecientes a las Gltimas tendencias de moda. Reduciendo el impacto ambiental que
tiene la industria textil y aportando una estatus social queremos que los usuarios se
sientan como nunca se han sentido vistiendo la ropa mas exclusiva.

Snapseed: Es la solucidn para toda persona que le gusta salir por las noches y no ingerir
licor. Seedlip es una bebida no alcohdlica con distintos sabores atractivos que sustituyen
el licor y brindan un sabor como el de un coctel, asi el cliente puede salir de noche y

sentirse como todos los demas.
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4. Variables de atractividad y competitividad de mercado para el proceso de tamizado

de los productos

A continuacion se presenta la tabla general con todas las variables de atractividad y sus

respectivas puntuaciones de las 5 ideas de negocios iniciales:

Tabla 1 Variables de atractividad y competitividad de mercado

VARIMELES DE ATRACTIVIDAD

DE LA VARAELE

1 ||LET THE DOGS OUT APP

[ 1 |[espennz oe wa Fuenza oe wa venTa
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HE DOGS OUT APP

301
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T THE DOGS OUT APP
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Fuente: Trabajo propio de los autores.



Tabla 2. Variables de atractividad y competitividad de mercado

7. | [nvEL bE CAUDAD DEMANDADD

1 ||LET THE DO4S GUT APP

2 MBULANCIA DEL GUAYABD

i ||BAR DEL SUEND

4. ||ON THE RUN FASHION
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Fuente: Trabajo propio de los autores.
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A continuacion se presenta la tabla general con todas las variables de atractividad y sus

respectivas puntuaciones de las 5 ideas de negocios iniciales:

Tabla 3. Variables de atractividad

1 (j00STO DEL PRODUMTO MUY ALTOS ALTOS aalos MUY BAIOS
1 ||LET THE DOGS OUT APP 1 0
2 |[AMBULANCIA DEL GUAYABD 1 10
[5]lBAR DEL sUERD 1 20
[+ ]low THE RUN FasHION 1 10
[5. |lsEEDLe 1 =0

[PODER DE NEGODWADKIM DE LOS PROVEEDDRES MUY ALTOS ALTOS NORMAL a0

[

2

1 ||LET THE DOGS OUT APP 1
2 |[AMBULANCIA DEL GUAYABD 1

[ ]lBAR DEL sUERD 1
[+ ]low THE RUN FasHION 1
[ |lsEEDLP 1
Tmmm'mﬂmlﬂsm Baj0 WORMAL ALTO U ALTD
1 ||LET THE DOGS OUT APP 1

2 |[AMBULANCIA DEL GUAYABD 1
[ ]lBAR DEL sUERD 1
[+ ]low THE RUN FasHION 1
5 |lsEEDLIP 1

4 (|mePLEMENTACKN DE PROMODONES Bajo MOAMAL ALTO MUY ALTO

slEfslf=)s

(e E

=,

1 [|LET THE DOGS OUT APP 1
2 [AMBULANCIA DEL GUAYABD 1
1
1

=]

[ ]lBAR DEL sUEROD
[+ ]low THE RUN FasHION
[ |lsEEDLe 1
Tm‘mﬂ DE LANT AMIENTO DEL PRODUCTO MUY DEFICIL DaFOIL FaOL MUY FACIL
1 ||LET THE DOGS OUT APP 1

2 |[AMBULANCIA DEL GUAYABD 1

b= |

=

[ ]lBAR DEL sUEROD 1
[+ ]low THE RUN FasHION 1
[ |lsEEDLe 1
Tﬂmmﬂ MUY DEFICIL DaFOIL FaOL MUY FACIL
1 ||LET THE DOGS oUT APP 1

2 |[AMBULANCIA DEL GUAYABD 1
[ ]lBAR DEL sUEROD 1
[+ ]low THE RUN FasHION 1
[ |lsEEDLe 1
Tmmm'mm MUY DEFICIL DaFOIL NORMAL FaOL
1 ||LET THE DOGS oUT APP 1
2 |[AMBULANCIA DEL GUAYABD 1
[ ]lBAR DEL sUEROD 1
[+ ]low THE RUN FasHION 1

[5 |lseeoLe 1

BlE[E]E)E

=

SlE[ElE)S

=

S||E)E)E|E

Fuente: Trabajo propio de los autores.



Tabla 4. Variables de atractividad
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=
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UST ON TIME
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ka
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=

(2]
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o
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BlE| e (S
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BAOD

LET THE DO:GE OUT APP

8

MMBULANCLA DEL GUAYABD

-]

|BAR DEL SUERD

Ezmalie sscado instantanso
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-]
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LET THE DO:GE OUT APP
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=

[3]
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13
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BAOD
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=
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Fuente: Trabajo propio de los autores.
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Tabla 5. Variables de atractividad

15 ||PRECHOS EN EL MERCADD HNADA COMIPETITIVO POCO COMPETITIVO COMPETITIVO MUY COMPETITIVO
LET THE DOGS OUT APP

2 |[AMBULANCIA DEL GUAYABD
[5][pAR DEL sUERG
[ 4 Jlon THE RUN FasHion
[ Jlsecoue
[15] MUY BAIAS BAIAS aTAS MUY ALTAS
LET THE DOGS OUT APP 1
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Fuente: Trabajo propio de los autores.

5. Tablas de resultados del proceso de tamizaje de cada producto

Tabla 6. Resultados del proceso de tamizaje de cada producto

Total de ponderacién sobre % de Atractividad y Competitividad

Atractividad | Competitividad

LISTA DE NUEVAS IDEAS ATRACTIVIDAD | COMPETITIVIDAD 40% 60% PUNTUACION TOTAL
LET THE DOGS OUT APP 1120 1160 448 696 1144
AMBULANCIA DEL GUAYABO 1180 1040 472 624 1096
BAR DEL SUENO 1100 1000 440 600 1040
ON THE RUN FASHION 1040 930 416 558 974
SEEDLIP 1020 910 408 546 954

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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Esta fue la tabla que se obtuvo al sumar las variables de atractividad y las de competitividad
de cada idea de negocio. Posteriormente, la ponderacion de las variables de atractividad
correspondia al 40% y la de competitividad al 60%. Asi, el proyecto que mas viable fue Let The

Dogs Out.

6. Presentacion del producto ganador

Como se menciono en la anterior seccion, la idea con mayor viabilidad fue Let The Dogs Out
y a continuacion se explicaran las variables que mejor desempefio tuvieron en este servicio.

INNOVACION EN PORTAFOLIO:

COMPATIBILIDAD CLIENTE-DISTRIBUIDOR:

AMENAZA DE APARCION DE PRODUCTOS SUSTITUTOS:

TAMANO DEL MERCADO:

POTENCIAL DEL CRECIMIENTO DEL MERCADO: el tamafio de mercado para el
cuidado de mascotas tiene una buena prospectiva y todo indica que para los proximos tres afios
tendra un crecimiento considerable. La firma de datos Euromonitor, sefiala que para el 2024 la
industria de cuidado de mascotas tendra ventas de 6.2 billones (COP), (Euromonitor, 2019). En
la siguiente imagen se ilustra el comportamiento de unos afios anteriores y el prondstico del

futuro:
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Market Sizes

Sales of Pet Care ﬁ

Retail Value RSP - COP billion - Current - 2005-2024

3524

7000
6000
5000
4000
3000
2000

1000

2005 2019 2024

Figura 1. Tamafio del mercado de cuidado de las mascotas (2005-2024).

Fuente: Euromonitor

Por eso, el potencial de crecimiento tiene, segun los expertos, una buena pinta para los

proximos anos.

7. Concepto del producto ganador

Let the dogs out: Aplicacion movil facil e intuitiva, en la cual los duefios de las mascotas
pueden pedir un servicio, en el que un especialista se encargue de sacar a su mascota de forma

controlada, por un tiempo estimado y devolverlo a su hogar de manera segura.
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iPaseando con mi parche canino!

Figura 2. Logo Let The Dogs Out.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

7. 1 Posicionamiento de marca

Esencia de la marca: Innovacion, calidad y animalista

Personalidad y valores: Deportista, naturalista, enérgico, sociable

Promesa de la marca: Aplicacion especializada en paseos que generen armonia con la raza de
tu mascota, creando una experiencia de alegria y bienestar para tu mejor amigo.

Para: Hombres y mujeres entre 18-60 afios, que tengan en su entorno perros pero debido a sus
labores diarias no tengan tiempo para sacarlos a pasear.

Valor de: Valoran sentir la confianza de poner al cuidado de otra persona la mascota que es un
integrante mas de la familia.

Con esta necesidad sin cubrir: En busca de seguridad, confianza y ganar tiempo.

Nombre: Let the dogs out App

Es: La Unica marca especializada en las razas de animales para su diferenciacion
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Que (solo brinda): Brinda por medio de la aplicacion seguridad al momento de pasear tu
mascota.
Por qué (porque): Calidad, innovacion, personal capacitado.

Comportamiento que se intenta modificar: Confianza.

7.2 Construccién de concepto

Valores del usuario: Seguridad, precio razonable, felicidad de la mascota y tranquilidad de
dejar al perro en manos de una persona especializada.

Beneficios: Facil utilizacion de la App, seguridad de la mascota y monitorio total del trayecto
Atributos: Aplicacion intuitiva, GPS, pago con todo los medios, horas acomodadas a las

necesidades del duefio y grupos conformados de acuerdo a las necesidades de la mascota.

8. Presentacion de lienzos trabajados para la construccion de la propuesta de valor y

modelo de negocio del producto ganador

8.1 Lienzo mapa de percepcion del cliente



Este lienzo se realizara para personalizar, caracterizar
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y conocer mejor el segmento de

cliente, por lo que es necesario saber que gustos tiene, que piensa y como actla, para asi ofrecer

una propuesta de valor.

AMORA SU
MASCOTA COMO SI
FUERA 5U HWO

e

LAS APLICACIONES
GENERAN
SEGURIDAD

LAS APLICACIONES
FACILITAN LOS
PROCESCGS
LOS PASEADORES
DE MASCOTAS NO
CUIDAN BIEN DE
ELLOS

—

PERSONAS ABIERTAS Y
BUSCAN EN COMUN EL
HECHO DE TENER
MASCOTA

Que el
paseador

Que el paseador
trate mal a la
mascoia

Entre mascotas
se peleeny
alguno resulte

herido espacale

mascota

extravie ose le

NECESITAN TIEMPO
PARA REALIZAR
OTRAS
ACTIVIDADES

SU MANERA DE
CONECTAR CONLOS
DEMAS ES CON UN
CAFE O CERVEZA

Que la
mascota
gsté bien

]

DESCONFIANZA A LA
HORA DE DEJAR 5U
MASCOTA CON
DESCONOCIDOS

‘ REDES SOCIALES
- Facebook
CONTENIDO CN -
DEMAND =
Netflix
Youtube

Instagram
Twitter

DEMUESTRA
SEGURIDAD Y
CONFIANZA QUE LES
BRINDA SU MASCOTA

Necesita que la
mascota pueda
salir a la

calle desestresarse
. Jugar y hacer sus
necesidades

Poco fiempo
por el trabajo
y el trafico

Figura 3. Mapa de percepcion del cli

Fuente: Trabajo propio de los autores.

8.2 Lienzo propuesta de valor

ente.

Mediante este lienzo se busca definir la propuesta de valor por medio de la conexién de las

necesidades y deseos del cliente con la propuesta de valor, es decir se pretende identificar las

frustraciones y alegrias de los clientes potenciales y por medio del servicio dar respuesta a ellas.



Aplicacién

Creadores de alegrias

»

Paseo de
mascotas

Productos
y Servicios
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Tranquilidad al
ver la mascota feliz

Comodidad para
duefo de la mascota

Alegrias

Opinion otros

Armonia/personalizacion
consumidores

en paseos segin
la raza de mi mascota,

Confianza

.
v

Seguridad
para el cliente

Buena relacion
costo beneficio

Trabajo(s)
del cliente

Aliviadores de frustraciones
Paseos b
programados

Figura 4. Lienzo propuesta de valor.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

8.3 Lienzo Canvas

v
>

V' —
Felicidad para ¥ ===

—
mascota

Desconfianza
Tiempo para
realizar otras
actividades

Especializados en
compatibilidad de raza
Frustraciones

~ Personal no

& calificado
Saturacion en la

capacidad del
paseador

La propuesta de valor de la marca es crear una experiencia de alegria y bienestar para el mejor

amigo con una aplicacion especializada en paseos que generen armonia con la raza de la

mascota, estd dirigida a personas que estan entre los 18 y 60 afios y tengan mascotas en su

entorno pero cuentan con poco tiempo para pasear a sus mascotas. El tnico canal de distribucion

es por medio de la Aplicacion. La relacion con el cliente es por medio de la fidelizacion, en

donde la App le ofrece al usuario que al completar 15 viajes podra acceder a un descuento del

10% en los proximos 3 viajes, ademas cada afio a los clientes mas fieles se les dara una
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invitacion para participar en un evento en donde habran jurados, concursos y comida para
compartir con la mascota. La via de ingreso es a traves de los servicios de paseo por horas ($
12.000 cada una), ademas se ofreceran paquetes con precios mas llamativos. Los recursos
principales para entrar en el mercado son en temas de paseadores especializados y publicidad.
Las actividades clave para el funcionamiento del modelo de negocio es incentivar el uso de la
aplicacion, seleccionar y capacitar correctamente a los paseadores. Las alianzas mas importantes
que posee el negocio son los paseadores, los capacitadores y los programadores de la aplicacion
para tener un rendimiento 6ptimo y por Gltimo los costos se estructuran en 3 pilares

fundamentales: La aplicacion y su mantenimiento, el marketing y los paseadores.
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Asociados Clave Actividades Clave Propuestas de Valor Relacion con los Clientes  Segmentos de Clientes
- Facilidad El usuario al completar 15
- Paseadores de aplicacion viajes podré acceder a un
perros descuento del 10% en los
- Incentivos uso App Crear una

Ef Usuario al completar 20
- Servicio pre y post- experiencia de aiesl’l'a vizjes se le obsequiara una Buscamos personas que

paseo 5 ida a peluqueria todo pago IR AN Su oM
- Programadores “Seleccidny y bienestar para tu Cada afo a los clientes mas fieles | N2y3n mascotas , que se
Aplicacion K s tendran una invitacién a nuestro preocupen por ellasy
. mejor amIGO CON UNA |  evervo paratenerun diapara uieran su bienestar
paseadores o

o artir COnN U O p0
Sl
P A SO T Canales de Distri/Comun osti entre los 384 50
- Tiendas de Apps | - Aplicacion virtual P afos de edad y que

. paseos que generen tengan poco tiempo para
- Dotacion i | ellas debido 3 sus
paseadores armonia con la raza - Aplicacién takores disiias
- Paseadores
- Veterinarios : de tu mascota
- Capacitaciones
especializados
- Capital inversion
Estructura de Costos Vias de Ingreso
- Pago paseadores | - Programadores App
- - Polizas de
- Dotacion y - Impuestos
Seguro

mantenimiento |- Arriendo en tienda - Paquetes de horas de

- Servicios de paseo por horas ($ 12.000),

articulos virtual - Capacitacion paseo al mes
- Capacitacion - Marketing y paseadores
paseadores publicidad

Figura 5. Canvas

Fuente: Trabajo propio de los autores.

8. 4 Propuesta de valor



Tabla 7. Propuesta de valor

Propuesta de valor

Crear una experiencia de alegria y bienestar para tu mejor amigo con una aplicacion
especializada en paseos que generen armonia con la raza de tu mascota

Son personas que estan entre los 18 y 60 afios y tengan mascotas en su entorno pero

Clientes )
cuentan con poco tiempo para pasear a sus mascotas
Canal El unico canal de distribucion es la APP
Club the lets dogs out en donde el usuario al completar 15 viajes podré acceder a un
descuento del 10% en los praximos 3 viajes
Relacion Ademds cada afio a los clientes més fieles se les dard una invitacion para participar en
un evento en donde habran jurados, concursos y comida para comprar con su mejor
amigo
El principal flujo de dinero es a traves de los servicios de paseo por horas (5 12.000), y
ngresos se ofreceran paguetes de horas a un menor valor
Los recursos principales para entrar en el mercado son en temas de paseadores
Recursos especializados y publicidad
widad Las actividades clave para el funcionamiento del modelo de negocio es incentivar el
Actividades uso de la aplicacion, seleccionar y capacitar correctamente a los paseadores
I Las alianzas mas importantes que posee el negocio son los paseadores, los
Allanzas capacitadores y los programadores de la aplicacidn para tener un rendimiento optimo
. Los costos se estructuran en 3 pilares fundamentales: La aplicacidn y su

mantenimiento, el marketing y los paseadores

Fuente: Trabajo propio de los autores.

9.

Metodologia de evaluacion de productos por medio de las encuestas

9.1. Encuesta prueba de concepto

26

Se realiz6 una encuesta virtual la cual contenia 13 preguntas, para determinar factores

demogréaficos, hacer una prueba inicial de la claridad del concepto de producto y evaluar la
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intencion de compra y el valor que se esta dispuesto a pagar por el servicio. La encuesta fue
realizada a 159 personas, entre estos hombres y mujeres mayores de 16 afios que

preferiblemente contaran con mascotas en su hogar.

9.2. Objetivo general de la realizacion de la encuesta

Identificar tanto factores demograficos de nuestro posible mercado como factores que
influyen en la aplicacion de nuestro servicio como la claridad del concepto de producto, el uso
actual del servicio de paseadores para cierto tipo de mascotas y el precio que estan dispuestos a

pagar por nuestro servicio.

9.3. Metodologia de la encuesta

La encuesta fue realizada a alrededor de 150 personas, hombres y mujeres mayores de 18
afios que preferiblemente contaran con mascotas en su hogar. De igual modo, la encuesta fue

enviada por medios digitales, a través de los formularios de Google.



9.4. Ficha técnica de la investigacion

Tabla 8. Ficha técnica de la investigacion

FICHA TECNICA PARA INVESTIGACION DE NUEVOS

VARIABLE

PRODUCTOS

Let The Dogs Out

Encuestas digitales a clientes potenciales
HERRAMIENTA | mayores de 18 afios que preferiblemente
contaran con mascota en su hogar
TECNICADE | .. o
MUESTREO Simple y estratificado
159 muestras, cada encuesta con 13 preguntas
MUESTRA | de prueba de concepto.
Hombres y Mujeres, entre un rango de edad de
16 a 60 afos que cuenten con mascotas en su
UAREED hogar y busquen a personas que las puedan
pasear
DURACION |5 a 10 minutos promedio
FECHA DE Encuestas digitales, entre el 15 y 22 de
CAMPO septiembre de 2019

Fuente: Trabajo propio de los autores.

9.5. Formato de la encuesta con las preguntas
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A continuacion, se presenta el formato de la encuesta realizada para obtener informacion

de relevancia para la investigacion de nuestro producto en temas de mercado potencial,
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aceptacion del concepto del servicio y establecimiento del precio que se estaria dispuesto a pagar
por el mismo.

Hola, te pido ayuda en la resolucion de las siguientes preguntas, las cuales hacen parte de
nuestro proyecto de grado para la Universidad del Rosario. Los datos recolectados seran
exclusivamente de uso académico. Muchas gracias.

1. Género
¢ Hombre
¢ Mujer
2. Edad
¢ 16-21
¢ 22-30
¢ 31-40
¢ 41-50
¢ 51-62
¢ +62
3. Estado civil
¢ Soltero/a
¢ Casado/a
¢ Divorciado/a
¢ Viudo/a
¢ Union libre
4. ¢Segun sus recibos publicos, en qué estrato esta usted clasificado?

¢ 1-2
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5. Nivel educativo
¢ Bachiller
¢ Técnico
¢ Profesional
¢ Especializacion/Maestria/Doctorado
6. Ocupacion
¢ Empleado
¢ Independiente
¢ Estudiante
¢ Pensionado
¢ Me ocupo del hogar
7. Nivel de ingresos
¢ Entre 500.000 y 1°000.000
¢ Entre 1°001.000 y 3"000.000
¢ 37001.000 y 5°000.000
¢ +57000.000
8. Para usted, ¢es claro el siguiente producto o servicio? Aplicacion mavil facil e intuitiva,
en la cual los duefios de las mascotas pueden pedir un servicio, en el que un especialista
se encargue de sacar a su mascota de forma controlada, por un tiempo estimado y
devolverlo a su hogar de manera segura.

¢ Si
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¢ No

9. De ser NO la respuesta anterior. ;Qué duda tiene del producto

10. ¢ Cuenta con mascotas en su hogar?
¢ Si
¢ No
11. De ser S la respuesta anterior, ¢ Qué tipo/s de mascota tiene?
¢ Perro
¢ Gato
¢ Peces
¢ Hamster
¢ Pajaros
12. Si su respuesta anterior incluyo "PERRO", ¢Usted utiliza algan servicio para pasear a
su mascota?
¢ Si, tengo un paseador
¢ Si, vaal colegio
¢ No
13. ¢cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por este servicio?
¢ Entre 5000 y 9000
¢ Entre 10.000 y 15.000

¢ Entre 16.000 y 20.000
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¢ Entre 21.000 y 25.000

¢ +25.000

10. Andlisis univariado de las encuestas

Las encuestas que se presentan a continuacion son de autoria propia del grupo.
GENERO
De 159 encuestados, el 63% eran mujeres, es decir, 100. Lo que hace mas de la mitad de la
muestra poblacion femenina y el restante 37% eran hombres, es decir 59.
1. Género
159 respuestas

@ Hombre
@ Mujer
Otro

Figura 6. Encuesta género.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

EDAD
La edad es una variable muy diversa, hay encuestados desde los 16 hasta 50 afios. La mayor

parte de la muestra se encuentra en millenials, encuestados que estan entre los 22-30 afios, estos
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corresponden a un 34% (55 encuestados), luego le sigue personas entre 50-60 afios quienes
tienen un 21% de participacion (34 encuestados) y luego se dividen por partes casi iguales las

poblaciones 16-21 afios, 31-40 afios y 41-50.

2. Edad

159 respuestas

@® 16-21
@ 22-30
) 31-40
® 41-50
@ 51-62
@ +62

Figura 7. Encuesta edad.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

ESTADO CIVIL
Una gran parte de la poblacion es soltera y la otra mayor parte es casada. Como la muestra
refleja una mayoria en edades millenials (22-30 afios) entonces es aqui en esta parte de la

muestra donde estan los solteros mas que todo.
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3. Estado civil
159 respuestas

@ Soltero/a
26,4% @ Casado/a

@ Divorciado/a
@ Viudo/a
@ Union libre

Figura 8. Encuesta estado civil.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

ESTRATO SOCIOECONOMICO
Casi que toda la muestra se encuentra en estratos entre 3 y 6. Esto es conveniente para el
modelo de negocio dado que son estratos que se caracterizan por tener acceso a la tecnologia, lo

que es fundamental para la rentabilidad del proyecto.

4. ;Segun sus recibos publicos, en qué estrato esta usted clasificado?
159 respuestas

® 12
@34
® 56

‘

Figura 9. Encuesta estrato socioecondémico.

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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OCUPACION
La muestra tiene un comportamiento a la ocupacion repartido en partes similares entre
Estudiante, Empleado e Independiente, con porcentajes equivalentes a 38,4% - 33,3% - 21,4%,

respectivamente.

6. Ocupacion
159 respuestas

@ Empleado
@ Independiente
©) Estudiante

/ @ Pensionado
A @ Me ocupo del hogar

Figura 10. Encuesta ocupacion.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

NIVEL DE INGRESO MENSUAL

El 34,6% de la muestra devenga hasta un SMLMV, la otra parte méas grande devenga salarios
en el rango mayor a $5.000.000, luego otra parte correspondiente al 23,9% de la muestra,
devenga salarios entre $1.000.000 y $3.000.000. Por ultimo, el grupo con menor ponderacion

sobre el total, 11,9%, devenga salario entre $3.000.000 — $5.000.000.
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7. Nivel de ingreso mensual
159 respuestas

@ Entre 500.000 y 17000.000
@ Entre 1°001.000 y 3°000.000
@ 3°001.000 y 5°000.000

® +5°000.000

Figura 11. Encuesta nivel de ingresos.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

CLARIDAD IDEA DE PRODUCTO

El 92,5% de la muestra mostro claridad con el concepto de la idea del proyecto. Esto es un
indicador importante ya que la idea tiene un objetivo claro que suple una necesidad especifica, y
esto es facilmente entendido por los posibles usuarios.

8. Para usted, jes claro el siguiente producto o servicio? Aplicacion movil facil e intuitiva, en la cual

los duerios de las mascotas pueden pedir un servi..timado y devolverlo a su hogar de manera segura.
159 respuestas

® si
® No

_ )

Figura 12. Encuesta idea de producto.

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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¢QUE NO ENTIENDE DE LA IDEA DE PRODUCTO?

En esta pregunta se encuentran las respuestas de las personas que no entendieron la idea del
producto. Para resaltar: las dudas que se refieren a conceptos especificos, por ejemplo,
especialista en que, intuitiva. Las demas respuestas no son que no tengan claridad con el

producto, sino que no lo usarian.

9. De ser NO la respuesta anterior. ;Qué duda tiene del producto?

10 respuestas

Costo

Mo tengo mascotas

No tengo conocimiento de ninguna app que haga esto
No la conozco

Sacar a donde? especiaista en que ?

Lo hago personalmente

A que se refieren con intuitiva?

El cuidado y seguridad de la mascota

Mas que duda, es sobre el mensaje, la expresion “intuitiva” no la relaciono de entrada con una aplicacion.

Figura 13. Encuesta compresion de la idea de producto

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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¢ TIENE MASCOTAS?
El 75% de la muestra afirmd que si tiene mascotas en su hogar. Esto habla del potencial que
tiene esta industria y el crecimiento que ha tenido en los afios que han pasado, y lo posible que es

que siga creciendo para los afios venideros.

10. {Cuenta con mascotas en su hogar?
159 respuestas

@® Si
® No

Figura 14. Encuesta posesion de mascotas.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

¢QUE MASCOTAS TIENE?
Del 100% de la muestra, por lo menos el 77% tiene perros en su hogar. Nuestro mercado

objetivo tiene un terreno importante sobre la muestra que se realizo.
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11. De ser Si la respuesta anterior, ; Qué tipo/s de mascota tiene?
119 respuestas

Perro
Gato
Peces
Hamster

Pajaros

0 20 40 60 80 100

Figura 15. Encuesta qué tipo de mascota tiene.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

¢ TIENE PASEADOR PARA SU MASCOTA?

El 75% respondi6 que no tiene paseador para su perro, y la otra parte utiliza servicio de
paseador y de colegio con similar ponderacién. Lo cual es una oportunidad para el negocio de
atender a la poblacion que actualmente no usa los paseadores.

12. Si su respuesta anterior incluyd "PERRO", ;Usted utiliza algun servicio para pasear a su
mascota?

102 respuestas

@ Si, tengo un paseador
@ Si, va al colegio

@ No

Figura 16. Encuesta uso de servicio de paseador o guarderia.

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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¢CUANTO PAGARIA POR EL SERVICIO?

Esta pregunta fue la que sentd las bases para establecer el precio de venta que seria 6ptimo
para el modelo de negocio y para el consumidor. La muestra demostré en su mayoria, el 44,1%,
que pagaria hasta $9.000 por el servicio. La otra parte con mayor ponderacion fue un precio entre
$10.000 y $15.000, con una ponderacién de 17,6%. Tomando estas dos mayorias se establecid
un precio que fuera ajustado segun los posibles consumidores.

13. ¢ cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por este servicio?
34 respuestas

@ Entre 5000 y 9000

@ Entre 10.000 y 15.000
* Entre 16.000 y 20.000
@ Entre 21.000 y 25.000
@ +25.000

Figura 17. Encuesta de sensibilidad a precio de venta.

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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11. Resultado de la prueba de producto

11.1.Objetivo general de la realizacion de prueba de producto

Dar a conocer a las personas la oferta de valor de la aplicacién y observar como es su
respuesta frente a ella, es decir si se percibe a totalidad el concepto y conocer su intencion de

comprar para determinar la viabilidad del servicio frente al mercado esperado.

11.2. Metodologia de evaluacion de concepto

La prueba de concepto retne a un grupo conformado por 11 personas, en donde contestaran
una encuesta conformada con 10 preguntas, para conocer las diferentes perspectivas en torno al
servicio ofrecido.

Para este caso se llevd a cabo un grupo focal en la Universidad del Rosario en la sede de
innovacion y emprendimiento, el dia 7 de noviembre del 2019. Este grupo fue previamente
seleccionado con personas que sean duefios de perros 0 que en su entorno tengan uno. La

prueba tuvo una duracion de 30 minutos proximamente.
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11.3. Formato de la encuesta con las preguntas

A continuacion, se mostrara el formato de preguntas de prueba de producto:
Hola, muchas gracias por tu ayuda y participacion en nuestro focus group. Te pido de la
manera mas atenta respondas las siguientes preguntas de acuerdo a la experiencia que tuviste.
1. ¢Para usted fue clara la descripcion del producto?
¢ Si
¢ No
2. Por favor, escoger solo una. Si realiza la compra de este servicio ¢(Qué tendria en
cuenta?
¢ Precio
¢ Marca
¢ Funcionalidad
¢ Lo entretenido
¢ Garantia
¢ Todas las anteriores
3. ¢Ensu hogar, tienen como mascota un perro?
¢ Si
¢ No
4. De ser si la respuesta anterior: ¢Cuenta con una persona que saque a su mascota a
pasear?

¢ Si
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¢ No

5. ¢Como percibe el servicio que brinda la APP?

L 2

Muy atractivo

Atractivo

L 2

¢ Poco atractivo
¢ Nada atractivo
6. En el mercado actual ¢Ha visto una aplicacion que preste las mismas funciones?
¢ Si
¢ No
7. ¢Estd de acuerdo con la siguiente afirmacion? Let the dogs out es una Aplicacion
especializada en paseos que generen armonia con la raza de tu mascota, creando una
experiencia de alegria y bienestar para tu mejor amigo
¢ Si
¢+ No
8. ¢Usaria Let the dogs out APP?
¢ Si
¢ No
9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?
¢ 10.000
¢ 15.000
¢ 20.000

¢ 25.000
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10. Ayudanos a mejorar. Segun tu criterio, ¢(Qué podria mejorar la aplicacion o qué le

afadirias a la misma?

11.4. Andlisis Univariado de la encuesta

De acuerdo a las personas encuestas, fue 100% claro la explicacion de lo que se trata el

servicio.

1. ¢ Para usted fue clara la descripcion del producto?

@5
@® No

Figura 18. Encuesta comprension del concepto del producto.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

Con las repuestas brindadas, es posible concluir que el 45,5% de las personas encuestadas es
importante en conjunto el precio, marca, funcionalidad, lo entretenido y garantia para el
momento de decision de compra, por otro lado el 45,5% es importante la funcionalidad, es decir
que sea rapida, intuitiva y facil de usar. Por ultima el 9,1% afirmo que el precio es crucial para

eligir comprar este servicio.



45

2. Por favor, escoger solo una. Si realiza la compra de este servicio ;Qué
tendria en cuenta?

11 respuestas

@ Frecio

® Marca

@ Funcionalidad
@ Lo entretenido
@ Garantia

w @ Todas las anteriores

Figura 19. Encuesta sobre qué valora el usuario del servicio.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

Segun la grafica se puedo concluir que en la actualidad las familias Colombianas la mayoria

dice tener mascotas, ya que de las 11 personas encuentadas el 100% tiene una en su casa.

3. .En su hogar, tienen como mascota un perro?

11 respuestas

@5
@ No

Figura 20. Encuesta sobre si poseen perros en el hogar.

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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De la grafica se puede observar que el 72,7% de las personas encuestadas afirman que no
cuentan con un paseador para su mascota y el 27,3%, si tienen una persona encargada para esta

labor.

4. ;De ser si la respuesta anterior ; Cuenta con una persona que saque
a sumascota a pasear?

11 respuestas

®si
@ No

Figura 21. Encuesta sobre uso de servicio paseador.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

De acuerdo a las personas encuestadas , el 63,6% y el 36,4% les parece muy atractivo y

atractivo respectivamente la necesidad que pretende cubrir la aplicacion.

5. ;Como percibe el servicio que brinda la APP?

11 respuestas

@ Muy atractivo

@ Atractivo
Poco atractive

@ Nada atractivo

Figura 22. Encuesta sobre percepcién del servicio.

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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En la grafica se puede concluir que el 63,6% de las personas encuestadas afirma no haber
visto una aplicacion que realice las mimas funciones y el 36,4% afirma que si, por lo que se
puede decir que la aplicacion podra tener un buen recibimiento en el mercado, por ser algo

innovador.

6. En el mercado actual ;Ha visto una aplicacion que preste las mismas
funciones?

[ Eil
@® No

Figura 23. Encuesta sobre servicios similares a los paseadores.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

Se puede observar que la oferta de valor que quiere dar a conocer la aplicacion de Let the

dogs out es completamente clara, ya que de las personas encuestadas el 100% afirma haberla

entendido y estar de acuerdo.
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7. ;Esta de acuerdo con la siguiente afirmacion? Let the dogs out es
Aplicacion especializada en paseos que generen armania con la raza de
tu mascota, creando una experiencia de alegria y bienestar para tu
mejor amigo

11 respuestas

@S
@ Mo

Figura 24. Encuesta sobre comprension sobre el servicio.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

De la grafica se puede observar que el 100% de las personas encuestadas, estarian dispuestas

a adquirir el servicio de la aplicacion.

8. ¢Usaria Let the dogs out APP?

11 respuestas

Figura 25. Encuesta sobre uso del servicio.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

De acuerdo a la disposicion de pago de las personas encuestas, el 36,4% estaria dispuesto a

pagar entre 20.000 y 15.000 pesos y el 27,3% 10.000 pesos, por el servicio de la aplicacion, por
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lo cual se puede concluir que posiblemente habra competencia de precios con los paseadores

informales actuales ya que ellos cobran 15.000 pesos por su servicio .

9. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

@ 10.000
@ 15.000

20.000
@ 25.000

Figura 26. Encuesta sobre percepcion posible precio servicio.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

Se puede observar que las personas encuestadas recomendaron que aplicacion deberia tener
servicios adicionales como: EL 27,27% comento que tuviera la opcion de un servicio
personalizado, el 18,18% recomenda que tenga servicios adicionales de peluqueria, masajes y la
opccion de que se describa el temperamento como por ejemplo si es bravo o sociable y por
ultimo el 36,36% de las personas encuestadas menciono que les parece completo el servicio

expuesto en la aplicacion.
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Servicios adicionales Fomo peluqueriay _ 18,18%
masajes
Servicio personalizado _ 27,27%
Les parece completa _ 36,36%
Descripcion de temperamento del perro _ 18,18%

0,00%5,00%10,0095,00%920,00925,00980,00985,00%40,00%

Figura 27. Encuesta sobre percepcion del alcance del servicio.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

11.5 Conclusiones de las encuesta

Segun los resultadas obtenidos del ejercicio, se puede concluir que las personas entendieron a
su totalidad el concepto del servicio, que necesidad se pretende cubrir y el factor diferenciador,
por lo que el servicio es muy atractiva y atractivo entre los consumidores por lo que se espera
que al realizar la aplicacion tendra una gran acogida dentro del mercado,

Ademas se evidencia que al momento de utilizar la aplicacion lo que mas valoran los usuarios
es la funcionalidad, el precio, la marca, lo entretenido y garantias, por lo que la aplicacién debe
juntas todas estas caracteristicas para ofrecerle una experiencia totalmente satisfactoria al

cliente.
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Por altimo los usuarios estarian dispuestos a pagar por el servicio entre 10.000-20.000 pesos,
lo que quiere decir que esta dentro del rango de lo que se pretende cobrar por el servicio para

obtener buenas utilidades y ser un modelo de negocio viable y atractivo para los inversionistas.

12. Presentacién del P&G e inversion inicial

Iniciando con los costos del producto, se establecié el costo del producto es equivalente a
COP 7.657, y se construye a partir de los siguientes costos: capacitacién de comportamiento
canino a los paseadores, dotacion para los paseadores, servicio de telefonia para los paseadores y
el costo por hora de pago a los paseadores (es decir, su salario). De todos estos costos el mayor

es el de ndmina, que corresponde a un 92% del costo del producto.

Tabla 9. Desglose costo de producto.

COSTO DE PRODUCTO

Referencia

Capacitacién S 294
Dotacién S 220
Plan celular S 98
Hora Trabajo 5 7.045

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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Ahora bien, teniendo ya definido el costo del producto, es importante establecer el precio de
venta que tendrd el servicio. Basado en las encuestas, los consumidores establecieron que un
precio justo por el servicio seria COP 12.000, con base en eso y en la proyeccion del mercado
potencial que abarcaria let the dogs out, se realizd el pronostico de unas ventas de 2.044
servicios, lo que da en total COP 24.528.000 con este prondstico ya es posible construir el P&G
de let the dogs y establecer la viabilidad financiera del proyecto.

Tabla 10. Proyeccion ventas e ingresos.

Referencia Costo Uds Costo total Preciode Total venta Bruta
Producto de producto venta
Antes de
IVA
LET THE DOGS OUT 5 7.657 2.044 | $  15.649.980 | 5 12.000 | § 24.528.000
Precio de pago Sugerido en la encuesta

Fuente: Trabajo propio de los autores.

La inversion inicial que se requiere para la actividad es correspondiente a COP 50.957.000.
Esta constituida de costos iniciales tales como creacion de la aplicacion, equipos tecnoldgicos y
software y el capital de trabajo para el afio inicial. Habiendo establecido esto, ya es posible

revisar el P&G proyectado de let the dogs out.
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Tabla 11. . Costos fijos del producto.

Precios totales

Mantenimiento de APP $ 7.000.000
Capacitacion $  199.999
Publicidad y promocién $ 5.000.000
Creacién y montaje de APP $ 47.957.000
Seguros S 167.000
Dotacion S 75.000
Salarios servicios

Salario S §28.000
Computacion y equipo $ 3.000.000
Plan celular 5 100.000
Salario socios $ 5.000.000
mensual $ 17.928.000
inversion inicial $ 50.957.000
variables $  175.000
variable por cliente S 167.000

Fuente: Trabajo propio de los autores.

La participacion mas grande de los costos en el P&G de let the dogs out son los
operacionales. Entre estos encontramos: ndmina, costos operativos de servicio al cliente (plan de
telefonia e internet). Por otro lado, la parte complementaria mas importante en el P&G son los
gastos no operativos, que incluyen actividades de publicidad principalmente. Una estrategia con
el fin de maximizar la utilidad neta seria siendo cuidadosos con los costos operativos y no
operativos, ya que esta es la parte que esta en las manos de los gerentes. Por eso se sugiere: la
inversién en marketing que esté 100% respaldada por resultados, con el fin de tomar decisiones

claras acerca del monto de dinero que esta siendo destinado a este rubro, si debe ser aumentado o
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si debe generar mayor ventas. Asimismo, optimizar las funciones de los paseadores de let the
dogs out es ideal con el fin de explotar su maximo desempefio y evitar a toda costa ineficiencias.

En lo que respecta la publicidad y el mercadeo, el valor de inversion en estos rubros se tomé
como un porcentaje de las ventas pronosticadas. La publicidad offline corresponde a una
inversion del 4% sobre el total de las ventas proyectadas, en cuanto a la publicidad online o
digital corresponde al 5% de las ventas. Tiene mayor valor la publicidad online ya que como se
establecio en los objetivos especificos, el uso de la tecnologia es un decisor en el modelo de
negocio, y el mercado potencial es principalmente usuario de tecnologias, por ende, se llegd a un
acuerdo que la comunicacion con el cliente es méas eficiente mediante canales digitales
(YouTube, Facebook, Instagram, pagina Web, TikTok, etc.)

Un rubro importante para resaltar son los margenes antes y después de impuestos, 0 en otras
palabras, margen bruto y margen neto. Para let the dogs out los méargenes calculados con base en
las proyecciones fueron 33% y 21% correspondientemente. El margen es alto para ambos casos,
dado que es un modelo de negocio de servicios, estos tienden a tener mayor margen, dado que

estan creando valor.

Tabla 12. Margenes antes y después de impuestos y P&G.

nopbt { Antes de impuestos) 8.187.080 33%
impuestos 2.947.349

nopat { Después de impuestos) 5.230.731 21%
capital invertido 5 50.957.000

cartera

inventarios

wacc 1,3%

cargo por capital ] 636.963

eva § 4.602.769 9%

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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Tabla 13. P&G del ejercicio

P&G de Producto

Valores % De Participacién

Ingresos ] 24.528.000
por ventas s 24.528.000
descuentos comerciales
costos ] 12.907.000 53%
personal s 5.882.000 24%
Plan Celular 5 400.000 2%
Sequro 5 125.000 24%
Salarios de Socios | 6.500.000
Capacitacion

16.340.920
gastos 5 3.433.920 14%
publicidad Off Line 5 981.120 4%
Publicidad en Digital 5 1.226.400 5%
Imprevisto (5%) 5 1.226.400 5%

Fuente: Trabajo propio de los autores.

Habiendo revisado los rubros que construyen el P&G y el P&G como tal, es importante
continuar mencionando los indicadores: wacc, cargo por capital y EVA. El wacc 1,250%
corresponde al porcentaje que debe restarle a los flujos de caja futuros con el fin de tener un
valor estimado de la empresa. Esto indica que la empresa tiene pocos fondos que descontar lo
que se relaciona al poco apalancamiento que tiene la empresa dado que no acudi6 a entidades
financieras para la inversion inicial. En cuanto al ROIC 10%, es un indicador que para el inicio
es optimista, y sin duda la actividad con base en los calculos realizados es atractiva, pues es

mayor que la tasa libre de riesgo de Colombia y que el mercado de renta fija colombiano.
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Tabla 14. Indicadores financieros: EVA, ROIC y WACC

EVAICI 9%
ROIC 10%
wacc 1,250%

Fuente: Trabajo propio de los autores.

Para terminar, es apropiado revisar el tiempo de retorno de la inversion al igual que el punto
de equilibrio del negocio con el objetivo de tener un panorama de diferentes resultados para la
actividad. En cuanto al también llamado PRI periodo de recuperacion de inversion, el resultad
fue 11 meses y 21 dias para recuperar los COP 50.000.000 que se invertirian inicialmente. Este
es un periodo optimista y esperanzador para el negocio, pues generalmente la recuperacion de la
inversion para otros negocios puede llegar hasta los 5 afios. Respecto al punto de equilibrio, para
que la empresa no tenga pérdidas pero tampoco obtenga ganancias, es necesario vender 1362
paseos, Yy asi, los ingresos seran iguales a los costos. Esto generara un equilibrio en el sentido que
la empresa tendra COP 0 en utilidades. Esto es importante tenerlo en cuenta dado que sin duda

seria un objetivo para el departamento de marketing o ventas de let the dogs out.

Tabla 15. Indicador financiero, periodo de retorno de la inversién

11,07094519
0,07094519
2,1283557
11 meses y 20 dias se recuperara la inversion

Fuente: Trabajo propio de los autores.



57

Tabla 16. Precio y numero de unidades primer mes.

5 16.340.920
512.000 Precio
1361,74333 Unidades

Fuente: Trabajo propio de los autores.

13. Empaque y presentacion del producto

En primer lugar, con respecto al nombre de la aplicacion “Let The Dogs Out” su traduccion al
espanol seria “Deja salir a los perros” con este nombre queremos reflejar que a través de nuestro
servicio tu perro podra salir no solo a hacer el paseo cotidiano, sino que sera como una salida
para disfrutar y divertirse con otros perros. Por otro lado, escogimos el color azul de fondo ya
que este simboliza lo fresco, lo transparente. Tiene un efecto tranquilizador para la mente y esa
es una emocion muy importante que queremos transmitir ya que buscamos que las personas
sientan la confianza y la seguridad de poner a nuestro cuidado su mascota que es como un

miembro mas de la familia.

Otro punto que también nos parecidé importante resaltar es el del compafierismo y amistad
entre los perros. Se puede observar que los perros que salen en el logo son perros de la misma
raza, reflejando asi nuestra propuesta de valor que consiste en hacer paseos con perros de las

mismas razas para que haya un mejor entendimiento entre los mismo. Es por esto que en nuestro
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slogan utilizamos la palabra “parche” la cual es utilizada popularmente en la cultura bogotana
para referirse a un grupo de amigos con el que pasas un rato.
Slogan: “Paseando con mi parche canino”

A continuacion, se presenta la forma de la aplicacion desde su inicio y sus diferentes entradas
y opciones. En la primera imagen se refleja la imagen que aparece al abrir la aplicacion, aqui
aparece el logo y el slogan de la marca. En el inicio de la aplicacion existen seis diferentes
opciones. En la opcion “mi cuenta” la persona puede ingresar sus datos personales y especificar
la raza de su mascota. En “historial de parches” se encuentra el recuento de los paseos de la
mascota donde se especifica fecha, hora y el nombre del paseador. En “pagos” se encuentran los
métodos de pago, aqui la persona puede ingresar su tarjeta débito o crédito con la que pagara los
paseos.

En la opcion de ayuda la persona puede especificar cualquier duda, queja o reclamo, teniendo
la opcién de comunicarse con el soporte técnico que la ayudara a resolver cualquier inquietud.
En la opcion de “sigue el paseo” la persona podréd seguir de cerca a su mascota por medio de
ubicacién en tiempo real que se reflejara en un mapa, aqui también encontrara informacion del
paseador y tiene la opcion de hacer sugerencias. Por ultimo, en la opcion de “agendar mi parche”
se podra establecer la fecha, hora, contacto de emergencia y la raza. Aqui podra escoger entre la

opcidon de paseo personalizado y paseo grupal para agendar su proximo parche.
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jPaseando con mi
parche canino!

A

Agendar mi parche
[ X T

Figura 28. Imagen app introduccion. Figura 29. Imagen app Menu principal.

Fuente: Trabajo propio de los autores Fuente: Trabajo propio de los autores.



“ Pagos

Personal 3123

Agregar nuevo método de page
AGREGA TU TARJETA

Figura 30. Imagen app seccién pagos.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

Nombre
SANTIAGO VEGA

Correo
SVEGA@LETTHEDOGSOUT.COM

Celular
3098129123

Direccién
CRA 13A #9016

Raza

RAZA#1
RAZA #2
RAZASN

Figura 32. Imagen app seccién Mi
cuenta.

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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Figura 31. Imagen app seccién soporte
técnico.

Fuente: Trabajo propio de los autores.
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Figura 33. Imagen app seccion Historial de
parches.

Fuente: Trabajo propio de los autores.



Figura 34. Imagen app seccion mapa e informacion sobre el paseador.

Fuente: Trabajo propio de los autores.

Agendar mi parche [Jlin)]

Fecha
13.05.2019

Horario
8:00AM - 10:00AM

%
Contacto emergencia

3098129123

Figura 35. Imagen app seccion agendar mi parche.

Fuente: Trabajo propio de los autores
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14. Pieza de comunicacién BTL

62

Figura 36. Imagen de comunicacion BTL.

Fuente: www.pexels.com
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15. Conclusiones Generales

A partir del estudio exhaustivo que se realiz6 de este servicio podemos concluir:

Let the dogs out es un servicio que es totalmente viable, en cuanto a costos, ingresos y
utilidades. Es un negocio que necesita una inversion inicial grande, por encima de 50 millones de
pesos, esto por el costo que tiene la APP, que es un valor diferencial de nuestra solucion, por el
tipo de publico objetivo y por la facilidad de funcionamiento. Pero por las ganancias que este
negocio nos traeria, solo necesitariamos 11 meses y 20 dias para recuperar la inversion, lo cual es
un punto muy positivo, ya que normalmente para emprendimientos que tienen una inversion
inicial tan grande el tiempo de recuperacion es mucho mas alto.

Este modelo de negocio es atractivo para posibles inversores, ya que es una idea innovadora,
que esta incluido dentro del mercado que actualmente tiene los ndmeros mas altos de
crecimiento, en el cual se puede hacer una diversificacion de productos de una manera muy facil
a través de la App (comida, accesorios, veterinaria, etc.).

Es importante resaltar que las personas hoy en dia quieren a sus mascotas como si fueran un
hijo, por eso estan dispuestos siempre a brindarle la mejor calidad de vida posible y por esto un
item muy importante es sacarlos a pasear, pero muchas veces no disponemos del tiempo
necesario para realizar estas actividades o simplemente hay otras que necesitan de mayor
atencién, por lo tanto, este servicio es de total importancia.

Otra conclusion, es que estamos en un contexto donde las personas se la pasan mas de 4-5
horas mirando el celular al dia, por lo tanto, estan muy familiarizadas con el funcionamiento de

una App. Pero también por la forma en la que les vamos a llegar, ya que por publicidad por
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Instagram es muy facil llegarles a los clientes objetivos y después de que ellos prueben el gran
servicio que tenemos, nuestra gran estrategia va a ser el voz a voz.

Finalmente, para generar un engranaje de nuestra estrategia a largo plazo, para cubrir la mayor
parte del mercado con nuestros productos y servicios es de vital importante generar alianzas
estratégicas con diferentes marcas de productos de animales y veterinarias para funcionar como
ese intermediario clave entre producto o servicio y cliente a través de nuestra App, esto

significaria una gran renta y un negocio a largo plazo que es lo que buscamos.
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