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RESUMEN EJECUTIVO

La idea de este plan de negocio surgio a partir de la necesidad de tener a la mano ayuda
inmediata para el cuido de las mascotas, ya sea para obtener informacion o asistencia directa
de veterinarios. Esto se hizo notar mayormente durante la pandemia Covid 19 y el estado de
cuarentena que se vivié en El Salvador, lo que imposibilito la movilizacion libre para llevar

a las mascotas a consultas y controles de salud.

El negocio consiste en la creacién de la aplicacion movil SOS MASKOT que busca conectar
veterinarias y usuarios duefios de mascotas para la atencién de estas. Se busca lograr una
atencion integral con una linea de servicios tales como: consultas sobre cuidado general y

preventivo, venta de accesorios, venta de medicamentos y emergencias.

La fuente de ingresos seran los pagos de las membresias de los usuarios y las veterinarias
afiliadas, sin embargo, la descarga de la aplicacion mdvil sera gratuita. En cuanto al usuario,
se le incluirdn 4 consultas veterinarias por el pago. Y la veterinaria pagara una membresia

mensual para poner a disposicion los servicios, venta de medicamentos y accesorios.

Inversion $ 85,671.42 cuantiosa, pero al largo plazo traera muchos beneficios econdémicos,

ya que el retorno de la inversion no es en un plazo tan largo en el tiempo.

El negocio tiene oportunidades, gracias a la actual inmediatez de conexion y la carencia de
una aplicacién mavil de este tipo en el pais abriendo asi nuevas lineas de potenciar por

ejemplo las clinicas veterinarias y que se brinde un servicio mas integral hacia las mascotas.
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INTRODUCCION

El porcentaje de usuarios a traves de plataformas virtuales ha incrementado en todas las areas
a raiz del COVID-19 muchas empresas que se reusaban hacer su adaptacion han tenido que
hacerlo. Con esta premisa nacio la idea de SOS MASKOT un modelo de negocio digital cuya
finalidad es resolver problemas relacionados a sus mascotas de forma inmediata a traves del
servicio online. Plantear modelos de negocio digital no es una tarea facil, pero a través de
este plan pretendemos dar a conocer como si es posible llevarlos a cabo, siguiendo ciertos

requerimientos para su desarrollo.

El desarrollo de un plan de negocio especificamente para la creacién de un aplicacion con
fines de servicio nos ayudo a darnos cuenta de la necesidad de muchas personas que poseen
mascotas y que por momentos tienen ciertas limitantes como transporte para poder trasladar
a sus mascotas a una clinica veterinaria o también que necesitan informacién precisa para
saber qué acciones tomar en caso de que su mascota necesite un tratamiento, un accesorio,
algo enfocado en su belleza etc., La creacion de la aplicacion serd un vinculo entre
veterinarias y usuarios para que sea mas eficiente la atencion. Dentro del desarrollo del
documento la busqueda de los elementos necesarios para su consolidacion logra dar
resultados satisfactorios volviendo rentable la creacion de un modelo de negocio como este
por factores como la densidad poblacional y como estos ndcleos tienen mascotas como

perros, gatos, hAmsteres etc.

Lograr un modelo solido necesita de investigacion y cotizar elementos para la puesta en
marcha de una aplicacion, el proceso o la linea de crecimiento del plan esta enfocados en el

aumento del radio de accion de manera gradual para poder llegar a mas hogar con mascotas
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1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO.

La aplicacion SOS MASKOT es una plataforma que vincula clinicas veterinarias
previamente seleccionadas y con las cuales se crea una alianza con el fin de que esas
instituciones de salud a través de la aplicacion puedan brindar su servicio de consulta y

atencion a las mascotas de los usuarios.

La aplicacion SOS MASKOT también manejara informacion sobre cuidado preventivo de
enfermedades en mascotas, cuidado estético y de accesorios para mascotas, asi misma
informacion de lugares donde sus usuarios puedan comprar medicamentos o alimentos para

sus mascotas que estara al alcance inmediato y disponible en esta aplicacion.

Se contara con la opcion de asistencia de emergencia en ciertas zonas para que el usuario que
no tenga transporte pueda trasladar a su mascota a una de las clinicas veterinarias con las que

se cuentan alianzas y esto se solicitara a través de la aplicacion.

1.1. Nombre del Negocio.

e Nombre del negocio: SOS MASKOT

e Nombre del representante de la empresa: Edgar Francisco Pineda Lopez
e Razdn social: Asistencia y Servicios Veterinarios S.A de C.V

e Giro del negocio: Clinica Veterinaria SOS MASKOT

e Ubicacion, Direccion del negocio, incluir municipio y departamento:
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Figura 1: Ubicacion geogréfica oficina SOS MASKOT

Fuente: Elaboracion propia.
Direccion: 19 Av. Norte y calle Arce condominio Arcadas Arce #1038, local 34-B San Salvador.

Municipio: San Salvador

Departamento: San Salvador




1.2. Integrantes.

Tabla 1
Propietarios de modelo de negocio.
Sexo | Carnet Teléfono E-mail Especialidad
Nombre Completo F| M
Mercado
Karla Patricia Landaverde Ocon | X LO12002 | 7472-8751 | LO12002@ues.edu.sv | Internacional
Mercadeo
Edgar Francisco Pineda Lopez X | PL1409 6135-8657 | PL14019@ues.edu.sv | Internacional
Administracion
Néstor Eduardo Villanueva Preza X | VP16017 | 7859-7657 | VP6017@ues.edu.sv de empresas

Fuente: Elaboracion propia.

1.3. Informacidn general de la Institucion Educativa.

Nombre de la Institucion: Universidad De El Salvador
Especialidad: Licenciado en Mercadeo Internacional/Administracion de Empresas
Municipio: San Salvador

Departamento: San Salvador

2. MARCO ESTRATEGICO:

e MISION:

Somos una empresa preocupada por el bienestar y cuidado de su mascota, enfocado en

resolver de forma agil y rapida los problemas que se presenten.

e VISION:

Ser una empresa lider a nivel nacional con la mas alta tecnologia capaz de brindar mejor

servicio clinico veterinario.
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e OBJETIVOS:

Facilitar el uso de la informacion para el cuidado de las mascotas de los usuarios de la app.
Crear un vinculo entre veterinarias y usuarios de manera mas directa.
Contribuir a la preservacion de la salud de las mascotas por medio de la app SOS

MASKOT.

e METAS:

Innovar en servicios de atencion veterinaria.
Vincular a usuarios con servicios veterinarios a su alcance.

Mejorar la atencidn veterinaria.

¢ VALORES:
Responsabilidad
Calidad
Honestidad

¢ PRINCIPIOS:
Eficiencia

Objetivos claros

Direccion capaz

2.1.Descripcién del negocio (demanda insatisfecha)

e Atencion limitada y no adecuada en el servicio de salud de las mascotas, hay
muchos vacios principalmente en la prevencion de enfermedades y el cuido
general de las mascotas; por la demanda potencial, seran aquellos que necesitan
de una atencion integral las 24 horas con informacion que puedan tener al

alcance cada vez que lo necesiten. Por ello SOS MASKOT, busca a través de

12



su plataforma de APP, eliminar esa carencia en el servicio veterinario y lograr
estar mas cerca de los duefios de mascotas para orientarlos en mejores cuidados
preventivos y curativos.

Se ha detectado un mercado meta para aquellos usuarios que poseen mascotas
y que por su limitado tiempo, no les es posible agendar o llevarlas; con la
facilidad que la APP brindard, se tendra acceso a una red de Médicos
Veterinarios con disponibilidad inmediata para atencion e inclusive despacho
de productos y servicios de forma clara y oportuna.

Tener acceso de manera virtual a informacién es muy necesario, nos ahorra
tiempo en nuestra vida cotidiana; dedicandonos a otras actividades de provecho

personal y profesional.

2.2.Descripcién de los productos o servicios.

Asistencia online: es una consulta por video llamada con un veterinario suscrito
a nuestra aplicacion por medio de alianzas previas realizadas con clinicas
veterinarias.

Informacién en la aplicacion: Sera informacidon especializada en 3 ejes

principales:

Prevencion de enfermedades, cuido de mascotas y atencion de emergencia.

Traslado de emergencia: Este servicio se dara solamente para personas que
paguen una membresia exclusiva y por su ubicacion geografica que brinde

seguridad en la que la aplicacion tendré alcance.

2.3.Estrategias a implementar

Estrategia de prelanzamiento de la aplicacion SOS MASKOT:

7
A X4

K/
A X4

Identificar a mi publico meta. Esto se analizara por medio del analisis de mercado

para determinar la cantidad de clientes potenciales, esto servira para desarrollar
el Plan Financiero de SOS MASKOT.

Generar expectativa a través de redes sociales con elementos mas visuales nuestra

principal red social sera Instagram donde se publicara contenido para motivar a

e
13



las personas a volverse parte de esta nueva aplicacion. Las redes sociales
propuestas son: Facebook, Instagram, WhatsApp, Messenger y Tik Tok

#* Crear un “Landing Page” enfocandonos en un Call to Action potente con textos

claros y sencillos.

c @ wordpress.com/es/?&utm_source=google8utm_campaign=google wpcom_search_brand_desktop_row_es&utm_medium=paid_search&keyword=wordpress&cre... ¥ » .

Personal

deal para uso personal

4US$

al mes, facturado anualmente

Empieza con Personal

+/ Un dominio gratuito para el
primer afio

+ El mejor alojamiento
disponible

+ Elimina los anuncios de
WordPress.com

' Recepcién de pagos

+/ Soporte ilimitado por correo
electrénico

Premium
Ideal para auténomos
8USS

al mes, facturado anualmente

+* Un dominio gratuito para el
primer afio

+ El mejor alojamiento
disponible

+ Elimina los anuncios de
WordPress.com

' Recepcién de pagos

+ Soporte ilimitade por correo
electrénico

+ Soporte a través de chat en
vivo

 Ingresos publicitarios

+ Sube videos

Business

Ideal para PYMES

25 US$

al mes, facturado anualmente

Empieza con Business

+/ Un dominio gratuito para el
primer afio

+/ El mejor alojamiento
disponible

~ Elimina los anuncios de
WordPress.com

/' Recepcion de pagos

~ Soporte ilimitado por correc
electrénico

~" Soporte a través de chat en
vivo

 Ingresas publicitarios

~/ Sube videos

Figura 2: Costos de suscripcién para WordPress.
Fuente: Elaboracion propia

e Adquirir un dominio APP para impulsar la pagina web de nuestra aplicacion movil.

El presupuesto inicia con la adquisicion de un dominio en Godaddy.com el cual consta

de un plan anual de pago de $18.99.
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eCommerce

Ideal para tiendas online

45US$

al mes, facturade anualmente

Empieza con eCommerce

+/ Un dominio gratuito para el
primer afio

+ El mejor alojamiento
disponible

+ Elimina los anuncios de
WordPress.com

' Recepcién de pagos

+ Soporte ilimitado por correo
electrénico

~/ Soporte a través de chat en
vivo

' Ingresos publicitarias

+ Sube videos




ESTRATEGIA EN REDES SOCIALES Y BLOG $45

GESTION REDES SOCIALES

e >’
GESTION DE CAMPANAS PUBLICITARIAS $100
TOTAL PRIMER MES $220
) TOTAL OTROS MESES $200

Figura 3: Costos campafia digital.
Fuente: Elaboracion propia.

- El Landing Page costara mensualmente $19.00 por mes, esto ya estara
contemplado dentro del personal subcontratado por medio del Administrador
de redes sociales.

- Lapagina web se hara con pago féacil en linea. Fuente: (e-mktcompany, 2002)

e Estrategia post lanzamiento de la aplicacion SOS MASKOT es buscar mejor
posicionamiento SEO en Google Playstore, App Galery y en la App Store.

Presupuesto mensual

2.4.Ventaja competitiva
+ La ventaja competitiva de nuestra aplicacion es la innovaciéon de un servicio a
través de una plataforma que contenga informacion dindmica con potencial de
ayuda a sus usuarios en el cuidado preventivo y curativo de sus mascotas de manera

mas integral e inmediata.




2.5.Anélisis FODA

Tabla 2

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Fortalezas

Oportunidades

Debilidades

Amenazas

Producto Innovador y
con potencial de

desarrollo.

Mercado con

demanda insatisfecha.

Capital limitado para
iniciar la idea de

negocio.

Réplicas mejoradas de
nuestra idea de

negocio.

Personal altamente
capacitado, atencion
personalizada e

inmediata.

Consumidores
preocupados por el
bienestar de sus

mascotas.

Limitada cuota de

mercado.

Desinterés o poca
confianza por parte de

los clientes.

Vinculacion de

aliados estratégicos

Acercar los
productos/servicios de
cuido y atencion

veterinaria.

Cobertura total a nivel

nacional.

Surgimiento de

nuevos competidores.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 3

3. PLAN ORGANIZACIONAL.

Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del equipo (CEP’s).

3 8 '% 4 ; o @ g *g 'g é TE

N NOMBRE DE LOS 5 |2|SE|3S8|lSe¥ a8 §E 2 gl g
° ot Zl s =] s ¥ S| 5 o & N o | .5 =
INTEGRANTES DELEQUIPO | 2E | 5| E2| 58| 28| S5 575 | 5|58

B < ElER|E M|l S| § | gl Es| E

m=E | © p A O| &3 S

1 Edgar Francisco Pineda Lopez X X X X X X X X X X
2 Néstor Eduardo Villanueva Preza X X X X X X X X X
3 Karla Patricia Landaverde Ocon X X X X X X X X X X

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2 Estructura organizativa de la empresa.

Junta General

de Accionistas

Edgar Francisco Pineda Karla
Karla Patricia Landaverde

eSO guarao gnueva

Administrador
Unico

Edgar Francisco Pineda

Edgar Francisco Pineda

Karla Patricia Landaverde

Mercadeo y Recursos

Ventas

Edgar Francisco Pineda

Administracion

Humanos
Néstor Eduardo Villanueva Karla Patricia Landaverde

Figura 4: Organigrama
Fuente: Elaboracion propia.

- Subcontratacion de por lo menos una persona mas quien desempefiara la funcion
de Asesor de Ventas, devengando un salario mensual fijo de $300.00 y variable
de % por cada nuevo negocio cerrado. Se hara para efectos de flujo un pago
de $100.00 mensuales de forma estimada durante el primer afio.
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Compartir esta oportunidad

Hinv O

Figura 5: Costo de campafias de marketing
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4
Organizacion de gestion.

3.3 Organizacion de gestion.

Emprendedor

Telefono *

61358657

Empresa *

Emprendedor

Website URL

Cuél @5 su reto més grande de Marketing? *

Posicionarnos y lograr el impacto que transforme ingresos.

Presupuesto de Markating *

Mas de US$5,000.00 mensual

& @ Aoz

Area de gestion | Responsabilidades Habilidades requeridas Cantidades | ;Quién lo hara?
de personas
Mercadeo y % Planificador de
Ventas estrategias.
$450.00 Visita a clientes, ¢ Establecer Edgar Pineda
cobro de facturas, objetivos. 2
Asesor: $300.00 | venta de % Poder de Asesor de
fijo y variable suscripciones. negociacion. Negocios
acorde plan de % Buena
incentivo de comunicacion.
ventas
Administracion y | Control de liquidez, % Analitico
finanzas reportes financieros % Capacidad de
al dia, emision de comunicacion 1 Néstor Villanueva
$450.00 pagos. % Capacidad de
planificar.

18




Control de

Recursos cumplimientos de % Escucha activa.
Humanos roles, contratacion,
seguimiento de ¢+ Capacidad de
$450.00 aliados estratégicos, organizacion.
atencion a recursos
necesarios dentro y ¢ Potencial para
fuera de la oficina. identificar y
potenciar talento.
+ Manejo de masas.
Apoyo a la gerencia + Resolucion de
Asistente y todos conflictos.
departamentos que lo
Salario ya requieran, atencion. «* Buena
contemplado en comunicacion.

Recursos

Humanos

Organizacion y
capacidad de

comunicacion.

Karla Landaverde

Fuente: Elaboracion propia.

3.4 Proceso de Mercadeo y Ventas

o [Esta etapa consistird en un conjunto de fases por las que atravesara la empresa,

desde el trabajo.

e Realizado en marketing, la prospeccion del cliente, establecer nuestro mercado

meta hasta que se efectia la venta del servicio, incluyendo ademas de eso

atencion de postventa.

e Es muy importante considerar el canal de distribucion de nuestro servicio, ya que

sera por medio de plataformas digitales, siendo las principales: Playstore, App

Store y App Galery, pues sera donde los usuarios podran descargar la aplicacion y

poder utilizarla

e Presencia en medios sociales
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e Venta y cobro de suscripciones

e Atenciodn al cliente

3.5 Proceso administrativo

e Este es el modo en que se afronta la gestion de la actividad misma a través de sus
cuatro fases las cuales son: planeamiento, organizacion, direccion y control.

e Planteamiento: se planearan las tareas a ejecutar de la gerencia, crear el programa
a tratar y delimitar responsabilidades.

e Organizacion: Atencion de las llamadas que entren seran atendidas por nuestro
propio personal ya que al ser un emprendimiento de manera inicial no se puede
captar tanto personal.

1 persona para atencion al cliente.

La persona responsable del manejo de redes sociales serd Propio.
Roles:
Edgar Pineda ejerceria de Gerente y Responsable de Mercadeo y Ventas,

Karla Landaverde: Asistente y responsable de RRHH.

Sera de esa manera por que como es un emprendimiento de baja inversion inicial
Contador de preferencia subcontratado. En promedio el pago mensual es de
$200.00
Asesor legal, al menos de forma subcontratada para que sea el responsable de
elaborar los términos y condiciones del manejo de APP, servicios, disclaimers
y que evalue de forma previa las Alianzas Estratégicas que se desarrollaran con
diferentes entidades, sobre todo por el tema de conocer a nuestros Stackholders
como medida de prevencion de lavado de dinero o que empresas/representantes
se encuentren en negocios no licitos. Que desarrolle los contratos de
confidencialidad y alianzas entre comercios aliados para determinar sus limites
y roles, etc.

costo mensual de asesor legal de $200.00.
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Ventas sera quien se encargue gestionar y verificar el proceso de seguimiento y
captacion de clientes con el asistente.

e Direccion: Encardo de dirigir y apoyar en este caso se adjudica a la Gerencia.

e Control: seguimiento de métricas como los kpis

3.6 Proceso de produccion.

SOS MASKOT NO PRODUCE, SOLO BRINDA SERVICIO

3.7 Procesos de recursos humanos
e Seguimiento en los roles ejecutados por el personal
e Control de alianzas estratégicas

e Identificacion de recursos excedentes o carentes

KPI’s
Meétricas de adquisicion

¢ Instalaciones: Es el nimero de instalaciones generadas.

e Costo por adquisicién: Se utiliza para saber cuanto cuesta adquirir un usuario. En
funcién de este dato se sabra hasta cuanto seria conveniente invertir en publicidad y
en qué canales resulta mas rentable. Se calcula dividiendo los costos publicitarios por

el nimero de instalaciones obtenidas en un periodo. (Station, marketing digital,

2022).
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Meétricas de uso

Tasa de retencion: Es el porcentaje de usuarios que regresan a la aplicacion durante
un periodo de tiempo después de la instalacion inicial (normalmente se mide en 1, 3,
7, 14 y 30 dias).

Tasa de desinstalacion: La velocidad con la que los usuarios desinstalan la
aplicacion dentro de un periodo determinado de dias después de la instalacion. Ayuda
a calcular las pérdidas por adquirir usuarios, pero no conseguir retenerlos y a saber el

motivo de desinstalacion. (Station, marketing digital, 2022)

Meétricas de monetizacion

Ingreso Promedio por Usuario (ARPU): Se calcula dividiendo los ingresos totales
generados por el nimero total de usuarios de determinado segmento en un periodo
especifico (por ejemplo, el ARPU del dia 30 es el promedio de ingresos generados
por un usuario en los 30 dias siguientes a una instalacion).

El ingreso promedio por usuario es un KPI basico que se utiliza para monitorear el
valor del usuario durante un periodo de tiempo especifico, evaluar la calidad y

determinar el rendimiento de la aplicacion. (Servnet, 2002)

Tiempo Hasta la Primera Compra: El tiempo que tarda un usuario en realizar su

primera compra en la aplicacion después de instalarla.

Retorno del Gasto Publicitario (ROAS): Es la métrica de la rentabilidad. Se calcula
el dinero gastado en marketing dividido por los ingresos generados por los usuarios
en un marco de tiempo determinado. (por ejemplo, un ROAS del dia 7 de un 50%
significa que un usuario gener6 ingresos que fueron un 50% del dinero gastado para

adquirir ese usuario). (Servnet, 2002)
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Metricas de experiencia del usuario

Experiencia de usuario y flujo de navegacion: Hace referencia al uso de la
aplicacion y es quizé el dato mas cualitativo que demanda cierta atencion continua de

tu parte.

Conocer el flujo de navegacion dentro de la app permite saber en qué paginas han
navegado los usuarios, cuales han sido Utiles e interesantes, por qué se han quedado
mas tiempo en algunas, en qué pasajes pierdes a la mayoria de los interesados, e
incluso saber si el orden de pantallas que habias disefiado es el que estan siguiendo
realmente los usuarios. (Sandamedia, 2021). Para estudiar estos puntos y proteger
solidamente la experiencia de usuario, los heatmaps o mapas de calor te pueden
ayudar a distinguir en qué pantallas se quedan y en cudles se retiran los usuarios, un
analisis vital para evaluar la productividad de la app y quée areas estan siendo

problemaéticas o impiden que el proceso de conversion llegue a su etapa final de cierre.

Indice de satisfaccion del cliente: Se trata del indicador mas usado para medir la
satisfaccion. Casi siempre se basa en una escala con numeros, caritas felices o

estrellas para que el cliente pondere el servicio recibido. (Sandamedia, 2021)

indice de recomendacion (NPS, por sus siglas en inglés): Mide la posibilidad de
que un cliente recomiende el producto o servicio a alguien mas. La ventaja de este
tipo de KPI es que apunta a una intencién y no a una emocion, por lo tanto, la
respuesta estd menos influenciada por el estado de animo. La escala acostumbra a ir
del 1 al 10 para identificar a clientes promotores (mayor ndmero), pasivos Yy

detractores (menor nimero). (Sandamedia, 2021).
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Tabla 5:
Identificacion y caracteristicas de proveedores

Nombre del | Producto/Servicio Teléfono Direccién Forma de Forma y plazo de
proveedor que provee pago entrega
Servicio veterinario Av. Masferrer Norte, Manera fisica
Kevet Hospitalizacién 2266-0777 | C.C Quintana Roo Efectivo/cuent | Entregade 1 a2
medicamentos. #4, Col. Escalon a bancaria dias en
medicamentos
Manera fisica
Provet Servicio veterinario | 2542-7459 | Paseo Miralvalle, Efectivo/cuent | Entregade1a?2
Medicamentos San Salvador. a bancaria dias en
medicamentos
Agroservicio | Medicamentos 2271-0514 | 5* Av. Norte, San Efectivo/cuent | Manera fisica
Grupo R Servicio Veterinario Salvador. a bancaria Entregade 1a2
Farrar Accesorios dias
Centro Comercial
Santa Rosa - Local
Sweety Pets | Ropa para 7918-1467 | #12A Interseccion Efectivo/cuent | Manera fisica
El Salvador | mascotas, collares, con Calle Real y a bancaria Entregade 1a2

correas, pecheras.

Prolongacién 9 Av.

Pte Final, Bulevar

Monsenor Romero,

Santa Tecla

dias en

medicamentos

Fuente: Elaboracioén propia.
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Tabla 6
Proveedores servicios técnicos

Nombre | Producto/Servicio | Teléfono Direccion Forma de Formay
del que provee pago plazo de
proveedor entrega
Desarroll6 de apps, Oficinas CDMX Manera
DevITM | paginas web, +52554506 | Carlos Graef Fernandez 222, | Efectivo/cuent | fisica
marketing digital, 2592 Santa Fe, CP. 05370 CDMX. | a bancaria Entrega de 1
disefio grafico. a 4 meses.
Nombre Producto/Servicio | Teléfono Direccién Forma de Formay
del que provee pago plazo de
proveedor entrega
Plan de internet y Centro comercial Efectivo Manera
Claro telefonia 2266-0777 | Metrocentro S.S fisica
Datos moviles Centro comercial Efectivo Electronica
Movistar 2542-7459 | Metrocentro S.S Efectivo/cuent
Paseo Miralvalle, San a bancaria
Salvador.

Fuente: Elaboracion propia.

3.8 Distribucidn en planta.

sala de espera
y recepcion $

entrada E

N

bafios $

[
A2

==l

El o e

L/

F

Figura 6: Planta

Fuente: Elaboracion propia.

oficina 1

oficina 2 gerencia

@ sala de reuniones

@ bafios
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3.9 Presupuesto de Mobiliario y Equipo.

Tabla 7
Costos de mobiliario y equipo.

Costo unitario | Inversion
Descripcion Cantidad (US9) (US$)
Computadoras / Laptop
Ofﬁ;:le.m;po"-;
= o $749.90
=% 4 $749.00 $2,996.00
s p—
- o o0
Silla de espera
$55.2
3 $55.00 $165.00
Impresora
&
-
v —
) B oo 1 $500.00 $500.00
e
Teléfono
Office pEPOT
i — 4o
_83‘8 ® Entrega a domicilio 1 $49‘90 $49‘90
000 Erwio gtk i ke 80 oo
00
-~
i —(|
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Sillas

12000 BTU

$129.00 $516.00
Escritorio pequefio
Office pErOT
L $89.%
$89.00 $356.00
Aire acondicionado
$360.00 $360.00

Fuente: Elaboracion propia.

4 PLAN DE MERCADEO

4.1 Resultados de la investigacion de mercado

Nota: Puede utilizar gréaficos para representar los datos mas relevantes de su investigacion

Segmento Dirigido

Porque consideramos importante facilitar nuestra labor a través de la APP SOS

MASKOT

Segun un estudio publicado el afio pasado por Flurry Analytics muestra que 2015 fue el

séptimo afio consecutivo de crecimiento del uso de aplicaciones moviles en teléfonos

inteligentes y tabletas. Si bien es cierto que en 2015 este crecimiento bajé hasta el 58 %, cifra
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menor que la de afios anteriores, sigue siendo una cifra realmente elevada que muestra que

todavia no se ha llegado a niveles maximos de utilizacion, ni mucho menos.

Asi que tenemos por delante todavia algunos afios en los que previsiblemente el crecimiento

de uso de app seguira siendo de dos cifras

Comparado con otras naciones como Espafia las cifras son tan apabullantes con en el resto
del mundo: con méas de 27 millones de usuarios de aplicaciones moviles en 2015, de los
cuales un 46 % ha llegado a pagar por una, no podemos quedarnos sin aprovechar este

fenémeno.

No obstante, el Salvador no se esta quedando atras en la nuevas TICS. Si bien es cierto somos

un pais en mejora continua cada dia se esfuerza por salir adelante.

COMO SURGE EN EL SALVADOR LAS PRIMEROS SERVICIOS DE
VETERINARIO

Anteriormente el llevar a las mascotas a una veterinaria, significaba gastar en un animal era
mal visto, muchas veces la gente llegaba con pena. Debido a que las personas empezaron a
salir del pais, viajaban diplomaticos acostumbrados al cuido de sus mascotas inicia un cambio
cultural, un cambio de estigmas, paradigmas en EL Salvador para solidificar el servicio en el
Pais. (Dr. Rosales, 2007)

Expone La incorporacion del CRM a las veterinarias en El Salvador surge a partir de la

necesidad de mejorar el servicio al cliente y de optimizar los recursos del rubro.

Desde las décadas de los setentas surgen las primeras veterinarias en El Salvador, de una
manera muy ortodoxa y rudimentaria, han ido formando sus bases de datos, tal cual en la
actualidad éstas consisten Gnicamente en tener el nombre, nimero de teléfono del cliente y
otros datos basicos de las mascotas que los visitan. Con el paso del tiempo la cultura hacia
las mascotas y el veterinario cambiaron, la forma de pensar, las distancias, 10s recursos y
cuidados para las mascotas se fortalecieron, de tal manera que el servicio médico veterinario
se convirtio en una necesidad primaria para mucha gente del pais. EI CRM no es nada nuevo,

ya que, desde los inicios del intercambio de mercancias, los comerciantes han llevado la

e
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relacién con sus clientes de una manera muy personal, conocen sus gustos y preferencias,
logrando a cambio su lealtad. Con el crecimiento de nuevos clientes se ha vuelto un poco
dificil llevar una relacion personalizada con el mismo, puesto que en estos tiempos ya se
hablan de miles de personas cuando al principio eran contadas las personas con la cultura de
llevar a sus mascotas al veterinario. Los tiempos definitivamente han cambiado, antes se
brindaba un servicio homogéneo, ya que no se contaba con la misma tecnologia. Por ejemplo,
de cien pacientes quedaban insatisfechos aproximadamente quince, ya que no se contaba con
un sistema para poder llevar un registro de las diferentes quejas, sugerencias, comentarios o

insatisfacciones de los pacientes, y esto traia consecuencias negativas a las veterinarias.

Esto ha evolucionado, ya que ahora se llevan registros individuales de miles de pacientes
con la informacidn necesaria para poder diagnosticar y registrar todas sus visitas a las
veterinarias (Dr. Rosales, 2007) sin embargo, estos registros ain no han sido maximizados
ni utilizados adecuadamente para la satisfaccion de los clientes, tal como se podria hacer,

mejorando dichos registros.
Segun Datos de La DIGESTYC

Datos preliminares del directorio de establecimientos econdémicos del VIl Censo Econdémico
2005 de la Direccion General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC) registran que existen
al menos existen 70 clinicas veterinarias en el pais y una proyeccion de crecimiento al 2008
de 80 clinicas veterinarias. Hasta el momento en el Municipio de San Salvador hay inscritas
32 clinicas veterinarias segun la junta de Vigilancia de Médicos Veterinarios. (Economico,
2005)

La DIGESTYC registra que Unicamente hay tres peluquerias caninas en el pais, sin embargo,
en la actualidad hay muchas mas, algunas que se encuentran dentro de los centros médicos
alrededor del pais como parte de ellos y no Unicamente como peluquerias caninas. Las
peluquerias caninas llegan a recibir entre 30 y 70 visitantes diarios. Entre los servicios que
estas dan estan bafios medicinales, cortes o champus especiales, también hay servicio de
“pedicure”, peinados, bafios relajantes, servicios con los cuales los han convertido en un

salon de belleza completo. En cuanto al personal que trabaja en las veterinarias se ha
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incrementado, la DIGESTYC sefiala que al menos 252 personas trabajan en clinicas

veterinarias, hospitales, salas de estéticas y servicios para mascotas.

La DIGESTYC, basandose en los resultados preliminares de la Encuesta Nacional de
Ingresos y Gastos de los Hogares (ENIGH), revela que el gasto de los salvadorefios en las
mascotas se esta convirtiendo en parte importante del presupuesto mensual. Ese gasto podria,
incluso, llegar a formar parte de la canasta de mercado (que agrupa los bienes basicos en los
que gasta la familia y con los cuales se mide la inflacion) en un futuro proximo. EI nimero
de mascotas que se adquieren incrementa en El Salvador, las cifras no son tan exactas, segun
el calculo se tiene la vision de un gran negocio en desarrollo, ya que se estima existe una

poblacién canina de entre 800 mil y 900 mil y una felina de 350.

Es evidente en la actualidad las veterinarias en El Salvador se han multiplicado debido a la
necesidad de la demanda del pais, con el tiempo han surgido leyes para la proteccion de los

animales como lo muestra el siguiente articulo

La ley de proteccion de animales fue aprobada. Esta contiene sanciones leves, graves y muy
graves para las personas que maltraten o cometan crueldad contra los animales de compafiia

(mascotas).

Las sanciones leves contienen multas de hasta 1 salario minimo del sector comercio
$251.70. Las sanciones graves establecen multa de 1 hasta 3 salarios minimos y las muy

graves, de 3 hasta 4 salarios minimos.

En estas Ultimas se considera a las personas que causen sufrimiento o sacrifiquen a los

animales.

También a quienes mantengan encerrados (ventas) a animales por méas de 8 horas sin agua ni
alimento.
Queda totalmente prohibida la realizacion de peleas de perros o cualquier otro tipo de

espectaculos de ese tipo.

Las instituciones responsables de hacer cumplir la citada ley son: el Ministerio de Salud, de
Agricultura, de Medio Ambiente y las municipalidades — elsalvador.com
(@elsalvadorcom) 7 de abril de 2016 (elsalvador.com, 2016)
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Es por ello que nuestro segmento estd enfocado al sector més vulnerable de la cuidad
Metropolitana de San Salvador, debido a las enormes injusticias sociales que percibimos a lo

largo de la historia.

Creemos que nuestro App esta enfocada a un mercado diferente menos favorecido con La
aplicacion SOS MASKOT es una plataforma que vincula clinicas veterinarias previamente
seleccionadas y con las cuales se crea una alianza con el fin de que esas instituciones de salud
a traves de la aplicacion puedan brindar su servicio de consulta y atencion a las mascotas de

los usuarios.

Con el proposito de llevar a la préactica los recursos necesarios para salvar vidas de las
mascotas de miles de hogares de los salvadorefios y velar por la proteccion animal debido a

las carencias que el pais necesita cubrir.

Diversificando y ofreciendo los mejores servicios y que el cliente se sienta satisfecho de

consentir y mimar a sus mascotas, o diferentes personas dedicadas al altruismo.

Logrando que nuestra cartera de clientes continle en nuestros registros de la APP Y lograr
retenerlos por ello una de nuestras estrategias de venta sera invertir en el marketing digital

que hoy en dia esta propicio para llegar a diferentes sectores que aln no tienen este servicio

Teniendo un excelente canal de comunicacién con nuestra cartera de clientes a través de

nuestro servicio de call center

Brindando al méaximo atencion que el cliente merece asegurando de llegar a los lugares mas

reconditos del pais pues fundamental el cuidado de los pacientes

Nuestro servicio se ofrecera a través de las diferentes plataformas existentes en nuestra
actualidad, asi como el uso de los recursos Teléfonos, Android, Tablet, computadora para el
cliente se sienta en la comodidad de poder descargar la APP SOS MASKOT

Estableciendo un excelente canal de comunicacién y mantenerse en contacto con ellos para

futuras fechas, para cualquier tipo de tratamiento que solicite.
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Tabla 8

Andlisis de situacién

Detalle

Corto plazo
(I meso
menos)

Mediano
plazo (de 1
a 3 afios)

Largo plazo
(mésde 3
anos)

. El programa de gobierno se adecua a
Cambio de . .
. las necesidades y expectativas de la X
presidente
empresa
o una fuerza |la mayoria de legilsadores dentro del
:g politica cuenta |organo de la asamblea legislativa son X
E con mayoria |de una fuerza politica que emergio en
legislativa un corto plazo
Se planea tratado comercial con los
Tratados . . .
. paises centroaméricanos para importar X
comerciales .
nuevos medicamentos
incremento de materia prima
o materia prima |internacionalmente por problemas de X
o cargamentos provenientes de China
\g Relaciones con |Problemas de intereses y relaciones X
S [ Estados Unidos |entre El Salvador y Estados Unidos
g Entrada en vigencia de nueva moneda
Criptomonedas |electronica para transacciones X
comerciales en el pais.
_ Como las familias podran mantener
-g Poder una mascota ligada a una nueva X
3 adquisitivo  |aplicacion que los acerca a las
veterinarias
8 ) Nueva estructuracion de la leyes de
L Comercio . .
=2 . comercio electronico y su X
0 Electronico . .
° planteamiento en diferentes rubros
c A ..
g Pasarela de [mejores y mas eficientes formas de X
= pago pago
Minimizar gestionar proyecto con energias
s consumo renovables para funcionamiento de X
S energetico  |oficina
g Proveedores |reducir la huella ecologica con
< | con conciencia |empaques amigables al medio X
ambiental ambiente
= Ley de como proteger datos introducidos a
2 proteccion al |plataformas digitales de ataques X
- consumidor _ |ciberneticos

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 9
Anélisis de la competencia

Competencia

Descripcion general

1. JustAnswar Veterinarios Online

Proveen del servicio de atencion veterinaria
a través de un sitio web ya sea para perro,
gato u otro animal doméstico. Se llena un
formulario y se hacen preguntas para tratar
de generar un diagnostico acertado y

brindarle un tratamiento a la mascota.

2. Banfield

Ellos se encuentran en México, a nivel de
Region ellos ofrecen sus servicios de
manera gratuitas, pero son asesorias no

personalizadas.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 10

Productos o servicios a ofrecer

emergencia.

Descripcion Uso o aplicacion Precio de venta estimado
Belleza, alimentacion,
nutricion, vacunas,
Cuidado General y Preventivo | desparasitacion, consultas con | $ 17.50
médicos por video llamada y
presenciales.
Traslados de emergencia Consultas de emergencia $ 12.50
Venta de accesorios para Para collares, correas, etc. $ 12.50
mascota
Se combina el cuidado general
Combo Cuidado + Emergencia | y traslados en casos de | $ 25.00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 11
Mercado objetivo

Consumidor final Negocio o empresa Industria

Duenos de mascotas Empresa DevITM Veterinaria

Cuidado de mascota y salud

animal
Fuente: Elaboracion propia.

e Perfil del consumidor o cliente.
Edad Mayores de 18 afios
Sexo Indiferente
Estatus econémico Medio — Alta
Estudios Indiferente
Lugar de San Salvador 4rea de 30 km cuadrados, enfocados para colonias de
residencia fuerte poder adquisitivo tales como: Colonia Escalon, Colonia San

Benito, Altos de la Escalon, Santa Elena etc.
De forma anual, se avanzara en el radio de atencion hasta completar

la zona occidental y central en cinco afios.

e Fortaleza y oportunidades de los productos y servicios

Cuidado General y Preventivo.

Como fortalezas resaltar la amplitud de informacion que se le puede proporcionar al
usuario y como oportunidad la captacion de un mercado mas amplio.

Traslados de emergencia.

Servicio innovador.

Venta de accesorios para mascota.

Variedad de productos que pueden buscar los usuarios de la app para sus mascotas.
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e Objetivos y metas de mercadeo

Objetivos:

Proveer de informacion y atencion para las mascotas de los usuarios de la aplicacion.

Meta: Aumentar radio de accion a partir del afio 2 de ejecucion de la aplicacion.

Garantizar atencion integral a las mascotas ya sea de manera virtual o presencial a través de

SOS MASKOT.

Meta: Captar mas ingresos aumentando cuota de mercado a partir del afio 3 de ejecucion de la

aplicacion.

Tabla 12

Mix de mercadeo (producto, precio, promocién y plaza)

Producto

Precio

Plaza (distribucion)

SOS MASKOT ofrece servicios
veterinarios via online, brindando
soluciones inmediatas; ya que se
enlaza con médicos veterinarios
especialistas en su campo de
trabajo y si la situacion lo requiere
brindar el servicio de traslado de
mascotas de forma segura e
inmediata a un centro de asistencia

cercano.

Para poder gozar de los servicios
basicos, solo debe estar al dia con
la suscripcion mensual que tiene un
costo de $12.50 en caso de requerir
traslados de las macotas por
situaciones que no logran
solventarse via online se hace un
pago adicional esto varia de
acuerdo con la zona donde nos

dirigimos.

Cuidado preventivo y general con
un costo de $17.50 y el combo
cuidado preventivo y emergencia

$25.

El servicio de SOS MASKOT estara
disponible a nivel regional, para el area
metropolitana de San Salvador en el
séptimo mes y conforme se desarrolle
afio con afio, se estima un crecimiento
de 25% del radio de accion de la zona

geografica.

Se espera que para el afio 5 se tenga
cobertura desde San Salvador y el

Occidente del pais.

Los servicios de Emergencias y
atenciones inmediatas seran acorde a la
proximidad de la ubicacion del usuario

y el comercio aliado més cercano.
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Se buscara desarrollar alianzas
estratégicas con empresas dedicadas a
transporte de personal y servicios
(Uber, Hugo, In Drive) para mejorar la
experiencia en el servicio de forma

automatizada y dindmica

Promocion

» FAN PAGE E INSTAGRAM

» WHATSAPP BUSSINESS

Se contara con redes sociales colocando informacion | Se utilizara WhatsApp bussiness como medio para

sobre las veterinarias vinculadas a la aplicacion SOS | agilizar respuestas a interrogantes y brindar un mejor

MASKOT, se subird contenido videos, fotos, clips | servicio.

sobre como funciona la aplicacion, responder dudas

sobre métodos de pago etc.

SOS MAZKOT -

Welcomeg®

Herramientas para la empresa

ot Perfil, catdlogo, herramientas de

mensajeria

Cuenta
Privacidad, seguridad, cambiar nimero

Chats

Tema, fondos de pantalla, historial de
chat

Notificaciones
Tonos de mensajes, grupos y llamadas

7~  Almacenamiento y datos

Uso de red, descarga automatica

Ayuda

O Centro de ayuda, contactanos, politica de
privacidad

Invitar un contacto
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» Vista aplicacion SOS MASKOT

registro

| -

» SITIO WEB

Pagina web como complemento de informacion visual y
objetivo sobre la aplicacion.

https://sosmazkotvc.wixsite.com/mymazkot

NUESTRO
TRABAJO

ESPECIALISTAS EN

INUESTRA DIRECCION HORARIO DE APERTURA

CONTACTO.

Fuente: Elaboracion propia.

37




e Imagen Corporativa

Logo de la empresa:

Figura 7: Logo de la empresa]

Fuente: Elaboracion propia.

Logo del producto:

Slogan:

SIEMPRE A TU LADO

Figura 8: Slogan empresa
Fuente: Elaboracion propia.

e Estrategia de Marketing. Describir:

Buscar las alianzas estratégicas con empresas de delivery. Este tipo de alianza nos ayudara
a la venta de accesorios dentro de nuestra aplicacion u otro insumo como medicamentos
facilitara la conexion del usuario con otro de nuestros servicios vinculados a una
veterinaria o negocio a fin.

Generar sinergias con Veterinarias, empresas para buscar promociones, adicionalmente a
los elementos con los que la aplicacion cuenta buscar ese tipo de beneficios nos

garantizaria la innovacion del servicio y seguir renovandolo cada afio.
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e Tacticas de mercadeo

Anunciarnos a través de las redes sociales como principal accion.

Envié de correos a usuarios de la aplicacion.

e Ejecuciony control
Hay que analizar las cifras de los modelos desarrollados con todas las cifras mas relevantes

del proyecto a través del tiempo.

El potencial del mercado: como verificar el flujo de lo que puede adquirir el usuario o lo que

el usuario busca como servicio parecido.

5.0 PLAN DE VENTAS
Liste las personas o el nimero de personas que dentro de su equipo de ventas estara a cargo

de cada tarea.
Administracion de ventas: 1

La administracion de las ventas de suscripciones esté a cargo de Edgar Pineda y un
empleado mas que sera el auxiliar para ejecutar el trabajo.

Numero de Asesores de Negocios: 1
Es el auxiliar asignado al administrador de ventas.

Las personas que forman su equipo de ventas, ¢ Tienen otras responsabilidades ademas
de ventas? Si, son los responsables de la atencidn al cliente, de dar seguimiento a clientes

potenciales, brindan asesoramiento.

¢ Qué comisiones pagara usted al personal de ventas?
Se pagara el 0.10% por suscripcion realizada, es decir en términos monetarios $0.99 por

suscripcion.
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Como vincular por comercios aliados y el pago de esa comision; y para la suscripcion de

duefios, conocer al cliente para saber que producto vincular mejor y sobre eso comisionar.
¢ COmo supervisara a su equipo de ventas?

Por medio de establecimiento de metas mensuales acorde a las diferentes lineas de negocio.
¢ Como entrenar especificamente a su personal de ventas?

Capacitaciones de servicio al cliente, técnicas de ventas y asesoria a clientes. — INSAFORP
y BANDESAL programas de apoyo para impulsar emprendimientos.

5.1 Ciclo de Ventas

1. Prospeccion
¢Como identificara a potenciales clientes?

Buscar participacion en mercaditos municipales de emprendedores; participar o desarrollar ferias para
mascotas en lugares estratégicos: Parque Bicentenario, Parque Cuscatlan, Los Planes de Renderos,

Parques residenciales, etc.

Solicitando autorizacion con municipalidades, comunidades.

¢ Qué métodos usara usted para determinar los intereses de los clientes?

Primero promocidn en redes sociales de alto impacto (Tik Tok, Facebook, Instagram, etc.)
2. Contacto con los clientes

¢Quién contactara a los potenciales clientes y empresas aliadas?

El Asesor de Negocios a los clientes potenciales.

Y cualquiera de los miembros del equipo podra contactar a las empresas aliadas.

¢Cuando seran contactados los potenciales clientes?
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Cuando exista una interaccion de interés por medio de contacto telefonico, redes sociales, instalacion

de APP o correo electronico.

¢Quién contactara a los clientes actuales?

El Asesor de Negocios

3. Reunidén o Presentacion

¢ Cuéntos contactos (llamadas, mensajes o interacciones) debera hacer cada vendedor?
A los clientes nuevos, al menos de forma quincenal.

A los clientes tradicionales, al menos de forma mensual.

¢A quién se le reportara la informacidn sobre potenciales y actuales clientes?
Al encargado de Mercadeo y Ventas

4. Manejo de objeciones

¢Como se manejaran las objeciones para los clientes?

Se buscaré tener la sinergia entre las principales veterinarias de los radios de accién para generar
pruebas durante los primeros seis meses de desarrollo de la APP; especialmente en el mes quinto y

sexto, que es donde se buscara el desarrollar las diferentes pruebas con usuarios finales.
Se debera de desarrollar un plan de fidelizacion de clientes y buscar como referir a nuevos clientes.
¢Se tiene un plan de apoyo para que no se caiga la venta?

Se debera de desarrollar un plan de fidelizacion de clientes y buscar como referir a nuevos clientes.
Para que la venta no se pierda, se espera un seguimiento constante, escucha activa del usuario y
brindarle una opcién de demo gratis por una o dos semanas para que utilice el servicio a un precio

menor.

Siempre se buscara tener retroalimentaciones de los servicios que la APP brindara.
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5. Cierre de ventas

¢ Cuales son sus metas en ventas?

El célculo de las metas se realiz6 basdndonos en el mercado seleccionado
Para el primer afio se coloc6 como meta:

450 ventas para cuidado general y preventivo.

300 venta de accesorios

300 emergencias

450 cuidados méas emergencias.

¢Se tiene personas con experiencia en cierre de ventas dentro del equipo?
6. Servicio post venta

¢Quién contactara al cliente luego de haber realizado la venta?
Encargado de venta

¢ Qué otros productos o servicios podemos ofrecerle para futuras ventas?

Por el momento solo esas lineas servicios adicionalmente y segun desarrollo y crecimiento se agregaran

NUEvVOS Servicios.
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5.2 Proyeccion de Ventas

Se presenta la planificacion de ventas que se generaran durante el primer afio de operacion
de la empresa, se ha considerado la estacionalidad de acuerdo al giro de la empresa y el

crecimiento previsto en la puesta en marcha.

Las cuatro lineas de negocios que SOS MAZKOT pone a disposicion serdn las siguientes:

Cuidado general (estético, alimentacion y nutricion)

Cuidado preventivo (vacunas, desparasitacion, consulta con videollamada, consulta

presencial)
- Informacion donde pueden conseguir accesorios como: ropa, correas, collares,
comida, medicina, etc.

- Traslado de emergencia
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Tabla 13
Ventas proyectadas

Supuestos de ventas e ingresos:

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Se sensibilizan las siguientes premisas:
Radio de accion (km2): 30 38 47.5 60 75 - La densidad poblacional de San Salvador, al afio 2020 es de 4,655 habitantes por km2
Densidad ional ( 2): 4,655.00 4,655.00 5,125.00 5,125.00 6,400.00 - Nuestro radio de accién sers de 30 km; lo que indican 139,650 los habitantes estimados
Cantidad de timados : 139,650.00 176,890.00 243,437.50 307,500.00 480,000.00 - Se tienen acorde a la encuesta de hogares del afio 2020, un promedio de 3.39 habitantes por familia, para efecto del ejercicio, estimamos 3.5
Habitantes por familia: 35 35 3.25 3.25 3 - Del total de nimero de familias, se estiman que 1 de cada 4 hogares se tienen mascotas.
Nimero de familias: 39,900.00 50,540.00 74,903.85 94,615.38 160,000.00
Mascotas por familia: 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25
Potencial de clientes: 9,975.00 12,635.00 18,725.00 23,650.00 40,000.00
Afio 1- Meses
PROYECCIONES DE SERVICIOS A OFRECER - SUSCRIPCIONES: 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Cuidado General y Preventivo 74.8125 74.8125 74.8125 74.8125 74.8125 74.8125
Usuarios a percibir: 75 75 75 75 75 75
Incluyen: belleza, ali i6n, nutricion, vacunas, itacién, consultas con médicos por videollamada y
presenciales.
Facturacién promedio por usuario [ [ [ [ [ [s 1750 $ 1750 [ § 17.50 [ § 1750 § 1750 [ § 17.50
Ingresos estimados por rubro S - s - s - s - s - s - s 131250 | § 131250 | § 131250 | $ 131250 [ § 131250 | § 1,312.50
Traslados de emergencias: 49.875 49.875 49.875 49.875 49.875 49.875
Usuarios a percibir: 50 50 50 50 50 50
Facturacién promedio por usuario $ 1250 § 1250 $ 1250 | $ 1250 § 1250 | $ 12.50
Ingresos estimados por rubro s - s - s s - s - s - s 625.00 | $ 625.00 | $ 625.00 | 625.00 | $ 625.00 | 625.00
Venta de accesorios para mascotas [ [ [ [ [ [ 49.875] 49.875] 49.875] 49.875] 49.875] 49.875
Usuarios a percibir: | | | [ [ [ 50 50] 50] 50] 50[ 50
Ropa, Correas, Collares, Comida, Medicina, etc.
Facturacién promedio por usuario | | | | [ [s 1250 S 1250 § 12.50 [ § 1250 S 1250 [ § 12.50
Ingresos estimados por rubro S - s - s [s [s - s - Is 625.00 | $ 625.00 | $ 625.00 | $ 625.00 | $ 625.00 | $ 625.00
Combo Cuidado + 74.8125 74.8125 74.8125 74.8125 74.8125 74.8125
Usuarios a percibir: 75 75 75 75 75 75
Facturacién promedio por usuario s 25.00 | $ 2500 25.00 [ S 25.00 ]S 25.00 [ $ 25.00
Ingresos estimados por rubro s -~ s s s $ - s - s 1875.00 | § 1,875.00 | § 1,875.00 | § 1875.00 | § 1,875.00 | § 1,875.00
INGRESOS TOTALES MENSUALES ESTIMADOS: $ B B -8 -8 -8 -8 443750 $ 443750 $ 443750 $ 443750 $ 4,437.50 4,437.50

Fuente: Elaboracion propia.

° Por membresia ° Por ubicaciéon  ° Georreferenciacion

Se recomienda realizar una proyeccion de ventas para los proximos 4 afios de operacidn de la empresa, calculando las ventas trimestrales

del afio 2 y 3, asi como también las ventas anuales del afio 4 y 5.
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Tabla 14
Proyeccion de venta proximos 5 afios

Supuestos de ventas e ingresos:

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Radio de accidn (km2): 30 38 47.5 60 75
Densidad poblacional (Habitantes/km2): 4,655.00 4,655.00 5,125.00 5,125.00 6,400.00
Cantidad de habitantes estimados : 139,650.00 176,890.00 243,437.50 307,500.00 480,000.00
Habitantes por familia: 3.5 3.5 3.25 3.25 3
Numero de familias: 39,900.00 50,540.00 74,903.85 94,615.38 160,000.00
Mascotas por familia: 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25
Potencial de clientes: 9,975.00 12,635.00 18,725.00 23,650.00 40,000.00
ANOS TOTALES
PROYECCIONES DE SERVICIOS A OFRECER - SUSCRIPCIONES: Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cuidado General y Preventivo 448.875 1421.4375 2808.75 3547.5 6000
Usuarios a percibir: 450 950 2810 3550 6000
Incluyen: belleza, alimentacién, nutricidn, vacunas, desparasitacion, consultas con médicos por videollamada y

presenciales.

Facturacién promedio por usuario S 1750 | § 17.50 | $ 1750 | $ 1750 | $ 17.50

Ingresos estimados por rubro S 7,875.00 | $ 16,625.00 | $ 49,175.00 | $ 62,125.00 | $ 105,000.00
Traslados de emergencias: 299.25 947.625 1404.375 1773.75 3000
Usuarios a percibir: 300 475 1400 1775 3000

Facturacién promedio por usuario $ 1250 | $ 1250 | $ 12.50 | $ 1250 | $ 12.50

Ingresos estimados por rubro S 3,750.00 | $ 5,937.50 | $ 17,500.00 | $ 22,187.50 | $ 37,500.00
Venta de accesorios para mascotas: 299.25 947.625 1404.375 1773.75 3000
Usuarios a percibir: 300 475 1400 1775 3000

Ropa, Correas, Collares, Comida, Medicina, etc.

Facturacién promedio por usuario S 1250 | § 1250 | $ 1250 | $ 12.50 | $ 12.50

Ingresos estimados por rubro S 3,750.00 | $ 5,937.50 | $ 17,500.00 | $ 22,187.50 | $ 37,500.00
Combo Cuidado + Emergencia 448.875 1421.4375 2808.75 3547.5 6000
Usuarios a percibir: 450 950 2810 3550 6000

Facturacion promedio por usuario $ 25.00 | $ 25.00 | $ 25.00 | $ 25.00 | $ 25.00

Ingresos estimados por rubro S 11,250.00 | $ 23,750.00 | $ 70,250.00 | $ 88,750.00 | $ 150,000.00
INGRESOS TOTALES MENSUALES ESTIMADOS: $ 26,625.00 $ 52,250.00 $ 154,425.00 $ 195,250.00 $ 330,000.00
Usuarios inscritos 1500 2850 8420 10650 18000
Facturacién promedio por usuario S 1775 § 1833 § 18.34 §$ 1833 §$ 18.33

Para poder determinar el potencial de clientes para cada linea de producto, comenzamos por determinar la cantidad de poblacion que
existe actualmente en nuestra zona de accion.
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Comenzaremos por mencionar la densidad poblacional de San Salvador, acorde a Wikipedia
(2021), menciona que la densidad poblacional de la ciudad de San Salvador es de 4,655
habitantes/lkm2. Ademas de ello, acorde a la Encuesta de Hogares de Propositos Mdltiples
del afio 2020, establece la cantidad de habitantes en la zona urbana, asi como la cantidad de

personas por familias.

A continuacion, se presenta el calculo de lo antes descrito:

Poblacion (estimado

2020)

« Total 694 788 hab

» Densidad 4655 .02 hab/km?

* Metropolitana 2,177,432 (estimacion
2020) hab.

Gentilicio Sansalvadorefio, -fia

Capitalino. -na.
* Presupuesto anual USD 37 496 millones de
délares (2020)°

Figura 9: Densidad poblacional
Fuente: Elaboracion propia.

Nuestro radio de accidn sera de 30 km; lo que indican 139,650 los habitantes estimados.

Se tienen acorde a la encuesta de hogares del afio 2020, un promedio de 3.39 habitantes por

familia, para efecto del ejercicio, estimamos 3.5.
Del total de nimero de familias, se estiman que 1 de cada 4 hogares se tienen mascotas.

Supuestos de potencial de mercado:

Se sensibilizan las siguientes premisas:

- La densidad poblacional de San Salvador, al afio 2020 es de 4,655 habitantes por
km2.

46



- Nuestro radio de accion serd de 30 km; lo que indican 139,650 los habitantes

estimados.

- Se tienen acorde a la encuesta de hogares del afio 2020, un promedio de 3.39

habitantes por familia, para efecto del ejercicio, estimamos 3.5.

- Del total de numero de familias, se estiman que 1 de cada 4 hogares se tienen

mascotas.

Supuestos de inversion:

- El desarrollador de la APP estima que en 4 meses se desarrolla toda la APP; no

obstante, se dejan 6 meses para manejar un margen mas holgado; adicional a ello, en

los modelos financieros se deja establecido ese rango de tiempo.

- De las lineas de productos, que SOS MASKOT tendra se describen las siguientes:

Cuidado General y Preventivo, que incluyen los siguientes servicios: belleza,
alimentacion, nutricion, vacunas, desparasitacion, consultas con médicos por
videollamada y presenciales.
» Para el afio 1, se supone que se llegarian al 0.75% del mercado
potencial. Costo unitario de $17.50.
Traslado de Emergencias, se buscara desarrollar una sinergia con Hugo, Uber
0 Indrive, para que cuando un usuario pida una Emergencia, se pueda
georreferenciar el requerimiento y envie al conductor mas cercano (siempre y
cuando acepten este tipo de uso para mascotas), lo ideal seria crear una Alianza
Estratégica para captar este mercado quien lo estard guiando nuestro Asesor
Legal.
= Para el afio 1 el mercado a captar serd del 0.5%; costo unitario de
$12.50.
Venta de accesorios, por medio de la sinergia con el comercio Sweety Pets El
Salvador, quien sera nuestro proveedor de accesorios para mascotas; se estima
una facturacion promedio por usuario de $12.50 mensuales y con un target del
0.5% de captacion de mercado potencial para el afio 1.
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e Combo: Cuidado + Emergencia; durante el afio 1, se busca llegar a un target
inicial del 0.75% del mercado potencial aun precio de $17.50 por cada duefio

0 usuario de su perro.
Para el afio 2, los supuestos de ingresos son:

- Aumento de radio de accion del 25% mas comparado al afio anterior.
- Enlinea de negocio de Cuidado General y Preventivo, Accesorios y Combo Cuidado
méas Emergencia; se estima Aumento de 25% de las operaciones favorecido por el

aumento de radio de accion de la APP.

Para el afio 3, los supuestos de ingresos son:

Densidad poblacional, incremento de al menos el 25% cada afio.

- Se estima reduccion de cantidad de habitantes por familia, reduciendo a 3.25.

- Aumenta participacion del mercado objetivo, en Cuidado General y Preventivo del
1.00%.

- Las demas condiciones para el resto de las variables se mantienen.
Para el afio 4 y 5, los supuestos de ingresos son:

- Aumentamos el radio de accion en 25% adicional.

- Mantener cuota de participacion del mercado objetivo para cada linea de negocios.

En el afio 4, se sensibiliza la cantidad de personas por familia, redondeando a 3 miembros
por familia.
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6 PLAN FINANCIERO
6.1 Plan de Inversion.
Presupuesto de Equipo y Herramientas; Herramientas Informaticas y de trabajo; Outsourcing
y remodelacion de oficinas, en el caso de Outsourcing, se estima un pago de $200.00

mensuales para los servicios de: Contabilidad, Asesor Legal y Administrador de Redes

Sociales.
Tabla 14:
Inversion.
Unidad de | Cantida Costo Costo Lugar de
Descripcion
Medida d Unitario Total Compra
Laptops 4 $749.00 | $2,996.00
Sillas de espera 3 $55.00 $165.00
g Impresora 1 $500.00 $500.00
ko) ) Office
£ Teléfono Unidad 1 $49.90 $49.90
g : : Depot
2 Sillas secretariales 4 $129.00 $516.00
- Escritorio Pequefio 4 $89.00 $356.00
Q
3= Aire acondicionado 1 $360.00 $360.00
3
SUBTOTAL $4,942.90
Compra de dominio de 1 $25.00 $25.00
o _ WordPress
'i Web Site
§ SEO — Manejo de Redes 1 $2,420.00 $2,420.00
= Sociales
P
E _g Pago de servidores para 1 $300.00 $300.00
8 5 almacenamiento de
=
é’ informacion en la nube
% Desarrollo de APP 1 $15,000.00 | $15,000.00
T
SUBTOTAL $17,745.00
o = Acomodacion inicial del )
% 5™ ] Unidad 1 $1,500.00 $1,500.00
& 5 °9 local comercial.
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Administrador de redes
Mensual 12 $200.00 $2.400.00
sociales — Subcontratado
Contador —
Mensual 12 $200.00 $2.400.00
Subcontratado
Asesor Legal —
Mensual 12 $200.00 $2.400.00
Subcontratado
Gastos de constitucion
Unidad 1 $1,200.00 $1,200.00
de sociedad
SUBTOTAL $9,900.00
TOTAL: EQUIPO Y HERRAMIENTAS, MATERIALES E $32.587.90
INSUMOS INICIALES Y MATERIALES DE
CONSTRUCCION

Fuente: (Elaboracion propia)

Tabla 15
Plan de inversion capital de trabajo. Segun requerimientos del giro del negocio.
Descripcion Canfidad Monto gastado Gasto Total
(meses) mensual
Alquiler de local
24 $375.00 $9,000.00
$375.00 $9.000.00
Servicios Basicos
Agua, Gas, Electricidad 24 $50.00 $1,200.00
Comunicaciones (Teléfonos moviles, plan de 24 $165.00 $3,960.00
datos, wifi)
$215.00 $5.160.00
Salario
Encargados de 4reas: Mercadeo/Ventas; 24 $1,350.00 $32,400.00
Administracion/Finanzas; RRHH/Asistencia
Asesor de venta 24 $300.00 $7,200.00
Subcontrataciones: Legal, Abogado, SEO 24 $200.00 $4,800.00
$1.850.00 $44.400.00
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Promocion y Publicidad

Comisiones por venta 24 $100.00 $2,400.00
Promocion y Publicidad 24 $200.00 $4,800.00
$300.00 $12.000.00
Otros
Utiles de oficina 24 $150.00 $3,600.00
Seguros 24 $300.00 $7,200.00
Mantenimientos de redes, APP y 24 $250.00 $6,000.00
edificio
$700.00 $16.800.00
TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO $87,360.00
NECESARIO PARA DOS ANOS
Fuente: (Elaboracion propia)
Tabla 16
Total de la inversion
INVERSION TOTAL DEL PROYECTO
Inversion en concepto de Equipo y Herramientas, Materia prima e
Insumos Iniciales y Materiales de construccion (adecuacion del local) + $119,947.90

inversion en capital de trabajo. Para 24 meses:

Fuente: Elaboracion propia.

6.2 Estructura de costos

e (Costos variables unitarios.

*Cuadro detallado de calculos de costeo en anexo.

Al tratarse de un servicio, el costo incurrido, es el costo de desarrollo para el producto final

(App: SOS MASKOT), es el pago al desarrollador de plataforma de App.

Es diferente a las empresas que se dedican a empresas de elaboracién de productos finales

que se requiere de los componentes directos de contabilidad de costos: Materia Prima + Mano
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de Obra Directa y Gastos Directos en el proceso de fabricacion, todo lo anterior se denomina

Carga Fabril.

No obstante, se hace una estimacion de mantenimiento de $4.00 por usuario, lo cual sera en

concepto de Mantenimiento de la Plataforma para correcciones de errores o mejoras.

Costos totales de un afio de operacion.

*Detalle de costeo en anexo

6.3 Flujo de efectivo.

Tabla 17
Mensualizado durante el afio 1

Afo 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 | Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 | Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afo 1
Ganancia Neta $ (434254 (637.94)$ (3.13331)[$  (943.65)($ (4,096.33)|$ (159160) $ (4,649.33)($ (2,144.52)| $ (4,639.68)| $ (2,134.81)|$ (2,129.89)$ (4,624.94)| $ (35,068.55)
Més:
Depreciacién 82.38 82.38 82.38 82.38 82.38 82.38 82.38 82.38 659.05
Menos:
Amortizacion de Préstamo 612.57 617.16 621.79 626.45 631.15 635.89 640.66 645.46 650.30 655.18 660.09 665.04 7,661.75
Flujo de Caja Neto(FCN) $ (4,955.10) $ (1,255.10)| $ (3,755.10)| $ (1,570.10)[$ (4,645.10)| $ (2,145.10) $ (5,207.60)[ $ (2,707.60)| $ (5,207.60)| $ (2,707.60)| $ (2.,707.60) $ (5,207.60)| $ (42,071.24)
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 18
Anualizado para 5 afios
. . Af02____ . . A0S Afto 4 Afto 5
Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4| Total
Ganancia Neta $ (3189.50)[ $ (3,143.59)[$ (3,096.64)| $ (3,048.62)[ $ (12,478.35)|$ 16,301.03 | $ 16,351.25 [ $ 16,402.60 | $16,455.12 | $ 49,132.49 [ $ 72,729.16 | $ 157,654.73
Mas:
Depreciacion 241.15 247.15 247.15 247.15 988.58 247.15 247.15 247.15 247.15 988.58 988.58 988.58
Menos:
Amortizacion de Préstamo 2,025.21 2,071.12 2,118.07 2,166.08 8,380.47 2,215.19 2,265.40 2,316.76 |  2,369.28 9,166.62 | 10,026.51 [  10,967.07
Flujo de Caja Neto(FCN) $ (4,967.56) $ (4,967.56) $ (4,967.56)| $ (4,967.56)| $ (19,870.24)| $ 14,332.99 | $ 14,332.99 | $ 14,332.99 | $14,332.99 [ $ 40,954.46 | $ 63,691.23 | $ 147,676.24

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 19

Proyecciones Financieras en los cinco afios

Flujo de Fondos Poyectado del Inversionista

Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso por Ventas 26,625.00 53,295.00 160,663.77 207,200.86 357,202.61
Costo de Bienes Vendidos 6,000.00 11,628.00 35,040.67 45,207.46 77,935.12
Ganancia Bruta $ 20,625.00 41,667.00 | $ 125,623.10 | $ 161,993.40 | $ 279,267.50
Salarios 9,900.00 20,196.00 25,749.90 31,517.88 37,506.27
Prestaciones 600.00 1,200.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
Alquileres de Locales 3,000.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00
Costo inicial de desarrollo de APP / Costo
anual de mantenimiento de APP 15,000.00 - - - -
Mantenimiento 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Seguros 3,000.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00
Agua, Gas, Electricidad 300.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Comunicaciones 1,485.00 1,980.00 1,980.00 1,980.00 1,980.00
Utiles de Oficina 1,350.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
Promocién y Publicidad 1,600.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 1,392.16
Pasajes y Viaticos - - - - -
Gastos de constitucion de sociedad /

Renovaciones anuales de permisos de

operacién 1,200.00 - - - -
Depreciacién 659.05 988.58 988.58 988.58 988.58
Otros - Subcontrataciones 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00
Total Gastos Generales y de Admén. $ 48,294.05 47,464.58 | $ 54,218.48 | $ 59,986.46 | $ 64,967.01
Intereses Pagados 7,399.50 6,680.77 5,894.63 5,034.73 4,094.18
Ganancia Gravable(GAl) $ (35,068.55) (12,478.35)| $ 65,509.99 | $ 96,972.21 | $ 210,206.31
Impuesto sobre Renta(30%) - - 19,653.00 29,091.66 73,572.21
Ganancia Neta $ (35,068.55) (12,478.35)| $ 45,856.99 | $ 67,880.55 | $ 136,634.10
Mas:

Depreciacién 659.05 988.58 988.58 988.58 988.58
Menos:

Amortizacién de Préstamo 7,661.75 8,380.47 9,166.62 10,026.51 10,967.07
Inversion Inicial $ 87,360.00

Més:

Valor de Salvamento de Inversién $ 500.00
Recuperacion del Capital de Trabajo $ 50,000.00
Flujo de Caja Neto(FCN) $ (87,360.00)| $ (42,071.24) (19,870.24)| $ 37,678.96 | $ 58,842.62 | $ 127,155.61
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 20

Proyecciones de Ventas para el primer afio

Producto o Servicio etz HEY)

No. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 | Mes1l | Mes12 | TOTAL
1 |Cuidado General y Preventivo (CGP) | $ $ $ $ $ $ -| $1,312.50] $1,312.50] $1,312.50] $1,312.50| $1,312.50 $1,312.50/$ 7,875
2 |Venta de accesorios (Acc) $ $ $ $ $ $ -| $ 625.00[ $ 625.00] $ 625.00 $ 625.00 $ 625.00 $ 625.00[$ 3,750
3 |Emergencias (Em) $ $ $ $ $ $ -| $ 625.00 $ 625.00 $ 625.00 $ 625.00 $ 625.00 $ 625.00[$ 3,750
4 |Cuidados + Emergencia (C+E) $ $ 1 $ $ 18 $ -| $1,875.00] $1,875.00] $1,875.00] $1,875.00] $1,875.00] $1,875.00/$ 11,250

Total de Ventas Mensuales $ $ $ 443750 [$ 443750 [$ 443750 [$ 4,437.50 [ $ 4,437.50 [ $ 4,437.50
Total de Ventas Anuales= $ 26,625

Fuente: Elaboracion propia.

Acorde al cronograma de actividades, para los primeros seis meses, no se proyectan ingresos

bajo las cuatro lineas de ingresos, esto debido a que se espera que en cuatro meses el

desarrollador de la APP realice la programacion, y se establecen dos meses adicionales para

realizar ajustes y acoplamiento de la APP con el personal.
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Tabla 21
Proyecciones de Ventas para los cinco afios

Producto o Servicio Uitk ée 4107 Hing Afio 4 Afio 5
No. medida | Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 | TOTAL | Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 |  TOTAL
1 |Cuidado General y Preventivo (CGP) Membresia| $ 4,230.45 | $ 4,248.30 | $ 4,230.45 | $ 4,248.30 | $16,957.50 | $12,781.31 | $12,799.52 | $12,781.31 | $12,799.52 | $51,161.67 | $ 65,927.55 | $113,655.38
2 |Venta de accesorios (Acc) Membresia| $ 1,504.50 [$ 1,504.50 | $ 150450 | $ 1,542.75 |$ 6,056.25$ 4,551.75 | $ 4,551.75 | $ 4,551.75 | $ 4,551.75 | $18,207.00 | $ 23,545.55 | $ 40,591.21
3 |[Emergencias (Em) Membresia| $ 1,504.50 [$ 1,504.50 | $ 1,504.50 | $ 1,542.75 |$ 6,056.25$ 4,551.75 | $ 4,551.75 | $ 4,551.75 | $ 4,551.75 | $18,207.00 | $ 23,545.55 | $ 40,591.21
4 |Cuidados + Emergencia (C+E) Membresia| $ 6,043.50 | $ 6,069.00 | $ 6,043.50 | $ 6,069.00 | $24,225.00 | $18,259.02 | $18,285.03 | $18,259.02 | $18,285.03 | $73,088.10 | $ 94,182.21 | $162,364.82
Total de Ventas Trimestrales $ 13282.95[$ 13,326.30|$ 13282.95|$ 13402.80 $ 40,143.83 | $ 40,188.05 | $ 40,143.83 | $ 40,188.05

Total de Ventas Anuales $160,663.77 | $ 207,200.86

$ 357,202.61

Fuente: Elaboracion propia.

Los escenarios para el resto de afios, hasta completar el afio quinto, arrojan resultados de
ventas favorables con crecimiento exponencial, esto debido a las estrategias de
comercializacion que se describen, sobre todo con el incremento en el radio de trabajo sobre
el area urbana de San Salvador, hasta cubrir la zona occidental del pais, asi como las Alianzas
Estratégicas con diferentes comercios y entidades que permitiran mejorar la experiencia de

la APP para cada usuario.

6.4 Analisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio.

Tabla 22
Rentabilidad

Fuente: Elaboracion propia.
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EVOLUCION DE LA RENTABILIDAD (SEGUN ESTADO DE RESULTADOS)
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Figura 10: Rentabilidad segun estado de resultado
Fuente: Elaboracion propia.
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3 = / Margen de Ganancia Bruta
4 5
INDICADORES DE RENTABILIDAD Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Margen de Ganancia Bruta 77.46% 78.18% 78.19% 78.18% 78.18%
Margen de Ganancia Operacional -131.71% -23.41% 40.77% 46.80% 58.85%
Margen de Ganancia Neta -131.71% -23.41% 30.58% 35.10% 44.14%

Figura 11: Margen de ganancia
Fuente: Elaboracién propia.
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6.5 Estado de Resultados proyectado:

Tabla 23
Primer afio, mensualizado
Afio 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
Ingreso por Ventas - - - - - 4,437.50 4,437.50 4,437.50 4,437.50 4,437.50 4,437.50 26,625.00
Costo de Bienes Vendidos - - 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 6,000.00
Ganancia Bruta $ - 18 - $ $ $ $ 343750|$ 3,437.50 |$ 3,437.50 343750 |$ 343750 |$ 3,437.50[$ 20,625.00
Salarios - 1,650.00 1,650.00 1,650.00 1,650.00 1,650.00 1,650.00 9,900.00
Prestaciones - - - 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 600.00
Alquileres de Locales - 375.00 375.00 375.00 375.00 375.00 375.00 375.00 375.00 3,000.00
Costo inicial de desarrollo de APP / Costo anual de
mantenimiento de APP 2,500.00 2,500.00 2,500.00 - 2,500.00 - - 2,500.00 15,000.00
Mantenimiento - - 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 3,000.00
Seguros - 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 3,000.00
Agua, Gas, Electricidad - - - - 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 300.00
Comunicaciones - 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 1,485.00
Utiles de Oficina. - 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 1,350.00
Promocién y Publicidad - - 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 1,600.00
Pasajes y Vidticos - - - - - - - - - -
Gastos de constitucion de sociedad / Renovaciones
anuales de permisos de operacion 1,200.00 - - - - - - - - 1,200.00
Depreciacion - 82.38 82.38 82.38 82.38 82.38 82.38 82.38 82.38 659.05
Otros - Subcontrataciones - - - - - 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 7,200.00
Total Gastos Generales y de Admén. $ 3,700.00 [ $ - $ 2,500.00 315.00 [$ 3,472.38|% 972.38 |$ 7,472.38|$ 497238 |$ 747238 [$ 4,972.38|$ 497238 [$ 7.472.38|$ 48,294.05
Intereses Pagados 642.54 637.94 628.65 623.95 619.22 614.45 609.64 604.80 599.92 595.01 590.06 7,399.50
Ganancia Gravable(GAI) $ (4,34254)[$  (637.94)[$ (943.65) $  (4,096.33)| $ (1,591.60)[ $ (4,.649.33)[ $ (2,144.52)[ $ (4,639.68)| $ (2,134.81)[$ (2,129.89)[ $ (4,624.94)[ $ (35,068.55)
Impuesto sobre Renta(25%) -
Ganancia Neta $ (434254)$  (637.94) 3 (943.65)[ $  (4,096.33)| $ (1,591.60)| $ (4,649.33)| $ (2,144.52)| $ (4,639.68)[ $ (2,134.81)|$ (2,129.89)[$ (4.624.94)| $ (35,068.55)
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 24
Anualizado por 5 afios
Afo 3 ~ -
Trimestre 1 | Trimestre 2 Trimestre 4 Total Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total Afio 4 Aflo 5
Ingreso por Ventas 13,323.75 [ 13,323.75 13,323.75 53,295.00 40,165.94 | 40,165.94 | 40,165.94 | 40,165.94 | 160,663.77 | 207,200.86 | 357,202.61
Costo de Bienes Vendidos 2,907.00 2,907.00 2,907.00 11,628.00 8,760.17 8,760.17 8,760.17 8,760.17 | 35,040.67 | 45,207.46 77,935.12
Ganancia Bruta $ 10,416.75 | $ 10,416.75 $ 10,416.75 [$ 41,667.00 [ $ 31,405.77 | $ 31,405.77 | $ 31,405.77 | $31,405.77 [ $125,623.10 | $161,993.40 | $ 279,267.50
Salarios 5,049.00 5,049.00 5,049.00 20,196.00 6,437.48 6,437.48 6,437.48 6,437.48 | 25749.90 | 31,517.88 37,506.27
Prestaciones 300.00 300.00 300.00 1,200.00 600.00 600.00 600.00 600.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
Alquileres de Locales 1,125.00 1,125.00 1,125.00 4,500.00 1,125.00 1,125.00 1,125.00 1,125.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00
Costo inicial de desarrollo de APP / Costo anual de
mantenimiento de APP - - - - - - - - - - -
Mantenimiento 750.00 750.00 750.00 3,000.00 750.00 750.00 750.00 750.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Seguros 900.00 900.00 900.00 3,600.00 900.00 900.00 900.00 900.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00
Agua, Gas, Electricidad 150.00 150.00 150.00 600.00 150.00 150.00 150.00 150.00 600.00 600.00 600.00
Comunicaciones 495.00 495.00 495.00 1,980.00 495.00 495.00 495.00 495.00 1,980.00 1,980.00 1,980.00
Utiles de Oficina 450.00 450.00 450.00 1,800.00 450.00 450.00 450.00 450.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
Promocién y Publicidad 600.00 600.00 600.00 2,400.00 600.00 600.00 600.00 600.00 2,400.00 2,400.00 1,392.16
Pasajes y Viaticos - - - - - - - - - - -
Gastos de constitucion de sociedad / Renovaciones
anuales de permisos de operacion - - - - - - - - - -
247.15 247.15 988.58 247.15 247.15 247.15 247.15 988.58 988.58 988.58
Otros - Subcontrataciones 1,800.00 1,800.00 1,800.00 7,200.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00
Total Gastos Generales y de Admén. $ 11,866.15|$ 11,866.15 $ 11,866.15 [$ 47,464.58 | $ 13554.62 | $ 13554.62 | $ 13,554.62 | $13,554.62 [$ 54,218.48 | $ 59,986.46 | $ 64,967.01
1,740.10 1,694.19 1,599.23 6,680.77 1,550.13 1,499.91 1,448.55 1,396.04 5,894.63 5,034.73 4,094.18
Ganancia Gravable(GAI) $ (3,189.50)| $ (3,143.59) $ (3,048.62)[$ (12,478.35)[$ 16,301.03 | $ 16,351.25 | $ 16,402.60 | $16,455.12 [$ 65,509.99 | $ 96,972.21 | $ 210,206.31
Impuesto sobre Renta(25%) - 16,377.50 [  24,243.05 52,551.58
$ (3,189.50)| $ (3,143.59) $ (3,048.62)($ (12,478.35)[$ 16,301.03 | $ 16,351.25 | $ 16,402.60 [ $16,455.12 | $ 49,132.49 | $ 72,729.16 | $ 157,654.73

Fuente: Elaboracion propia.

56




Tabla 25

Descripcion del plan

7 PLAN DE TRABAJO

Numero Objetivo Acciones Responsable  Fecha de inicio | Fechadefin | Recursos
1 Concertar elementos de app | Bisqueda de informacion | Gerente Junio 2021 Junio2021 Propio
Se realiza una reunion con Propio
2 Concretar idea paralaapp | elementos concretos Todos Julio 2021 Julio 2021
Se establece cronograma de | Asistente y Propio
3 Definir planificacion actividades Gerente Agosto2021 Agost02021
Controlar acuerdos de las Propio
reuniones y comenzar
4 Documentar planificacion | presupuesto Asistente Septiembre2021 | Septiembre2021
Diseiiar arquitectwrade la | El programador muestra Programador y
5 app propuestas gerente Octubre 2021 | Octubre 2021 | Externos
Gestionar reuniones con Se selecciona veterinarias y | Asistente y
6 veterinarias se va a hablar con ellos. Ventas Octubre 2021 | Octubre 2021 Externos
Gestionar reuniones con Propio
locales que vendan Asistente y
accesorios para mascotas, | Localizar locales y realizar |ventasy
7 medicamentos ¢tc. reuniones Administracién _ Diciembre 2021 | Diciembre 2021
Programador. Propio
Implementar las gestiones | Se concretiza aporte de asesor legal,
8 para disetio de la app todas las ideas gerente Enero 2022 Enero 2022
Bisqueda de errores y
9 Implementar observaciones | corregirlas Programador  Febrero 2022 Febrero 2022 Externos
Dar observaciones de la Planteamiento a largo plazo Propio
10 app de desarrollo de la app Todos Febrero 2022 | Febrero 2022
Comenzar con el plan de Propio
11 Disciiar estrategias 1egocio Gerente Marzo 2022 Marzo 2022
Implementar las estrategias | Comenzar con las primeras | Gerente, Septiembre Septiembre Propio
12 desarrolladas estrategias de corto plazo | ventas 2022 2022
Gestionar lanzamiento de | Programar fecha de Programador y Propio
13 la app finalizacion app gerente Octubre 2022 | Octubre 2022
Programar expectacion de | Implementar estrategias Noviembre Noviembre Propio
14 la app digitales Ventas 2022 2022
Soos i i Inicio de funcionamiento Propio
15 | Lax e S Meel &k app Programador _ Diciembre 2022 | Diciembre 2022 :
16

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se describe en el siguiente cronograma las actividades necesarias para la

puesta en marcha del negocio, considerando permisos, capacitaciones, gestiones con

instituciones entre otros durante un periodo de un afio.
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8 PLAN DE CONTINGENCIA

e Medidas generales de prevencion
Capacitar en el manejo de crisis a todo el personal, de preferencia enfocado en Seguridad
y Salud Ocupacional (SYSO), los cuatro miembros iniciales de la empresa, seran los

miembros del Comité de Seguridad y Salud Ocupacional (CSSO).

e Acciones preventivas
Verificar funcionamiento de app

Controlar a través de programa de flujo de usuarios

e Acciones en caso de siniestro

Mantener respaldo de todos los archivos y codigos de funcionamiento.

e Manejo de crisis
Controlar la situacion
Verificar dafios

Buscar soluciones inmediatas

e Plan de continuidad

Seguimiento de funcionamiento de aplicacion de manera diaria y semanal.

e Seguridad de los activos
Contar con vigilancia y respaldo de informacion

Contratar seguro de dafios.
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PLAN DE ACCION
SOS MASKOT
NIT 0616-104911-101-9
PROGRAMA: Programa de acciéon parariesgos LUGAR: Empresa
COORDINADOR: Gerente
HORA: 1:00 pm a 5 pm TIEMPO: Shoras
OBIJETIVO: Gestionar y verificar control de riesgos

ACTVIDADES RESPONSABLE

VERF.

OBSERVACIONES

ANTES utilizar métrica y plantilla para la Gerente
valoracion de reaccion de los riesgos.

Hacer un control de todos los puntos de la
plantilla

En Verificar que todas las areas de trabajo Asistente
estén cumpliendo con el plan de accion

DESPUES Hacer una valoracion y Control Gerente y Asistente
de lo bueno , lo malo y tomar acciones de
correccion

Figura 12: Plan de accion
Fuente: Elaboracion propia.
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CONCLUSIONES

Tras el analisis de dicho modelo de negocio se puede deducir que este es rentable aunque a
un largo plazo debido a todo lo que incurre la planeacion y ejecucion administrativa asi como
logistica; ademas de los recursos monetarios con los cuales se debe contar para su correcta

implementacion.

Dar seguimiento a cada paso para la realizacion de dicho modelo es fundamental puesto que
todo lleva una conexién entre si, por lo tanto no puede dejarse de lado ningun tipo de
apartados ya que de una u otra manera podria verse afectado en el ahora o posteriormente;
por ser una cuestion digital requiere invertir mucho tiempo y paciencia ya que no todos se
adaptan de igual forma a los cambios tecnologicos a los que estamos sumergidos

actualmente.

Desarrollar dicho plan implica un estudio sistematico de las nuevas tendencias tecnoldgicas
ya que el correcto desarrollo de estas son las que determinaran el éxito del negocio para ello
se debe ser sumamente cuidadoso con todos los detalles por méas simples que parezcan y
apoyarnos en los cambios que vemos en el dia a dia asi adoptar aquellos que mas nos

convengan para el modelo que estamos trabajando asi cubrir las necesidades de los usuarios.
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ANEXOS.

ANEXO 1: Detalle y calculos de costo variables unitarios y totales.

COSTO VARIBALE MATERIA PRIMA

Punto de equilibrio en Unidades y Monto:

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

L Unidad de| Ventas del Porcentaje de |Precio de Venta| Costo Variable | Margen de Unidades de Ingreso de
Producto o Servicio ) . N - . o o -
No. medida Primer Afio Participacion Unitario Unitario Contribucion Equilibrio Equilibrio
1 [Cuidado General y Preventivo (CGP) Membresia 450) 30%| $ 1750 | $ 4001 $ 13.50 1,054] $ 18,439.55
2 [Venta de accesorios (Acc) Membresia 300 20%| $ 1250 | $ 400]$ 8.50 702| $ 8,780.74
3 |Emergencias (Em) Membresia 300) 20%| $ 1250 | $ 400]$ 8.50 702| $ 8,780.74
4 |Cuidados + Emergencia (C+E) Membresia 450 30%| $ 25.001% 400]$ 21.00 1,054] $ 26,342.21
5 10 0 0] 0%| $ - % - 1$ - o $ -
6 10 0 0] 0%| $ - 18 $ o $
710 0 0] 0%| $ - 18 $ o $
8 |0 0 0| 0%| $ - 18 $ o s
9 10 0 0] 0%| $ - |8 - 1% o s
10 {0 0 0| 0%| $ - |8 - 13 - 0 $ -
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 1,500] 100%|Margen de Contribucion Combinado| $ 13.75 3,512| $ 62,343.23
. . _— _ Total de Costos Operativos Fijos _ $ 48,294.05 .
Unidades Combinadas de Equilibrio = Margen de Contribucion Combinado = S Bn 3,512.29 Unidades
Punto Equilibrio Afo 1
1,200
1,000
800
600
400
200
0
Producto o Servicio
ACuidado General y Preventivo (CGP)  mVenta de accesorios (Acc) DOEmergencias (Em) 0OCuidados + Emergencia (C+E)




$90,000.00

$80,000.00

Ingreso de Equilibrio

$70,000.00

T

$60,000.00

$50,000.00

$40,000.00

$30,000.00
$20,000.00

$10,000.00

$-

——Ingreso de Equilibrio

ANEXO 2: Detalle de célculos de costos fijos totales.

Se sugiere una estimacién mensual y luego proyectarlos de manera trimestral

COSTOS FIJOS TOTALES

VALORES MENSUALES TOTAL
DESCRIPCION VALOR
MES 1 MES 2 MES 3 TRTRTISTT AL

Alquiler $300.00 $300.00 $300.00 $900.00

Electricidad $78.23 $75.24 $79.01 $232.48
Agua potable $3.05 $4.25 $4.09 $11.39

Salarios (contador) $50.56 $50.56 $50.56 $151.68

Comunicaciones (teléfono) $47.75 $47.75 $47.75 $143.25

Tarjetas de presentacion

Transporte

Otros

Otros
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Total Costos Fijos $ $ $ $

Total de Produccion por periodo

(cantidad) (mensual / trimestral)

Total costos fijos / total de $ $ $ $

produccion

= Costos fijos unitarios

ANEXO 5: Fotografias relacionadas con el equipo emprendedor.
A continuacion, se muestran fotografias que representan el entorno donde se desarrollara la idea de

negocios ademas de evidenciar las capacidades de los integrantes

Fotografia 1:

“AATLLITANANNNANANNANNS




Fotografia 2:
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ANEXO 6: Cotizaciones

[ESCANEADAS]

A continuacion, se encuentran las cotizaciones que corresponden al presupuesto

herramientas, insumos y materiales iniciales colocados en este plan de negocios.

C @ wordpress.com/es/?8utm_source=google8iutm_campaign=google_wpcom_search_brand_desktop_row_es8wtm_medium=paid_search&keyword=wordpresséicre.. ¥ %

Personal

deal para uso personal

4US$

al mes, facturado anualmente

Empieza con Personal

+ Un deminio gratuito para el
primer afio

« Elmejor alojamiento
disponible

+ Elimina los anuncios de
‘WordPress.com

« Recepcién de pagos

<

Soporte ilimitado por correa
electrénico

Premium
Ideal para auténomos
POPULAR

8 USS

al mes, facturado anualmente

' Un dominio gratuito para el
primer afio

 El mejor alojamiento
disponible

+ Elimina los anuncios de
‘WordPress.com

/' Recepcion de pagos

' Soporte limitado por carree
electrénico

/ Soporte 2 través de chat en
vive

' Ingresos publicitarios

+" Sube videos

Fuente : (wordepress.com)

<« C @ masdigital.net/programar-cita-07hsCtaTracking=7184fa02-a0f0-4c09-982a-6d3512e9eeed%

Compartir esta oportunidad;

Hinvy ®

Fuente: (masdigital.net)

Business

Ideal para PYMES

25US$

al mes, facturado anualmente

Empieza con Business

+ Un dominio gratuito para el
primer afio

' El mejor alojamiento
disponible

+ Elimina los anuncios de
WordPress.com

' Recepcién de pagos

+ Soporte ilimitade por correo
electrénico

/ Soporte a través de chat en
vivo

+ Ingresos publicitarios

+ Sube videos

7C0f2c037b-97fd-4e 1f-bba6-a1d5c9952557

Emprendedor

Telefono *

61358657

Empresa *

Emprendedor

Cusl es su reto més grande de Marketing? *

Posicionarnos y lograr el impacto que transforme ingresos.

Presupuesto de Marketing *

eCommerce

Ideal para tiendas online

45US$

al mes, facturado anualmente

Empieza con eCommerce

+# Un dominio gratuito para el
primer afio

+ El mejor alojamiento
disponible

+ Elimina los anuncios de
WordPress.com

+# Recepcién de pagos

' Soporte ilimitado por correo
electrénico

 Soporte a través de chat en
vivo

+ Ingresos publicitarios

+ Sube videos
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Contacto de empresa consultada

Info. de la em... +52 55 4506 2592

Muchas gracias

Requerimientos App Egar
DevITM Soluciones Pineda | DevITM

. . Lunes, 11 de octubre - 2:30 —
Digitales 3:30pm

+52 55 4506 25972 Informacion para unirse a
Google Meet
Enlace a la videollamada:

ogle.com/zik

Este es el enlace Edgar
Empresa de software

Ok gracias

Perfecto, lo esperamos.

Fuente: (chat whatsapp con empresa DevITM soluciones digitales)

Cuadro resumen de proveedores consultados:

Nombre del Nombre del vendedor
Tipo / Giro Direccion y Teléfono
Proveedor o contacto
Agencia de desarrollo Desarrollo digital | Oficinas CDMX Marco Aspeitia
DevITM Carlos Graef

Fernandez 222, Santa
Fe, CP. 05370 CDMX.

Fuente: (elaboracion propia)
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