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RESUMEN

Este proyecto surgio en base a que pudimos identificar que a pesar de que las personas que
tienen un gato como mascota estan aumentando, siguen siendo escasos los productos para la
salud de estos. Ademas, de que encontramos en base a ciertos experimentos que estas mascotas
suelen enfermarse con frecuencia desarrollando comportamientos (agresividad, ansiedad,

excitacion, no hacer uso de su arenero o nerviosismo) que suelen preocupar a su duefio.

Descubriendo que el principal motivo de estos males para los gatos es el estrés. Es que hemos
planteado en nuestra idea de producto una bebida hecha principalmente en base de Nepeta
Cataria o mejor conocida como menta para gatos. Esta planta es atractiva para el gato y de igual
forma lo relaja, produciendo una mejora en su comportamiento. Otros efectos positivos
encontrados es que incita a los gatos al juego, lo que los hace que se vuelvan mas activos
fisicamente evitando la obesidad. Asimismo, hace que el gato no presente caida de pelaje o se
autolesione. Igualmente, incluimos la valeriana para que esta planta pueda reforzar el sistema
nervioso, ailadiendo mas efectividad al momento de relajar al gato. Ademas, la valeriana afiade

un efecto antiinflamatorio intestinal que ayuda a la digestion del gato.

Meaw Tea se va a enfocar en un segmento especifico, el cual es Lima Metropolitana, abarcando
asi 5 distritos: Miraflores, San Isidro, Jestis Maria, Surco y La molina. Siendo estos lugares los

primeros que obtendran nuestro producto para el cuidado de la salud de su gato.

Palabras Claves: Nepeta Cataria; Gatos; Estrés; Bebida.



ABSTRACT

This project came up from the fact that we were able to identify that even though people who
have a cat as a pet are increasing, their health products are still scarce. Based on certain
experiments we found that these pets often get sick frequently developing behaviors
(aggressiveness, anxiety, excitement, not using their litter box or nervousness) that usually

worry their owner.

Discovering that the main reason for these ills for cats is stress. It is that we have proposed in
our product idea a drink that is mainly based on Nepeta Cataria or better known as mint for
cats. This plant is attractive to the cat and relaxes it, producing an improvement in its behavior.
Other positive effects we found are that it encourages cats to play, which makes them become
more physically active while avoiding obesity. It also prevents the cat from hair loss or self-
harm. Additionally, we include valerian so this plant can support the nervous system, adding
more effectiveness to relax the cat. Also, valerian adds an anti-inflammatory intestinal effect

that helps the cat to digest.

Meaw Tea is going to focus on a specific segment, which is Metropolitan Lima, covering 5
districts: Miraflores, San Isidro, Jesus Maria, Surco and La Molina. These places are going to

be the first to obtain our product for the health care of their cat.

Keywords: Nepeta Cataria; Cats; Stress; Drink.
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1. FUNDAMENTOS INICIALES
1.1. EQUIPO DE TRABAJO

o Encalada Salazar, Ashley

Futura egresada de la carrera Administracion
y Negocios internacionales, perteneciente al
Décimo superior en la Universidad Peruana
de Ciencias Aplicadas (UPC). Actualmente,
soy practicante del area de RRHH en la
empresa Sanofi donde he podido implementar
y desarrollar conocimientos aprendidos en la

universidad. Ademas, fue asistente de catedra

dos ciclos seguidos y perteneci al grupo de Coach universitario de la UPC. Por
otro lado, poseo conocimientos en SAP, Google ads y un nivel de inglés
avanzado. Finalmente, entre mis fortalezas se encuentran las competencias de
trabajo en equipo, cooperacion transversal y pensamiento estratégico, estas
competencias las he podido desarrollar a lo largo de mi formacioén académica y

profesional.

. Giraldo Aguero, Gabriela

Estudiante de noveno ciclo de la carrera de
Contabilidad y Administracion de la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
(UPC). Perteneciente al tercio superior, con

habilidades de compromiso en los trabajos,

responsabilidad en los tiempos de entrega,

perseverancia y con energia positiva, para
lograr los objetivos planteados. Del mismo modo, con estudios en excel
intermedio, inglés, estrategias de SEO Y SEM y en programa SAP.
https://www.linkedin.com/in/gabriela-giraldo-aguero-64bb47160/
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e Ruiz Garcia, Adrian Joel

Estudiante de décimo ciclo de la carrera de
Administracion y Finanzas de la Universidad Peruana
de Ciencias Aplicadas (UPC). Cuento con experiencia
laboral tanto en el sector privado, como publico.

Orientado al logro permanente y sostenible. Poseo

estudios de office-avanzado, SAP, Bloomberg.

Ademas de poseer un nivel avanzado de inglés.

. Olivos Meza, Juan Andrés.

Estudiante de décimo ciclo de la carrera de
Administracion y Finanzas de la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC).
Actualmente soy practicante en el éarea de
administracion en MINCETUR. Tengo estudios
en Excel, programa como SPSS-Avanzado,

Bloomberg y un certificado por haber

completado y aprobado satisfactoriamente el
curso "Business Intelligence & Predictability" respaldado por la cartera de

productos de SAP (SAP, ERP) ofrecido por la UPC.

. Ullilen Lopez, César.

Estudiante de noveno ciclo de la carrera de

Negocios Internacionales y Administracion de

la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas

(UPC). Perteneciente al décimo superior, con
- conocimientos destacados en excel, programa

SAP, manejo de promociones en redes sociales,

diseio de publicaciones y logistica. Asi mismo,
entre mis habilidades estda la creatividad, gestion, trabajo en equipo,

perseverancia y siempre encontrar soluciones para cumplir con las metas.

12



1.1.1. Descripcion de Funciones

Encalada Salazar, Ashley:

Fui la encargada de poder complementar el experimento del producto a
través de la plataforma de Google ads, para medir cuantas personas
estaban interesadas por el producto mediante la promociéon de anuncios.
Asimismo, complementé la el BMC del producto pudiendo identificar

bien el segmento al cual iba dirigido y la propuesta de valor.

Por otro lado, en lo que consta la primera entrega también fui parte de la
creacion del diagrama Gantt con la ayuda de todos mis compaifieros,
elaboré el FODA en base a las matrices efe/efi que realizaron mis
compaiieros. A su vez, realice dos llamadas a dos posibles clientes que se
interesaron por el producto a través de nuestro Facebook e Instagram.
Finalmente, decidi elaborar una campafia de difusion de compra por la
plataforma Mailchimp y plantear las estrategias de marketing con la
finalidad de un mayor alance con nuestro publico objetivo, entre otras

actividades complementarias.

Giraldo Agiiero, Gabriela:

Realice la redaccion del planteamiento de la hipotesis del modelo de
negocio, me enfoque en orientar cada cuadrante en la solucion que
ofrecemos que es el producto. Ademads, busque explicar cudles son las
razones que nos llevaron a adoptar una determinada idea y cémo

contribuye en el desarrollo de nuestro proyecto.

Realicé la redaccion de la descripeion de los experimentos de validacion
del problema para lo cual segmenté por etapas cada experimento, donde
cada etapa mostraba una mejora. Ademads, incorpore medidas acordes al
mercado y que mostraban realmente las posibilidades de nuestro negocio.

Adicionalmente, me encargue de delimitar el tamafio de mercado.

Con respecto al desarrollo del plan de negocio, me encargue del
planeamiento e implementacion para el area comercial. A la par, supervise

la elaboracion de los objetivos de todas las areas adaptandolas para que

13



sean exigentes y alcanzables. Contribui con el anélisis de la competencia
generando aporte ideas de aprendizaje para todas las areas. Participe en la
generacion de intenciones de venta. Finalmente, me encargue de la

elaboracion del plan financiero.

Olivos Meza, Juan Andrés:

Realice la wvalidacion de resultados y su analisis, donde pudimos
comprobar que nuestro Landing page necesita mejorar para poder cubrir
la necesidad que necesita nuestro cliente objetivo. Se realizé también el
planteamiento del problema y el aprendizaje de cada experimento

realizado.

Pude desarrollar el andlisis externo (PASTEL) realizando una
investigacion profunda de todos los hechos actuales que pueden o no dar
oportunidad a nuestro producto como también todas las amenazas que

pueda tener, gracias a esto se pudo desarrollar también el anélisis FODA.

Realizamos cada uno las entrevistas necesarias para saber el acogimiento
del producto y a la vez se hizo el desarrollo de muchos mas experimentos.
En la validacién de resultados y su analisis, pudimos comprobar que
nuestro Landing page necesita mejorar para poder cubrir la necesidad que
necesita nuestro cliente objetivo. Se realiz6 también el planteamiento del
problema y el aprendizaje de cada experimento realizado. Desarrolle el
planteamiento de la responsabilidad social empresarial como también la
cadena de valor ademas del calculo de presupuesto por el costo de mano

de obra en la empresa.

Ruiz Garcia, Adrian Joel:

Hice el disefio y desarrollo de experimentos que validen la existencia del
problema que buscabamos resolver. Posterior a los experimentos, se hizo
un resumen y analisis de estas para poder llegar a una conclusion que nos
ayude como base del lanzamiento del producto Meaw Tea. Al tener la
empresa con la problematica validada, procedi a darle una visién y mision

para establecer metas y valores que tendremos. Asimismo, desarrollé el
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FODA estratégico a base de los factores externos e internos. Disefié la
capacidad de produccion y el plan de RRHH para la empresa. Ademas de

definir las fuentes de financiamiento y el calculo del valor de la empresa.

Ullilen Lopez, César:

Fui el encargado de realizar el segmento de clientes que incluye, Value
Proposition Canvas, dentro este punto se realizd el perfil del usuario y
mapa de valor con la informacion recolectada gracias a las encuestas. Asi
mismo, realice el tamafilo de mercado, que consiste en segmentar la
cantidad de posibles clientes con las caracteristicas que se va a enfocar
nuestro producto. La actividad que también realice es complementar la
pagina en Facebook, actualizando datos, creando mas publicaciones con
informacion relevante para obtener nuevas estadisticas, ademads, las
plataformas sirvieron como una fuente mas de comunicacion entre el
cliente y la empresa. Finalmente me encargue sobre el planteamiento de
actividades, metas y objetivos en la aérea de marketing, incluyendo el

presupuesto para esta.

1.2 PROCESO DE IDEACION
1.2.1. BMC del Proyecto

SOCIOS CLAVES

Proveedores de insumos.

ACTIVIDADES CLAVES

| Escoger vinos para felinos.

Instituciones para promover

eventos de productos para gatos.

Determinar posibles futuros
proveedores.

PROPUESTA DE VALOR

Brindar una mejor calidad
de vida y salud a las
mascotas felinas a través del
desestres.

Veterinarias asociadas.

Bidsgueda de posibles nuevos
clientes.

Técnico de sistemas.

Atencion personalizada a nuestros
clientes.

| Fabricacién de bebida para gatos.

| Publicidad.

RECURSOS CLAVES

| Sistema operativo.

| Logistica.

| Almacén para productos

RELACIONES CON EL CLIENTE

Informacidn real (A traveés de
videos, demostraciones).

Soporte Online (Asistencia
wvirtual) con un soporte de
preguntas frecuentes.

SEGMENTOS DE
CLIENTES

Personas de 18 a 35
afios con mascota.

Personas de NSE Ay B

| Fidelizacidn. |

| e |

mascota en los
distritos de San Isidro y

Personas que tengan
Miraflores.

CANALES

| Pagina Online (Web). |

Redes Sociales (Twitter,
Facebook, Instagram).

| Via Telefdnica. |

ESTRUCTURA DE COSTOS

Costo de produccidn. Transporte terrestre (envios) |
[Comoae oo |

Costo de creacién de la

FLUJO DE INGRESOS

pagina. ‘

Ventas de los productos

Costo de insumos.

| Costo de la publicidad digital. |

via online

Productos complementarios
como material promocional

Figura 1: BMC MeawTea - Elaboracion propia.
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1.2.2 Explicacion del Modelo de Negocio

Segmentacion de mercado

Como lanzamiento del producto nos enfocaremos en los NSE A y B,
mercados con gran poder adquisitivo. Haremos publicidad a través de
redes en esos sectores como segmentacion para luego poder expandirnos
segun sea la aceptacion de nuestro producto. La eleccion de estos sectores
se basa en la capacidad de gasto en productos para sus mascotas, por €so
decidimos enfocarnos primero en los distritos de Miraflores y San Isidro.
Sin embargo, al ser un producto vendido en redes, podremos ver que otros
distritos se muestran interesados en nuestro producto.

Propuesta de valor

Ofrecemos una mejora de calidad de vida para los gatos. El estrés en estas
mascotas perjudica su salud de gran manera. Esta alternativa 100% natural
compuesto por una planta llamada Nepeta Cataria, la cual relaja y
desestresa a tu mascota. Asimismo, los gatos son un sector con muy poca
variedad de productos para la salud en el mercado. Es por eso que nuestro

producto buscard mejorar y alargar la vida de tu gato.

Canales

El principal canal que usar serian las redes sociales. Hoy en dia esta
alternativa de e-commerce a través de las redes se ha vuelto el principal
medio para todo negocio emprendedor que busca ofrecer un producto o
servicio. Las redes que usaremos seran Facebook, Instagram y Twitter.
Estas aplicaciones nos permiten tener un trato mas personal con el cliente
y nos ayuda a tener una mejor oportunidad de fidelizacion. Nuestras redes
otorgaran un numero de teléfono para que los potenciales clientes y
clientes puedan comunicarse con nosotros (llamada o whatsapp) para

cualquier duda o consulta. Ademas, lanzaremos una pagina web para

16



poder poner informacion mas detallada sobre los beneficios de nuestro

producto y para la venta del mismo.

Relacion con el cliente

Nos queremos relacionar con el cliente de muchas maneras, en primer
lugar, mostrando que nuestro producto y lo que ofrecemos dentro de este
es real por lo que informaremos las caracteristicas de este hasta el lugar
de procedencia para asi generar una sensacion de real a los clientes, asi
como la confianza de adquirir este producto por los beneficios que tiene.
En segundo lugar, apoyaremos las ideas anteriores con la asistencia virtual
y directa que seran por redes sociales y llamadas para asi poder resolver
cualquier duda que tengan los clientes y que vean que hay un interés por
ellos. Y, por ultimo, buscaremos la fidelizacion de los clientes para
generar una relacion a largo plazo beneficiaria para ambos, ya que al
conocer todo de nuestro producto no tendran dudas de que el producto que
ofrecemos es de calidad y de buena fuente por lo que no dudaran en

fidelizarse con nosotros.

Fuente de ingresos

Los ingresos que obtendremos serdn directamente por la venta nuestro
producto. Lo venderemos en paquetes de three, six o twelve pack segtn la
demanda de los clientes. Puesto que no es muy rentable, producir el
producto para solo vender uno. Las ganancias como empresa emergente

seran usadas para seguir invirtiendo en la empresa y seguir creciendo.
Recursos claves

Lo principal seria enfocarse en nuestro modo de operar y una buena
logistica para poder conseguir la materia prima para la produccion del

producto. La adquisicion de la materia prima sera al por mayor y para la

distribucion de nuestro producto lo haremos personalmente o a través de
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aplicaciones de delivery. Parte de la logistica también incluye la

disposicion de un almacén para el guardado del producto.

Actividades claves

La principal seria la eleccion del proveedor para poder elegir la mejor
materia prima y asi dar el comienzo a la produccion de nuestro producto.
Luego esta la creacion del perfil de la empresa en las redes sociales para
poder comenzar a publicitar nuestro producto e informar a las personas
como conseguirlo. Se debe poner informacion clara y concisa para llegar
a los clientes y fidelizarlos. Luego esta la entrega personal de nuestro

producto a los clientes.

Socios claves

Los proveedores de materia prima para la produccion de vino para gatos
y luego de ello, los veterinarios. Las veterinarias serian uno de nuestros
socios claves luego de la produccion del producto, ya que serian la vitrina
para las personas que lleguen a sus establecimientos y vean el producto
como parte de lo que ofrecen. Cabe resaltar que las veterinarias son un
canal secundario para la venta de nuestro producto. El canal principal seria
las redes sociales, ya que nos comunicamos directamente con el cliente y
le comentamos personalmente los beneficios del producto. Ademas,
también otros socios claves seria las ferias dedicadas a las mascotas
debido a que ellas pueden impulsar nuestro producto o hacerlo conocido
mediante estas campanas. Asi podremos hacer que nuestros potenciales
clientes, los duefios de gatos, lleguen a nosotros de manera mas facil y

rapida.

Estructura de costos

Los principales costos serian la adquisicién de nuestra materia prima y la
publicidad en las redes. Todos los insumos que se vean involucrados en la
produccion y los procesos que nos lleven a tener el producto final.

Ademas, tendremos como gasto el transporte para la entrega del producto.
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1.2.3. Justificacion de Escalabilidad del Negocio

Segun estudios de Kantar realizados en el afio 2020, se pudo identificar

que casi el 50% de la poblacion peruana posee mascotas en sus casas.

Ademas, desde los afios 2000 el crecimiento hacia las personas que
poseen gatos ha sido de aproximadamente un 60%, frente al crecimiento
de animales perrunos que ha tenido crecimiento de un 35%. De tal
forma, que podemos afirmar que a medida que pasen los afos el
porcentaje de mascotas felinas se va a encontrar en ascenso, un
segmento poco explotado pero con cada vez mayor numero de

demandantes.

Asimismo, este producto tiene la caracteristica que es netamente
natural, innovador para el mercado peruano, puesto que actualmente no
ha llegado a Pert y debido a la coyuntura actual para concretar que el
producto pueda expandir su nivel de llegada al publico es necesario
hacer una gran difusion digital y establecer todo proceso de compra a

través de una plataforma virtual.

2.  VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO
2.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

“Los gatos no tienen mucha oferta de productos de salud.”

Segun una encuesta en octubre del 2018, las personas que cuentan con mascotas
en Lima son del 57%. Siendo los gatos los segundos como los mas populares en
los hogares limefnos desplazados por los perros. Es asi que se explica la mayor
oferta que hay de productos para perros en contraste con los productos para
gatos. Siendo mas grande la diferencia en lo que es los productos que ayudan a
mejorar la salud a las mascotas. Es entonces donde identificamos la oportunidad
e identificamos el principal motivo por el cual los gatos suelen enfermarse: el

estrés.

Para poder conseguir informacién relevante acerca de este problema, recurrimos

a entrevistas con duefios de gatos para ver como ellos ven la manifestacion del
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estrés y que nos puedan contar mas acerca de este problema comun en las

mascotas felinas y que hacen para poder lidiar con ello.

2.1.1. Experimento de Validacion del Problema

A) EXPERIMENTO 1: ENTREVISTAS

o Entrevista N° 1

% Nombre del entrevistado: Andrea.

% Resumen: La seforita Andrea nos comentd que su gato se suele
estresar por los ruidos como fuegos artificiales en fiestas de fin de
afo y que le da agua o comida para aliviarnos del estrés

% Conclusion: La sefiorita Andrea usa productos comunes para aliviar

el estrés en su gato.

e Entrevista N° 2

>

Nombre del entrevistado: Sandra.

o
%

7
*

Resumen: La sefiorita Sandra nos comentd que para aliviar el estrés

en gatos trata de no molestarlo y que le da agua.

>

o
%

Conclusion: La sefiorita Sandra utiliza métodos comunes para aliviar

el estrés en gatos.

e Entrevista N°3

¢ Nombre del entrevistado: Alina.
*+ Resumen: La sefiora Alina sabe como identificar que su gato tiene
estrés debido a los comportamientos que adopta su felino.

% Conclusion: La sefora Alina conoce las necesidades de su gato.

20



o Entrevista N° 4

+ Nombre del entrevistado: Gianella.

* Resumen: La sefiorita Gianella nos comentd que su gato sufre de
estrés cuando escuchar ruidos y se esconde. Ella lo deja tranquilo y
le agua para calmarlo.

+» Conclusion: La senorita Gianella sabe cuando su gato esta estresado

y cémo tratarlo.

o Entrevista N°5

% Nombre del entrevistado: Sra. Carlota.
% Resumen: La Sra. Carlota nota que su gato esta estresado cuando
empieza a arafiar sus cosas, es entonces que le da agua o le carga

para aliviarlo del estrés.
% Conclusion: La Sra. Carlota realiza tratamientos tradicionales para

el estrés de su gato.

o Entrevista N° 6

% Nombre del entrevistado: Jenny.

++ Resumen: La Sra. Jenny nos coment6 que idéntica cuando su gato
esta triste por la actitud de arafiar y saltar que realiza. Para aliviarlo
le da galleta y también leche.

% Conclusion: La Sra. Jenny tiene poco conocimiento sobre el estrés,

pero le da bebida y alimentos para aliviar a su gato.

o Entrevista N°7

¢ Nombre del entrevistado: Sra. Ana.

% Resumen: La Sra. Ana nos comenta que tiene 15 gatos en la quinta
en la que vive y que generalmente se estresan por el reducido espacio
que tiene y les dan de comer cabezas de pollo y agua para aliviarlos
de su estrés.

% Conclusion: La Sra. Ana sabe identificar cuando un gato se siente

estresado y el porqué de ello.
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Entrevista N° 8

++ Nombre del entrevistado: Sra. Haydee.

* Resumen: La Sra. Haydee notaba que su gato lloraba cuando se
estresaba. Para aliviarlo le daba galletas, carne de pollo o pescado y
agua.

+»+ Conclusion: La Sra. Haydee utiliza productos convencionales para

el estrés de su gato.

Entrevista N° 9

% Nombre del entrevistado: Marco Prado.
% Resumen: El joven Marco Prado nos comentd que nota que su gato

esta estresado cuando no quiere comer o estd arisco. Para tratar su

estrés le da galletas, caricias.

% Conclusion: El joven Marco acude a productos y tratamiento

tradicionales para el estrés de su gato.

Entrevista N° 10

X/
°e

Nombre del entrevistado: Sr. Raul

>

» Resumen: El Sr. Raul se da cuenta cuando su gato esta estresado.

Para aliviarlo le pasa un cepillo en su lomo y le acaricia.

X/
°

Conclusion: El Sr. Radl no acude a veterinarias, solo trata a su

mascota por propia cuenta.

Entrevista N° 11

+ Nombre del entrevistado: Srta. Claudia

++ Resumen: La Srta. Claudia nota que su gato se estresa cuando arafia
a las demas personas. Le suele dar aceitunas para aliviar su estrés,
también le dejaba solo para que se alivie.

+ Conclusion: La Srta. Claudia acude a métodos o productos

tradicionales para aliviar el estrés de su felino.

Entrevista N° 12
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% Nombre del entrevistado: Srta. Jimena.
% Resumen: El gato de la Srta. Jimena se esconde cuando tiene estrés,

asimismo arafiaba a los demas. Para aliviarlo le da juguetes hasta que

se calme.
% Conclusion: La Srta. Jimena considera que lo mas critico es la

agresividad en los gatos en estrés, lo cual lo trata con juguetes.

o Entrevista N° 13

« Nombre del entrevistado: Srta. Julia.

« Resumen: La Srta. Julia saca a su gato a la calle cuando nota que
tiene estrés. Cuando su gato estaba estresado mostraba cierta
agresividad y se desaparecia. No acude a veterinarias.

« Conclusién: La Srta. Julia deja libre a su gato cuando tiene estrés.

o Entrevista N° 14

++ Nombre del entrevistado: Diego.

++ Resumen: Diego suele cargar y acariciar a su gato cuando se siente
estresado. También le da atun. En las veterinarias le recomiendan
usar hierbas medicinales.

.

« Conclusion: Diego usa tratamientos tradicionales para el estrés de su

gato.

o Entrevista N° 15

% Nombre del entrevistado: Daniel.

% Resumen: Daniel nos comentd que le da juguetes a su gato cuando
se siente estresado. Y cree que su gato pueda adquirir enfermedades
si sufre constantemente de estrés y en general todos los gatos.

.

« Conclusion: Daniel solo utiliza juguetes para aliviar el estrés de su

gato.

o Entrevista N° 16

«* Nombre del entrevistado: Victor.
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% Resumen: Victor opina que los gatos se estresan cuando sus duefios
no les prestan atencion, también le ha sucedido a €l en varias
ocasiones. Para ello trata de pasar més tiempo con su felino.

+» Conclusion: Victor suele tratar de dedicarle tiempo a su gato para su

estreés.

o Entrevista N° 17

% Nombre del entrevistado: Omar

/7 r

¢ Resumen: Omar no ha contemplado que su gato tenga estrés, pero
cree que todo ser vivo tenga estrés, para lo cual deberian hacerles
jugar. Cuenta que su gato ha arafiado a veces el sofa.

% Conclusion: Omar, suele hacerle jugar a su gato cuando su felino

tiene estrés.

o Entrevista N° 18

K/

« Nombre del entrevistado: Daniel Hurtado

+* Resumen: Daniel nota que su gato esta estresado cuando hay poca
comida y este se vuelve agresivo. Para aliviar su estrés compra
bastante comida especifica para gatos. No suele acudir a las
veterinarias.

++ Conclusion: Daniel combate el estrés de su gato con bastante

alimento.

o Entrevista N° 19

% Nombre del entrevistado: Pamela

¢ Resumen: Pamela nos comento6 que su gato suele estresarse en fines
de ano, por las fiestas, se suele desaparecer. Les suele poner
inyecciones que son como calmantes de estrés para gatos.

. ., . . )

% Conclusion: Pamela aplica inyecciones a su gato para combatir el

estrés su estreés.

o Entrevista N° 20
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X/
°e

Nombre del entrevistado: Emily.

X/
°e

Resumen: Emily nos comenta que su gato se estresa cuando hay
ruido o personas y animales extrafios. Ella para combatir el estrés de

su gato, lo acaricia bastante. Utiliza también juguetes para gatos.

X/
°e

Conclusion: Emily utiliza juguetes para combatir el estrés de su gato.

o Entrevista N° 21

% Nombre del entrevistado: Gabriel

++ Resumen: Gabriel ha notado que su gato se siente estresado cuando
hay demasiada gente en su casa. El suele dejar a su gato con otras
personas conocidas cuando tiene que salir por largo tiempo y al
regresar lo encuentra estresado. Para aliviar su estrés le da comida
para gatos, asimismo, le da juguetes para rascar sus ufias.

«+ Conclusion: Gabriel le da comida y juguetes a su gato para aliviar su

estrés.

B) EXPERIMENTO 2: MAILCHIMP

Para este experimento decidimos optar por la plataforma de Google ads,
decimos optar por dos tipos de anuncios, de forma que podamos medir cuentas
son las personas interesadas, luego de haber establecido una serie de Keywords

para optimizar los resultados.
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Descubie kB nueva bebida para tu mascola

in]

Figura 2: Articulo en Mailchimp

C) EXPERIMENTO 3: LANDING PAGE

PRIMERA PARTE

En este experimento, se cre6 Landing Page, para poder evaluar la recepcion de
nuestro producto. En la cual, hicimos en la pagina web de “INSTAPAGE”. En
esta pagina, nosotros explicamos la nacionalidad de nuestro producto y cual es

su finalidad.

26



Nueva Bebida Natural para Gatos | Mejora el o
comportamiento de tu mascota

www.facebook.com

Descubre la nueva bebida que busca mejorar el
comportamiento de tu mascota, especialmente de los
gatos.

Figura 3: Anuncio de Google.

Mueva Bebida
para Gatos

MeawTes

Bebida hecha en base de neptena gue
busca cambiar el comportamiento de los

gatos

Figura 3: Anuncio en paginas web.

Se cred el landing page con imagenes que llaman la atencidn y con sistemas para
captar los datos que requerimos para identificar la llegada al publico que toma
nuestro producto gracias a su imagen. Para ello, identificamos el numero de
personas que registraban sus datos buscando conocer mas del producto o

adquirirlo.
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Suscribirte

. |
QUIERES VER FELIZ A TU MASCOTA FAVORITA

Figura 4: Portada de la Pagina Web — Landing Page

SEGUNDA PARTE

Adicionalmente, nos planteamos como objetivo lograr un éxito minimo del
40%. Para lograrlo, por cada 10 personas que revisan la pagina, por lo menos 4

se registraron.

Decidimos elaborar nuestro landing page en otra plataforma conocida como
Unbounce. Comenzamos nuestro experimento digital captando al usuario
diciendo: “;Quieres que tu gato sea feliz?”, con la finalidad de captar a los
amantes de los gatos. De esta manera, presentamos nuestro producto cola marca

“Miaw Tea”.

MEAW TEA

Te presentamos una bebida que
ayudara a mejorar la calidad de vida de tu
mascota favorita, pruebala y observa feliz
a tu companero de vida.

Suscribete a nuestro boletin

[ Aeesoieibatt o

—

e

Figura 4: Portada — Landing Page. Fuente: Pagina web de Meaw Tea
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TERCERA PARTE:

En esta tercera parte, nos planteamos el mismo objetivo equivalente al 40% de

¢xito. Por ello, realizamos mejoras a la presentacion del landing page.

Tras realizar un redisefio a nuestro experimento online, nuestro landing page
invita a los usuarios a través de sus beneficios ligados al bienestar y felicidad

del gato.

MEAW TEA

Te pr 105 una que
ayudara a mejorar la calidad de
vida de tu mascota favorita,
pruebala y observa feliz a tu

compafiero de vida

Escribenos para tener mas informacion

Figura 5: Ultima portada — Landing Page.

D) EXPERIMENTO 4: FACEBOOK

PRIMERA PARTE:

Decidimos trasladar nuestro proyecto de landing page pero a través de otra
plataforma virtual con gran popularidad como Facebook. Para ello, creamos una

pagina dando a conocer nuestro producto.

Para medir nuestro €xito nos proponemos que las personas que vean nuestras
publicaciones ingresen al link y que el 40% de ellos dejen sus datos, nuestro

experimento tendrd una duracién de 10 dias.
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-4
Meawtea e -
R
o v' {Quieres que
3 “gote rea felis?
Meawtea @S un producto natural que combate \
€l estres en los gatos _——
M Meawtea
v,.& o (Quiwrei que
“oto iea felis? —
M Meawtea ~
Meawtea Mas informacion
1) Me gusta () Comentar =

Figura 7: Publicacion de Facebook

SEGUNDA PARTE:

En esta oportunidad, quisimos evaluar las reacciones de las personas frente al
tamafio y al precio. Nuestro objetivo es que el 20% de las personas que llegue a

ver nuestra publicacion deje un comentario de interés por el producto.

Para ello, hemos realizado una publicacién en nuestra pagina de Facebook.
Dicha publicacion tendra detalles de las cantidades de la botella y la imagen de

nuestro producto.
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MeawTea

G 14 de abril - D

1 ¥ g Meawtea es un producto natural que ayuda a desestresar
atu gato y mucho mas beneficios. No contiene alcohol . jQuieres
un gato mas feliz ? Meawtea s para ti £

Precio y tamafo del vino para los mininos:

& Botella de 250 mil.

& Botella de 500 mi.

& Tri Pack de 250 ml.

De|.. Ver mas

395 66
Parsonas alcanzadas Inleracciones

Figura 8: Publicacion en pagina de Facebook.

2.1.2. Analisis e Interpretacion de Resultados

A) EXPERIMENTO 1: ENTREVISTAS

o Lamayoria de entrevistados no suele usar ningin medicamento tipo pastilla

0 jarabe para lidiar con el estrés en los gatos.

e Hemos podido concluir que los productos que usan la mayoria suelen ser

juguetes o comida especial para el estrés
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Los productos que encontraban a su disposicion eran muy poco atractivos y

no veian diversificacion.

Como productos que llegaron a encontrar en veterinarias al no saber que

padecia su gato eran, sprays o gotas para el estrés.

Sus gatos se volvian agresivos consigo mismos o con los demas, se les caia

el pelo y/o orinaban fuera de su lugar.

El estrés que padecen sus mascotas suele ser con actividades que suelen
realizar sus duefios, como las reuniones con amigos o por algun agente
externo que suele involucrar al gato por vivir cerca de los hechos del agente
externo. Esto quiere decir que son situaciones que suceden a menudo y
necesitan una atencion apropiada.

Los expertos nos comentan que la mejor forma de combatir el estrés en los
gatos es con productos naturales. En este caso la produccion de una bebida
a base de una planta natural preferida por los gatos era una muy buena idea

para lidiar con este problema.

Como conclusion hemos observado lo poco atendido que esta este sector y
una buena oportunidad yace para establecer nuestra empresa. Algo que nos
llamo6 mucho la atencion fue que varios de los entrevistados afirman no saber
que su gato padecia de estrés hasta el momento en que lo llevaron al
veterinario o buscaron por internet por la conducta que tenia su mascota. El
producto seria bien aceptado por los potenciales clientes en base a la

informacion que pudimos recaudar.
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CUADRO RESUMEN DE ENTREVISTAS

MES - MARZO Semana 1 Semana 2
MUESTRA 11 10
FUENTE Entrevistas
EXPECTATIVA DE
INTERES 8 10
REALIDAD 11 10

Las personas entrevistadas nos comentaron en general que no hay
opciones naturales como alternativa para aliviar el estrés en sus
mascotas. La mayoria usaba medicamentos recetados por
veterinarios. Todos habian experimentado en al menos una ocacién

RESUMEN una conducta agresiva o caida de pelaje de su gato. Asimismo,
asociaron esta conducta con el entorno, como el no poder salir mas
alla de su hogar. Podemos determinar e identificar que hay un
segmento desatendido dentro del mercado de productos para
mscotas.

Superamos las expectativas, fue |Superamos las expectativas, fue

CONCLUSION un EXITO. un EXITO.

Tabla 1: Cuadro Resumen de las Entrevistas - Fuente: Elaboracion propia.

B) EXPERIMENTO 2: GOOGLE ADS

Como resultado de este experimento tenemos que alrededor de 1300 personas
llegaron a visualizar los anuncios a través de las keywords establecidas y solo
31 personas llegaron a verse interesadas por el producto. Asimismo, la mayoria
de las personas utiliz6 su celular como medio de busqueda, siendo mas del 80%

del total de personas.

Dispositivos

D Celulares I} Tablets Computadoras
| Costo =
M 842 % W 0.3 %% 5

m 98.3 % m 1.9 3% 29 8
|| clics ~
m 853.9 % m 3.2 % 2.C

Figura 9: Estadisticas Google ads.
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Impresiones Clics » CPC prom CTRw

1.28 K 31 $/.0.97 2.42 %

:

Figura 10: Estadisticas Google ads.

Impresiones Clics + CPC prom CTR+

1.28 K 31 $/.0.97 2.42 %

A

Figura 11: Estadisticas Google ads.

EXPERIMENTO 3: LANDING PAGE

La publicacion de nuestro landing page en las redes sociales hizo que
pudiéramos encontrar a 34.85% personas interesadas en el producto del 132 que
visualizaron 46 enviaron su informacion. Pudimos llegar a nuestra meta que es
captar el interés minimo del 30% de todas las personas que llegaron a ver
nuestro landing page. Ademas, muchas personas llegaron a dejar sus nombres y

correos electronicos.



CUADRO RESUMEN DEL LANDING PAGE
MES - MARZO Semana 1 Semana 2
MUESTRA 82 97
FUENTE Landing Page
EXPECTATIVA DE
30% 30%
INTERES
REALIDAD 34% 37%
De un total de 179 personas dentro de las 2 semanas que estuvo el
lanfing page en linea, 64 (28 la primera semanay 36 la segunda)
RESUMEN personas demostraron interés y enviaron SL! informacién. Nuesta
meta era llegar al 30% de personas que envien su informacion de
cada semana. En promedio se pudo lograr al 35.75%. Validando aln
mas la problematica.
Superamos las expectativas, fue |Superamos las expectativas, fue
RN un EXITO. un EXITO.

Tabla 2: Cuadro Resumen del Landing Page — Elaboracion propia.

Figura 12: Estadisticas Landing page

C) EXPERIMENTO 4: FACEBOOK

Cuando publicamos el landing page en Facebook, pudimos observar el interés

de muchas personas por el producto que estamos ofreciendo, estas personas

dejaron sus correos electronicos.

Pudimos cumplir con nuestra meta que era conseguir que el 50% de las personas

que entraran al landing page dejen sus correos, como pueden observar en la

proxima imagen.
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(D Account Traffic Usage (30 /500.060 -

MIAUWINE

o 30 O 15 ° 50.00%

™ Support ~ M Marco Anch. ~

Unpublish il :

Figura 13: Estadisticas Landing page.

2.1.3. Concierge

Concierge
Semana 1 Semana?
Fecha Marzo Marzo
Canal Landing Page
Expectativa de Interés 30%
Realidad 34% 3%
Tabla 3: Concierge Landing page - Elaboracion propia.
Concierge
Semana 1 Semana2
Fecha Marzo Marzo
Canal Google Ads
Expectativa de Interés 20 35
Realidad 25 47
Tabla 4: Concierge Google ads - Elaboracion propia.
Concierge
Semana 1 Semana2
Fecha Marzo Marzo
Canal Entrevistas
Expectativa de Interés 8 10
Realidad 11 10

Tabla 5: Concierge Entrevistas - Elaboracion propia.

36




2.2 SEGMENTO DE CLIENTE

Alegrias
LI Felino amigable. Felino disfrutando
sus alimentos.
Feline descansando Pedir los Trabajo
placidamente. productos de del cliente

manera facil.

Cuidar la salud de sus

o mascotas.

Mo gastar mucho
dinero.
Frustraciones
Felinos sin

, Productos caros. |
apetito.

‘ Caida de pelo de los
felinos Busqueda de producto
nuevos eficientes.
Estado agresivo de los
felinos.

Figura 14: Segmento de clienteElaboracion propia.

Comprar sus alimentos.

Buscar la mejor comodidad

o para sus felinos.

Entretener a sus mininos.

Realizamos el cuadro adjunto para poder seleccionar de forma correcta la
segmentacion de nuestros clientes. Para esto evaluamos las emociones que padecen
y las acciones cotidianas que definen una relacion con nuestro producto. Se dividid

en 3 cuadrantes:

o Trabajo del cliente
Qué busca nuestro potencial cliente. Desea cuidar la salud fisica y emocional de
su mascota a través de productos de innovadores, especialmente para personas

que posean gatos.

o Alegria
Cuando el gato consume esta bebida llegard a sentirse mucho mas amigable,
disfrutard de sus alimentos ya que estara libre de estrés y por lo tanto mucho maés
tranquilo, esas comodidades es lo que busca el potencial cliente para su mascota.
Asimismo, sentir que se cumplen esas caracteristicas generard la alegria y poder

acceder de una manera sencilla al producto y no gastar mucho por ello.
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¢ Frustraciones

Lo que no seria del agrado de nuestro potencial cliente es el precio elevado y no

encontrar resultados (felinos presentando aun sintomas de estrés de forma fisica

o emocional).

Decision estratégica:

Area de Marketing y Produccién

Con esta evaluacion podemos identificar que necesidades tiene nuestro
segmento de clientes y de eso modo poder realizar publicidad informando que
caracteristicas del producto pueden satisfacer esas necesidades. Ademads, con
esta informacion podemos agregar valor a nuestro producto segun sus alegrias,

frustraciones y trabajas del cliente.

2.2.1. Value Proposition Canva

Creador de alegrias

Bebida con buen Wentas de productos
sabor de manera online y

presencial

Productos

v servicios.
°Promociones |
Bebida que ayuda a

Bebida en base de
|° ingredientes naturales y mantener la salud
medicinales. *

mental de los gatos
|. Asesoramiento
persanalizada - -
I. Informacion confiable

Aliviadores de frustraciones

Bebida relajante | Presentaciones
novedosas

Ingredientes que Plantas que ayudan al
mejora el apetito pelaje del animal

Figura 15: Value Propostion Canvas — Elaboracion propia.

e Creador de Alegrias
En el cuadro de Value Proposition Canvas tenemos el primer cuadrante

que es el creador de alegrias, el cual manifiesta como el producto o
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servicio genera ganancias para los clientes y como ofrece un valor
agregado para el publico. En este caso, podemos encontrar que algunas
de las caracteristicas que logra este fin es el buen sabor de la bebida, los
beneficios para la salud de las mascotas, la forma de vender ya sea online

y presencial, y las promociones atractivas que brinda la empresa.

o Aliviadores de Frustraciones
En el segundo cuadrante tenemos los aliviadores de frustraciones, el cual
consiste como el producto alivia los dolores del cliente, Meaw Tea brinda
soluciones rapidas que ayuda a las mascotas a relajarse, a mejorar su
apetito y a mejorar el pelaje del animal. Ademas, es una nueva alternativa
novedosa de facil consumo y adquisicién que sirven para solucionar

problemas frecuentes de los gatos.

e Productos y Servicios
En tercer y ultimo cuadrante se encuentra, productos y servicios,
basicamente son los que crean ganancias y alivian el dolor, y que
sustentan la creacion de valor para el cliente. El proyecto Meaw Tea
presenta una bebida en base de ingredientes naturales y medicinales. Este
producto se complementa con el asesoramiento personalizado para los

clientes y por brindar informacion confiable que sea 1til para esto.

Decision estratégica:

« Area de Logistica y Produccién
Con esta evaluacion el equipo puede esquematizar los
beneficios que presenta el producto y de qué manera esta

satisfaciendo a los consumidores.

Encaje problema — solucion:

Nuestro segmento de clientes, apasionados con sus mascotas, es decir,
personas que realizan muchas tareas con determinada frecuencia por sus
gatos, tienen frustraciones relacionados al estado de &nimo del animal, lo cual

provoca efectos secundarios como por ejemplo la caida del pelo, ademas,
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2.2.2.

manifiestan dificultades para encontrar productos novedosos, eficientes y
baratos. Por otro lado, estas personas buscan la comodidad de los felinos,
cuidan su salud y prefieren verlos tranquilos, que juegue y se alimenten de la
mejor manera. Entonces, con nuestro producto, Meaw Tea, que ofrece
ingredientes naturales y medicinales, envase y presentacion novedosa
pretendemos satisfacer lo que demanda y exige nuestro segmento de mercado
mencionado. Ademas, esta bebida aliviara el estrés de los gatos, mejorara su
aspecto fisico y ayudard a mejorar la relacion con el duefio. Asi mismo, se
ofrecerd facilidades de compra, asesoramiento personalizado y brindar
informacion confiable para la asegurar el bienestar de sus mascotas. Estos
servicios se daran por dos vias que son mediante las redes sociales y

aplicacion.

Tamano de Mercado

Personas que tienen gato en Lima Metropolitana - (Miraflores, San

Isidro, Jesus Maria, Surco, La molina).

Segun encuestas e informes del afio 2019 realizados por CPI logramos

determinar lo siguiente:

@ Personas en Lima metropolitana: 10 580 900 de personas.

@ El 24.6% de Lima metropolitana que tiene un nivel socioeconomico

A y B en edades de 25 a 39 es: 2 602 901 de personas.

® El 13.4% estd en Lima moderna, en donde comprende Miraflores,

Surco, Molina, Jesus Maria y San Isidro es: 348 789 de personas.

@ El 62.4% tiene mascotas: 217 644 de personas.

@ Un 36.8% presenta como mascota a los gatos: 80 093 personas.
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10,580,900 100%
Lima
24.6% 2,602,901 Metropolitana
Sector Ay B
25 a 39 afios
348,789 13.4%
“ Lima Moderna
62.4% 217,644
Personas con e —
Mascotas 16 8%
——— Tienen Gatos de
* * * * Mascotas

Figura 16: Embudo del mercado - Elaboracion propia.

Decision estratégica:

Area de marketing y comercial

Después de este analisis el proyecto puede tener una mira aproximada
de posibles clientes para el proyecto, ademads, se podra proyectar las
ventas y estimar la llegada de la publicidad que se realizara para el

producto.
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2.3 DESCRIPCION DE LA SOLUCION PROPUESTA
2.3.1. Hipotesis del BMC

SOCIOS CLAVES ACTIVIDADES CLAVES PROPUESTA DE VALOR RELACIONES CON EL CLIENTE SEGMENTQOS DE
‘ e R IS | ‘ e i | Brindar una mejor calidad CLENTES
T ST Inft.x:]mau:n real (A través de Personas de 18 2 35
Instituciones para promaver Determinar posibles futuros mascotas felinas a través del UL RS R R, afios con mascota.
eventos de productos para gatos. proveedores. desestres.
Soporte Online (Asistencia
| Veterinarias asociadas. | Busqueda de posibles nuevos virtual) con un soporte de
comoradares. Producto que busca preguntas frecuentes.
fortalecer el sistema

| Técnico de sistemas. ‘ Atencin personalizada a nuestros

inmunoldgico previniendo al | Fidelizacidn.
clientes.

| Personas que tengan
gato de enfermedades

mascota en los

| distritos de San Isidro y

como por ejemplo la gripe, | |
‘ Fabricacién de bebida para gatos. | la tos entre otros. (e, Miraflores.
| Publicidad. |
RECURSOS CLAVES CANALES
| Sistema operativo. ‘ ‘ Pagina Online (Web). |
| Logistica. | Redes Sociales (Twitter,
Facebook, Instagram).
| Almacén para productos ‘
| Via Telefénica. |
ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJO DE INGRESOS
Costo de produccion. Transporte terrestre (envios) Costo de creacion de la
pagina. Ventas de los productos Productos complementarios
Mano de obra | Costade lnto. wvia online como material promocional

e — | Costo de |a publicidad digital. |

Figura 17: Hipétesis BMC — Elaboracion propia.

e Segmentacion de mercado

Nuestro producto se enfocara mas en los sectores econdémicos altos, pues es de
ellos de quienes podemos obtener mayores beneficios y a la vez quienes
manifiestan mayor interés. Por esa razon, nos enfocamos en distritos que nos
ayuden a segmentar mejor de acuerdo con las posibilidades econdmicas del
cliente. Ademas de los duefos, que son quienes compran el producto, los gatos
son otro segmento en que debemos orientarnos, pues son ellos quienes deben

disfrutar el producto y en quienes realmente nos enfocamos.

e Propuesta de valor

Nuestro producto parte desde el hecho de que no existen muchos productos
enfocados en gatos. Nosotros brindaremos un interés primordial generando un
vinculo con los duefios de los gatos. Ademas, la salud de las mascotas es un
punto importante que cubriremos para que los animales se sientan bien

fisicamente. Asimismo, luego de una investigacion pudimos identificar que es
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muy comun que los gatos tengan un sistema inmunoldgico vulnerable, por lo
que decidimos que al producto le agregaremos valeriana, una planta que tiene
como efecto fortalecer el sistema inmunologico, previniendo al gato de
enfermedades como la gripe, previniendo la tos y algunos malestares similares.
Finalmente, nosotros identificamos que nuestro producto puede reforzar las
relaciones entre las mascotas y su duefo, dandoles mayor tiempo de calidad

entre ellos.

e Relacion con el cliente

Buscamos usar medios permanentes que no corten la relacion entre el cliente y
el personal de venta. Nos enfocaremos en absolver las dudas que tengan
respecto a nuestro producto y, también, en promocionar nuestro producto a
través de materiales entretenido acorde a la actualidad mediante medios

digitales.

e Fuente de ingresos

Si bien nuestras ventas se pueden generar de forma interpersonal, enfocandonos
en la que nuestro objetivo es lograr escalabilidad del proyecto hemos trasladado

nuestras fuentes de ingreso para que se desarrollen de forma online.

¢ Recursos claves

Para llevar a cabo, nuestra idea de negocio necesitamos de stock para satisfacer
la demanda y mercaderia de degustacion. Ademas, debemos contar con medios
logisticos de distribucion y sistemas operativos que permitan dar el soporte

virtual para lograr mayor llegada a de nuestro producto.

o Actividades claves

Todas las actividades son necesarias para nuestro negocio. En un mercado
competitivo, debemos fidelizar a nuestros clientes, lo cual, lograremos

optimizando nuestro servicio de atencion personalizandolo. Ademads, debemos
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estar en constante busqueda de los mejores precios que nos garanticen ampliar
las ganancias manteniendo la calidad, para lograrlo debemos ampliar el mercado

y cuidar el proceso productivo.

e Socios claves

Los socios claves para nuestro producto son personas que logren ayudarnos en
la produccion como los proveedores. Gracias a ellos, la empresa puede
conseguir mejores precios que la competencia. Debemos expandir nuestra
cartera de productos para incrementar nuestra capacidad de adquisicion y, por
lo cual, nos reduzcan los costos. Por otra parte, los socios claves deben
incentivar las ventas, como instituciones que promueven los productos para
gatos y las veterinarias. Sin ventas el negocio no funciona, por lo cual es
importante llegar a los clientes a través de este tipo de socios. Ellos le daran al
producto fiabilidad y los clientes confiardn en su calidad, incrementando asi su

valor.

o Canales

Los medios que utilizamos fueron seleccionados porque no cuestan mucho y

por su gran llegada al publico.

e Estructura de costos

Lo bueno de los costos de nuestro producto es que pueden ser manejados.
Nosotros elaboramos los productos, por lo cual podremos adaptar las cantidades
preparadas y empaquetadas en las medidas que el publico demande. Con
respecto a las paginas virtuales, representan una forma de publicidad muy
austera y efectiva. Por tltimo, podemos incorporar valor a nuestro producto con

los envios a nuestros clientes.
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2.3.2. Experimentos de Evaluacion del BMC

SOCIOS CLAVES

| Proveedores de insumos. |

ACTIVIDADES CLAVES

‘ Escoger vinos para felinos. ‘

Instituciones para promover
eventos de productos para gatos.

Determinar posibles futuros
proveedores.

PROPUESTA DE VALOR

Brindar una mejor calidad
de vida y salud a las
mascotas felinas a través del
desestres.

‘ Veterinarias asociadas. ‘

Busqueda de posibles nuevos
comoradores.

‘ Técnico de sistemas. ‘

‘ Especialistas (Veterinarios) ‘

Atencién personalizada a nuestros
clientes.

‘ Fabricacidn de bebida para gatos. ‘

Producto que busca
fortalecer el sistema
inmunolégico previniendo al
gato de enfermedades
como por ejemplo la gripe,
la tos entre otros.

RELACIONES CON EL CLIENTE

Informacion real (A través de
videos, demostraciones).

SEGMENTOS DE
CLIENTES

Personas de 18 a 35
afios con mascota.

Soporte Online (Asistencia
virtual) con un soporte de

preguntas frecuentes.

‘ Personas de NSEAy B

‘ Fidelizacion. ‘

‘ Confianza. ‘

‘ Publicidad. ‘

RECURSOS CLAVES

‘ Sistema operativo. ‘

‘ Logistica. ‘

‘ Almacén para productos ‘

Difusion de Tips del cuidado
de mascotas

CANALES
‘ MailChimp ‘

Redes Sociales (Twitter,
Facebook, Instagram).

‘ Via Telefdnica. ‘

Personas que tengan
mascota en los
distritos de San Isidroy
Miraflores, Jesus
Maria, La Molina

ESTRUCTURA DE COSTOS

| Costo de produccién.

Costo de almacenamiento.

h:LUJO DE INGRESOS

Ventas de los productos
via online

| Planilla ‘ ‘

| Costo de insumos.

Costo de la publicidad digital.

Productos complementarios
como material promocional

Venta de productos
(Veterinarias)

Figura 18: Experimentos BMC — Elaboracion propia.

o Segmentacion de mercado

Nuestro producto se enfocara mas en los sectores econdmicos altos, pues es de

ellos de quienes podemos obtener mayores beneficios y a la vez quienes

manifiestan mayor interés. Por esa razon, nos enfocamos en distritos que nos

ayuden a segmentar mejor de acuerdo a las posibilidades econdmicas del

cliente. Ademas de los duefios, que son quienes compran el producto, los gatos

son otro segmento en que debemos orientarnos, pues son ellos quienes deben

disfrutar el producto y en quienes realmente nos enfocamos. Por otro lado, luego

de diversos experimentos de posibles venta, hemos identificado mayor demanda

en otros distritos por lo que se ha determinado poder hablar nuestra apertura

incluyendo a distritos como La Molina, Surco y Jesus maria, como distritos en

los cuales tendremos apertura de reparto.

e Propuesta de valor
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Nuestro producto parte desde el hecho de que no existen muchos productos
enfocados en gatos. Nosotros brindaremos un interés primordial generando un
vinculo con los duefios de los gatos. Ademas, la salud de las mascotas es otro
punto importante que cubrird nuestro producto, queremos que los animales se
sientan bien usando nuestro producto. Asimismo, luego de una investigacion
pudimos identificar que es muy comuin que los gatos tengan un sistema
inmunolégico vulnerable, por lo que decidimos que al producto le agregaremos
valeriana, una planta que tiene como efecto fortalecer el sistema inmunologico,
previniendo al gato de enfermedades como la gripe y previniendo la tosa y
algunos malestares similares. Finalmente, nosotros identificamos que nuestro
producto puede reforzar las relaciones entre las mascotas y su duefio, dandoles

mayor tiempo de calidad entre ellos.

« Relacion con el cliente

Buscamos usar medios permanentes que no corten la relacion entre el cliente y
el personal de venta. Nos enfocaremos en absolver las dudas que tengan
respecto a nuestro producto y, también, en promocionar nuestro producto a
través de materiales entretenido acorde a la actualidad mediante medios

digitales.

o Fuente de ingresos

Si bien nuestras ventas se pueden generar de forma interpersonal, enfocandonos
en la que nuestro objetivo es lograr escalabilidad del proyecto hemos trasladado
nuestras fuentes de ingreso para que se desarrollen de forma online. Asimismo,
hemos implementado el contacto con diversas veterinarias con la finalidad de
poder vender nuestros productos en sus locales, dirigiéndonos a un publico més

directo.

« Recursos claves

Para llevar a cabo, nuestra idea de negocio necesitamos de stock para satisfacer
la demanda y mercaderia de degustacion. Ademas, debemos contar con medios
logisticos de distribucion y sistemas operativos que permitan dar el soporte

virtual para lograr mayor llegada a de nuestro producto.
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e Actividades claves

Todas las actividades son necesarias para nuestro negocio. En un mercado
competitivo, debemos fidelizar a nuestros clientes, lo cual, lograremos
optimizando nuestro servicio de atencion personalizdndola. Ademas, debemos
estar en constante busqueda de los mejores precios que nos garanticen ampliar
las ganancias manteniendo la calidad, para lograrlo debemos ampliar el

mercado y cuidar el proceso productivo.

¢ Socios claves

Los socios claves para nuestro producto son personas que logren ayudarnos en
la produccion como los proveedores. Gracias a ellos, la empresa puede
conseguir mejores precios que la competencia. Debemos expandir nuestra
cartera de productos para incrementar nuestra capacidad de adquisicion y, por
lo cual, nos reduzcan los costos. Por otra parte, los socios claves deben
incentivar las ventas, como instituciones que promueven los productos para
gatos y las veterinarias. Sin ventas el negocio no funciona, por lo cual es
importante llegar a los clientes a través de este tipo de socios. Ellos le daran al
producto fiabilidad y los clientes confiardn en su calidad, incrementando asi su
valor. También, estamos contando con el apoyo de especialistas en veterinaria
para que nos puedan orientar en la produccion de las bebidas para gato &
paralelamente con el segmento de lives que se realizaran cada mes y también se

estan considerando a las veterinarias como puntos de venta.

o Canales

Los medios que utilizamos fueron seleccionados porque no cuestan mucho y
por su gran llegada al publico, estos canales determinados son Facebook,
Mailchimp, Instagram y via telefono. Se decidié quitar Twitter debido a la poca

interaccion que conseguimos.

o Estructura de costos
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En lo que respectan los costos, hemos considerado los costos de produccion, es decir de la
persona encargada de producir la bebida, los insumos que en este caso son la Nepeta, la
valeriana y los materiales de empaque y envase como la botella de vidrio y la bolsa de
papel. Asimismo, se encuentran los costos por publicidad, esto es variable dependiendo
cuanto vayamos a promocionar al mes.

Decision estrategia

e Area Comercial:

Realizar un analisis de las ventas de formas mensual segun distrito para
poder determinar las zonas en las cuales nos centraremos en reforzar las

ventas o que zona de debe quitar como zona de reparto.

e Area Marketing:

Asimismo, determinar métricas (Kpi’s) sobre el nimero de espectadores que
se conectan a los “Lives” via facebook para poder tener conocimiento sobre

el engagement de las personas con nuestro producto.

e Area Comercial:

Como equipo se debera evaluar la recepcion de los consumidores por los
diversos canales de difusion para comprobar si tenemos un buen alcance con

respecto a nuestro mercado objetivo.

) Proyecciones 2020 Participacion | Tasade
Plataforma |Precios . e
Unidades| % |Ventas| % |Unidades| % | Ventas | % relativo  |crecimiento

Redes Sociales | 30 42 57% | 1260 | 57% 92 G54% | 2520 | 54% 8,33 100%
MailChimp 30 33 27% GO0 | 27% 53 33% | 1530 | 33% 567 155%
Mercado Libre | 30 [ 8% 180 2% 12 8% 360 8% 0.08 100%
oLX 30 [ 8% 180 2% 9 6% 270 6% 011 50%
Total 87 100% | 2220 |100%| 166 (100%| 4680 | 100% 111%

Tabla 6: Comparacién entre Proyecciones y Resultados 2020 (4 semanas) por

Medio de Ventas. Elaboracion propia.

En lo que respecta la matriz de Bcg hemos realizado una proyeccion de las ventas

de la bebida Meaw Tea, en el cual tuvimos una expectativa de 87 botellas a través
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de 4 plataformas diferentes( Facebook, Mailchimp,Mercado y Olx) y luego de

implementar el plan de accidon como las llamadas, correos y publicaciones tuvimos

una realidad de venta de 156, es decir superando en mas de 70% las ventas esperadas

€n un mes.

T
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140%
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00%

80%
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e
Ao

12.00 10.00

MailChimp

OLx

Tabla 7: Cuadrantes de Boston Consulting Group (BCG). Elaboracién propia.

Decision estratégica

e Areade Marketing:

Ante el buen resultado obtenido en el primer experimento concierge, como

empresa hemos decidido incentivar la promocion de nuestro producto, es

decir implementar mas publicidad en los canales como Facebook y

Mailchimp que fueron donde tuvimos una mejor respuesta de los posibles

consumidores. En esta siguiente etapa lo que implementaremos son flyers

donde los clientes puedan tener un conocimiento mas profundo del

producto, es decir beneficios de los insumos y videos donde mostramos los

cambios del gato a lo largo del tiempo de consumo de la bebida.
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. Proyecciones 2020 Participacion | Tasa de
Productos |Precios . .
Unidades| % | \Ventas| % |Unidades| % | Ventas | % relativo  |crecimiento

Redes Sociales | 30 25 58% | 2400 | 58% 178 5B% | 2910 | 55% 9.7 21%
MailChimp 30 48 29% | 1200 | 29% 120 33% | 1740 33% 5.8 45%
Mercado Libre | 30 21 7% 300 T% 12 7% 360 7% 0.07 20%
OLX 30 12 6% 240 6% 10 6% 300 6% 0.1 25%
Total 166 100% | 4140 |100% 320 100% | 5310 | 100% 28%

Tabla 8: Segunda Comparacion entre Proyecciones y Resultados 2020 (2 meses)

por Medio de Ventas. Elaboracion propia.

MailChimp

oo
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12.00

—

10.00

6.00

OLx

Tabla 9: Cuadrantes de Boston Consulting Group (BCG). Elaboracién propia.

Decision estratégica

e Area de Rrhh & Marketing:

Posterior a la implementacion de la estrategia de marketing digital, el equipo

Meaw Tea decidiéo mantener las expectativas de ventas en 156, entendiendo

la coyuntura actual, donde el poder adquisitivo es menor. Sin embargo,

esperamos poder mantener esas ventas a través de la publicidad constante

en redes sociales. Asimismo, como somos un negocio en marcha, el cual se

debe encontrar en constante innovacién, hemos decidido implementar un

people survey a todos los consumidores que llegaron a comprar nuestro
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producto Meaw Tea, con la finalidad de poder tener un mayor conocimiento
del nivel de satisfaccion de los clientes en funcion a los cambios que han
podido notar en sus mascotas.Luego de poder recopilar diversos
testimonios, se ha creado la idea de que podamos crear de forma semanal o
cada dos semanas noticias donde contamos la experiencia de las personas

en relacion al producto, como noticias “Highlights” en redes sociales.

A) EXPERIMENTO 1: LLAMADAS TELEFONICAS

B)

El Facebook fue elaborado como una opcién para brindar informaciéon del
producto a nuestros clientes. Asi mismo, mediante la promocion pagada se pudo
captar personas que estén en busqueda de articulos relacionados hacia sus
mascotas. Ademads, se ofrece una via de comunicacion entre el cliente y la
empresa para resolver las posibles dudas que tengan. La Finalidad de este medio
online es recolectar los numeros telefonicos de posibles clientes e interesados

en el producto para poder realizar el experimento de las llamadas.

Este experimento fue realizado en base a las personas que usaron el Facebook
como medio para solicitar informacion mas a detalle del producto para una
compra a futuro. Por lo que se les pidié su nimero correspondiente para poder
contactarnos y poder concretar una compra. El objetivo del experimento es
concretar 3 ventas de nuestra muestra la cual corresponde a 50 personas, es

decir, nuestras expectativas es conseguir el 6% de éxito.

EXPERIMENTO 2: OLX Y MERCADO LIBRE

Para este experimento colocamos un anuncio en OLX con la finalidad de que
las personas interesadas en comprar nuestro producto se contacten a través de
este medio. Esperamos concretar la venta con minimo 2 personas a lo largo de
estos 15 dias. La publicacion tiene un periodo de vigencia de un mes,

recordemos que este medio es gratuito y no genera ningin gasto de venta.

Siguiendo con las paginas exclusivamente de ventas de productos y servicios,
procedimos a publicar el producto en Mercado Libre. Al igual que OLX el

medio por el que ofrecemos el producto es gratuito y tiene una duracion de 60

51



dias en el que podemos mantener vigente la publicacion. La meta impuesta es:

alcanzar 2 productos vendidos a lo largo de 15 dias.

C) EXPERIMENTO 3: MAILCHIMP
A través del Mailchimp, decidimos enviarles una campafa publicitaria a 70
personas, los datos fueron extraidos de una base de datos de una veterinaria con
la cual estamos trabajando el producto, por lo que decidimos probar si es que a
través de este medio era una buena forma de enviar publicidad del producto y
cuantas personas estuvieron interesadas en poder realizar el proceso de compra.
Nuestras expectativas de éxito para lograr a través de este medio es concretar 3

ventas.

2.3.3. Analisis e Interpretacion de Resultados

A) EXPERIMENTO 1: LLAMADAS TELEFONICAS

En Facebook, colocamos publicaciones con informacion basica del producto
para llevar a nuestro publico objetivo. Ademas, para conseguir un mejor alcance
se pag6 un monto de 20 soles para la publicidad en las redes sociales cada 10
dias, con estas acciones se buscaba captar los nimeros telefonicos de la mayor
cantidad de personas. En conclusion, del total de personas contactadas se
seleccion6 una muestra de 100 personas (que dejaron su nimero) en el mes de

abril y tras realizar las llamadas conseguimos el éxito de 92 ventas.

Actualizacion: Para el siguiente mes la muestra aument6 el doble gracias a la
publicidad y acogida de la péagina. Entonces, al tener una muestra de 200
personas se obtuvo con €xito la venta de 178 tri packs para los meses de mayo

y junio.
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Figura 19: Personas contactadas a través de Facebook.

LLAMADA TELEFONICA #1:

Persona De Contacto: Miranda Alayo

Via De Contacto: Facebook

Llamada:

https://drive.google.com/file/d/1P8UzZHACObNK 0ksAXOxAmKFcLAvycdz

W/J/view?usp=sharing

Conclusion:

Miranda nos contactd porque vio la publicidad a través de Facebook, comento
que tenia una gata la cual estaba prefiada y que le interesaba el producto, pero
se mostrd muy interesada en que si es que el producto estaba certificado por
alguna institucion o si es que estaba avalado por algun especialista, debido a
que tenia miedo de que tuviera algun efecto secundario en su gata. Asimismo,
hizo énfasis en que le interesa saber las dosis correctas en las cual debe ser

ingerido la bebida y qué pasaba si es que en su gata no funcionaba.
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LLAMADA TELEFONICA #2:

Persona De Contacto: Michael Salas
Via De Contacto: Facebook

Llamada:

https://drive.google.com/file/d/1ey56uls§TEjtK VmnZOgC5NzRyYhP8§-

2/view?usp=sharing

Conclusion:

Michael se encontraba interesado en el producto debido a que comento que
tiene 3 gatas las cuales debido a que se encuentran encerradas, por las noches
hacen muchos sonidos y siente que se encuentran estresadas y eso le molesta,
por lo que al ver que habia un producto especificamente para eso se mostro
interesado. Asimismo, preguntd por en qué tipo de presentacion ofrecemos el
producto y el precio del producto. A su vez, nos comentd que vivia en

Miraflores y que deseaba saber como iba ser el delivery.

LLAMADA TELEFONICA #3:

Persona De Contacto: Gonzalo Pardo Benites

Via De Contacto: Facebook

Llamada:

https://drive.google.com/file/d/1ECZS5re2QuNOUMTyYGDNV12RhpUEgf

V4zw/view?usp=sharing

Conclusion:

Gonzalo se mostré interesado en el producto ya que tiene problemas con una
de sus mascotas porque ultimamente su gata se ha estado rascando mucho la
cola y maltratando su pelaje. Entonces lo que hizo ¢l es preguntar a su
veterinario que podria estar sucediendo y este le contestd que de salud se

encuentra bien y que usualmente podria ser momentos de estrés del animal.
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Entonces le aconsejo distraerla con juguetes, pero hasta el dia de hoy no

encuentra resultados, es por eso que desea intentar con la bebida Meaw Tea.

LLAMADA TELEFONICA #4:

Persona De Contacto: Junior Coloma Campos.

Via De Contacto: Facebook

Llamada:

https://drive.google.com/file/d/1V xFFTKkS8PwWKhHWz76TSvcTlkelceBN

1/view?usp=sharing

Conclusion:

Junior manifest6 en la llamada que pudo observar varios problemas con su gato
ya que este tenias conductas diferentes a lo que habitualmente hacia. Una de
ellas era, que su mascota siempre dormia en la habitacion de su hermana o la
de €I, otra que no comia toda la porcion de alimento que usualmente le servian.
Entonces consultaron a su veterinario de usualmente iban y les contesto que
probaran con otro tipo de comida, pero hasta hoy no notan cambios. Entonces
vieron la publicidad en sus redes sociales de Meaw Tea y desean probar la

bebida.

LLAMADA TELEFONICA #5:

Persona De Contacto: Pamela Hinostroza

Via De Contacto: Facebook

Llamada:

https://drive.google.com/file/d/1SHD3A8A0SxpJ1Vo4MDbYII24A7v90QAa

2/view?2usp=sharing

Conclusion:

Pamela, nos cuenta que la publicacion hecha en nuestro Facebook le llamo
mucho la atencion debido a que describe lo que le estaba pasando. Su gato

comenzaba a ponerse muy agresivo y observé que hacia sus necesidades fuera
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de su caja de arena, lo cual era muy inusual. Debido al estado de emergencia,
no ha podido llevar a su mascota a un veterinario y, luego de explicarle los
beneficios de Meaw Tea, espera poder acceder a nuestro producto para mejorar

la salud de su mascota.

LLAMADA TELEFONICA #6:

Persona De Contacto: Camila Alarcon

Via De Contacto: Facebook

Llamada:

https://drive.google.com/file/d/1Dgo KRt3¢7n7WLrOIuMEIVQo0zOAw Pl

08/view?usp=sharing

Conclusion:

Camila nos dejo su numero a través de una conversacion en Facebook de
nuestra pagina, solicitando mas informacion. Nos comentd que su gato estaba
perdiendo pelo y no queria comer o lo hacia en pocas cantidades. Se mostro
muy interesada y luego de darle la informacion completa, se procedio a quedar

una segunda llamada pactando la compra y el envio.

CUADRO RESUMEN DE FACEBOOK

Seespera que el 30% de las personas
que visiten la pagina se comuniguen
con nosotros por mensaje privado para
pedir informacion del producto.

EXPECTATIVAS DE ALCANCE

Setuvo un alcance importante de 60%

ALCAMNCE REAL delas personas gue se comunican
luego de visitar nuestra pagina

Sesuperc la expectativa de mensajes
recibidos. Por lo que pudimos
encontrar gue Facebook es la mayor
RESUMEN concentracion de potenciales clientes y
clientes de nuestro producto. Las
visitas, likes e interacciones con las
paginas siguen creciendo.

Se debe ser constante en el manejo de
nuestra pagina para no perder el
interés de nuestros clientes. Por medio
CONCLUSION o : .
de trivias, promociones, dialogos de
informacidn y otros se puede fidelizar

al cliente.

Tabla 10: Cuadro Resumen de Facebook. Elaboracion propia.
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CUADRO RESUMEN DE LLAMADAS

Mes abril mayo y junio
MUESTRA 200 400
FUENTE Llamadas telefdnicas
EXPECTATIVA DE

42 85

VENTAS
REALIDAD DE

92 178

VENTAS

Las personas a las gue llamamos
Muevamente se supero las

fueron las que estaban muy ) -
. expectativas obreniendo mayor
interesados en nuestros .
. respuesta positiva de una
productos que dejaron su

RESUMEN . .. | muestra que no vario mucho en
numero de contacto. Se resolvid ) .
cantidad. Se superd la
dudas y se obtuvo respuestas .
o expectativa. Llegamos al alcence
positivas de venta, llegando a
de 62% de ventas de la muestra.
superar lo esperado.
Superamos las expectativas, fue |Superamaos las expectativas, fue
CONCLUSION P P P P

un EXITO. un EXITO.

Tabla 11: Cuadro Resumen de las Llamadas Telefonicas. Elaboracion propia.
B) EXPERIMENTO 3: OLX Y MERCADO LIBRE
OLX

A través de este medio, se logrd concretar 9 ventas de forma exitosa. Ello se
debe a que la pagina de OLX es menos congestionada que otros medios
virtuales. Ademas, usamos la opcioén gratuita para disminuir cualquier costo
generado por publicidad. Si bien superamos nuestra expectativa dentro del mes
de abril atn el anuncio tiene una vigencia, por lo que se podra generar mas

ventas a futuro.

Actualizacion: Después de obtener los resultados de abril, se hizo cuenta de los
meses siguientes que estuvo vigente nuestra publicacién. Se obtuvieron 10
ventas. Representando asi mayor venta que abril, sin embargo, no se supero la
expectativa demostrando que alin esta plataforma permanece como la que

menos ventas realiza.
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Te ofrecemos un producte 100% natural que ayuda a tu mascota a relajarse, mejorar su pelaje, refuerza su sistema inmune y
mejora su sistema digestiva
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Figura 20: Pagina de OLX

CUADRO RESUMEN DE OLX
Mes abril mayo ¥ junio
MUESTRA Publicacion a través de la plataforma
FUENTE OLX
EXPECTATIVA DE . 1
VENTAS
REALIDAD DE
9 10
VENTAS
Mo se puso la misma valla que en ML
a gue hubo menos ventas. Se
Aligual que Mercado Libre no v q_ L -
? vendid mas que el mes anterior,
esperabamos que esta plataforma )
. pero eso no bastd para pasar la valla
llegue a la cantidad de ventas que se .
RESUMEN ) ) expectativa que nos planteamos.
obtuvo. Hubo muchas interacciones i . .
. Otra situacion mas gue nos
con el articulo y se concretaron 9 )
. demuestra gue estas plataformas
ventas.
son opacadas ahora por las redes
sociales.
CONCLUSION Superamos las expectativas, fue un |No uperamos las expectativas, fue
EXITO, un FRACASO,

Tabla 12: Cuadro resumen de ventas en OLX. Elaboracion propia.
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Mercado Libre

En este caso, el publico pregunt6 sobre el producto y se llegd a presionar el
botén de comprar varias veces, los clientes que hicieron el pago obtuvieron
nuestros datos para poder interactuar con ellos y se procedio a pactar la entrega.
La publicacioén tiene atn vigencia. Esperamos mds reacciones conforme pasen
los dias. Al momento de redactar el informe se pudo conocer el interés de los
consumidores y las preguntas que les interesan. El mes de abril nos dio un
resultado mayor a nuestras expectativas, llegando a venderse el doble de lo

esperado (12 tri packs).

Actualizacién: Nos encontramos en el mes de junio desde la publicacion del
producto que fue en abril. Se puso una valla de casi el doble de la venta anterior
debido a los resultados de abril, sin embargo, no se llegd a superar esa valla y
solo volvimos a repetir el resultado. Lo que quiere decir que nuestra

concentracion de publico se encuentra principalmente en las redes sociales.

Como conclusion, esta plataforma que es igual que la de OLX aun conserva
afluencia de demanda, no obstante, es pequena. Representa la menor proporcion
de nuestras ventas, sin embargo, sigue siendo un medio viable para resolver

dudas y acercarnos al cliente de forma directa.

T Meawtea
£ | S/20
ﬁ_:—__a":_ <% E3 Hasta 12 cuotas

wsa o2 @0

3
]
b

Figura 21: Articulo en Mercado Libre
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CUADRO RESUMEN DE MERCADO LIERE

EXITO.

Mes abril mayo y junio
MUESTRA Publicacidn a través de la plataforma
FUENTE Mercado Libre
EXPECTATIVA DE 6 51
VENTAS
REALIDAD DE
12 12
VENTAS
. Debido a la respuesta del mes
Se obtuvo una respuesta inesperada i i
. anterior se puso una valla de casi el
puesto gque se cumplid al doble de . .
doble, sin embargo no pudimos
lo esperado. Esta plataformade i i ]
i i superar la expectativa. Quiere decir
RESUMEN anuncio es gratis por lo que estamaos
) gue Facebook con su plataforma de
a la espera de més resultados. ]
. . ] ventas cada vez mas popular ocupan
Ademas la interaccidn con el articulo i
. . el mayor porcentaje de ventas de
es fluida y nos acerca al cliente
nuestro producto.
Superamos las expectativas, fue un |No uperamos las expectativas, fue
CONCLUSION

un FRACASO.

Tabla 13: Cuadro Resumen de ventas en Mercado Libre

EXPERIMENTO 4: MAILCHIMP

Como resultado tuvimos que un total de 70 personas vieron sus correos al llegar

el mensaje. De ellos, le dieron clic un 75.71% en el enlace para comprar, lo cual

significa que 53 personas le dieron clic. Estas estadisticas, se debe resaltar que

sobrepaso las expectativas previstas, pero se podrian mejorar, tomando en

cuenta que la muestra es un publico objetivo muy especifico con alto potencial

de interés. Esta plataforma, debe ser considerada como una plataforma que tiene

mucho alcance por desarrollar para nuestro producto.

Actualizacién (mayo-junio): Elevamos la muestra y como resultado obtuvimos

respuestas ascendentes, el 80% le dio clic a comprar a nuestro producto. Se hizo

una correcta segmentacion para hacer llegar el correo a los potenciales clientes.
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CUADRO RESUMEN DE MAILCHIMP

Mes abril mayo y junio
MUESTRA 500 750
FUENTE Mailchimp
EXPECTATIVA DE
33 a8
VENTAS
REALIDAD DE
53 120
VENTAS
De 70 personas, solo 53 dieron o
i i i Para los 2 meses siguientes se
clic a comprar lo que quiere decir )
] elevd la muestra y como
gue pudo superar la expedtativa .
o resultado total obtuvimos 120
inicial para el mes que fue de 33 ]
) i ventas con una expectativa de
clientes. Por lo que considermos .
. |48. 5e volvid a superar la meta. La
RESUMEN gue antes de lanzar una campana - .
) campana de difusion de
gue es directa a la venta, ) S )
" informacidn sigue en pie para los
debemos lanzar una campana ) )
) ] clientes. Se determina como la
informativa o establecer canales
. . segunda plataforma con mas
de contacto directo en la misma . ]
o concentracion de clientes
publicidad
e Superamos las expectativas, fue |Superamos las expectativas, fue
un EXITO. un EXITO.

Tabla 14: Cuadro Resumen del Mailchimp

2.3.4.

Aprendizaje de la Validacion

Hemos tenido éxito en el 100% de los experimentos, llegando a sobrepasar
la expectativa en las primeras 4 semanas.

Se tuvo fracaso en la expectativa de las plataformas de venta en linea debido
a que los consumidores han dejado de acudir a la pagina luego que las redes
sociales, han impuesto un nuevo canal para el e-commerce.

Las llamadas han demostrado ser un medio de ventas muy exitoso al igual
que el Mail Chip, por lo que pueden ser utilizados como fuente principal
para llevar a cabo las ventas.

Los medios virtuales como OLX y Mercado libre no han demostrado una
alta efectividad, pero a diferencia de los medios anteriores no genera costo
alguno.

Detectamos que el mercado realmente estd interesado y que existen

potenciales clientes interesados en el producto.
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Los descuentos llaman mucho la atencion de los clientes y son una forma
para cerrar la venta.

Los clientes buscan beneficios adicionales a las propiedades que posee el
producto, como servicio de delivery o garantia.

Las personas cuidan a sus mascotas y demandan que el producto esté
certificado y sean avalados por profesionales.

El disefio capta la atencidon de los clientes, también, necesitan que cuente
con la informacion basica del producto para su uso y composicion.

Frente a los problemas actuales, las plataformas digitales son una mas
segura, practica y de mejor alcance para los clientes.

Las expectativas planteadas son buenas para medir importante de los medios
de ventas, pero creemos que al estar en la etapa de introduccion del producto

debemos concentrarnos en crecer utilizando los éxitos o no de las ventas.

2.3.5. CUADRO CONCIERGE

CONCIERGE
Semana 1 2|3 4|5 |6 | 17|89 0| n | 12 T8
Fecha Abril Mayo Junio
Expectativa 50wl |l wlalal ]| ] s w
Muestra 200 | 320 [ 340 [ 400 [ 190 | 200 [ 210 [ 220 [ 230 [ 250 | om0 | 280 | 2310

Realidad deVentas | 36 | 31 | 46 | 53 | 7 [ 7 | 3 | 39 |« | 2 | « | 4 [ 4
Exito 18.00%] 9.69% [13.53%)] 13.25% [ 19.47% 18.50% ] 18.10% [ 17.73% [ 17.83% | 16.80% [ 14.81% | 16.43% | 21.04%

Tabla 15: Resumen general del concierge. Elaboracion propia.

2.3.6. Aprendizaje de la Validacion

e Podemos concluir que se pasaron las expectativas en las diferentes vias por donde se

vendi6 el producto durante las 12 semanas.

e Ademas, por donde se tuvo mas éxito fue por la red social Facebook, concretando

posibles ventas por las llamadas telefonicas.

e Por otro lado, podemos verificar que OLX si cumplio las expectativas, pero no tiene

tanta llegada como los otros portales de venta.
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3.

DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO
3.1. PLAN ESTRATEGICO
3.1.1. Mision y Vision

Como empresa seleccionamos y definimos nuestros valores para poder destacar en

el mercado que participaremos. Los valores escogidos para nuestra empresa nos

ayudan a poder establecer e innovar las metas que queramos alcanzar. La mision y

vision establecida informard a los consumidores “por qué y para qué” del producto

que estamos ofreciendo.

e Mision:

“«“

y gato sea el mas placentero”

e Vision:

ejorar la calidad de vida de los gatos. Ayudar a que el ambiente entre duerio

“Ser lider del mercado de productos naturales que ayuden a la salud de los

gatos”

3.1.2. Analisis Externos

FACTORES EXTERNOS OPORTUNIDADES AMENAZAS
El gobierno tiene un posicionamiento claro . .
POLITICO Problemas en |a politica debido al COVID-19
sobre sus leyes
Producto 100% natural, en donde cientificos
AMBIENTAL piensan elaborar medicamentos eficientes El cambio climatico afecta a las cosechas
con el estudio de la planta.
Vida saludable para los gatos y tranquilidad Mueva enfermedad ha surgido. Nivel de
SOCIAL parza los duefios, los consumidores opinan ser| ingreso a disminuido. Cambic en habitos de
un buen producto para sus felinos. coNsumMo
Ahorro en mano de obra, posibilidad de E ; logi d I |
TECNOLOGICO entrar a otros mercados por lo comodo de la Mpresas con tecnologla para desarrofiar @
s producto por mayor cantidad
operacion
Actualmente la economia de los paises del
ECONOMICO T|pcl>s de .|r'rtle,reses bajos, ac<l:esc> a mundo estan disminuyendo debido a la
financiacion con tasas bajas. enfermedad que estamos enfrentando, se
compra lo primordial.
LEGAL Salud y seguridad, licencia, leyes de Leyes proteccion medicambientales, leyes
proteccion sobre el empleo|disminucion)

Tabla 16: Analisis PASTEL. Elaboracion propia.
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Para realizar el andlisis externo nos hemos enfocado tanto en lo politico,
ambiental, social, tecnolégico, econdmico y legal, de estos factores externos
analizamos sus oportunidades y amenazas, para ello también nos hemos basado
en el hecho que esta pasando actualmente llamado COVID-19, esta enfermedad
estaria afectando en nuestro corto plazo y posiblemente también nuestro largo
plazo. Nos afecta en nuestros factores externos sin embargo también

encontramos oportunidades en medio de toda esta crisis.

Se realizara el producto y lo que nosotros ofrecemos es algo innovador para los
amantes de lo gatos, sabemos de sus cuidados y es por eso que le brindaremos lo
mejor y con alta calidad, hecho a base de productos naturales para que su gato
sea alegre y tenga una vida saludable. Se ahorrard en la mano de obra para el
corto plazo ya que somos nosotros los primeros trabajadores y ya en el largo

plazo se contratard a un personal para la produccion.

Matriz EFE
Oportunidades Valor |[Clasificacién |Valor final
o1 El gobierno tiene un posicionamiento claro sobre 10% 4 0.4
sus leyes
02 Insumos 100% naturales 20% 4 0.8
03 Crecimiento de adquiﬁ'!c:ién de mascota a nivel 159% 3 0.45
nacional
04 Mano de obra accesible 5% 0.15
05 Diversos nichos aln sin explotar 10% 0.3
Amenazas
Al Cambios climaticos, que dificultan la cosecha 8% 2 0.16
A2 Reduccion de ingreso en la sociedad 13% 0.13
- Empresas multinacionales que puedan desarrollar 129% N 0.24
el producto
Ad Cambios politicos debido al COVID-19 7% 1 0.07
TOTAL 100% 2.7

Tabla 14: Matriz EFE. Elaboracién propia.
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OPORTUNIDADES:

e El gobierno tiene un posicionamiento claro sobre sus leyes:

Actualmente a pesar de estar en problemas de economia debido a la enfermedad

COVID-19, nuestro gobierno tiene un posicionamiento claro sobre sus leyes.

e Insumos 100% naturales:

Todo y cada uno de nuestros insumos a utilizar en nuestro producto es al
contrario de muchos otros 100% natural, nuestros productos principales para la

elaboracion de este es la nepeta cataria y la valeriana.

e Crecimiento de adquisicion de mascotas:

Segun estudio de Kantar el mercado de las mascotas ha crecido
significativamente y nos cuenta que el 49% de familias peruanas tienen una
mascota con ella y que la tendencia de gatos en los hogares tuvo un crecimiento

en 59%.

e Mano de obra accesible:

Para este trabajo no se necesita ser un experto, sin embargo, eso no quita de
poder capacitar al trabajador para la elaboracion correcta del producto, cualquier
persona con la capacidad y requerimientos correctos puede ser encontrada

rapidamente para este trabajo.

e Diversos nichos sin explotar

Nos encontramos con personas duefias de gatos los cuales no han sido
explotadas del todo ya que productos para sus animales se ven muy poco o no
existen, queremos aprovechar esta escasez he implementarse con nuestro

producto innovador.

AMENAZAS:

o Cambios climaticos, que dificultan la cosecha:
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Estamos entrando a una época con diferentes tipos de cambios climaticos, los
cuales no facilitan para nada en su cosecha y por lo tanto en la elaboracion de

nuestro producto basado en la nepeta canaria.
e Reduccion de ingreso en la sociedad:

Como se dijo anteriormente estamos pasando por una fuerte reduccidon en
nuestra economia peruana y noticias actuales nos dice que el PBI del Peru se
reducira en un 12%, queriendo decir que se realizard mucha menos produccion
y el desempleo aumentara, llevando también a una reduccion de ingresos en la

sociedad.

o Empresas multinacionales que puedan desarrollar el producto: Al ser un
producto innovador, empresas multinacionales estdn al margen de la
innovacion, estos podrian desarrollar nuestro producto si es que para ellos les
parece un buen negocio.

o Cambios politicos debido al COVID-19: La enfermedad afecta a todo, uno de
los efectos no solo en la salud, sino en todo un pais, tanto en lo econémico y en

lo politico, es por eso por lo que veremos muchos cambios.
CONCLUSION

Podemos ver en nuestro cuadro que la oportunidad que tiene mucho mas valor es el
que los insumos son 100% natural, teniendo un valor final de 0.8 y que nuestra
mayor amenaza son que las empresas multinacionales puedan desarrollar el

producto, teniendo un valor final de 0.24.

Con un total de 2,7 podemos decir que la empresa Meaw Tea sabe aprovechar sus

oportunidades y sabe como reaccionar ante sus amenazas.
Decision estratégica
e Area de Marketing

Realizar campanas de publicidad resaltando la caracteristica del ser un producto

100% natural con el fin de incrementar nuevos clientes e incentivar la compra.

66



o Area de Finanzas:

Se debe considerar realizar préstamos que no se han tan significativos, ademas,

que nos ayuden a cumplir con los intereses en un tiempo corto.

« Area Logistica:

Se organizara y aprovechara al maximo todos los recursos a utilizar, buscando

los mejores proveedores con buenos recursos a buen precio de mercado

mantenimiento siempre la relacioén precio-calidad.

3.1.2.1 Analisis de 1a Competencia

MATRIZ DE COMPETIDORES

Hemos seleccionado tres marcas muy conocidas en el mercado local,

relacionadas al rubro del cuidado de mascotas. Hemos seleccionado como ejes

de nuestra evaluacion de competencia la “CALIDAD” y la “INNOVACION”.

Por un lado, Pedigree con mucha aceptacion del publico que ofrece distintas

variedades, de acuerdo con su publico objetivo. Por otro lado, las marcas como

Purina y Rinti Sa son marcas enfocadas en un tipo de segmento econdmico no

han desarrollado mucho las variedades para conseguir mayor aceptacion del

mercado, pero si resalta por su calidad.

Factores/Marcas Meaw Tea Purina Rintisa Pedigree
E d
Presentacion del rWEI.S = ce Bolsa, latas, Plastico, Latas, plastico,
botellitas de o
producto . plastico latas, bolsas bolsas
vino
Innovacion de ,
rabris Si Mo Mo Mo
Precios Medio Alto Medio Alto
Variedad de producto No 5 5 5
Tienda Virtual Si Si Si Si

Tabla 15: Matriz de Competidores. Elaboracion propia.
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>

F‘M # Meawtea

CALIDAD

INNOVACION

Figura 22: Cuadrante de Competidores

Conclusion de la matriz de competidores:

No hay un producto igual a Meaw Tea, por lo cual las marcas evaluadas
representan potenciales competidores.

Los productos para gatos de las otras empresas cubren solo lo basico como
la alimentacion.

Los productos para gatos no son prioridad dentro de la cartera de productos
para las empresas otras son lineas colaterales.

Muchas empresas no han detectado la creciente demanda de las personas
que tienen como mascotas gatos.

No hay estudios que muestren innovacion al mercado de gatos que
demuestre mayor interés por parte de las empresas que existen actualmente
en el mercado.

Muchas empresas se han centrado en la calidad del producto y han
competido en base a ello, dejando de lado la necesidad de innovaciéon y
cubrir mejor las necesidades del mercado.

Las marcas que si innovaron lo hicieron con una limitacién que es el costo,
para generar mayor rentabilidad ofrecen productos innovadores pero que no
cubren las necesidades con productos de calidad sino comerciales.

Hay un gran manejo de costos de las otras marcas lo que genera que puedan

competir en precios.
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o Las otras marcas, por el tiempo que llevan en el mercado, han logrado mayor

ser reconocidos por el publico.
Decision estratégica
e Area de Marketing:

Realizar la publicidad masiva por los portales de venta (Mercado Libre) y
redes sociales ( Facebook) dando a conocer el producto con sus beneficios,

presentaciones, ofertas, entre otros.

o LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

ALTO PODER DE
NECOCIACION CON
PROVEEDORES

RIVALIDAD ENTRE AMENAZAS DE NUEVOS AMENAZA DE
COMPETIDORES COMPETIDORES PRODUCTOS

BAJO PODER SOBRE LA
NEGOCACION CON
CLIENTES

ALTO PODER SOBRE LA ALTO PODER SOBRE BAJO PODER SOBRE LA

Figura 23: Las 5 fuerzas de Porter

Conclusiones de las 5 fuerzas de Porter:

Poder de Meaw Tea para negociar con los clientes: Bajo

o Existe desconfianza inherente de los potenciales clientes al momento de
adquirir o antes de hacerlo.

e No contamos con gran trayectoria en el mercado ni peso significativo de la
marca.

e Somos un producto en etapa de introduccion por lo cual debemos hacernos

conocidos.
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Poder de Meaw Tea frente a la rivalidad entre competidores: Alto

e No tenemos competidores directos, nuestro producto es nuevo en el
mercado.

o Identificamos que los competidores que dominan el mercado son los que
innovan en variedad de productos a precios intermedios.

o Existen muchas marcas y todas orientadas principalmente a los perros.

e No hay competidores que inviertan en innovacion para el desarrollo de
producto ni en investigacion de mercado.

e Poder de Meaw Tea frente a la Amenaza de los nuevos competidores: Bajo

e Al tener un mercado rentable la existencia de incrementar competidores es
latente.

e Muchos de los posibles competidores son marcas existentes que pueden
intentar ingresar a nuestro mercado meta.

e Los posibles nuevos competidores tienen buen dominio de costos y
reconocimiento de la marca.

e Los posibles competidores tendrian que adaptarse al cambio y muchos de

ellos no estan preparados para hacerlo.

Poder de negociacion de Meaw Tea con los proveedores: Alto

e Los proveedores son productos commodities.
e A medida que crezca el negocio crece la cantidad comprada y crece el poder
frente a los proveedores.

o Existen muchos posibles proveedores.

El poder de Meaw tea frente a la Amenaza de productos sustitutos: Alto

e Meaw tea es mas econdmico que los medicamentos.
e Nuestro producto previene las enfermedades por ende menores costos por
tratamientos.

e Meaw Tea no necesita receta del veterinario para sus consumos.
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Decisiones Estratégica
e Area Comercial:

Debe aprovechar la falta de especializacion de las empresas que representan la
posible competencia. Para ello debe fidelizar con el publico objetivo, abarcando
tanto clientes de la empresa como potenciales clientes. Para ello interviene el
servicio de atencion y la absorcion de sus opiniones y recomendaciones para
ponerlas en marcha. Para complementar las capacidades del personal de venta
se debe realizar talleres de capacitacion y establecer protocolos que permitan

mantener un estandar de atencion de calidad.
« Area de Marketing:

Relacionar nuestro producto con una tematica medicinal, pues le daria a Meaw
Tea un mayor peso ante los ojos del cliente y un plus de diferenciacion con los
posibles productos competidores. Tomando en cuenta los requerimientos del
cliente, se debe resaltar el precio accesible del producto en comparacion a sus

posibles sustitutos y sus elementos que hacen a Meaw Tea de calidad.
« Area de Logistica:

Debe aprovechar el tiempo de ventaja que tiene la empresa al ser un producto
unico en el mercado peruano. Para ello, debe identificar los proveedores clave
y los precios del mercado mas conveniente, manteniendo relacion entre precio
calidad. Asi mismo, se debe proyectar para buscar mercados extranjeros o
generar sus propios insumos con el objetivo de tener economias de escala y

generar asi barreras de entradas.
o Area de Finanzas:

Debe reducir los costos o gastos para ofrecer precios intermedios al publico que

nos permita hacer frente a la competencia y a sus precios competitivos.

71



3.1.3 Analisis Interno

Matriz EFI
Fortalezas Valer |Clasificacién | Valor Final
F1 Producto innovador 18% 4 0.72
Multiples beneficios para el
F2 animal 15% 4 0.6
Rapida atencion y entrega de
F3 producto 11% 3 0.33
F4 Precios Baratos 13% 3 0.39
Debilidades
D1 Poca experiencia en el rubro 9% 2 0.18
D2 Baja inversion inicial 7% 1 0.07
Requerimiento de diversos
D3 especialistas 15% 2 0.3
Poco conocimiento del
D4 | producto en el mercado local 12% 1 0.12
TOTAL 100% 2.71
Tabla 16: Matriz EFI. Elaboracion propia.
FORTALEZAS

¢ Producto innovador:

Esta bebida representa una alternativa diferente para el bienestar de las
mascotas, ya que estd hecho en base de sus insumos naturales. Asi mismo,

tienen presentaciones de facil uso y de diferentes tamafios que facilita la compra.

o Multiples beneficios para el animal:

Este producto presenta beneficios que los demas no tienen ya que esta a base de
plantas como la Nepeta Cataria, entre otras. Estas ofrecen efectos que regulan
el comportamiento del gato, mejora el pelaje, libera el estrés y ayuda a regular
el apetito del animal. Ademads, contiene un sabor agradable que facilita el

consumo para el minino.
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» Rapida atencion y entrega de producto:

La réapida atencion es una fortaleza ya que la empresa empieza por atender
inmediatamente al cliente apenas este necesite alguna informacion, ademas,
porque se tiene diferentes vias de comunicacion (Facebook, Instagram, correo
electronico) que pueden ser utilizadas por el consumidor. Asi mismo, la entrega
de producto esta garantizado porque se tiene un control estricto del stock de

productos.

e Precios baratos:

Esta es una fortaleza ya que la bebida tiene varias presentaciones o tamafios de
envase que permite tener diferentes precios de acuerdo con lo que el cliente esta
dispuesto a pagar, ademas, la empresa crea ofertas que benefician e incentivan

la compra del producto.

DEBILIDADES

e Poca experiencia en el rubro:

Este es uno de los obstaculos para el inicio del emprendimiento ya que crea una

cierta desconfianza en el cliente en consumir por primera vez el producto.

e Baja inversion inicial:

Este un factor que debilita la idea de negocio porque se puede tener limitaciones
en la realizacion de alguna actividad ya que estas puedan necesitar ayuda

externa para el perfeccionamiento del producto.

e Requerimiento de especialistas:

Esta es una de las debilidades mas importantes puesto que para la produccion y
eficiencia del producto se necesita de diversos profesionales que brinden
asesoramiento como por ejemplo cuéanto es la cantidad méxima de ingredientes
que debe tener la bebida para no provocar efectos negativos en el animal. Uno
de los especialistas que la empresa necesita trabajar en conjunto con mayor

frecuencia son con los veterinarios.
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e Poco conocimiento del producto en el mercado local:

En este caso por ser nueva la bebida y con ingredientes poco conocidos por el
publico genera una debilidad ya que se necesita hacer campafias extras

brindando informacion sobre estas para crear confianza en el cliente.

En este punto se realizara la Matriz de Evaluacion de Factores Internos ya que
esta evalua las fuerzas y debilidades mas importantes asociadas a las éareas
funcionales de un negocio, ofreciendo una base para identificar y evaluar las

relaciones entre dichas areas.
Conclusion de la matriz EFI

Nuestro puntaje interno es 2,71 lo cual representa una posicion Interna fuerte. Si
bien nuestra empresa tiene una mayor proporcion de cualidades frente a sus
debilidades, notamos que las debilidades no deben dejar de ser tomadas en cuenta.
Las debilidades no son mayoria, pero son proporcionalmente significativo y podrian
ser un riesgo en el futuro si se les da importancia “cero”. Ademas, el analisis
muestra que la empresa tiene la capacidad de usar sus aspectos positivos internos

para vencer los aspectos negativos internos.
Decision Estratégica
e Area de Logistica 'y Produccion:

Debemos extender al maximo el tiempo que dure nuestra principal fortaleza:
“Producto innovador”. Para ello, el area de logistica y produccion se deberia
enfocar en la creacion de barreras de entrada para posibles competidores
generando economias de escala reduciendo nuestros costos de adquisicion de
insumos de los proveedores. Ademads, debe invertir en investigacion y desarrollo
del producto con previa autorizacion del area de finanzas con respecto al

presupuesto.
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o Area de Finanzas:

Para maximizar la baja capacidad de inversion el area de finanzas debe
mantener un plan rigido y estricto del uso del dinero disponibles basados en
prioridades del uso del dinero. Las que generen mayor rentabilidad (Ingreso

menos costo) deben desarrollarse primero.
« Todas las Areas:

Deben usar informacion secundaria obtenida obtenidas por fuentes previas a
nosotros. De esa forma, se reduce la necesidad de contratar especialistas y s6lo
se recurrira a un profesional cuando sea necesario hacerlo en el tiempo

oportuno.
o El Area de Marketing:

Debe dar a conocer nuestro producto a través de campafias publicitarias, de
preferencia austeras para que no perjudiquen nuestra capacidad de inversion,
dando a conocer los precios bajos en relacion con los beneficios que ofrece el

producto.
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3.1.4 Analisis FODA

FORTALEZAS

DEEILIDADES

- Rapida atencion y entrega de producto.
- Precios baratos.

- Multiples beneficios para el animal.

- Elaboracion rapida.

- Poca experiencia en el rubro.

- Baja inversion inicial.

- Requerimiento de especialistas.

- Poco conocimiento del preducto en el
mercado local.

OPORTUNIDADES

AMEMNAZAS

- Tipo de interes bajo, acceso al crédito
para inversiones.

- Producto 100% natural.

- Crecimiento de adquisicion de mascota
a nivel nacional.

- Gobierno estable.

- Mano de obra accesible.

- Diversos nichos aun sin explorar.

- Cambios climaticos, que dificultan la cosecha.

- Cambios politicos debido al Covid-19.

- Reduccidn de ingreso en la sociedad.

- Empresas multinacionales que puedan
desarrollar el producto.

Tabla 17: Cuadrante FODA. Elaboracion propia.

Decision estratégica

e Area de Marketing:

Posterior al analisis Foda, se ha decidido fortalecer la plataforma digital con la

cual difundimos nuestro producto, al ser Meaw Tea un producto Innovador en

el mercado y a un precio accesible consideramos que si se hace un mayor

enfoque en la parte digital como en campanas publicitarias y publicidad

podemos tener mayor alcance. Entre las iniciativas planteadas ellas se ha

pensado tener segmentos de “Live”

de forma semanal donde nos pueda

acompafar un especialista el cual pueda hablar sobre diversos temas en relacion

a las mascotas, de forma en que nos convertimos en una empresa mas llamativa

y podemos explotar otro tipo de segmento de mercado en el cual no estamos

enfocados actualmente.
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3.1.5. Analisis de Objetivos y Estrategias
3.1.5.1 Objetivos de Corto y Largo Plazo

OBJETIVOS DE MARKETING

Corto plazo

e Dar a conocer el producto mediante los diferentes canales que se tiene para

llegar a los clientes

Mediano Plazo

o Lograr incrementar la base de clientes de la marca mediante descuentos y las
ofertas son las herramientas clasicas para conseguirlo.
o Fidelizar a clientes actuales para lograr que compras repetidas y que €stos

recomienden a nuevos futuros clientes.

Largo Plazo

e Reducir los abandonos y conseguir que el mayor nimero posible de usuarios

se conviertan en clientes.

OBJETIVOS COMERCIALES

Corto Plazo

o Lograr el cumplimiento de las cuotas personales de ventas semanalmente.

e Cumplir con las expectativas de los clientes tras el consumo de cada producto
vendido.

o Establecer un protocolo para satisfacer al cliente manteniendo estandar

elevado de calidad con relacion a la forma de atencion de cada pedido.

Mediano Plazo

e Incrementar la cantidad de clientes afio a afio.
e Fidelizar a los clientes identificando sus necesidades y corrigiendo las

observaciones de cada uno de ellos.

77



o Ampliar nuestra cartera de productos creando variedades del producto Meaw

Tea.

Largo Plazo

e Desarrollar nuevos mercados de venta del producto para incrementar el
numero de productos vendidos el 3° afio.
o Comenzar el desarrollo para crear una linea completa de productos para

gatos 2° afio.

OBJETIVOS DE PRODUCCION Y LOGISTICA

Corto plazo

o Distribuir los pedidos de los productos a las diferentes partes de manera
Optima sin que incumplamos alguna norma de restriccion de la cual estamos
viviendo.

e Llegar a tomar adquisicion de los productos con las condiciones adecuadas

para la venta.

Mediano Plazo

o Establecer el tamafio de nuestro inventario para la venta.

o Ampliar la busqueda de proveedores dentro del mercado nacional.

Largo plazo

e Llevar el control de nuestro producto desde el momento que se recibe la
materia prima hasta el consumo de una forma eficiente con un coste bajo,
cumpliendo todos los requisitos.

o Ampliar la busqueda de proveedores dentro del mercado internacional.

78



OBJETIVOS FINANCIEROS
Corto plazo

o Establecer el numero de venta de productos minimo para poder generar

rentabilidad y comprobar el éxito del negocio.
Largo plazo

e Actualizacion de datos para calcular la inversion necesaria y poder establecer
metas tanto de produccidon como el de ventas a 3 afios. Nos ayudaremos de
los resultados de los experimentos vistos previamente.

o Elaborar cuadro de costos para calcular qué porcentaje de los ingresos por

ventas representa.
OBJETIVOS RRHH
Corto plazo

e Reclutar el capital humano necesario para cumplir con las funciones
necesarias que necesita la empresa para empezar a operar.
e Crear un ambiente ameno para que los trabajadores cumplan con sus

funciones emocionalmente estables.
Largo plazo

o Tener la totalidad de la empresa bajo contrato de planilla y profesionalizada.

o Atraer y retener al talento para la ejecucion de actividades de la empresa.
3.1.5.2 Estrategias Genéricas

La estrategia para utilizar en este proyecto es una estrategia genérica,
especificamente la estrategia de DIFERENCIACION, ahora bien, ;Por qué
nosotros nos caracterizamos por medio de la diferenciacion? la respuesta es
simple, ofrecemos un producto innovador, que atn no ha sido desarrollado en
nuestro pais. Nos percatamos que las empresas que brindan alimento para

mascotas no cuentan con productos que se enfoquen directamente en satisfacer
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las necesidades del gato librandose de su estrés. Nosotros somos una empresa

en donde nuestros clientes nos reconoceran por ser tnicos en lo que realizamos

y en donde éste estara de acuerdo en pagar por lo que se le ofrece.

Nuestro producto Meaw Tea posee insumos altamente distintivos y no comunes

en el mercado, es 100% natural. Ademas, este producto el cual tiene como

finalidad poder mejorar el comportamiento del gato, volviéndolo mas feliz y

menos estresante y a su vez poder prevenirlo de la gripe, los estornudos o tos,

por lo que actualmente en el mercado no se ha visto la presencia de un producto

similar que cumpla dichas funciones, habiendo muchos casos en las veterinarias

donde los duefios se quejan de esos problemas que suelen ser habituales, siendo

esta la solucion a sus problemas.

3.1.5.3 Estrategias FODA

OPORTUNIDADES " 0V T AMENAZAS % v T
Posibilidad de seguir aumentando sedes, Reduocion de Aforo. para evitr
01 | debido a la depuracion de mercada( de ofras | 10% | 3 03 Al ! 8 A, pria e 20% 2 04
aglomeracion
cadenas) a
gy | Crecimientodela t:f;m avaavidams | o |y g | Ampliscion de la coarentera nacional | 1% | 1| 024
01 Poubilidad de cbieij.e.r alianzas et | s 03 | 4 Diversas cadenas pequefias de Gimuasio 0% i 0l
deportistas para publicitar el gimnasio como competencia
No comp versas & . debid . i ctos ad st
o | or?:tpne con diversa elldems debido a s | s 0 | A ]nccrparacmucllepmc.u Icsauelgilzlaﬂtes ) 1 008
que existe poca competencia en el mercado la necesidad de hacer ejercicio
3 0
FORTALEZAS % T ESTRATEGIAS: FO ESTRATEGIAS: FA
Tecnologia implementada en ; Capacitacion al | def tante de mod d
=] lemen 15% 06 pacitacion al personal de forma constante de mode que se pueda .
todo el gimnasio fortalecer la excelenta de servicio, fidelizando al personal con la mepresa, Contar con mas Iespeuahstas dariro de as sedeg e pue.dan ofre(iler
‘ T——— representanto una ventaja competiva rente 2 su competidor direct entrenamizntos virtuales, con el fin de poder seguir promovienda la vida
F2 flsumos en ° 10 03 ; \ fitness de una forma tecnalogica. (F1,F3,A4,A2 A1)
naturales. (F4,01,04)
F3 | Planes a pracios accesibles | 20% 08 Contratar con un proveedor que implemente las nuevas medidas
Aumentar |a venta de productos como suplementos | vitaminas pero que | necesarias que salvaguarden la salud de sus clientes y que se establezca
F4 | Unequipo de trabajo integrado | 10% 04 | posean composicion organica o con certificado de buena calidad {02.72)|  un persanal capacitado para la gestion y ejecucion de las medidas, de
modo que &l cliente pueda sentirse mas sequro del local, (F4.F1.A1.A4)
DEBILIDADES % T ESTRATEGIAS: DO ESTRATEGIAS: DA
Falta de entrenadores para los | .,
D1 ; : 10% 0.2 . - - Promocionar bensficios adicionales en las inscripciones o en fiempo de
diversos sucriptores Implementar camparias publicitarias o activaciones acerca de los ‘ . o
‘ prueba. es decir poder ofrecer una clase gratis con el nutricionista o algun
productos mas comerciales o planes que se encuentren en oferta : ' .

0 | sed s reducid 5 e (01,02) suplemento como obsequio, para poder fidelizar al cliente con la empresa y
€025 CON esparios reducidos ’ ' ' poder generar mayorss ventas. (D1, A1,A3 Ad)
Requerimiento de diversos . ) . ; i icaci ici

03 ¢ bl 15% 03 | Cfrecer alos chentes charas sobre nulicion o webinarssobre como | | akecer I canales donde s diunden publicaciones o publiided de la

especialistas. . o empresa, mostrando en las publicaciones, los bensficios del gimnasio a
- poder llevar una vida mas saludable,aprovechande a tendencia de vida asar da Ia covuntura. sobre Jos diversos planss promocionales v sobre
D4 Poca rotacion d personal para 12% 0,12 saluble y la coyuntura actual. (D2,02) P ! ' panss p )

la limpieza de los vestidores

algunos testimonios de antiguos clientes. (A1,A2,43,02 D1)

Tabla 18: Estrategias FODA. Elaboracién propia.
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Decision estratégica:

Area de marketing

Implementar mayor frecuencia de publicidad para aprovechar el apogeo de
las redes sociales, ademas, de crear flyers que informen sobre los beneficios

que tiene el producto para los nuevos clientes.
Area de logistica y produccion:

Implementar protocolos de seguridad de acuerdo con la politica que tome el

Gobierno por el estado de emergencia que sufre el pais.
Area Comercial:

Ampliacion de la cartera de productos a largo plazo, para brindar mayores
opciones a nuestro mercado objetivo. Partir de productos relacionados y
posteriormente incrementar productos no relacionados. Manejar una
atencion de calidad en el servicio de ventas. Aprovechar las redes sociales

como medios de llegada al publico.

3.1.5.4 Metas

METAS DE MARKETING

Corto plazo

En los 5 primeros meses llegar a los 1000 likes en nuestra via principal de

ventas que es la pagina de Facebook.

Mediano plazo

En los primeros meses del segundo afio posicionar la marca en dos portales

mas de venta como por ejemplo Instagram y OLX.
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Largo plazo

En el tercer ano aumentar el rango de publicidad en 4 distritos diferentes

para aumentar nuestra cantidad de clientes.

METAS COMERCIALES

Corto Plazo

Cumplir el 100% o mas de las cuotas de ventas planteadas: N° de ventas en
la semana / Cuota semanal * 100 >= 100%.

Satisfacer las expectativas de todos los clientes que hayan comprado el
producto: N° de clientes satisfechos / N° de clientes * 100 = 100%.

No presentar quejas de los clientes: Numero de quejas = 0.

Mediano Plazo

Incrementar las ventas minimo en un 12.5% de un afio al otro: (N° de
clientes del afio - N° de clientes del ano anterior) / N° de clientes del afio
anterior > (.125.

Atender la mayoria de las observaciones de los clientes: Observaciones
atendida / N° total de observaciones >= 50%.

Incrementar la variedad de productos cada semestre: Variedad del producto

del semestre > Variedad de productos del semestre anterior.

Largo Plazo

Aumentar minimo un mercado nuevo cada 2 afos: (N° de mercados
atendidos 1 afio - N° de mercado de 2 afios anteriores) / N° de mercado de
2 afios anteriores >= 1.

Comenzar el desarrollo de un nuevo producto relacionado para gatos en 3

afios: N° de productos 1 afios < N° de productos 3 afio.
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METAS DE PRODUCCION Y LOGISTICA

Corto plazo

o Entrega del 100% de los pedidos a los distintos consumidores.

o Fabricacion de los productos con un estandar de calidad al 100% al igual
que los servicios complementarios.

o Identificar los proveedores adecuados para empezar a operar de manera

sostenible.

Mediano Plazo

e Reducir 15%-20% los costos de produccion y transporte, sin afectar lo que
el producto ofrece.

e Mejora al 90% de cadena de suministros, involucrando procesos iniciales
como la compra de insumos hasta como la entrega del producto y

devolucion de este.

Largo Plazo

e Tener un control 6ptimo de cualquier cambio que se produzcan en el futuro
o Establecer barreras de entrada para posibles competidores bajo la

generacion de economia de escala para nuestro producto.

METAS DE FINANCIERAS

Corto Plazo

e Tener un ingreso el primer afio de unos S/. 61980 sin descuidar la calidad
de nuestro producto.

e Tener planilla para cada trabajador dentro de la empresa.

e Recuperar la inversion inicial de S/. 8061 antes del cumplimiento del afio de

la empresa.

Largo Plazo
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e Hacer crecer la marca encontrando inversionistas que crean en nosotros y

estos puedan invertir en nuestra empresa.

METAS RRHH

Corto Plazo

o Contar con al menos 5 trabajadores dentro de planilla.

o Elaborar practicas y actividades que promueva la interaccion entre el

personal.

Largo Plazo

e Ampliar el reclutamiento de personal para la eliminacion de las
multifunciones.

e Medir el compromiso y entrega a la empresa por parte de los trabajadores.

3.1.6. Formalizacion de la Empresa

Datos de la empresa:

Razén social: Meaw Tea PERU S.A.C.
Nombre Comercial: Meaw Tea

Tipo de Empresa: S.A.C.

Direccion Legal: Huascar 1625
Distrito: Jesis Maria

Ciudad: Lima

AN N N N

Para poder emprender la idea de bebidas para gato, se decidid calcular los
gastos aproximados que abarcan desde la creacion de la aplicacion,
produccion y constitucion de la empresa. Por lo que se han considerado los

siguientes gastos.
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Constitucion Costo Aproximado

Creacion ¥ reserva del nombre del negocio §f. 25.00
Abono de capital y bienes Gratis (Abrir cuenta en cualquier banco)
Elaboracion de escritura publica Desde 500 soles
Inscripcion en registros piblicos Dependiendo del costo de la notaria
Inscripcion del RUC {Persona Juridica) Sin costo
Régimen tributario Empresa Mype
Legislacion de libros contables Desde 25 soles

Pago de seguro | Essalud-Trabajadores) pendiendo el Numero de trabajadores en plar

Solicitud de Licencia Municipal Jesus Maria 35
Solicitud de Licencia Defensa Civil 58.2
Registro de la marca (Indecopi) 534,99
Total 11423

Tabla 19: Costos de Formalizacion. Elaboracion propia.

El costo total de la formalizacion de la empresa seria aproximadamente 1143

soles.
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3.1.7. Diagrama Gantt

Planificador de proyectos
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Tabla 21: Diagrama de Gantt — Area de Marketing
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Planficador deproectos
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Planicador depoyectos
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Planificador de proyectos
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Tabla 24: Diagrama de Gantt - Area Recursos Humanos. Elaboracion propia.

3.2 PLAN DE OPERACIONES

OBJETIVOS DE PRODUCCION Y LOGISTICA
Corto plazo

e Distribuir los pedidos de los productos a las diferentes partes de manera 6ptima sin
que incumplamos alguna norma de restriccion de la cual estamos viviendo.
e Llegar a tomar adquisicion de los productos con las condiciones adecuadas para la

venta.
Mediano Plazo

o Establecer el tamafio de nuestro inventario para la venta.

e Ampliar la busqueda de proveedores dentro del mercado nacional.
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Largo plazo

e Llevar el control de nuestro producto desde el momento que se recibe la materia
prima hasta el consumo de una forma eficiente con un coste bajo, cumpliendo todos
los requisitos.

e Ampliar la busqueda de proveedores dentro del mercado internacional.

METAS DE PRODUCCION Y LOGISTICA

Corto plazo

o Entrega del 100% de los pedidos a los distintos consumidores
o Fabricacion de los productos con un estandar de calidad al 100% al igual que los
servicios complementarios

o Identificar los proveedores adecuados para empezar a operar de manera sostenible.

Mediano Plazo

e Reducir 15%-20% los costos de producciéon y transporte, sin afectar lo que el
producto ofrece.
e Mejora al 90% de cadena de suministros, involucrando procesos iniciales como la

compra de insumos hasta como la entrega del producto y devolucion de este.

Largo Plazo

e Tener un control 6ptimo de cualquier cambio que se produzcan en el futuro
o Establecer barreras de entrada para posibles competidores bajo la generacion de

economia de escala para nuestro producto.
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3.2.1 Cadena de valor

Infraestructura del Negocio
Sistema de direccion,Estructura del organisrama Meawtea

Gestion de Recursos Humanos

Contratacion de personal segiin los procesos gue requerimos, capacitacion, insentivos ¥y comisiones

Desarrollo Tecnologico
En primer lupar la investisacion de mercado en donde se evalura los potenciales clientes
Empaguetado ¥ etiguetas del producto

Aprovisionamiento

Se desarrollala compra de la materia prima como la nepeta canaria aynara ello seleccionaremos al proveedor
compra de las maguinas de produccion

-Mantenimiento

Logistica Operaciones Logistica Mercadeo Servicio
Interna Externa y Ventas
-Recepcionde la i -El |
’ ' -Preparacion del avoracion Postuenta
Empanuetado
“HLEREl A o -Limpieza - -Orden
Revision de | -Realizacionde orden) o e nimiento

control de calidad

Figura 24: Cadena de Valor de Meaw Tea. Elaboracion propia.

e Infraestructura del negocio:

Tenemos una estructura definida para el corto plazo y el largo plazo de nuestro
organigrama. En el corto plazo tendremos una gerencia general como cabeza de
la organizacion dividido por 3 areas, las cuales son el area de administracion y
RR. HH, el area de ventas y por ultimo el area de produccion. Por otra parte, en
el largo plazo encabezado por una gerencia esta dividido en 4 area, las cuales
son el area de administracion, el area de RR. HH teniendo como subarea la
asesoria legal, el area comercial contando con subareas como la logistica, las
ventas y el marketing y por ultimo el 4rea de operaciones teniendo como

subareas como la produccién y el control de calidad.

e Gestion de Recursos Humanos:

Para la gestion de recursos humanos se desarrollaran actividades las cuales se
pueden ver con claridad en el diagrama de Gantt del proceso de RR.HH. La
contratacion del personal sera segun los procesos definidos, una vez contratado

seran capacitado para que realicen su trabajo de la mejor manera.
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e Desarrollo tecnoldgico:

Para ello se investigara el mercado, esto con la intencién de poder evaluar

nuestros potenciales clientes.

e Aprovisionamiento:

Se desarrollara la evaluacion del proveedor para la compra de la materia prima,
esto con la intencion de poder seleccionar al mejor de entre todos, atendiendo

los criterios imprescindibles para la calidad de nuestro producto.

 Logistica interna:

Encargados de la recepcion de la materia prima previamente comprada,
llevando al almacén para que este tenga su revision de calidad. Permite que haya
coordinacion entre los recursos que obtiene la empresa y la demanda de los

clientes.

e Operaciones:

Se encargara de la preparacion del producto ademés de encargarse del

mantenimiento y de la limpieza del producto.

o Logistica externa:

Son los que se encargan del empaquetado, realizaciéon del orden y la
distribucion. Encargados de la correcta gestion ademas de la ejecucion de la

entrega de los productos.

e Mercadeo y ventas:

Es el proceso de poder planear y de como poder ejecutar la concepcion, fijacion
de precios y distribucion. Encargados del orden y mantenimiento, ademas de la

elaboracion del producto.
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Decision estratégica:
« Area RR.HH.:

Lo que hemos realizado son andlisis internos de la empresa, para poder
desarrollar las actividades que estarian generando valor para con la empresa.
Una parte importante y a tomar muy en cuenta es la gestion de recursos
humanos, como hemos mencionado, en el corto plazo sélo serdn 2 trabajadores:
uno encargado de la administracion y ventas de forma general y un operario que
se encargara de la fabricacion de nuestro producto. A largo plazo tendremos
mas rentabilidad para poder contratar a mas personal y asi incrementar nuestro

capital humano.
o Area Produccion y Logistica:

A mediano plazo tendremos éareas especializada entre ellas: Logistica. Esta area
vital para la empresa se profesionaliza y se encargara de realizar la busqueda y
contratacion de los proveedores, evaluar el control de calidad, almacén y otros.
En el punto de aprovisionamiento estaremos desarrollando la compra de toda
materia prima en donde todo seré seleccionado de forma minuciosa. Ademas,
en la parte de produccion se decidira operar al 50% de la capacidad maxima.
Con el fin de evitar sobre stock y atender al mercado con una oferta que tendra
satisfecha a la demanda. En la seccion de capacidad de produccion detallaremos

mejor la cantidad de producto que fabricamos.
« Area Financiera:

Se realizara la compra del activo fijo necesario para empezar a operar, sin
excederse. Todo el costo esta elaborado en nuestro plan financiero que sera

mostrado al final del trabajo.
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3.2.2. Determinacion de procesos

3.2.2.1.Mapa general de procesos de la organizacion

PROCESOS ESTRATEGICOS
Proceso de Control de p : o
Calidad roceso de marketing
Proceso de planeamiento Proceso de evaluacion Proceso de evaluacion de

desempefio de los

y presupuesto econdmica de la empresa rabajadores
PROCESOS CLAVE
P d
Crztr:nes:a ae Proceso de Proceso de Venta Proceso de
P Produccion a Clientes entrega
proveedores
PROCESOS OPERACIONALES

Proceso de pago de

Proceso de Reclamo Procesos Legales

Nomina
Proceso de seleccidn Proceso de capacitacidn Proceso de soporte de
de personal de personal sistemas

Figura 25: Mapa de Procesos. Elaboracion propia.
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3.2.2.2. Descripcion de procesos estratégicos

Proceso de control de calidad

Nombre del proceso Proceso de control de calidad

Especialistas encargados de verificar si esta todo

R bles del
Se e s e correcto con el producto final.

Objetivo del proceso Garantizar la calidad de nuestro producto final para
cumplir con las necesidades de nuestros cliente

Frecuencia del proceso Cada vez que se concluya algiin nuevo pedido.

- indice de personas satisfechas al mes:
N* de personas satisfechas al mes / Total de
Indicadores de medicién del clientes al mes
proceso - N®dereclamos por parte de los clientes al mes:
N° de personas insatisfechas al mes / Total de
clientes al mes

Descripeidn del proceso:

se realizara el seguimiento respectivo y detallado de cada actividad ya que esto nos
ayudaria a ver detalles o errores a los que cuidar o poder mejorar. Con el objetive de
asegurar los estandares minimos requeridos de calidad.

Proceso de Marketing

Nombre del proceso Proceso de Marketing

Personal encargade de subir contenido, revisar
Responsables del proceso métricas de las redes sociales e identificar nuevas
necesidades.

Principalmente es brindar |a informacion necesaria por
la via correcta a todos los clientes, ademas, captar
nuevas necesidades que tengan y cumplir con las
metas propuestas.

Objetivo del proceso

Cada semana se realizara el seguimiento de chjetivos

Frecuencia del proceso i )
que se deben cumplir en el tiempo propuesto.

Indicadores de medicion del -  Metricas de redes sociales, nimeros de
proceso. seguidores y cantidad de interacciones.

Descripecién del proceso:

se realizara las actividades de publicidad para informar a los nuevos consumidores de los
beneficios del producto, detallando sus insumos v caracteristicas de la bebida, con la
finalidad de dar a conocer a todos nuestros posibles clientes. Asi mismo, se trabajara en
las redes sociales brindando informacion de promociones, servicios, formas de pago,
tiempo y vias de entrega. De igual manera, este proceso se encargara de aumentar la
cantidad de seguidores en sus paginas oficizles y de este modo poder tener una base de
datos que nos ayuden a identificar necesidades de nuestros clientes.
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Proceso de planeamiento v presupuesto

Mombre del proceso

Proceso de planeamiento y presupuesto

Responsables del proceso

Personal encargado del drea comercial en coordinacion
con el gerente general.

Objetivo del proceso

Realizar una estimacion correcta de produccion para
cumplir con los objetivos del proyecto.

Frecuencia del proceso

Cada mes se realizara una estimacion de produccion de
acuerdo a las ventas del mes anterior.

Indicadores de medicion del
proceso

Cantidad de productos vendidos de cada mes,

Descripcion del proceso:
Este proceso se encarga de la

adecuado y genere rentabilidad.
usar para los costos directos e indirectos que nos genere contar con la cantidad a
producir y posteriormente vender.

estimacion del volumen de produccion para que sea
En base a esta estimacion se establece el presupuesto a

Proceso de evaluacion economica de la empresa

Nombre del proceso

Proceso de evaluacion econdmica de la empresa

Responsables del proceso

Area de Finanzas

Objetivo del proceso

Garantizar que la empresa Meaw tea tenga designado
de forma correcta el presupuesto establecido entre las
diferentes areas para el manejo de actividades.

Frecuencia del proceso

Evaluacion de presupuesto cada 6 meses

Indicadores de medicion del
proceso.

Estado de Resultado, Flujo de caja y Balance.

Descripcion del proceso:
Adicionalmente, se encarga de

debe evaluar, también, todas
economicos asignados.

Este proceso se orienta a verificar si existe una correcta economia de la empresa.

la elaboracion de un presupuesto para asignar recursos.

El objetivo principal es maximizar el aprovechamiento de los recursos economicos. Se

las areas de la empresa y como usan esos recursos
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Proceso de evaluacion de desempeio de los trabajadores

Nombre del proceso

Proceso de evaluacion de desempefic de los
trabajadores

Responsables del proceso

Jefe del area de Recursos Humanos.,

Objetivo del proceso

Obtener el desarrollo optimo de los trabajadores de
Meaw Tea para una mejor gjecucion de las actividades

Frecuencia del proceso

Cada 3 meses

Indicadores de medicion del
proceso

Evaluacion 70/20/10, Entregables, Kpi's establecidos

Descripcién del procese:

estas, decisiones justas.

Proceso de evaluacion de desempefio de los trabajadores, este proceso es en donde
cada trabajador es evaluado segun su desempefio o aspecto laboral, por ejemplo, sus
fortalezas, capacidades, insuficiencias, actitudes, etc. Esto se realiza para poder asi
comprobar el cumplimiento de cada empleado y tomar decisiones dependiendo de

96




3.2.2.3 Descripcion y flujograma de procesos operativos

Proceso de compra a proveedores

Nombre del proceso

Proceso de compra a proveedores

Responsables del proceso

El trabajador del area de logistica dentro del area
comercial.

Objetivo del proceso

Realizar las compras de insumos al menor precio
posible manteniendo la calidad y siempre verificando
su correcto mantenimiento desde su adguisicion hasta
la entrega al area de produccion.

Frecuencia del proceso

Compra tres weces por semana aproximadamente y
verificar la calidad de los insumos de forma diaria.

Indicadores de medicion del
proceso

- Reduccion porcentual de las compras:
[s/ compra ahora = s/ compra antes] /' s/
compra antes *100
- Indice de Merma semanal
Total de Mermas semanal / Total comprado
semanel

Descripcién del proceso:

Este proceso es importante para la reduccion de los costos e incremento del margen de
ganancias. Incluye, la blsqueda de proveedores periddicamente para lograr la compra
de insumos a precios mas bajos. S5in embargo, la calidad no debe verse mermada por la
eleccion o cambio de un proveedor. Adicionalmente, el transporte de insumos es
cubierto por este proceso y culmina con la entrega a la siguiente area. Ademas, se
encarga de la verificacion de gue dichos insumaos sean conservados de forma adecuada..
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Proceso de produccion

Mombre del procese Proceso de Produccion
Responsables del proceso Equipo de Meaw Tea
Objetive del proceso Obtener la produccidn del producto con los estandares

de calidad requeridos para su posterior entrega.

Frecuencia del proceso Cada vez que se generen pedidos

Comentarios de los clientes,
People Survey,
Encuestas telefdnicas.

Indicadores de medicion del
proceso

Descripcion del proceso:

En este proceso explica como se efectla la produccion de la bebida Meaw tea y de igual
forma los procesos que involucra su preparacion. En este proceso, el Equipo Meaw tea
es cual se va encargar de la elaboracion del producto en base a los pedidos requeridos,
para que luego estos pedidos pasen al drea de calidad para que puedan pasar por la
correspondiente inspeccién y puedan certificar la correcta forma de preparacion.
‘Posteriormente luego de que todo esté de forma correcta, se pasa al proceso de
envasado, de forma que podamos distribuirle a los clientes.

Proceso de ventas

Mombre del proceso Proceso de Ventas

Responsables del proceso Los vendedores del &rea comercial.

Objetivo del proceso Incrementar el nivel de ventas y fidelizar al cliente

Frecuencia del proceso Habitualmente

- Porcentaje de ventas en comparacion al mes

pasado
[N® de ventas ahora - N° de ventas antes] / N*°

Indicadores de medicién del de ventas antes

proceso
- Porcentaje de clientes que regresan

N°® de clientes que han comprado antes / UN®

total de clientes

Descripcion del proceso:

Somes una empresa dedicada a la produccion y venta, por lo cual, este proceso es
importante para la empresa. Este proceso abarca desde la realizacion de la venta, la
recepcion de un pedide hasta su entrega al siguiente proceso para que sea entregado.
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Proceso de entrega

Mombre del proceso Proceso de entrega

Responsables del proceso Jefe de RRHH

Garantizar que los clientes obtengan su producto de
Objetivo del proceso forma segura, siguiente el protococle de Higiene

establecido por el ministerio de Salud.

Frecuencia del proceso Cada vez que se realice una compra

People Survey

Indicadores de medicién del Comentarios en Facebook

proceso
Reviews

Descripcién del proceso:

En el proceso de entrega, se encargard de la administracion y supervision desde que el
cliente hace el pedide hasta que lo reciba en la comodidad de su casa. Este proceso
incluye la zona de produccion y el servicio de delivery que se encargara de hacer llegar &l
producto brindado un seguimiento del proceso.

Equipo MeawTea Area de HSE Area de produccion Arez de envasado
Inicio e . Se procede con el
Se procede a Seenviaa — llenadode las
g Se distribuye los —=  elaboracion del —P=  evaluacién del drea botellas
~P insumos en base al producto de calidad
numero de pedidos
Se recepcionan los * * ¢
insumos *

! iPasael No Se distribuyen las
- Se hierve la Nepeta dnd; botellas segun
¢ y la valeriana de calidad? pedido

personal Si
Y posee el T
protocolo Si
Pasan por el de
procesode  — limpieza?
desafectacién
No
S& mantienen en
Sefiltra la 1 Sedeja temperatura
sustancia refrigerando 24 ——— ambiente
horas
> FIN
LA

Tabla 25: Flujograma del proceso de Produccion
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En el proceso de produccion se detallan todas las actividades que se llevan a
cabo para la produccion del producto final, bebida Meaw Tea. Entre las
actividades claves se encuentra el seguir con el protocolo de limpieza de los
productos, es decir una desinfeccion profunda, lo cual permite la continuidad de
nuestra empresa y seguridad del personal clientes. Asimismo, una actividad que
retrasa un poco la produccion es la refrigeracion del producto por un total de
24h para que pueda ser entregado posteriormente, a pesar de ser una actividad
que tome mas tiempo de lo esperado es una actividad fundamental para el
producto pueda hacer la combinacion entre sus dos esencias que son la nepeta y

la valeriana.

AREA DE PRODUCCION AREA DE VENTA SERVICIO DE DELIVERY CLIENTE AREA POSTVENTA

Evaluacion de la

Oferta
. Recepcidn del Pedido . 1
: del im de ventas | | Ofertaa clientes . Identificacion de
l | una Necesidad
Elsboracion gl Recepcidn de! | '
Producto | Pedido ihcepta Consulta del
1 | J 5i T Producto y servicio
de entrega
7 Envio del T era de " 1
Envio del roducio vk Espera del Recepcion del
Terminado Producto odu
- | produccién terminado o
.‘_ Emitir una ;
“ﬂ"";:" opinién | NO | Emitir una
| temi:uh S|
Sl {Esta
conforme?
Recepcionar reporte |
de la Venta

=

Tabla 26: Flujograma del Proceso de Venta

Hay una mayor concentracion de tiempo empleado en el cliente, lo cual se debe
a que las ventas tienen como eje principal al consumidor y todas las actividades
buscan de alguna manera cumplir con sus expectativas. Sin embargo, debemos
proyectandonos y reconocer que en el futuro la demanda se incrementard. Ello
puede representar un problema para brindar una correcta atencion y seguimiento

al cliente. Para poder solucionar este problema, se debe realizar una encuesta
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virtual automatica que se genere tras la compra. Ademas, digitalizar la conexion

entre las areas para recortar el tiempo del servicio.

Area Ventas Area de produccién Servicio de delivery
Entrega del
producto al
Armado del iensajera
Recepcion de } .
s i &
. ’ {Pasa el . Si
nars:n:;‘li‘:nmal 4 i — Conclui el pedido
J e  declidad?
Jffkath;‘.s\\ s[ ‘\\\\\ .’"’/
" todoslos No
5 . insumes -
oo listos?
ru Solicitar el
soporte loglstico y
Sﬂll:ilhf servicio de atender al clinta
Solicitar reposicion
de insumos.

Tabla 27: Flujograma del Proceso de Entrega

Este proceso comienza con la recepcion del pedido en el area de ventas, después
pasa por el area de produccion, donde se encargan de elaborar y armar la compra
del cliente. Después, se contactan con el servicio de delivery, encargados de
llevar nuestro producto, el cual este tercero es uno de los procesos lentos ya que
puede presentar problemas que la empresa no controla. Para poder solucionar
este tipo de complicaciones, se brinda un seguimiento constante del estado del
pedido que sirve para notificar y resolver el problema. Este proceso concluye

cuando el cliente confirma la llegada de su producto.
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3.2.2.4. Descripcion de procesos de soporte

Proceso de reclamo

Mombre del proceso Proceso de Reclamo

Personal de Venta que haga seguimiento Post-Venta a

Responsables del proceso ; ] ,
cada cliente {area comercial).

Lograr fidelizar al cliente garantizado un satisfacer las
Objetivo del proceso expectativas del cliente en funcion a lo ofrecido y por
lo cual compro el producto.

Frecuencia del proceso Cada Vez que se concluya un pedido.

- Indice de personas satisfechas:
- Numero de personas Satisfechas
- Numero de clientes atendidos

Indicadores de medicién del
proceso

Descripcien del proceso:

Con este proceso, se busca complementar nuestra actividad de negocio brindando este
servicio para que nuestros clientes expresen su experiencia a lo largo de su compra. En
caso de una falencia detectada, la informacion recopilada debe ser utilizada para realizar
mejoras en el desarrollo de nuestra actividad de venta. A la vez, se puede identificar las
fortalezas para potenciarlas y diferenciarnos de los demas. Adicionalmente, resulta
necesario que el cliente perciba que su reclamo es escuchado y también gque sera
resuelto.

Proceso de pago de nomina

Nombre del proceso Proceso de pago de nomina
Responsables del proceso El contador
Objetivo del proceso Cumplir con el registro y la entrega de los pagos de
planilla.
Frecuencia del proceso Mensual
: i - Indice de ret d
Indicadores de medicion del n ,ICE € FElrasos e pagos .
oz Nimero de personas con pagos pendientes /
i Total de personas a pagar

Descripcion del proceso:

Proceso de Pago de Nomina, en lo que respecta este proceso, se le pagaran a todo
trabajador cada 20 de cada mes, RRHH se encargara de poder establecer los rangos
de pago y aumentos correspondientes para que posteriormente la empresa Deloitte
realice el pago en cada cuenta bancaria de los trabajadores.
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Procesos legales

Nombre del proceso Proceso legal

Responsables del proceso Asesor legal dentro del area de RRHH

Garantizar que la organizacion cumpla con los
requisitos legales para su funcionamiento y evaluacidn
de contratos.

Objetivo del proceso

Frecuencia del procesoe Eventualmente

- Reclamos o sanciones de las autoridades
fiscalizadoras por incumplimiento  Namero
de normas

Indicadores de medicién del
proceso

Descripcion del proceso:

Se aplica este proceso para el contrato de personal que lzborara en nuestra empresa
siguiendo todas las normas que establece el ministerio de trabajo. Ademas, de contar
con la asesoria especializada para situaciones que lo requieran cuando la empresa se ve
involucrada en algdn tipo de problema legal por un cliente o proveedor.Cabe recordar
que con la coyuntura actual se busca adaptar y cumplir las normas exigidas para ser
aceptado por los ministerios que se encargan del tema para poder operar mientras el
pais se encuentra en estado de emergencia. Siendo nuestro producto uno de salud para
las mascotas, se encuentra dentro de lo permitido por el estado con respecto al
comercio electrénico. El proceso legal va de la mano para el manejo de esta situacion.

Proceso de capacitacion de personal

Nombre del proceso Proceso Seleccidon de capacitacion de personal

Personal encargado del drea de Recursos Humanos el
Responsables del proceso cual encontraran la forma correcta de brindar estas
capacitaciones a todo el personal.

Brindar la informacidn y conocimientos necesarios a los

R antiguos y nuevos trabajadores para cumplir de forma

correcta los procesos del proyecto

Se realizara cada vez que exista algun trabajador nuevo
Frecuencia del proceso en la empresa o que se integre algun nuevo proceso en
el proyecto.

- Porcentaje de proyectos desarrollados dirigidos

al personal o a mejorar su ambiente laboral
Indicadores de medicién del

proceso Numero de metas alcanzadas / Nimero de
metas planteadas * 100

Descripcién del proceso:

Proceso de capacitacion, en esta actividad se garantiza que el personal tenga los
recursos y conocimientos necesarios para realizar las actividades que se les encargue.
Asimismo, este proceso esta a carge del area de recursos humanos que utilizara todos
los métodos necesarios cumplir con este procedimiento.
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Proceso de soporte de sistemas

Nombre del proceso Proceso de Soporte de sistemas

Este proceso se encarga el personal capacitado del
area de ventas que tiene todos los conocimientos para
resolver cualquier problema gque tenga nuestros
clientes

Responsables del proceso

Brindar soluciones en todas las vias de comunicacion
con nuestros clientes en todos los procesos que tiene la
empresa.

Objetivo del proceso

Cada vez que exista cualquier consulta, duda o reclamo

Frecuencia del proceso ,
por parte de nuestros consumidores.

Indicadores de medicion del Mumero de correos o mensajes que se registran en las
proceso vias de comunicacion con el cliente

Descripcién del proceso:

Por sistema nos referimos a nuestros canales de comunicacion con nuestros clientes, en
este caso nuestras redes sociales. Este proceso se realiza de forma diaria y constante ya
que la innovacion en los perfiles de redes sociales es un punto importante para
mantener interesado y fidelizado al cliente. Recordemos que estos sistemas son el
medio para mantener informados a los clientes y también nos sirven como atencion de
consultas.

Proceso de Seleccion de personal

Nombre del proceso Proceso Seleccion de personal

Responsables del proceso Personal de RRHH

Seleccionar al personal idéneo para el puesto y mejorar

Objetivo del
Jetivo dlel proceso la productividad de la empresa.

Frecuencia del procese Semanalmente

- Nivel de expectativas de los supervisores por
Indicadores de medicion del drea respecto a su personal:
proceso N°® de Supervisores satisfechos / Personal contratado

Descripcion del proceso:

Proceso de seleccion de personal, en lo que respecta a este proceso lo que nosotros
hemos planteado que el proceso de seleccion del personal sera con la ayuda de
empresa reclutadora “Cielo”, con la finalidad de poder escoger al mejor personal
correspondiente y que este pueda alinearse con nuestros valores y competencias.
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3.2.2.5 Capacidad produccion

Para la planificacion de la produccion de Meaw Tea, hemos determinado cuanto
es nuestra capacidad maxima de produccion en base a las condiciones iniciales
determinadas para el proyecto. En este caso por cada 5 litros de agua a usar se
usa 1.33 de tiesto de Nepeta Cataria y 7 sobres de té de valeriana. Estos 5 litros
equivalen a 12 botellas de nuestro producto. Para poder determinar el tiempo en
total que nos lleva la fabricacion de 12 botellas, tenemos los siguientes procesos

y el tiempo que demoran:

[|B Layout de procesos

o

= .
& blO®

Figura 28: Cuadro de Layout. Elaboracion propia.

El layout de procesos se divide en 5 procedimientos en 5 zonas correspondientes
(A, B, C, Dy E). Nuestra instalacion est4 ubicada en Jestis Maria en la casa de
uno de los fundadores. Este proceso comienza por la zona A en donde se debera
de hervir la nepeta cataria junto con el té de valeriana por 20 min utilizando una
olla, luego en la zona B se procedera a filtrar el agua (10 min) para luego vaciarlo
hacia el envase contenedor, teniéndolo listo para el envio hacia la zona C. En
esta zona se llenan las botellas, todo esto a mano (30 min). Luego para ya casi
obtener el producto terminado se dirige hacia la zona D, en donde se colocaran
las tapas de seguridad a cada botella (15 min). Como proceso final, nos

ubicamos en la zona E en donde se colocard el etiquetado final correspondiente

(20 min).
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Hervir la 1 \.!
ne.pe_ta filtracion de by Etiquetado
cataria junto agua a
con el té de envase
valeriana contenedor

del producto

Figura 29: Proceso de produccion. Elaboracion propia.

Proceso Minutas
Hervir la nepeta cataria junto con el
- . 20
té de valeriana
Procso de filtracidn de agua a 10
envase contenedor
Llenado de botellas 30
Colocacion de |a tapa de seguridad 15
Etiquetado del producto 20
TOTAL 85
* & Litros por 95 minutos

Tabla 28: Cuadro de procesos de produccion. Elaboracion propia.

Hemos observado que podemos elaborar 12 botellas a la vez y nos toma un total
de 95 minutos o 1 hora con 58 minutos. Actualmente, contamos con un

trabajador, por lo cual hemos calculado su capacidad de produccion a toda

capacidad.
Mano de Obra
. Dias por | Horas por
Trabajadores Semana Dia
1 5] 8

Tabla 29: Tiempo Méaximo Disponible de la Mano de obra. Elaboracion

propia.

Hemos proyectado la capacidad méxima de produccion de tri-packs con un

trabajador en funcion a un determinado periodo de tiempo.
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95 minutos > 5 Litros > 400 m| por botella
Tiempo de 95 Minutos
preparacion

Litros preparados 9 Litros

Contenido de 400 ml
Botella

N*de botellas porj =, 5 Botellas

preparacion

Tabla 29: Cuadro de Capacidad de Produccion por botella

Por Dia Por Semana Por Mes Por Afio
Produccidn a 50% de= 71 176 505 6063
capacidad
Produccidn :a 100% de 42 253 1011 12176
capacidad
Mercado 20093
&% del mercado
atendido al 50 % de 0.03% 0.16% 0.63% T.57%
capacidad
% del mercado
atendido al 100 % de 0.05% 0.32% 1.26% 15.14%
capacidad

Tabla 30: Proyeccion de la capacidad de produccion méxima de tri packs

Si hablamos respecto a nuestro activo fijo que vendria a ser la cocina, esta cuenta
con hornilla més que se podria dar uso para aumentar la produccién de botellas
y por lo tanto contar con mas tri packs listos para vender. Por ahora, nos
encontramos operando al 50% de nuestra capacidad maxima con respecto al
activo fijo llegando asi a casi el 8% del mercado potencial en un afio. Sin
embargo, alcanzar este punto maximo de produccion (12,126 tripacks por afio)
también implicaria en aumentar los costos al contratar un personal mas ya que
si hiciera con un solo personal el tiempo de produccion se duplicaria y la
produccion por dia descenderia en vez de aumentar. Por el momento, cubrimos
la demanda del mercado con respecto a nuestro producto y para no caer en mas
gasto de personal o incluso de sobre stock: no vemos viable llegar al punto
maximo de produccion todavia. Cabe resaltar que este escenario cambiaria si la

demanda aumenta considerablemente.
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3.2.2.6 Planificacion de actividades operacionales

ANTES Y DURANTE LA PUESTA EN MARCHA DEL NEGOCIO

Actividades Necesarias para el del Proceso de Compra A Proveedores

e Busqueda de posibles puntos de compra.

e Cotizacién de Precios a través de diferente medios digitales o moviles.

e Verificacion de Calidad de Insumos a través de muestras.

e Transporte de Insumos que genere menor costo a la empresa.

e Conservacion de los Insumos manteniéndolos en ambientes adecuados.

o Inventariar los insumos para evitar el uso de mercancia en mal estado.

o Clasificacion para el uso de Insumos (PEPS), de esta forma evitamos que la
mercancia se quede en almacén y damos mayor rotacion al inventario.

e Abastecimiento Periddico en funcion a lo producido evitando realizar

compras de mas o evitando el desabastecimiento.

Actividades Necesarias del Proceso De Produccion

o Establecer cronograma de pasos a seguir para la produccion.

o Establecer las medidas a usar por pedido.

e Coordinar los protocolos de seguridad con el personal.

e Ripida y Ordenada Recepcion de los pedidos dando prioridad a los pedidos
entregados primeros.

e Uso de los implementos de Seguridad por temas de sanidad.

e Transporte Correcto de los Insumos optimizando tiempo en el proceso
productivo.

e Separar de las medidas a usar por pedido.

o Evitar Desperdicios durante el transporte de insumos y la elaboracion del
producto.

e Mantener el area limpia antes, durante y después del proceso productivo

e Mantener los tiempos establecidos en el programa de pasos.

e Realizacién del empaquetado con delicadeza y cuidando la imagen del
producto.

e Supervision constante del proceso.
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o Entrega al 4rea encargada de distribucion.

Actividades Necesarias del Proceso De Venta

o Establecer protocolos de ventas.

e Definir los medios de venta de la empresa.

e (Capacitar al personal de venta.

o Establecer Metas de ventas.

e Creacion de una base de dato de los clientes.

e Busqueda de clientes potenciales y conservacion de los actuales.
o Generar Ventas nuevas.

o Emision de los pedidos al area de produccion.

e Enviar informacion para la entrega del producto.

e Verificacion de la entrega de producto al cliente.

o Verificar la satisfaccion del cliente de cada producto entregado.

o FEvaluacion constante de resultados.

Actividades del Proceso De Entrega

e Definir el medio correcto de comunicacion.

o Establecer los pasos de protocolo a seguir.

e Recepcion a tiempo de la informacion para la entrega.
e Recojo del pedido del area de produccion.

o Entrega del Pedido al cliente manteniendo los protocolos de seguridad.

3.2.3 Presupuesto

3.2.3.1. Inversion Inicial

En el siguiente cuadro se detalla los gastos que se necesita para apertura este

proyecto:
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. Inversion| . .. Inversion por
Area Concepto Cantidad Afos on p
total unidad
Congeladora 1 5/599.00 3 5/599.00
Selladora 1 5/45.00 3 5/45.00
Mesa de trabajo 1 5/600.00 10 5/600.00
PRODUCCION
Cocina 1 5/600.00 5 5/600.00
Utencilios 1 5/150.00 2 5/150.00
Olla 1 5/120.00 2 5/120.00
Disefio de logo 1 5/30.00 5/30.00
C | MARKETING Contenido para redes sociales 1 5/300.00 5/300.00
0 Creacion y reserva .de nombre 1 $/25.00 $/25.00
N del negocio
Cc Computadoras 1 5/2,099.00 5 5/419.80
IE LOGISTICA Escritorios 3 5/150.00 7 5/21.43
T Sillas 5 5/110.00 7 5/15.71
0 Impresora 1 5/166.26 3 §/55.42
Elaboraciénlde minuta y 1 $/500.00 $/500.00
escritura
Inu::r'lpc:ic’)? eln registros 1 $/106.00 5/106.00
publicos
LEGAL Licencia de funcionamiento 1 5/122.00 5/122.00
Registro de marca (INDECOPI) 1 5/534.99 5/534.99
Elaboracion de comprobantes 1 $/947.98 5/947.98
de pago
Liciencia de defensa civil 1 S/58.00 $/58.00
Registro sanitario 1 5/58.00 §/58.00
TOTAL 26 S7,321.23 10 5/5,308.33

Tabla 31: Cuadro de Inversion Inicial. Elaboracion propia.

3.2.3.2. Costos fijos, costos variables, costos unitarios

Calculamos los costos Variables en base a la elaboracion de doce (12) unidades

de produccion lo cual representa cuatro (4) tri-pack. Ademads, cada costo

Variable fue determinado en base a los precios de mercado. El siguiente cuadro

muestra la forma de determinar el costo Variable:
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Por 12 Unidades = 5 Litros Compra
Costo Variable Soles | Cantidad | Unidad de Medida Soles Cantidad |Unidad de Medida

Hierva para Gato 4.21 36 gramos 117.00 1000 gramos
Etiqueta 2.40 12 Etiguetas 0.20 1 Botella
Envases 6.00 12 Enveses 0.50 1 Botella
Mano de obra 7.67 95 Minutos 4.34 1 hara
Aditive (conservante) 0.57 36 gramos 395.00 25000 gramos
Agua 2.00 5 Litros 0.40 1 metro clbico
Valeriana (filtrante) 1.96 7 Sabres 7.00 25 belsitas

Total (x12) 24.81

Tri - pack 6.20

Tabla 32: Cuadro de Costo Variable y Costo Unitario. Elaboracién propia.

El costo por doce (12) unidades es S/ 24.81, por lo cual el costo por unidad es

de S/ 3.23 soles y por cada Tri - pack es S/ 6.20.

Mensual| Horas / Semana Costo por hora Costo por minuto | 95 minutos
* Mano de obra 930 48 4.84375 0.080729167 7.67
95 minutos 12 botellas Mano de Obra por botella 0.61354
76 minutos 1 botella
Tabla 33: Costo de Mano de Obra en funcion al Valor de Mercado.
Elaboracion propia.
Costo Fijo Soles Unidad de Medida Duracién
Gas 45 1 Balén 2 meses
Servicios basicos &0 Luz Mensual
Total 105
Tabla 34: Cuadro de Gastos Fijos. Elaboracion propia.

Costo Fijo Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago| Set | Oct | Nov | Dic | Total
Gas 00 (45| 0 | B0 (450 [ 450 020
Servicios basicos| 60 | 60 | 60 | 60 | o0 | &0 | &0 | o0 [ 60 | 60 | 60 | &0 | 720

Total 105 | 60 | 105 | 60 | 105 | 60 | 105 | 60 | 105 | 60 | 105 | 60 | 990

Tabla 35: Proyeccion de los Gastos Fijos. Elaboracion propia.

Para el célculo de los costos Fijos hemos calculado aquellos costos

indispensables en los que incurrimos cada cierto tiempo. Los cuales contribuyen
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con la elaboracion de nuestro producto. Asi mismo, realizamos la proyeccion
anual de los costos Fijos los cuales también seran incurridos en los proximos 3

anos.

3.3 PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Dentro de la estrategia que ejecutaremos en nuestro capital humano, tenemos

dos: una a corto plazo y otra a largo plazo.

En el corto plazo, la estrategia a usar sera la de multifunciones para nuestro
capital humano. Debido a que la empresa en un comienzo no contara con mucha

rentabilidad.

So6lo nos permitiremos contratar a dos empleados, los cuales uno sera el
encargado administrativo, RRHH y ventas y el otro sera la mano de obra que se
encargara de la produccion y control de calidad. Ademas, debido a la situacion
financiera solo podremos tener al jefe administrativo en planilla y el operario de

mano de obra sera pagado como contrato por terceros por horas.

En el largo plazo, nuestro objetivo es profesionalizar cada area desarrollando
cada funcion a cada personal lo suficientemente capacitado para encargarse de
ella. Asimismo, tener cada trabajador de la empresa en planilla con todos los
beneficios. Tener una capacitacion constante y organizar reuniones mensuales
donde haya retroalimentacion de cada eficiencia de las areas para la mejora y

crecimiento sostenible

Recordemos los objetivos y metas que tenemos para esta area:

OBJETIVOS

Corto plazo

= Reclutar el capital humano necesario para cumplir con las funciones
necesarias que necesita la empresa para empezar a operar.
*= Crear un ambiente ameno para que los trabajadores cumplan con sus

funciones emocionalmente estables.
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Largo plazo

= Tener la totalidad de la empresa bajo contrato de planilla y profesionalizada.

= Atraer y retener al talento para la ejecucion de actividades de la empresa.
METAS
Corto Plazo

= Contar con al menos 5 trabajadores dentro de planilla.
= FElaborar practicas y actividades que promueva la interaccion entre el

personal
Largo Plazo

= Ampliar el reclutamiento de personal para la eliminacion de las
multifunciones.

= Medir el compromiso y entrega a la empresa por parte de los trabajadores.
3.3.1. Estructura organizacional

Organigrama a Corto Plazo

Gerencia General

Area de Area de Ventas Area de Produccién
Administracién y RRHH

Figura 30: Organigrama de corto plazo de Meaw Tea. Elaboracion propia.

Organigrama a Largo Plazo
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Gerencia General

[ I I
Area de Area de RRHH Area Comercial Area de Operaciones

I—I—I

| l
I 1
Asesoria legal Logistica Ventas Marketing Produccién  Control de
calidad

Administracion y
Finanzas

Figura 31: Organigrama a largo plazo de Meaw Tea. Elaboracion propia.

3.3.2. Determinacion del personal requerido

Para la determinacion del personal requerido, se dividira a través de tiempos,
esto debido a que con el pasar de los meses o0 afios no siempre vamos a
requerir del mismo numero de personal.

Tener una correcta distribucion de los recursos humanos es vital para la
empresa, ya que como sabemos, estos son el factor competitivo de la entidad

ya que llegan a entregar un servicio 6ptimo.

Ahora bien, para determinar el personal requerido se debe analizar antes de
eso, diversos factores para calcular el nimero 6ptimo de empleados que
necesite la empresa. Sabemos que si contratamos de mas pues incurrimos

en gastos laborales.

Para el calculo de este en primer lugar tenemos que saber el nimero de
produccidn que se realizard para satisfacer la demanda de nuestros clientes,
y a la vez de no poder saturar nuestro inventario.

Se debe analizar también el tiempo que demanda cada proceso que realiza
la empresa, como la produccion que requiere cada uno de estos para

satisfacer la demanda.
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3.3.3.

Es asi que se ha determinado que el numero de trabajadores para los
primeros 6 meses sera de 2 personas, estas serian las personas duefias de la
empresa siendo estos mismos participes de la mano de obra.

Para fines del afio ird en aumento la cantidad de personas ayudando a la
supervision, y delegando a otras a la elaboracion del producto, para la
elaboracion se contard con 2 personas mas 1 que supervisara. Luego se ira

profesionalizando a cada encargado de area.

Descripcion de los puestos de trabajo requeridos

GERENTE GENERAL

Principales Funciones:

Encargarse de velar por la eficiencia y eficacia de la empresa. Planificar,
organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar y calcular los objetivos y

proyectos de la empresa junto con los demas jefes de area correspondientes.

Requisitos para el puesto:

e Titulo en Administracion o carreras afines.
o Experiencia laboral minima de 2 afios como jefe de area
administrativa y/o funcion dentro del rubro de su carrera.

e Nivel de manejo de Microsoft Office avanzado.

Habilidades requeridas:

e Creatividad.

e Planificacion.

e Trabajo en equipo.

e Responsabilidad.

e Comunicativo.

e (Capacidad para tomar decisiones.
e (Capacidad para motivar y dirigir.
e Iniciativo.

e Vision de conjunto.
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JEFE DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

Principales Funciones:

Encargarse de la supervision y ejecucion de los procedimientos
administrativos, financieros y contables de la empresa para que haya un

correcto funcionamiento.

Requisitos para el puesto:

o Titulo o bachiller en Administracion o carreras afines.
o Experiencia laboral minima de 6 meses como jefe de area
financiera y/o funcion dentro del rubro de su carrera.

e Nivel de manejo de Microsoft Office avanzado.

Habilidades requeridas:

e Creatividad.

e Planificacion.

e Trabajo en equipo.

e Responsabilidad.

e Comunicativo.

e Capacidad para tomar decisiones.
e Capacidad para motivar y dirigir.
e Iniciativo.

e Vision de conjunto

JEFE DE RRHH

Principales Funciones:

Principal responsable del reclutamiento de personal dentro de la empresa.
Ademas, actia de mediador para los empleados hacia sus superiores directos

e indirectos.

Requisitos para el puesto:
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e Titulo o bachiller en Administracion o carreras afines.
o Experiencia laboral minima de 6 meses como jefe de area de
RRHH y/o funcion dentro del rubro de su carrera.

e Nivel de manejo de Microsoft Office avanzado.

Habilidades requeridas:

e Creatividad.

e Planificacion.

e Trabajo en equipo.

e Responsabilidad.

e Comunicativo.

e Capacidad para tomar decisiones.
e (Capacidad para motivar y dirigir.
e Iniciativo.

e Vision de conjunto

ASESORIA LEGAL:

Principales Funciones:

Encargarse de que la empresa cumpla con la normativa legal para su
operatividad a través de supervision legal de diferentes actividades y

proyectos. Asimismo, de otros temas legales que se presenten.

Requisitos para el puesto:

e Titulo o bachiller en Derecho.
e Experiencia laboral minima de 3 meses.

e Nivel de manejo de Microsoft Office intermedio.

Habilidades Requeridas:

o Comunicativo
e Trabajo en equipo
o Responsabilidad.

e Interés.
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e Planificacion

JEFE COMERCIAL:

Principales Funciones:

Planificar y organizar el sistema de ventas. Establecer objetivos Optimos de

venta para la empresa y velar por su cumplimiento.

Requisitos para el puesto:

o Titulo o bachiller en Administracion o carreras afines.
o Experiencia laboral minima de 6 meses como jefe de area
comercial y/o funcion dentro del rubro de su carrera.

e Nivel de manejo de Microsoft Office avanzado.

Habilidades requeridas:

e Creatividad.

e Planificacion.

e Trabajo en equipo.

e Responsabilidad.

e Comunicativo.

e Capacidad para tomar decisiones.
e (Capacidad para motivar y dirigir.

e Iniciativo.

LOGISTICA:

Principales Funciones:

Encargado de la eleccion de proveedores de insumos y/o servicios.
Igualmente, se encarga del almacenamiento de productos terminados listos

para su venta.
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Requisitos para el puesto:

e Titulo o bachiller en Administracion o carreras afines.
e Experiencia laboral minima de 3 meses.

e Nivel de manejo de Microsoft Office intermedio.

Habilidades Requeridas:

e Comunicativo

e Iniciativo.

e Trabajo en equipo
o Responsabilidad.
e Interés.

e Planificacidn.

VENTAS:

Principales Funciones:

Equipo encargado de realizar la atencion al cliente para la consulta o venta

directa.

Requisitos para el puesto:

e Técnico o bachiller en Administracion o carreras afines.
e Experiencia laboral minima de 3 meses.
e Nivel de manejo de Microsoft Office intermedio.

e Manejo de redes sociales.

Habilidades Requeridas:

e Comunicativo

e Iniciativo.

e Trabajo en equipo
o Responsabilidad.
e Interés.

e Planificacién.
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e Puntualidad.

MARKETING:

Principales Funciones:

Publicitar nuestro producto a través de todos los medios disponibles a través

de anuncios, campafias y estrategias publicitarias en general.

Requisitos para el puesto:

e Técnico o bachiller en Administracion o carreras afines.
e Experiencia laboral minima de 3 meses.
e Nivel de manejo de Microsoft Office intermedio.

o Conocimiento en Community Management.

Habilidades Requeridas:

e Comunicativo

e Iniciativo.

e Trabajo en equipo
e Responsabilidad.

e Interés.

e Planificacion.

e Visién de conjunto.

e Puntualidad.

JEFE DE OPERACIONES:

Principales Funciones:

Encargado del manejo de los recursos necesarios para el funcionamiento
optimo de la empresa. Planifica, implementa y supervisa proyectos de

produccion y vela por la calidad 6ptima de los productos terminados.

120



Requisitos para el puesto:

e Titulo o bachiller en Administracion o carreras afines.
e Experiencia laboral minima de 6 meses como jefe de area
operativa y/o funcion dentro del rubro de su carrera.

o Nivel de manejo de Microsoft Office avanzado.

Habilidades requeridas:

e Creatividad.

e Planificacion.

e Trabajo en equipo.

e Responsabilidad.

e Comunicativo.

e (Capacidad para tomar decisiones.
e Capacidad para motivar y dirigir.
e Iniciativo.

e Vision de conjunto

PRODUCCION:

Principales Funciones:

Encargarse de la conversion de insumos en nuestro producto final para la

venta.

Requisitos para el puesto:

e Secundaria completa o estudiante técnico y/o universitario.

e Con o sin experiencia en el area de produccion.

Habilidades Requeridas:

e Comunicativo
e Iniciativo.
e Trabajo en equipo

e Responsabilidad.
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e Interés.
e Planificacion.

e Puntualidad.

CONTROL DE CALIDAD:

Principales Funciones:

Velar por la calidad maxima del producto que se le ofrece al cliente. Tiene
la responsabilidad de aceptar o rechazar los insumos para la produccion y
ademas del producto final, en caso no cumplan con los pardmetros

establecidos por la empresa.

Requisitos para el puesto:

e Técnico o bachiller en Administracidn o carreras afines.
o Experiencia laboral minima de 6 meses.

e Nivel de manejo de Microsoft Office intermedio.

Habilidades Requeridas:

e Comunicativo

e Iniciativo.

e Trabajo en equipo
e Responsabilidad.
e Interés.

e Planificacion.

e Puntualidad.

3.3.4 Presupuesto

En lo que respecta al presupuesto de RRHH se tomo en cuenta las diversas areas
las cual construyen al equipo, areas como Marketing, Comercial, Logistica,
Recursos Humanos y Finanzas, con la finalidad de poder hacer una proyeccién

de gastos administrativos de 3 afios.
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Corto plazo (1 afio)

Apellidosy | Cargou . . .

Nombres | ocupacion ene feb mar | abr | may | jun | jul ago | sep oct nov dic Total
Pacheco, | Gerencia | yeqq | 4500 | 1500 | 1500 | 1500 | 0 | © 0 0 0 0 0 7500
William General
Escalante, | Trabajador | )7 37| 305 44 | 331 43|318.02| 302.70|283 54| 258 63| 243 31341 01| 36783 |36251| 33335 |3728.15
Alejandro ¥ hora
Costo mano de obra por tripack | 1.9158 11228

Mediano Plazo (2 afios)

Apellidosy | Cargou . A -

Nombres | ocupacion Enero |Febrero| marzo| abril | mayo | junio | julio (agosto| sep |octubre| nov |diciembre | Total
Escalante, .

) Trabajador 1| 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 450 5400
Alejandro

Largo plazo (3 afos)

Apellidosy | Cargou . PPN -

Nombres | ocupacion Enero |Febrero| marzo| abril | mayo | junio | julio (agosto| sep |octubre| nov |diciembre| Total
Escalante, . opaiador 1| 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 5400
Alejandor I

Escanor, .

Ledn Trabajador 2| 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 450 5400

10800

Tabla 36: Planilla Administrativa. Elaboracion propia.

Para el corto plazo tendremos a 2 personas ganando un sueldo, el primero de
ellos serd un gerente general trabajando solo por el lapso de 6 meses el cual sera
contratado para realizar esta labor, teniendo un pago anual de S/. 9000 soles. El
segundo en recibir un sueldo es un trabajador que estaria trabajando por horas
ganando S/. 7.67 por la produccion de 12 botellas en el plazo de 95 min, para el
calculo de su sueldo mensual se realizo su respectiva evaluacion teniendo asi un
resultado visto en el cuadro dividido por meses. Los accionistas y creadores de
la empresa no estarian ganando un sueldo, sin embargo, estos estarian ganando
con sus utilidades. Para el segundo y tercer afio ya no tendriamos a un gerente
general sino tan solo 1 trabajadores ganando un sueldo segtn su produccion y

venta de los productos.

3.4 PLAN DE MARKETING

3.4.1. Estrategias de marketing (offline y online)

3.4.1.1. Descripcion de estrategias de producto

La estrategia del producto Meaw Tea se basa en poder posicionar el producto

en el publico objetivo previamente seleccionado, en este caso los distritos de
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Lima Metropolitana - (Miraflores, San Isidro, Jesus Maria, Surco, La molina),
que son las personas que poseen un nimero mayor de mascotas. Asimismo, se
ha comprobado en los experimentos de las posibles ventas realizadas con
anterioridad que aquellos distritos suelen ser los mas interesados en productos
innovadores para sus mascotas y en productos que ayuden al bienestar de sus

mascotas.

Por otro lado, al ser la primera vez que un producto que busque relajar al gato y
fortalecer su sistema inmunolédgico entra al mercado peruano, nos encontramos
en una etapa de introduccion, por lo que buscaremos en esta etapa dar a conocer
de forma dinamica y continua sus beneficios y componentes para poder generar

una demanda que a lo largo del tiempo pueda incrementarse.

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

b INTRODUCTION

'Y

CRECIMIENTD MADUREZ ' DECLIVE

 Meawteg

VENTAS

Figura 32: Ciclo de vida del producto - Meaw Tea.
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Diagrama Gantt de las actividades en la etapa de introduccion.

eyenda que describe of grdfic. Periode ress 36 Duracion del plan @ Inicio real If Completads Real (fuera del plan 16

DURACID PORCENTAE

. TIPO DE INICIO DEL INICID | DURACION PERIODOS

ODIETVOS ACIVIDAD ; ' o | | coMplETAD

FRECUENCIA PLAN REAL REAL
N

" | ® TiTalaTals 6] a o [ s v sess o6 v [1aus o0 (o2 [ [oa s [os [ [1s ] 30
Estudio de Investigation de Mercad Mensua i 1 H W .

Posicionamionte

demarca

Videos informativos del producto

Tabla 37: Diagrama Gantt de las actividades en la etapa de introduccion.

Fuente: Elaboracion Propia

Entre las actividades iniciales se identific6 empezar con un estudio de mercado
que pueda avalar que estamos enfocandonos en el mercado objetivo correcto,
asimismo, se planted hacer un mapeo sobre las zonas de reparto aptas para el
producto y de igual forma empezar paralelamente con la campafia de E-mailing
sobre la difusion de nuestro producto. Posteriormente, luego de tener un tiempo
como empresa en marcha implementaremos videos informativos para poder
captar mas clientes y que las personas que ya conocen puedan tener mas

conocimiento del producto.

3.4.1.2. Descripcion de estrategias de fijacion de precio

Como se mencion6 con anterioridad, nosotros nos enfocaremos en crecer como
empresa en aquellos distritos de Lima Metropolitana donde el interés por
productos para mascota sea mayor que en otros distritos, la forma en la
buscamos crecer como empresa sera a través de diferentes videos donde
podamos comunicar cuales son los beneficios del producto, cuéles son los
ingredientes y testimonios de clientes que ya han comprado nuestro producto
para que los consumidores posteriores puedan tener la seguridad de que el
trabajo que se realiza para la elaboracion del producto es con todos los
protocolos de seguridad establecidos y que realmente genera un beneficio hacia

el comportamiento y salud del gato.
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Por lo que, la estrategia de precio para esta primera etapa es la de precio neutro,
debido a que es una venta de un TriPack donde el precio por el producto es de
30 soles (sin incluir el costo de envio), es decir que cada botella tiene un precio
de 10 soles pero la compra minima es de 3 botellas . Este precio, es un precio
intermedio entre diversos productos para mascotas y consideramos que se
encuentra entre las posibilidades de pago de nuestro publico objetivo.
Asimismo, al ser una empresa nueva en el mercado no podemos establecer un
precio tan elevado, al menos no en esta etapa de introduccion, y de igual forma
tampoco ingresar con un precio tan bajo, ya que incurrimos en pérdidas desde

el inicio.

Diagrama Gantt de las actividades con relacion al precio

Planificador de proyectos

P , ,
Periodo | 36 % Duracion del plan % Inicio real . % Completado % Real (fuera del plan) % Completado (fuera del plan}

‘‘‘‘‘‘‘
Tipg| Seecconen PR oo oukacd| THE | weRiooos

OBJETIVOS ACTIVIDAD periodo para resaltar | Gy p|
FRECUQ enH Le eyendade | ) || REAL | NREAL | COMPLE

als]6]7[8]o]w[ulwe]nlu]ns]w]u]s]n]n]a]n]n]n]x]s]a]s]s]n]n]n]s]#]s]s

Publicaciones de informacion

— W

gl===mcmeaech $Z$@0
oooooo ERRN,

Bimestral

Mailingmasivo | Mensual

TTTTT isiones en vivo Trismestral |8 | 29 | &8 | 29 | 0% %%

Tabla 38: Diagrama Gantt de las actividades en la etapa de introduccion. Fuente: Elaboracion

Propia

En lo que respecta las actividades en relacion con el precio se plantearon 3
actividades clave, la primera de ella es poder hacer un analisis de las ventas para
poder determinar si es que estamos obteniendo ganancias con ese precio o si es
necesario bajarlo. Asimismo, realizar un benchmarking de la competencia para
poder optar por acciones similares y poder conocer las buenas practicas de la
competencia. Finalmente, lanzar un people survey para poder conocer como es
que se sienten los consumidores con respecto a nuestro producto y atencion y

de tal forma poder saber cuéles son nuestros puntos de mejora.
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3.4.1.3. Descripcion de estrategias de plaza

La plaza o distribucidon consiste en indicar las vias por donde se vendera los
productos. En el caso de este proyecto, la forma principal que se ofrecera es por
medio de redes sociales (Facebook) y plataformas de venta (Mercado Libre).
Las formas de distribucion seran selectivas ya que se realizara de acuerdo con
el namero de pedidos, ademas, serd complementado por un servicio de delivery
que consiste en un motorizado que se encargard de llevar el producto a la

direccion que indique el cliente.

Algunos de los intermediarios que el proyecto tiene en cuenta trabajar en
conjunto son con los veterinarios, ya que estos profesionales tienen contacto
directo con los tipos de clientes que van dirigido el producto. Asi mismo, el
almacenamiento se mantendra en el mismo lugar donde se hara el proceso de
produccion, ya que este el producto se realizara seglin la proyeccion de ventas.
En el siguiente cuadro detallamos las actividades dispuestas para realizar este

proceso, indicando el tiempo aproximado que duraré dicha actividad:

Planificador de proyectos
e % ouaciencelplan W niciorea .%Cumpetadu 7 Real (fuera del plan)

DDDDD
\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\

DDDDDDDDDDDDDDDD

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE
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e
o [1]2]3]a]s 678 o w[ulwn]i3[m]1s[1s]1r]18]1s[an]1]22]23]2a] 2526 27 282030 51 3233 [34]35 36

_

|- %//////////////////////////////////////////////////////////////

V//////////////////////////////////////////////////////
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Tabla 39. Fuente: Elaboracion propia.

En lo que respecta a las actividades de este proceso de marketing, este inicia con
las actividades de creacion de las paginas en las redes sociales y portales de
venta, continuando con las publicaciones continuas brindando informacion, asi
mismo, teniendo una coordinacion constante con los pedidos que llegue por cual

medio de venta, de igual manera, con la empresa de delivery. Después, otro de
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los objetivos es el fortalecer los puntos de venta con la busqueda de nuevos

puntos de venta y con el refuerzo de las vias de venta existentes.

3.4.1.4. Descripcion de estrategias de promocion

En el caso de la promocion de Meaw Tea se realizara publicidad por las redes
sociales y paginas web, que son nuestros principales sitios de ventas y vias para
llegar a nuestros clientes. Al realizar estas actividades el proyecto tiene como
proposito dar a conocer las caracteristicas del producto y sus beneficios
nutricionales, informar a los consumidores acerca de la bebida que se ofrece, al
igual que de los insumos utilizados. Asimismo, los mantendremos al tanto de
cualquier novedad con respecto a la marca y se les brindara consejos acerca de
alimentos saludables utilizando nuestro producto como parte de la elaboracion.
Con el mismo proposito se realizard un marketing directo mediante el método
MailChimp, el cual consiste en mandar correos personalizados a los clientes de
la marca, con las nuevas innovaciones de que tiene el producto, ya sea envases,
vias de compra, promociones, entre otros. Otra forma de promocion que se
realizara son las ventas personales en ferias, que funcionara como otro método
para dar a conocer el nuevo producto. Ademads, este método servird para
encontrar socios claves interesados en adquirir o distribuir este producto y de
esa manera lograr un mayor reconocimiento de la marca. En el siguiente cuadro
de Gantt se detalla las actividades y la duracion de estas para alcanzar el

objetivo:
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Planificador de proyectos
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participacion en ferias relacionado con la bebida, tercera el envio de correos por
mailing masivo, de igual manera, la promocion se realizara mediante nuestros

socios claves que son las veterinarias



3.4.2. Presupuesto

Prezopuesto de Marketing
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- PaEr: maEscotas ZEran
. . ocazionales
Pos:lﬂnnnmlento Push
& marca Correos elecronico: da
BTL loz consumidores parsonas Solas Mlensnal 12 Gratiz 0 0 i 0 0 -
mierezadaz an el producto
Sololos 3
Promaciones . . =
ara Pago por edicion de wideo, primeros ANOL
B R BTL elaboracion de Guion ¥ Salas MMensual 12 30 450 1 Q80 200 200 zera mensual,
Facebook . S
o N topic del video los signientes
(Widaosz) z
¢ sera trimesiral
Imagenes dz Pago promocion en redss,
presantacions BTL idemtificar el menzajs a Solas Mlensnal 12 15 180 184 180 180 180 -
3 del producto transrmitir
Promocionem| g, | Dlezarmmacierdomuma || s Gratiz | D O I O -
veterinariaz para la reconmendacion
Craacion de Ia dinamica,
Sortegs en planificacion v costo de la
P BTL cormpra del premio, Solas Trizmsatral 4 1] 380 270 360 380 380 -
Facebook ;
creacion del flver de
invitzcion al zorten
Coordinar con los
ATL inegrantes del 5quipe. | co: | rigmesral| 4 100 400 | 400 | 400 | 400 | 400 -
creacion del tema a tratar
en 2l en vive
Se ba decide
Fidelizacion Fuzh vender loz
imanes para
refregirador a
Imansz con al Coordinar con I3 agencia, partir del
logo de hleaw BTL ol tpo de iman v el loco, R B Mlensmal 1800 60 0 720 720 720 720 zegundo atio,
tea pazo del proveador cnando va
pozeamo: un
mayor
posicionamiento
en el mercado
aomemdmz | ogrp coordinar pago con Soles | Semesmal | 2 0 | 1200 | 1200 | 1500 | 2400 [ Yeterimarias de
{Weterinarias) provesdor v pago de San Borja, ze
TOTAL 4650 | 6670 | G110 | 050 | 6550
Menzual ABT.50(555.B3|500.1T[495 8354583

Tabla 41: Presupuesto de Marketing para Meaw Tea. Fuente: Elaboracion Propia
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3.5 PLAN DE RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

Objetivos

alcance.

Tener colaboracidon por parte de grupos veterinarios los cuales poseen un gran

Poseer una red de contactos solida con nuestros consumidores y publico objetivo

para establecer una relacion a largo plazo con esta, a través de nuestra pagina

web y redes sociales.

como A, B a corto plazo y C a largo plazo.

Llegar a obtener un posicionamiento en el mercado en 1 afio.

Extender nuestros productos a los diferentes tipos de mercados tanto a sectores

o Llegar a obtener en el largo plazo una sociedad con las cadenas de supermercados

en donde se pueda vender nuestro producto.

3.5.1 Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs.
Emprendimiento
Riesgo sl no Importancia para la
Grupo de interés - d Intd.'r atiendo sostenibilidad de la Acciones que debemos ejecutar
Erupa ca fnERras expactativas  |empresa (del 1 al 10}
Aderuadas Demandas Ofrecer ambientes adecuados de trabajo
Colaboradores condiciones de laborales o Alta - 710 | |
o reanuntias Propiciar buen clima organiaciona
Casa . Elaboracidn de producto con estandares
\eterinarios Producto de calidad 5e ER contratn Alta - 8710 de calidad
die compraventa
- Avender pedidos de manera oportuns
Cese de contrato Pagos al dia
Proveadores Pagos oportunos de provisidn y Media - 5/10 ]
A —— Comprar en volumen
Praduct dor compea del -Presentacion del producto de manera
Dueiios de gatos e udt - “-;T:'I: - producto e incluso Alta - 1010 operativa, segin las expectativas del
¥ ce calica na comprar el cliente
T |
Soclos-Acdanitxs Generar slta Abandonar el Alta - 10/10 Lograr ||jgresns por encima de la
rentabilidad proyecto expectativa
Cumplimiento del Multas
Gobierna local | marco legal v pagar sy Alta - 7410 Pagos al dia y planifzadag
sanciones
impuestos
Madios d Publicidad Demandas por
o HEHEEE competencias Media - 5/10 Pagos al dia y plani ficadas
comunicacion transparente desleal

Fuente: Elaboracion Propia
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En total tenemos 7 grupos de interés los cuales son en primer lugar, los
colaboradores, veterinarios, proveedores, duefios de gatos, socios-accionista,
gobierno local y medios de comunicacion. Los colaboradores son
fundamentales para el proceso es por eso por lo que su importancia es Alta esto
es porque ellos son la clave para la produccion y necesitamos de mantenernos

enganchados a estos.

Por otra parte, los veterinarios son expertos en interpretar y saber en lo que
consiste nuestro producto y de los efectos que este tiene, estos podrian incluir
en sus catalogos de productos de venta para con los duefios de gatos ya que estos

recomendarian productos de calidad.

En tercer lugar, los proveedores los cuales estamos calificindolos con una
importancia intermedia, esto debido porque los productos que son utilizados

para la elaboracion son de facil adquisicion.

En cuarto lugar, tenemos a nuestro publico objetivo los cuales son los duefios
de los gatos los cuales obviamente tienen una importancia alta ya que ellos son
los que compraran nuestro producto es por esto que debemos de mantenerlos

satisfechos con nuestro producto, un producto de calidad e innovador.

En quinto lugar, tenemos a los socios-accionistas teniendo una importancia Alta
ya que con la ayuda de ellos vamos a invertir en nuestro negocio ademas de
brindarnos medios los cuales son necesarios para la produccion y la venta de

nuestro producto.

En sexto lugar, el gobierno local teniendo una importancia alta, nosotros
tenemos que cumplir toda norma para poder asi no llegar a tener multas o

sanciones por estos miembros.

Por ultimo, los medios de comunicacion el cual tiene una importancia media los
cuales utilizaremos para poder asi llegar a los duefos de los gatos y poder captar

la atencion de estos, esto mediante las redes sociales o pagina web.
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3.5.2. Actividades para desarrollar

Al realizar la matriz queremos fortalecer los lazos con nuestra comunidad que
son los duefios de gatos, estos son fundamentales y lo demostramos en la matriz
teniendo una importancia alta y se les deberd tener siempre enganchado para
con el producto y la empresa. También debemos de tener una buena relacion
con nuestros socios y accionistas logrando darles ingresos por encima de sus

expectativas.

Ademas de realizar actividades junto a un grupo de veterinarios los cuales
tendran buen alcance en el mercado, ayudando a generar confianza de la calidad

y beneficios brindados por nuestro producto.

Utilizaremos los medios de comunicacion para poder llegar asi a nuestros
consumidores, mediante redes sociales, y asi poder captar a un mayor nimero

de clientes.

3.5.3. Presupuesto

El presupuesto siguiente, estaria correspondiendo al monto a utilizar mas no es

uno real sino un aproximado de este. Todo monto dependera del tamafo de la

de gatos responsables

actividad.
Actividad de Responsabilidad Social Empresarial: Corto Plazo [1afio)
Actividades ligad I Cost | F iaal
Stakeholder Estrategia vidaces ligacas & 13 osto por 4 recusncia s Costototal
estrategia actividad rmes
) Estahilidad labaral,
Llegar a un buen clima laboral en Aliexibilidad. dar
Colaboradores| donde se ofrezca un amibiente o sS40 5.0 sA0
) autonomia a los
adecuado para el trabajo
colaboradores
Actividad de Responsabilidad Social Empresarial: Largo Plazo
stakeholder Estrategia Actividaces I|ge_|das ala Costg porla Frecuepua al ¢ ostototal
estrategia actividad afio
Me_dlo Ser eco-amigable Produ;tos con envase de 5/.600 3 54,1000
ambiente plastico eco-amigable
Cormunidad Tener a mucha mas gente duefia Adopcidn virtual sS40 5.0 sA0

Fuente: Elaboracion Propia
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3.6 PLAN FINANCIERO
3.6.1 Ingresosy egresos
La fuente de Ingresos de la empresa Meaw Tea es la venta del producto. Esta
es la Uinica fuente de ingreso constante y la base del desarrollo de nuestra
empresa. La empresa ha establecido vender el producto en una presentacion de

3 botellas a un precio establecido por nuestro producto es 30 soles.

Por otro lado, los egresos para la empresa los hemos clasificado por areas:
Area de Produccion:

e Los egresos de produccion estan conformados por los costos variables y los costos
fijos. Los egresos de produccion estan relacionados directamente a la
elaboracion del producto Meaw Tea. Por un lado, los variables dependen de la
cantidad que vamos a producir, por otro lado, los fijos son independientes del
nivel de produccién, pero se generan mientras operemos.

Tabla 39: Egresos relacionadas a la Produccion

Egresos de produccion

Variables Fijos
Hierva para gatos Gas
Etiqueta Servicios Basicos
Botella Implementos de seguridad

Personal Operativo

Agua

Valeriana

Egresos del Area de Marketing:

Los egresos relacionados al area de marketing son aquellos en los que
incurrimos con la finalidad de potenciar las ventas del producto. El desarrollo
de nuestro plan de marketing busca reducir los costos y mantener una gran
llegada al publico objetivo, por lo cual las plataformas digitales son el medio

recurrente elegido por la empresa.

134



Tabla 40: Egresos relacionados al Marketing

Egreso de Marketing
Publicaciones de informacion sobre el producto

Contratacion de influencers
Participacion en ferias
Mailing Masivo
Promociones para Facebook (Videos)
Imagenes de presentaciones del producto
promociones en veterinarias
Sorteos en Facebook
Transmisiones en Vivo

Egresos del Area de Recursos Humanos:

Los egresos relacionados al area de Recursos Humanos son, por un lado, la
planilla conformada por el gerente general y la mano de obra cuyo sueldo se
contabiliza por hora. Por otro lado, los gastos incurridos en relaciéon con la
responsabilidad social empresarial.

Tabla 41: Egresos relacionados a la administracion

Area de R.R.H.H.
Sueldo del Gerente
RSE
Incentivo por venta

Transmision en Vivo y Sorteo
Talleres con los Veterinarios

Egresos del Area Comercial

Los egresos del Area Comercial estan relacionados a la realizacion de talleres
para mejorar las técnicas de ventas y, también, capacitar a los empleados en las
propiedades y caracteristicas de un nuevo producto antes de que se lance al
mercado. Ademas, a largo plazo se piensa en la inversion para evaluar posibles

nuevos mercados que nos permita seguir creciendo en ventas.
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Egresos del Area Comercial

Talleres de Técnicas de Venta
Talleres de capacitacion de Nuevos productos

Evaluacion de Nuevos Mercados

3.6.2 Inversiones

La empresa incurre en la compra de tangibles (implementos, equipo o muebles)
e intangibles (licencias o permisos), que tienen como caracteristica comun su
duracién por mas de un afio, en algin caso es un Unico pago para todo el
proyecto. La inversion es el monto de dinero que debemos incurrir al inicio del
proyecto, antes de la generaciéon de beneficios. Para lograr la inversion, la
empresa requiere identificar fuentes de dinero propio (los integrantes del grupo)
y externo (personas cercanas). Ambas fuentes de ingreso para la inversion van
a requerir el retorno de su dinero invertido. A continuacién, mostramos nuestra
inversion programada.

Tabla 42: Inversion de Meaw Tea

Inversion
Computadora
Escritorio
Sillas
Impresora
Congeladora
Selladora
Mesa de trabajo
Cocina
QOlia
Disefio de logo
Contenido para redes sociales
Elaboracion de minuto y escritura
Inscripcion en Registros Publicos
Licencia de funcionamiento
Registros de marca (INDECOPI)

Elaboracion de comprobantes de pago

Liciencia de defensa civil
Registro sanitario

Creacion y reserva de nombre del negocio
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3.6.3 Estados financieros

3.6.3.1 Cronograma de pagos y Expectativa de Ventas

Cronograma de Pagos
flese Capital Amortizacion Interes Cuota
] =000
1 sf7.767.62 23238 54 240,00 /47238
2 sf7.528.27 239,35 s/ 233.03 sfAT2 38
3 /728174 246,453 /22555 /47238
4 5/7,027.81 /253,93 5/218.45 5/472.38
3 sfo, 760,27 = 261.54 5/ 210.83 AT 38
6| 5/5496.33 /269,39 5/ 202,99 5/472.38
7 £/5,219.40 s2TTAT s/154.91 /47238
8| s/5933.60 /285,80 /186,58 5/472.38
3 5/5,639.23 =294 37 /17801 /47238
10| s5/5,336.03 /303,20 5/169.18 5/472.38
11 £/5,023.73 31230 s/ 160.05 /47238
12 5/4,702.07 32167 /150,71 /47238
13| 5/4,370.75 5/331.32 5/141.06 5/472.38
14 £/4,02949 341,26 /13112 /47238
15 /367800 351,49 /120,85 sf472.35
16| s/3,315.96 /362,04 5/110.34 5/472.38
17| /23306 /372,90 /9945 /472,38
18| s/2,558.97 /354,09 /88,29 5/472.38
19| s/2,163.35 51395, 51 5/76.77 /472,38
20| s5/1,755.88 /40748 /64,90 5/472.38
21 51,336,185 =419.70 5/52.68 /47238
22 /903,88 /432,29 /40,09 5/472.38
23 5/455 62 =445 26 sf27.12 /47238
24 50,00 /458,62 5/13.76 5}472.33
3.6.3.2 Estado de Situacion Financiera
BAL ANCE GENERAL
2021 2022 23 2021 22 2023
Efectivo 5/25.148 5/53,148 5/89,910 |obligaciones a CP
Mercaderia 315 51,749 SI267 Tributos por pagar ST 387 511,842 Si13623
ACTIVO CORRIENTE s/25 463 sihd Ba7 5/90,177 | Cuentas por pagar
PASIVO CORRIENTE SIT 387 S11,942 | s/13623
Propiedad, Planta y Equipo s/4 639 s/ 639 s/d,639
Intangible S/632 s/682 s/632 Obligaciones a LP s/4, 702
Depreciacian -g/1,042 -5f2,084 -s/3126 |TOTAL PASIVO 512,039 =) =
Amartizacion = =
ACTIVO NO CORRIENTE Sfd 279 Sf3 237 5f2. 195 |[Capital
Resultados acumulados sHT 653 s/46,192 siT8,749
PATRIMONIO sMTBS3 | <f46,192 | /78744
TOTAL ACTIVO 829,742 | s/58,134 | si92,372 |[TOTAL PAS. + PATRI. 8/29,742 | si58,134 | si92.372
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3.6.3.3 Estado de Ganancias y Pérdidas

Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ventas al Contado s/58,380 sf70,050 s/81,510
Costo Variable -5/8,339 | -s/10,006 | -s/11,643
Costo Fijo -5/990 -5/990 -5/990
UTILIDAD BRUTA s/49,051 s/59,054 | s/68,877
Disefio de logo -s/30
Contenido para redes sociales -s/300
Elaboracion de minuta y escritura -s/500
Incripcion en registros publicos -s/106
Elaboracion de comprobantes de pago -5/948
Liciencia de defensa civil -5/58
Registro sanitario -5/58
Gastos de Personal -s5/11,228 | -s/5400 | -sM0,800
Gastos de RSE -s/1,200 -s/1,800 -5/1,200
Gastos Comerciales =5i500 -5M1,675 =5/2,525
Gastos de MKT -5/4,650 -5/6,670 -5/6,110
Otros Gastos Administrativos -5/1,020 -51,020 =5/1,020
Depreciacion -5/1,042 -5/1,042 -5{1,042
Amorizacion 0 0 0
UTILIDAD OPERATIVA si27.411 sid1,447 | s/46,180
Gasto financiero -5/2,370.62| -s/966 sf0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO s/25,040 | s/40,481 s/46,180
Impuesto a la Renta -5/7,387 -5/11,942 | -s/13,623
UTILIDAD NETA sM7,653 | s/28,539 | s/32,557
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3.6.3.4 Flujo de Caja
Aifio 1:

Enero Febrero Marzo Ahbril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre | Octubre | Moviembre | Diciem bre Afio 1
[ TODOS LOS INGRESOS |
| entms al Contaco | /4,500 54,330 545,190 /4,980 54,740 54,440 54,050 /3,810 545,340 545,760 545,520 s5220 | sk830 |

TODOS L 05 EGRESDS
EGRES0S DE PRODUCCION
Hierva para Gato -5/234 -sM17 -5/234 -sM17 -5/234 -sM17 -sM17 -sM17 -5/234 -5234 -sM17 -s/234 -5/2,106
Aditivo {conservante) -5/395 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 -5/305
Etiquets -5/600 50 50 50 50 50 -5/600 50 50 50 50 50 -5/£1,200
Erwases -5/1,500 5/0 50 5/0 50 5/0 -5/1,500 5/0 50 50 50 5/0 -5,/3,000
Agua -5i75 -1 -sf57 -3 5479 574 -sf6G -si6d g0 -5 96 gz -sfE57 -5/975
“aleriana ifiltrante) -5/140 -5/140 5/0 -5/140 5/0 -5/140 5/0 -5/140 5/0 -5/140 -5/140 5/0 -5/980
Costo Fijo -5/105 560 -5/105 560 -5/105 -s60 -5/105 -s60 -5/105 -sf60 -5/105 -sf60 -5/990
EGREOS0S DE PLANILLA

Escalante, Alejandro | -5/287 -5/308 -5/331 -5/318 -5/303 -5/284 -5/259 -5/243 -5/341 -5/368 -5/353 -5/333 ‘ -5/3,728
Pacheco, William | -s/1,500 ~s/1,500 -s/1,500 ~s/1,500 -s/1,500 /0 /0 /0 /0 /0 /0 /0 | <psm0

EGRESOS RESPONSABILIDAD S OCLAL EMPRESARIAL

Erwases de plastico eco -5/600 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 -5/600 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 -5/1,200
E stabilidad L aborsl 50 5/0 50 5/0 50 5/0 50 5/0 50 5/0 50 50 50
adopcion viral 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
EGRES OS5 COMERCIAL
talleres 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 -5/250 -5/250 5/0 -5/500
nueva producto 50 5/0 50 5/0 50 5/0 50 5/0 50 5/0 50 50 50
hueYo mercado 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
EGRESOS DE MARKETING
Publicaciones de inform: -5/105 -5/105 -5/105 -5/105 -5/105 -5/105 -5/105 -5/105 -5/105 -5/105 -5/105 -5/105 - /1,280
Contratacion de influenc -5/450 50 50 -5/450 50 50 -5/450 50 50 -5/450 50 50 -5/1,800
Participacidn en ferias 50 5/0 -5/40 5/0 -5/40 5/0 -5/40 5/0 -5/40 50 -5/40 5/0 -5/200
Mailing masiva 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Promociones para Faceb 5/0 -5/50 -5/50 -5/50 5/0 -5/50 -5/50 -5/50 -5/50 5/0 -5/50 -5/50 -5/450
Imagenes de pres entaci -5f15 -5f15 -5f15 -5f15 -5f15 -5f15 515 -5f15 515 -5f15 515 -5f15 -5/180
Prormocidh eny eterinari s 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Sarteos en Facebook -5/90 5/0 50 -5/90 50 5/0 -5/90 5/0 50 -5/90 50 5/0 -5/360
Trasmisiones envivo -5£100 50 50 -5£100 50 50 -5£100 50 50 -5£100 50 50 -5£400
Irnanes con el logo de I 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Branding (Veterinarias) 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0
OTROS EGRESO S ADMINISTRATIVOS
Servicios Basicos -5/60 -5/60 -5/60 -5/60 -5/60 -5/60 -5/60 -5/60 -5/a0 -5/a0 -5/a0 -5/a0 -5/720
Utiles de Oficina -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/300
Impuesto a la Renta 50
Total de Irwersicn |7, -5/7.321
Tomal de Ingresos i) 500 i) G50 55,190 i) 950 5,740 5,440 5,050 55,610 55,340 55,760 55,520 55,220 558,360
Total de egresos -5/6,281 -5/2,461 -5/2,552 -5/3,113 -5/2,466 -5/930 -5/4,183 -5/879 -5/1,064 -5/1,993 -5/1,352 -5/969 -5/28,242
Saldo Inicial -5 /7,321 /8,103 -5 5,734 -5 /4,005 -5 /2,229 /6 /3,556 /3,423 /5,354 /10,630 /14,307 /18 566
Saldo Meto 7.3 -5/1,781 542,369 542,638 541,867 502,274 543,510 -5/133 542,931 54,276 543,767 54,168 54,251 522,817
Saldo cumulado  [73  -s/5,103 -5/5,734 -5/4,095 -5/2,229 5746 53556 53,423 545,354 540,630 544,397 5/18,566 522,817
Préstamo .0t 548,000
Amortizacion de Capital -5/232 -5/239 -5/247 -5/254 -5/262 -5/269 -5/277 -5/286 -5/294 -5/303 -5/312 -5/322 -5/3,298
Pago de Interéses -5/240 -5/255 -5/226 -5/21E -5/211 -5/205 -5/195 -5/1&7 -5/175 -5/169 -5/180 -5/151 -5/2,571
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Afo 2:

FLI DE EFECTIV
‘ Enerno | Fehrero ‘ Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Satiem bra | Octubre | Nawembre| Diciem bra ‘ Afio 2
TODOS LOS INGRESDS
Yentas al Contado ‘ 5,/5,400 545,790 56,210 546,000 545,700 55,340 574,860 544,560 5/6,390 545,900 545,630 56,270 ‘ 5470,050
TODOS LOS EGRESO S
EGRES0S DE PRODUCCION
Hierva para Gato -5/250 -5f117 -5f254 -5f254 -5/254 -5f117 -5f254 -5f117 -5f254 -5f234 -5/254 -5f254 -52,457
Aditivo [conservante) 50 50 s/0 50 -5/395 s/0 50 50 s/0 50 50 s/0 -5/395
Etiqueta -5f600 50 50 =0 50 -5f600 =0 50 50 =0 -5f600 50 -z,/1,800
Erwvases -5 /L,500 50 s/0 50 50 -5/1,500 50 50 s/0 50 -5/1,500 s/0 -5,/4,500
Agua -5/90 -5/97 -5f104 -5£100 -5/95 -5/39 551 -576 -5f107 -5/115 -5f111 -5f105 -=/1,168
“Waleriana (filtrarte) -5/140 -5/140 s/0 -5/140 -5/140 s/0 -5/140 50 -5/140 -5/140 -5/140 s/0 -5/1,120
Costa Fijo -5f105 -5/60 -5f105 -5f60 -5f105 -5/60 -5/105 -5/80 -5f105 -5f0 -5/105 -5/60 -5/390
EGREOSOS DE PLANILLA
Escalante, Aejandro ‘ -5f450 -5f450 -5f450 -5/450 -5f450 -5f450 -5/450 -5/450 -5f450 -5/450 -5/450 -5f450 ‘ -5/5,400
EGRES 05 RESP ONSAPILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL
Erwases de plastico eco [ -s/600 ] 50 540 =] -5f600 ] 50 =] 5/ -5/600 50 -541,500
Estabilidad Laboral 50 50 50 50 50 s/0 50 50 50 50 50 50 50
adopcion virmal 50 50 50 50 50 50 50 =0 50 50 50 50 50
EGRES 05 COMERCIAL
talleres 50 50 -5/250 -5/250 50 50 50 -5/250 5250 50 50 50 -5,/1,000
nuevo product 50 50 50 50 50 50 50 50 50 -5f250 -5/250 50 -5/500
nUevo merado 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 -5f175 -5f175
EGRESDS DE MARKETING
Publicaciones de inforrg ~ -5/105 5105 -5f105 -5f105 -5/105 -5f105 -5f105 -5/105 -5/105 -5f105 -5f105 -5/105 -5,/1,260
Contratacion de influency  -s/450 50 50 -5/450 50 50 -5/450 50 50 -5/450 50 50 -5,/1,600
Participacidn en ferias -5£40 50 -5/40 50 -5f40 50 -5/40 =0 -5f40 =0 -5/40 50 -5f240
Mailing masivo 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Promociones para Faceb -5/50 -5/50 -5/50 -5/50 -5/50 -5/50 -5/50 -5/50 -5/50 -5/50 -5/50 -5/50 -5/600
Imagenes de presentaci -5/15 -5/15 -5/15 -5/15 -5/15 -5/15 -5/15 -5f15 -5/15 -5/15 -515 -5f15 -5f150
Promocidn en v eterinarig 50 50 50 50 50 s/0 50 50 50 50 50 50 50
Sortens en Facebook s/ s/ 50 -5fa0 =] 50 50 -5f90 50 5/ 50 -5fa0 -5/270
Trasmisiones envivo -5/100 s/ 50 -s/100 s/ 50 -5/100 50 s -sf100 50 s -5/400
Iranes con el logo de M) -5fE0 -5fE0 -5f60 -5fE0 -5f60 -5/80 -5/60 -5f60 -5/60 -5fE0 -5f60 -5fE0 -5f720
Branding [*eterinarias) sf0 sf0 50 /0 sf0 - 54600 /0 50 /0 /0 50 -5/600 -541,200
OTROS EGRESDS ADMINISTRATIVDS
Senicios Basicos -5f60 -5/60 -5f60 -5/60 -5/60 -5/80 -5 /60 560 -5/60 -5 /60 -5f60 -5/60 -5/720
Utiles de Oficina -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/25 -5/300
o 3 la Renta ST 547,387
Toral de |rwersidn )
Total de Ingresos 545,400 55,790 54,210 545,000 55,700 545,340 54,860 573,560 545,390 55,900 54,630 545,270 570,050
Total de egresos -5,624 -=/,179 -501,495 52,159 -=/1,774 -5 4,351 -5/1,915 -501,358 Byt h -=/2,114 -5,,345 -5i0,415 -5/36,381
saldo Inicial /776 /5 386 /0,100 /13,011 /17,837 /18,546 /21 791 /24,993 /20,743 /34 529 /36,314
Saldo Neto 5776 /4,612 54,713 5/3,811 /3,926 54,009 52,945 543,202 544,750 /4,786 52,286 -5/3,145 /33,669
saldo &cumulado /776 55,388 540,100 53,911 /17,837 /15,346 /21,701 /24,093 /20,743 /34,529 /36,514 /53,660
Présamo 50
Amor tizacion de Capitall  -5/331 -5f341 -5/351 -5/362 -5f373 -5/384 -5/396 -5fA07 -5f20 -5/432 -5/445 -5f159 -=/4,702
Pago de Interéses -5f141 -sf151 -5/121 -5/110 -5/99 -5/GE -si77 -5/65 -5/55 -5/40 -5/27 -5/14 -5/966
I HAujo de Efective Neto | 5/304 54,139 54,240 53,339 53,454 5/537 52,473 542,730 54277 574,314 571,813 -5/3,618 ‘ 5/28,000
ISaIdu Acumulado Finall 5f304 54,445 55,653 512,021 515,475 506,012 5018 464 521,214 525,451 5,029,805 s/51 618 5,026,000 ‘
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Ano 3:

FLUJO DE EFECTIV!

‘ Enero | Febrera | Marzao | Ahril | Mayo | Junio | Julio | Agosto ‘ Setiem bre ‘ Octubre | Noviembre| Diciem hre | Afio 3
[ TODDS LOS INGRESOS
|\kntas al Contado ‘ /8,270 5,750 /7,230 55,960 545,630 548,210 55,670 55,310 5/7 440 /8,040 57,710 /7,290 | 5431510

TODOS LDS EGRESOS

EGRES0S DE PRODUCCION

Hierva para Gato -5/234 -5/234 -5/234 -5/234 -5/234 -5/234 -5/234 -5f117 -5/351 -5/234 -5/234 -5/234 -5,/2,608
Aditivo [Conservante) 50 =0 =0 50 50 -5f395 50 50 50 50 50 50 -5/395
Etiqueta 50 50 50 -5/600 50 50 50 50 -5/600 s/0 50 50 -5,/1,200
Ervases 50 =0 =0 -5/1,500 50 50 50 50 50 -5/1,500 50 50 -5,/3,000
Azua -5f105 -5/113 -5#121 -5f116 -5f111 -5/104 -5/95 -5/89 -5/124 -5f134 -5f129 -5f122 -541,359
“aleriana (filtance) -5/140 -5/140 -5/140 -5/140 50 -5/140 -5/140 50 5140 -5/140 -5/140 -5/140 -5,01,400
Costa Fijo -5/105 -5f60 -5/105 -5/60 -5/105 -5/60 -5f105 -5/60 -5f105 -5/60 -5/105 -5f60 -5/390

EGREOSOS DE PLANILLA

Escalante, &ejandro ‘ -5/450 -5/450 -5/450 -5/450 -5/450 -5f450 -5f450 5450 -5f450 -5/450 -5/450 -5/450 | -5,/5,400

Escanor, Ledn ‘ -5/450 -5/450 -5f450 -5/450 -5/450 -5/450 -5/450 5450 -5f450 -5/450 -5/450 -5/450 | -5,5,400

EGRES 05 RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

Erwases de plastico eco 50 50 50 -sf600 50 50 50 50 50 -sf600 50 50 -5/1,200
Estabilidad L aboral 50 50 540 50 50 540 50 540 50 50 540 50 540
adopcion virmsl 50 50 50 50 =0 50 50 50 50 =0 50 50 50
EGRES0S COMEROAL
talleres -5/250 -5/250 50 s/0 50 -5/250 -5/250 50 s/0 50 -5/250 -5/250 -5/1,500
nueyvo producto 50 50 50 50 =0 -5/250 -5/250 50 50 =0 50 50 -5/500
nueva mencado -5/175 -5/175 -5/175 s/0 50 50 50 50 s/0 50 50 50 -5/525
EGRESDS DE MARKETING
Publicaciones de inform:. -5/75 -5/75 -575 -5/75 -si75 -5/75 -5/75 -575 -5/75 -si75 -5/75 -5/75 -5/900
Contratacian de irfluenc s/ =0 =0 -5/450 50 =10 =0 -5/450 =0 =0 50 -5/450 -5/1,350
Farticipacion en ferias 50 50 50 50 50 50 -5/40 50 50 50 50 50 -540
Mailing masivo 50 50 540 50 50 540 50 540 50 50 540 50 540
Fromociones para Facet -s/0 -s/0 -5/80 -5/80 -sfE0 -5/80 -s/0 -5/80 -5/80 -sfE0 -5/80 -s/0 -5/960
Imagenes de presentaci -5/15 -5/15 -5f15 -5f15 -5f15 -5/15 -5/15 -5f15 -5f15 -5f15 -5/15 -5/15 -5£180
Fromocich en weterinarig 50 50 50 50 =0 50 50 50 50 =0 50 50 50
Sorens en Facebook s -=/80 =m0 s ] =i Eul =490 Bl =0 -s/90 Eul -5/360
Trasmisiones en vivo 540 -5/100 50 5/ -5/100 ] 50 -5/100 =i 50 -5/100 5/ -5/400
Imanes con el logo de M -5/80 -5/60 -5f60 -5/60 -5/80 -5f60 -5/60 560 -5f60 -5/60 -5f60 -5/60 -5f720
Branding (\ererinarias) -5/100 -5/100 -5/100 -5/100 -5/100 -5/100 -5/100 -5/100 -5/100 -5/100 -5/100 -5/100 -5/1,200

OTROS EGRESOS ADMINISTRATIVDS

Sevicios Basicos -s/60 -5/60 -5/60 -5/60 -s/60 -5/60 -5/60 -s5/60 -5/60 -5/60 -5/60 -5/60 -5/720
Utiles de Oficina -5f25 -5425 -5f25 -5425 -5f25 -5/25 -5425 -5/25 -5/25 -5425 -5f25 -5425 -54300
Impuesto 3 |a Renta 54,092 -5/11,942
Total de Irversidn Bl
Taoml de Ingresos 55,270 545,750 57,250 /5,960 55,630 55,210 55,670 55,310 /7,440 545,040 57,710 /7,290 5f51,510
Total de egresos -5/2,324 -s/2 47T -5,42,090 -5/5,015 -5/1,955 -5,2, 748 -5/2,429 -5f2,221 -5,2,635 53,963 -5,/2,363 -5,/14.512 -5/44,748
Salde Inicial /3,047 sA,220 sA3,360 /15,306 /19,951 /23,444 516 G35 /20,775 /54 580 /36,637 /15,954
Saldo Neto 543,947 54,274 55,141 501,945 58,676 /3,463 543,242 543,090 /4,805 54,057 55,348 -5/7,222 5/36,762
Saldo Acumulado /3,947 543,220 /13,361 /15,306 /19,981 /23,484 /26,685 /20,775 /34,580 /38,637 /13,984 /36,762
Préastamo 50
Amor tizacin de Capitall 50 50 =0 50 50 50 50 50 50 50 =0 50 50
Pago de Interéses 50 50 50 s/0 50 50 50 50 50 50 50 s/0 50
Hujo de Efectivo Meto /3,947 5,274 55,141 5f1,945 M,676 53,463 53,242 /3,090 /4,805 /4,057 55,348 57,222 536,762
Saldo Acumulade Final| /3,947 54,220 5/13,361 /15,306 519,961 5/23,444 526,685 5/29,775 /34,580 5/38,637 545,954 5/36,762

3.6.3.5 Calculo del Capital de Trabajo Mensual

CAPITAL DE TRABAJO MENSUAL: ARO 3

Enero Febrero hdarzo Abril hday o Junio Julio Agosto Setiembra Oetubre Monie mbre Driciembre
Compra - Cons umo -si 7 -=i473 -2f335 =M 596 -3603 -85 -85 -353 =352 =360 -2f399 -5i346
MERCADERL =123 51954 =216 =181 =1,200 511,204 =053 =00 siEs2 1,412 =213 ST
Flujo neto menzual =13.99 =i,274 =5, 191 =M1,9496 =576 k] 213,242 53,090 =/4,805 i, 057 5,348 -7
EFECTMVO 157095 /51,355 /56,5909 =655 =73129 =750 SIT9.553 /52,923 5157725 591,785 97,132 /39,910
ACTIVO CORRIENTE =CT 458,406 =527 /66,224 70365 =744 77555 /80,785 =/83.323 /88,280 =315 =/7.045 =017
OBLIGACIONES FINANCIERAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TRIBUTOS POR PAGAR ] 0 ] ] 0 0 ] 0 ] 0 ] =M3623
PASIO CORRIENTE 1} 0 1} 1} 1] 0 0 0 0 0 1} =362
CAPITAL DE TRABAJONETO| ssa4n siB2222 166,524 70,385 =744 S77.558 /30,755 /33,323 /55,280 =/83196 197,095 =/03,800
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3.6.4 Indicadores financieros

TEA=(1+3%)" (12)-1=42.576%

WACC=Ke*[E/(E+D)|+Kd*(1-T)*[D/(E+D)]
WACC =Ke * [0/ (0 + 8,000)] + Kd * (1-29.5% ) * [ 8,000/ (0 + 8,000 )]
WACC = Ke * 0 + Kd * 0.705
WACC = Ke * 0 + 42.576% * 0.705
WACC (Anual) : 30.01608%

Significado:
Kd: Costo de endeudamiento
Ke: Costo de Capital
E: Capital
D: Deuda financiera

T: Tasa de impuesto

VAN=VP1+VP2+VP3-Inversion
VAN = [22,817/ (1+30.02%)] + [33,669/ (1+30.02%) ~2] + [36,762/ (1+30.02%)
~3]-17,321
VAN = 46,869

El Valor Actual Neto es 46,869 > 0 lo cual indica que el proyecto es viable y debe ser

aceptado, pues habra recuperacion de la inversion dentro de los primeros 3 afos.

TIR=VP1+VP2+VP3-Inversion =0
[22,817/(1+TIR%)] + [33,669/(/(1+TIR%) *2] + [36,762/(1+TIR%) *3] -
7,321=0

TIR = 3.42

La tasa de Interés de Retorno es 342%, lo cual es bueno pues refleja un elevado retorno

de los flujos de efectivo.
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EBITDA = Utilidad Operativa + Depreciacion + Amortizacion
Ao 1: 27,411+ 1,067 = 28,478
Aifio 2: 41,447 + 1,067 = 42,514
Aiio 3: 46,180 + 1,067 = 47,247

El beneficio bruto del proyecto sin tomar en cuenta factores externos como el costo

financiero, impuestos, ni la depreciacion o amortizacion. Los indicadores son mayores

a cero lo cual es bueno mientras mas elevado sea es mejor.

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Totales
Afio 1: 49,051 / 58,380 = 84.02%
Afo 2: 59,054 /70,050 = 84.3%
Ano 3: 68,877 / 81,510 = 84.5%

El margen de beneficios que dejan las ventas del proyecto tras descontar la produccion
es poco mas del 80% lo cual es bueno para el proyecto, porque es un margen factible

para trabajar los costos operativos, costos que surgen para la empresa e incluso invertir

para generar mas ganancias.

Margen neto
Ao 1: 17,653 / 58,380 = 30.24%
Ao 2: 28,380 /70,050 = 40.51%
Ao 3: 32,557/ 81,510 = 39.94%

El margen neto es positivo en todos los afios lo cual refleja una ganancia neta de
integra disponibilidad para los accionistas. Ademas, hay un incremento de afio a afio
mas significativo que la variacion de la Utilidad Bruta lo cual refleja que estamos

optimizando afio a afio reduciendo los gastos operativos.

Punto de Equilibrio = Costo y Gasto Fijo / ( Precio - Costo Variable)
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ANO 1:
P.E. (Cantidad) = (21,640 + 990) / (30 - 8,339/1,946) = 880
P.E. (Soles) = 880 * 30 = 26,400

ANO 2:
P.E. (Cantidad) = (17,607+990) / (30 - 10,006/2,335) = 646
P.E. (Soles) =646 * 30 = 19,380

ANO 3:
P.E. (Cantidad) = (22,697+990) / (30 - 11,643/2,717) = 844
P.E. (Soles) = 844 * 30 = 25,320

Vemos que las cuotas de venta minima necesaria es 880 tri-packs para el 1° afio; 646 y
844 para el 2° y 3° afo respectivamente. Ello es bueno pues las cuotas necesarias para
vender el producto son menores y en comparacion a las expectativas deja a la empresa
con un margen mayor de posible error. Podemos no cumplir con las ventas totales y

aun asi pasar el punto de equilibrio y generar ganancias.

PRI (Periodo de Recuperacion de la Inversion)

Marzo del 1° ano

Retornamos el capital invertido en el primer afio lo cual es altamente positivo para la
empresa. Mucho de ello se debe a la poca inversion necesaria para llevar a cabo nuestro

proyecto y a sus grandes posibilidades de ventas.

3.6.5 Analisis de los estados financieros del proyecto

Estado de Situacion Financiera:

e La variacion entre ano a afio se ve reflejado principalmente en el movimiento

de efectivo.
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e Los activos no corrientes muestran estabilidad en la adquisicion de activos.
e Para el fin del segundo afo, las obligaciones con las personas que prestaron el

dinero culminaran.

Estado de Resultados:

e Para el primer afio la inversion realizada hace que los gastos operativos sean
significativos en comparacion a los anos posteriores.

e Las ventas fueron distribuidas en funcién a una estacionalidad extraida de un
mercado similar de productos para mascotas.

« La estimacion de las ventas proyectadas responde a un incremento estimado por
la pagina euro monitor, la cual se especializa en proyecciones y estadisticas. Asi
mismo, responden a incremento del PBI entre afio a ano estimado por el MEF.

e Mostramos resultados positivos desde el primer afo, lo que refleja la viabilidad
del proyecto y las altas posibilidades de éxito.

e La utilidad bruta es alta lo cual nos indica que llevar a cabo la elaboracion del

producto no es costosa.

Estado de Flujo de Efectivo

o La empresa muestra flujos positivos lo cual indica entrada de dinero.

3.7 PLAN DE FINANCIAMIENTO

3.7.1. Identificacion y justificacion de los modelos de financiacion propuestos

Para poder empezar el desarrollo de nuestro modelo de negocio, el cudl esta en
la etapa de Gestacion, las Unicas fuentes de financiamiento dentro del corto
plazo son consiguiendo aportes de nuestros familiares. Al ser un proyecto nuevo
e innovador en el mercado en el que se desarrolla ninguna institucion financiera
podria darnos acceso a un plan de financiamiento. Es entonces que nuestro
modelo de financiamiento para el proceso inicial de nuestro negocio se da de

esta manera.

Luego de superar esta etapa y obteniendo los resultados proyectados seremos

una empresa mas estable (Emprendedor Nuevo) y capaz de afrontar deuda para
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un financiamiento mds grande a través de bancos. Sin embargo, nuestra
prioridad y principal fuente de financiamiento para la etapa de Despegue sera el
concurso Capital Semilla, que cofinancia proyectos Start Up con hasta S/. 50

000.

Familiares Capital Semilla
5/8,000.00 5/50,000.00

Bancos

@ Meawtea

| 12 meses 36 meses ]

I

Fase temprana o early stage

Emprendedor
naciente

Fuente: Elaboracion propia

3.7.2. Calculo del valor del emprendimiento

Al ser una empresa que estd tomando la oportunidad de la ausencia de oferta de
productos de salud para los gatos en el mercado, no existen productos con el
compitamos directamente ni emprendimientos que tengan el tamafio con el
podamos compararnos para acercarnos al calculo del valor de nuestro proyecto.
Ademés, otro problema es que nuestro proyecto es nuevo y los flujos futuros
son proyecciones inciertas, sin embargo, el cdalculo del wvalor del
emprendimiento es necesario para poder acceder a futuros financiamientos y
poder atraer inversionistas. Es entonces que optamos por hacer una valorizacion

de acuerdo con nuestros flujos futuros (flujo de caja descontado).

Al momento de hallar el valor actual de nuestro emprendimiento, con ayuda de

nuestros flujos de caja futuros, nos aseguramos de usar premisas solidas de
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ingresos y egresos de acuerdo con nuestros volimenes de venta realizadas, para
asi obtener resultados mas apegados a la realidad. Es asi que podemos observar
los resultados de forma mas detallada dentro del Plan Financiero expuesto en el

punto anterior (3.6.4), en donde encontramos el VAN y TIR de nuestro

emprendimiento.

0 1 2 3

| | , |
-?32I1? 22,817 33,669 36,762

@ Meawtea

Fuente: Elaboracion propia

VAN=VP1+VP2+VP3- Inversién
VAN = [22,817/ (1+30.02%)] + [33,669/ (1+30.02%) ~2] + [36,762/ (1+30.02%)
A3] - 7,321
VAN = 46,869

TIR=VP1+VP2+VP3- Inversién =0
[22,817/(1+TIR%)] + [33,669/(/(1+TIR%) ~2] + [36,762/(1+TIR%) 3] -
7321=0

TIR = 3.42

Fuente: Elaboracion propia

CONCLUSIONES

e Gracias al proyecto que empezamos a emprender, pudimos notar la poca oferta
que tiene el mercado para mascotas con relacion a la salud, especialmente para
los gatos. Es entonces, donde entraremos para que los duefios puedan tener una
alternativa en relacion con este a problema comun para sus gatos. Siendo estos
la segunda mascota con mayor presencia en los hogares limefos. A pesar de la
coyuntura mundial que se vive actualmente, hemos obtenido reacciones de
potenciales clientes y todas buenas para nuestro producto. Esperamos poder

adaptarnos para lo que se viene luego y darle un posicionamiento a nuestra
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marca, es nuestra intencion seguir innovando en productos de salud para las

mascotas.

En este proyecto que estamos iniciando, todos nos hemos percatado que parece
ser que en el pais no hay un producto similar que ayude a mejorar el
comportamiento de los gatos, su digestion, su pelaje, etc. De forma tan eficaz
como el que nuestro producto ofrece. Sabemos que todos estamos pasando por
un problema como lo es el COVID-19 sin embargo eso no quita que los duefios
amantes de sus animales quieran tener el mejor cuidado para estos, eso lo vemos
reflejado en las llamadas que nos hacen y que nosotros hacemos porque ellos
hablan con nosotros y nos dejan sus numeros para darles informacion del

producto y que luego podamos quedar en un acuerdo de venta.

El proyecto de negocio ha demostrado tener posibilidades claras de éxito en el
mercado. Las personas han reflejado interés por nuestro producto, lo cual indica
que existe un mercado desatendido por parte de los productores. Sin embargo,
hemos determinado también que existe mucho trabajo con respecto a la
introduccion de nuestro producto en el mercado. Ello se debe a que tenemos que
hacer conocido nuestro producto y la marca, puesto que es innovador para el
mercado peruano. Por otro lado, la coyuntura del momento ha demostrado ser
una barrera para nuestro desarrollo comercial. Sin embargo, existen formas
alternas para llevar a cabo nuestro proyecto, de esta forma reforzaremos nuestras

actividades incluso en tiempos de adversos.

Uno de los alcances que hemos tenido en este proyecto, es que hemos podido
identificar que el mercado actual nos permite poder desarrollar el producto de
una forma escalable y que debido a la coyuntura habra procesos los cuales
tendremos que migrar a métodos mas digitales, es asi que se puede inferir que
debemos potenciar a gran velocidad las redes sociales como redes de contactos
para las futuras compras. Asimismo, puntos en las llamadas telefénicas cuando
se busco poder consolidar una compra, los posibles clientes mostraron mucho
su duda acerca de la presentacion, beneficios y precio del producto, por lo que
a partir de ese feedback recibido debemos trabajar mas en especificarle al cliente

todo lo que posee Meaw Tea.
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6.

ANEXOS

EXPERIMENTOS PARA VALIDAR EL PROBLEMA

ANEXO 1: ENTREVISTAS A PUBLICO OBJETIVO (DUENO DE
GATOS)
(Alguna vez tu gato se encontraba estresado? ;Qué hiciste en ese momento?
(Qué es lo que tu gato consume cuando esta estresado en la casa
(Qué producto encontraste en tu veterinario o tienda de mascota para solucionar
ese problema?

(Qué es lo mas critico para ti sobre el estrés de los gatos?

ANEXO 2: ENTREVISTAS A EXPERTOS (VETERINARIOS)

(Qué opinas sobre el estrés en los gatos?

(De qué manera resuelven el estrés de los gatos, actualmente? ;Qué productos
usas?

(Qué tan seguidos vez los gatos estresados?

(qué productos innovadores sabes que existen en el mercado para desestresar a
los gatos cuando tienen sed?

(Qué opina de un vino para gatos que calme el estrés?

(Como este producto se posicionaria en la mente de los peruanos que tienen

gatos?

ANEXO 3: ENTREVISTA A PERSONAS DEL PUBLICO OBJETIVO
- ENTREVISTAL: https://www.youtube.com/watch?v=_85r-CMd6bk&t=15s
- ENTREVISTA 2:

https://www.youtube.com/watch?v=6qHm_LguaYM&t=5s
- ENTREVISTA 3: https://youtu.be/7DIGpCsuQul

- ENTREVISTA 4: https://youtu.be/uyzUQBShGqg8

- ENTREVISTA 5: https://youtu.be/s2hpmZikmvg

- ENTREVISTA 6: https://youtu.be/TwukLDpeDOM

- ENTREVISTA 7: https://youtu.be/c1bPvVCWI1D0

- ENTREVISTA 8: https://youtu.be/iG7jtxq 2r0

- ENTREVISTA 9: https://youtu.be/ntkCpEoUpBY
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https://www.youtube.com/watch?v=_85r-CMd6bk&t=15s
https://www.youtube.com/watch?v=6qHm_LguaYM&t=5s
https://youtu.be/7DIGpCsuQuI
https://youtu.be/uyzUQBShGq8
https://youtu.be/s2hpmZikmvg
https://youtu.be/TwukLDpeD0M
https://youtu.be/c1bPvVCW1D0
https://youtu.be/iG7jtxq_2r0
https://youtu.be/ntkCpEoUpBY

- ENTREVISTA 10: https://youtu.be/qe W XIkOmPZ0

- ENTREVISTA 11: https://youtu.be/HfkGzXyHoU4

- ENTREVISTA 12: https://youtu.be/3MOhe62XJ1 .4

- ENTREVISTA 13: https://youtu.be/SWBEnDMc680Q

- ENTREVISTA 14: https://youtu.be/ohBsLOt-SQE

- ENTREVISTA 15:
https://www.youtube.com/watch?v=JtsViwJXbHs&t=19s

- ENTREVISTA 16: https://www.youtube.com/watch?v=ze4wnUDO9{]

- ENTREVISTA 17: https://www.youtube.com/watch?v=_hqQeBcY4QU

- ENTREVISTA 18: https://www.youtube.com/watch?v=coyWwN4-HfY

- ENTREVISTA 19: https://www.youtube.com/watch?v=_9x5SXMhbNO

- ENTREVISTA 20: https://www.youtube.com/watch?v=5K8ItNWCTXo

- ENTREVISTA 21: https://www.youtube.com/watch?v=ttNOUJDPSEk

ANEXO 4: ENTREVISTA A EXPERTOS
- ENTREVISTA 1: https://youtu.be/eAsb50Qn60rU
- ENTREVISTA 2: https://www.youtube.com/watch?v=g- NsK5mVSU
- ENTREVISTA 3: https://youtu.be/ssv3epC2eD4
- ENTREVISTA 4: https://youtu.be/hwmelxMozN8
- ENTREVISTA 5:
https://www.youtube.com/watch?v=82UIZoY Y]Cw&feature=share&tbclid=I
wWAR2stxU1M98SbJaggGOwt0SgkpZV10078vc4Ce?tjttbOs-Bn_1srpLalNs

ANEXO 5: EXPERIMENTOS GOOGLE

Nueva Bebida Natural para Gatos | Mejora el i
comportamiento de tu mascota
www.facebook.com

Descubre la nueva bebida que busca mejorar el
comportamiento de tu mascota, especialmente de los
gatos.
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https://youtu.be/qeWXIk0mPZ0
https://youtu.be/HfkGzXyHoU4
https://youtu.be/3MOhe62XJL4
https://youtu.be/SwBEnDMc68Q
https://youtu.be/ohBsL0t-SQE
https://www.youtube.com/watch?v=JtsViwJXbHs&t=19s
https://www.youtube.com/watch?v=ze4wnUDO9fI
https://www.youtube.com/watch?v=_hqQeBcY4QU
https://www.youtube.com/watch?v=coyWwN4-HfY
https://www.youtube.com/watch?v=_9x5SXMhbN0
https://www.youtube.com/watch?v=5K8ltNWCTXo
https://www.youtube.com/watch?v=ttNOUJDPSEk
https://youtu.be/eAsb5Qn60rU
https://www.youtube.com/watch?v=g-_NsK5mVSU
https://youtu.be/ssv3epC2eD4
https://youtu.be/hwme1xMozN8
https://www.youtube.com/watch?v=82UIZoYYjCw&feature=share&fbclid=IwAR2sfxU1M98SbJaqqGOwt0SqkpZV1O078vc4Ce2tjttbOs-Bn_1srpLaINs
https://www.youtube.com/watch?v=82UIZoYYjCw&feature=share&fbclid=IwAR2sfxU1M98SbJaqqGOwt0SqkpZV1O078vc4Ce2tjttbOs-Bn_1srpLaINs

ANEXO 6: EXPERIMENTOS LANDING PAGE

« PRIMERA ETAPA: PAGINA WEB - LANDING PAGE

&_ \
QUIERES VER FELIZ A TU MASCOTA FAVORITA

A

\

« SEGUNDA ETAPA: PAGINA WEB - LANDING PAGE

MEAW TEA

Te presentamos una bebida que
ayudard a mejorar la calidad de vida de tu
mascota favorita, pruebala y observa feliz
a tu compariero de vida.

Suscribete a nuestro bolefin

D Acepto los términos y condiciones
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TERCERA ETAPA: PAGINA WEB - LANDING PAGE

MEAW TEA

Te pr tamos una bebida que
ayudara a mejorar la calidad de
vida de tu mascota favorita,

pruebala y observa feliz a tu
compaiiero de vida

Escribenos para tener mas informacion

ANEXO 7: EXPERIMENTOS PUBLICACIONES DE FACEBOOK

1 .
ﬁ Q Buscar en Facebook far }lﬁ P 5] Wcesr + © 8
© Asiven tu pagina las personas que la visitan. Salir de "Ver como”

d Meawlea  MeawTea

@MeawTea2020 - Articulos para mascotas

Inicio  Opiniones  Fotes  Tienda  Mds v e Tegusta  Q
Informacion Ver todo * Crear publicacién
) Meawtes es un producto natural que

combate el estrés en los gatos, Esta 1is Fotojvidea ©Q Estoy aqui

hecho a base de menta para gatos y

remolachas. No contiene alcohol y su

nombre deriva del color que le da la -
remolacha y trae muchos beneficios para PUBLICACION FIJADA
tu consentido,

124 personas les gusta esto, incluidos 44 bt MeEBWTER
e amigos 14 de abril - @ e
AL sHsBe0 T1El estrés en los gatos perjudica su salud a tal punto que pusde
A palos ey Sirni
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ﬁ Q Buscar en Facebook I ;]f =P = Foesr + © &

@ Asiven tu pagina las personas que la visi

1l 124 personas les gusta esto, incluidos 44 S MeaWTea
de tus amigos 4 de abril- @
‘ﬂ i‘ w@“ 11 El estrés en los gatos perjudica su salud a tal punto que puede
acortar el tiempo de vida de la mascota’ Puede provacar que
127 personas siguen esto nuestros gatos comiencen a defecar en lugares aleatorios, se
arranquen los pelos, destrocen muebles por el desahogo,
= Normalmente responde en algunas horas idad, eincluso la
Enviar mensaje autoagresion. Por eso es que se presenta e siguiente producto:

Meawtea 5 Esta bebida es un producto natural que libera del
estrés a nuestra mascota. Permitiende asi una mejor salud e... Ver
mas

Fotos Ver todo
.
= IMEAWTEA!

B Productos para mascotas

Videos Ver todo

Y

v

Bebida con beneficios anti-estrés, mejor pelaje,
mejora el comportamiento, entre otros.
Elaborada a base de insumos naturales.

[+ ] 1 comentario 1vez compartido

Link:
https://www.facebook.com/Miauwine351184288926219/?epa=SEARCH_BO
X
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EXPERIMENTOS PARA VALIDAR EL BMC

ANEXO 8: LINKS DE LAS LLAMADAS TELEFONICAS
LLAMADA #1:

https://drive.google.com/file/d/1PSUzHACObBNK 0ksAXOxAmKFcLLAycdzW

J/view?usp=sharing

LLAMADA #2:

https://drive.google.com/file/d/1ey56uls8 TEjtK VmnZOgCS5NzRyYhP8-

2/view?usp=sharing

LLAMADA #3:

https://drive.google.com/file/d/1ECZ5re2QuNOUMTYGDNV12RhpUEgf

Vdzw/view?usp=sharing

LLAMADA #4:

https://drive.google.com/file/d/1V xFFTKS8PwKhHWz76TSvcTlkelceBN

1/view?usp=sharing

LLAMADA #5:

https://drive.google.com/file/d/15SHD3A8AO0SxpJIVo4MDbY1I24A7vy90QAa

2/view?usp=sharing

LLAMADA #6:

https://drive.google.com/file/d/1Dgo KRt3¢7n7WLrOIuMEIVQozOAw Pl

08/view?usp=sharing
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https://drive.google.com/file/d/1P8UzHAC0bNK_0ksAXOxAmKFcLAycdzWJ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1P8UzHAC0bNK_0ksAXOxAmKFcLAycdzWJ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ey56uls8TEjtK_VmnZOqC5NzRyYhP8-2/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ey56uls8TEjtK_VmnZOqC5NzRyYhP8-2/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ECZ5re2QuNOUMTyGDNV12RhpUEgfV4zw/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ECZ5re2QuNOUMTyGDNV12RhpUEgfV4zw/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1V_xFFTk58PwKhHWz76TSvcTlkelceBN1/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1V_xFFTk58PwKhHWz76TSvcTlkelceBN1/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/15HD3A8A0SxpJlVo4MDbYlI24A7y9QAa2/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/15HD3A8A0SxpJlVo4MDbYlI24A7y9QAa2/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1DgoKRt3c7n7WLrOIuMEIVQozOAw_Pl08/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1DgoKRt3c7n7WLrOIuMEIVQozOAw_Pl08/view?usp=sharing

ANEXO 9: FACEBOOK

Envviado por Cezar Wilen [7]

estamos para ayudarte @

Enwiado por Cezar Wlilen [7]

Hala, gque tal?

Estoy interesando en el producto

@ Fero tengo algunas dudas

Déjanos un numero donde nos podamos comunicar
contiga y podremos ayudarte

Enwiado par Cezar Ulilen [7]

9549925958

O

Enviado por Cezar Wlilen 171

' e preguntaba que tipos de productos venden

gue tiene coma finalidad relajarlos

v poder fortalecer su sisterna inmunoldgico

i Es el producto por el cual estds interesado 7

Si si un amigo me dijo que ustedes vendian un jugo
para mi gata

‘ e gustaria saber cuanto cuesta

: parece sime das un ndmero de contacto ?

Y te solicito toda la informacidn 2

& 1o seria 989733153
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JUE, 1728

Hola, Buenas tardes

solicito informacion

‘g gracias

Haola Junior @

Ty numera de celular y amunicars

Enviado por Cazar Ulilen [7]

& oo

=

Enviado por Ceszar Wlilen [7]

10EM9 1526

' cual es la presentacidn? cuanto cuesta? gracias

11BN D 0029
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ANEXO 10: OLX Y MERCADO LIBRE

n INGRESAR [MndfRV=175:]

-

=) =
= S
- -
= =
: -1
= =
- ...
~ -
- .

Descripcion

Te ofrecemos un products 100% natural que ayuda a tu mascota a relajarse, mejorar su pelaje, refuerza su sistema inmune y
mejora su sistema digestiva

Nuestro producto te ofrece:

3 botellas x s/ 20

Masw Tea hecho para Catlovers!!
CONTACTANOS POR WHATS APP.

ID de anuncio 1101146715

S/. 20 @

MAEW TEA: Té para gatos

Descripcion del vendedor

Gﬁ:ﬁ,’& Gabriela Gi

Miembr

~PEOP!

CHATEA CON EL VENDEDOR

Q, = o Mostrar nimero

dl?_ ) >

Publicado en

o

REPORTAR ESTE ANUNCIO

11:56 Kl &= o= ---

* +51 940 709 140

e

en linea

Fm >

-

Ta
Con un 2.5% de comision

Aceptan tarjetas?

Si ofrecemos esa finalidad de pago

13

m

|

-

)

éLe interesa nuestro producto?

& Si me gustaria adquirirlo

t’ . Ok, me puede dar su direccion p
i o

ﬂe interesa nuestro producto?

44 p

or

m. %

* -

favor

3. M.~

Av. Javier Prado Oeste en San Isidro

Mi direccidn es Calle los Naranjos con la

Quiero 2 three packs

Cuantos productos va a querer?

T .‘n
- Ok seria 20 soles mas 4 soles de
~ comision por el delivery, iestaria bien?
- | 11:55 |
_—T -
| Esta bien .56 - ’.. -
- T ‘
(D) . D> D
111 5B <

Link: https://www.olx.com.pe/item/maew-tea-te-para-gatos-iid-1101146715
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Preguntas y respuestas

;Queé quieres saber?

O preguntale al vendedor

Ultimas preguntas

cuanto es el tamafio de |a botella 7

=]
S]
2
=

aque parte llega ?

o o

iTienes dudas? X

Estos atajos te ayudarén a
encontrar lo que buscas

mi gate para aislade y no quiere que nadie lo toque. no se si esto puede ayudarle

) me interesa el producto, pero quisiera saber como programan las entregas

wZ
~ o
(]

Tarjetas de débito

visA ¢

Formas de entrega

Link: https://articulo.mercadolibre.com.pe/MPE-439814661-meawtea-_JM

ANEXO 11: MAILCHIMP

MeawTes
Reqular - Ezsybint

Bpedido  552%  250%

AprE

LlE et

Enwvizda mar,, Abril 14th &:48 pm a 7

Aer ring naf 11eted
el 04 Or Ugted

Vista Del Informe
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ANEXO 12: CORREO MAILCHIMP

MeawTea . v

CampsignPreview ~ HTMLSource  Plain-Text Ema

ol Meawten

MeawTea

Descubre la nueva bebida para tu mascota

e = ]
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