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RESUMEN

Master Pet es una aplicacion maovil en la cual podras acceder a un marketplace de productos
y servicios dirigidos para mascotas. Las mismas podran ser registradas en la aplicacion para
que por medio de la creacién de su perfil se lleve un mejor control de sus necesidades. En la
aplicacion los clientes podrén realizar compras de diversos tipos de productos para sus
mascotas tales como alimentos, juguetes, articulos especializados, entre otros. Asimismo,
podran realizar reservas de servicios veterinarios, contactar paseadores de perros, inscribir
en escuelas de adiestramiento, entre muchos otros servicios. La aplicacién ubicara al cliente
por medio de GPS y le sugerird los pet shops y veterinarias segun sea requerido que se

encuentren mas cerca de su ubicacion.

Master Pet ha identificado dos tipos de clientes. El primero de ellos es el cliente final que es
duefio de una mascota que se encuentre en Lima moderna. El segundo tipo de cliente de
Master Pet son las tiendas de mascotas y veterinarias dentro de Lima moderna. Estos
negocios funcionaran como proveedores del marketplace dentro del cual podran comunicar
y vender sus productos y servicios. Muchos establecimientos de este sector no cuentan con
presencia digital y por ello Master Pet busca ser un socio estratégico en su ingreso al mercado

digital.

Se cuenta con un equipo de profesionales calificado para poner en marcha el proyecto y
ademas, se han realizado los analisis correspondientes para validar el modelo de negocio y

su rentabilidad en el tiempo.

Palabras clave: Mascotas, tiendas de mascotas, veterinaria y aplicacion movil.



ABSTRACT

Master Pet is a mobile application in which you can access a marketplace of products and
services for pets. Pets can be registered in the application so that by creating their profile
you can better control pets needs. In the application, customers can make purchases of
various types of products for their pets such as food, toys, specialized items, among others.
Likewise, they will be able to make reservations for veterinary services, contact dog walkers,
enroll in training schools, among many other services. The application will locate the clients
by GPS and will suggest the pet shops and veterinarians as required that are closest to their

location.

Master Pet has identified two types of customers. The first of them is the end customer who
owns a pet that is in modern Lima. The second type of client of Master Pet are the pet and
veterinary stores within modern Lima. These businesses will function as providers of the
marketplace within which they can communicate and sell their products and services. Many
establishments in this sector do not have a digital presence and therefore Master Pet seeks to

be a strategic partner when entering the digital market.

There is a team of qualified professionals to start the project and the corresponding analyzes

have also been carried out to validate the business model and its profitability over time.

Keywords: Pets, pet stores, veterinary and mobile application.
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1.

INTRODUCCION

Hoy en dia, el crecimiento vertiginoso de la poblacion de mascotas en el pais, la tendencia a
la humanizacion, la creciente urbanizacion y el cambio en los estilos de vida de las familias
ha llevado al crecimiento del mercado peruano de cuidado de mascotas. En primer lugar, la
tendencia a la humanizacion de sus mascotas, es decir, los duefios tratan a sus mascotas como
un miembro mas de la familia preocupdndose mucho més por su bienestar. Esto se ve
reforzado con la Ley de Proteccién y Bienestar Animal que el Pert adopt6 desde el afio 2016.
Dicha ley prohibe e impone sanciones por el maltrato, abandono y muerte a animales
domésticos. En segundo lugar, la creciente urbanizaciéon y los espacios de vivienda méas
pequenfios ha llevado a que familias opten por mascotas de raza pequefia. Finalmente, otro de
los factores que han contribuido en el crecimiento de la poblacion de mascotas es el cambio
en el estilo de vida y la composicion de la familia. Es decir, los hogares con tendencia a tener
mascotas son hogares sin nifios, casas con nifios menores de 5 afios y casas con amas de casa

mayores de 55 afios (Euromonitor International, 2021).

Segun CPI (2018) el 60% de hogares urbanos tiene al menos una mascota siendo los
favoritos los perros y gatos. Por ello, se ha incrementado no solo la demanda de alimentos
para mascotas sino también los servicios como los controles de salud, capacitacion,

peluqueria, paseo, ademas de productos como ropa, juguetes, entre otros accesorios.

Ante dicho contexto existe una oportunidad de negocio frente al crecimiento sostenido del
sector y crecimiento de la demanda. Es por ello que nace Master Pet, un aplicativo movil
disefiado y especializado en conectar duefios de mascotas con profesionales y tiendas
especializadas que ofrecen productos y servicios para mascotas. Asimismo, busca ayudar y
proteger a las mascotas del hogar, ya que la coyuntura actual ha restringido muchas de sus

necesidades.

Para el desarrollo del producto se tomd en cuenta datos estadisticas, entrevistas de usuarios
intermediarios (veterinarias) y usuarios finales (duefios de mascotas), asi como toda la
informacidn obtenida de los respectivos sitios webs relacionadas al cuidado y bienestar de

los animales.



2.

2.1.

Finalmente, el presente trabajo fue realizado con la finalidad de aplicar todos los
conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera, asi como la experiencia laboral que cada

integrante del grupo aporta para la elaboracion del proyecto.

ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

Idea del negocio

Aplicativo mavil de asistencia completa para mascotas / Master Pet

En la actualidad existen maltiples aplicaciones mdviles que ofrecen soluciones similares
para mascotas. Por ejemplo; Proypet ofrece un catalogo de veterinarias recomendadas por el
reconocimiento del GPS, y que le permite al usuario realizar reservas de citas, y/o atenciones
por emergencia las 24 horas. Esta empresa representa una competencia directa para la
propuesta presentada. Sin embargo, Unicamente se enfocan en la atencidn a perros y gatos,
y en servicios veterinarios, no ofrece ningn otro servicio adicional especializado en el
cuidado de las mascotas segun sus caracteristicas; alli radica la principal diferenciacién de
Master Pet, puesto que la organizacién reconoce las oportunidades presentadas y ofrece un

servicio mucho mas personalizado e integral.

Dentro de los niveles socioeconémicos A y B del Per(, se estima que una familia puede
destinar para el cuidado de sus mascotas entre S/ 200.00 y S/ 300.00 mensuales. No obstante,
aunque en menor medida, dentro del nivel socioeconémico C, también existen familias que
invierten mensualmente importes nada despreciables para el cuidado y atencidon de sus
mascotas, incluso en los ultimos meses que vienen formando parte de la coyuntura
pandémica (Peru Retail, 2019).

Asimismo, el crecimiento acelerado de la poblacion de mascotas en el pais, la tendencia a la
humanizacion, es decir las mascotas son tratados como un miembro méas de la familia, los
cambios en los estilos de vida de los peruanos y la adopcion de una ley de proteccion y
bienestar animal en el 2016, la cual sanciona actos de crueldad, abandono y muerte de
animales domésticos y silvestres. Todo ello, ha impulsado la demanda de alimentos

balanceados para mascotas, ropa para mascotas, juguetes, peluquerias, entre otros,



fortaleciéndose la industria de cuidado de mascotas en el pais y se pronostica un crecimiento
promedio de 13% anual en los proximos 5 afios (Euromonitor International, 2021).

Por lo tanto, gracias al crecimiento del mercado de cuidado de mascotas y a las tendencias
de humanizacion nace la idea de negocio, la cual es crear un aplicativo mavil especializado
en productos y servicios para mascotas. En dicho aplicativo movil cada duefio podra crear
un perfil indicando las caracteristicas de su mascota, ya sea por raza, tamafio, edad, peso,
etc. Ademas de ello, podra encontrar especialistas que le ayuden y orienten sobre el cuidado
de mascotas. Con esta idea se busca cubrir necesidades como atencion veterinaria o

encontrar productos para la mascota de manera rapida y sencilla.

2.2. Descripcion del producto / servicio a ofrecer

Se desarrollara, implementard y ejecutard una aplicacion mdvil especializada en el
ofrecimiento de productos y servicios generales para mascotas (enfocada principalmente,
pero no excluyente, en perros y gatos); opciones de servicios que van desde pet shops,
veterinarias, tiendas de juguetes, agencias de adiestramiento y cuidado, tiendas de alimentos,
entre otras. Todo se encontrara en un solo lugar y al alcance de cualquier usuario que cuente
con un teléfono mavil con acceso a internet. Se diferenciara de la competencia por medio
del reconocimiento total de todas las necesidades que necesita cubrir una mascota, segin sus
propias caracteristicas. y principalmente abriéndose paso entre sus competidores con dos

atributos.

En primer lugar, la propuesta de Master Pet, cuenta con un chatbot automatizado para servir
de asistente virtual y en tiempo real a todos los usuarios, las 24 horas del dia, los 365 dias
del afio, abastecido con un extenso banco de preguntas frecuentes, que incluyen
principalmente temas veterinarios y de asistencia inmediata el cual se alimenta

permanentemente.

En segundo lugar, a partir del quinto afio de operaciones, Master Pet destinara un porcentaje
de todas las ventas realizadas a organizaciones sin fines de lucro que trabajan comprometidos
con la concientizacién e importancia de la ayuda animal. La organizacion destinara estas

donaciones, a través de centros de albergue para animales, organizaciones gque rescatan



animales callejeros, ONGs que realizan donaciones para animales de la calle, que trabajan
permanentemente en las esterilizaciones de animales callejeros, y demés vinculadas a estos

fines.

De esta manera, convierte a cada uno de los usuarios en embajadores de ayuda animal vy,
sobre todo, para toda la comunidad limefia. Puesto que un sélido nivel de conciencia sobre
el cuidado de las mascotas tendrd un impacto directo en la sociedad. Finalmente, es de
relevancia sefialar que la aplicacion contard con un enfoque inclusivo, considerando una

version en Quechua e Inglés y con opciones auditivas para personas invidentes.

Para poder cubrir todas las necesidades mencionadas, la aplicaciéon utiliza un perfil
personalizado de la mascota a modo de una ficha clinica, en donde no solo se registra el
nombre, raza, sexo de la mascota, sino también, tipo de sangre y todo el historial completo

de atenciones y detalles médicos relacionados que permitan una cobertura de primer nivel.

Debido a estas importantes consideraciones, es que se confia en que Master Pet sera el
artifice de un importante cambio en los habitos de consumo en los segmentos antes
mencionados, a traves del uso de una aplicacion agil y versatil, con una facil e intuitiva
navegacion, y ofreciendo principalmente una personalizacion de servicios adicionales que

no han sido considerados adn, por el resto de aplicaciones.

2.3. Equipo de trabajo

Castillo Altamirano, Maria Socorro

Titulado en la carrera técnica de Administracién, actualmente se
encuentra cursando el tltimo curso de la carrera de Contabilidad en la

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Su experiencia laboral

estd enfocada en el area de finanzas y tesoreria. Actualmente se
desempefia como encargada de logistica y RR.HH en una obra ubicada en la provincia de
Cusco, experiencia que le resulta gratificante y le deja grandes conocimientos. Su
experiencia aportara al proyecto todo lo relacionado a las finanzas con el fin de lograr una

rentabilidad 6ptima.



Gutiérrez Carbonel, César Augusto

Titulado en Comercio Exterior y estudiante del X ciclo de la
Carrera de Administracion de Empresas de la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas UPC. César Augusto tiene
experiencia comercial en distintos operadores y eslabones de la
‘ cadena de suministro y de los negocios internacionales.

Actualmente se desempefia en funciones relacionadas al

Marketing y Promocion dentro de la industria farmacéutica. Su experiencia laboral servira

de aporte para la planificacion de las camparfias de mercadeo de Master Pet y sus fortalezas
para el trabajo en equipo y la planificacién, contribuiran positivamente para el desarrollo del

presente trabajo de investigacion

Mallqui Sanchez, Adriel

Estudiante de Marketing del 10mo ciclo de la facultad de negocios de
la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas - UPC. Disefiador
Gréfico, con 10 afios de experiencia en la industria grafica, maquetador

» gréfico. Ademas, con amplia experiencia en el monitoreo y seguimiento

en las diferentes etapas de la produccion de las piezas gréaficas que
cumplan con los estandares de calidad. Con capacidad para trabajar bajo presion y de
interactuar en un ambiente con un equipo multidisciplinario. Su experiencia laboral podra

ayudar en el disefio del producto enfocado en las preferencias y necesidades de los usuarios.

Rosas Rivera, Guillermo

Futuro profesional en Marketing de la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas con especializacion en brand management y social media
management. Disefiador Grafico Empresarial de la Universidad San
Ignacio de Loyola con mas de 7 afios conceptualizando, planificando e

implementando diversas campaias publicitarias y promocionales para

el sector comercial y automotriz. Con fortalezas en el liderazgo, trabajo en equipo,



planificacién y obtencion de objetivos. Su experiencia profesional apoyara en cumplir los

objetivos de comunicacion e imagen del proyecto.

Virhuez Camino, Mirko Antonio

Actualmente curso la carrera de Marketing del 10mo ciclo en la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas - UPC. En la actualidad
se encuentra encargado del marketing digital Google Ads, Facebook
Ads, ademas, puede crear anuncios en linea para llegar a las personas
en el momento exacto en que se interesan por los productos y
servicios que ofrece la empresa. Hoy en dia desarrolla campafias en

linea, el cual lleva 5 cuentas de empresas exitosas en el Peru en el

tema de Google Ads y redes sociales; y marketing de brandeo.
Cuenta con habilidades para la solucion diaria de problemas operativos, ademas de la aptitud
para identificar oportunidades de mercado y trabajo en equipo. La experiencia profesional

podra ayudar en el desarrollo de objetivos y estrategias para el trabajo de investigacion.

3. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. Andlisis Externo
3.1.1. Andlisis PESTEL
Politico

Actualmente en el campo politico, el Peru atraviesa una grave crisis debido a la corrupcion
y favorecimiento que ha salido a la luz por el muy cuestionado tema de las vacunas contra
la COVID 19, a la cual se le ha nombrado “Vacunagate”. Como resultado de los primeros
descubrimientos en una lista de vacunados se aceptaron las renuncias de la Ministra de Salud
Pilar Mazzetti y la Canciller Elizabeth Astete, quienes habian sido vacunadas de manera
irregular, asi como otros mas personajes, en donde destaca de manera mayuscula el ex
presidente Martin Vizcarra. Es por ello que el Congreso de la Republica formo una comision
extraordinaria para la investigacion de todo lo acontecido sobre la irregular aplicacion de
vacunas, ademas del sospechoso direccionamiento a la empresa proveedora de vacunas
Synopharm (Gestion, 2021).



El informe “Vacunagate” desarrollado por la comision investigadora del Congreso de la
Republica concluyd y recomendd denunciar constitucionalmente a Martin Vizcarra, Pilar
Mazzetti y Elizabeth Astete por los delitos de negociacidén incompatible, colusion, entre
otros. En el documento detallaron todos los indicios de favorecimiento al laboratorio chino
Synopharm, la lista de beneficiados con vacunas sin pertenecer a la primera linea de defensa
contra la COVID 19, entre otras irregularidades. El objetivo de la denuncia constitucional
era inhabilitar para ocupar puestos en el estado a Martin Vizcarra, Pilar Mazzetti y Elizabeth

Astete por un periodo de 10 afios para cada uno (Gestion, 2021).

Adicionalmente se avecinan las elecciones presidenciales en el pais. EI 11 de abril se
realizara la primera vuelta de las elecciones. EIl panorama para los candidatos es que sera
una contienda de un resultado muy cerrado y de mayor fraccionamiento de toda la historia
en el Perl. Se llega a esta conclusion en vista de que el candidato con mayor aceptacion
alcanza apenas el 10% de intencion de voto. Un detalle nada menor es el alto indice de
personas que aun no deciden por qué candidato votar. El indice alcanza el 28% de la
poblacién. En otras palabras, casi un tercio del pais aun no decide por quién votar.
Definitivamente es un escenario atipico para las elecciones en el pais, pero es la
consecuencia de tanta corrupcion y promesas incumplidas por los politicos a través de los
afios (DW, 2021).

Econdmico

En el campo econdmico el afio 2020 tuvo un panorama desalentador. Es por ello que para la
recuperacion en el afio 2021 se sugiere hacer énfasis en los puntos: recuperacion de empleos
formales, reanudacion de actividades econémicas (por fases) y crecimiento de la confianza
de los consumidores para que de esa forma el sector privado se reactive y mejore su

rendimiento tras un afio 2020 muy complejo.

Es importante mencionar que el consumo en el sector privado es uno de los factores de gasto
mas relevantes de un pais. En el caso del Peru representa el 65% del PBI (CCL, 2021).
Logicamente el nivel de consumo en el 2020 se vio drasticamente reducido por motivo de la
pandemia mundial. Este fendmeno afecto tanto al Perd como a los demas paises de la region.
La caida en el Pert durante el 2020 se produjo en los cuatro trimestres del afio de la siguiente
manera: -1,7%, -22,1%, -9,0% y -1,5%, respectivamente (CCL, 2021).



Asimismo, como consecuencia de la pandemia mundial, la estructura de ingresos en el Per(
volvié a la forma piramidal tradicional. El crecimiento de los afios anteriores habia logrado
concentrar a la clase media como el 40% de la poblacion (CCL, 2021). Como consecuencia
de la reduccién de la clase media e incremento de la pobreza en el pais, el consumo privado

se ha visto afectado y reducido.

Con motivo de la pandemia y la reduccion del consumo privado, la empleabilidad en el
sector formal se ha visto muy afectada. Luego de un crecimiento de 4.3% en el primer
trimestre del 2020, empez6 una caida sostenida en los tres siguientes trimestres de -11.5%,
-71.7% y -1.8% respectivamente (CCL, 2021).

De acuerdo al Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo a diciembre del 2020 el
empleo formal lo conforman 3°518.640 trabajadores (MTPE, 2020). Pero aln no se
recuperan los 99.953 puestos de trabajo de febrero del 2020 comparado con la actualidad
(MTPE, 2020).

Social

Segun un estudio desarrollado por CPI en el afio 2016, se ha podido determinar que en el
62.4% de hogares de Lima Metropolitana habita por lo menos una mascota (CPI, 2016).
Cabe resaltar que la presencia de mascotas se encuentra en todos los niveles
socioecondmicos. La diferencia ocurre en el caso de las cantidades de mascotas. En el caso
de los sectores AB y C la cantidad promedio de mascotas por hogar es de dos unidades,

mientras que en el caso de los sectores DE el promedio es de hasta tres unidades.

En lo que respecta al tipo de mascotas, el estudio determind que la mascota con mayor
presencia en la mayoria de los hogares de Lima Metropolitana es el perro. El indice de
presencia del perro supera el 80%, seguido por los gatos con un 36.8%, pericos con un 4.1%
y conejos con un 2.8%. La presencia del perro como mascota se ubica en todos los niveles
socioecondmicos, siendo la diferencia entre sectores la raza y origen del can. En el caso de
los gatos, su presencia es bien marcada en los hogares del sector DE con un 47% con respecto
al sector AB que representa un 23% (CPI, 2016).

Durante los ultimos afios aparecié una tendencia que se ha ido posicionando entre los

amantes de las mascotas, nos referimos a la cultura Pet Friendly. Es comin hoy en dia que



diferentes lugares como restaurantes, hoteles y locales comerciales, tengan letreros que
comuniquen que te encuentras en un establecimiento Pet Friendly. Esta tendencia actual
promueve que los animales domésticos son bienvenidos en establecimientos publicos, casi
en especifico perros y gatos. Esto quiere decir, que el establecimiento contard con areas
designadas para las mascotas. Esta iniciativa ayuda a poder alcanzar en un mediano plazo el
objetivo de convertir a la ciudad en una ciudad pet friendly. Esta iniciativa crea conciencia
en la poblacion de que las mascotas son parte importante de la familia y requieren un trato

adecuado y espacios en la ciudad para ellos.
Tecnoldgico

La tecnologia se ha convertido en uno de los principales aliados de todos los sectores
comerciales, tanto en el campo de los procesos de produccion, la comunicacion con
proveedores y clientes, difusion de informacién, entre muchas otras. Uno de los pilares
actuales en la tecnologia es definitivamente el internet y sus beneficios en uso para el

surgimiento y desarrollo de nuestros negocios.

Un estudio de Ipsos concluyo que el 80% de personas en el Per Urbano que tienen entre 18
y 70 afios son internautas. Se conectan a internet principalmente por medio de un
Smartphone, computadora personal y tabletas. El dispositivo méas utilizado para acceder a
internet es el Smartphone, con un 60% de preferencia de uso (Ipsos, 2020).

Con respecto a los habitos y usos de los Smartphone, un nuevo estudio de Ipsos sostiene que
el 69% lo utiliza en llamadas, un 65% para acceder a redes sociales, 58% para busqueda de
informacion, 56% para toma de selfies, 43% para envio de mensajes y un 37% para enviar
correos electronicos. Estos fueron los usos mas relevantes identificados dentro del estudio
realizado. De igual manera, el estudio identificd las principales aplicaciones que usan las
personas con acceso a internet por medio de su Smartphone. Un 65% accede a redes sociales,
un 64% a mensajeria instantanea, un 45% para ver videos, un 40% para musica y un 35%

para correo electronico (Ipsos, 2019).

Pero el uso del internet y Smartphone no se circunscribe Unicamente al ocio y
entretenimiento. Hoy en dia los internautas buscan mucha informacion antes de realizar la
compra de algun producto o servicio ya sea por un sitio web o aplicacion movil. Un 88% se

fija en ofertas, un 84% compara entre opciones, un 77% le interesa probar nuevas opciones



y un 74% busca exclusivamente la marca de su preferencia, sino ya no realiza la compra.
(Gestion, 2019).

Como se observa en base a las estadisticas, un importante sector de los actuales clientes de
productos y servicios cuentan con acceso a internet por un Smartphone, realizan diversas
acciones por ese dispositivo, ademas de realizar transacciones comerciales por el mismo. Se
puede concluir que si un negocio no se encuentra en internet practicamente no existe y se

arriesga el funcionamiento y crecimiento comercial del mismo.
Ecoldgico

En la actualidad tener mascotas es una moda que se promueve activamente, sobre todo en el
area urbana. Un detalle importante a resaltar sobre el aumento de mascotas en las ciudades
es la huella ecologica que esta origina. En primer lugar, se debe definir qué es una huella
ecologica. De acuerdo al Ministerio del Ambiente, la huella ecoldgica es la superficie de
tierra o de agua necesaria para poder producir los recursos necesarios y procesar los residuos

en el transcurso de la vida de un ser (Ministerio del Ambiente, 2016).

Es asi que se ha determinado que un perro de tamafio promedio deja una huella ecol6gica
superior a la que genera una camioneta 4x4. lgualmente, un gato deja una huella ecolégica
mayor a la de un auto sedan. Como podemos ver, las mascotas dejan una huella ecoldgica
muy relevante para el ecosistema. Uno de los retos estd en poder controlar la magnitud de la

huella ecoldgica en beneficio de nuestro planeta (Ecoavant, 2019).

Un detalle nada menor es la cantidad de desperdicios bioldgicos (heces y orina) que generan
las mascotas. En casi la totalidad de los casos las mascotas hacen sus necesidades en la via
publica y lamentablemente aln existen duefios de mascotas que no cumplen con recogerlos.
Se estima que un perro de tamafio mediano puede producir hasta 32 kg de heces al afio
(Ecoavant, 2019).

En vista de esta problematica que afecta la convivencia de mascotas y personas en espacios
publicos, muchas municipalidades han optado por multar a los duefios que incumplan las
medidas sanitarias con sus mascotas, es decir, cumplir con recoger los desperdicios

bioldgicos de sus mascotas en la via publica.

Legal
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En la actualidad existen leyes y ordenanzas municipales que regulan y protegen la tenencia
de mascotas. Dentro de ellas la ley mas relevante es la Ley N° 30407 “Ley De Proteccion Y
Bienestar Animal” ley que sanciona con pena privativa de la libertad no mayor de tres afos,
con 100 a 180 dias multa, a los responsables de actos de crueldad contra animales
domeésticos, en caso de muerte del animal, la pena se amplia de tres hasta cinco afios de
carcel, con 150 a 360 dias de multa e inhabilitacion, todo esto con la finalidad de parar los

abusos y maltratos contra estos animales. (Congreso de la Republica, 2016).

La promulgacion de leyes incentiva a una mayor responsabilidad para con los animales por
parte de la poblacion, la cual nos hace méas conscientes de un problema existente en su debida
proteccion (perros, gatos, entre otros) y donde se tienen que tomar las medidas de

prevencion.

3.1.2. Andlisis de la industria: Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

La rivalidad de los competidores - medio

En la actualidad existen herramientas tecnoldgicas que facilitan el cuidado de mascotas.
Entre ellas estan los aplicativos méviles que facilitan controlar su salud, App que ensefia a
entrenar y educar a las mascotas, ademés sirven como intermediario entre veterinarios y
duefios de mascotas. Sin embargo, en el mercado peruano existen pocas alternativas que

satisfagan dichas necesidades del sector (EI Comercio, 2018).

Por otro lado, el crecimiento del sector de cuidado de mascotas esta en crecimiento y se
pronostica que en los préximos cinco afios mantendra un crecimiento promedio de 13%. Esto
sucede porque el “mercado peruano de cuidado de mascotas se ve reforzado por una
poblacién de mascotas en aumento, con una demanda caracterizada por una preferencia

creciente por gatos y perros mas pequefios” (Euromonitor International, 2021).

Como se menciond lineas arriba, en el mercado peruano existen pocos competidores en la
industria de aplicativos maoviles para el cuidado de mascotas. Asimismo, cada competidor
busca diferenciarse de su competencia entregando productos o servicios diferenciados lo que

alienta a los competidores utilizar estrategias de precios enfocado a las prestaciones del
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producto y la calidad del servicio que ofrece y no en recortar los precios para ganar nuevos
clientes. Al respecto Porter (2008) menciona que la rivalidad “puede ser una suma positiva
e incluso puede incrementar la rentabilidad promedio de un sector, cuando cada competidor
busca satisfacer las necesidades de distintos segmentos de consumidores con distintas

combinaciones de precios, productos, servicios, prestaciones, o identidades de marcas” (p.
7).

En el mercado existen algunas aplicaciones mdviles centradas en el cuidado de mascotas.
Entre ellas se encuentra la aplicacion movil Proypet, la cual esta desarrollada para que los
duefios de mascotas puedan llevar un control en las atenciones y cuidados de sus mascotas.
Ademas, la app esta disefiada para que conecte a los demandantes con las veterinarias mas

cercanas a su hogar. También, retne informacion detallada de las mascotas.

Asimismo, en el mercado se encuentra la Aplicacion Kukipet, es una App creada en el
extranjero, pero que ya tiene presencia en el mundo. Las principales funciones que cuenta
esta App es la programacion de citas con veterinario, busqueda de medicamentos, busqueda
de mascotas para su adopcion, hospedaje de mascotas, entre otros. En conclusion, esta app

busca conectar a los proveedores de servicios con los duefios de mascotas.

Otro de los competidores que hay en el mercado es el Tractive Pet Manager. Siendo esta una
aplicacion mévil con funcionalidades que permite crear un historial sanitario para su
mascota. Ademas, se puede incluir un dispositivo rastreador GPS que se le coloca en el
cuello de la mascota mediante un collar y conectarlo con la app. Pues asi, el duefio puede

hacer seguimiento a la mascota.

Finalmente, Petometer, aplicacion movil enfocado en brindar consejos y rutinas de ejercicios
para perros. Este App desarrolla un plan de ejercicios dependiendo a la raza, tamafio y edad
de la mascota. Asimismo, proporciona informacién detallada que ayuda en el monitoreo de

la salud y el estado fisico de los canes.

Para poder hacer frente a la competencia el equipo decidié utilizar estrategias de
diferenciacion enfocada a un segmento, puesto que el producto esta dirigido a hogares de

Lima moderna perteneciente a NSE AB y C que cuentan con mascotas.
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Poder de negociacién de los clientes - Alto

Por un lado, los duefios de mascotas estan bien informados debido al intercambio de
informacidn a través de las redes sociales y les es mas facil comparar productos o servicios.
Asimismo, en la actualidad los consumidores estan perdiendo el miedo a usar los canales
digitales, se estdn dando cuenta de los beneficios que trae al utilizar medios digitales. Por
ejemplo, es mucho maés rapido y seguro debido a que no es necesario acudir a una tienda

fisica si lo puede hacer desde un dispositivo movil que tenga acceso a internet.
Al respecto, Ferrero (2020) sefiala que:

Lo cierto es que el consumidor continuara priorizando el cuidado de su salud,
por eso creemos que la tendencia de preferir un catalogo en linea, en lugar de
asistir a un supermercado o usar mas el delivery, que acudir a la zona de compra
o al restaurante; ira cobrando cada vez mas protagonismo. Es por ello que resulta

importante atenderlos con beneficios digitales que les facilite la compra.

Ademaés, como nuestro producto es un aplicativo movil para el cliente, el costo de cambiar
a productos competidores es bajo. Ya que, el cliente final podria saltar el proceso de compra
que se ofrece desde el aplicativo e ir directamente donde el brinda el servicio. Es decir, el
cliente podria ir directamente a un veterinario o un pet shop y hacer sus compras

directamente en vez de usar el aplicativo.

Por otro lado, los proveedores de servicios estan migrando al canal digital o han acelerado
su acondicionamiento para dar continuidad a sus servicios debido al cambio de
comportamiento de los clientes. Como lo menciona Ferrero (2020) “el consumidor ha
migrado a canales de compra online y sus criterios de compra han variado al igual que sus
preferencias”. Asimismo, los proveedores de servicios tienen la capacidad de integrarse
hacia atras. Es decir, el cliente puede entrar como competidor, puesto que puede crear una

App con los beneficios y funcionalidades que ofrece Master Pet.

Por los factores mencionados lineas arriba se considera que el poder de negociacion de los
clientes es alto. Por ello, el equipo de Master Pet busca dar a conocer a su mercado objetivo
que la propuesta de valor le permitira encontrar todos los servicios que necesite en un solo

aplicativo ademéas de conectar con los mejores profesionales del sector. También, es
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importante establecer alianzas con proveedores de servicio como los veterinarios,

hospedajes, tiendas especializadas, paseadores, entre otros.
Poder de negociacion de los proveedores - Alto

Master Pet es un aplicativo movil, por lo tanto, los proveedores son todos aquellos
desarrolladores de software y aplicaciones mdviles; las plataformas que alojan toda la
informacion del App y los desarrolladores de las paginas web todos ellos necesarios para el

buen funcionamiento de la empresa.

En primer lugar, debido a la transformacion digital de muchas empresas ha crecido la
demanda de aplicaciones mdviles en nuestro pais, el desarrollo de aplicaciones mdviles se
ha vuelto una actividad muy requerida gracias a la acogida que las apps mdviles han
presentado”. Sin embargo, el recurso humano en el pais todavia es limitado por lo que existen
en el mercado pocas empresas desarrolladoras de apps. Entre ellas esta, abcdroid, +1 Sac,

Beatrix Sofware, Beyond, entre otros (eMultipliet, 2017).

En segundo lugar, los proveedores de servicio en la nube, son todas aquellas empresas que
te permiten alojar en un servidor toda la informacion de la empresa o todos los datos
recopilados de la web. Hay un gran nimero de proveedores en el mundo en el cual se puede
elegir dependiendo a las necesidades de la empresa como Microsoft, Amazon, IBM,
Salesforce.com, entre otros. Por ende, se puede decir que para los proveedores de este

servicio su poder de negociacion es bajo.

En tercer lugar, los desarrolladores de paginas web. Al igual que los proveedores de servicio
en la nube, en el sector existe una gran variedad de empresas que ofrecen el servicio de
desarrollo de péaginas, por ende, los costos de cambiar a otro proveedor son bajos. Por

consiguiente, su poder de negociacion es bajo.

En consecuencia, el poder de negociacién de los proveedores es bajo debido a que hay un
gran numero de proveedores en la industria por lo que la empresa puede escoger al que mas
se adecue a sus necesidades. Asimismo, el costo de cambiar de proveedor es bajo, es decir
para la empresa le resultaria muy facil cambiar de proveedor, ya que hay un gran nimero en

el mercado.
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Amenaza de Productos sustitutos - medio

Un sustituto es aquel bien o servicio que puede ser consumido o usado en lugar de otro. Es
decir, son aquellos productos similares que pueden satisfacer la misma necesidad por lo que
el usuario puede cambiar a otro producto cuando lo crea conveniente. Tal como sefiala Porter
(2008) “un sustituto cumple la misma funcioén o una similar que el producto de un sector

mediante formas distintas” (p. 6).

Los sustitutos de Master Pet son todos aquellos servicios que pueden usarse para el mismo
fin. Sin embargo, los productos que se mencionan a continuacion brindan parcialmente los
servicios del Aplicativo movil. En primer lugar, Google Maps, la cual es una plataforma en
donde se puede encontrar en su sistema de busqueda diferentes productos o servicios. Por
ejemplo, el usuario puede buscar veterinaria y le apareceran un sinfin de resultados. En
segundo lugar, los buscadores de internet, en donde el usuario puede realizar busquedas
relacionadas a satisfacer su necesidad. Estos sustitutos tienen un desempefio comparable,
ademas no es necesario pagar por los servicios. Sin embargo, no brinda una solucién exacta

como el aplicativo mévil Master Pet.

Asimismo, los aplicaciones moviles y sitios web especialistas en venta productos para el
cuidado y alimentos para las mascotas como Mr. Pet, Super Pet, Pet Plaza, mi mascota son
algunas de las tiendas proveedoras de productos para mascotas. También, las plataformas e-
commerce como Lumingo, Mercado libre, OLX, etcétera son sustitutos, ya que muchos de

los proveedores pequefios ofertan sus productos en dichas plataformas.

Por otro lado, los medios de publicidad tradicionales como son el periddico, la television y
la radio. Ademas, de medios de publicidad digital como son las redes sociales y webs podrian
sustituir parte de la comunicacién de la empresa. Sin embargo, Master Pet, cuenta con una
propuesta de valor en el cual los usuarios podran encontrar todos los servicios que necesiten

para su mascota en un solo Aplicativo siendo una propuesta de valor superior a los sustitutos.

Finalmente, los proveedores de servicio como veterinarias, guarderia, hotel para mascotas,
tiendas de ropa y complementos para mascotas, supermercados, proveedores de comida,
estética y spa para mascotas, servicios funerarios, entre otros son los servicios sustitutos a la
aplicacion Master Pet. Debido a que el usuario podria ir directamente con dichos

proveedores.
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Amenaza de ingreso de nuevos competidores - alta

El mercado de productos para mascotas esta en desarrollo a causa del “creciente numero de
mascotas domeésticas junto con las tendencias de humanizacion aumentan la demanda no
solo de alimentos para perros y gatos, sino también de productos para mascotas y atencion
médica para mascotas”. Ademas, l0os cambios en los estilos de vida resultaron una demanda
de mascotas pequefias y se pronostica que seguira el crecimiento del sector en los préximos

5 afios (Euromonitor International, 2021).

Ademas, el mercado de apps que actian como intermediarios entre el usuario final y los
proveedores de servicios de mascotas estd poco explotado. Por ende, el mercado sera
atractivo para los nuevos competidores. Asimismo, los proveedores de servicios podrian
expandir su propuesta de valor con app similar a Master Pet y podrian suplir en parte la

propuesta de este plan de negocio.

Barkibu es una aplicacion creada en Espafia, la cual busca conectar a los cuidadores de
mascotas con los veterinarios. Esta startup busca expandirse en toda Latino américa gracias
a su prospero modelo de negocio. Actualmente se encuentra en Espafia, México, Brasil,

Colombia y Argentina, EEUU, Reino Unido y Francia. (Emprendedores, 2018).

En consecuencia, la amenaza de nuevos competidores es alta debido a la creciente demanda
del comprador y hay pocos competidores en el mercado, por lo que el mercado se hace mas
atractivo para el ingreso de nuevos competidores. Ademas, existe algn grupo de interesados
eningresar a la industria. Es decir, otras aplicaciones con funciones similares buscan ingresar

al mercado peruano.

3.2 Anélisis Interno. La cadena de valor

3.2.1 Analisis del modelo de emprendimiento

La cadena de valor permitira a Master Pet describir cada una de sus actividades, ademas de
ello con la cadena de valor la empresa tendra la capacidad de identificar el valor que afiade

cada area y asi desarrollar estrategias que impulsen cada una de sus actividades.
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CADENA DE VALOR MASTER PET

Actividades de
Soporte

LogTSt_T_ca_de Operadones LOgiSﬂCﬂ de Ma rkEﬂ_ngy Servicio
entrada Salida Ventas

Actividades Primarias

Figura 1. Cadena de Valor. Fuente: Elaboracion propia,2021

3.2.2 Anélisis de Recursos

Actividades de Soporte

Infraestructura de la Empresa

La empresa contard con profesionales que se encargaran de las funciones principales de
Marketing, Ventas, Finanzas, Planificacion e Inversion. Por otro lado, la aplicacion contara
con una gama de servicios y productos en un mismo lugar y con el crecimiento de Master
Pat se evaluara constantemente la posibilidad de ampliar la base de datos de los proveedores

e innovar en nuevos Servicios.
Gestion de Recursos Humanos

Cuenta con un equipo de trabajo con conocimiento y experiencia en todas las areas
(Marketing, Publicidad, Comercial y Finanzas). Siendo una gran ventaja que permitird
desarrollar y escalar el proyecto.
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Desarrollo de Tecnologia

Hoy en dia muchas personas buscan informacion y servicios a través de aplicaciones
moviles, por lo que el uso de la tecnologia se considera un punto importante y de vital

importancia para el proyecto.
Compras

La busqueda de proveedores, centros veterinarios y tiendas especializadas en mascotas seran

los insumos que necesita la empresa para crecer.

Actividades Primarias

Logistica de Entrada

El proceso inicia con la busqueda de los proveedores y centros veterinarios que cumplan con
todos los requisitos establecidos y asi garantizar que los usuarios reciban los mejores

Servicios.
Operaciones

El acceso al aplicativo podra ser descargado de cualquier equipo mévil con sistema Android

y/o 10S, obteniendo en un mismo lugar distintos productos y servicios para mascotas.
Logistica de Salida

Los usuarios y clientes de Master Pet, podran visualizar todas las opciones de servicios que
ofrece la empresa para sus mascotas, a través de la visualizacion de las mismas, en el

aplicativo movil o en la plataforma de la marca.
Marketing

Master Pet, cuenta con profesionales con alto conocimiento en dicha area que desarrollaran
un plan de marketing estratégico enfocandose en el lanzamiento y posicionamiento de la app

y la plataforma.

Servicio
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Todas las atenciones brindadas a los clientes finales seran evaluadas con estrellas, con lo
cual garantizamos la satisfaccion por parte de ellos, asi como la garantia de la atencion por

parte de los distintos proveedores y centros veterinarios.
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3.3 Anélisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
Modelo de producto basado en desarrollo sostenible, con enfoque social e inclusivo F1 |Limitado control sobre proveedores D1
Oferta de un solo canal con multiples servicios para mascotas, con CHATBOT y en una . X Lo
. F2 |Cobertura de servicio no garantizada en todos los distritos D2
plataforma segura y confiable
Equipo apasionado por el bienestar de los animales F3 |Reducido capital para la ejecucion del proyecto D3
MA ST ER PET Ampliacién y melorellmlento constan‘re. c!el producto ofrecido (ampliando base de datos de F4 |Plataforma de pagos no considera todo tipo de desembolso pa
APP MOVIL proveedores y afiadiendo nuevos servicios)
Ejecutivos con alto nivel comunicacional F5 |Costos fijos elevados D5
OPORTUNIDADES FO: Ofensivas DO: Reorientacién
Incremento alto y sostenible del comercio electrénico o1 F1-F2/01: Desarrollar promocién y publicidad en las principales tiendas virtuales de Lima, 02-D1: Incrementar permanentemente la base de datos de proveedores sin presencia
sefialando los principales atributos de nuestros servicios. virtual, a fin de incrementar el poder de negociacion frente a estos ultimos.
Variedad de proveedores de servicios de mascotas sin 02 F2/02: Desarrollar acercamiento y reclutamiento de proveedores de servicios para mascotas |01-06/D3-D5: Desarrollar actividades, bajo el marco de una campafia de publicidad,
acceso a la digitalizacién que aun no cuenten con presencia online, buscando acercar sus productos a nuestros usuarios, [que permitan a los usuarios realizar interaccién virtual con la marca, difundiendo el
Ley vigente de proteccién de animal 03 mediante el ofrecimiento de nuestra plataforma multiservice. producto de esta manera entre sus redes de contactos.
F1-F3-F4/03-04-05: Ejecutar campafias con organizaciones de proteccion animal, donde se 01/D4: Promover las principales bondades de las alternativas de pago disponibles.
Aumento del nivel de concientizacion respecto al cuidado o4 |promueva laimportancia del cuidade de mascotas (e implicancia legal) buscando atraer 02/D2: Realizar un market dig-up en los distritos mas alejados de Lima Metropolitana, a
de mascotas nuevos usuarios relacionados a estos fines. fin de incrementar el mapa de cobertura.
Incremento de organizaciones de proteccién animal 0s F4-F5/06: Implementar campafias de comunicacion digital en los canales mas visitados del
Ingreso al mercado del NSEC 06 NSEC, y promociones especificas para este segmento, considerando las caracteristicas y
necesidades de este sector.
AMENAZAS EA: Defensivas DA: Supervivencia
Incremento de potenciales competidores (apps similares, Al D3-D5/A3-A5-A6: Reduccién de costos de implementacién de proyecto y costos fijos, a
Pet Shops virtuales) través de la tercerizacion de servicios de areas de soporte (Finanzas, Tesoreria, T&I)
F2-FA-F5/A1-A5-A6: Impulsar campafias digitales de alto impacto en materia de publicidad, buscando ofrecer un precio competitivo, con miras de reducir el potencial riesgo de
Priorizacion de productos en pandemia A2 |esaltando la diferenciacion frente a otros competidores v la evolucién permanente de nuestra|perdida e infidelidad de clientes, tratando de hacer frente la actual crisis econémica.
oferta de servicios. D1/A1-A4: Incrementar los filtros de seleccién de proveedores, a fin de garantizar una
Crisis econémica generalizada por pandemia. A3 |F2-F5/A2-A3: Fortalecer las categorias de servicios prioritarios para mascotas (salud y base de datos de proveedores de alto compromiso, buscando diferenciarnos de
alimentacion), desarrollando diferentes opciones de proveedores y de productos para las nuestros competidores y reducir el porcentaje de servicios no cubiertos.
Posible inclumplimiento de servicio por parte del A4 |necesidades mas urgentes. D2-D1/A1-A4-A5-A6: Ofrecer medios de transporte alternativos (A los proveedores y/o
proveedor F4/A4: Amplificar permanentemente el pool de proveedores para los servicios ofrecidos, por  |usuarios) a fin de contribuir con el servicio ofrecido del proveedor e incrementar la
Clientes con bajo nivel de fidelidad AS medio de una seleccidn minuciosa de los mismos. cobertura de servicios por distrito. Esta alternativa busca diferenciarnos de la
competencia y mitigar el riesgo de incumplimiento de servicio, y buscar fidelizar al
Reduccién de potenciales usuarios A6 cliente.

Figura 2. Matriz FODA cruzado. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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3.4 Vision:
Ser reconocida para el afio 2027 como la mejor aplicacion de atencion y servicios para

mascotas brindando valor a cada uno de nuestros usuarios y stakeholders.

3.5 Misién:
Ofrecer una amplia gama de alternativas de servicio a traves de una plataforma con elevados
estandares de calidad que satisfagan las necesidades de nuestros clientes, siendo a su vez una

empresa socialmente responsable.

3.6 Estrategia Genérica:

Segun Porter (1991), menciona que “para lograr la posicion defendible a largo plazo y
superar el desempeio de los rivales” (p. 1). nombra tres estrategias genéricas utilizables en

forma individual o combinadas las cuales son Liderazgo en costo, diferenciacion y enfoque.

Con el fin de que la empresa perdure en el mercado se eligié la estrategia genérica de
diferenciacion, que permitira conseguir una ventaja competitiva respecto a otras propuestas
que existen en el mercado. Master Pet, es un aplicativo, que, a diferencia de otros en el
mercado, tiene una plataforma que ofrece un servicio integral para mascotas; reline en un
solo lugar todo lo que un duefio de mascota puede necesitar, desde alimentos, atencion
médica, hasta psiclogos para mascotas. Esta ventaja competitiva permitira ser la alternativa
mas completa y funcional del mercado, logrando asi ofrecer una amplia gama de opciones,
que permitiran al duefio de la mascota, escoger la alternativa que mejor se adapte a lo que

esta buscando.

3.7 Objetivos estratégicos:
1. Captar a las mejores empresas de servicios para mascotas logrando un 30% de
cobertura en Lima Metropolitana para el afio 2026.
2. Ingresar a las principales ciudades del PerG en el quinto afio de operaciones

(Arequipa, Trujillo, Chiclayo, Cusco).
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3. Lograr una rentabilidad del 10% a partir del segundo afio, aumentando las

alternativas de los servicios a través de nuestra plataforma.

4. Lograr una participacion de mercado del 8% en la categoria de plataformas que

brindan servicios para mascotas, para el quinto afio de operaciones.

4, INVESTIGACION / VALIDACION DE MERCADO

4.1 Disefio metodologico de la investigacion / metodologia de validacion de hipotesis

Para el presente trabajo se realiz6 una investigacion exploratoria, para ello se realizo

entrevistas en profundidad a los clientes potenciales tanto clientes finales y negocios.

Ademas, para el proceso de esta investigacion fueron utilizadas algunas herramientas que se

desarrollaran a continuacion:

Business Model Canvas:

El Business Model Canvas es una herramienta en la cual se puede plasmar una idea de

negocio y sus componentes, por medio de la cual se podra visualizar el modelo de negocio,

identificar los factores mas relevantes del mismo para su funcionamiento y ver la factibilidad

de que funcione.

SOCIOS CLAVES ACTIVIDADES CLAVES

= Mantenimiento del

® \eterinarias aplicatio movil
= Mantenimiento de la
= Pets shop pagina web

® Publicidad y Marketing
® Comunicacion eficaz
con los proveedores

m Agencias de
adiestramiento y cuidado

® Amantes de mascolas

= |nfluencers del mundo de
mascotas RECURSO CLAVES

® Proveedores
especializados de
tecnologia

® Aplicative movil
= Pagina web

= Procesadores de pago m Plataforma de seguimiento
(Visa, MasterCard,

American Express)

ESTRUCTURA DE COSTOS

= Desarrollo de del aplicativo

® Desarrollo de pagina web

= Mantenimiento de plataformas

m Gastos de publicidad y Marketing
m Pagos al personal

PROPUESTA DE VALOR

® Chatbot automatizado para
servir de asistente virtual

= Variedad de servicios en un
solo aplicativo

= Acceso desde cualquier

equipo movil

® |mpulsar el crecimiento de los
negocios

® Captacion y fidelizacion de
mas clientes

RELACIONES CON CLIENTES

SEGMENTO DE CLIENTES

® E| aplicativo N .
= Duefios de animales

= Redes sociales domesticos en Lima

= Eventos
B Empresa que
CANALES brindan servicios para
mascotas en Lima
® Pagina Web

m Aplicativo movil

m Plataforma de pagos

FUENTE DE INGRESOS

m Suscripciones y comisién de nuevos clientes
® Planes de publicidad

Figura 3. Business Model Canvas. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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1. Segmentos de clientes

Master Pet se dirige principalmente a dos segmentos de clientes. En primer lugar, a los
duefios de mascotas en Lima Moderna, quienes tienen acceso a internet y a un aplicativo
movil, en el cual podran encontrar y acceder a un marketplace con diversos productos y
servicios para sus mascotas. En segundo lugar, las empresas que brindan productos y
servicios para mascotas que deseen ampliar su mercado, a su vez ganar nuevos clientes y
tener la oportunidad de fidelizarlos para consumos posteriores o referencias para obtener

mas clientes.
2. Propuesta de valor

La propuesta de valor para el cliente final se centra en la comodidad y facilidad de acceso a
un marketplace con variedad de productos y servicios para el bienestar de su mascota.
Ademas, Master Pet contara con un Chatbot automatizado que serd un asistente virtual de
consulta para los clientes, el cual estara abastecido de un gran banco de preguntas frecuentes.
La calidad, excelente experiencia y satisfaccion del cliente son los pilares sobre los que se

sostendra la propuesta de valor.

Asimismo, Master Pet después del quinto afio de operaciones donara un porcentaje de las
ventas realizadas a organizaciones comprometidas con la concientizacién e importancia de
la ayuda de mascotas. Es decir, la organizacion destinard donaciones a los centros de
albergue para animales, organizaciones que rescatan animales callejeros, ONGs que realizan

donaciones para animales de la calle y demas vinculadas a estos fines.

En el caso de las empresas que formen parte del marketplace, la propuesta de valor de la
empresa se centra en tener socios estratégicos para una mejora continua de sus servicios,
para que con ello pueden incrementar y fidelizar mas clientes de forma sostenida en el
tiempo, ademas de lograr crecer su posicionamiento y participacion en el mercado de

mascotas.
3. Relaciones con los clientes

El objetivo de la empresa es brindar la facilidad de poder interconectar a los duefios de
mascotas con los negocios de productos y servicios de mascotas dentro del marketplace de

la aplicacién. Se buscara crear conexidn con los clientes y potenciales clientes por medio de
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las redes sociales, ademaés en eventos relacionados al sector con la finalidad de incrementar
el posicionamiento de la marca, lo que permitird en un mediano plazo llegar a més clientes

e incrementar la red contactos.
4. Canales de Distribucion

Los principales canales de distribucion que utilizara Master Pet son su sitio web, el aplicativo
movil y la plataforma de pago. El sitio web le permitira llegar a méas clientes potenciales, ya
que es fundamental que una empresa tenga presencia en las plataformas digitales. Por esta
razon la empresa contara con un sitio web en el cual pueda comunicar su propuesta de valor
y motivar la descarga de la aplicacion movil. Ademas, en el sitio web los negocios suscritos
tendran acceso a la plataforma para el ingreso de sus productos y servicios que seran

publicados en la aplicacion movil.

El aplicativo mdvil es el medio por el cual el cliente final puede crear su perfil personal y de
su mascota para con ello poder acceder y realizar las compras de productos y reservas de
servicios para su mascota. La plataforma de pago online facilitaré las transacciones y dara

mayor seguridad a los clientes en la compra de productos y reserva de servicios.

Redes sociales y sitio App Mdvil Plataforma de Pago
Web.

Figura 4. Canales de distribucion. Fuente: Elaboracién propia, 2021

5. Socios Clave
Socios:

- Escuela de adiestramiento y paseo. - Existen muchas escuelas de adiestramiento por lo

gue es importante motivarlos a que usen la app para que puedan llegar a mas clientes.

- Pet Shops.- Con el objetivo de incrementar los proveedores es necesario realizar alianzas

con las tiendas especializadas en ventas de productos para mascotas.
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- Veterinarias.- Se estableceran alianzas con diversos veterinarios a fin de poder incrementar
los oferentes con el objetivo de tener mayor alcance y ofrecer un amplio abanico de

proveedores.

- Amantes de mascotas.- En el pais existen asociaciones comprometidas con la ayuda animal.
La cual se le incentiva y trasladara la propuesta de valor de la empresa, pues asi ayudan en

la comunicacion.

- Influencers del mundo de mascotas.- Facilitara la comunicacion con el segmento objetivo

a traveés de las plataformas digitales y redes sociales.
Otros socios:

- Proveedores especializados de tecnologia.- La empresa entrega valor a través del App por
ello es necesario a los proveedores especializados en tecnologia como empresas que brindan

servicio de Almacenamiento en la nube (software).

Procesadores de pago (Visa, MasterCard, American Express).- Estas empresas facilitan el

pago o transaccion de los clientes por la suscripcion o comision.
6. Actividades Claves

Las actividades claves que Master Pet debe realizar para el correcto funcionamiento de la
empresa y que le permita llevar la propuesta de valor a los usuarios son las siguientes.
Primero, es importante realizar los mantenimientos preventivos del aplicativo movil y la
pagina web. Es decir, mantener actualizado, acondicionado apropiadamente para que el
usuario interactle de manera agil y que le permita encontrar facilmente el servicio que esta
buscando. Asimismo, se deben poner esfuerzos en publicidad y marketing para una correcta
comunicacion y promocion en las plataformas digitales y redes sociales con la ayuda de
influencers y asociaciones comprometidas en la ayuda animal como los centros de albergues
para animales u organizaciones que rescatan animales callejeros. Ademas, la comunicacion
eficaz con los proveedores es clave para detectar oportunidades, por ejemplo, conocer cuales
son los servicios mas frecuentes para mascotas o que es lo que los clientes mas necesitan,

ello permitira mejorar la oferta de productos y servicios.

25



Del mismo modo, es muy importante contar con una comunicacion constante con los
proveedores de productos y servicios de mascotas de la aplicacion, para poder conocer como
va la evolucion de sus negocios, brindar retroalimentacion sobre comentarios de sus
servicios, desarrollar estrategias para impulsar las ventas, entre muchas otras relacionadas al

desarrollo de sus negocios.

7. Recursos claves

Es necesario los recursos claves para que la empresa permita entregar la propuesta de valor
a sus clientes de manera adecuada. Es por ello que el aplicativo mévil es uno de los recursos
claves mas importante, ya que mediante ello permite brindarle al cliente el producto y/o
servicio que promete. Es decir, la empresa es un intermediario entre los clientes finales,
duefios de mascotas y los proveedores especializados en ofrecer productos para mascotas.
Ademas, la pagina web es importante, puesto que refuerza la comunicacion con los usuarios
y clientes potenciales de la marca. En ella se podra responder inquietudes y sugerencias, en
base a ello se podran implementar cambios y mejoras en la aplicacion con el objetivo de

mejorar la experiencia.

8. Estructura de costos
La estructura de los costos de Master Pet esta compuesta de la siguiente manera:

- Costo del desarrollo del aplicativo mavil
Este costo estd en relacion al pago que se realizard a la empresa especializada que

desarrollara la aplicacion mavil para Master Pet.
- Costo del desarrollo del sitio web
Este costo estd en relacion al pago que se realizard a la empresa especializada que
desarrollara el sitio web para Master Pet.
- Costo del mantenimiento de plataformas
Este costo esta en relacion al pago que se realizara a la empresa especializada que hara

los mantenimientos preventivos a las plataformas de Master Pet.

- Gastos en publicidad y marketing
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Con el objetivo de hacer conocida la aplicacion y motivar la descarga de la misma sera
necesario invertir en comunicacion, principalmente en plataformas digitales vy
segmentada hacia nuestro publico objetivo. De igual manera se destinara un presupuesto
para motivar la suscripcion de negocios de mascotas en la aplicacion de Master Pet, para

ello se contara con fuerza de ventas.

- Pagos de personal
Este costo estd en relacion a las remuneraciones mensuales que seran destinadas al

personal que forme parte de Master Pet.

Inversion Inicial Inversion
Patente de marca S/ 750.00
Gastos operativos S/ 23,140.00
TOTAL S/ 23,890.00

Figura 5. Inversion inicial. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Costo Inversion primer afio
Desarrollo de aplicativo S/ 28,624.00
Desarrollo de la pagina web S/ 3,648.00
Mantenimiento de la plataforma S/ 4,200.00

Gastos de publicidad y marketing S/ 41,551.00

Pagos de personal S/ 218,583.00

Pago de servicios de almacenamiento | S/ 500.00

TOTAL S/ 297,106.00

Figura 6. Estructura de Costos fijos. Fuente: Elaboracion propia, 2021

9. Flujos de ingresos

La descarga de la aplicacion mévil Master Pet sera totalmente gratuita tanto en Play Store
como en App Store. Los flujos de ingreso seran de la siguiente manera. Master Pet
comisionara el 8% por cada transaccion que realicen los negocios suscritos al marketplace.

Ademas de ello, cada negocio estara suscrito a un plan de S/17.00 mensuales para con ello
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poder ser parte del marketplace de Master Pet. Igualmente, se propondran planes
trimestrales, semestrales y anuales de suscripcién. Asimismo, se ofrecerdn planes de
publicidad en nuestras redes sociales, sitio web y aplicacion movil para los negocios

suscritos.

4.1.1 Desarrollo de Clientes

1.- Descubrimiento de clientes

Esta metodologia consiste en poner a prueba tu hipdtesis mediante la validacion de tus
potenciales clientes. Uno de los pilares de esta metodologia es poder comprobar si tu

propuesta realmente soluciona una necesidad insatisfecha del consumidor.

e Hipodtesis a validar

1. Cliente final:

Creemos que las personas que poseen mascotas consideran que lo mas importante es
encontrar un lugar donde haya buena atencion, que cumplan con el tiempo establecido para

cada una de ellos, ademas, productos que satisfagan las necesidades de sus mascotas.
2. Cliente empresas:

Consideramos que las empresas de productos y servicios de mascotas pueden alcanzar su
real potencial de crecimiento si incursionan en el comercio electronico por medio
Marketplace en aplicaciones moviles. Sin embargo, se ven frenados por el desconocimiento

del funcionamiento de ese canal.

e Lienzo del perfil del cliente

El lienzo del perfil del cliente es una herramienta que sirve de ayuda para poder formar con
detalle y mayor precision cuales son las principales preocupaciones del cliente y que forman
un problema. Con esos detalles se puede disefiar una propuesta de solucién con valor que

pueda mitigar las preocupaciones y problemas presentes.
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Figura 7. Lienzo perfil del cliente. Fuente: Elaboracién propia, 2021

Trabajo del Cliente

Funcional: Producto del desarrollo de las entrevistas, fue posible corregir ciertas
consideraciones iniciales que se tuvieron en consideracion respecto a los trabajos funcionales
de los potenciales usuarios y clientes. Por otro lado, se pudo corroborar otras consideraciones
adicionales; por ejemplo, fue posible identificar rapidamente en los entrevistados la
consideracién respecto a la evaluacion que tendrian que realizar en el ejercicio de la
busqueda de proveedores. Asi mismo, la imagen saludable y bien atendida de las mascotas
fue corroborada tambien, como una consideracion que el cliente consideraba como una

actividad demandaba de trabajo.

Social: En este punto se pudo confirmar, que socialmente la consideracion de buen duefio y

de una mascota saludable y bien atendida, es muy importante entre los potenciales usuarios,
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ya que esto a su vez, se traduce en una tenencia importante de poder adquisitivo.
Adicionalmente, las nuevas tendencias atraidas por la globalizacion, como la que lleva de

nombre “pet-friendly” reconocen a este tipo de consumidores con distinguida importancia.

Emocional: La felicidad y la tranquilidad que se genera producto de las relaciones entre
duefios y mascotas, se convierte en una de caracter familiar. Se pudo validar este punto, en
cada una de las entrevistas realizadas. Este tipo de relaciones generan sentimientos igual, o
incluso sentimientos mas profundos que los referidos entre humanos, la mascota se convierte

en un miembro mas de la familia, lo que se transmite en un alto afecto emocional.
Alegrias

Necesarias: Una validacion unanime que se pudo identificar en cada uno de los participantes
de las entrevistas, fue la constatacion de que, minimamente para que puedan sentir los
usuarios, algun tipo de alegria basica y minima, producto del servicio ofrecido y de la
aplicacion propiamente dicha, es el hecho de que el servicio garantice el mantenimiento de

la puntualidad en la atencién, de manera inalterable.

Deseadas: Los referidos entrevistados confirmaron que, como parte de las alegrias que
podrian desear producto del servicio, es el hecho de considerar productos variados para sus
mascotas, que satisfagan sus distintas necesidades. Desean también, ver mejoras en la
mascota, sefialando adicionalmente, que la relacion entre el precio y el producto/servicio,

debe ser muy equilibrada, justa y considerada.

Esperadas: Otra resultante de las validaciones con los potenciales usuarios, fue constatar el
hecho de que, al poder ver a sus mascotas, sintiéndose a gusto con sus nuevos productos,

seria una alegria esperada para la comunidad.

Inesperadas: Ahora bien, como parte de aquellas situaciones que puedan generarle ciertas
alegrias a los usuarios, de tal manera que puedan sentirse gratamente sorprendidos, son las
generadas por el hecho de encontrar que la ropa adquirida, sea de facil postura para la
mascota, que la comida que hayan recibido, facilite la digestion, que los empaques de los
alimentos, sean multiusos, que cuenten con cierres herméticos y que los pedidos, incluyan

también, muestras gratuitas.
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Frustraciones

Riesgos: Fue posible corroborar también, producto de las conversaciones con los potenciales
usuarios, gque existen ciertos riesgos que se presentan de manera inherente al ejercicio del
desarrollo del presente emprendimiento, como por ejemplo, que el usuario reciba su
producto en mal estado, que no encuentre entre las opciones disponibles productos de calidad
certificada y reconocida, o situaciones asociadas a una pasarela de pagos insegura, 0 que no
se realice seguimiento en tiempo real a las transacciones. Estos riesgos, que la organizacion
tendra que mitigar de manera constante, a fin de no trasladarlos a los clientes, pudieron ser

identificados en la presente investigacion.

Obstéaculos: Durante el desarrollo del presente trabajo de investigacion, fue posible validar
algunos obstaculos que podrian complicar la ejecucion del proyecto, y que, por tanto,
merecen debida atencion, ya que, de no tenerlos identificados, serian trasladados a los
clientes, complicando la relacién comercial con los mismos. El no incluir marcas conocidas
por los usuarios, sera un obstaculo que impedira fortalecer esa relacion, asi como también,
el hecho de que el cliente encuentre la aplicacion confusa e inestable, que no encuentre el
certificado SSL en las transacciones, que no cuente con soporte tecnologico disponible
cuando sea necesario y que la plataforma de pagos no acepte todo tipo de tarjetas de crédito,
son escenarios considerados como obstaculos para finalizar positivamente la transaccion

comercial con los usuarios.

Problemas y resultados no deseados: Otras de las consideraciones que podrian frustrar a

nuestro cliente, son las situaciones que se puedan presentar como problemas y resultados
que ellos no deseen. Por ejemplo, fue posible realizar la validacion de que, una atencion
deficiente al momento de la navegacion por el aplicativo, o por medio del area de servicio
al cliente, serd uno de esos potenciales problemas. Asi como también, el hecho de que los
usuarios encuentren que los precios son muy elevados, que la calidad de los productos
adquiridos es de una inferior a la esperada o que simplemente no encuentren lo que buscan
0 requieren, o que, por ultimo, el hecho de que el usuario encuentre demoras en las respuestas
por parte de la compafiia. Todo este tipo de situaciones son de especial atencion, ya que la
organizacion deberad ser capaz de trabajar en la reduccion de posibilidades que puedan
generarlas. Estos problemas y resultados no deseados podrian ser trasladados finalmente al
cliente, traduciéndose en un impacto negativo para el proyecto.
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2.- Validacién de clientes

En esta fase se comprueba si el servicio se adecua a las necesidades del cliente aqui ocurrird
a lo que se llama pivote. Es decir, si la solucion que ofrece la empresa es la adecuada o en

todo caso se realizara las correcciones correspondientes.

1. Cliente final

Para la validacion de la hipotesis se procedié a realizar entrevistas al publico objetivo,

tomando como punto de partida el siguiente cuestionario:

Pregunta N°1:

¢Por qué tiene interés en consumir productos o servicios para su mascota?

Pregunta N°2:

¢ Cuénteme su Ultima experiencia sobre este producto o servicio? ¢Qué tan seguido lo
consume?

Pregunta N°3:

¢ Qué tan importante considera usted que es el tiempo de atencidn? ¢Por qué?
Pregunta N°4:

¢ Cudles son los aspectos que debe de cumplir un producto o servicio para que sea de su
agrado?

Pregunta N°5:

¢Normalmente cuénto es lo que ha pagado por algun producto o servicio para su mascota?
¢Cuéanto es lo méximo que estaria dispuesto a pagar?
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Tarjeta de prueba

La tarjeta de pruebas es una herramienta que nos hace cuestionarnos a mayor profundidad y
a explorar nuevas interrogantes de nuestro modelo de negocio. Como por ejemplo si este

funcionard, como podremos afirmar si realmente funciona, que y como medir su éxito.

Tarjetade pruebas  ©strategyzer

Entrevisis acerm o Master pet 15-04-2021
Grupo &8

PASD 1: HIPGTESIS
Creemos que Las personas que poseen mascotas

Corcideran que ko mas importante es encontrar un lugar dondz encuentren buena
atencion, que cumplan con el tiempo establecido para cada uno de ellos v ademis
de el encontrar productos que sstisfagan las necesidades de sus masootas,

A A A

PASO 2: PROBAR
Paraverificado, haremos Entrevistas

A cada miembro del hogar que sz encusrtren dentrode nuestro plblico objetive, conuna
base de & preguntas en torno 2 gue buscan en cada centro de atencidn para masotas,

=2 E 48
PASO 3: METRICA
Y mediremos Preferencias

A través da las alegrizs, frustraciones v trabajos que més coincidencia == tiens,

o 0 D
PASO 4: CRITERIOS
Tenemos razon si

Las recesidades de los entrevistados son cublertas por nusstra apn.
Figura 8. Tarjeta de prueba cliente final. Fuente: Elaboracidn propia, 2021
Después de realizar y analizar las entrevistas, procederemos a priorizar las alegrias,

frustraciones y trabajos de cada una de las personas entrevistadas de acuerdo a lo indicado

por cada uno.
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Figura 9. Tarjeta de prueba. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Después de ello, desarrollamos la tarjeta de aprendizaje en donde trasladamos las
conclusiones de las entrevistas. Es decir, lo que observamos y aprendimos para de esa
manera disminuir las frustraciones, aumentar las alegrias y ayudar a los duefios en el proceso

de su trabajo como tal.

Tarjeta de Aprendizaje

Las personas que poseen mascotas

Las personas que poseen mascotas

Consideran gue sus mascotas deben redbir los mejores servidios y producios v que
ademds de ello deben atendar en 2l tiempo establecido v a un buen predio,

L] I‘l‘

as personas ouidan y valoran a sus mascotas, por ello siempre buscan lugares
donde encuentren la mejor atencién v productos con garantia v 3si no poner en
IO 3 SUS Masootas.

m m O

= nuestro aplicative ocuente con los mejores servicios v que los dusfios de
las mascotas encuentren todo en un solo lugar con b garamtia de una buena
=ncion y bos mejores productos.

Figura 10. Tarjeta de aprendizaje cliente final. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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2. Cliente empresas

De la misma manera para validar la hipdtesis se procedié a realizar entrevistas a una muestra

de empresas del sector objetivo, tomando como punto de partida el siguiente cuestionario:

Pregunta N° 1:

¢ Qué experiencia tiene con el comercio electronico?

Pregunta N° 2:

¢COmo promociona su negocio?

Pregunta N° 3:

¢ Considera usted gue el uso del internet favorece a los negocios?
Pregunta N° 4:

¢Qué me medios de pago son los que usualmente utiliza?
Pregunta N° 5:

¢Estaria interesado en ingresar su negocio al comercio electrénico? ;Por qué?
Pregunta N° 6:

¢ Cuénto estaria dispuesto a invertir por ingresar su negocio al comercio electrénico?
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Tarjeta de prueba

e

Las empresas de productos y servicios de mascolas
pueden alcanzar su real polencial de crecimiento si
incursionan en el comercio electrénico por medio
Marketplace en aplicaciones méviles.

Entrevistas a profundidad a los duefios de negocios de nuestro piblico
objetivo.

El nivel de interés y conocimiento sobre el comercio electrénico.

El pablico objetivo esta interesado en ingresar a una prueba piloto de la
aplicacién y experimentar sus beneficios.

Figura 11. Tarjeta de aprendizaje cliente empresas. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Tarjeta de Aprendizaje

i

Los duefios de negocios tenian algo de conocimiento sobre el comercio
electrénico.

Las empresas del sector tienen conocimiento sobre el comercio electrénico. Sin
embargo, se ven frenados por el desconocimiento del funcionamiento de ese
canal.

Hay una oportunidad de convertirnos en socios estratégicos de diversos
negocios en el mercado de mascotas y crecer de la mano.

Contratos comerciales con los negocios del sector de cuidado de
mascotas de nuestro publico objetivo.

Figura 12. Tarjeta de aprendizaje cliente empresas. Fuente: Elaboracién propia, 2021
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Prototipos:

Se desarroll6 el siguiente prototipo para validar la aprobacion del disefio y funcionalidad del

aplicativo movil. Para ello, se realizé una entrevista a una muestra de clientes potenciales.

MASTER PET
LOGOTIPO
MASTER PET BIENVENIDO USUARIO
LOGOTIPO

MASTER PET REGISTRAR MASCOTA

BIENVENIDO A MASTER PET ( IcoNo DE Icono De 1
EMPIEZA TU REGISTRO AQUI CATEGORA CATECORA

Clinicas Tiendas
[A Nombre y Apellido Veterinarias Eespecializadas

i i ICONO DE ICONOD DE
[- Usuario CATEGORIA CATEGORIA |

Escuelas de Servicios de
B Password Adiestramiento Paseadores

=
REGISTRATE ICONO DE ICOND DE
CATEGORIA

Olvidé mi password . )
Servicio de Hospedaje para

@dupcic‘m Mascotas

(; Usuario

[ a Password

Vi

Figura 13. Prototipo del aplicativo. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Asimismo, para proceder con la validacion de la propuesta de valor y factores de
diferenciacion del proyecto en curso, se utilizd la metodologia exploratoria para poder
obtener data que permita analizar y validar las propuestas. Para ello se implementé un perfil
en la red social Facebook con el nombre de Master Pet, se disefié previamente un logotipo
que identifique y diferencie a la marca. Asimismo, se desarrollé una landing page en la cual
los visitantes pueden ingresar sus correos electronicos, ademas de contar con informacion

breve y precisa sobre el proyecto.

El objetivo de este estudio es poder obtener la mayor cantidad de correos electronicos de
personas interesadas en la propuesta de nuestro proyecto. Para ello, se disefid y redacté una
publicacion en Facebook, a la cual se le aplico una pauta publicitaria con el objetivo
seleccionado de generar trafico hacia la landing page. La tasa de conversion esperada es de
por lo menos el 20%. Ese es el KPI que medira y determinara la obtencion del objetivo

trazado.
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I Somos Master Pet, el marketplace mas completo y
personalizado para tu mascota & M &_‘ estamos.

Figura 15. Campafa de trafico Master Pet. Fuente: facebook.com/masterpetperu, 2021



Con el objetivo definido, el siguiente paso era formular correctamente la pauta publicitaria
para que el aviso sea visto por la mayor cantidad de personas con intereses en mascotas
dentro de los distritos que se ubican dentro del publico objetivo. Las caracteristicas
seleccionadas para el aviso incluyeron principalmente que sea dirigido a hombres y mujeres
de Lima moderna, con edades entre los 18 y 45 afios, con intereses muy relacionados a
mascotas y que la difusion sea distribuida entre Facebook e Instagram. La duracion
determinada de la pauta fue del 12 de abril hasta el 15 de abril del 2021 con una inversion

total de 50 soles.

BIENVENIDOS A
MASTER PET

Somos un app que contribuye a
crear un mundo mejor para las
personas y para sus mascotas.

Déjanos tu correo para ser parte
del cambio:

Correo Electrénico

MASTERPET
APP MOVIL

Clinicas Veterinarias Tiendas Especializadas Servicio de Paseadores

MASTER PET

DISPONIBLE PARA
CUALQUIER DISPOSITIVO

Accede a nuestra aplicacién desde todos los dispositivos
moviles y empieza a engreir a tu mascota de una forma

totalmente diferente.

Figura 16. Landing page Master Pet. Fuente: wixsite.com/masterpet, 2021
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4.2 Resultados de la investigacién

Una vez culminada la pauta publicitaria, fueron recaudados los resultados cuantitativos
obtenidos para el posterior analisis y conclusion. En primer lugar, el aviso publicado en
Facebook obtuvo un alcance total (organico y promocionado) de 13052 personas alcanzadas,
de las cuales hubo 201 interacciones con el aviso. Entre las interacciones obtenidas se
identifican likes a la publicacion, vistas de la imagen, clics de otro tipo y el indicador més
relevante para esta etapa del estudio los clics al enlace para ser redirigido a la landing page.
En total 138 personas le dieron clic al enlace. Con estos primeros datos obtenidos, se

determinard el CTR (Click Through Rate) que tuvo el aviso de la campafia.

Rendimiento de tu publicacién

Master Pet

13,052

LO MEJOR $93
PARA TU MASCOTA

COMENTARIOS NEGATIVOS

ESTA EN R
MASTER PET ‘_ » VI

Descarga el APP

Master Pet

13,052

Figura 17. Resultados del aviso Master Pet. Fuente: facebook.com/masterpetperu, 2021
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Alcance total: 13052
Cantidad de clics al enlace: 138

CTR= 138/ 13052, como resultado se obtuvo un CTR de 1.06%

Posteriormente al resultado obtenido del CTR, se calculd y evalud el resultado obtenido en
la tasa de conversion, el cual es el KPI seleccionado para la validacién en desarrollo. Como
primer dato para la obtencion de la tasa de conversidn se cuentan con 138 clicks al enlace
que te redirigira a la landing page. Ademas de ello, se consolidé la cantidad de correos
electrénicos registrados por medio del formulario de landing page. La cantidad total de

registros es de 33 correos electrénicos. A continuacion se calcul6 la tasa de conversion.

Numero de clics al enlace: 138 clics
NUmero de registros: 33 correos electronicos registrados
Tasa de conversién= 33/138, como resultado se obtuvo un 23.91%.

Este KPI indica que se ha superado el objetivo trazado de 20% en tasa de conversién, lo cual
valida que existe un interés de los duefios de mascotas en conocer y acceder a los servicios
que ofrece la aplicacion Master Pet, ademas de estar interesados en contribuir para crear

mejores condiciones para los animales.

Por otro lado, el resultado obtenido de las entrevistas a duefios de negocios se concluye que
muchos de ellos mostraron su interés por participar en el Marketplace Master Pet. Ademas,
inicialmente tenian conocimiento sobre el comercio electronico, pero no habian encontrado

los canales adecuados para utilizar en beneficios de sus negocios.

4.3 Informe final: Elaboracion de tendencias, patrones y conclusiones

Con respecto a los resultados obtenidos, podemos concluir que la hipotesis planteada ha sido
validada, pero de igual manera existen oportunidades de mejora. Se pudo identificar que la
propuesta de valor fue validada, ya que se supero el objetivo de 20% en la tasa de conversién

planteada en el inicio de la prueba. El publico que valida la propuesta de valor son
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principalmente hombres y mujeres, entre los 18 y 45 afios, con fuertes intereses en mascotas
y residentes de los distritos de Lima moderna. La éptima tasa de conversion haciendo uso
del marketing digital, demuestra que este debe ser uno de los principales medios a utilizar

para las campafas de comunicacion.

Igualmente se valida el interés por parte del publico seleccionado en poder contribuir para
crear mejores condiciones para los animales y ser parte activa de esta causa. Los canales mas
idoneos para poder compartir con el pablico objetivo y desarrollar estrategias de marketing

digital seran via las redes sociales como Facebook e Instagram.

S. PLAN DE MARKETING

5.1. Planteamiento de objetivos de marketing

1. Lograr 4000 descargas de la aplicacion en los primeros 3 meses de operaciones,
soportados en campafias promocionales con influencers y publicidad en google ads.

2. Aumentar la captacion de 400 a 600 leads en un tiempo de 6 meses, con acciones de
marketing digital en redes sociales.

3. Participar en tres ferias virtuales de productos al afio garantizando una captacion de
300 leads nuevos por evento.

4. Incrementar la demanda en 10% para el primer afio de operaciones, mediante la
publicidad ofrecida para las empresas registradas en la plataforma.

5. Mejorar la experiencia de los clientes finales en 12% en el primer afio, mediante el
feedback que se les dara a las empresas registradas en la plataforma, a través de la

calificacion de la Play Store.

5.2. Mercado objetivo:

El presente punto de andlisis permitird determinar la cantidad aproximada de hogares que
componen nuestro publico objetivo. Claro esta, al cumplir con las variables geogréficas,
demograficas y psicogréaficas que se han planteado. La correcta determinacion del mercado
objetivo beneficiara el plan de marketing y permitira identificar donde direccionar la

comunicacion y las acciones de marketing con mayor exactitud.
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5.2.1.

5.2.2.

Tamaifio de mercado total

En primer lugar, se determinara el tamafio del mercado total. De acuerdo con los estudios de
CPI, el nimero de hogares en Lima Metropolitana al afio 2018 asciende a 2 '444,000 hogares.
El mismo estudio hace referencia que el 13.50% de hogares pertenece a Lima Moderna, es
decir, 329,940 hogares. Es importante mencionar que los distritos que componen Lima
Moderna son los siguientes: Barranco, Jesus Maria, La Molina, Lince, Magdalena del Mar,
Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Santiago de Surco y Surquillo.
Los distritos antes mencionados son los principales a los cuales busca enfocarse el proyecto.
Con este analisis, queda determinado que el mercado total para el proyecto ascenderia a 329
940 hogares. En el siguiente cuadro se detallan las variables, conceptos y valores obtenidos,

en base a los célculos del estudio de CPI.

Mercado Total

Variables Concepto % Valor

Numero de hogares en Lima Metropolitana (CPI,

2018) 2444000

Geogréfica

Numero de hogares en Lima Moderna (CPI,

0
2018) 13.50% 329940

Geogréfica

Figura 18. Tamafio de mercado total Master Pet, seglin informacion CPI, adaptado de “Tenencia de mascotas
en los hogares a nivel nacional”, por CPI, 2018

Tamaro de mercado disponible

Con respecto a la determinacion del mercado disponible, el valor inicial para empezar con
nuestro calculo es el tamafio de mercado total, que como se puede ver en el punto anterior
es de 329 940 hogares. La siguiente variable a aplicar en nuestro analisis es el nimero de
hogares nivel AB y C que se encuentran en Lima Moderna, el estudio de CPI indica que el
94.20% de hogares en Lima Moderna pertenecen a esos niveles socioeconémicos. Con ello
se puede determinar que el niamero de hogares es de 310 803.48 hogares. De igual forma,
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dentro de esa cantidad de hogares se debe conocer cuéntos de ellos cuentan con por o menos

una mascota. Es asi que CPI indica que el 87% de hogares en Lima moderna que pertenecen

a los niveles socioecondmicos AB y C cuentan con por lo menos una mascota en casa; por

lo tanto, la cantidad de hogares identificada seria de 270 399.03 hogares. Es importante

determinar el porcentaje de hogares que le dan importancia a la salud y bienestar de sus

mascotas, siendo el 91% de los hogares de Lima Moderna, que pertenece al nivel

socioeconémico AB y C, que cuenta con por lo menos una mascota en casa y tiene

preocupacion por su salud y bienestar. En conclusion, el mercado disponible queda

compuesto por 246 063.12 hogares. En el cuadro siguiente se detallan las variables,

conceptos y valores obtenidos.

Mercado Disponible

Variables Concepto % Valor
Tamafo de mercado total 329940

NUmero de hogares nivel ABy C en Lima

Demografico Moderna (CPI, 2018) 94.20% 310803.48
NUmero de hogares nivel ABy C en Lima

Demografico Moderna con mascota (CPI, 2018) 87% 270399.03

Porcentaje de hogares que se preocupan por la

salud y bienestar de sus mascotas en Lima

Psicografico Moderna (CPI, 2018) 91% 246063.12

Figura 19. Tamario de mercado disponible Master Pet, segiin informacion CPI, adaptado de “Tenencia de
mascotas en los hogares a nivel nacional”, por CPIL, 2018

45



5.2.3.

5.24.

Tamarfio de mercado operativo (target)

En el caso del mercado operativo, el analisis y determinacion del mismo parte del valor del
tamafno de mercado disponible, es decir, 246,063.12 hogares. Para determinar el mercado
operativo, utilizaremos la tasa de conversion obtenida producto del estudio realizado
previamente con la landing page del proyecto. En ese estudio se obtuvo una tasa de
conversion del 23.91%, esa tasa de conversion se aplicaré al valor del mercado disponible.
Con ello queda determinado que el mercado operativo consta de 58,833.69 hogares al cual

se dirigira el proyecto.

Mercado Operativo

Variables Concepto % Valor

Tamario de mercado disponible 246063.12

Conversién Landing Page - Estudio primario en
el punto 4.2 23.91% 58833.69

Figura 20. Tamafio de mercado operativo Master Pet. Elaboracién Propia

Potencial de crecimiento de mercado

De acuerdo a estudios realizados por Passport en el Peru, el crecimiento de ventas en el
mercado de productos para mascotas sera sostenido durante los siguientes afios. Se estima
para el 2021 un crecimiento del 17% en comparacion al 2020, con lo cual se alcanzaria un
monto anual total en ventas de 34 millones de soles. La proyeccion es continuar con un
crecimiento de alrededor del 13% anual en promedio durante los proximos afios (Passport,
2021).

Entre las categorias de productos para mascotas con mayor demanda se encuentran: Salud,
higiene y bienestar general. Estas categorias han presentado un mayor crecimiento a

comparacion de las categorias de alimentos para mascotas. ElI motivo del crecimiento de las
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5.3.

5.3.1

categorias antes mencionadas, es la “humanizacion” de las mascotas por parte de sus duefios,

haciendo mucho énfasis en su salud y bienestar (Passport, 2021).

Sales of Pet Products in Peru
Retail Value RSP - PEN million - Current - 2006-2025

50
40
30

20

10

0
2006 2020 2025

’::‘ Passpor'r © Euromonitor International 2021

Figura 21. Ventas anuales de productos para mascotas en Per(, por Passport, 2021

Estrategias de marketing

Segmentacién

La estrategia de segmentacién, sobre la cual se ampara Master Pet, sera la referida como
“Diferenciada”, debido a que la organizacion espera cubrir las necesidades de un segmento
en especifico (los duefios de mascotas). Para ello se ha trabajado previamente en base a las
caracteristicas sefialadas por este sector en particular. En ese sentido, la respuesta del
emprendimiento es ofrecer una aplicacion que reune distintos proveedores para cada
necesidad que se pueda generar en las mascotas, destinando un porcentaje de cada venta

como donacion para organizaciones de ayuda animal.
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Criterios de segmentacion:

Geograficas: La primera ciudad que Master Pet estard cubriendo sera la ciudad de Lima
Metropolitana. Ahora bien, debido a la variable del nivel socioecondémico es que se tendra
principal enfoque en los distritos mas modernos de la capital, como La Molina, Surco, San
Borja, Miraflores, San Isidro, San Miguel, Magdalena, Lince, Pueblo Libre, Jesus Maria,

Barranco y Surquillo.

Demografica: Master Pet considera entre los niveles socioecondmicos que espera cubrir 1os

que corresponden al A, By C +. No se consideran restricciones de sexo, edad, u ocupacion.

Psicogréficas: El presente proyecto espera generar una conexion, a través del uso de la
aplicacion, con aquellos tipos de clientes, que lleven un estilo de vida moderno y vinculado
a la tecnologia, clientes que se sientan seguros de si mismos, que gocen de optimismo y que
vean a la familia con un alto nivel de importancia, que tengan también un tipo de
personalidad y un estilo de vida fundada sobre ciertos valores como son el respeto y la ética
por los demas, un sentido de conciencia sobre el respeto animal y un enfoque igualitario y

colectivo a nivel social y comunitario.

Conductuales: Master Pet espera acercarse hacia un segmento especifico del mercado, uno
compuesto de grupos de clientes con conductas en especifico también, sobre todo aquellas
vinculadas con la tenencia de mascotas. Algunos de estos grupos de clientes son los

siguientes:

Duefios convencionales de mascotas: Son todas aquellas personas que tienen una mascota

en casa y que se ocupan diariamente de sus necesidades basicas como lo son la salud, el
hogar y la alimentacién. Generalmente también se cuenta con un espacio destinado
especialmente para la mascota ya que estas son consideradas como un miembro mas de la

familia, generando una relacion a lo largo del tiempo.

Pet Lovers: Estos duefios permiten a las mascotas andar libremente por el hogar, y no solo
consideran a la mascota como un familiar mas, sino incluso como un integrante fundamental
en la vida de estos duefios. Mas alla de velar por sus necesidades bésicas, se encargan de

citas programadas y concurrentes a clinicas especializadas. Son visitantes asiduos de hoteles
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para mascotas, locales Pet-friendly y distintos eventos de mascotas, como cumpleafos,

celebraciones, etc. En conjunto con otros Pet Lovers.

Figura 22. Imagen de duefio de mascota

Cyber Pet Lovers: Son los Pet-Lovers que tienen una conexion muy marcada con la

tecnologia, en donde diariamente comparten contenido vinculado a las mascotas.
Fotografias, videos, recomendaciones, encuestas, etc. Forman parte del tipo de interés de

este tipo de Pet Lover.

Figura 23. Imagen de duefio de mascota
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5.3.2.

Posicionamiento

Respecto a la estrategia de posicionamiento, Master Pet esta utilizando aquella basada en la
relacién con los atributos del producto. Atributos como la exclusividad del producto, al ser
uno que no existe actualmente en el mercado, su afinidad con los avances tecnoldgicos, ya
que es la Unica alternativa que incluye un chatbot que sirve de asistente virtual y
principalmente, por su enfoque social y comunitario. Los clientes de Master Pet, no
reconoceran a la propuesta como una tienda virtual de diferentes opciones para sus mascotas,
sino que deberan visualizar a Master Pet como su principal aliado en cualquier tema referido
a las mascotas, reconoceran a la marca, como una organizacion integral, tecnolgica y con
espiritu comunitario y de contribucidn social, de esta manera la propuesta se diferencia de

sus competidores.

En el mapa de posicionamiento, Master Pet se ubica en el tercer cuadrante, debido
basicamente a la relacion entre un producto de calidad superior y un precio acorde a la oferta.
Esta ubicacion se concluye producto de la estrategia de posicionamiento elegida, aquella
basada en los atributos del producto, ya detallados anteriormente y que distinguen al

proyecto entre sus competidores.

Precio

MASTERPET
APP MOVIL

Calidad Calidad

Precio

Figura 24. Mapa de Posicionamiento de Master Pet. Fuente: Elaboracion / Proypet (2021), Tractive (2021),
Petometer (2021).
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Respecto a la estrategia de posicionamiento, esta enfocada en dos segmentos: Los Pet
Lovers; nuestros clientes finales y, por otro lado, los proveedores de productos y servicios

para mascotas.

Estrategia de Posicionamiento

Pet Lovers Master Pet es el mejor aliado de las
mascotas. Su verdadero amor por los
animales se traduce en su alto nivel de
servicio al cliente, y en el enfoque social y
comunitario de la organizacién, ya que
contribuye activa y econdémicamente con
todas las organizaciones de ayuda y rescate
animal. Adicionalmente es la Unica
organizacion que retne a los proveedores
méas confiables de Lima, de servicios de
mascotas, en donde se puede encontrar de
manera integral, todo lo que la mascota
necesite; desde salud, hasta diversion.

Proveedores de servicios de mascotas Master Pet, empresa moderna, innovadora y
con enfoque social que cuenta con una fiel y
extensa comunidad de “Pet Ambassadors”.

Figura 25. Estrategia de Posicionamiento de Master Pet. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Declaracion de posicionamiento:

Para los “Pet Lovers” de Lima moderna, Master Pet es una marca que realmente ofrece un
servicio integral de servicios para mascotas y con diferentes opciones para los clientes,
convirtiéndolos, ademas, en embajadores de mascotas; “Pet Ambassadors”. Ya que, a traves
de cada venta realizada, se destina un porcentaje en calidad de donacion, para las

organizaciones de ayuda y rescate animal, contribuyendo positivamente a la comunidad.
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5.4.
5.4.1.

Figura 26. Imagen pet lovers

Desarrollo y estrategia del marketing mix

Estrategia de producto / servicio

Master Pet es una aplicacién mdvil que ofrece servicios generales para mascotas que van
desde veterinarias, petshop, agencias de adiestramiento, tiendas de alimentos para mascotas,
tiendas de juguetes, entre otros. Asimismo, es una aplicacién en la cual podrés planificar y
reservar las citas para tu mascota en veterinarias, ademas podras disponer de la plataforma

para guardar toda la informacidn necesaria de tu mascota.
Caracteristicas de la aplicacion:
e Interfaz simple

Master Pet cuenta con un interfaz funcional, practica y de facil navegacion, desarrollado en
base a las necesidades de los usuarios. Ademas, la plataforma cuenta con un disefio atractivo
en el cual se podra encontrar los productos y servicios necesarios para las mascotas de
manera organizada por categorias de servicios como clinicas veterinarias, pet shops, escuela

de adiestramiento, servicios de paseadores, entre otros.
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Funcionalidades

Planifica tus citas: Se podréa planificar las reservas o citas con los veterinarios

en cualquier momento del dia.

Realiza tus pagos: Desde la aplicacion realiza tus pagos de manera rapida,
simple y segura, ademas las reservas no implican que se tenga que pagar, se

cancelard a la veterinaria una vez terminado el servicio.

Recojo a domicilio: Al reservar tu cita para tu mascota, podras también
marcar la opcion de recojo a domicilio si es que la veterinaria lo tiene, la

misma que salga como opcion al momento de reservar.

Descubre servicios: La aplicacién cuenta con una variedad de proveedores
especialistas en el cuidado de mascotas, ademas, se podra revisar fotos,
ubicacion, servicios que ofrece, precios referenciales, calificaciones,
comentarios, horarios de atencion y demas informacién relevante de cada

proveedor.

Blusqueda réapida: Cuenta con un buscador de servicios o productos que

facilita la rapida ubicacion de algin servicio que necesite el usuario.

Perfil de la mascota: La app cuenta con un apartado en el cual se podra
registrar toda la informacién de la mascota como el nombre, raza, edad,

historial médico.

Notificaciones automatizadas: El usuario no se preocupara en recordar sobre
las proximas citas de su mascota, por ello va a recibir notificaciones de

recordatorio con alertas.

Chat bots: Cuenta con un bot que respondera a las consultas de los clientes

de manera automatica.

Ranking de las empresas: La aplicacion mostrara un ranking de las empresas
con las mejores puntuaciones obtenidas gracias a la calificacion de los

usuarios.
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e Instalacion

El aplicativo estara en las principales plataformas de distribucion de aplicaciones moviles,
con el proposito de abarcar los diferentes tipos de sistemas operativos moviles que existen
en el mercado. Por un lado, la plataforma Play Store desarrollada y operada por Google, esta
tienda de aplicaciones permite a los usuarios descargar aplicaciones, musica, juegos,
peliculas. Por otro lado, la plataforma de App Store desarrollada por Apple Inc, en el cual

se encuentran aplicaciones desarrolladas para el sistema iOS.
e Comentarios y medios de contacto

Es importante la comunicacion con el usuario para que la empresa obtenga una
retroalimentacion sobre las caracteristicas, funcionalidades y quejas del aplicativo movil,
pues es una oportunidad de mejora para el aplicativo. Ademas, el cliente se podra comunicar

por los correos y nimeros que se habilitaran para una comunicacion directa y agil.
e Seguridad

Es vital garantizar la seguridad del aplicativo, sobre todo con los datos de los usuarios, puesto
que es importante la confidencialidad de la informacion sensible de cada usuario. Ademas,
se terceriza con empresas de servicios financieros como VISA y MASTERCARD logrando

asi seguridad en las transacciones y pagos de los usuarios.
e Actualizaciones periddicas de la APP

Master Pet como aplicacion mavil necesita un ciclo continuo de desarrollo e innovacion, por
lo tanto, es necesario actualizaciones periddicas. La empresa cuenta con un personal
destacado para dar mantenimiento a la aplicacién y agregar nuevas funcionalidades en base
a las preferencias del usuario, la cual deberé actualizar cada vez que sea necesario. Esto hara

que la aplicacion sea mas valorada por el cliente.

En el siguiente cuadro se muestra a los competidores con los principales atributos y ventajas

de cada competidor en base a la investigacion desarrollada.

54



Pagada / grafis Version premiun Gratis Version premiun Vers10n premium
Precio S/71.00 - 5/.133.00 §/710.00
Promociones 15 % descuento Recompensas por Asistente veterinario virtual Compra por paquetes

acciones grafis

Intermediario entre

Venta de productos y servicos Asistente personal de salud

Servicios veterinario y cliente i i Entrenador de perro
para mascotas e para petros y gatos
final
N° de usuarios - <
totales 500,000 + 500+ 5000+ 1,000,000
S
- 3.4% del total
B BT de usuarios - = No revelado

sucritos a un plan
suscritos

- Asistente de salud para
mascotas

- Venta de productos para mascota

. . - Entrenadores profesionales
- Mas de 4 mil producto y servicios protes

- Recojos de mascotas a domicilio

—— . ] - Acumula puntos por cada atencion - - de perros
Ventajas principales - Cualquier metodo de pago P - por - Comunicacion directa . p i
. s i - Encuentra vetermarios cerca ) - Mas de 100 trucos para perro
- mas de 100 marcas disponibles - - con un veterinario -
o - - Notificaciones automatizada - Examenes de video
- Descuentos para usuarios premiun - Acceso 24 horas
Pais de origen Colombia Perti Espafia Alemania
Ano de creacion 2018 2020 2015 2018

Figura 27. Informacién comparativa de aplicaciones méviles del sector. Fuente: Elaboracién / Laika (2021),
Proypet (2021), Barkibu (2021), Dogo (2021), Google Play (2021).

Dimensién del producto

Producto basico Navegar por el aplicativo, usar el aplicativo

Producto genérico Opciones y elemento del aplicativo

Producto Esperado | Contactar con los proveedores, red de servicios, garantia,
seguridad en los pagos de manera rapida.

Producto aumentado | Acceso 24/7, Chat bots, garantia en su compra, Ranking de
proveedores.

Producto potencia Aviso de mascotas perdidas, seguros para mascotas, publicidad
para las marcas reconocidas en el mercado.

Figura 28. Dimensién del producto Master Pet. Fuente: Elaboracién propia, 2021

Ciclo de vida del producto

El ciclo de vida de un producto es un conjunto de etapas por la que transcurre un producto
desde la creacion del producto hasta su retiro del mercado. El ciclo de vida de Master Pet,
se encuentra en fase de introduccion, ya que actualmente es un proyecto, por lo tanto, es
necesario utilizar estrategias de producto mejorando los atributos y beneficios que satisfagan

sus necesidades de los usuarios.
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5.4.2. Disefio de producto / servicio

Master Pet es una aplicacién movil que ofrece servicios integrales para sus clientes, ademas
cuenta con una aplicacion sencilla de manejar y muy intuitiva para navegar. El principal
motivo para ayudar a nuestro usuario es que pueda comprar sin preocupacion desde la

plataforma.
Logo:

Master Pet busca diferenciarse de la competencia incluyendo en su aplicativo de servicios
no solo para perro y gatos sino otras mascotas, es por ello que el disefio del logo muestra las
dos mascotas y el signo de mas haciendo referencia a otras mascotas, ademas, de que se
refiere al concepto médico, ya que unos de sus principales servicios que se encontrara es el

de los veterinarios.
Paleta de colores:
Verde: Significa equilibrio, restauracion, conciencia y confiable

Gris: Significa Pureza, juventud, simplicidad y sofisticacion

MASTERPET

Figura 29. Logo Master Pet. Fuente: Elaboracién propia, 2021

Proceso de registro:

Paso 1. Descargar el App: El aplicativo se encontrara en las plataformas de play store y

app store, donde se procede a descargar.
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Paso 2. Registro del usuario: Es inscribirse a una aplicacion, ademas un registro de usuarios

autentica un usuario, y proteger la cuenta brindando seguridad.

Paso 3. Confirmar la cuenta: Nos pide ingresar el correo y crear una clave, para poder

ingresar al aplicativo.

Paso 4. Registra tu mascota: Registramos los datos de la mascota, y del duefio, ademas

sintomas posteriores o enfermedades.

Paso 5. Registrar con tu veterinario: En este punto registramos al veterinario que

deseamos gue vea a nuestra mascota.

Paso 6. Registrar tu cita: Por Gltimo, registramos la cita, con fecha u hora, y nombre.

Ingresa con tu cuenta

Confirma tu cuenta Registra tu mascota
’AA‘

Ingresa tu correo
y confirma tu cuenta

Registrate Busca tu veterinario

. Ingresa tu correo
‘ y password

Reserva tu cita

Descarga el App n E
L o : 9

Figura 30. Proceso de registro de nuevo usuario. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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A continuacion, se muestra la interfaz del aplicativo Master Pet:

Figura 28: Muestra los espacios para que ingrese el cliente su usuario y contrasefia, en caso
que ingrese por primera vez, es necesario el registro para disfrutar de los servicios que ofrece

el aplicativo.

Figura 29: El cliente registra sus datos personales y crea una contrasefia, para ingresar al

aplicativo.
Figura 30: Te da la bienvenida y muestra todos los servicios ofrecidos.

Figura 31: En este apartado es necesario registrar los datos de la mascota como el nombre

el de la mascota, fecha de nacimiento, raza, sexo, etc. para tener un control.

Figura 32: En esta imagen muestra las diferentes categorias que puede encontrar el usuario

y escoger lo que necesite.

Figura 33: Una vez elegida la categoria te direccionara a una serie de empresas que brindan
el servicio de la categoria elegida. En ella el usuario podra elegir de acuerdo a su preferencia.

Figura 34: Para facilitar la eleccion de la empresa mostramos un ranking de las empresas

con mayor puntuacién de acuerdo a la calificacidn obtenida por los clientes.

Figura 35: Finalmente, una vez realizada la compra del producto o servicio se mostrara el

apartado para proceder con el pago correspondiente.
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MASTER PET
LOGOTIPO

MASTER PET BIENVENIDO USUARIO
LOGOTIPO

MASTER PET REGISTRAR MASCOTA

BIENVENIDO A MASTER PET ICONO DE ICONO DE
EMPIEZA TU REGISTRO AQUI CATECORA CHTECORA

Clinicas Tiendas
(A Nombre y Apellido Veterinarias Eespecializadas

(A Usuario

[a Password

j ] i IcoNO DE Icono DE
[- Usuario CATEGORIA CATEGORIA
Escuelas de Servicios de
a Password

Adiestramienta Paseadores
\
INGRESAR A MASTER PET
REGISTRATE

Olvidé mi passweord

ICONO DE ICONO DE
CATEGORIA CATEGORIA

Servicio de Hospedaje para
Adopcion Mascotas

Vi

[ Acepto todos los Terminosy Condiciones,
politicas de privacidad y proteccion de datos personales.

Figura 31. Interfaz de aplicativo | Figura 32. Interfaz de aplicativo Il Figura 33. Interfaz de aplicativo 111

Locorro WocoTro
MASTER PET MASTER PET

REGISTRAR MASCOTA CLINICAS VETERINARIA A PELUQUERIA PARA MASCOTAS

-
ICOND ICOND T .
;%E‘Egé, Servicio de pelugueria 1

Consultas de Peluqueria Servicio de peluqueria 2
Especialidad para Mascotas » .
N~ p / Servicio de peluqueria 3

(Q Nombre de la mascota ) Servicio de peluqueria 4
ICONO DE ICONO DE
CATEGORIA CATEGORIA

(Tipo de mascota v] [Raza v) Pet Cirugia de . )
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Figura 34. Interfaz de aplicativo IV Figura 35. Interfaz de aplicativo V. Figura 36. Interfaz de aplicativo VI



5.4.3.

LOGOTIPO p;‘g;gl ?‘ET
MASTER PET

CLINICAS VETERINARIAS REALIZAR PAGO

[ 9 Ingresa tu ubicacion J

[ Nombre y Apellido

Clinica Veterinaria A L3288 & ¢
Clinica Veterinaria B La & & SW [ DNl

Clinica Veterinaria C L3 & Seis
Clinica Veterinaria D L8 & & g%
Clinica Veterinaria E L 8 3 Sais [ EXP J [ cwv
Clinica Veterinaria F L3 2 3 8%
Clinica Veterinaria G L3 & SeEid Total Servicios

$/00.00

[ I 0000 0000 0000 0000

Clinica Veterinaria H L 8 8 & o
Clinica Veterinaria | La & & S

Clinica Veterinaria J

Figura 37. Interfaz de aplicativo VII Figura 38. Interfaz de aplicativo VIII

Fuente: Elaboracidn propia, 2021

Estrategia de precios (Analisis de costos, precios de mercado)

Segtin, Kotler (2007) La estrategia de fijacion de precios para penetrar el mercado “ es fijar
un precio bajo para un producto nuevo, para atraer a un gran nimero de compradores y
conseguir una importante participacion en el mercado” (p. 335). Es decir, establecer un
precio reducido con el proposito de incentivar la compra del producto y ganar participacion

de mercado.

Es por ello, que se utilizara una estrategia de precios de penetracion de mercado con el
objetivo de lograr mayor nimero de clientes y ganar participacion de mercado. Ademas, de
detener el crecimiento de las empresas competidoras. Asimismo, esta estrategia va enfocada
a los objetivos estratégicos, la cual es lograr una participacion de 8% para el tercer afio de

operaciones.
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Master Pet, ingresara al mercado con un precio competitivo de S/ 17.00 mensual por
suscripcion para las empresas proveedoras de servicio como las clinicas veterinarias.

Ademas, se realizara un cobro de 5% respecto a las ventas que realice la empresa desde el

aplicativo.
Suscripcion Precio
Mensual S/ 17.00
Trimestral S/ 45.00
Anual S/ 130.00

Figura 39. Precios de suscripcion empresas de servicios. Fuente: Elaboracién propia, 2021

Actualmente, existen aplicaciones similares a Master Pet como la plataforma Laika que
ofrece productos para mascotas, veterinario, guarderia, funeraria, entre otros. Por otro lado,
Proypet se centra en conectar al cliente final con los veterinarios que se encuentran cerca a
su domicilio, ademas, tiene la opcion de que el usuario pueda escoger la opcion de recojo de

mascotas a domicilio.

Marca Precio
Laika S/ 71.40

Proypet Gratis

Barkibu S/133.00

Figura 40. Precios de los competidores. Fuente: Elaboracion propia, 2021

54.4. Estrategia comunicacional

Master Pet implementara una estrategia de comunicacion para dar a conocer de manera
efectiva la propuesta de valor a los clientes potenciales. De esta manera podra incentivar la
descarga y el uso del aplicativo movil. Por ello, utilizara la publicidad tradicional, es decir,
se emplea material impreso para dar a conocer el producto a los proveedores. Ademas, la
venta personal ayudara a formar alianzas estratégicas con las clinicas veterinarias y demas

proveedores de servicios especializados en el cuidado de mascotas. Finalmente, el marketing
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directo facilitard la comunicacion con las personas interesadas en nuestra propuesta de

negocio.

e Publicidad

Material impreso. - Es necesario para el presente proyecto la publicidad en materiales
impresos, puesto que el personal de ventas entregara a las clinicas veterinarias y demas
proveedores, materiales con la informacion necesaria para motivar la suscripcion de las
clinicas. Ademas, se realizara alianzas con las veterinarias colocando un brandeo en sus

instalaciones con el objetivo de promocionar la publicidad entre veterinaria y el App.

Tabla 1. Costo del material impreso

Material Tiempo Cantidad Costo x millar ~ Gasto anual
Tarjetas de presentaciéon ~ Semestral 1000 $/.85.00 $/.170.00
Brochure triptico Anual 1000 S/.1,200.00 S$/.1,200.00
Volante Semestral 1000 $/.120.00 S/.240.00
Rotulado (vinil) 1x 1.5 m  Semestral 20 S$/.2,400.00 S$/.4,800.00
TOTAL S/.3,805.00 S/.6,410.00

Nota: se ha realizado cotizaciones para el material impreso, indicando costo por millar y costo anual.
Adaptado de la Agencia publicitaria Printoc.

e Venta personal

La empresa buscara clientes como clinicas veterinarias, pet shops, pelugueria de mascotas,
escuelas de adiestramiento de mascotas, entre otros. Es por ello, que se contratard personal
que pueda captar a dichos clientes y darle las herramientas necesarias para lograr las metas

de ventas.
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Tabla 2. Gastos de personal de ventas

Distrito N° de Vendedores Gasto mensual Gasto anual

San Miguel

Magdalena del Mar
San Isidro
1 S/.1,200.00  S/.14,400.00
Miraflores
Santiago de Surco

San Borja

La Molina

Surquillo
Barranco
1 S/.1,200.00 S/.14,400.00
Jesus Maria
Lince

Pueblo Libre

TOTAL S/.2,400.00  S/.28,800.00

Nota: Detalle de los gastos del personal de ventas

e Marketing Directo

Marketing digital
1. Publicidad en buscadores:

Lo mas importante de estar en los buscadores es tener presencia en internet para que
los clientes nos encuentren facilmente, es por ello que la empresa utilizard Google
Ads como herramienta de publicidad de buscador. Ademas, las palabras claves que
son muy importantes para la busqueda de Master pet, es decir son palabras que

utilizan los clientes para buscar un servicio o producto.
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Se desarrollard la creacion de campafias publicitarias y gestion de pujas, donde
permitird estar en las 4 primeras posiciones en Google Ads, asi la campafia tendréa

mayores posibilidades de obtener mas clic, por ende, mayores ventas.

Anuncio - www.bit.ly/veterinarias/petshop

Veterinarias en Lima | Articulos para perros
juguetes | Alimentos para perros

Veterinarias disponibles las 24 horas para tu cachorro.
App encontraras lo que necesitas. Alimentos para perros,
articulos para que se entretengan, tiendas de ropa, otros
Llama ya.

Figura 41. Campafa para celulares. Fuente: Google Ads. Elaboracion propia, 2021

Anuncio - www.bit.ly/veterinarias/petshop

Alimentos para perros | Articulos para perros
juguetes | Tiendas de ropa para mascotas

Veterinarias disponibles las 24 horas para tu cachorro.
App encontraras lo que necesitas. Alimentos para perros,
articulos para que se entretengan, tiendas de ropa, otros
Llama ya.

Figura 42. Campafa para celulares. Fuente: Google Ads. Elaboracion propia, 2021
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Anuncio - www.bit.ly/veterinarias/petshop =
Veterinarias en Lima | Tiendas de ropa para mascotas

Alimentos para perros, articulos para que se entretengan, tiendas de ropa, otros Liama ya.
Veterinarias disponibles las 24 horas para tu cachorro. App encontraras lo que necesitas.

Anuncio - www.bit.ly/veterinarias/petshop ~
Tiendas de ropa para mascotas | Alimentos para perros

Veterinarias disponibles las 24 horas para tu cachorro. App encontraras lo que necesitas.
Alimentos para perros, articulos para que se entretengan, tiendas de ropa, otros Llama ya.

Figura 43. Campafia para computadoras. Fuente: Google Ads. Elaboracién propia, 2021

Todas las campafias >

Google Ads | ppq

@ Tu cuenta no puede mostrar anuncios - Para empezar a mostrar anuncios, indica los datos de facturacién

M

sotucionario S

975997:8619
erpet@gmai com

S Sa— @Habiltads  Estado: Estrategia de puja en fase de sprendizaje Tipo: Bsqueda  Presupuasto: 40,00 PEN/dia Nivel de optimizacién: = Maa informacién v
- o
Recemendacianes Vista general = Desde slempre 28abc.2021
pan
Estadisticas
Y  Estade del grupo de anuncios: Todo, Campafia: APP 1 ANADIR FILTRO
» Grupos de anuncios
- 5 =
, Anuncios y S
extensiones - R
+ Piginas de destino CPC medio Coste
* Palabas clave 0,00 S/. 0,00S/.
> Audiencias
, Grupos
demogrificos
Configuracién
- Menos h
* Ubicaciones
, Programaciénde
Palabras clave © ANADIR PALABRA CLAVE Anuncios Ubicaciones SeomianmEian Provineis de mpresion_ v
® Masterpet 1
Coste v Clics v CTR - " -
Qj Nt 7 San Mate
Veterinarias en Lima | Alimentos para perros | Articulos para perro.. D {Sart Antanio 53
® accesorios para perros 0.00 PEN o 000% www bit Iy Neterinariss/Petshop 14 ¢ de Chacll Matuces
Veterinarias disponiles las 24 horas para tu cachormo. App encontraras lo que ) W
B o pamme o GrEest 5 Goaa necesitas. Alimentos para perros, articulos para que se entretengan, tiendas de ropa, by =
otros Liama ya. D Y
- Lima i
@ ropa para perros 0,00 PEN 0 000% ﬁxraﬂores € i
D l\ Hua
g
|;erxda de mascotas 0,00 PEN o 000% - Olleros
online Anuncio Impresiones Clics ~ CTR~ ‘]
N Pun(s Hermosa.
@ tiends de mascotas 0,00 PEN o 000% RSN 0 0 0,00 % 5
(=l

PALABRAS CLAVE  PALABRAS CLAVE NEGATIVAS A5V

TODOS LOS ANUNCIOS ~ TODAS LAS EXTENSIONES <11 >

UBICACIONES OBJETIVO  UBICACIONES EXCLUIDAS

Figura 44. Vista general de las camparfias de Google. Fuente: Google Ads. Elaboracion propia, 2021
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2. Péagina Web:

Master Pet contara con una pagina web con la finalidad de tener presencia digital, ya
que es la mejor vitrina para conseguir nuevos clientes, ademas de fidelizar a los
clientes ya existentes. La pagina web, mostrara todos los servicios que ofrecera el
aplicativo por categorias. Por ejemplo, alimentos, cuidado e higiene, juguetes,

accesorios, medicina, veterinarios, etc.

La pagina mostrara un apartado en el cual el cliente puede crear su cuenta o
suscribirte directamente desde la pagina. También, el cliente podra comprar en la
pagina, en el cual se le incluira las opciones de pago y envio. Ademas, se le incluira
botones donde re direccionara a las tiendas de aplicaciones moviles para que el

usuario pueda descargar la app.

MASTERPET

& o @ .‘ - —
[HTET) - %N | : OC mI‘._ D ,

3 [) &

Categorias

® £ . = &€ & . &£

Alimento Snacks Farmapet Cuidado e ) tes Para PetLovers
Higiene

Encuentra todo para tus peludos en un solo lugar g

. -

0 v a
03 9y

Entregas el mismo dia Pago online o contra entrega Todo lo que necesitas

Entregamos todo Lo que necesitas, cuando lo Escoge tu método de pago.iNo te preocupes! Contamos con mas do 4.000 product tos y
necesitas contamos con pasarelas de pagos certificadas servicios. Encuentra todo lo que necesitas
y seguras para tu peludo

Figura 45. Sitio web Master Pet. Fuente: Google. Elaboracion propia, 2021

3. Landing page

Se utilizara una pagina de aterrizaje para para promocionar el aplicativo movil,
ademés con ello se buscara incentivar a los clientes potenciales a descargar el
aplicativo, y de ser posible se solicitard que dejen sus datos como correo electronico

y nombre a todos los interesados, esto ayudara a recopilar informacién importante de
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los potenciales clientes para una futura comunicacién de manera personalizada.

BIENVENIDOS A
MASTER PET

MASTERPET

Figura 46. Landing Page Master Pet. Fuente: wixsite.com/masterpet, 2021

4. E-mailing:

Publicidad por correo es una herramienta digital en la cual se envian correos de forma
masiva a una base de datos con el fin de hacer publicidad de un producto. Al respecto
Chavez (2017) menciona gque, “el envio de mailing masivo es una técnica que utilizan
todo tipo de empresas que consiste en el envio de newsletters via correo electrénico

a sus clientes y clientes potenciales”.

Esta herramienta facilitara la comunicacion digital a la empresa, ya que enviara
correos electrénicos masivos a su base de contactos que previamente habia sido
recopilada mediante la landing page. Esto tendra como fin comunicar o promocionar
el producto u ofertas de manera personalizada a los clientes y clientes potenciales.

Redes sociales
1. Facebook:

Master Pet contara con una pagina de facebook para tener presencia en las redes
sociales en la cual ayudara a informar de las promociones y los eventos que podria

realizar. Estar presente en esta red social permitira lograr una comunicacion 360 con
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los clientes y seguidores. Es decir, Facebook permitira a los clientes comunicarse

con la empresa de manera rapida mediante los diferentes canales que facilita la red

social y la empresa podrd responder de manera oportuna. Ademads, es una

oportunidad de mejora para la empresa, puesto que se obtendra una retroalimentacion

en base a sus comentarios.

Master Pet

®

° Enviar mensaje

B Piginadeapp

Sugerir cambios
:Esta pagina tiene un nimero de teléfono?

Si No lo sé No

[e) Transparencia de la Ver todo
pagina

Facebook muestra informacién para que
entiendas mejor I finalidad de una pagina.
Consulta qué acciones realizaron |as personas
que I3 administran y publican contenido.

J®  Secred la pagina el 26 de noviembre de
2020

@masterpetperu - Pagina de app

@ Enviar mensaje

PUBLICACION FUADA

Master Pet
@ 12deabrilalas 18:23-Q
N Somos Master Pet gl mar) & mas ¥ per izado
para tu mascota AR % }{: estamos comprometidos con &l bienestar
de nuestras mascotas.
& Registrate aqui: https://bit.ly/3c=Rx@x para enseharts como lo
realizamos.

MASTERPEY

LOMEJOR s \
PARA TU MASCOTA

e e Sl

ESTA EN
MASTER PET

Master Pet
Pagina de app

Figura 47. Facebook de Master Pet. Fuente: facebook.com/masterpetperu, 2021
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2. Instagram:

Por otro lado, Master Pet contara con una cuenta de Instagram para promocionar los
servicios del aplicativo, ademéas se mostrard videos que muestran el disefio y las
funcionalidades que trae la aplicacion. Se contratara influencers reconocidos en el
sector digital para el cuidado de mascotas, asimismo estas estrategias nos ayudan a

captar clientes nuevos, para el beneficio de sus empresas.

En las siguientes tablas se detalla los costos de marketing directo que incurrird la empresa.
En la tabla 3 se precisa los costos de inversion en publicidad marketing digital, ademas el
costo de suscripcion por el uso de herramientas necesarias para la puesta en marcha. En la
tabla 4 se detallan los costos para el desarrollo de la publicidad. Por ejemplo, disefio de
pagina web y actualizaciones, disefio de anuncios para las redes sociales, disefio de landing

page y disefio de anuncio para Google Ads.

Tabla 3. Gastos de marketing directo

Gasto de marketing directo

Marketing digital Gasto diario  Gasto mensual  Gasto anual

Google Ads S$/.20.00 S$/.600.00 S/1.7,200
Pagina Web (dominio y hosting) S1.4.17 S/.29.17 S/.350
Landing page S/.61
E-mailing plataforma S/.57.24 S/.687
Facebook S$/.15.00 S/.450.00 S/.5,400
Instagram S/.15.00 S/.450.00 S/.5,400
TOTAL S/.1,586.41 S/.19,097

Nota: Se detallan los gastos de marketing directo, indicando el costo mensual y anual en el que incurrird la
empresa.
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5.4.5.

Tabla 4. Gastos de desarrollo de marketing directo

Gasto de marketing directo

Marketing digital Gasto inicio Gasto mensual  Gasto anual

Desarrollo Google Ads S/.400.00 S/.4,800.00
Disefio Pagina Web S/.3,648.00 S$/.200.00 S/.6,048.00
Disefio Landing page S/.200.00 S/.100.00 S/.1,400.00
E-mailing $/.50.00 S/.600.00
Desarrollo Facebook S/.400.00 S/.100.00 $/.1,600.00
Desarrollo Instagram S/.400.00 S/.100.00 S/.1,600.00
TOTAL S/.4,648.00 $/.950.00 S/.16,048.00

Nota: Se detallan los gastos de desarrollo para marketing directo, indicando el costo mensual y anual en el
que incurrira la empresa.

Estrategia de distribucion

Son un conjunto de vias en el cual una empresa elige para hacer llegar sus productos al
consumidor final de forma eficiente y econdmica posible. Al respecto Kotler (2007) sefiala
que el canal de distribucion es el “conjunto de organizaciones interdependientes que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor o

usuario de negocios” (p. 366).

En la figura 44 se muestra el canal de distribucién indirecto que utiliza Master Pet. Es decir,
la empresa utilizara las plataformas como App Store y Google Play para que el cliente pueda
descargar el aplicativo dependiendo del sistema operativo que utilice, con este tipo de canal

Master Pet podra llegar a més clientes potenciales.

Asimismo, se utiliza una distribucion selectiva la cual consiste en el uso de intermediarios
especificos que ayude a tener buena cobertura a menor costo posible. Es por ello que Master
Pet es una aplicacion que se podra descargar desde las dos tiendas de aplicaciones mas
grandes e importantes que hay en el mercado. Por ende, permitird mayor cobertura ya que

son las principales plataformas de distribucion de aplicativos.
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5.5.

CANAL DE DISTRIBUCION INDIRECTO

Available on the
‘ App Store
» GETITON

Google Play

Veterinarias Duefos de mascotas

Figura 48. Canal de distribucion de Master Pet. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Plan de Ventas y Proyeccion de la Demanda

Actualmente el mercado de mascotas viene en ascenso, segun datos estadisticos el
crecimiento del mercado de mascotas se dara en un 13% anual en los proximos 5 afios, esto

debido a la humanizacion que se estd dando para la proteccion de los animales.

Debido a la pandemia muchas personas conviven mas con sus mascotas por lo que el cuidado
que le brindan es mayor, se estima que las personas gastan entre S/200 a S/300 soles entre

bafios, compras, comidas y juguetes. (Comercio, 2021)

Todos estos puntos favorecen a su vez, la proyeccion de crecimiento Master Pet. A

continuacidn, se muestra el plan de ventas y demanda del aplicativo:

- Suscripcion
Master Pet cobrara una suscripcion fija mensual de S/ 17 soles a las empresas
(veterinarias, Pet Shop, cuidadores de mascotas, entre otros). Asimismo, se
proyecta obtener 10 clientes en promedio por dia gracias a los esfuerzos de
marketing de la empresa y los vendedores. Por ende, se estima obtener para
el primer afio 3,650 clientes y un crecimiento de 13% anual en ventas.

- 9% del ticket promedio
Segun Peru Retail (2020) las comisiones de compra de las aplicaciones de
comercio oscilan entre el 8 a 15% por cada compra. Es por ello que laempresa

cobrara una comision de 8% por las compras desde el aplicativo y parte de
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ese monto se destinara para el pago de la comision de la pasarela de pago, la
cual es el 3% de las compras. Asimismo, el ticket promedio de compra es de
S/ 300 soles por lo que se calcul6 el 8% de dicho monto para la proyeccion.
Por otro lado, se estima captar 40 clientes por dia en el primer mes y se
proyecta crecer un 13% en promedio de mes a mes llegando asi para el primer
afio méas de 31000 clientes finales.
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Ingresos mensuales por suscripciones y % de compras Crecimiento anual 113% 113% 113% 113%
Tipo de Ingreso | Concepto | Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 | Mes10 | Mes 11 | Mes 12 TQTAL % P_artlc. TQTAL TQTAL TOTALANO | TOTALANO
ANO 1 ANO 1 ANO 2 ANO 3 4 5

Suscripcion

Costo x sus 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17

Cliente Sus 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Dias x mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31

Ingreso me 5,270 4,760 5,270 5,100 5,270 5,100 5,270 5,270 5,100 5,270 5,100 5,270 62,050 8% 70,125 79,237 89,539 101,184
8% Compras

TKP 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300

Cliente x di 40 45 51 58 65 74 83 94 106 120 136 153

Dias x mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31

Ingresome 29,760 30,374 38,001 41,555 48,523 53,062 61,959 70,014 76,563 89,400 97,764 114,155| 751,104 92% 848,736 959,088 1,083,768 1,224,648
TOTAL INGRESOS 35,030 35,134 43,271 46,655 53,793 58,162 67,229 75,284 81,663 94,670 102,864 119,425| 813,154 100% 918,861 1,038,325 1,173,307 1,325,832

Figura 49. Plan de Ventas y Proyeccion de la Demanda. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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5.6.

Presupuesto de Marketing

Segun los objetivos planteados, Master Pet espera alcanzar una rentabilidad del 10%, mediante el impulso de las ventas y un uso eficiente de

los recursos y asi lograr posicionarnos como el mejor aplicativo para cuidado de mascotas.

Todo esto se lograra impulsando las ventas a través de marketing directo y captando a los duefios de mascotas a traves de las diferentes redes

sociales, dando soporte y seguridad a cada transaccion realizada con las empresas proveedoras.

F K de Marketing 5.11% 4.42% 4.21% 4.03% 3.88%
Di'igid_° a | Concep Mes 0 ‘ Mes 1 ‘ Mes 2 ‘ Mes 3 ‘ Mes 4 ‘ Mes 5 | Mes 6 | Mes 7 | Mes 8 | Mes 9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes1z |TOTALANO | RO SO [T ALSRO [CIALENO FLTALANO)
usuarios 1 2 3 4 5
Marketing Directo Tarjetas de presentacion 85 0 0 0 0 0 85 0 0 0 0 0 170 170 170 170 170
Empresas |Publicidad Brochure triptico 1,200 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
proveedoras [publicidad Volante 120 0 0 0 0 0 120 0 0 0 0 0 240 240 240 240 240
Publicidad Rotulado 2,400 0 0 0 0 0 2,400 0 0 0 0 0) 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
Marketing Directo Google Ads 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7,200 8,280 9,522 10,950 12,593
Pagina Web (dominio y
Marketing Directo hosting) 29.17 29.17 29.17 29.17 29.17 29.17 29.17 29.17 29.17 29.17 29.17 29.17 350 350 350 350 350
Marketing Directo Landing page 60.52 61 61 61 61 61
Marketing Directo E-mailing (Plataforma) 57.24 57 57.24 57.24 57.24 57.24 57.24 57.24 57.24 57.24 57.24 57.24 687 687 687 687 687
. Marketing Directo Facebook 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 5,400 6,210 7,142 8,213 9,445
Dr::::;:: Marketing Directo Instagram 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 5,400 6,210 7,142 8,213 9,445
Marketing Directo Desarrollo Google Ads 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
Marketing Directo Disefio Pagina Web 3,648 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 6,048 2,400 2,400 2,400 2,400
Marketing Directo Disefio Landing page 200 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100| 1,400 1,400 1,400 1,400 1,400
Marketing Directo E-mailing (Disefio) 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 so[ 600 600 600 600 600
Marketing Directo Desarrollo Facebook 400 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600
Marketing Directo Desarrollo Instagram 400 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600
TOTAL GASTOS 4,648 6,402 2,536 2,536 2,536 2,536 2,536 5,141 2,536 2,536 2,536 2,536 2,536 41,551 40,607 43,712 47,283 51,390

Figura 50. Presupuesto de marketing.

Fuente: Elaboracion propia, 2021
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6.
6.1.
6.1.1.

Presupuesto de Marketing 5.11% 4.42% 4.21% 4.03% 3.88%
Dirigid.oa . Concepto TOTALANO | TOTALANO | TOTAL ANO | TOTALANO | TOTALANO
usuarios 1 2 3 4 5
Marketing Directo Tarjetas de presentacion 170 170 170 170 170
Empresas [Publicidad Brochure triptico 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
proveedoras|Publicidad Volante 240 240 240 240 240
Publicidad Rotulado 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
Marketing Directo Google Ads 7,200 8,280 9,522 10,950 12,593
Pagina Web (dominio y
Marketing Directo hosting) 350 350 350 350 350
Marketing Directo Landing page 61 61 61 61 61
Marketing Directo E-mailing (Plataforma) 687 687 687 687 687
. Marketing Directo Facebook 5,400 6,210 7,142 8,213 9,445
Dm“::;i:se Marketing Directo Instagram 5,400 6,210 7,142 8,213 9,445
Marketing Directo Desarrollo Google Ads 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
Marketing Directo Disefio Pagina Web 6,048 2,400 2,400 2,400 2,400
Marketing Directo Disefio Landing page 1,400 1,400 1,400 1,400 1,400
Marketing Directo E-mailing (Disefio) 600 600 600 600 600
Marketing Directo Desarrollo Facebook 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600
Marketing Directo Desarrollo Instagram 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600
TOTAL GASTOS 41,551 40,607 43,712 47,283 51,390

Figura 51. Presupuesto de marketing y proyeccion. Fuente: Elaboracion propia, 2021

PLAN DE OPERACIONES

Politicas operacionales

Calidad

Todas las sugerencias de los colaboradores internos (que se hayan ejecutado en la
organizacion), respecto a posibles mejoras en los procesos y en donde tengan como
objetivo optimizar recursos y mejorar la eficiencia de la empresa, seran reconocidas
anualmente, a través de una premiacién a cargo del Departamento en cuestion.
Toda seleccion de proveedores debera estar sujeta a un proceso de licitacion, en
donde se contara con un minimo de 3 concursantes que cuenten con un minimo de 3
afios de operaciones. En ella, se deberan evaluar por puntaje aquellos factores
determinantes para el servicio / producto requerido.

Todos los mensajes, comentarios y preguntas de los clientes, que se reciban a traves
de las redes sociales oficiales de la organizacion, deberan ser respondidos por el

personal asignado en no mas de 24 horas desde la fecha de la publicacion del
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6.1.2.

mensaje, comentarios o pregunta del cliente.

Para todos los reclamos por parte de los clientes, independientemente del canal en
que se hayan recibido, el personal asignado debera contactarse telefonicamente con
el cliente, en un plazo no mayor a 24 horas, a fin de obtener la mayor cantidad de
detalles posibles respecto a la incomodidad registrada. Al mismo tiempo, todos los
reclamos recibidos deberan ser registrados histéricamente.

En el supuesto de que se confirme, algin incumplimiento del servicio adquirido por
el cliente a través de nuestra plataforma debera ser asumido econémicamente por la
organizacion y resarcido al cliente, no sin antes, establecer contacto telefonico con

el cliente afectado, por el personal asignado.

Procesos

Todos los procesos de la organizacion deberan ser revisados y validados una vez al
afio por el Gerente del Departamento en cuestion, asegurandose de que lo establecido
en ello, mantenga aln la vigencia necesaria que garantice una operatividad eficiente
y enfocada en el cliente.

El mantenimiento de la aplicacién mavil se realizard mensual y siempre en un
horario nocturno comprendido entre las 11 pm y las 6 am.

Todas las transacciones realizadas durante 1 dia habil operativo deberan ser
corroboradas a primera hora del dia siguiente, por el personal designado, a fin de
validar el correcto cumplimiento de la entrega del producto/servicio adquirido por
parte del cliente.

El mantenimiento y actualizacion del banco de preguntas del chatbot, se debera
realizar cada 30 dias en base a las preguntas y comentarios recibidos por parte de los
clientes.

A partir del quinto afios de operaciones las donaciones destinadas para los
organismos de soporte animal, se realizan cada 6 meses y Unicamente a dos
organismos previamente seleccionados por la organizacion, esta ejecucion se daré en
presencia virtual de los clientes, comunicando la noticia a través de los canales

oficiales de la compafiia.
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6.1.3.

6.1.4.

Planificacion

Todos los Departamentos de la organizacion estableceran sus objetivos de manera
anual, los mismos que seran revisados al término del periodo en cuestion por el
Gerente asignado.

La asignacion de presupuestos de la compaiiia, se realizara acorde a los objetivos
estratégicos de la organizacion y debera definirse hasta el mes de diciembre del afio
previo.

Las metas de ventas seran presentadas por el Gerente de Ventas en coordinacién con
el Gerente de Marketing a la Gerencia General, de manera semestral. Las revisiones
de estas deberan realizarse finalizando periodos mensuales.

El deposito de los salarios se realizara una sola vez cada mes.

Todos los pagos a proveedores se realizaran 60 dias después contados desde el dia
siguiente de la fecha de facturacion.

Todas las solicitudes de vacaciones deberdn generarse con un minimo de 30 dias

previos al inicio del periodo solicitado.
Inventarios

Las oficinas seran alquiladas en contratos anuales con el prestador del servicio.
Todas las laptops destinadas a las funciones de los colaboradores deberan ser
renovadas cada 4 afios y deberan ser adquiridas junto con un contrato de
mantenimiento al mismo proveedor.

Todos los articulos que componen el equipamiento de la oficina tales como
escritorios, sillas ergondémicas, mesas de reuniones, sillas de reuniones y demas
vinculadas, deberan ser adquiridas a un solo proveedor, seleccionado previamente
por proceso de licitacion. La renovacion de estos articulos, debera ser aprobada por
la Gerencia General en un plazo no mayor a 4 afios, contados desde la fecha de
adquisicion.

Todos los teléfonos moviles de la compafiia deberan ser de la misma marca, modelo,
capacidad y cantidad de datos. Al mismo tiempo, deberan ser renovados cada 4 afios
y deberan ser adquiridos bajo modalidad de licitacidon a un solo proveedor.

Todos los softwares necesarios para la operatividad de la organizacién deberan ser

adquiridos bajo modalidad de licitacion y deberan ser revisados y validados de forma
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6.2.
6.2.1.

anual por el personal asignado. La renovacion de estos debera realizarse en el periodo
de un afio contados desde la fecha de aprobacion de renovacion, por parte de la
Gerencia General.

Disefio de instalaciones

Localizacion de las instalaciones

Para la eleccion de la oficina para la empresa se consultd paginas de internet que ofrecen
alquileres de espacios para oficinas. Se filtré por distritos y se evalud las caracteristicas de
cada una, llegando a seleccionar tres alternativas, ubicadas en diferentes distritos, la cual
estan ubicadas dentro de los distritos; Lince, Miraflores y San Borja. Ademas, estan dentro

de los lugares donde se encuentra nuestro publico objetivo.

Se analizaron los diferentes criterios tales como precios de alquiler, tamafio de la oficina,
ubicacién, accesibilidad y gastos adicionales, tal como se detalla en la figura 51. Por lo tanto,
una vez evaluados los criterios se eligié la mejor opcidn la cual fue la oficina ubicada en el

distrito de Miraflores.
Opcidn A:
Ubicado en Lince a la altura de RPP y Av. Arenales. Cuenta con una superficie total de 36

m2, cuarto piso, buena iluminacién y seguridad garantizada. Ademas, cuenta con un bafio.

Precio del alquiler: S/1,100 + mantenimiento mensual de S/ 160.00.

- Superficie total | __|§ Bafios | ,% Cocheras
m: i 36 m? v’ 1 = 0

+
Cc
Q N '1“...‘1‘- —3

Figura 52. Ubicacion de la oficina. Fuente: Mercado Libre, 2021/ Google Maps, 2021
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Opcion B:
Ubicado en Pasaje Los Pinos 190 - 903, cruce con avenida Benavides en Miraflores, 9no

Piso, el edificio cuenta con vigilancia y camaras de seguridad, servicios de agua y bafio
independiente. Tiene un area total de 41 m2,

Precio del alquiler: S/1,110 + mantenimiento mensual de S/ 166.00

k= Superficie total  Baiios %‘ Cocheras
M 41 m? | ﬁly 1 I = 0

o

Mapa  Satélite Q ‘ A8

o "
Parroq
2

=)
)
,
o

Figura 53. Ubicacién de la oficina. Fuente: Mercado Libre, 2021/ Google Maps, 2021

Opcidén C:
Ubicado Jirdn Vangogh tercer piso 333, San Borja. Oficina de 40m2 costado de willax tv,

cerca de mercados, bancos, jockey plaza, frente a la clinica del nifio. Cuenta con internet,
algunos muebles, dos bafios, una cochera.

Precio del alquiler: S/1,300 + mantenimiento mensual de S/ 200.00

- Superficie total § Baiios %\ Cocheras
MW s 2 =) 1
e G
aprile Javier Pradc
Mapa Satélite ¢ 3ra Etapa e
mv \ fel ‘.“wv,‘ ; @ = :2
,3 S

o B Parque de |
Parque De '\’ :
La Mujer

Figura 54. Ubicacion de la oficina. Fuente: Mercado Libre, 2021/ Google Maps, 2021
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En la siguiente figura se muestra el resumen de la descripcion de las tres alternativas

OPCIONES OPCION A OPCION B OPCION C
Precio mensual S/1,100.00 S/1,110.00 S/1,300.00
Total m? 36 41 40
Precio m? S/30.56 S/27.07 $/32.50
 Buena iluminacion - Cuenta con vigilancia y - Ubicacion centrica

Caracteristicas |- Seguridad garantizada camaras de seguridad cerca de mercados, bancos, jockey plaza,

i . 11151u3-'e ol Bago el Servicios de agua y baio independiente frente a la clinica del nifio.
Piso Cuarto piso Noveno piso Tercer piso
Bailo 1 1 2
Mantenimiento 160 166 200
Distrito Lince Miraflores San Borja

Figura 55. Resumen de la descripcion de las opciones. Fuente: Mercado Libre, 2021. Elaboracion propia

Seleccionando la mejor alternativa

Después de buscar alternativas y evaluarlas se ha decidido por la opcién B, es decir, por la
instalacion ubicada en la Av. Benavides en Miraflores, se ha decidido por esta, ya que se
encuentra en una ubicacion estratégica para la empresa, ademas, pertenece a uno de los
distritos al que se dirige Master Pet, también es una zona céntrica y de facil acceso para los

clientes y colaboradores.

Asimismo, la oficina se encuentra en buen estado, con buena iluminaciéon y ambiente
perfecto para el trabajo que se realizard. Ademas, el precio por metro cuadrado es menor al
de las otras opciones, asimismo se analizaron otros criterios para la seleccion de la oficina

para la empresa.
- Precio por alquiler

El monto mensual por alquiler de una oficina, afecta directamente a la rentabilidad de la
empresa, siendo asi un inmueble que la empresa solo va a utilizar como oficina
administrativa. Es por ello que se dio mayor relevancia al precio por metro cuadrado que se

define por la oferta y la demanda, la ubicacién y la antigiiedad de esta.
- Tamaiio de la oficina
Es el segundo criterio que la empresa dio mayor peso porcentual, puesto que el tamafio de

la oficina es importante para la adecuada distribucién de los mddulos del personal
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administrativo. Ademas, el tamafio influye directamente en el precio del alquiler. Asimismo,
es importante mencionar que se elaboré un plano con la distribucion de las &reas

correspondientes de la empresa Master Pet que se muestra en la figura 53.
- Distrito donde esta ubicado

La empresa Master Pet evalia los distritos donde se encuentra su publico objetivo,
proveedores y negocios como las veterinarias, Pet shop, Adiestramiento, entre otros
negocios. Ademas, la ubicacion es importante porque se encuentra en una zona céntrica que

facilita a los vendedores a movilizarse dentro de su zona de operaciones.

- Accesibilidad

La oficina debe estar en una zona accesible y fécil de ubicar para clientes y empresas que
necesitan regularizar algin trdmite, queja y registro. Ademas, es importante la accesibilidad
para los trabajadores de la empresa.

- Gastos adicionales

En este criterio evalla los gastos adicionales como el precio de mantenimiento de las
oficinas, los arbitrios, gastos de luz y agua, puesto que las condiciones de algunas oficinas
los gastos de luz y agua son montos fijos mensuales. Es decir, el pago es fijo y no depende
del consumo mensual, es por ello que se incluyd en los criterios para la seleccion de la
oficina.

En la siguiente figura se muestran los criterios que se utilizd para la seleccion y el peso que

se establecio a cada uno de ellos.

ESCRIPCIONDE  PESO PUNTAJE POR CRITERIO PUNTAJE PONDERADO
CRITERIO PORCENTUAL OFPCIONA OPCIONB OPCIONC OPCIONA OPCIONB OPCIONC

Precio alquiler 30% 3.0 3.0 2.0 0.9 0.9 0.6
Tamaiio m> 25% 2.0 3.0 3.0 05 0.75 0.75
Distrito 15% 2.0 3.0 3.0 0.3 0.45 0.45
Accesiblidad 15% 1.0 20 3.0 0.15 0.3 0.45
Gastos adicinales 15% 3.0 2.0 2.0 0.45 0.3 0.3
Total 100% 23] 2.7 2.55

Figura 56. Descripcidn de criterios de los locales propuestos. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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6.2.2. Capacidad de las instalaciones

La oficina cuenta con un espacio de 41 m2, se distribuye en 6 espacios para cada uno de los
trabajadores con separaciones en drywall, una oficina de reuniones para recibir a los clientes

y en las que se puedan reunir cada uno de los miembros del equipo.

Oficina de Reuniones: En este espacio se llevaran a cabo las reuniones de los socios, asi

como las reuniones con los proveedores.

Escritorios individuales: Las 5 personas encargadas de cada area contaran con escritorios
individuales con separaciones en drywall, al personal de ventas se asignara un escritorio para

que puedan desarrollar sus actividades y presentar los reportes correspondientes.

Archivadores superiores: Al contar con espacio reducido se pondrd en cada escritorio
archivadores superiores para ahorrar espacio y para que los trabajadores realicen sus

actividades con tranquilidad y comodidad.

6.2.3. Distribucidn de las instalaciones
La instalacion de la oficina tiene un area de 41 m2, en la cual estan ubicadas el moédulo de

cada trabajador, asi como una oficina de reuniones para recibir a cada cliente.

S5.HH.

=

0.80 |=—— 1.26 —=

—— 1.00 —= - 1.00 —-—| 1 |+ 1.00 —.-.|

1.00

—— 1,00 —=
|
5.24 / — — — ] I
- /

P I B

2,683

Figura 57. Plano de distribucion de la oficina. Fuente: Elaboracién propia, 2021
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6.3.

Especificaciones técnicas de producto / servicios

La aplicacion movil Master Pet seré desarrollada para poder ser descargada de forma gratuita

en la App Store y en Google Play Store.

El objetivo de la aplicacion es poder ser un nexo entre negocios enfocados en mascotas y
clientes finales. En el caso de los negocios se considera a veterinarias, tiendas de mascotas
y empresas que brinden servicios especializados para mascotas. Es muy importante para el
modelo de negocio los proveedores de productos y servicios para mascotas, asi como los
clientes finales; para ello es necesario desarrollar una interfaz para cada uno de ellos, tanto

para el proveedor como para el cliente.

Para ello, es necesario utilizar una arquitectura para la aplicacion moévil disefiada de la

siguiente manera:

Debe contar con una arquitectura l6gica y con una arquitectura fisica. En el caso de la
arquitectura logica, la flexibilidad y 6ptimo mantenimiento de la aplicacion son vitales, es
por ello que se ha seleccionado trabajar con un modelo de vista controlador.

Los beneficios de utilizar este modelo son que separa los datos, la interfaz de los usuarios,
ademas de la lo6gica del negocio en componentes (ElI modelo, la vista y el controlador). La
funcion del modelo es la de gestionar los accesos de toda la data almacenada, la vista se
encarga de presentar toda la informacion de manera clara, ordenada y en una interfaz
amigable, mientras que el controlador sera el encargado de resolver todas las solicitudes

dentro de la aplicacion.

Con respecto a la arquitectura fisica, se trabajara con un modelo de almacenamiento en la
nube, lo cual significa que todos los datos del sistema se almacenaran, administraran y
respaldaron de manera remota. Para el caso del desarrollo de la aplicacién, se seleccionara
un almacenamiento en la nube hibrida que ofrece un mejor control y seguridad de los datos

a ser almacenados.

Asimismo, la arquitectura para el desarrollo de la aplicacion movil serd la de cliente-
servidor. El cliente es el que por medio de un dispositivo mavil generara requerimientos que

posteriormente irdn al servidor. El servidor sera la computadora alojada en la nube que se
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encargara de atender dichas solicitudes y procesarlas. De esta manera aseguramos una
distribucion eficaz de la informacion y Optimo reparto de tareas entre los servidores en

funcionamiento y los usuarios.
La parte visual de la aplicacion de Master Pet se desarrollara de la siguiente forma:

Se otorgara mucha importancia a la usabilidad de la interfaz. En primer lugar, como se
menciond, la aplicacion podra ser descargada de la App Store, asi como de la Google Play
Store. Luego de la descarga, el usuario debera registrarse en unos breves pasos, al igual que
debera registrar a su mascota; esto ayudara a que la experiencia en la aplicacion sea aun mas
personalizada y de esa manera se direccionara productos y servicios mas precisos para su

mascota y su ubicacion.

REGISTRAR MASCOTA

_ .
[/ %0
BIENVENIDO A MASTER PET’ \\ﬁ; 3
EMPIEZA TU REGISTRO AQUI \ ’N

( Nombre y Apellido j

[ » Nombre de la moscotoj

[ Usuario

( Usuario ]
[Tipo de mascota ] [Rozc ]

[ Password
( Password j Sexo: [0 Macho [0JHembra

(B Fecha de nacimiento

Olvidé mi password

REGISTRO DE NUEVOS USUARIOS AQUI

Figura 58. Disefio de pantallas de registro en Master Pet. Fuente: Elaboracién propia, 2021
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Cuando el cliente ya se encuentra dentro de la aplicacion podré ver las diversas categorias

de productos y servicios a los que podrd acceder dentro de Master Pet. Es importante

mencionar que cuando acceda a alguna de las categorias se le presentaran las opciones de

productos y servicios mas cercanas a su ubicacion. De esa manera la atencidn sera mas breve

y agil.

En el caso de los servicios para mascotas podra reservar servicios, asi como solicitar atencion

directa en el domicilio como es en casos de emergencias. También podré adquirir productos

directamente en la aplicacion y la tienda se encargara del despacho. Todos los pagos seran

realizados via electronica, como por ejemplo Mercadopago, monederos electronicos y

transferencias bancarias.

2P,
ey :

‘ ““‘-‘nmmul W

Pet Shops

Paseadores de Perros

&l .

Eﬂﬂ.l&m
. ,»f,,,t.. Eg

Ser (od ‘Adog Hoil s par M(xolc

CLINICAS VETERINARIAS

9

Clinica Veterinaria A
Clinica Veterinaria B
Clinica Veterinaria C
Clinica Veterinaria D
Clinica Veterinaria E
Clinica Veterinaria F
Clinica Veterinaria G
Clinica Veterinaria H
Clinica Veterinaria |

Clinica Veterinaria J

-]

)

CLINICA VETERINARIA A

Figura 59. Disefio de pantallas de reserva de servicio en Master Pet 1. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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PELUQUERIA

Servicio de peluqueria 1
Servicio de peluqueria 2
Servicio de peluqueria 3
Servicio de peluqueria 4
Servicio de peluqueria 5
Servicio de peluqueria 6

Servicio de peluqueria 7

(E Fecha Yy hora de reserva

REALIZAR PAGO

[ Nombre y Apellido

EDN\

[ #= 0000 0000 0000 0000

[ EXP j( cvv

Total Servicios

S/ 00.00

Figura 60. Disefio de pantallas de reserva de servicio en Master Pet Il. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Master Pet contara con todos los certificados de seguridad para que las operaciones de los

clientes se realicen con la mayor tranquilidad y seguridad asegurando que toda la

informacion personal y transacciones financieras no corran ningun tipo de peligro de fraude

0 robo.
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PET SHOPS

9‘

Pet Shop A
Pet Shop B
Pet Shop C
Pet Shop D
Pet Shop E
Pet Shop F
Pet Shop G
Pet Shop H
Pet Shop |

Pet Shop J

Producto 1

H 3

Producto 3

Producto 5

Producto 2

Producto 4

B

»-

Producto 6

PET SHOP D

Cuidados pora Perros

B2t
% @

Accesorios para Perros  Accesorios para Gatos

PRODUCTO 4

Producto 4

Figura 61. Disefio de pantallas de compra de productos en Master Pet I11. Fuente: Elaboracién propia, 2021
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6.4. Mapa de procesos y PERT

Mapa de procesos

PROCESOS ESTRATEGICOS

Planificacion Gestion de
estratégica marketing

PROCESOS CLAVE

Captar nuevos

s Proceso de registro
clientes

P, Ces > vents
Proceso de venta Proceso de pago

CLIENTE SATISFECHO

NECESIDAD DEL CLIENTE

PROCESOS DE SOPORTE

Soporte tecnolégico Gestion de Gestion de area
Aplicativo quejas y reclamos administrativo

Capacitacion Generacion de
al personal contenido

Figura 62. Mapa de procesos. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Diagrama de flujo
e Captacion de empresas

El proceso para captar a las empresas que realizan los servicios veterinarios o0 negocios que
vendan productos para las mascotas, se inicia con la visita de los vendedores de Master Pet
a los establecimientos de cada negocio con el proposito de ofrecer e informar la propuesta
de valor de la empresa. Para ello, el vendedor entregara materiales publicitarios con todos

los beneficios que tiene el aplicativo y tratar de persuadir al cliente potencial.

Si el cliente acepta afiliarse el vendedor le solicitara toda la documentacion necesaria para
el proceso de afiliacién y le entregard un documento donde acepta los términos y condiciones
del servicio. Por otro lado, la otra manera en que el cliente puede registrarse es mediante la

pagina web, en donde se disefiard un apartado para que el cliente interesado se registre de
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manera virtual. A la vez la pagina serd disefiada para que el cliente pueda subir toda
informacion de negocio y los servicios que ofrece. Una vez terminado el proceso de registro
es necesario descargar la app, rellenar el formulario y aceptar los términos y condiciones.
Asimismo, el cliente puede llamar al area comercial de la empresa solicitando la afiliacion a
Master Pet.

Finalmente, el &rea comercial contrastard todos los datos de los clientes afiliados y los
productos que ofrece para luego acreditar a las empresas como proveedor afiliado.
Asimismo, se le creara un perfil de la empresa en la app y se le comunicara que su registro
ha sido aceptado procediendo a entregar su acceso al Marketplace de la pagina para que suba

su producto o servicio que ofrece.

CAPTACION DE EMPRESAS

( Vendedor I Empresas | Area comercial )

Informa de la

propuesta de servicios

T\‘o
Entrega material I
publicitario
i\‘l

NO
Se registra con el \cndcdmw 4—‘ ﬁ) Se registra Call Center
l SI

Se descarga el App

Rellena el formulario

Acepta los términos
y condiciones del servicio|

Verificar los datos y los
productos que ofrece

Acreditar como proveedor

afiliado
Confirma el registro Crear el perfil de la
y acepta el perfil empresa en el app

Figura 63. Flujograma del proceso de captacidn de empresas. Fuente: Elaboracidn propia, 2021
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e Captacion de cliente final

Area de marketing inicia lanzando campaiia publicitaria, donde el cliente final investiga lo
que ofrece el aplicativo, ademas el cliente hace consultas necesarias en las redes sociales, la
cual es respondida inmediatamente por el area de marketing. Finalmente, el cliente final
elige descargar la app, asi mismo si no estd convencido no va aceptar; ahora si esta
convencido del servicio el cliente tiene que registrar, confirmar su cuenta y registrar a su

mascota.

CAPTACION DE CLIENTE FINAL

[Area de Marketing | Cliente final j

I Lanza campanas publitaria ‘ ——p

‘ Ingresa a la pagina y ‘ 4+—

RRSS

Investiga lo que ofrece

Confirma su cuenta

Registra su mascota

Figura 64. Flujograma del proceso de captacién del cliente final. Fuente: Elaboracién propia, 2021

Proceso de registro

El cliente final inicia descargando la app y se registra mediante los pasos que le indica la
app. El registro llega al area administrativa donde recepciona y envia la confirmacion al
correo del cliente. Finalmente, el cliente ingresa a su correo para ver la confirmacién, con

ello confirma su cuenta y ahora puede ingresar para poder registrar a la mascota.
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PROCESO DE RESGISTRO

[ Cliente final {Area Administrativa)

Descarga el App

recepciona el registro
del cliente

v

Envia la confirmacion

Se registra ‘—P

Ingresa a su correo

R 2

Confirma la cuenta
Ingresa a su cuenta
Registra su mascota

—

Figura 65. Flujograma del proceso de registro en la app. Fuente: Elaboracién propia, 2021

e Procesos de venta

El proceso inicia con el ingreso del cliente final al aplicativo e inicia sesion con su ID y su
clave de acceso, luego pasa a visualizar los perfiles de las empresas que ofrecen los productos
0 servicios para mascotas. El cliente evaluara y escogera a la empresa que mas se adapte a

sus necesidades pasando a ingresar a su perfil, en el cual observaréa los servicios que ofrece.

Si el cliente acepta un servicio pasa a seleccionar y reservar una cita, automaticamente el
aplicativo informara a la empresa que se esta solicitando una cita. La empresa debera aceptar
la cita mandando una confirmacion de la cita al cliente final. Finalmente, el aplicativo le

mandara a un apartado de pago para que el cliente pueda realizar la operacion.
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PROCESO DE VENTA

( Cliente final  [Area administrativa’ Empresas ]

Ingresa al App
Inicia sesion

Visualiza las empresas
de servicio

Selecciona al proveedor

Selecciona los servicios
o productos

Informa a la empresa
Reserva la cita para la confirmacién > Confirma la cita

Acepta la cita Detalla la confirmacion |«
de la cita

Realiza el pago

Figura 66. Flujograma del proceso de venta. Fuente: Elaboracion propia, 2021

e Proceso de pago

El cliente final ingresa al apartado del App para realizar el pago, donde elige el modo de
pago e ingresa sus datos de tarjeta y después acepta dicha transaccion. El area administrativa
notifica al area de empresas que se ha afiliado un nuevo cliente con su pago correspondiente,
posteriormente el area administrativa manda la confirmacion al cliente del pago que realizo.

El cliente final recibe la notificacion de una transaccion exitosa. El area administrativa

retiene el 5% del pago y el resto se le deposita a la empresa correspondiente.
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PROCESO DE PAGO

[ Cliente final \@'\rea administrativa Empresas ]

A
Ingresa al apartado
de pago del App

Elige el método de
pago

Rellena los datos
bancarios
Acepta el pago P| Notifica al drea '—}I Notifica a la empresa

Recibe la confirmacion }4_{ Verifica el pago | —

> Retiene 5% ’—P

Deposita en la cuenta
de la empresa

Figura 67. Flujograma del proceso de pago. Fuente: Elaboracion propia, 2021

PERT

En el siguiente grafico se detalla la planificacion para estimar la duracion del proyecto y
descomponer en actividades, asimismo se elabora un diagrama de red en la cual se determina
la cantidad de dias que durard el proyecto. Ademas, la herramienta ayuda a calcular los

tiempos especificos identificando retrasos en el proyecto.

Asimismo, se detalla la lista de actividades que se llevaran a cabo antes del lanzamiento del
proyecto. Es decir, todas las acciones que se deben realizar para la ejecucién del proyecto.
Por ejemplo, el registro de la empresa en la SUNAT, busqueda de oficinas, disefio y creacién

del aplicativo, contratar personal, etc.
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Cod. Actividades iceibind o’;;ﬁi‘;‘:a e g (5t s
A Validacion de la propuesta de valor . 6 8 10 8
B Busqueda de la marca SUNART-INDECOPI A 1 2 3 2
Cc Busqueda de oficinas B 4 5 6 5
D Remodelacion Cc 4 6 8 6
E Compra de muebles C 2 3 4 3
F Contratar el servicio de internet D,E 7 10 13 10
G Registro de la empresa en la SUNAT D 3 5 y 5
H Solicitud de licencia municipal F.G 7 10 13 10
| Disefio del aplicativo H 7 9 " 9
J Creacion de la Web 1 7 9 11 9
K Creacion del Aplicativo ] 14 22 30 22
L Registro en la plataforma de Google play - App Store J,K 1 2 3 2
M Contratar personal de campo y redes L 8 10 12 10
N Capacitacion del personal M 3 4 5 4
(o] Marketing tradicional N 6 8 10 8
P Marketing digital (campanas) (o] 4 6 8 6
Q Afiliacion con las entidades financieras (pago desde el app) P 8 10 12 10
Figura 68. Planificacion y programacion de control. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Figura 69. Red de proyecto. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Ruta critica: A-B-C-D-F-H-1-K-L-M-N-O-P-Q
Duracion esperado del proyecto: 122 dias
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En la figura 65, se identifica que el promedio de la duracion de todo el proceso es de 122
dias. Sabiendo que la ruta critica es el calculo de tiempos y plazos en la planificacion del
proyecto que busca facilitar el control del tiempo, esta herramienta permite ver las

actividades que generan retrasos y ayudan a planificar mejor los tiempos.

La ruta critica muestra que las actividades E, G y J generan retrasos en comparacion con las

otras actividades que se estarian culminando en las fechas establecidas.

6.5. Planeamiento de la produccion

6.5.1. Gestion de compras y stock

Con respecto a la gestion de compras, Master Pet es un marketplace con productos y
servicios para mascotas, es por ello que por la naturaleza del negocio no contara con stock
de productos de manera propia. Sus herramientas para poder desarrollar el proyecto seran la

aplicacion movil y el sitio web.

El aplicativo mdvil serd para uso exclusivo de los clientes finales, en el encontraran los
diversos productos y servicios que ofrecen nuestros proveedores. En el caso del sitio web,
su funcion se divide en dos partes. La primera de ellas es para que el cliente final conozca
qué es Master Pet y los multiples beneficios que puede obtener para la atencion, cuidado de
su mascota y para ser re direccionado para descargar la aplicacién. La segunda funcion del
sitio web esta dirigida a los proveedores de productos y servicios para mascotas. Cada una
de las empresas previamente aprobadas podran acceder a una plataforma de proveedores a
través del sitio web, en donde podran ingresar toda la informacidén con respecto a sus

productos y servicios.

En el caso de los servicios podran detallar sobre cada uno de ellos, ingresar imagenes y toda
la informacion que consideren relevante. Para el caso de las tiendas de productos, ahi podran
detallar todos sus productos, variedad de los mismos y stocks. Todo este ingreso y
actualizacion de informacion se vera reflejado de manera automatica en la aplicacion. Para

poder mantener un muy buen nivel de atencién, la plataforma mantendra informado a los
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proveedores sobre los stocks de sus productos y de esa manera puedan contar con el stock
suficiente. Cuando el sistema detecte un nivel de stock bajo en algun producto este mismo

enviara una alerta al proveedor.

Un punto importante que se debe mencionar son los requisitos que deben cumplir las
empresas que deseen ser parte del marketplace de Master Pet. Las empresas que desean ser
parte del marketplace deberan postular a través del sitio web, en el cual deberan ingresar
toda la informacién sobre el administrador de la empresa o representante como es su nombre
completo, teléfono, correo electronico y celular. Seguidamente deberan adjuntar toda la
documentacién que acredite la legalidad de la constitucién de la empresa como de las marcas
que representa, tales como su razén social, RUC, ficha RUC, datos del representante legal,
ademas de los datos bancarios de la empresa. En el caso de las clinicas veterinarias deberan
presentar todos los certificados y permisos vigentes que les permita prestar ese tipo de
servicios. Toda esta informacion pasara por un proceso de evaluacion y verificacion que

luego procederé a autorizar el ingreso o no de la empresa postulante.

El area de operaciones sera la responsable de monitorear el correcto funcionamiento de la
aplicacion con un trabajo muy activo del personal de desarrollo tecnoldgico. Justamente este
personal sera el nexo directo con los proveedores del desarrollo y mantenimiento de la
aplicacion y sitio web de Master pet. Al tratarse de un negocio de comercio electronico es

muy importante la activa participacion del personal de desarrollo tecnoldgico.

6.5.2. Gestion de la calidad

La gestion de la calidad es uno de los puntos que Master Pet busca darle una alta prioridad,
ya que la calidad que presente el marketplace beneficiara el crecimiento del negocio. Es por
ello que el 6ptimo y programado mantenimiento preventivo y correctivo de la aplicacién y
sitio web de Master Pet buscan reducir el riesgo de alguna caida de la aplicacion o sitio web.
Se monitorea en tiempo real el envio de los pedidos de productos hechos por clientes, asi
como la generacion de citas para atenciones médicas u otro tipo de servicios. Se mantendra

contacto constante con los proveedores de productos y servicios para mascotas para verificar
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que todos sus stocks se encuentren al dia y con la cantidad suficiente, para que de esa manera
el cliente no tenga una mala experiencia en la aplicacion. Al finalizar cada compra de
producto y/o servicio el cliente podra calificar su experiencia. De esa manera todos los que
formamos parte de la cadena de atencion de Master Pet recibiran la respectiva

retroalimentacion sobre el servicio.

Como se ha recalcado durante el desarrollo de todo el proyecto, uno de los principales
objetivos es lograr la satisfaccion del cliente a un alto nivel, es por ello que ante cualquier
reclamo u observacion por los productos y/o servicios se encargd esta tarea a un area
especifica de la empresa. El &rea de operaciones seré la encargada de absolver los reclamos
de los clientes ante cualquier tipo de eventualidad. Claro esta que el objetivo es reducir el
riesgo de cualquier tipo de queja o reclamo de los clientes. Los canales disponibles que
tendran los clientes para poder realizar sus reclamos son via correo electronico, via telefonica

y por las redes sociales oficiales de la empresa.

6.5.3. Gestion de los proveedores

La gestion con los proveedores directos sobre la aplicacion beneficiard el correcto
funcionamiento de la misma ya que ellos se encargan de mantenerla activa, en linea y
reducen el riesgo de la caida de la misma. La comunicacion directa y continua con ellos serd

vital para poder mantener un servicio de alta calidad tecnoldgica.

Por otro lado, los proveedores de productos y servicios de mascotas para el marketplace son
igual de importantes ya que ellos seran los que enriquezcan el marketplace con sus productos
y servicios. Como se menciond en puntos anteriores, la evaluacion de los proveedores
garantizara que las empresas que sean proveedores de Master Pet tengan un alto estandar de

calidad y reconocimiento.

Dentro de la parte de gestion de proveedores, es importante mencionar que se contara con
contratos con cada uno de ellos en donde se detallarén las obligaciones como proveedores,
acuerdos comerciales, comisiones, suscripciones, formas de pago, penalidades, entre otros.

La evaluacion de los proveedores sera constante y en el caso se incumplan los compromisos
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6.6.

6.7.

acordados se podra terminar con el acuerdo comercial.

Inversion en activos fijos vinculados al proceso productivo

En el siguiente cuadro se muestra la inversion de activos fijos tangibles e intangibles que
requerird la empresa para iniciar su proceso productivo. Como se observa en activos fijos
tangibles se tiene un total de inversion de S/ 23,700 soles, lo cual estd conformado por el
mobiliario y equipo de cdmputo necesario para el desarrollo de las labores; y los intangibles
son un total de S/ 34,444 conformado por el disefio y desarrollo del aplicativo y la pagina
web, ademas de ello la patente de la marca y las licencias de Windows y antivirus.

Por otro lado, la renovacién del equipo de computo (Laptops, impresoras y celulares) se

realizard a partir del sexto afio de operaciones.

2 VIDA | DEPRECIACION | DEPRECIACION
DESCRIPCION UNIDADES | C. UNITARIO | SUB TOTAL GV TOTAL DEP::]C[::?ON UTIL ANUAL MENSUAL
ACTIVOS FLJOS
Laptops 6 2,700.00) 13,728.81 2,471.19| 16,200.00 25% a4 3,432 286
Escritorios 6 350.00 1,779.66 32034 2,100.00 10% 10 178 15
Sillas ergonomicas 6 280.00 1,423.73 256.27 1,680.00 10% 10 142 12
Impresora multifuncional 1 700.00 593.22 106.78 700.00 25% 4 148 12
Mesa de reunién 1 500.00 42373 76.27 500.00 10% 10 42 4
Sillas de reunién 5 150.00 635.59 114.41 750.00 10% 10 64 5
Celulares 3 590.00 1,500.00 270.00 1,770.00 25% a4 375 31
TOTAL ACTIVOS FIJOS 20,084.75 3,615.25| 23,700.00 4,382 365
% ~| vibA | AMORTIZACIO | AMORTIZACION
DESCRIPCION UNIDADES | C. UNITARIO | SUB TOTAL GV TOTAL AIVI:ID:;E:fIO uTIL NANUAL MENSUAL
INTANGIBLES
Disefio y desarrollo de aplicacion "Master Pet" 1| 28,624.00| 24,257.63 4,366.37| 28,624.00 20% 5 4852 404
Disefio y desarrollo de pigina web 1 3,648.00 3,091.53 556.47 3,648.00 20% 5 618 52
Licencia de paguete windows y antivirus 1 1,422.00 1,205.08 216.92 1,422.00 20% 5 241 20
Patente de marca 1 750.00 750.00 750.00 20% 5 150 13
TOTAL INTANGIBLE 29,304 5,140 34,444.00 5861 488

Figura 70. Inversion de activos fijos. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Estructura de costos de produccion y gastos operativos
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Concepto Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAt ANO
COSTOS OPERATIVOS
PAGO DE SERVICIOS DE ALMACENAMIENTO 500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 500.00
PAGO DE MANTENIMIENTQO DE APLICATIVO 0.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 4,200.00
COMMUNITY MANAGER (RH) 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00| 12,000.00
TOTAL COSTO OPERATIVO 500.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00 1,350.00( 16,700.00
GASTOS OPERATIVOS
LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO 350.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 350.00
CONSTITUCION DE EMPRESA 400.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 400.00
GARANTIA DE ALQUILER 1,110.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1,110.00
SERVICIO DE LUZ 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 1,560.00
SERVICIO DE AGUA 79.00 79.00 79.00 79.00 79.00 79.00 79.00 79.00 79.00 79.00 79.00 79.00 948.00
INTERNET Y TELEFONIA 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 1,440.00
MATERIALES DE OFICINA 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 1,920.00
ALQUILER DE LOCAL 1,110.00 1,110.00 1,110.00 1,110.00 1,110.00 1,110.00| 1,110.00 1,110.00 1,110.00 1,110.00 1,110.00 1,110.00] 13,320.00
MANTENIMIENTO DEL LOCAL 166.00 166.00 166.00 166.00 166.00 166.00 166.00 166.00 166.00 166.00 166.00 166.00 1,992.00
EXTINTORES DE 6 K PQS 100.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 100.00
TOTAL GASTO OPERATIVO 1,960.00 1,765.00 1,765.00 1,765.00 1,765.00 1,765.00 1,765.00 1,765.00 1,765.00 1,765.00 1,765.00 1,765.00 1,765.00( 23,140.00
TOTAL COSTO Y GASTO OPERATIVO \ 2,4SD.DD| 3,115.DD| 3,115.00\ 3,115.00\ 3,115.uu| 3,115.00 3,115.00 3,115.00 3,115.00 3,115.00 3,115.00 3,115.00 3,115.00|  39,840.00

Figura 71. Costos y gastos operativos mensuales. Fuente: Elaboracién propia, 2021
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Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTOS OPERATIVOS

PAGO DE SERVICIOS DE ALMACENAMIENTQ 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
PAGO DE MANTENIMIENTO DE APLICATIVO 4,200.00| 4,200.00| 4,200.00| 4,200.00| 4,200.00
COMMUNITY MANAGER (RH) 12,000.00, 12,000.00| 12,000.00| 12,000.00| 12,000.00
TOTAL COSTO OPERATIVO 16,700.00| 16,700.00| 16,700.00| 16,700.00| 16,700.00
GASTOS OPERATIVOS

LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO 350.00 0.00 0.00 0.00 0.00
CONSTITUCION DE EMPRESA 400.00 0.00 0.00 0.00 0.00
GARANTIA DE ALQUILER 1,110.00 0.00 0.00 0.00 0.00
SERVICIO DE LUZ 1,560.00/ 1,560.00| 1,560.00| 1,560.00| 1,560.00
SERVICIO DE AGUA 948.00 948.00 948.00 948.00 948.00
INTERNET Y TELEFONIA 1,440.00| 1,440.00| 1,440.00| 1,440.00| 1,440.00
MATERIALES DE OFICINA 1,920.00/ 1,920.00| 1,920.00| 1,920.00| 1,920.00
ALQUILER DE LOCAL 13,320.00/ 13,320.00| 13,320.00 13,320.00| 13,320.00
MANTENIMIENTO DEL LOCAL 1,992.00/ 1,992.00{ 1,992.00| 1,992.00| 1,992.00
EXTINTORES DE 6 K PQS 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
TOTAL GASTO OPERATIVO 23,140.00| 21,280.00| 21,280.00| 21,280.00| 21,280.00
TOTAL COSTO Y GASTO 39,840.00| 37,980.00| 37,980.00| 37,980.00| 37,980.00

Figura 72. Costos y gastos operativos anuales. Fuente: Elaboracién propia, 2021
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7.

7.1.

7.2.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS

Objetivos Organizacionales

Cumplir con el alcance satisfactorio de los objetivos anuales de cada Departamento,
en un minimo del 80% en cada uno de los casos, con el proposito de alcanzar los

objetivos anuales de la compafiia.

Fortalecer el nivel de interrelacion del trabajador con la empresa, a traves del
cumplimiento anual del 100% de las inducciones de Gerencia General y del 80%
como minimo de las capacitaciones integrales en cada uno de los departamentos de
la organizacion, coordinando directamente con el gerente encargado del

Departamento en cuestion.

Alcanzar el 100% de participacion de los trabajadores en alguno de los proyectos
sociales que implementa la organizacion, participando en las actividades destinadas
a entregar las donaciones, fortaleciendo la concientizacion social entre los

trabajadores.

Incluir como penultimo filtro al Departamento de Marketing en el 100% de los
procesos de seleccidn de personal, a fin de asegurar que el postulante esté alineado

con los objetivos de la organizacion desde su incorporacion a la compafiia.

Conformar anualmente 1 Comité Contra Denuncias y Acosos Labores, a fin de

promover la seguridad y el respeto de los colaboradores frente a la organizacion.

Naturaleza de la organizacion

Debido a la cantidad de accionistas de la organizacidén (menos de 20), a que las acciones no
se encuentran inscritas en el Registro Publicado del Mercado de Valores, ni se tiene
proyeccion al respecto en los proximos 5 afios y que, adicionalmente, el 6rgano supremo de
la organizacion corresponde a la Junta General de Accionistas y carece de Directorio como
organo adicional de la empresa, es que el tipo de sociedad a ser adoptado y que se debera

constituir legal y societariamente bajo la ley N° 26887, Ley General de Sociedades,
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7.2.1.

corresponde el que se refiere a la Sociedad Anénima Cerrada. Adicionalmente, porque parte
de los aportes iniciales de capital, corresponden en parte a contribuciones tecnolégicas como
computadores y laptops y capital no necesariamente econémico. Asimismo, los derechos de
los acreedores recaen sobre los bienes societarios, mas no, sobre los bienes de los accionistas
presentes en la organizacion. Respecto al Régimen Laboral de la misma, se constituye al
presente proyecto bajo el Régimen Laboral General o Comun, en donde todos los
trabajadores, tienen acceso por ley a las 48 horas laborales a la semana, Licencia Pre y Post
Natal, por Paternidad, Vacaciones, a la Compensacion por Tiempo de Servicio,
Gratificaciones, Seguro EsSalud y Asignacion Familiar, de ser el caso.

Organigrama

El organigrama que compone a Master Pet es de enfoque funcional; debido a que la

estructura de la organizacion esté soportada en las posiciones que a continuacion se detallan:

Gerencia General

Marketing, Ventas
y Desarrollo de
Producto

Operaciones y Cultura
Proveedores Organizacional

Desarrollo

Vendedor1 .
Tecnologico

Vendedor 2

Figura 73. Organigrama. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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7.2.2. Disefio de puestos y funciones

Nombre de puesto Gerencia Jefe inmediato
Gerente General General Ninguno
Supervisa a Todas las Gerencias

Mision

Se encarga de la administracion general de la empresa, de los resultados, de la rentabilidad, generando valor para
sus accionistas. Ademas, es el encargado del cumplimiento de los objetivos de la empresa

Responsabilidad y Funciones

o Dirigir la gestién y el desempefio de las demas gerencias de la organizacion.

e Planificar los objetivos de la empresa a largo y corto plazo.

e Liderar la gestion estratégica de la organizacion.

e Analizar el desempefio financiero de la organizacion y tomar decisiones.
Formacién

Profesional egresado de las carreras de Administracion de empresas, Ingenieria Industrial, Marketing y/o carreras
afines.

Conocimientos

Experiencia minima de 3 afios liderando equipos de Administracion, Marketing, Finanzas, o Ventas.
Microsoft e Inglés Avanzado, Conocimientos avanzados en Tecnologia.

Ubicacion y condiciones

Ciudad Lima

Requiere movilizaciéon fuera de Lima Si No

Competencias

Competencias Organizacionales: Competencias Funcionales:

Innovacion y creatividad

Perseverancia

Comunicacion efectiva

Cumplimiento de objetivos

Resolucién de problemas

Desarrollo Constante y mejora continua
Habilidades técnicas

Pensamiento estratégico
Liderazgo

Negociacion efectiva
Trabajo en equipo
Gestion de presupuestos
Desarrollo de productos

Figura 74. Responsabilidad y funciones del Gerente General. Fuente: Elaboracién propia, 2021
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Nombre de puesto Gerencia Jefe inmediato
Gerente de Marketing, Ventas y Desarrollo de Marketing, Ventas y Desarrollo | Gerente General
Producto de Producto

Supervisa a Vendedores

Mision

Se encarga de la gestion integral del Departamento de Marketing, Ventas y Desarrollo de Producto, de sus
resultados, y de su rentabilidad, generando valor para la organizacion. Ademas, es el encargado del cumplimiento
de los objetivos del mismo Departamento.

Responsabilidad y Funciones

Disefar e implementar el plan de marketing para la organizacion.

Definir estrategias adecuadas a las necesidades de los clientes de la organizacion.

Identificar nuevas necesidades en el mercado y disefar alternativas de solucion.

Disefar estrategias que permitan incremento sostenido en las ventas de la organizacion.

Establecer, desarrollar y fortalecer las relaciones con todos los stakeholders clave de la organizacion.
Asegurar el correcto desenvolvimiento del presupuesto para el Departamento.

Desarrollar camparias digitales, en redes, publicidad exterior y B2B.

Coordinar acciones con Jefatura de Ventas.

Formacion

Profesional egresado de las carreras de Marketing, Administracién de empresas, y/o carreras afines.

Conocimientos

Experiencia minima de 3 afios liderando equipos de Administracion, Marketing, Finanzas, o VVentas. Microsoft e
Inglés Avanzado, Conocimientos avanzados en Tecnologia, Estrategias Digitales, Community, E-Commerce,
Administracién de RRSS, Marketing Digital (Preferiblemente SEO, SEM, y de SMM).

Ubicacion y condiciones

Ciudad Lima

Requiere movilizaciéon fuera de Lima Si No

Competencias

Competencias Organizacionales Competencias funcionales

Pensamiento estratégico
Liderazgo

Negociacion efectiva
Trabajo en equipo
Desarrollo de productos

Innovacion y creatividad

Perseverancia

Comunicacion efectiva

Cumplimiento de objetivos

Resolucién de problemas

Desarrollo Constante y mejora continua

Figura 75. Responsabilidad y funciones del Gerente de Marketing, Ventas y Desarrollo de Producto. Fuente:
Elaboracidn propia, 2021
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Nombre de puesto Gerencia Jefe inmediato

Desarrollo Tecnoldgico Operaciones y Gerente de Operaciones y Proveedores
Proveedores

Supervisa a Ninguno

Mision

Se encarga de asegurar el correcto desenvolvimiento de la plataforma principal de la organizacion, aplicativo
movil y plataforma de pagos. Gestiona eficientemente los recursos asignados para el desarrollo operativo
ininterrumpido de las transacciones virtuales.

Responsabilidad y Funciones

e Asegurar el correcto cumplimiento técnico diario del aplicativo mévil y la plataforma principal de la
organizacion.

Realizar mantenimiento constante a la plataforma de pagos.

Administracion de las cuentas por pagar de la organizacion.

Identificar nuevas soluciones tecnoldgicas para las demandas de la organizacion.

Elaborar reportes de actualizacion de sistemas.

Asegurar la correcta finalizacion de la accion de pago a través de la plataforma.

Coordinar acciones con el Gerente de Operaciones.

Soporte en la administracion de redes sociales.

Formacion

Profesional egresado de las carreras de Administracion en Redes, Administracion de empresas, y/o carreras afines.

Conocimientos

Experiencia minima de 1 afio realizando funciones similares. Estrategias tecnolégicas de desarrollo de soluciones,
comunicacion efectiva. Redes y sistemas, Microsoft e Inglés Avanzado, Conocimientos avanzados en Community,
E-Commerce.

Ubicacion y condiciones

Ciudad Lima

Requiere movilizacion fuera de Lima Si No

Competencias

Competencias Organizacionales Competencias funcionales

e Innovacion y creatividad

e Pensamiento estratégico e Perseverancia

e Liderazgo e Comunicacion efectiva

e Desarrollo de soluciones tecnoldgicas e Cumplimiento de objetivos

e Trabajo en equipo e Resolucion de problemas

e Desarrollo de productos e Desarrollo Constante y mejora continua
e Habilidades técnicas

Figura 76. Responsabilidad y funciones del Desarrollador Tecnolégico. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Nombre de puesto

Gerencia Jefe inmediato

Gerente de Cultura Organizacional

Cultura Gerente General
Organizacional

Supervisa a

Ninguno

Misién

Se encarga de la gestion integral de los Recursos Humanos de la organizacion, asegurando el fortalecimiento de
una cultura organizacional propia de Master Pet; una cultura basada en valores sociales y en empatia por todos los
seres vivos. Asegurar una convivencia laboral en donde se respeten los derechos de todos los colaboradores de la

organizacion.

Responsabilidad y Funciones

Promover el respeto y los valores de la organizacion entre colaboradores
Desarrollo de programas de capacitacion y promocion interna.
Desarrollo y ejecucién de programas de responsabilidad social
Coordinar acciones con la Gerencia General.

Desarrollo del proceso de seleccion de personal

Formacion y desarrollo del Comité Denuncias y Acosos Laborales

Formacion

Profesional egresado de las carreras de Recursos Humanos, Administracion de empresas, y/o carreras afines.

Conocimientos

Experiencia minima de 3 afios liderando equipos de Ventas, Recursos Humanos, o afines.
Microsoft Office e Inglés Avanzado, Conocimientos avanzados en gestion de personal, clima y cultura

organizacional.

Ubicacion y condiciones

Ciudad

Lima

Requiere movilizacion fuera de Lima

Si No

Competencias

Competencias Organizacionales

Gestion de Recursos Humanos
Administracion de personal
Pensamiento estratégico
Liderazgo

Negociacion efectiva

Trabajo en equipo

Desarrollo de productos

Competencias funcionales

Innovacion y creatividad

Empatia

Inteligencia emocional

Perseverancia

Comunicacion efectiva

Cumplimiento de objetivos

Resolucién de problemas

Desarrollo Constante y mejora continua
Habilidades técnicas

Figura 77. Responsabilidad y funciones del Gerente de Cultura Organizacional Fuente: Elaboracion propia,

2021
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Nombre de puesto Gerencia Jefe inmediato
Gerente de Operaciones y Proveedores Operaciones y Proveedores | Gerente General
Supervisa a Desarrollo Tecnoldgico

Mision

Se encarga de gestionar, las finanzas de la organizacion, el correcto mantenimiento de las operaciones con los
proveedores de la organizacion, asegurando relaciones eficaces y de beneficio redituables. Responsable de la
verificacion de la conclusion efectiva de los servicios ofrecidos por la organizacion y de la gestion con los
prestadores del servicio y deméas proveedores.

Responsabilidad y Funciones

Asegurar la gestién efectiva de las finanzas de la organizacion.

Asegurar el cumplimiento efectivo de las relaciones comerciales con los prestadores y proveedores de
Servicios.

Gestidn y programacién de pagos

Identificar nuevas propuestas de proveedores y prestadores de servicio.

Elaborar Reportes de pagos y proveedores

Gestidn contable de la organizacion

Elaboracion de presupuestos

Coordinar acciones con el Gerente de Marketing.

Formacion

Profesional egresado de las carreras de Administracion de empresas, Ingenieria Industrial, Marketing y/o carreras

afines.

Conocimientos

Experiencia minima de 2 afios, liderando equipos de Administracion, Ventas y/o Marketing. Estrategias de
Identificacion de clientes, Ventas y Comunicacion efectiva. Microsoft e Inglés Intermedio.

Ubicacién y condiciones
Ciudad Lima
Requiere movilizacion fuera de Lima Si No
Competencias
Competencias Organizacionales Competencias funcionales
e Pensamiento estratégico e Innovacion y creatividad
e Liderazgo e Perseverancia
e Negociacion efectiva e Comunicacion efectiva
e Trabajo en equipo e Cumplimiento de objetivos
e Identificacion de oportunidades de e Resolucion de problemas
negocio e Desarrollo Constante y mejora continua

Figura 78. Responsabilidad y funciones del Gerente de Operaciones y Proveedores Fuente: Elaboracion propia,
2021
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Nombre de puesto

Gerencia

Jefe inmediato

Vendedor Marketing, Ventas y Gerente de Marketing, Ventas y
Desarrollo de Producto Desarrollo de Producto

Supervisa a Ninguno

Misién

Se encarga de promover y concluir rentablemente las ventas del servicio a cargo, en base a una comunicacion
efectiva, conocimiento del servicio, resaltando la propuesta de valor de la organizacion. El vendedor representa la
imagen visible de la organizacidn, de alli la importancia de la posicion.

Responsabilidad y Funciones

Mantener inventario de servicios
Elaborar Reportes de Ventas

Promover la venta de los servicios de la organizacion.
Brindar informacion personalizada al cliente.

Asegurar la correcta finalizacion del servicio
Coordinar acciones con el Gerente de Marketing.
Soporte en la administracion de redes sociales.

Formacion

Profesional egresado de las carreras de Marketing, Administracion de empresas, y/o carreras afines.

Conocimientos

Experiencia minima de 1 afio realizando funciones de ventas de intangibles. Estrategias de Ventas y Comunicacion
efectiva. Microsoft e Inglés Avanzado, Conocimientos avanzados en Community, E-Commerce.

Ubicacion y condiciones

Ciudad

Lima

Requiere movilizacion fuera de Lima

Si

No

Competencias

Competencias Organizacionales

Pensamiento estratégico
Liderazgo

Negociacion efectiva
Trabajo en equipo
Desarrollo de productos

Competencias funcionales
Innovacion y creatividad

Perseverancia

Comunicacion efectiva

Cumplimiento de objetivos

Resolucién de problemas

Desarrollo Constante y mejora continua
Habilidades técnicas

Figura 79. Responsabilidad y funciones del vendedor. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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7.3.

Politicas organizacionales

Politica de remuneraciones

El sistema remunerativo se rige bajo las normativas legales y el reglamento interno
de trabajo de la empresa.

Cualquier inconveniente o reclamo relacionado a la remuneracion, el trabajador
debera reportarlo al &rea de Recursos Humanos.

Se establecera un sistema de remuneracion variable, de acuerdo al cumplimiento de
objetivos y metas de la empresa.

Los ascensos y el aumento de sueldo se estableceran bajo el sistema de evaluaciones
de desempefio y el cumplimiento de objetivos.

El pago de horas extras sera bajo programacién previa y en funcién a su costo
beneficio.

Todo pago de viaticos estard sujeto al presupuesto aprobado y a su vez estara
autorizado y visado por el directorio. La cual, se destina el monto de S/2000.00
anuales.

Bajo el reglamento interno de la empresa no se le pagara horas extras al personal de

confianza: el Directorio, Coordinadores, Gerente.

Politica de seguridad y salud

La empresa se regira en el cumplimiento de las leyes vigentes con respecto a salud y
seguridad en el trabajo; bajo la supervision y fiscalizacion Superintendencia
Nacional de Fiscalizacion Laboral - SUNAFIL.

La empresa dispondra para el personal sus Kits de limpieza para la desinfeccion
(Mascarilla, alcohol, papel toalla / higiénico y gel antibacterial). La cual, se destinara
el monto de S/ 1500.00 anual para la compra de los Kits.

La empresa le otorgard un fotocheck a cada personal para la identificacién en la

empresa y el gasto seré de S/ 80.00.

Ante algun accidente o problema de salud dentro de las instalaciones de la empresa
se procedera a aplicar los protocolos correspondientes para estos casos y de ser

necesario comunicar a las lineas de emergencia para el traslado del personal.
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7.4.
7.4.1.

Politica de vacaciones y licencias

El goce vacacional que por ley corresponde al personal sera programado previamente

y presentado al directorio para el plan operativo anual.

En caso de fuerza mayor la empresa requiera del personal se coordinaré directamente
con el personal y se procedera a programar sus vacaciones e informar a recursos

humanos.

Politica de capacitacion

Las capacitaciones necesarias se dictaran para las diferentes areas de la empresa y
seran aprobadas por el directorio, ya que forma parte del plan Operativo de la

empresa.

La compafiia cuando contrata o asciende a su personal debe ingresar un proceso de

induccion para que desempefie mejor los cargos promovidos.

La empresa brindara la opcion de capacitacion al personal mediante convenios con
universidades e institutos cubriendo el costo total del curso. El trabajador se
compromete a cumplir con el plan de estudios y aprobarlo, caso contrario el costo
debera ser asumido por el colaborador.

Gestion humana

Reclutamiento, seleccion, contratacion e induccion

Durante toda la vida operativa de la organizacion, se debera promover el espiritu de
libre competencia en el 100% de todos los concursos de seleccion internos y
externos, sin discriminacion sexual, de raza, creencias religiosas; a fin de promover

la perspectiva de inclusion, ética y respeto que profesa la organizacion.

El area de recursos humanos se encargara de colocar el anuncio en las principales

plataformas de busqueda de trabajo, mencionando los requerimientos y funciones.

En esta fase se inicia el proceso de filtracion y se selecciona los mejores CVs mas

compatibles que busca la empresa en los requerimientos que se mencionaron.

Una vez seleccionado a los candidatos se procede a llamar para las entrevistas y a su

110



vez se le informa las condiciones del puesto.
- Laentrevista serd de manera virtual llevando de la siguiente manera:
a) En primera instancia se tendrd la entrevista para conocer al candidato
b) Luego pasara por la entrevista psicologica
c) Finalmente pasara por una entrevista con el jefe directo
- Se procede a seleccionar al perfil que se adecue al puesto solicitado

- Elarea de recursos humanos finalmente es el encargado de informar al candidato que
paso todos los filtros de seleccion por la empresa Master Pet. Por lo tanto, sera

informado mediante un correo electronico o llamada telefonica.

- Finalmente, el candidato deberé pasar por la induccién correspondiente en la que se

incluira toda la informacién relacionada con la empresa y beneficios que se le ofrece.

Colocar anuncios en

y ? Elegir los perfiles | , 2vista Seleccionar
|diferentes plataformas = f Entrevisia ) eleccionar

Filtrar CVs B> queseadecuen [ a cada o la mejor > Contratar > Inducccion

de busqueda de .
al puesto candidato opeion

trabajo

Figura 80. Flujograma de proceso de reclutamiento de personal. Fuente: Elaboracién propia, 2021

El area encargada para contratar al personal, anuncia el perfil para el puesto requerido en
plataformas que se encarga de publicar en el internet. Por ejemplo, Bumeran, computrabajo,
Portal del empleo, LinkedIn. Dichas plataformas son consideradas actualmente las mas
importantes para conseguir empleo. En la siguiente figura se muestra la publicacion en la
plataforma Bumeran para la busqueda del Community Manager, la cual la empresa destina

S/ 273.00 soles anual para el pago de la plataforma.
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Community Manager ) bumeran &

MASTERPET

Detalle del aviso %

Importante empresa se encuentra en busqueda de un Community
Manager (Full Time).

Requisitos:

e Estudios culminados en marketing, disefio o afines

@ ® 0 @O0

Qué se necesita:

Impulsar el marketing digital de la

sociales, para aumentar el trafico ¢

Funciones:

e (Crear y aumentar la comunidad.

o Monitonzar la reputacion de la marca

@ ® 0 @ 0

Condiciones y beneficios:

e Lugar de trabajo: Mirafiores

e Ingreso a planilla

Actualizar sueldo en Mi CV

Figura 81. Publicacion de blsqueda de personal. Fuente y Elaboracion: Bumeran, 2021

7.4.2. Capacitacion, motivacion y evaluacion del desempefio
Capacitacion

- La empresa brindara capacitaciones a los gerentes, mediante convenios con
universidades e institutos que ayuden a actualizar y desarrollar los conocimientos y

aplicarlos en la mejora de la empresa. Para ello destinara la inversion de S/ 4500.00
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anual y se utilizara cuando uno de los colaboradores necesite la capacitacion.

- Encel caso del equipo de ventas quien se encargara de su capacitacion sera el gerente
comercial, por lo que la empresa no incurre en gastos de capacitacion. La

capacitacion se hara de manera semestral.

- EIl gerente de marketing es el encargado de capacitar al community manager
mediante charlas trimestralmente, por la que la empresa no incurre en gastos de

capacitacion.

Motivacion

Los gerentes de las areas que capacitan, realizan charlas motivacionales, feedback,

juego de roles y presentacion personal que ayuden a su estado de animo.

Se celebraran fechas festivas (fiestas patrias, afio nuevo, cumpleafios de los

trabajadores). Se destinara el monto de S/ 1,000 anual.

Se les otorgara canastas para la fiesta de navidad, la cual se destinara S/ 800 anual

Se otorgara medio dia libre al colaborador por su onomastico.
Evaluacion de desempefio

La empresa Master Pet evaluara el rendimiento del personal de manera semestral de modo
que la empresa analizara el conocimiento de cargo, competencias, planificacién y
productividad de los trabajadores. En la siguiente figura se muestra la ficha de evaluacion

de desempefio para el personal.
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I EVALUACION DE DESEMPENO

Evaluado:

Puesto:

Evaluador:
Eothatcmss e ooy

Muy . ’ Muy
bajo | Bajo |Medio| Ailto | o

1 2 3 4 5

CONOCIMIENTO DE CARGO

Conoce y ejecuta 100% sus funciones

Posee habilidades para su cargo

Respeta los pasos de servicio del protocolo

TOTAL

COMPETENCIAS

Es amable y tiene vocacion de servicio

Maneja una comunicacion efectiva y empatica

Mantiene un postura adecuada frente a distintas situaciones
TOTAL

PLANIFICACION

Se desempefia de manera organizada

Propone soluciones a los clientes

Actua rapidamente a los dificultades

TOTAL

PRODUCTIVIDAD

Logra los objetivos de su puesto

Cumple con los tiempo establecidos de sus actividades

Prioriza y planifica sus actividades diarias

TOTAL

Observaciones:

Figura 82. Ficha de evaluacion de desempefio. Fuente: Elaboracidn propia, 2021

7.4.3. Sistema de remuneracion

El sistema de remuneracion es la forma en que la empresa determina el pago al trabajador
por las tareas desempefiadas para la empresa. Ademas, esta puede variar dependiendo a los
cargos que desempefia cada colaborador en funcion a su responsabilidad, capacidad y
productividad. Se detallan los beneficios para los trabajadores.
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- El colaborador recibira 14 sueldos al afio

- Contaréa con todos los beneficios de ley al 100%

- Vacaciones remuneradas al cumplir un afio en la empresa.

- El suelo sera segun el cargo que ocupe.

- Se pagara al colaborador de manera mensual a través de transferencias bancarias

- El empleado debera cumplir con las 48 horas semanales, en caso genera horas extras

esta serd remunerada segun ley.

7.5. Estructura de gastos de RRHH
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PRIMER ANO Remuneracion Essalud Costo mensual Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Total Anual

Gerente General s/ 300000 S/ 27000] S/ 327000] S 327000 s/ 327000] s/ 327000] 5/ 327000] 1 402000| s/ 327000 51 490500 s/ 3270.00] S/ 3.270.00] 5/ 3270.00] S1 4,02000] S/ 4,905.00] S/ 44,010.00

G. Ma’ke“"g’\;re:(;fctyo Desarroolo de | o, 250000 s/ 2500| 1 272500 s/ 272500| i 272500] 51 272500] 51 272500| 51 3350.00| S/ 272500] S/ 4,087.50| S/ 2,725.00| S/ 2725.00] S/ 2,725.00( S/ 3,350.00| S/ 4,087.50| S/ 36,675.00
Gere"tir‘if’g;z'ics'[’"esy s/ 250000 s/ 22500 1 272500 s1 272500| i 272500] 51 272500] s/ 272500 51 3350.00| S/ 2,72500| S/ 4,087.50| S/ 2,725.00| S/ 2725.00] S/ 2,725.00| S/ 3350.00| S/ 4,087.50| S/ 36,675.00
Gerente de Cultura Organizacional | S/ 250000] S/ 22500] S/ 272500 S/ 272500 I 272500] 51 272500] s/ 272500 51 335000 s/ 272500] S/ 4087.50] S/ 272500 5/ 2725.00] S/ 2,725.00] S/ 3,350.00] S/ 4,087.50] S/ 36,675.00
Desarrollo Tecnologico s/ 200000 S/ 18000] S/ 2180.00] S/ 218000| S/ 218000] S/ 2180.00] 5/ 218000] S/ 2,680.00| S/ 218000] S/ 327000 S/ 218000 S/ 2.180.00] S/ 2.180.00] S/ 2,680.00] S/ 3,270.00] S/ 29,340.00
Vendedor (2) s/ 240000 S/ 21600] S/ 261600 S/ 261600 S/ 2,61600] S/ 2,61600] S/ 261600 S/ 321600] S/ 261600] S/ 3,92400] S/ 2616.00| S/ 261600 S/ 2,616.00] S/ 3216.00] S/ 3924.00] S/ 35,208.00

S/ 16241.00] S/ 16,241.00] S/ 16241.00] S/ 16241.00] S/ 19,966.00] S/ 16,241.00] S/ 24,361.50| S/ 16.241.00| S/ 16,241.00] S/ 16,241.00] S/ 19.966.00] S/ 24,:361.50| S/ 218583.00

Figura 83. Estructura de planilla mensuales. Fuente: Elaboracion propia, 2021

1ER ARO 2D0. ARO 3ER. ARO 4T0. ARO 570, ARO

Remuneracién Essalud Costo Anual Remuneracion Essalud Costo Anual |Remuneracion Essalud Costo Anual |Remuneracion Essalud Costo Anual Remuneraciér] Essalud Costo Anual
Gerente General s/ 300000 S/ 27000 S/ 4401000 S/ 3,090.00| S/ 27810 S/ 4533030 S/ 3,18270| S/  286.44| S/ 46,69021|S/ 3278.18| S/  295.04| S/ 48090.92|S/ 337653 S/ 20389 S/ 49,533.64

G. Marketing, Ventasy DI lod
A pf:d:it’; eSAMo0i0 6e | 250000 S/ 22500 s/ 36675.00[ S1  2575.00( s/ 23175 s/ s7sas|si 265225 s 28.70| s/ 3s9ossi|si 273182|si 24586/ 40075.76| S/ 2813.77| S/ 253.24|'S/ 41,278.08
Geremgiii%i’;?"esy s/ 250000 s/ 22500 s/ 36675.00[ S1  2575.00( s/ 23175 s s7sas|si 265225si 238.70|s/ 3sovssi|si  273182|si 24586/ 40075.76| S/ 2813.77| S/ 253.24|'S/ 41,278.08
Gerente de Cultura Organizacional | S/ 250000 S/ 22500 S/ 36,675.00| S/ 2575.00 S/ 23175| S/ 37.75.25|S/ 2.652.25| S/ 238.70| S/ 3890851|S/ 2731.82| S/ 245.86| S/ 40075.76| S/ 2813.77| S/ 253.24| S/ 41,278.04
Desarrollo Tecnologico S/ 200000 S/ 180.00| S/ 2934000 S/ 2,060.00| S/  185.40| S/ 3022020 S/ 2121.80| S/ 190.95| S/ 31,126.81|S/ 218545|S/ 19669 S/ 32.060.61| S/ 225102| S/ 20259 S/ 33,022.43
Vendedor (2) s/ 240000 S/ 21600 S/ 3520800 S/ 247200 S/ 22248| S/ 3626424 S/ 2546.16| S/ 220.15|S/ 37,352.17|SI 262254] S/ 236.03| S/ 3847273| S/ 2,70022| S/ 243.11]'S/ 39,626.91
TOTAL S/ 218583.00 S/ 225,140.49 S/ 231,894.70 S/ 238,85L.55 S/ 246,017.09

Figura 84. Estructura de planilla anuales. Fuente: Elaboracidn propia, 2021
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CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total planilla S/ 218,583.00 [ S/225,140.49 | S/ 231,894.70| S/  238,851.55| S/ 246,017.09
Gasto por contratacion S/ 273.00 | S/ 273.00( s/ 273.00 | S/ 273.00 | S/ 273.00
Capacitacion externa S/ 4,500.00 S/ 4,500.00| S/ 4,500.00 | S/ 4,500.00 | S/ 4,500.00
Motivacion(Festejar fechas festivas) | S/ 1,000.00| S/ 1,000.00| S/ 1,000.00 | S/ 1,000.00 | S/ 1,000.00
Canasta navidefio S/ 800.00 | S/ 800.00( s/ 800.00 | S/ 800.00 | S/ 800.00
Gastos por kits de desinfeccion S/ 1,500.00| S/ 1,500.00| S/ 1,500.00 | S/ 1,500.00 | S/ 1,500.00
Pago de viaticos S/ 2,000.00| S/ 2,000.00 | S/ 2,000.00 | s/ 2,000.00 | S/ 2,000.00
Gasto por fotocheck S/ 80.00 [ S/ 80.00 | S/ 80.00 | S/ 80.00| S/ 80.00
TOTAL GASTO RR.HH S/ 228,736.00 S/ 235,293.49 S/ 242,047.70 S/  249,004.55 S/ 256,170.09

Figura 85. Estructura de gastos de recursos humanos anuales. Fuente: Elaboracion propia, 2021

8. PLAN DE ECONOMICO FINANCIERO

8.1. Supuesto generales

Para el proyecto se toma en cuenta los siguientes supuestos:

El proyecto tiene un horizonte de 5 afios.
Las ventas se realizan al contado.

Las ventas tendran una tasa de 13% de crecimiento a partir del segundo al quinto

afo.

El capital de trabajo inicial es el 60% del primer mes del costo de materiales directos,

bienes o servicios adquiridos para la venta.
El aporte de los socios inversionistas es en partes iguales.
El anélisis financiero esta expresado en soles.

El andlisis financiero se realiza asumiendo el negocio en marcha perdurable en el
tiempo. El primer afio se analiza mensualmente, del afio 2 al afio 5 anual, y a partir

del afio 6 se asume que el flujo de caja crecera a una razon de la tasa de inflacion.

Los trabajadores en planilla gozan de beneficios laborales dependiendo del régimen

laboral en que se encuentren.
Los trabajadores en Regimen Laboral Micro Empresa estaran afiliados a ESSALUD.

10. Los trabajadores que se incorporen después del afio uno de operaciones recibiran la
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misma remuneracion que sus colegas mas antiguos de la misma categoria.
11. Todos los activos fijos son adquiridos en el mes cero.

12. El financiamiento externo obtenido en el mes cero, se pagara en un plazo maximo 2

anos.

13. El primer afio los pagos a cuenta mensuales del impuesto a la renta es el 1.5% de los
ingresos netos, en el afo 2 se regulariza el pago del afio 1.

14. El impuesto a la renta de los afios 2,3,4 y 5 se pagan en su totalidad cada uno en sus

respectivos afos; el afio 2 incluye la regularizacion del afio 1.

15. Se considera solicitar un financiamiento del 30 % del monto de la inversion total para

iniciar las operaciones.

8.2. Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion.

La inversion de Master Pet en activos tangibles asciende a S/ 23,700 soles, asimismo los
activos intangibles ascienden a S/ 34,444 soles y la suma de ambos es de S/ 58,144 soles.

En el siguiente cuadro muestra los activos tangibles necesarios para el funcionamiento de la
empresa como laptops e impresora multifuncional necesario para las operaciones de los
colaboradores de la empresa. Ademas, se requiere inmuebles como los escritorios y sillas
para los modulos de cada personal. Asimismo, una mesa de conferencia y sillas para las

reuniones de gerencia. Finalmente, los equipos celulares para los vendedores.

Se ha establecido el método de depreciacion determinado por la SUNAT. Para los equipos
de computo, impresora y celulares su vida util es de 4 afios con una depreciacion anual del
25%. Por otro lado, los inmuebles se deprecian en 10 afios, es decir con una depreciacion de
10% anual.
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8.3.

Precio

Dep.

Descripcion Unitario Cantidad Subtotal Afecto a IGV Total Depreciacién| Vida Util |Depreciacién Mensual

(sinIGV) (sinIGV) IGV Soles pagado Anual (%) Afios Anual (S/) (s/)

LAPTOP 2,288 6 13,729 Sl 2,471 16,200 25% 4 3,432 286
ESCRITORIOS 297 6 1,780 Sl 320 2,100 10% 10 178 15
SILLAS ERGONOMICAS 237 6 1,424 N 256 1,680 10% 10 142 12
IMPRESORA MUTIFUNCIONAL 593 1 593 Sl 107 700 25% 4 148 12
MESA DE REUNION 424 1 424 N 76 500 10% 10 42 4
SILLAS DE REUNION 127 5 636 Sl 114 750 10% 10 64 5
CELULARES 500 3 1,500 Sl 270 1,770 25% 4 375 31

Total Tangibl 20,085 3,615 23,700 4,382 365

Figura 86. Inversién de activos fijos tangibles. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Los activos intangibles necesarios para el proyecto, son el aplicativo y la pagina web,
imprescindible para la marcha de la empresa. Ademas, los activos intangibles como la
licencia del Windows y antivirus son necesarios para el funcionamiento de las computadoras.
La amortizacién de dichos activos intangibles es establecida por la SUNAT, la cual es de 5

afios, es decir, el 20% anual. El total de activos intangibles es de S/ 34,444 con una vida Util

de 5 afios.
Preci a Amort.
Unriet::o Cantidad Subtotal Afecto a IGV Total Amortizacién| Vida Util |Amortizacién m::s'ual
in IGV] IGV | Anual Afi Anual
Descripcién (sin1GV) (sinIGV) G! Soles pagado nual (%) fios nual (S/) (s/.)
APLICACION MASTER PET 24,258 1 24,258 Sl 4,366 28,624 20% 5 4,852 404
PAGINA WEB 3,092 1 3,092 Sl 556 3,648 20% 5 618 52
LICENCIA DE PAQUETES Y ANTIVIRUS 1,205 1 1,205 Sl 217 1,422 20% 5 241 20
PATENTE DE MARCA 750 1 750 NO 0 750 20% 5 150 13
Total ibl 29,304 5,140 34,444 5,861 488
TOTAL ACTIVOS FLJOS 49,389 8,755 58,144 10,243 854

Figura 87. Inversion de activos fijos intangibles. Fuente: Elaboracién propia, 2021

Proyeccion ventas

Las ventas proyectadas del trabajo de investigacion se han realizado en base a las siguientes
variables; la tasa del crecimiento del sector, el tamafio de mercado objetivo. Dichas variables
nos han permitido estimar el crecimiento de las ventas anuales, la cual se estima en 13% en
promedio anual de ventas. Ademas, ha permitido estimar el nimero de clientes suscritos para
el primer afio que asciende a 34,946. A partir de ello gracias a las estrategias de marketing

se proyecto las ventas anuales en un horizonte de 5 afios.

En la siguiente figura se aprecia el precio de venta de los productos. Por un lado, la
suscripcién o afiliacion de las empresas al aplicativo tendra un costo mensual de S/ 17.00
soles y se mantendra sin variacion durante un horizonte de 5 afios. Por otro lado, el ticket

promedio de compras del sector es S/ 300 de los cuales se cobrara un 8% de comision. Es
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decir, por la compra de S/ 300.00 la comision seria de S/ 24.00 soles.

PRECIO DE VENTA UNITARIO (INCLUYE IGV)

Tipo de Ingreso Mes 1 Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 Mes 8 Mes9 | Mes10 | Mes11 | Mes12 | Afio1l Afio 2 Afio 3 Afio 4

Ao 5

Suscripcién 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17

17

Tiket Promedio 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300

300

8% comision 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24

24

Figura 88. Precios de venta unitario. Fuente: Elaboracidn propia, 2021

En la siguiente figura muestra la cantidad de clientes suscritos, ya sea las empresas o clientes
finales. En primer lugar, la suscripcion lo realizan las empresas que venden productos o
servicios para mascotas. Se estima afiliar 10 empresas por dia, lo cual equivale 310
suscripciones mensuales llegando a un total de 3,650 suscriptores para el primer afio. Por
otro lado, las descargas proyectadas son de 40 por dia llagando al primer mes en promedio
de 1,240 y al afio 31,296 clientes finales. A partir de ello se proyecta crecer 13% anual

logrando asi llegar a mas de 56,000 clientes suscritos para el quinto afio de operaciones.

CLIENTES SUSCRITOS

Tipo de Ingreso

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Aiio 1

Aiio 2

Aiio 3

Aiio 4

Ao 5

Suscripcion

310

280

310

300

310

300

310

310

300

310

300

310

3,650

4,125

4,661

5,267

5,952

Cliente final

1,240

1,266

1,583

1,731

2,022

2,211

2,582

2,917

3,190

3,725

4,073

4,756

31,296

35,364

39,962

45,157

51,027

TOTAL

1,550

1,546

1,893

2,031

2,332

2,511

2,892

3,227

3,490

4,035

4,373

5,066

34,946

39,489

44,623

50,424

56,979

Figura 89. Proyeccion de clientes suscritos en 5 afios. Fuente: Elaboracion propia, 2021

En el siguiente cuadro se aprecia las ventas proyectadas para un horizonte de 5 afios tanto
las suscripciones y el porcentaje de las comisiones. Por un lado, el precio de suscripcion es
de S/ 17.00 para las empresas, la cual es multiplicado por la estimacién de suscriptores dando
un total de S/ 5,270 soles para el primer mes. Por otro lado, las comisiones por la

intermediacion comercial son del 8% del ticket promedio multiplicado por la cantidad de

clientes finales, lo cual es de S/ 29,760 soles para el primer mes.

VENTAS CON IGV

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

ANO 1

ANO2

ANO3

ANO4

ANOS

SUSCRIPCION

5,270

4,760

5,270

5,100

5,270

5,100

5,270

5,270

5,100

5,270

5,100

5,270

62,050

70,125

79,237

89,539

101,184

Intermediacioncomercial

29,760

30,384

37,992

41,544

48,528

53,064

61,968

70,008

76,560

89,400

97,752

114,144

751,104

848,736 | 959,088

1,083,768

1,204,648

TOTAL

35,030

35,144

43,262

46,644

53,798

58,164

67,238

75,278

81,660

94,670

102,852

119,414

813,154

918,861 | 1,038,325

1,173,307

1,325,832

Figura 90. Proyeccion de ventas con IGV. Fuente

: Elaboracion propia, 2021
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8.4.

VENTAS SIN IGV

MES Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes1l | Mes12 | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
TOTAL 29,686 29,783 36,663 39,529 45,592 49,292 56,981 63,795 69,203 80,229 87,163 | 101,198 | 689,114 | 778,696 | 879,936 | 994,328 | 1,123,586
Figura 91. Ventas sin IGV. Fuente: Elaboracion propia, 2021
IGV VENTAS
MES Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mesll | Mes12 | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
TOTAL 5,344 5,361 6,599 7,115 8,206 8,872 10257 | 11,483 | 12,457 | 14441 | 15689 | 18216 | 124,040 | 140,165 | 158389 | 178,979 | 202,246
Figura 92. Proyeccién del IGV para los 5 afios. Fuente: Elaboracion propia, 2021
Proyeccidn de costos y gastos operativos
Los costos de ventas seran variables dependiendo de las ventas que se realicen desde el
aplicativo. Es por ello, que el costo de venta de la intermediacion comercial es el 3%, puesto
que el costo por utilizar la pasarela de pagos es de 3% de las ventas que se realiza a través
de ella. Es decir, segun el ticket promedio de venta es de S/ 300.00 soles por lo que S/ 9.00
representa el costo variable.
Por otro lado, el costo que incurre la empresa por cada suscripcion de las empresas es el 8%
del precio de suscripcion. De modo que la empresa cobra por suscripcion S/17.00 del cual
el costo es S/ 1.36 soles.
Costo por unidad
Mes 1|Mes 2|Mes 3| Mes 4| Mes 5| Mes 6| Mes 7| Mes 8| Mes 9| Mes 10| Mes 11| Mes 12| ANO 1| ANO2 [ANO 3| ANO4 | ANO5
Suscripcion 136 | 136 | 1.36 [ 1.36 | 1.36 [ 1.36 | 1.36 | 1.36 | 1.36 | 1.36 1.36 1.36 136 | 1.36 | 1.36 | 1.36
Intermediacion comercial 9.00 | 9.00 | 9.00 | 9.00 | 9.00 | 9.00 | 9.00 [ 9.00 | 9.00 | 9.00 | 9.00 | 9.00 9.00 | 9.00 | 9.00 [ 9.00

Figura 93. Costos por unidad. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Costos totales

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

ANO 1

ANO2

ANO3

ANO 4

ANO5

Suscripcion

422

381

422

408

422

408

422

422

408

422

408

422

4,964

5,610

6,339

7,163

8,095

Intermediacion comercial

11,160

11,394

14,247

15,579

18,198

19,899

23,238

26,253

28,710

33,525

36,657

42,804

281,664

318,276

359,658

406,413

459,243

TOTAL

11,582

11,775

14,669

15,987

18,620

20,307

23,660

26,675

29,118

33,947

37,065

43,226

286,628

323,886

365,997

413,576

467,338

Figura 94. Costos totales. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Adicionalmente, la empresa tiene otros gastos como el pago de mantenimiento de la App y

el pago de mantenimiento mensual de la pasarela de pago, la cual ambos suman S/ 409 soles

mensuales. Por consiguiente, el monto anual es de S/ 708 soles y no cambiard para los

siguientes afos.

En la siguiente figura se muestra los gastos que incurrird la empresa de manera mensual y

anual. Ademas, se muestra el total de presupuesto de produccidn necesario para cubrir las

actividades de la empresa.

Otros materiales suministros o servicios del area de produccion (con IGV)

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

ANO1

ANO2

ANO3

ANO 4

ANO5

Pago de mantenimiento del App

350

350

350

350

350

350

350

350

350

350

350

350

4,200

4,200

4,200

4,200

4,200

Mantenimiento mensual pasarela

59

59

59

59

59

59

59

59

59

59

59

59

708

708

708

708

708

TOTAL

409

409

409

409

409

409

409

409

409

409

409

409

4,908

4,908

4,908

4,908

4,908

PRESUPUESTO DE PRODUCCION CON IGV

11,991

12,184

15,078

16,39

19,029

20,716

24,069

27,084

29,527

34,356

37,474

43,635

291,536

328,79

370,905

418,484

472,246

IGV

1,829

1,859

2,300

2,501

2,903

3,160

3,671

4,131

4,504

5,241

5,716

6,656

44,472

50,155

56,579

63,837

72,037

TOTAL PRESUP PRODUCCION SIN IGV.

10,162

10,325

12,778

13,895

16,126

17,556

20,397

22,952

25,023

29,115

31,758

36,978

247,064

278,639

314,326

354,648

400,208

Figura 95. Total de costos de produccién. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Gastos afectos al IGV

Master Pet tendra gastos fijos, como alquiler de oficina, servicio de luz, agua, internet,

mantenimiento, entre otros. Dichos gastos fijos se mantendran durante los proximos 5 afios.

Sin embargo, los gastos de marketing se incrementaran ligeramente en 4.3% en promedio en

los siguientes afios debido a que la empresa aumentara la inversién en publicidad Facebook

ads y Google ads. En la siguiente figura se muestra los gastos de que tendria la empresa para

los proximos 5 afios de operaciones.
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Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 | Mes1l | Mes12 | ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO S5
Alguiler de oficina 1,110 1,110 1,110 1,110 1,110 1,110 1,110 1,110 1,110 1,110 1,110 1,110 1,110 13,320 13,320 13,320 13,320 13,320
Senvicio de Luz 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 1,560 1,560 1,560 1,560 1,560
Senvcio de agua 79 79 79 79 79 79 79 79 79 79 79 79 948 948 948 948 948
Internet  telefonia 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
Mantenimiento de oficina 166 166 166 166 166 166 166 166 166 166 166 166 1,992 1,992 1,992 1,992 1,992
Materiales de oficina 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 1,920 1,920 1,920 1,920 1,920
Community Manager 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 | 12000 | 122000 | 12000 | 12000 | 12,000
Gastos de Marketing 4,648 6,402 2,53 2,536 2,53 2,536 2,53 5141 2,53 2,53 2,536 2,53 253 | 36903 | 40607 | 43712 | 47,283 | 5139
Tot. Gastos afectosa IGV 5,758 9,167 5,301 5,301 5,301 5,301 5,301 7,906 5,301 5,301 5,301 5,301 5,301 70,083 73,787 76,892 80,463 84,570
IGV 878 1,398 809 809 809 809 809 1,206 809 809 809 809 809 10,691 11,256 11,729 12,274 12,901
Total gastos sin IGV 4,880 7,769 4,492 4,492 4,492 4,492 4,492 6,700 4,492 4,492 4,492 4,492 4,492 59,392 62,531 65,163 68,189 71,669

Figura 96. Gastos fijos. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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8.5. Célculo de capital

Master Pet necesita considerar un capital de trabajo inicial que sera representado por el 60%
del costo de ventas del primer mes. Es decir, S/ 6,949 soles, la cual sera usado para los costos

que incurrird la empresa para el inicio de operaciones.

Asimismo, se calcula el capital de trabajo adicional, lo cual se aplicd el método porcentaje
de cambio en ventas. Dicho de otro modo, es el calculo a partir del capital inicial entre las
ventas del primer mes, el cual da como resultado el 23.41%. El total de capital de trabajo

invertido se recuperara en el quinto afio de operaciones, el cual asciende a S/ 21,917 soles.

CAPITAL DE TRABAJO INICIAL 6,949

CAPITAL DE TRABAJO ADICIONAL (método % cambio de ventas)

Capital de trabajo inicial / Ventas mes 1 23.41%

Gastos pre operativos

En la siguiente figura se detalla los gastos pre operativos que incurrira la empresa antes del
inicio de sus operaciones. Por ejemplo, los gastos pre operativos de personal de
administracion y ventas, los gastos de administracion y ventas, licencia de funcionamiento
de la oficina, constitucion de la empresa, entre otros. Estos gastos pre operativos ascienden
a S/ 20,046 soles.

Subtotal Afecto a IGV Total

Descripcion (sin IGV) IGV Soles pagado
Preoperativos personal administracién y ventas 13,516 Sl 2,433 15,949
Preoperativos Adm. Ventas afectos con IGV 4,880 Sl 878 5,758
Preoperativos Adm. Ventas NO afectos con IGV 0 NO 0 0
Pago de servicio de almacenamiento 500 Sl 90 590
Licencia de funcionamiento 350 NO 0 350
Constitucion de la empresa 400 NO 0 400
Extintores de 6 K PQS 100 Sl 18 118
Integracién a pasarela de pagos 300 Sl 54 354
TOTAL GASTOS PREOPERATIVOS 20,046 3,473 23,519

Figura 97. Gastos pre operativos. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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8.6. Estructura y opciones de financiamiento.

Para que se lleve a cabo el proyecto, la empresa ha evaluado 3 alternativas financieras: Banco
Interbank con una tasa de 30%, BBVA con una tasa de 45% y Scotiabank con una tasa de
27%. Los accionistas del proyecto aportaran el 70% de la inversion total y el 30% se

financiara. En los siguientes cuadros se detalla el calculo del prestamos de cada banco.

BANCO DE INTERBANK BANCO BBVA
Monto 26,584 Monto 26,584
TEA 30.00% TEA 45.00%
TEM 2.21% TEM 3.14%
Seguro desgravamen anual 1.00% Seguro desgravamen anual 1.00%
Seguro desgravamen mensual 0.08% Seguro desgravamen mensual 0.08%
TCEA 31.00% TCEA 46.00%
TCEM 2.28% TCEM 3.20%
Plazo (meses) 24 Plazo (meses) 24
Cuota 1,418 Cuota 1,418
BANCO SCOTIABANK

Monto 26,584

TEA 27.00%

TEM 2.01%

Seguro desgravamen anual 0.00%

Seguro desgravamen mensual 0.00%

TCEA 27.00%

TCEM 2.01%

Plazo (meses) 24

Cuota 1,418

Figura 98. Opciones de financiamiento. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Luego de evaluar las tasas de interés de las entidades financieras se opté por el Banco
Scotiabank, puesto que tiene la menor tasa de interés. La cual ofrece una TEA de 27 % en

un plazo de 24 meses.
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Estructura del financiamiento tradicional

A continuacion, se presenta la estructura de financiamiento del banco scotiabank basado en
el método francés con unas cuotas iguales de S/ 1,418. EIl préstamo se ha calculado para

pagar en un plazo de 24 meses el importe de 26,584 con una tasa efectiva anual de 27%.

MES

Mes 1

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
SALDO 26,584 25,718 24,835 23,933 23,012 22,072 21,113 20,134 19,134 18,114 17,073 16,009
AMORT. 865 883 902 921 940 959 979 1,000 1,020 1,042 1,063 1,085
INTERES 553 535 516 497 478 459 439 418 398 376 355 333
CUOTA 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418
EFI 163 158 152 147 141 135 129 123 117 111 105 98
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
14,924 13,816 12,685 11,531 10,353 9,150 7,922 6,669 5,389 4,083 2,750 1,389
1,108 1,131 1,154 1,178 1,203 1,228 1,253 1,279 1,306 1,333 1,361 1,389
310 287 264 240 215 190 165 139 112 85 57 29
1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418 1,418
92 85 78 71 63 56 49 41 33 25 17 9

Figura 99. Estructura de financiamiento. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Estructura del financiamiento no tradicional

El proyecto seré financiado por accionistas un 70%, es decir un total de S/ 62,028 soles y el

30% sera financiado por el banco Scotiabank por un total de S/ 26,584 soles, tal como se
observa en el siguiente grafico.

S/. %
Participacion | Participacion
Financiamiento Terceros 26,584 30.00%
Financiamiento Accionistas 62,028 70.00%
Inversion Total 88,612 100.00%

Figura 100. Estructura de financiamiento no tradicional. Fuente: Elaboracién propia, 2021

El proyecto sera financiado por 5 accionistas y aportaran todos en partes iguales. Cabe decir

que cada accionista contribuira econémicamente un total de S/ 12,406 soles, como se

muestra en detalle a continuacién en el siguiente cuadro.
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8.7.

Nro de
accionistas 5
Accionista 1 12,406
Accionista 2 12,406
Accionista 3 12,406
Accionista 4 12,406
Accionista 5 12,406

TOTAL 62,028

Figura 101. Accionistas de Master Pet. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Estados financieros (Estado de GGPP, Flujo de Efectivo)

En el siguiente cuadro se puede apreciar que la empresa lograra una utilidad neta de S/

104,674 soles en el primer afio. Asimismo, se ve reflejada las operaciones de los proximos

5 afios tanto en los gastos que incurrird y las utilidades que obtendré de las operaciones.

Ademas, se puede observar que en los 2 primeros afios la empresa tendra obligaciones

financieras, esto debido al financiamiento del 30% de la inversion total. Tal como se observa

en el siguiente grafico.

ESTADO DE RESULTADOS

| ANO1 ANO2 ANO 3 ANO4 ANO5
Ventas 689,114 778,696 879,936 994,328 | 1,123,586
Personal drea produccién 36,675 37,775 38,909 40,076 41,278
Costo de Produccidn 247,064 278,639 314,326 354,648 400,208
UTILIDAD BRUTA 405,374 462,282 526,702 599,605 682,100
Personal de Administraciony
Ventas 181,908 187,365 192,986 198,776 204,739
Gastos de Administracion y Ventas 59,392 62,531 65,163 68,189 71,669
Depreciacion y amortizacion 10,243 10,243 10,243 10,243 10,243
UTILIDAD OPERATIVA 153,831 202,142 258,310 322,397 395,449
Gastos Financieros 5,357 2,092 0 0 0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 148,474 200,050 258,310 322,397 395,449
Impuesto a la Renta 43,800 59,015 76,201 95,107 116,657
UTILIDAD NETA 104,674 141,035 182,109 227,290 278,792

Figura 102. Estados de resultados. Fuente: Elaboracion propia, 2021
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Flujo de Efectivo

En el gréafico de flujo de efectivo detalla todos los ingresos y egresos de la compafiia. Aqui
se puede apreciar las variaciones y movimiento de efectivo y sus equivalentes en un
determinado periodo. También ayuda a verificar la informacion de la liquidez con la que

cuenta la empresa para hacer frente a sus responsabilidades financieras.

Enel mes0, 1y 2 se puede observar que se tiene un saldo negativo de S/ -62,028; S/ -4,255;
S/ -2,057 respectivamente, esto es debido a que en los primeros meses la empresa hace la

inversion para el inicio de operaciones.

Asimismo, en el grafico se puede observar, la empresa afio a afio tiene una utilidad positiva.
Sin embargo, en el segundo afio la empresa tiene una reduccion en el flujo de caja neto del
inversionista (FCNI) del 28% en comparacion al primer afio. Ello es debido a la
regularizacion del impuesto a la renta en el afio 2 y a la amortizacién de las obligaciones

pendientes.
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8.8.

OD AJA

Concepto Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Ventas 29,686 29,783 36,663 39,529 45,592 49,292 56,981 63,795 69,203 80,229 87,163 101,198 689,114 778,696 879,936 994,328 1,123,586
Costo de produccién 10,162 10,325 12,778 13,895 16,126 17,556 20,397 22,952 25,023 29,115 31,758 36,978 247,064 278,639 314,326 354,648 400,208
Personal drea produccién 2,725 2,725 2,725 2,725 3,350 2,725 4,088 2,725 2,725 2,725 3,350 4,088 36,675 37,775 38,909 40,076 41,278
Utilidad Bruta 16,800 16,733 21,160 22,909 26,116 29,011 32,497 38,118 41,456 48,389 52,055 60,132 405,374 | 462,282 526,702 599,605 682,100
Personal de Administracion y Ventas 13,516 13,516 13,516 13,516 16,616 13,516 20,274 13,516 13,516 13,516 16,616 20,274 181,908 187,365 192,986 198,776 204,739
Gastos de administracion y ventas 7,769 4,492 4,492 4,492 4,492 4,492 6,700 4,492 4,492 4,492 4,492 4,492 59,392 62,531 65,163 68,189 71,669
Depreciacion y amortizacion de intangibles 854 854 854 854 854 854 854 854 854 854 854 854 10,243 10,243 10,243 10,243 10,243
Utililidad Operativa (EBIT) -5,338 -2,129 2,298 4,047 4,154 10,149 4,669 19,256 22,594 29,527 30,093 34,512 153,831 202,142 258,310 322,397 395,449
-Impuesto a la renta 608 604 702 740 825 875 984 1,080 1,155 1,314 1,412 1,616 11,917 93,095 76,201 95,107 116,657
+depreciacion y amortizacion de intangibles 854 854 854 854 854 854 854 854 854 854 854 854 10,243 10,243 10,243 10,243 10,243
Flujo de Caja Operativo -5,093 -1,880 2,449 4,161 4,182 10,128 4,539 19,029 22,292 29,066 29,535 33,750 152,157 119,290 192,351 237,533 289,034
- Activo fijo -58,144 0

- Gastos preoperativos -23,519
- Capital de trabajo -6,949 -23 -1,610 -671 -1,419 -866 -1,800 -1,595 -1,266 -2,581 -1,623 -3,285 8,499 -8,241 -1,975 -2,231 -2,521 21,917
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos 2,116 2,694 3,491 3,805 122 0 0 0 0 0 0 0 12,228 0 0 0 0

O DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD D -88,612 -3,000 -797 5,269 6,547 3,438 8,327 2,944 17,763 19,711 27,443 26,249 42,249 156,144 117,315 190,120 | 235,011 310,951 | 3,049,348

+ Préstamos obtenido 26,584

-Amortizacion de la deuda 865 883 902 921 940 959 979 1,000 1,020 1,042 1,063 1,085 11,659 14,924 0 0 0

- Interés de la deuda 553 535 516 497 478 459 439 418 398 376 355 333 5,357 2,092 0 0 0

+ Escudo fiscal de los intereses (EFI) 163 158 152 147 141 135 129 123 117 111 105 98 1,580 617 0 0 0

O DE CAJA NETO D RSIO -62,028 -4,255 -2,057 4,004 5,276 2,161 7,045 1,655 16,468 18,410 26,136 24,936 40,929 140,708 100,916 190,120 | 235,011 310,951 | 3,049,348

Figura 103. Flujo de caja. Fuente: Elaboracién propia, 2021

Flujo Financiero

El flujo financiero muestra las entradas y salidas de efectivo de la empresa Master Pet. En el siguiente cuadro se detalla las obligaciones

contraidas con el banco Scotiabank el monto de S/ 26,584 soles, la cual se pagara en 24 meses. Asimismo, el proyectado muestra un horizonte

de 5 afios con flujo positivo todos los afos.

Concepto Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5

+ Préstamos obtenido 26,584

-Amortizacion de la deuda 865 883 902 921 940 959 979 1,000 1,020 1,042 1,063 1,085 11,659 14,924 0 0 0

- Interés de la deuda 553 535 516 497 478 459 439 418 398 376 355 333 5,357 2,092 0 0 0

+Escudo fiscal de los intereses (EFI) 163 158 152 147 141 135 129 123 117 111 105 98 1,580 617 0 0 0
-62,028 -4,255 -2,057 4,004 5,276 2,161 7,045 1,655 16,468 18,410 26,136 24,936 40,929 140,708 | 100916 | 190,120 | 235011 | 310,951 | 3,049,348

Figura 104. Flujo financiero. Fuente:

Elaboracién propia, 2021
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8.9.

Tasa de descuento a accionistas y costo promedio ponderado de capital.

Para determinar el costo de oportunidad de capital (COK) se reviso la beta desapalancada
del sector de servicios para empresas y consumidores de EEUU, siendo de 0.89. De igual
manera se consulto la ultima cotizacion de la tasa libre de riesgo de la nota del tesoro
americano a 10 afos, el cual es de 1.480 al 28 de junio del 2021. Por ultimo, se obtuvo la
ultima cotizacion de riesgo pais de 1.65 % registrado en el EMBI y calculado por JP Morgan
Chase con fecha 28 de junio del 2021.

Finalmente, se procedio a calcular el COK del proyecto en soles, el cual asciende a 12.95%.

Es decir, es el rendimiento que se espera de la inversion de este proyecto.

BL&LQX: Bu[l*f(l—.,agz,e))a E proy.

proy.
Beta desapalancada del sector bu 0.89
Impuesto a la Renta Peru 29.50%
Dproy 30.00%
Eproy 70.00%
1.16
Tasa libre de Riesgo rf 1.480%
Prima Riesgo de mercado (rm - rf) 8.00%
Riesgo Pais RP 1.65%

COK proy US$=  12.40%

Pert inflacion anual esperada S/. 2.50%
USA inflacion anual esperada USS 2.00%

COK proy soles=( 1 + COKUSS) ( 1+ Inflacién anual Perti Soles) - 1
( 1 + inflacién anual USA USS)

COK proy soles= 12.95%

Figura 105. Calculo de la tasa de descuento. Fuente: Elaboracién propia, 2021

En el siguiente cuadro se presenta el calculo del coste promedio ponderado del capital
(WACC), el cual es de 14.99%. Para calcular esta cifra se suma todos los costos tanto del

financiamiento de terceros como los accionistas, considerando la participacion de cada uno
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de ellos. Asimismo, se observa la rentabilidad promedio anual de 12.95%. es decir, por
invertir S/ 88,612 soles se espera un rendimiento de 12.95%.

S/. % %
Participacion [Participacion  Costo WACC
Financiamiento Terceros 26,584 30.00% 19.74% 5.92%
Financiamiento Accionistas 62,028 70.00% 12.95% 9.07%
Inversion Total 88,612 100.00% 14.99%

Figura 106. Calculo del costo promedio de capital. Fuente: Elaboracion propia, 2021

8.10. Indicadores de rentabilidad

Para el proyecto se obtuvo un Valor Presente Neto del Flujo de Caja de Libre Disponibilidad
(VPN del FCLD) o VPN Econdémico de 1,869,148. Es decir, con una inversion de S/ 88,612
soles, todos los que financian el proyecto obtendran una rentabilidad anual del 14,99 % y un
adicional de S/ 1,869,148 soles.

Asimismo, se obtuvo el Valor Presente Neto del Flujo de Caja Neto del Inversionista (VPN
del FCNI) o VPN Financiero de 2,055,461. Es decir, con una inversion de S/ 62,028 soles,
el inversionista obtiene una rentabilidad anual del 12.95% y un adicional de S/ 2,055,461

soles. En ambos casos el VPN es mayor a 0, por lo que el proyecto es viable.

Por otro lado, la Tasa Interna de Retorno (TIR) de FCLD es de 184.55% y la TIR de FCNI
es 230.98%, la cual representa que el proyecto es rentable. Puesto que se aprecia que la TIR

en ambos casos son mayores al COK y WACC. Como se muestra en el siguiente cuadro.

VPN FLUJO DE CAJA DE LIBRE DISPONIBILIDAD 1,869,148
TIR FCLD 184.55%

VPN FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA 2,055,461

TIR FCNI 230.98%
Figura 107. Calculo de los indicadores de rentabilidad. Fuente: Elaboracién propia, 2021

De igual manera, se obtiene el Periodo de Recuperacion de la Inversién Descontado (PRI)

0.65, es decir, en 7 meses y 25 dias se recuperara la inversion.
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ANO
0 1 2 3 4 5 6
Flujo de Caja Econémico -88,612 156,144 117,315 190,120 235,011 310,951 3,049,348
Flujo de Caja Econdmico Actualizado -88,612 135,791 88,725 125,044 134,422 154,675 1,319,104
Saldo -88,612 47,179 135,904 260,948 395,370 550,045 1,869,148
Periodo de Recuperacion de la Inversion 0.65
Meses 7.83
7 0.83
Dias 25

Figura 108. Calculo del Periodo de Recuperacion de la inversién Descontado (PRI). Fuente: Elaboracion

propia, 2021

8.11.
8.11.1.

Anaélisis de riesgo

Andlisis de sensibilidad

En el siguiente grafico se procede a llevar los VPN a cero para comprobar cuanto fluctta los
indicadores.
Para que el VPN de FCNI presente un estado de equilibrio, el COK debe ser igual a la TIR.

Dicho de otro modo, la tasa deberia ser de 230.98% para que el VPN de FCNI este en cero.

Tal como se muestra en el siguiente cuadro.

Actual Nuevo
COK 12.95% 230.98%
TIR - FCNI actual 230.98%
Periodos Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
FCNI -62,028 140,708 100,916 190,120 235,011 310,951 3,049,348
VPN actual 2,055,460.95
VPN nuevo -

Figura 109. Calculo del punto de equilibrio del COK y TIR de FCNI. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Por otro lado, para que el VPN de FCLD presente un estado de equilibrio, el WACC debe
ser igual a la TIR. Es decir, la tasa deberia ser de 184.55% para que el VPN de FCLD este

en cero. Tal como se muestra en el siguiente cuadro.
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Actual Nuevo
WACC 14.99% 184.55%
TIR - FCLD actual 184.55%
Periodos Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
FCLD -88,612 156,144 117,315 190,120 235,011 310,951 3,049,348
VPN actual 1,869,148.18
VPN nuevo 0.00

Figura 110. Calculo del punto de equilibrio del COK y TIR de FCLD. Fuente: Elaboracién propia, 2021

Por consiguiente, cuando la tasa se incremente los resultados del VPN serdn cada vez

menores, es decir, que cuando mas cerca esta el VPN a cero se tiene mayor riesgo en la

inversion.

A continuacion, se presenta la variacion del VPN de FCLD ante los cambios del WACC

VPN FCLD

1,869,148

17.99% 1,631,119
17.49% 1,668,047
16.99% 1,706,016
16.49% 1,745,061
WACC 15.99% 1,785,219
15.49% 1,826,528
14.99% 1,869,148
14.49% 1,912,879
13.99% 1,957,881

Figura 111. Variacion del VPN de FCLD ante los cambios del WACC. Fuente: Elaboracidon propia, 2021

A medida que la tasa del COK se incrementa, los flujos de caja de libre disponibilidad para

el inversionista se reducen.

También, se ha identificado la variacion del VPN del FCNI ante cambios del COK. El cual

se presenta en el siguiente cuadro.
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VPN FCNI

2,055,461

15.95% 1,789,554
15.45% 1,830,793
14.95% 1,873,222
14.45% 1,916,881
COK 13.95% 1,961,815
13.45% 2,008,065
12.95% 2,055,461
12.45% 2,104,477
11.95% 2,154,953

Figura 112. Variacion del VPN de FCNI ante los cambios del COK. Fuente: Elaboracion propia, 2021

A medida que el COK se incrementa, se reduce los flujos de caja neto del inversionista. Y
medida que se reduce la tasa de descuento, el proyecto generara mayores flujos para los que

financian el proyecto.

Variables criticos

% capital de trabajo 60.00%
% Incremento sueldo de Personal 3.00%
% crecimiento de ventas 13.00%
% de crecimiento de marketing 4.30%
% financiamiento de la inversion 30.00%
TEA del prestamo 27.00%

Figura 113. Variables criticas. Fuente: Elaboracién propia, 2021

En el siguiente cuadro se muestra las variaciones de los indicadores de rentabilidad cuando
el % de financiamiento se incrementa o reduce. Por ejemplo, cuando el financiamiento es de
50% el VPN financiero se incrementa levemente. Sin embargo, la Tasa Interna de Retorno
se reduce, esto es debido al incremento de la deuda. Mientras que el VPN econdmico se

mantiene al igual que la TIR econémico.
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8.11.2.

VPN FCNI TIRFCNI VPN FCLD TIRFCLD

2,055,461 230.98% 1,869,148.05 184.55%

50.00% 2,073,183 313.40% 1,869,147.85 184.55%

45.00% 2,068,753 286.75% 1,869,147.90 184.55%

40.00% 2,064,322 264.82% 1,869,147.95 184.55%

% de 35.00% 2,059,891 246.50% 1,869,148.00 184.55%
(/]

FINANCIAMIENTO 30.00% 2,055,461 230.98% 1,869,148.05 184.55%

25.00% 2,051,030 217.67% 1,869,148.10 184.55%

20.00% 2,046,600 206.15% 1,869,148.15 184.55%

15.00% 2,042,169 196.06% 1,869,148.20 184.55%

10.00% 2,037,739 187.17% 1,869,148.25 184.55%

Figura 114. Variacién del VPN de FCNI ante los cambios del COK. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Analisis por escenarios

Probabilidades:

Escenario

Crecimiento %

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

Perpetuidad

Pesimista

11%

15.00%

16.50%

18.15%

19.97%

21.96%

24.16%

Esperado

13%

60.00%

60.00%

60.00%

60.00%

60.00%

60.00%

Optimista

15%

25.00%

23.50%

21.85%

20.04%

18.04%

15.84%

Figura 115. Probabilidades por escenario. Fuente:

Escenarios:

Escenario Esperado: ventas en 13%

Elaboracidn propia, 2021

Los siguientes resultados que se muestra son los esperados de acuerdo a la investigacion

del proyecto, el cual ha sido mostrado en el punto 8.7 flujo de efectivo.
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OD AJA PERADO

Figura 116. Flujo de caja escenario esperado. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Escenario pesimista: Disminucién de las ventas en 11%

Concepto Mes 0 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO4 ANO5
Ventas 689,114 778,696 879,936 994,328 1,123,586
Costo de produccion 247,064 278,639 314,326 354,648 400,208
Personal area produccién 36,675 37,775 38,909 40,076 41,278
Utilidad Bruta 405,374 462,282 526,702 599,605 682,100
Personal de Administraciony Ventas 181,908 187,365 192,986 198,776 204,739
Gastos de administracion y ventas 59,392 62,531 65,163 68,189 71,669
Depreciacion y amortizacidn de intangibles 10,243 10,243 10,243 10,243 10,243
Utililidad Operativa (EBIT) 153,831 202,142 258,310 322,397 395,449
-Impuesto alarenta 11,917 93,095 76,201 95,107 116,657
+depreciacion y amortizacidn de intangibles 10,243 10,243 10,243 10,243 10,243
Flujo de Caja Operativo 152,157 119,290 192,351 237,533 289,034
- Activo fijo -58,144 0
- Gastos preoperativos -23,519
- Capital de trabajo -6,949 -8,241 -1,975 -2,231 -2,521 21,917
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos 12,228 0 0 0 0

O DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD D -88,612 156,144 117,315 190,120 235,011 310,951
+ Préstamos obtenido 26,584
-Amortizacion de la deuda 11,659 14,924 0 0 0
- Interés de la deuda 5,357 2,092 0 0 0

+ Escudo fiscal de los intereses (EFI) 1,580 617 0 0 0

O DE CAJA ol» RSIO -62,028 140,708 100,916 190,120 235,011 310,951
VPN FLUJO DE CAJA DE LIBRE DISPONIBILIDAD 1,869,148
TIRFCLD 184.55%
VPN FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA 2,055,461
TIR FCNI 230.98%

3,049,348

3,049,348

Los resultados del cuadro que se muestra son obtenidos en base a la disminucion de las

ventas en 11%, ello afectaria en el ingreso de efectivo lo que representaria una pérdida de S/

26,194 soles en el primer afio y al quinto afio una pérdida de S/ 44,237 soles.

Asimismo, se reduciria la Tasa Interna de Retorno tanto en FCLD y FCNI de 174.87% y

212.80% respectivamente.
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OD AJA ARIO P A

Concepto Mes 0 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO4 ANO5
Ventas 689,114 764,916 849,057 942,453 | 1,046,123
Costo de produccion -246,210 -273,293 -303,355 -336,725 -373,764
Personal area produccion -30,733 -34,114 -37,866 -42,032 -46,655
Utilidad Bruta 412,170 457,509 507,835 563,697 625,703
Personal de Administracidny Ventas -181,908 -187,365 -192,986 -198,776 -204,739
Gastos de administracion y ventas -51,395 -57,049 -63,324 -70,290 -78,021
Depreciacion y amortizacion de intangibles -10,243 -10,243 -10,243 -10,243 -10,243
Utililidad Operativa (EBIT) 168,624 202,852 241,282 284,389 332,700
-Impuesto a la renta -49,744 -59,841 -71,178 -83,895 -98,147
+depreciacion y amortizacion de intangibles 10,243 10,243 10,243 10,243 10,243
Flujo de Caja Operativo 129,123 153,254 180,347 210,737 244,796
- Activo fijo -58,144 0 0 0 0 0

- Gastos preoperativos -23,519 0 0 0 0 0
- Capital de trabajo -6,949 -8,241 -1,975 2,231 -2,521 21,917
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos 12,228 0 0 0 0

OD AJA LIBRE DISPONIBILIDAD D -88,612 133,110 151,279 178,115 208,215 266,714 2,691,383

+ Préstamos obtenido 26,584

-Amortizacién de la deuda -11,659 -14,924 0 0 0

- Interés de la deuda -5,357 -2,092 0 0 0

+ Escudo fiscal de los intereses (EFI) -1,580 -617 0 0 0

O DE CAJ/ 0D RSIO A -62,028 114,514 133,645 178,115 208,215 266,714 | 2,691,383

VPN FLUJO DE CAJA DE LIBRE DISPONIBILIDAD 1,674,726
TIRFCLD 174.87%
VPN FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA 1,836,696
TIR FCNI 212.80%

Figura 117. Flujo de caja escenario pesimista. Fuente: Elaboracion propia, 2021

Escenario optimista: Incremento de las ventas en 15%
Para el escenario optimista se considera un aumento de las ventas en 15%, es decir, se
incrementaria 2% a lo esperado. En este escenario el flujo de caja se incrementa, tal como

se aprecia en el siguiente cuadro.
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OD AJA ARIO OP

Concepto Mes 0 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO4 ANO5
Ventas 689,114 792,481 911,353 1,048,056 | 1,205,264
Costo de produccién -246,210 -283,142 -325,613 -374,455 -430,623
Personal drea produccion -30,733 -35,343 -40,645 -46,741 -53,753
Utilidad Bruta 412,170 473,996 545,095 626,859 720,888
Personal de Administraciény Ventas -181,908 -187,365 -192,986 -198,776 -204,739
Gastos de administracion y ventas -51,395 -59,104 -67,970 -78,166 -89,890
Depreciacion y amortizacidn de intangibles -10,243 -10,243 -10,243 -10,243 -10,243
Utililidad Operativa (EBIT) 168,624 217,283 273,896 339,675 416,016
-Impuesto a larenta -49,744 -64,099 -80,799 -100,204 -122,725
+depreciacion y amortizacion de intangibles 10,243 10,243 10,243 10,243 10,243
Flujo de Caja Operativo 129,123 163,427 203,339 249,714 303,534
- Activo fijo -58,144 0 0 0 0 0
- Gastos preoperativos -23,519 0 0 0 0 0
- Capital de trabajo -6,949 -8,241 -1,975 -2,231 -2,521 21,917
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos 12,228 0 0 0 0

O DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD D -88,612 133,110 161,453 201,108 247,192 325,451
+ Préstamos obtenido 26,584
-Amortizacién de la deuda -11,659 -14,924 0 0 0
- Interés de la deuda -5,357 -2,092 0 0 0

+ Escudo fiscal de los intereses (EFI) -1,580 -617 0 0 0

O DE CAJA OD RSIO -62,028 114,514 143,819 201,108 247,192 325,451
VPN FLUJO DE CAJA DE LIBRE DISPONIBILIDAD 1,664,157
TIR FCLD 179.63%
VPN FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA 1,822,015
TIR FCNI 218.82%

8.11.3.

Figura 118. Flujo de caja escenario optimista

Anélisis de punto de equilibrio

. Fuente: Elaboracion propia, 2021

2,495,127

2,495,127

El punto de equilibrio es el nUmero minimo de unidades de producto que una empresa

necesita producir y vender para no tener pérdidas y donde el beneficio es cero. Dicho de otro

modo, la empresa necesita producir una cantidad especifica para que cubra sus costos y no

gane ni pierda dinero. A partir de ello la empresa empezara a ganar por las unidades

producidas.

En el siguiente cuadro se muestra los precios de los productos que ofrece la empresa, por un

lado, la suscripcion que tendra un costo de S/ 17 soles mensuales. Por otro lado, la comision

que cobraré por la compra desde la app que es del 8% de las ventas, lo cual equivale a S/ 24

soles. Es decir, la comision es el 8% de S/ 300 soles el ticket promedio.
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PRECIO DEL PRODUCTO

Periodo
Afho 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
SUSCRIPCION 17 17 17 17 17
Intermedléaon 24 24 24 24 24
comercial
PROMEDIO 20.5 20.5 20.5 20.5 20.5

Figura 119. Precio del producto por unidad. Fuente: Elaboracion propia, 2021

En el cuadro se muestra todos los costos fijos que incurrird la empresa como los costos de

personal de administracion, ventas y gastos de administracion y ventas; y el personal de area

de produccion. Los costos fijos afio a afio aumentaran debido al incremento de sueldo del

personal y de los costos en marketing. Para el primer afio de operacion la empresa incurre
en costos fijos de S/ 277,975 soles.

COSTOS FIJOS
Periodo
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Personal de Administraciony Ventas| 181,908.00 | 187,365.24 | 192,986.20 | 198,775.78 | 204,739.06
Gastos de administracion y ventas | 59392.37 | 62,531.36 | 65,162.71 | 68,188.98 | 71,669.49
Personal drea produccion 36,675.00 | 37,775.25 | 38,908.51 | 40,075.76 | 41,278.04
TOTAL| 277,975.37| 287,671.85| 297,057.42( 307,040.53| 317,686.58

Figura 120. Costos fijos por periodo. Fuente: Elaboracion propia, 2021

En el siguiente cuadro se muestra los costos variables. En primer lugar, el costo de la

suscripcion es el 8% del precio por suscripcion mensual, lo que significa un costo de S/ 1.36

soles por cada suscripcion. En segundo lugar, el costo de intermediacion comercial que

equivale al 3% del ticket promedio, este costo se debe al cobro de comision de las pasarelas
de pago por cada venta realizada desde su sistema.

COSTO VARIABLE
Periodo
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Costo suscripcion 1.36 1.36 1.36 1.36 1.36
Costo Intermediacion
) 9.00 9.00 9.00 9.00 9.00
comercial

PROMEDIO 5.18 5.18 5.18 5.18 5.18

Figura 121. Costo variable por periodo. Fuente:

Elaboracion propia, 2021
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8.11.4.

A continuacion, se presenta el punto de equilibrio en unidades, es decir la empresa deberia
vender para el primer afio 18,145 ya se sea clientes suscritos y clientes finales que usen la

app.

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES
Periodo
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Punto de equilibrio en cantidad de
productos 18,145 18,778 19,390 20,042 20,737

Figura 122. Punto de equilibrio en unidades. Fuente: Elaboracidn propia, 2021

Finalmente, se presenta el punto de equilibrio de ingresos. La empresa deberia tener ingresos
en ventas para el primer afio de 371,964 soles para que cubra los costos fijos y los costos

variables y no tener pérdidas en el primer afio de operaciones.

PUNTO DE EQUILIBRIO DE INGRESOS
Periodo
Afo 1 Ao 2 Ao 3 Aho 4 Ao 5
Punto de equilibrio en ingresos
(soles) 371,964 384,939 397,499 410,857 425,103

Figura 123. Punto de equilibrio en ingresos. Fuente: Elaboracién propia, 2021

Principales riesgos del proyecto (cualitativos)

Luego del desarrollo de este proyecto con esfuerzo, dedicacidn y especial atencion a los
detalles, se han identificado riesgos que podrian afectar la puesta en marcha, asi como el
crecimiento del negocio. Es por ello que es de vital importancia tenerlos presentes y lograr
minimizar su impacto para el beneficio del proyecto y lograr alcanzar los objetivos

previamente establecidos.

Es importante conocer sobre nuevos servicios y productos para mascotas, ademas de qué
proveedores son los que lo ofrecen para de esa manera evaluarlos e integrarlos a Master Pet.
De esa manera se reducira el riesgo de que los clientes no encuentren la mayor variedad de
productos y servicios para sus mascotas. Del mismo modo existe el riesgo en la primera
etapa del negocio de no alcanzar la cantidad de proveedores de productos y servicios para

mascotas suscritos a la aplicacion. Para ello se debe tener un plan de accion y beneficios para
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este segmento.

La desinstalacion de la aplicacion maovil de parte de nuestros clientes es un riesgo durante el
proyecto. Para ello se debe tener actualizado un plan de promociones y beneficios para los
clientes nuevos y frecuentes, de esa manera se incentiva y reduce el riesgo de la
desinstalacion de la aplicacion. Para ello es importante contar con una coordinacion directa

con los principales proveedores de servicios y productos para mascotas afiliados.

De la misma manera que pueden abandonar clientes a la aplicacion, existe el riesgo de que
proveedores de servicios y productos para mascotas abandonen ser parte activa del proyecto.
Ante este riesgo es importante que el equipo de Master Pet revise la perfomance de las
empresas, de esa manera apoyar a las mismas si se reducen sus ingresos o calificaciones. El
objetivo es ofrecer los mejores productos y servicios de mascotas a los clientes, es por ello
que se debe trabajar lado a lado con las empresas. De manera conjunta se pueden disefiar

estrategias para mejorar sus ingresos.

Un alto riesgo en la actualidad tiene como base la pandemia por el COVID-19. Un caso
concreto se centra en las clinicas veterinarias y en como se puede ver afectado su personal

si es contagiado y se ve reducido en nimero para las atenciones por medio de la aplicacion.

Del mismo modo, a razon de la pandemia, potenciales clientes pueden optar por no reservar
citas, asistir a las clinicas veterinarias o adquirir productos por temor a ser contagiados. Este
es otro riesgo que afecta a negocios de diversos sectores. Es importante realizar una
comunicacion clara de los protocolos de bioseguridad practicados en todos los
establecimientos con atencion al publico, en los repartidores de productos y en todo tipo de
accion que involucre contacto con los clientes. Ademéas de comunicar al publico es

importante verificar su total cumplimiento para evitar problemas posteriores.

Como fue mencionado durante el desarrollo del proyecto, los proveedores seleccionados
deben pasar unas evaluaciones y compromisos de conducta para poder formar parte de
Master Pet. Es por ello que uno de los riesgos es que los proveedores incumplan las politicas
y compromisos acordados y deban ser desafiliados. Una manera de poder reducir este riesgo
es realizar un monitoreo constante de los servicios realizados, efectuar encuestas de
satisfaccion del cliente que puedan servir de indicador y realizar las medidas correctivas en

el caso sean necesarias.
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Un riesgo muy actual es que aparezcan nuevos competidores ofreciendo el mismo servicio
de Master Pet por medio de una aplicacion mdvil. Para hacer frente a la competencia se
deben tener procesos de atencion claros y eficientes, contar con personal altamente
calificado, estar a la vanguardia de la innovacion tecnoldgica, mucha atencion a la

satisfaccion del cliente y proveedores comprometidos con el proyecto.

Finalmente, otro riesgo identificado es el no alcanzar el minimo de suscripciones y descargas
de la aplicacion durante el mes. Es importante revisar los indicadores directos sobre estas

variables e identificar qué acciones inmediatas pueden ser ejecutadas.

Como se puede observar existen diversos tipos de riesgos en la elaboracion y puesta en
marcha de un proyecto. Lo importante de ello es poder identificarlos con la antelacion
necesaria y definir acciones para poder enfrentarlo de manera satisfactoria. Los riesgos
siempre han existido y existiran, lo nuevo o novedoso es volver ese inconveniente en un reto

de superacion para el equipo y vencerlo.

9. CONCLUSIONES

Master Pet tiene dos principales segmentos objetivos, uno de ellos son los duefios de
mascotas dentro de Lima moderna como cliente final y ademas a las empresas que venden
productos o servicios para mascotas. En el caso de las empresas, Master Pet busca apoyar en

el crecimiento de sus negocios.

De acuerdo a las proyecciones del crecimiento de mercado de cuidados de mascotas hace

que el proyecto sea atractivo para la inversion y sea escalable a futuro.

El uso de un sitio web, aplicacion movil y marketing digital impulsara el crecimiento y
posicionamiento de Master Pet en el mercado de mascotas en Lima moderna. De esa manera
se busca ofrecer soluciones seguras, rapidas, en un entorno agil y de alta calidad de productos

y servicios para los duefios de mascotas.

Debido al estilo de vida y costumbres del publico objetivo de Master Pet, el uso de una
aplicacion movil es el medio mas conveniente para poder ofrecer los productos y servicios

a los clientes finales.
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El aporte de un porcentaje de todos los ingresos a causas benéficas de animales generara un
mayor compromiso por parte de los clientes y los fideliza para ser parte de este gran

movimiento y diferenciara a Master Pet de la competencia.

Diversos negocios del sector de mascotas no cuentan con presencia en el mercado digital, es
por ello que Master Pet es una opcion viable, &gil y con alto rendimiento para poder potenciar

sus negocios y lograr su crecimiento.

De acuerdo con los indicadores financieros el presente proyecto es viable y rentable, ya que
el valor presente neto economico y el financiero son superiores a cero. Ademas, la TIR es

superior al costo de oportunidad.

Con lainversion de S/ 88,612, el proyecto de Master Pet tendra una rentabilidad de promedio
anual de 14.99% mas un monto adicional de S/ 1,869,148 expresados en términos del afio

cero.
La innovacion del proyecto hace viable que la inversion se recupere en 7 meses con 25 dias.

El punto de equilibrio del proyecto en unidades es de 18,145 para el primer afio y el punto
de equilibrio en ingresos para el primer afio es de S/ 371,964 para que pueda cubrir sus gastos

fijos y variables.

10. CONCLUSIONES PERSONALES (SE DESARROLLAN EN FORMA
INDIVIDUAL Y DE ACUERDO A LA CARRERA)

Castillo Altamirano, Maria Socorro

El contexto actual ha obligado a muchas personas a cambiar su estilo de vida y a su vez ha
impulsado a las empresas a reinventarse y a establecer estrategias de transformacion digital
con el unico fin de seguir en el mercado. No solo se debe pensar en estrategias a corto plazo,
si no proyectarse a largo plazo con el fin de que puedan permanecer y posicionarse en el

mercado.
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Financieramente se debe crear propuestas viables de acuerdo a la economia actual, con
presupuestos razonables que ayuden a crecer a la empresa y con ganancias a un mediano

plazo.

Segun la investigacion realizada uno de los sectores con crecimiento es el destinado para el
cuidado y proteccion de las mascotas, hoy en dia muchas personas han optado por adoptar e
incluir dentro de su familia a los animales. Es por ello que MASTER PET nace con el fin de

ayudar a cada familia al cuidado de las mascotas.

Analizando cada una de las variables econdmicas para el presente proyecto como el COK,
WACC, VPN, FCLD, FCNI, TIR entre otros, determinamos que el mismo es viable y
rentable. Del mismo modo se espera contribuir de manera responsable a la proteccion de los

animales.

Gutiérrez Carbonel, César Augusto

Producto del fendmeno globalizacién, que trae consigo la apertura a distintas perspectivas
en practicamente todos los mercados, es que las necesidades de los consumidores también
van cambiando. Las necesidades basicas, ya no son las que considerdbamos como tal en los
afios anteriores. Incluso, el modelo que se tenia de la familia, en los mercados, cambio por
completo. Ya no necesariamente, una familia esta compuesta por mama, papa e hijos; ahora
los mercados han identificado distintos modelos de familias. Personas del mismo sexo,
familias con un solo padre, familias sin padres progenitores, familias sin hijos, etc. Y ahora
tenemos también, familias que consideran como uno de sus miembros oficiales, a las

mascotas.

Estas distintas perspectivas, distan mucho de lo que entendiamos como familia y difieren
también de lo que se entendia por necesidades basicas. Ahora es posible no solo abarcar
unicamente los conceptos de alimentacién y abrigo para los hijos y/o los padres (modelo de
familia tradicional) sino también, para las mascotas. En este nuevo modelo de familia, las
necesidades basicas, no son solamente las que competen a las personas, sino que se refiere
incluso, a la necesidad de alimentacion, abrigo y salud para cada una de las mascotas que

forman parte de la familia en cuestion.

Estas nuevas necesidades en los nuevos modelos de familias que surgen en los mercados

producto de la globalizacion son las que han sido identificadas satisfactoriamente en este
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proyecto, motivo por el cual, se decidio realizar una investigacion que sustente la viabilidad
de una propuesta comercial para este sector de nuevos clientes. En este contexto, es que se
desarrolla la propuesta de Master Pet; un aplicativo maévil que retine en una sola plataforma,
por un lado, a los mejores proveedores de productos y servicios para mascotas en Lima

Metropolitana y por el otro lado, a toda la comunidad Pet Lovers de la capital.

De manera personal, la ejecucion de este proyecto de investigacion ha significado el reto
mas grande en lo que se refiere al plano académico, puesto que el presente proyecto debia
articular de forma integral, todo lo estudiado a lo largo de los 10 ciclos universitarios y
principalmente, habiéndose identificado previamente, esta nueva oportunidad de
emprendimiento, el margen de error debia ser minimo. Y en efecto, asi lo fue. La
investigacion fue desarrolldndose de manera paulatina y siempre de manera articulada con
los comparieros de equipo, producto de este levantamiento de informacién, es que paso a
paso fuimos identificando nuevos enfoques en las necesidades de los clientes, para
finalmente concluir que cualquier tipo de iniciativa con vision comercial, tiene como 6rgano

de vital importancia lo referido a Marketing y Finanzas.

El resultado que finalmente soporta a toda la investigacion es el grado de viabilidad
financiera que obtuvimos para Master Pet; las cifras que confirman nuestro olfato comercial
son las que respaldan también, toda la inversion de multiples horas de trabajo en el presente
proyecto. Al mismo tiempo, constituye personalmente la finalizacion del ultimo curso
académico en la Universidad, una linda motivacién adicional para justificar todo el esfuerzo
depositado en este emprendimiento, esfuerzo que eventualmente, se pudo traducir en la

viabilidad comercial de este, tan requerido emprendimiento.
Mallqui Sanchez, Adriel

Actualmente las empresas luchan por ganar mayor cuota de mercado en un entorno
ferozmente competitivo, donde todos realizan diferentes acciones para lograr diferenciarse
de sus competidores y posicionarse en el mercado. Muchas empresas cometen el error de
solo centrarse en su producto y no en las demas variables. Es decir, no solo es lograr crear
un buen producto y lanzarlos al mercado, sino saber de qué forma comunicar y llevar el
producto al cliente. Es por ello que, es importante la aplicacion del marketing para conocer
el comportamiento de los mercados, las necesidades de los consumidores y de esa manera

crear productos o servicio de acorde a sus preferencias y necesidades.
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Para el presente proyecto se ha realizado el estudio del comportamiento del mercado de
cuidados de mascotas, como los estilos de vida, las tendencias del mercado y el crecimiento
del sector. Ello ha permitido determinar las necesidades y los habitos de consumo de los
potenciales clientes y convertirlo en oportunidad de negocio viable. Asimismo, se ha
desarrollado un plan de marketing con las estrategias y acciones a realizar en cada una de
las 4 Ps del Marketing (Producto, Precio, Plaza y Promocion).

El contexto actual a acelerado el proceso de transformacién digital de muchas empresas,
puesto que es de vital importancia tener presencia digital debido al imparable evolucion de
las tecnologias de comunicacion. Ademés, es importante conocer los cambios del
comportamiento de los clientes, ya que dichas tecnologias influyen en ella. En este sentido
el modelo de negocio de este proyecto es conectar las empresas con los clientes finales

mediante el uso de plataformas digitales como la pagina web y el aplicativo movil.

Rosas Rivera, Guillermo

A lo largo de los dos cursos de desarrollo de negocios se han realizado diversos tipos de
estudios con profundidad y analisis de diversos factores y escenarios. Luego de haber
participado de manera activa en ello considero que el proyecto de negocio Master Pet es

viable, tiene sustento para crecimiento y ademas es escalable.

Diversos estudios e investigaciones de fuentes primarias y secundarias nos indican que le
crecimiento de hogares con mascotas sigue en un crecimiento sostenido y que la asignacion
de un presupuesto mensual para las mascotas es una realidad. Ademas de ello el surgimiento
y crecimiento de negocios alrededor de las mascotas continua en crecimiento. Es alli donde
se identifico la oportunidad de negocio que todo el sector ofrecia y como el uso de la

tecnologia puede viabilizar su puesta en marcha.

Es por ello que se decidi6 que la via para el desarrollo del negocio sea por una aplicacion
movil. En ella se alojarian los productos y servicios de diversos negocios que atienden
mascotas. Ademas de ello se analizé de qué manera podemos diferenciar a Master Pet de la
competencia. Es asi que surgio la idea de destinar un porcentaje de los ingresos de Master
Pet a causas benéficas para animales, con ello hariamos que cada cliente se vuelva un

embajador de apoyo a los animales.
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Sin duda uno de los pilares para poder llevar a cabo este proyecto es tener un sélido plan de
marketing e identificar que canales seran los més efectivos para nuestro publico objetivo. Se
determind que el marketing digital serd uno de los puntos mas fuertes para poder llegar a

nuestro cliente final utilizando las diversas herramientas de comunicacion que nos ofrece.

Con lo expuesto en el contenido de todo este trabajo de desarrollo de negocios puedo
concluir que Master Pet es un negocio realizable, con bases sélidas de investigacion para su
puesta en marcha, con un retorno de inversion en un mediano plazo y con una proyeccion de

crecimiento muy interesante.
Virhuez Camino, Mirko Antonio

El desarrollo de este trabajo, ha sido un punto importante para conocer el servicio que
ofrecera por Master Pet, ya que de esta manera se obtuvieron datos muy importantes para el
crecimiento de la empresa, en base a las necesidades que tienen los consumidores
potenciales. Ademas, se identificO el mercado potencial al que se quiere dirigir el

lanzamiento y los medios para llevar acabo el éxito de la empresa.

Este proyecto ayudo a realizar una investigacion a profundidad y un analisis en el mercado
de los aplicativos mdviles. Gracias a los anlisis se puede reducir costos con mucha facilidad

y aprovechar las ventajas de dicho analisis.

Es importante conocer la vision de Master Pet, la cual proyecta ser reconocido para el afio
2030 como la mejor aplicaciéon de atencion y servicio para mascotas. Ademas, lograr
posicionar la vision en la mente de cada trabajador de la empresa. Por otro lado, la mision
como empresa, es ofrecer una gama de alternativas de servicio a través de una plataforma,

llegando asi a cada uno de los clientes.

En el desarrollo del proyecto el Logo de Master Pet busca diferenciarse de la competencia
con un concepto del servicio médico, ya que uno de los servicios que se brinda es servicios

veterinarios.

En el proceso del desarrollo del trabajo, es importante sefialar que las redes sociales es una
herramienta esencial hoy en dia, por ello la empresa utilizara las diferentes herramientas de
publicidad para el lanzamiento de campafas de publicitarias (Google Ads, Facebook Ads,
Instagram Ads). Asimismo, el uso de las palabras claves son muy importantes para la

busqueda del servicio de Master Pet.
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ANEXOS

Precios por suscripcién de la competencia

Proypet — Beneficios para
mascotas y petlovers

Proypet Estilo de vida
€ Todos

Contiene anuncios

Puedes compart po familiar
m Agregar a la lista de deseos m

Barkibu - Tu Asistente de Salud
para Mascotas

@ Barkibu Salud y bienestar L 3

- g recia

Elige tu plan:

Digital Vet Gratis: Digital Vet Premium:
A ten a vetennaria virtual .".: Mabdla conr ‘i"‘,\'_V ) vetennarios
horas, 7 dias a la semana olegiados siempre que necesites

LAIKA Membe
Olafrut todos estos beneficios s 365 s del o
' 15% de descuent todos los productos para tu
peludo
+ 18% de descuento en
+ Regalo de bienvenida

s
aika.
'p., OESAS + Bono en NETFLIX par s con &
C ' Por cada pedido Laka donard a una fundacion
para los peludos
Pago nico anual de: $69.900

LAKA |

< Calcular mi ahorro con LalkaMember

Acks i g corenren

Con LAIKA Member tendras
todos estos beneficios los 365 dias del afio

Fuente: Proypet (2021), Barkibu (2021), Laika (2021)
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Cotizacidn de landing page

Sitios web del WordPress administrado Basico S/ 59.88

Paguete 82% de descuento
12 Meses v

Renovaciones a S/ 27.99/mes a

Correo personalizado - Individual - 1afio

dogamedida.com S/0.00
Registro de dominio .COM
1 Afo v

Renovaciones 8 S/ 62 99/afo (1]
Yo Iz e Ioaaite 9 0 0erly 8 vaciar carrito
Subtotal S/59.88
Impuestos y tarifas S/0.64
Cédigo de promocién: CJCWPH1 0}

Total (PEN) S/ 60.52
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Cotizacion de material impreso

RUC: 10420734641

a Urb. Jardines Viru Jr. Los Crisantemos 517
Despierta tu marca

O
PRINp e[
[

WEB: www.printoc.pe

COTIZACION
SENORES Mirko Virhuez FECHA 26/04/2021
RUC/DNI ATENCION Hugo Vargas Nishinohara
DIRECCION Jr. General Cérdova 1580 - 1582 LINCE
COD PRODUCTO U.M. CANTIDAD P.U. TOTAL
01 TARJETAS PERSONALIZADAS UND 1 Millar 85.00
TAMARIO ESTANDAR, CANTIDAD UN MILLAR, GRAMAJE 350gr
IMPRECION A FULL COLOR, DISENO ACTUALIZADO DE LA EMPRESA.
REFILADO A MEDIDA, PLASTIFICADO EN MATE.
CALIDAD DE PRODUCTO, CON GARANTIA.
02 BROCHURE A3 1 Millar 1200.00
GRAMAIJE 350
IMPRECION A FULL COLOR, DISENO ACTUALIZADO DE LA EMPRESA.
REFILADO A MEDIDA, PLASTIFICADO EN MATE.
03
FLYER AS 1 Millar 120.00
GRAMAIJE 150
04 ROTULADO VINIL 20 UND 2400.00
TAMARO 1 * 1.5 M
TOTALEN |s/ 3,805.00
Los precios no incluyen I.G.V (18%)
OBSERVACIONES COMERCIALES
*LOS PRECIOS ESTAN SUJETOS A VARIACION, DE ACUERDO A LA CANTIDAD INDICADA.
*VALIDEZ DE LA COTIZACIS N: 15 DIAS
*VALIDAR CORRECTAMENTE LOS DATOS
*FORMA DE PAGO: AL CONTADO.
*ENVIAR LA TRANSFERENCIA DEL DEPGSITO AL CORREO DE LA EMPRESA, PARA SEGUIMIENTO .
*PLAZO DE ENTREGA: DETERMINA LA COTIZACISN
*EL PRODUCTO O SERVICIO, DEBE QUEDAR CONFORME, POR EL PERSONAL ENCARGADO.
*LOS PRODUCTOS A PEDIDO NO ESTAN SUJETOS A CAMBIO O DEVOLUCION.
OBSERVACIONES ADICIONALES
IMPORTANTE
HORARIO DE ATENCION
Lunes a Viernes: 8:30 a.m. a 1:00 p.m. y 2:00 p.m. a 5:30 p.m.
Sébado: 8:30 a.m. a 12: 30 p.m.
ATENTAMENTE,
AREA DE VENTAS
oD 01 Punto de Venta
VENDEDOR COD 01
TELEFONO 993377509
DESCR. | PRINTOC
FAX
DIREC.
EMAIL

Imprime sélo si realmente fuera necesario. La naturaleza se lo agradecera!
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Precios de suscripcion para E-mailing

Productos

Recursos Inspira

Tarifas

remium

Funciones avanzadas pars profesionsles que
necesitan opciones més personlizadss.

Selecciona

Mas de 200 000 contactos
Piblicos ilimitados

Todo la que incluye el plan Standard, mas:
+ Segmentacion avanzada

' Pruebas multivariantes

' Informes comparativos

Puestos ilimitados y accaso basado
en funciones

Soporte técnico telafénico (en
nglés)

Fuente: Mailchimp, 2021

& maiichimp

Recomandado por Mailchimp

Standard

Herramientas de automatizacién y
optimizacién bassdas en datos pars empresas
que desesn crecer més répidsments,

Caleula tu coste

Hasta 100 000 contactos

5 piblicos incluidos

Tado la incluide en el plan Essentials, més:
Creador de recorridos del cliente +

v
Puntos de ramificacién

Optimizacion de la hora de envio
Direccionamiento conductual

Plantillas personalizadas

Contenida dindmico ()

L S R §

Essentials

Ideal pars aquelios que solo envian corrsos
electrinicos y que desean asistencia técnica
rrumpids.

Calcula tu coste

Hasta 50 000 contactos
3 publicos incluidos
Toda le que incluye el plan gratuite, més:

Todas las plantillas de correo

-I
electrénico

« Recorridos con varios pasos

+ Imagen corporativa personalizada

LS

Prusba A/B

Soporte técnico ininterrumpido por
correo eleotrénico y chat

Free

Todss las herramientss multicanal que
necesitas para crear tu negocio y lograr que
w piblico crazea.

Hasta 2000 contactos
1 piblico incluido

Tode lo que incluye el plan gratuito:

+ Marketing CRM

v Asistents creativo (D

v Creador de sitios web (IS
+ Dominio da Mailchimp

+ Paginas de destinoy formularios
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Cotizacion para desarrollo de aplicacion movil Master Pet

Alvarez Guzman Natanael Simri
Senior Mobile Developer

simri.alvarez@gmail.com

Propuesta No. PTC-ID-2021-010 S/ 28624.00
Fecha de emisidn: 24 de Mayo de 2021 Preparado para: Guillermo Rosas
Fecha de caducidad: 05 de Junio de 2021 Lima, Peru

Propuesta: Desarrollo de Apps y Web para marketplace de mascotas -

Hito 1 - Analisis y Diseifo

Descripcion de actividad _ Fecha de término

Andlisis de requerimiento y levantamiento de informacién. 24 may. 2021

Disefio de prototipos Mobile (Android e i0S) 26 may. 2021

Disefio de prototipos Web (Proveedor) 27 may. 2021

Mejoras de disefio y conformidad 28 may. 2021
Presentacion

Hito 1 28 may. 2021

Hito 2 - Modelado e Implementacion

Descripcion de actividad _ Fecha de término

Modelado de Base de datos 1jun. 2021
Implementacién de Base de datos 3 jun. 2021
Desarrollo de estructura de aplicacién en i0S 7 jun. 2021
Implementacidén de disefios en app i0S 21jun. 2021
Desarrollo de estructura de aplicacion web 8 jun. 2021
Implementacién de disefos de aplicacion web 15 jun. 2021

Presentacién 21jun. 2021

Hito 3 - Integraciones

Descripcidn de actividad _ Fecha de término

Desarrollo de servicios Web API 13 jul. 2021

156



Implementacién y consumo de servicios Web API en i0S 22 jul. 2021

Manejo de errores en i0S 28 jul. 2021

Implementacién y consumo de servicios Web API en aplicacion web 21jul. 2021

Manejo de errores en aplicacién web 23 jul. 2021
Presentacion .

Hito 3 28 jul. 2021

Hito 4 - Pruebas

Descripcidn de actividad _ Fecha de término

Pruebas de flujo en i0S 30 jul. 2021

Pruebas de flujo en Aplicacién Web 27 jul. 2021

Prueba de flujos y comunicacidn entre plataformas iOS y Aplicacién Web 2 ago. 2021

Conformidad de flujo y escenarios 2 ago. 2021
Presentacion

Hito4 2 ago. 2021

Hito 5 - Migracion Android

Descripcion de actividad _ Fecha de término

Desarrollo de estructura de aplicacién en Android 29 jun. 2021
Implementacién de disefios en app Android 13 jul. 2021
Implementacién y consumo de servicios Web APl en Android 22 jul. 2021
Manejo de errores en Android 28 jul. 2021
Pruebas de flujo en Android 30 jul. 2021
Prueba de flujos y comunicacidn entre plataformas Android y Aplicacién Web 2 ago. 2021

Presentacion 2 ago. 2021

Hito 6 - Publicacion

Descripcion de actividad Fecha de término

Publicacién de aplicacién iOS en App Store 3 ago. 2021

Publicacién de aplicacién Android en Play Store 3 ago. 2021

Publicacién de aplicacién Web en Amazon 3 ago. 2021
Presentacion

Hito & 3 ago. 2021

Fuente: Nexus Virtual, 2021

Cotizacion en plaplataforma Bumeran
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AVISOS

BUSQUEDA EN BASE PAQUETES

@ Aviso Superdestacado

v

v
v
v

60 dias de publicacion
La mejor visibilidad y destaque
Maximo velumen de CV

Lugar preferencial en el listado

@ Aviso Destacado

v

v
v
v

60 dias de publicacion
Incluye logo corporativo
Gran visibilidad y destaque

Mayor cantidad de candidatos

Aviso Simple

v

v
v
v

30 dias de publicacion
El mas elegido
Visibilidad en listado general

Buena relacién precio/cantidad de CV

Fuente: Bumeran, 2021

Detalle de pago

Aviso Simple 1

SI.1 .1 40 final Descuentos 0%

IVA 18%
AGREGAR ®

Total

5/.231.00

-51.0.00

5/.41.58

§/.272.58

Aplicar

e TN
Pagar

AGREGAR ®

Compra segura

Pci

rity
dards Council

S/.273 final

AGREGAR ®
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