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RESUMEN EJECUTIVO

Miau & Guau, es unBet Foodrientada a comercializar alimentos pas@scotas, solicitados a través

del perfil de los usuarios; y que tiene como finalidad realizar la entrega residencial, segun los horarios
y rutas de entrega que se adecuen meps adcesidades de los clientes. Que busca satisfacer ciertos
objetivos tand a nivel de mercado como a nivel de negocio; de los que se pueden retomar como base
de desarrollo el convertirse en una empresa de servicios con una tasa alta de conversion; asi mismo,

ofertar una gama completa de las principales marcas de consumo peotasia

El enfoque generacional que busca satisfacer parte de la delimitacion del publico consumidor
millenial, quienes son los que se caracterizan por armonizar completamente con un estilo de vida que
usa cada vez mas recursos digitales para el cumptongEn sus actividades y que es altamente
compatible con un estereotipo familiar mas moderno y alternativo; que incorpora los animales de
compafiia como miembros esenciales del nicleo de familia que como un complemento a una

estructura tradicional.

Las lineas de productos estan orientados a ofertar productos de consumo para: perros y gatos. Estas a
Su vez estan compuestas por una lista de diferentes marcas para cada una y que validan y facilitan la
obtencién de los mismos, realizando los pedidos en lireghiéndoles en su trabajo u hogar, segun

su conveniencia. Se establecié una fuerte estrategia dentro del marketing mix, teniendo como
proposito el desarrollo de una estrategia TTL partiendo desde las redes sociales a medios mas
tradicionales. La propuestiz valor de Miau & Guau, considera amplios aspectos como el segmento

de mercado, precios y factores de movilidad; ademas, de la innovacion en los canales de venta.

El financiamiento, para el desarrollo de este modelo proviene de fuentes internas y externas.
Quedando establecido que el aporte por parte de los socios corresponde a $20,000.00; mientras que
el financiamiento externo es de un monto de $35,936.57 cormsméija anual de 9.5% a un plazo

de 120 meses. Sin embargo, debe considerarse que ademas de los ingresos generados por ventas, las
cuales se realizarian al contado también existen ingresos recurrentes generados por el costo de envios
(afio 1:$62,224.51) comisiones por descargas y publicidad integrada (App Store por un valor de
$12,444.90y de Play Storé11449.31 para el afio 1), lo cual permitiria el retorno de la inversion

inicial en periodos mas cortos y mantener una tasa de conversion sosteniblengecen el largo

plazo. Con un flujo de efectivo proyectado para el primer afio de $13,761.48



INTRODUCCIO N

Miau & Guau- Pet Food es un modelo de negocio con base digjted busca ofertar un servicio
residencial enfocado en la alimentacién para animales de compafiia, principalmente los perros y gatos.
Aunque, la comercializacion de estos produswmsrigind con anterioridad a este proygetacanal

de ventags quien seonvierte en el elemento innovador para esta propusstdaptabilidad y la
constante migracion de compra de cada vez mas productos y servicios, a través de redes sociales,

paginas web, App’s, y otras de esta naturaleza; es cada vez mas comun y necesaria

La reciente pandemia provocada por la aparicion del € idcelerd el proceso de digitalizacion
comercial, como el de todas las areas de vida, ya sea que hablemos del Home Office, Home School,
u otras actividades, que debieron rdpidamente migratrsictesa a una base digital para garantizar

su desarrollo y sostenibilidad. Pese a que fue un proceso para el que rmackgian de las
herramientas basicas que les permitiexdaptarse de forma rapijdae un cambio inminente para

poder mantener a flotias operaciones en el pais y en el munilmdos los efectos colaterales,
provocados por el Cowtl9, dejando de lado el impacto negativo, motivo la aparicion de nuevos
modelos de negocios, mas innovadores e independientes, asi como, resistentedenoiaeoss,

ejemplificando en este caso, lmedelos de negocio digitales.

Ademas, se debe considerar como un factor determinante para el desarrollo de cualquier propuesta
de valor, negocio, u otros; la modificacion en el comportamiento de todos los cdoani
especialmnte aquellos en etapas generaciesyalorrespondientes a millennialsepntennials. Puesto

gue los habitos de consumoadtodienen la caracteristica de haber crecido en un entorno mas digital,
que los de las generaciones predecesorggeyson quienes mayormente demandan este tipo de

servicios digitales, quefertanun determinado productm torno detuidado basico de las mascotas



fiMiau & Guau, es un&et Foodorientada acomercializaralimentosparamascotas, solicitados a

1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

través del perfil de los usuarjgsque tiene como finalidad realizar la entrega residersgglinos

horarios y rutas de entrega que se adecuen mejor a las necesidades de las clientes

Nombre Comercial "Miau & Guau"

Nombre del Representante de la empres Karla Alison Vasquez Pérez
Razdn Social Miau & Guau, S.A. de C.V.

Giro del Negocio Actividades previamente no clasificadag

Direccién del Negocio

1.1. Nombre del Negocio.

Col. 10 de Septiembre, Block 1, #1080, S
Salvador, San Salvador

2. MARCO ESTRATEGICO :

1 MISION:
ifSomos una empresa de servicios de alimentos par
calidaden | as entregas y por ofertar una gama compl e
1 VISION:

AConver t iprincigakcomnertializdaa dealimentos para mascotastravés de una App

logrando cada vez una mayoibeotura en distintas rutasmanteniendo la calidad en los servicios de

ent

< < < <

<

rega y personalizaci-nbo

1 OBJETIVOS:

Ser una empregie servicios con una alta tasa de conversiéon
Ser lider en el mercado de comida de mascotas
Ofertar una gama completa de las principales marcas de consumo para mascotas
Obtener una alta cuota de mercado
1 METAS:

Lograrun millar de usuarios de la Agm el primer semestre del afio

Establecer lineade cobertura alternas para lograr una mejor cuota de mercado



V Incorporar marcas emergentes y marcas bladeaalimentos de mascotas para satisfacer
adecuadamente las necesidades de los clientes
1 VALORES:

Responsabilidad
Perseverancia
Excelencia
Eficada.

Lealtad

< < < < <

1 PRINCIPIOS:

Compromiso con el servicio ofertado
Innovacion, como base de desarrollo
Calidad garantizada

Adaptabilidad

Fidelizacion, basada en la satisfaccion del servicio

< < < < <

2.1. Descripcion de negocio(demanda insatisfecha)

Diagnoésticodocumentat

La demanda insatisfecha, es una porciéon de mercado a la que se puede ingresar atendiendo a una
oportunidad de negocio que bien puede no haberse desarrollado o cumplido con las expectativas que

se tenia sobre él. En palabras mas precisas y#écisie puede definir de la siguiente manera:

Kotler, P. (1992) en una situacion de demanda insatisfecha, los productos o servicios que estan
disponibles para satisfacer las necesidades de los adoptantes objetivos no les satisfacen
completamente a ellos a la demanda. En otras palabras, hay que cubrir un vacio en la sensaciéon o
experimentacion de satisfaccion. Los agentes de marketing social deben desarrollar un nuevo

producto o deben mejorar alguno existente para cubrir tal vacio.

Kotler, P. (1992), ¢ cual explica que el mercado social nos da la pauta de descubrir e introducir un
nuevo producto social. Esto crea una oportunidad para la promaciire por medio de ella y sus
caracteristicas, se puede hacer que el producto social sea conocido demarda pase a ser de

una demanda latente a una demanda real.



Betancourt (2018, pag. 42)Es importante aclarar que los amantes de los animales y en especial
personas que poseen mascotas como perros y/o gatos sienten gran afecto por ellos a la instancia de
guerer solicitar servicios especiales para sus mascotas, se decide entonces entrar en el interrogante
sobre qué tipo de servicios son los mas demandados, esto con el fin de obtener informacion que
permita ver otras posibles oportunidades de negocio adle®a comercializar solo alimentos para

perros y gatos. Existe diversidad de servicios que se pueden entrar a estudiar y analizar mas adelante
para lograr conocer su factibilidad que apoyarian la apertura a la oferta y un crecimiento al mercado
de produtos y servicios para animales en especial mascotas felinas y perrunas. Por medio de la
observacion y la consulta @vestigaciones previaseedes sociales y paginas web, se logra identificar

gue en El Salvador existen algunas empresas comercializadorasrilgos para animales

domeésticos.

A nivel histérico se carece de una base sélida del surgimiento de tiendas dedicadas exclusivamente a
las mascotaen El Salvadqgrsin embargopor medio de la observacion y la consulta en periddicos,

redes sociales paginas web, se logra identificar que en El Salvador existen algunas empresas
comercializadoras de servicios para animales dacodstAdemas)a motivacion personal por

atender las necesidades basicas de los animales de conayaiii@a darorigen a et tipo de

negocios, aunque no todos estan especificamente dedicadas a la venta de alimentos de mascotas; si

existen los de diversa naturalezamo,por ejemplo:

V Veterinarias: Que se dedican principalmente a dar atencion clinica a todo tipo de animal
domeésico o de granja.

V Tiendas de mascotas (ventiredta de animales de compafia): Lugares destinados
especificamente a realizar la venta de animales de indole doméstico, y que generalmente
requieren de instalaciones y permisos especificos para eso. Algutuss edgpacios mas
comunes para este tipo de comercio, son los acuarios, las tiendas que a su vez sirven de
albergues.

V Peluquerias para perros: Estos espacios han sido disefiados para brindar un cuidado
especializado en la parte estética para las mascaiasipBImente, se practican estos
servicios en perros y gatos; buscan faciliéaractividades de limpieza y mantenimiento a
sus duefios; y estan generalmente preparados para que la experiencia sea rapida, prolija y
segura para los clientes que acuderi@sesspacios.

V Tiendas de: accesorios: Generalmente se dedican solo a la comercializgiguetes
jaulas, peceras, casas para perros, collares y otros, como lo son jabones especiales, vitaminas

y algunos suplementos.



Existen otros espacios que se dedican a otras actividades relacionados al cuido de animales de

compaiiia, entre las que vale la pena destacar una breve lista de ellas.

V Albergues: Aungue son pocos, estos lugares se encargan de acoger principalmente a
mascoas que han sido abandonadas en calles o de rescatar animales que son maltratados y
cuyas denuncias han sido en muchas ocasiones presentadas delante de ellos, para presionar
a las autoridades pertinentes. Son de caracter autonomo y subsisten de volantatedo
donaciones que reciben del publico en general.

Velan por el cuidado de los animales domésticos, y tratan de facilitar la busqueda de nuevos
hogares para ellos y de cuidar su asignacién y seguimientos de control.

V Escuela de adiestramienfainque ddorma mas exclusiy@&mpiezan a tomar protagonismo
las escuelas y espacios de adiestramiento para perros mas especificamente. Actividad que
anteformente se realizaba con cajsro solo bajo la supervision de organismos del Bstad
como parte de sus e@ois mas especializados. Este tipo de negocio, ha sido bienvenido ya
gue la estructura actual familiar, ya no se limita a un disefio tradicional, de papa, mama e
hijos; sino mas a un hombre o mujer, y su mascota que suele por lo general, apegarse mas a
su esilo y forma de vida.

V Hotel para mascotaSiendo este uno de los espacios mas nuevos y novedosos dedicados a
|l as mascotas, en el pa2s ya se cuenta con e
principal es la de cuidar estos por periodos de cortaya thracion, ya sea que sus duefios
se encuentren de viaje por negocios, placer, por temas de salud u otras; y que por tal razén
no puedan atender a sus mascotas durante fAXO0

V Transporte para mascot&ste servicio en particular suele llamar mulkshatencion pues se
trata de una variacion del modelo de negocio de Uber, solo que en lugar de trasladar a
personas de un punto a otro; se encarga de trasladar a las mascotas a sus citas a las que no
pueden acudir sus duefios. Ya sea que se trate dedtewath pelugueria, a una cita o
emergencia al veterinario, o simplemente a un paseo por el parque; ha llamado mucho la

atencién y goza de mucho éxito en las zonas de cobertura.

Las mascotas, son cada dia mas importantes en la vida cotidiana. Es paditel@aro encontrar
espacios que no permitan su presencia en las instalaciomasgdtbeno solo los restaurantes a abrir

sus puertaaellos sino, mas recienteenteempiezan a sumarse a esta lista las cooperakévakorro

y otros espacios que anteri@nte a las modificaciones del comportamiento del consumidor, no
habrian considerado cambiar sus politicas de acceso de permitir solo visitas de personas, sino que han

tomado con tal seriedad incluir como como parte importante a las mascotas



Es por tal radén que Miau & Guau, es unodelo de negocigue tiene como finalidad principal
comercializar comida de perros y gatos, que pueda ser facilmente adquirida a través de una App.
Atendiendo no s6lo una necesidad béasica que es la de alimentacién para gatoss gomo lo es

para cualquier vivo, sino la de ajustarse a conductas de consumo que buscan la utilizacion de Apps
para cada vez mas actividades que requieran de cierta programacion y que tiendan a ocupar espacios
de tiempo que pueda invertir en otragdes.

Debe considerarse también que gran parte de la necesidad que surja este tipo de comercio digital, es
la de limitar cada vez més y en consecuencia de la reciente pandemia del®C¢wvidecesidad de
trasladarse a espacio fisicos para adquirirfodyctos que deseen. La movilidad, la personalizacion,

la adecuacion y facilidad de uso de la App, atiende directamente las necesidades de las generaciones

masjovenespero mayormente ocupadas actualmente, los millennials y centennials.

Principalmente, sbusca atender de forma inicial a tres municipios altamente representativos para
este segmento de mercado, que son: Santa Tecla, Antiguo Cuscatlan y San Salvador. La demanda a
satsfacer en esta zona del pais, égtida directamente al nivel de ingresasuitura de consumo de

|l o que podemos <clasificar como algunas de | as fiz
Teniendo en consideracifasiguiente informacién:

Formula de demanda potencial:

Numero de hogares X porcentaje de pdacion quetiene mascotas =Demanda insatisfecha.

1.025316.00 (Numero de hogares en San Salvador, segun la DYGESTYC) 40% de la poblacién que

tienenmascota (Perros o gatos)
1.025316.00 x 40% = 410,126.40 (Familias y personas solterdiegeiemascotas)

Duarte J., Grimaldi V., & Marquez A(2014, pag. 68) La demanda potencial del dispensador de
alimentos para mascotas es de 410,126.40 a 410, 1.
Las tendencias indican que cada afio va en aumento el nimenoiliasfy personas solteras que

adquieren mascotas, se puede notar en el aumento de las importaciones de productos para mascotas

como alimentos y utensilios para los mismos.
El total de hogares se tomé de la Encuesta de Hogares de propoésitos multip2¥ GETIC.

Mercado Objetivo: De los 410,126.40 hogares se estima que en el primer afio se podra penetrar en

el mercado un 1%.



Mercado Potencial x Estimacion de penetracion mercade Mercado Objetivo

410,126.40 (Familias y Personas Solteras tipreen mascoa) 53% (Porcentaje de capacidad de

adquisicion de $400 en adelante)
410,126.40 x 53 % = 217366.99 & 217,367.00 fami

Considerandgue los calculos a informacién anterior obtenida d&:Ryecto de Factibilidad para
elersamble y comercializacion de alimentos para mascotasaesa metropolitana @an Salvador

El S a | Neaeduoa eépecial relacion con la finalidad de Miau & Guau, de ofrecer este tipo de
App orientado al cuido de mascotas, se aplicaria comacoésir al mercado objetivo, la siguiente:

Que el cliente potencial, cumpla con un ingreso minimo de $500.00 al mes, un empleo fijo
(indistintamente, si pertenece al sector publico o privado), y que posea un dispositivo electrénico

(celular) con acceso a internet, para poder realizar la compra.

2.2. Descripdon delos productoso servicics.

Pet Foodtiene como finalidad colocar el alimento para las mascotas en la residencia de sus duefos;
enconcordancia ka solicitud que estos hayan realizaBlbservicio de entrega residencial o delivery,

tiene comofinalidad no solo la de eliminar el factor movilidad para los usuarios; sino también
contribuir a el reforzamiento de medidas sardganpor la presencia actual debv@-19 y sus

variantes.

Sin embargo, es importante mencionar que fuera de las congdisamitarias actuales, los servicios
residenciales solicitados a través de App’s especializadas se ven facilmente adaptados por las
corrientes culturales millenniayscentennials; ademéel gran protagonismo de la tecnologia, como

forma de facilitacion éa rutina de vida actual.

El servicio deliveryo de entrega residenciglarte ersi de la solicitud ejecutada por los usua@os
través de l&pp, y posteriormente seda orden interna para la preparacion de la entrega dedacu
a la fecha solicitadastaa su vez, se coloca en una linea de espera que se apegue a la ruta y fecha

solicitada.

El nivel de personalizaciéon en los servicios, la facilidad y rapidez de ejecucién en el pedido, y la

adecuacion a los calendarios de cada usuario, incrementasibidiggad de adaptacion y evolucion



de este modelo de negocios, que contempla fuertemente una de las integrantes de las familias

modernas como centro de su disefio y desarrollo.

2.3. Estrategias a implementar

Estrategia de Publicidad: TTL.
Actividades a deseollar para la puesta en marcha:

Creacion de perfiles en redes st&sa principalmente: Facebodkstagramy
WhatsApp Businnes

Promovera Pet Food

Creacién masiva de contenidmara mantener las redes sociales actualizadas
Implementar estrategia @@olinizacion cruzada

Implementacion de #ail Marketing

Desarrolla unuso de WhatsApp Business

Gestionar desarrollo de Pagina Web

E R I EE) =

2.4. Ventaja competitiva.

Ventajacompetitiva determinadpor diferenciacion en canales de ventas y enfoque de mercado,
priorizando a losnillennialsy centennialsgomo rango generacional de partida para el desarrollo de
una idea que busca satisfacer sus necesidades de cuidado basico y ppaarthanascotas, que

hoy por hoy constituyen una parte fundamental esttaeura de las familias modernha principal
caracteristica del canal de ventag@s,aunque la parte inicial del embudo de veetts constituida

por las principales redes sociales, el proceso de compras definitivo se va realizar a través pe una Ap

con interfaz personalizable y de facil uso y acceso.

El servicio se enfoca en brindar un nivel de adaptacién para responder oportunameniaia los
point® ( p u nt oidentificadog toatardo de que la propuesta de valor se ajuste adecuadamente

y pueda incluso llegar a superar los principales inconvenientes con los que podria encontrarse en el
desarrollo de las entregas y el cumplimiento estipulado de las entregas que haya que realizar. Sin
dejar de lado que la principal ventaja que busca comsoéste modelo de negocio es el de la
diferenciacion de servicio a nivel de los canales de ventas, pues las aplicaciones hoy por hoy son
indispensables para gran parte de las actividades diarias a realizar y contemplando a su vez las

condiciones de vida des pertenecientes a la generacitfo  &iZol a



MIFUCURY

pet food app

Representacion de la ventaja competitiva de "Miau and Guau"

Zonas de alto riesgo
i Métodos de pago inaccesibles
Calendarios no compatibles
Eventos fortuitos

POINTS

Innovaciéon en el canal de ventas
o Accesibilidad Reduccién de Riesgos
Precios competitivos

VALOR Comodidad
Movilidad Servicio personalizado

Diferenciacion, en el principal canal de ventas y con un

APEREN enfoque en las generaciones centennials y millenials; s
habitos de consumo y forma de vida.

DIFEREN -

d éuehtaa Eldberado porj Equip€de mgpecializacionea de Mi au & G

Figura NA 1. fARepresentaci -n

Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.



2.5. Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)

TablaN°1A An8li sis FODA de Miau & Guaubo

MIRUCURY

pet food app ———

ANALISIS FODA

Plataforma accesible.

Canal de ventas digital, enfocado e
servicios de comercializacién de
alimento para mascotas.

Elimina el factor movilidad para los
clientes al ser un servicio de delivery
Modelo innovador.

Fuente de empleo directos e indireqtos.
Nivel de rotacion de inventarios alto
Servicios de entrega segun solicitud
cliente.

Costos de mantenimiento de
inventarios minimos.

Disposicion de un espacio fisico
adaptable para bodega y depdsito
los inventarios.

Emprendimiento joven.

Auge de la cultura Pet Friendly.
Poca competencia.

Variedad de proveedores.

Amplia oferta de servicios post vent
Alianzas estrategicas con proveedd
Mercado creciente.

Apoyo social y econémico creciente
orientado a los emprendimientos
enfocados en mascotas.

Alta compatibiidad con los habitos (
consumo de las generaciones
millenialils/centenials.

mM>NMEC>— 0O
NMU>»U—ZcCcHXUTO WO

Covid-19.

Implementacion de alguna regulacig
comercio virtual en este rubro.
Siniestros que afecten la operatividg
de la empresa.

Competencia directa.

Nuevas corrientes en dietas para
mascotas.

Productos sustitutos emergentes.

Alta necesidad de soporte técnico [
el funcionamiento de la App.

Zona de cobertura limitada.
Recursos economicos minimos o
imitados.

Talento humano escaso.

A
M
E
N
A
Z
A
S

nwnmO>» 0 —r —wmdU

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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3. PLAN OGANIZACIONAL.

3.1. Resumen de las CaracteristicaEmprendedoras Personales del equipo
(CEP’s).

Tabla N° 2: Cuadro Resumen de las Caracteristicas Emprendedoras Personales del Equipo (CEP’s)
Rosmery Yamileth José Antonio Quezade Karla Alison Vasquez

CEP’s

Miranda Orellana Guardado Pérez

X
x
x

Busqueda de informacion
Creatividad

Toma de Decisiones
Toma de Riesgo
Motivacion y Liderazgo

Redes de Apoyo
Planificacion y Organizacid
Perseverancia
Cumplimiento de Metas
Comunicacion

XXX X XX XXX
XXX X XX XXX
XX XX XX XXX

Fuente: Elaboradpor Equipo de Especializacién en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.

3.2. Estructura organizativa de la empresa.

MIBUVCURVY

pet food app ——————r

Junta General de
Accionistas

Gerente de
Garents da IT Administracién Gerentz de RRHH

| Coordinador de ‘ | N ‘ Desamolisdor’ -
Mercadzo ¥ Ventas Community Menager Prozramador (Contsbilidsd’ Finanzas|

Logistica ¥ distribucion

—F

'

Encargsdo de
Dezpacho

Aundliar contable

Figura N°2. fiEstructura Organizativa de Miau & GuauFuente: Elaborado por Equipo de Especializacién en Desarrollo de Modelos de
Negocio Digital.



3.3.

11

Organizacion de gestion.

Tabla N° 3: Descriptor de Puesto p&erente @neral.

MIRUCURY

pet food app ——
DESCRIPTOR DE PUESTOS

Puesto: Gerente General.

Jefe o encargado de aregN/A.

Area de operatividad: Todas las Vacantes requeridas: 1

Personal que supervisa: |Todas las areas. Con vehiculo: De acuerdo al cargo.

Objetivo del Puesto:

Planificar, dirigir y coordinar el funcionamiento general de la empresa con la
asistencia de los demés directores de Departamento.

1. RESPONSABILIDADES.

Z
)

ACTIVIDADES

Gestionar las actividades de la organizacion estableciendo tareas, objetivos y prioridades.

Desarrollar, implementar, coordinar, revisar, evaluar y mejorar los procedimientos y political

Supervisar el desempefio de los integrantes de cada departamento, autorizar y gestionar

Representar a la empresa en actividades protocolarias que ayuden y faciliten el crecimier
operaciones, como ruedas de negocios, blsqueda de financiemientos, y otros.

Apoyar a todas las areas con equidad y de forma clara y precisa

Convocar a reuniones informativas y de supervision de los planes de ejecucion establecidi

Coordinar actividades que agilicen la comunicacion interna de la empresa

O IN[OO |01 A W[N]

Familiarizarse con la cultura y forma de trabajo; y ayudar a determinar la misma para su d

Desarrollar, implementar, monitorear y revisar planes, procesos y sistemas tacticos y opel
cumpliendo con los objetivos, criterios, politicas, procesos, presupuestos, fechas de entreg
requisitos de la empresa u organizacion.

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel de Estudios

Educacion superior. Preferentemente en las &mbitos de: Administracion de
Empresas, Mercadeo Internacional, o afines.

- Manejo y gestion de personal. Conocimiento en finanzas y procesos
Conocimientos y - . - o
Especificos Manejo efectivo del tiempo. administracion internos.
Administracion de negocios. Manejo de plataformas y sistemas

Experiencia laboral  |Experiencia comprobable como jefe o coordinador de area de 2 a 3 afios.

Edad 25 a 35 afios.
3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS REQUERIDAS.
Con orientacion al logro de resultados Con capacidad de delegar
Con alta capacidad de negociacion Orientado al trabajo en equipo
Excelente manejo y resolucién de conflictos Responsable
Efectivo bajo presion Con notables actitudes de liderazgo

4. RELACIONES DEL PUESTO.

Relaciones internas |Todos los empleados.

Relaciones externas [Socios clave, proveedores, representantes de marca, banca, etc.

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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Tabla N°4: Descriptor de Puesto pafaistente administrativa/Recepcionista.

MIRUICURUY
- pet food app ——ee

DESCRIPTOR DE PUESTOS

Puesto:

Asistente administrativa/Recepcionista

Jefe o encargado de aregN/A.
Area de operatividad: Todas las Vacantes requeridas: 1
Personal que supervisa: [N/A. Vehiculo: Indiferente.

Objetivo del Puesto:

Brindar apoyo de forma presencial y telefénica, tanto a usuarios internos (
externos de la organnizacion. Facilitando la operatividad de la organizacior

1. RESPONSABILIDADES.

NO

ACTIVIDADES

Dar asistencia via telefénica y presencial, a todas las areas y vistantes.

Manejar agenda de gerencia general.

Coordinar eventos y reuniones que involucren a todos los departamentos.

Servir como contact caller y fittro para posibles nuevos proveedores.

Realizar gestion de recepcion de facturas y emisién de quedan a proveedores.

Llevar un control escrito de la correspondencia de la empresa (entradas y salidas).

N[O~ |IWIN([(F

Socializar a todos los departamentos las directrices de gerencia general.

Brindar orientacion a visitantes y nuevos empleados sobre los procesos de la organizacit
(fechas de pago, dias de quedan, recepcién de mercaderia, responsables de area,
instalaciones,etc).

Archivar y recolectar documentacion importante y confidencial.

10

Velar porque se realice la impieza en cada area.

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel de Estudios

Educacion superior (por terminar). Preferentemente en los &mbitos de:
Administracién de Empresas, Mercadeo Internacional, Comunicaciones o

Conocimientos
Especificos

Manejo de PBX Conocimiento en técnicas de redacc

Manejo efectivo del tiempo. y ortografia.

Manejo de Office completo-intermedianejo de agenda.

Experiencia laboral

Experiencia minima en atencion al cliente o asistencia administrativa

Edad

18 a 25 afos.

3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS REQUERIDAS.

Orientada al logro de resultados.

Excelente presentacion.

Con facilidad de expresion
y personal

ara dar asistencia telef . ., .
P Proactiva y con vocacion de servicio.

Excelente manejo y resolucion de conflictos

Puntual.

Efectivo bajo presion

Analitica y organizada

4. RELACIONES DEL PUESTO.

Relaciones internas

Todos los empleados.

Relaciones externas

Socios clave, proveedores, representantes de marca, banca, etc.

Fuente: Elaboradpor Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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Tabla N° 5: Descriptor de Puesto p&@waordinador de Mercadeo y Ventas.

MIRVRCURY
- pet food app —

DESCRIPTOR DE PUESTOS

Puesto:

Coordinador de Mercadeo y Ventas

Jefe 0 encargado de areg

Gerencia de Mercadeo y Ventas

Area de operatividad:

Mercadeo y ventas |Vacantes requeridas: 1

Personal que supervisa:

Community Manager/ Ventas |Ve hiculo: Indiferente.

Objetivo del Puesto:

Definir planes de ventas y de mercadeo; ademés de los indicadores adecus
medir la efectividad de los mismos. Controlar las actividades de ventas,
estableciendo presupuestos y planes de accién adecuados al logro de los o
previamente definidos.

1. RESPONSABILIDADES.

Z
o

ACTIVIDADES

Formular planes de mercadeo y comunicacion.

Formular los objetivos y definir los KPI's.

Elaborar planes de ventas.

Disefiar y establecer el 6 los funnel de ventas correspondientes.

Buscar alianzas estrategicas con los principales proveedores.

Formular planes promocionales por estacion o fechas especiales y relacionadas al giro.

Procurar el cumplimiento de la proyeccion de ventas.

Ejecutar planes de accion que ayuden al desarrollo de nuevas lineas de distribucion.

Ol |N[o|O|_|WIN|F

Revisar periodicamente con el area de compras las existencias y puntos de reorden de los

=
o

Elaborar informes mensuales de los resultados de su gestion.

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel de Estudios

Educacion superior. Preferentemente en los ambitos de: Mercadeo Internag
Mercadeo y Ventas o Negocios Internacionales.

Conocimientos
Especificos

Creacion de planes de mercadeo y |Elaboracion de planes de ventas y
comunicacion. presupuestos.

Creacion de planes de accion efectiyGanocimiento y control de KPI's.

Conocimientos generales del area de disefio gréafico y visual merchandising.

Experiencia laboral

Jefe 6 coordinador de departamento de ventas, publicidad o mercadeo.

Edad

24 a 30 afos.

3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS REQUERIDAS.

Creatividad, vision, proactividad.

Alta capacidad de desarrollo y comunicacion.

Actitudes de liderazgo.

Conocimientos sobre procesos de tiendas virtuales.

Con orientacién a los procesos de innovacion.

Con capacidad de trabajo bajo presion.

Resolutiva.

4. RELACIONES DEL PUESTO.

Relaciones internas

Gte. General, compras, logistica, contabilidad e IT.

Relaciones externas

Socios clave, proveedores, representantes de marca, banca, etc.

Fuente: Elaboradpor Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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Tabla N° 6:Descriptor de Puesto patammunity Manager.

MIFUICURY

pet food app ——mm
DESCRIPTOR DE PUESTOS

Puesto: Community Manager.

Jefe o0 encargado de aredGerencia de Mercadeo y Ventas.

Area de operatividad: Mercadeo y ventas |Vacantes requeridas: 1
Personal que supervisa: [N/A. |Vehicu|o: Indiferente.

Objetivo del Puesto:

Definir planes de ventas y de mercadeo; ademas de los indicadores adecua
medir la efectividad de los mismos. Controlar las actividades de ventas,
estableciendo presupuestos y planes de accion adecuados al logro de los oh
previamente definidos.

1. RESPONSABILIDADES.

zZ
)

ACTIVIDADES

Contribuir a la gestion y desarrollo de las principales redes sociales de la empresa.

Disefar contenido a compartirse (post de facebook, instagram, lives, histories, etc.).

Definir calendario de publicaciones junto con el coordinador de area.

Crear linea grafica de la empresa.

Ayudar a definir y crear los artes determinados para el desarrollo del visual merchandising.

Crear campafias pagas en medios para promocionar eventos especiales y dar un reporte ¢
métricas obtenidas, para actividades especiales.

Presentar reportes quincenales de las campafias ejecutadas al coordinador del departame

Proponer planes de mejora interna.

O[N] O |O|A~[WIN|F

Contribuir al cumplimiento de metas en ventas y KPI’s.

=
o

Brindar respuesta oportuna a través de las redes, de forma personalizada y establecer scr

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel de Estudios

Educacién superior. Preferentemente en los &mbitos de: Disefio Grafico, Disq
Publicitario o Multimedia, Mercadeo.

Conocimientos Creacion y manejo de calendario de
Especificos publicaciones para redes sociales.

Disefio grafico y técnicas publicitariay Elaboracién de campafias promocional
Manejo de métricas y capacidad de

respuesta inmediata para mejorar en pl
publicitarios.
Con interés en desarrollar y mejorar habilidades gréficas, a través de capaci

Experiencia laboral  |Disefiador grafico, community manager.

Edad 19 a 25 afios.
3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS REQUERIDAS.
Creatividad, vision, proactividad. Desarrollo de procesos colaborativos (si se requiere
Agil y organizado. Alta capacidad de ajuste.
Eficiencia en los procesos creativos. Excelentes técnicas de redaccion y orografia.
Facilidad de expresion. Conocimiento en nuevas técnicas de publicidad.

4. RELACIONES DEL PUESTO.

Relaciones internas |Mercadeo y ventas.

Relaciones externas |Proveedores.

Fuente: Elaboradpor Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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Tabla N° 7: Descriptor de Puesto p&magramador/Desarrollador.

MIKFUICURY

pet food app ———ro
DESCRIPTOR DE PUESTOS

Puesto: Desarrollador/Programador.

Jefe 0 encargado de aregJefe de IT.

Area de operatividad: IT. |Vacantes requeridas: 1

Personal que supervisa: |N/A. |Ve hiculo: De acuerdo al cargo.

Objetivo del Puesto: desempefio y efectividad de la misma. Crear soluciones inmediatas y necesa

Disefiar, desarrollar, y crear actualizaciones para la Pet Food App, revisar el

procurar el buen desarrollo de todos sus aplicativos.

1. RESPONSABILIDADES.

ACTIVIDADES

Disefiar y desarrollar, asi como también velar por las actualizaciones de la App.

Realizar pruebas oportunas para incorporar nuevos aplicativos.

Asegurarse del funcionamiento 6ptimo de los principales aplicativos.

Garantizar la recoleccion de datos de los usuarios para alimentar el CRM.

Administrar el CRM, y socializarlo con las areas respectivas al final de cada quincena.

Apoyar en el mantenimiento del equipo técnico y de los servidores.

N (OO WIN|EF

Colaborar con el area de mercadeo y ventas para la definicion de los procesos de entrega
productos a ofertarse, a través de la App.

oo

Revisar periodicamente la actividad de los perfies de los clientes y dar de baja a los que ex
periodo de deshuso.

Brindar reportes mensuales de la actividad de la App y de los aplicativos mas efectivos.

10

Presentar un analisis de los resultados para agilizar la toma de decisiones para las actualizq

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel de Estudios

Educacién superior (egresado). Preferentemente en el ambito de: Ingenieria
Sistemas y/ 6 Ténico en Desarrollo Web.

Disefio de aplicaciones. Con conocimientos en cyber seguridad.
Conocimientos Conocimientos basicos en el Desarrollo de planes de accion para de
Especificos funcionamiento de los CRM. programas de actualizaciones de la Apy

Conocimientos generales en programacion y desarrollo web.

Experiencia laboral Disefiador de aplicaciones o programador de videojuegos.

Edad 21 a 25 afios.
3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS REQUERIDAS.
Creatividad, visién, proactividad. Desarrollo de procesos colaborativos (si se requiere
Agil, organizado y estrategico. Alta capacidad de ajuste.
Eficiencia en los procesos creativos. Excelentes técnicas de redaccion y orografia.
Facilidad de expresion. Altamente capacitado en desarrollo de App’s.

4. RELACIONES DEL PUESTO.

Relaciones internas |Principalmente, mercadeo y ventas.

Relaciones externas |Proveedores.

Fuente: Elaboradpor Equipo de Especializaci@m Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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Tabla N° 8: Descriptor de Puesto p&wantador.

MIRUICURY

pet food app ——
DESCRIPTOR DE PUESTOS

Puesto: Contador

Jefe o0 encargado de aredCoordinador administrativo.

Area de operatividad: Administracion. |Vacantes requeridas: 1

Personal que supervisa: |Auxiliar contable. |Ve hiculo: De acuerdo al cargo.

Objetivo del Puesto: la elaboracion de los estados financieros, y de la revision y evaluacion de

Supervisar y coordinar el registro de operaciones contables, asi como encary

presupuestos de todas las ares.

1. RESPONSABILIDADES.

N° ACTIVIDADES
Responder por la adecuada presentacion y entrega oportuna de los balances, anexos, info
L requerimientos exigidos por los organismos publicos competentes.
Verificar el cumplimiento por parte de las personas a su cargo y de las distintas areas de la
2 de las normas administrativas, legales y fiscales vigentes.
Estar permanentemente actualizado sobre las normas, politicas y procedimientos en materi
3 tributaria, comercial y fiscal.
Coordinar con el area informéatica que el registro de la informacion sea oportuna y confiable,
4 verificando mensualmente la consistencia de los registros, asi como implementando nuevos
que faciliten y agilicen el cruce y generacion de nueva informacion
5 Implementar controles internos para el area de pagos y registros bancarios.
6 Compartir un calendario con las actividades fiscales y fechas de entregar con gerencia gen
7 Elaborar informes mensuales para presentar el crecimiento o decrecimiento de ingresos.
8 Velar porque los archivos se organicen oportunamente y sean correctamente resguardado
9
10

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel de Estudios Educacion superior. En el area de: Contaduria Publica

Conocimientos
Especificos

Conocimientos en leyes fiscales y |Experiencia en elaboracion de informes
tributarias. fiscales y trdmites de registro de comer
Nociones de auditoria. Inventarios y costos.

Experiencia laboral  |Un afio minimo como contador general.

Edad 25 a 35 afos.

3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS REQUERIDAS.

Organizado y puntual.

Responsable.

Previsor y proactivo.

Con capacidad de trabajo bajo presion.

4. RELACIONES DEL PUESTO.

Relaciones internas |Gerencia general, administracién, ventas y area de logistica.

Relaciones externas |Organizaciones gubernamentales.

Fuente: Elaboradpor Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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: Descriptor de Puesto p@maordinador d€Compras.

MIRUCURUY

pet food app ———m
DESCRIPTOR DE PUESTOS

Puesto:

Coordinador de Compras

Jefe 0 encargado de aregGerente general.

Area de operatividad: Administracion. |Vacantes requeridas: 1

Personal que supervisa: |Jefe de Despacho |Ve hiculo: De acuerdo al cargo.

Objetivo del Puesto: compras oportunamente, concretar un plan de abastaecimiento, velar por los iny

Realizar una prospeccion adecuada de los proveedores, elaborar las érdenes ¢

y definir los puntos de reorden de los productos.

1. RESPONSABILIDADES.

zZ
)

ACTIVIDADES

Perfilar y crear expedientes de los proveedores fijos y de respaldo de la empresa.

Invcentivar la creacion de alianzas con proveedores y de convenios de compra.

Elaborar todas las 6rdenes de compra para abastecer los inventarios.

Definir una base de consultas con datos de proveedores.

Definir periodos de pago y formas de tramites de quedan con finanzas y administracion.

Colaboraar con el cuadre de inventario de acuerdo a las solicitudes de compra y facturacion.

Ejecutar planes de reabastacimiento de acuerdo a la demanda con cada proveedor.

Coordinar y canalizar actividades de compras de insumos y contratacion de servicios para la e

OO |N[([O|A[R[WIN|F

Buscar planes de aseguramiento de los productos e instalaciones.

[E=Y
o

Coordinar y revisar con el area de despacho los procesos de entrega y sus respectivos contrc

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel de Estudios

Educacion superior. Idealmente en el area de : Ing. Industrial, Administracion de
Empresas, mercadeo o afines.

. Elaboracion en planes de Con conocimientos en inventarios y aplicac
Conocimientos . .
Especificos abastecimiento. de controles internos.
Técnicas de negociacion. Prospeccion de proveedores.

Experiencia laboral 3 afos en posciciones similares.

Edad 25 a 35 afios.

3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS REQUERIDAS.

Propositivo. Persuasivo.
Proactivo. Con facilidad de expresion.
Organizado. Buena presentacion.

Con alta capacidad de negociacion.

4. RELACIONES DEL PUESTO.

Relaciones internas |Gerencia general, administracion y ventas.

Relaciones externas |Proveedores y socios claves.

Fuente: Elaboradpor Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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Tabla N° 10: Descriptor de Puesto p&@aordinador dé ogistica yDistribucion.

MIRUCURY

pet food app ——
DESCRIPTOR DE PUESTOS

Puesto:

Coordinador de Logistico y Distribucion.

Jefe 0 encargado de &regdCoordinador administrativo.

Area de operatividad: Despacho/bodega/distri.|Vacantes requeridas: 1

Personal que supervisa: |Area de despacho. |Ve hiculo: De acuerdo al cargo.

Objetivo del Puesto: condiciones adecuados del manejo de inventarios y velar por la buena gestion e

Disefiar y desarrollar las rutas de distribucién de forma eficiente; velar por las

de inventarios.

1. RESPONSABILIDADES.

zZ
)

ACTIVIDADES

Desarrollar un plan de procesos internos para facilitar la logistica de distribucion.

Disefar y socializar las rutas de distribucion elaborados con el personal respectivo.

Rotar al personal repartidor periodicamente, conforme a desempefio.

Revisar las rutas de entrega buscando la creacion de nuevas rutas a las que se pueda dar c(

Buscar planes de seguros para la mercaderia y flota de su area.

Realizar inventarios fisicos continuamente.

Solicitar al &rea de compra de forma oportuna el reabastecimiento de inventarios.

Crear controles que faciliten el monitoreo de las entradas y salidas de los prbductos.

OO |IN[O|A[B[WIN|F

Realizar planes de mejora continlia con el area de ventas para la organizacion de los pedidos.

=
o

Encargado de planeacion de planes de contingencia por cualquier siniestro que afecte su area

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel de Estudios

Educacion superior. Idealmente en el &rea de: Ing. Industrial 6 Lic. En Administi
de Empresas, mercadeo o afines.

Conocimientos
Especificos

Elaboracion en planes de Con conocimientos en inventarios y aplicac
abastecimiento. de controles internos.

Experiencia laboral |3 afios en posciciones similares.

Edad 25 a 35 afios.

3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS REQUERIDAS.

Organizado. Negociador, diigente y comprometido.
Con actitudes de liderazgo. Con capacidad de trabajo bajo presion.
Puntual. Proactivo.

Con capacidad de respuesta inmediata.

4. RELACIONES DEL PUESTO.

Relaciones internas |Gerencia general, administracion, compras y; mercadeo y ventas.

Relaciones externas |Proveedores y socios claves.

Fuente: Elaboradpor Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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1: Descriptor de Puesto p&racargado de &spacho.

MIRUCURY

pet food app ——
DESCRIPTOR DE PUESTOS

Puesto: Encargado de despacho.

Jefe 0 encargado de aredCoordinador de Logistico y Distribucion.

Area de operatividad: Despacho/bodega/distri.|Vacantes requeridas: 1

Personal que supervisa: |Bodega, distribucion. |Ve hiculo: De acuerdo al cargo.

Objetivo del Puesto:

Velar por la adaptacién y buen desarrollo de las rutas de distribucién asignada;
implementacipon de controles internos y de seguimiento en los procesos post ve

1. RESPONSABILIDADES.

zZ
o

ACTIVIDADES

Asegurar el cumplimiento de entregas, segin programacion.

Autorizar entradas y salidas de productos de la bodega.

Informar al coordinador del area cualquier irregularidad con los inventarios, proveedores, etc.

Crear planes de accion que asegure que el inventario pueda rotarse adecuadamente.

Supervisar el manejo adecuado de los inventarios.

Realizar un cronograma de actividades a realizar dentro del area de bodega para cada mes, il
los espacios de apoyo en el &rea de mantenimiento y limpieza dentro del mismo.

Promover la participacién del personal a cargo en la adecuacion y mejoramiento de rutas de e|

Buscar planes de capacitacion en servicio el cliente para los repartidores. |

O|O(N] O (O™~ [W[IN]|F-

Disefiar y suministrar encuestas de satisfaccion para medir sus resultados con los clientes.

[N
o

Apoyar en el desarrollo de la matriz CRM, con las &reas correspondientes.

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel de Estudios

Educacién superior.Preferentemente en el area de: Ing. Industrial, Administracid
Empresas, mercadeo o afines.

Conocimientos
Especificos

Elaboracion en planes de Con conocimientos en inventarios y aplicac|
abastecimiento. de controles internos.
Gestion y adecuacion de productos segun rutas de cobertura.

Experiencia laboral |3 afios en posciciones similares.

Edad 25 a 35 afios.
3. HABILIDADES Y COMPETENCIAS REQUERIDAS.
Organizado. Negociador, diigente y comprometido.
Con actitudes de liderazgo. Con capacidad de trabajo bajo presion.

Puntual.

Proactivo.

Con capacidad de respuesta inmediata.

4. RELACIONES DEL PUESTO.

Relaciones internas |Coordinador de Logistico y Distribucién, bodega y compras.

Relaciones externas |Proveedores y socios claves.

Fuente: Elaboradpor Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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Tabla N° 12 Descriptor de Puesto paRepartido/es.

MIRUCURY
- pet food app ——

DESCRIPTOR DE PUESTOS

Puesto: Repartidores.

Jefe 0 encargado de aregEncargado de despacho.

Area de operatividad: Logistica y distribucion. |Vacantes requeridas: 3
Personal que supervisa: |N/A |Ve hiculo: Indiferente.

Objetivo del Puesto:

Encargarse de la reparticion de los pedidos de los clientes, segun rutas establef
forma ordenada y puntual, asegurandose de cubrir a totalidad todos los pedidos
realizados; manteniendo todos los protocolos de bio seguridad a la hora de hace
entrega en puerta.

1. RESPONSABILIDADES.

zZ
o

ACTIVIDADES

Manejo y cuidado de mercaderia.

Recolectar los

entrega segun pedido.

productos en muelle de despacho definido y cargarlos adecuadamente para fa(

Llevar un check list de lo entregado vrs. Lo recibido en despacho para cada dia.

Encargarse de llenar los tangques de la unidad vehicular asignada.

Presentar un cuadro control de kiometraje y consumo de gasolina, semanalmente.

Hacer la entrega correspondiente del comprobante de pago a cada cliente.

Presentarse cada dia a solicitar la autorizacion de salida con el encargado de despacho.

Entregar bitacora de entregas al final de cada dia.

Ol |N[(o|a|~lwWw] N (-

Colaborar si es requerido en la adecuacion y depuracion de rutas de entrega.

[y
o

Brindar apoyo en toma de inventarios fisicos.

2. REQUISITOS DEL PUESTO

Nivel de Estudios

Educaciéon media.

Conocimiento en nomenclatura de ¢4

Conocimientos

. - Cumplimiento y aplicacion de protocolos de
Manejo de mercaderia. P yap P

Especificos

bio seguridad en el cumplimiento de entreg;

Experiencia laboral

Area de mensajeria o reparto.

Edad

18 a 40 arfios.

3.

HABILIDADES Y COMPETENCIAS REQUERIDAS.

Con licencia liviana.

Proactivo.

Confiable. Orientado al servicio al cliente.
Organizado. Con capacidad de trabajo bajo presion.
Responsable. Con alto sentido de urgencia.

4. RELACIONES DEL PUESTO.

Relaciones internas

Logistica y distribucion.

Relaciones externas

Clientes.

Fuente: Elaboradpor Equipo de

Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital
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3.4. Proceso de Mercadeo
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3.5.  Proceso deRegistro en la App (Ciclo de vida de la App Mobile).

MIRUSGU

pet food app ———

Invitara otro
usuario

Porcentaje de
usuarios activos]

Churnrate

FiguraN°4:A Pr oces o
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Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital
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3.6. Procesode Compra y Venta, a través de Miau & Guau App.

Hlfll&c VRV

pet food app ————
Compray Venta
Compra a través de la App Venta a través de la App
Recibir solicitud de
Descargar la APP pedido
Crearpefrfil Verificar pago
Ingresamal menu Procesasolicitud

! v

SeleccionaProducto

Pasarequicision a
i bodega

'

Agregag carrito

l Cargar producto

'

Programaicompras

posteriores Realizar envio

!

Entregar pedido

Realizar pago

FiguraN°5:i Pr oceso de Compra y Venta, a trav®s de |l a Aplicaci -n de Miaud
por Equipo de Especializacién en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital
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3.7. ProcesocAdministrativo .
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Control de
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personal
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MIAUVICURUY

pet food app

FiguraN°6:Ai Pr oceso AdmFmnést e at EuigmheHEsgedalizagio en Desarrollo de Modelos de Negacio Digital



3.8.

Identificacion y caracteristicas de proveedores.

Tabla N° 13: Identificacién y Caracteristicas de Proveedores.

Proveedor

MIRUICURY

— pet food app —

Ubicacion del proveedor

Forma de
contacto

Giro/Productos

25

Contacto

(8| Eukanuba 7 Septima Calle Poniente #3-9 entre 42 y 6 avenida Norte, Santa Tecla CP 1502 22881777 |Eukanuba
) Collares antiparasitarios
. ) . https://sv.miscot - - , .
8 Mi mascota Colonia Las Mercedes 2, Avenida Palermo #9 San Salvador com/ Pedigree Dentastix Nahin Mejia
pro plan pollo 14 kg
B =cnUTRAL Km 27 ; s te. Lourdes. Colén. La Libertad Fabricacion de alimentos de animales
m e/ carretera a sonsonate, Lourdes, £oion, berta 23337800 |domésticos y de granja Silvia Cortez
/81 DISTRIBUIDORA NACIONAL (DISNA UDISA) [km 11, carretera al puerto de La Libertad y final Bivd. Sur., Santa Tecla 25058222 |Distribuidora de productos perecederp®uadalupe Martine
s SA deCV Km27 U2 § i c Los N s hacia S CA 8W. Lourd Fabrica de alimentos preparados par:
B Saram S.A. de C.V. m , frente a Livsmart, Carretera Los Naranjos hacia Sonsonate, CA_8W, Lourdes 23464800 | mascotas
(M| DATAPRINT, S.A. de C.V. 25 Calle Poniente # 839 Colonia Layco San Salvador - San Salvador San Salvador CP, 110 25056702 |De todo para la oficina Ménica Granados
{8 Papelera Salvadorefia, S.A. de C.V. 49 Av. Sury 24 Calle Pte. , N° 2614, calle San Mateo, San Salvador 22506500 |Importadores mayoristas Verbnica Rivera
@ Distribuidora Granada, S.A. de C.V. 25 Av. Sur #765, colonia Cucumayén, San Salvador 2222 2068  |Refrigeracion y aire acondicionado Xavier Rosales
W kimberly Clark A - - 2319 4500 Fabr'lcfa\cmn y distribucién de product
Carretera a San Juan Opico Km 32 1/2, Sitio del Nifio de higiene
il0)l La Constancia, LTDA. Centro Soyapanago, San Salvador 2231 853;8/ 2222 Productos de consumo masivo Julio Gomez
ikN Aliansa Zona industrial Plan de la Laguna Pje B, San Salvador 22430333 |productor de concentrado para animglegreiner Rodriguez
WAl Prosalco S.A de CV Calle antigua al Matazano y calle la Pedrera Edificio Molino, Soyapango, San Salvador. 2294-0487  |Concentrados para animales Carlos Escobar

j¥%:4 Solucion Digital

21-5535 /

2
11 C. Poniente y 5 av Norte #220, Contiguo a la corte de cuentas, San Salvador CP, San Salvacf%4_5206

Imprenta y Papeleria corporativa

W ACOPACC Pasaje C, Oriente, San Salvador 2313-0800 [Financiamiento Lic. Oscar Martinez
il PROMERICA Edificio Banco Promerica, Centro Comercial, La Gran Via, Antiguo Cuscatlan, La libertad prozrg:r?i’ioggr;s Financiamiento Lic. Alicia Morales
ikl Jefferson Adonay Pérez N/A 7122-6917 [Desarrollador de App Mobile Adonay Pérez
j§e)l Sonia Torres N/A 6112-4712  |Alquileres Sonia Torres

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelo de Negocios Digitales.



3.9. Distribucién en planta.
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FiguraN°7ZA Di st r i b u c iFuente: &labor&do ponEqaipd de Especializacion en Desarrollo de Modelo de Negocios Digitales.
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4. PLAN DE MERCADEO
4.1 Analisis situacional.

Debido a la evolucion en el comportamiento del consumidor, en gran parte como consecuencia de la
pandemia del Covid9, y su gran impacto en todos los secteestiene una postura mas positiva con
relacién del comercio con base digital. Miau & Guau, aopta como base de comercializacién una

App, abriendo un espacio altamente personalizable y confiable para poder obtener de forma directa
los alimentos de sus perros y gatos.

El alto grado de ajuste a la vida cotidial@aadecuacién de los espacios, lecienete tendencia en

habilitar cada vez mas espacios a donde pueda asistirse en compafia de las mascotas, la factibilidad
de realizar compras de forma simple a través del celular, y la motivacién por apolgesr
generaciones (millennialgentennials) quenuestran un enorme interés por construir un entorno
familiar con perros y gatos, como una parte esencial mas que como un complemento, posibilita y

vuelve atractivo este modelo de negocios.

4.2 Andlisis de situacion

1 Analisis de la Competencia

TablaN°14Anadlisi s de La Competencia de AMiau & Guaubo

MIKUCURUY

pet food app
Analiziz de la competencia de "Mim & Guau'

Competencia D ez cripeion general

F=zuna tienda en inea que comercializa comida para
mascotas, juguetes v cualquier accesono para mascotas,
esta Henda cuenta con una pagina web v una app para
adquinr sus semicios.

Tienda en linea que brinda servicios a domdciio de comida,
uzuetes o #rplmentos para mascotas, esta tenda solo

1 Pat food express El Salvador

2 P r Express Pionsros
Ry B cuenta con redes sodales v pagina web por la coal =e

| pueden adgquirir sus servicios |

Mascotas, es una fammacia vetennana pet store v

3 Mazcotas peluqueria canma. L a cual cuenta con redes socales v una
pasina wab.

Tienda en linea que cuenta con redes socales v pagina web

en los cuales se pueden adquirir los productos que
comercializan_ como la comida, juzuetes, accesorios ¥
cuidado de las mascotas.

Tienda de camida Premiuwn para perros, esta cuenta con

5 Eukamiba Condda para el Pemro pasing web v redes sociales.

Tienda online de alimentos, medicinas, suplementos,
L] Patmall El Salvador accesorios para perros ¥ zatos. Cuenta con pagina web vy

redas zociales.

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelo de Negocios Digitales.
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9 Productos o servicios ofrecer.
Dos lineas de cobertura principalBgrros y gatos

Linea 1: Perros.

Alimentacién basicapara perros: Presentaciones mas solicitadas a riivéividual, se dispone de
6 marcas diferentes a eleccién y de distintas cantidades en cuanto a su gagesdilitto mencionar
que,aunque se disponga de presentaciones de contenido de 1 kilo a més, aplicaran restricciones

minimas de pedido para no afectar los costos de envio.

Las presentaciones estarian sujetas a inventarios y serén entregadas de forma personal al comprador,
en el gar y fecha indicada en su orden; garantizando un manejo adecuado del producto y un servicio

de calidad por parte des repartidores
Linea 2: Gatos.

Alimentacién béasica para gatosAl igual que con los productos a comercializar para perros, para
los gate también se dispone de una variedad de 6 marcas en presentaciones de distinto contenido
para ajustarse a las necesidades dietarias de cada mascota y sus gustos, en este caso aplicarian también

los consumos minimos para la realizacion de sus pedidos.

Tabla N° 15: Lineas de Productos a Ofertar: Perros y Gatos.

MIRUCURY

= pet food app ——

Linea 1. Alimentos para perros Linea 2. Alimentos para gatos
Descripcion FIZED R Descripcion D EE Descripcion AEEDEE

Venta Venta Venta
Bolsa 1Kg Cachorro (Alican) 1.25|Bolsa 1kg Adulto (Rambocan 1.20|Bolsa 1 Ib (Alimiau) $ 0.90
Bolsa 20kg Cachorro (Alican) 30.00|Bolsa 20kg adulto (Rambocan 29.00(Bolsa de 17 Ib (Alimiau) |$ 14.99
Bolsa 1kg Adulto (Alican) 1.00|Bolsa 1Kg Cachorro (Rufo) 1.00|Bolsa 1 Ib (Gati) $ 1.25
Bolsa 20kg adulto (Alican) 28.00|Bolsa 20kg Cachorro (Rufo) 30.00(Bolsa de 30 Ib (Gati) $ 25.00
Bolsa 1Kg Cachorro (Alimax) $ 1.20

$
$
$
$
$
Bolsa 20kg Cachorro (Alimax) | $ 29.00(Bolsa 20kg adulto (Rufo) 25.00|Bolsa de 50 |b (Purina Cajtl 35.00
$
$
9

$
13
$
$
1.12|Bolsa 1kg Adulto (Rufo) $ 0.95[Bolsa 1 Ib (Purina Cat)
$
$
$
$
$

Bolsa 1kg Adulto (Alimax) 99.00|Bolsa 1Kg Cachorro (Dogui) 1.10|Bolsa 1 Ib (Felix) $ 1.13
Bolsa 20kg adulto (Alimax) 27.00|Bolsa 20kg Cachorro (Dogui) 37.00(Bolsa de 17 Ib (Felix) $ 15.00
Bolsa 1Kg Cachorro (Ramboc3 1.13|Bolsa 1kg Adulto (Dogui) 0.99(Bolsa 1 Ib (Whiskas) $ 1.40
Bolsa 20kg Cachorro (Rambocpa#) 31.00|Bolsa 20kg adulto (Dogui) 33.00|Bolsa de 9 Ib (Whiskas) |$ 9.80

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializacién en Desarrollo de Modelo de Negocios Digitales.
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1 Mercado objetivo.

Tabla N° 16: Tipo de consumidores.

Consumidor Final Negocio 6 Empresa  Industria

Fuente:Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelo de Negocios Digitales.

1 Perfil del consumidor o cliente

Tabla N° 17Buyer persona (Parte 1)

MIAYLCURY

—————— pet food app ——————

Buyer Persona-Parte A

Clientes actuales En etapa de prospeccion de clientes.
Duefios de mascotas, con un fuerte sentido de empatia con los animales y su cuidadd
inclusién en su estructura familiar.

Leads potenciales

Nombre Lucia / Pablo.
Perfil general Profesionales, que viven en zonas urbanas, en promedio de edad de los 21 a 45 afio
Informacién demografica Género indiferente, con rango salarial igual o superior a los $500.00, con trabajo fijo.

Millenials principalmente, amantes de los animales, con empleo fijo y usuarios de las
principales redes sociales.

¢QUE LE MOTIVA?
Desarrollar un modelo de negocio digital que brinde un servicio novedoso y eficiente d¢
abastecimiento de alimentos para mascotas centralizado a través de una App, que cu

las plataformas de pago necesarias y con opciones a elegir que se ajusten a las neceg
los consumidores.

Identificadore s

Objetivo General

Retos Crear un canal de ventas efectivo, dinamico e innovador de comida para mascotas.
¢, Qué puede aporta tu empresa? Un servicio al alcance de un "clic" conveniente, cémodo, interactivo y de amplia coberty
*Alto ajuste a su estilo de vida *Mayor interés por el uso de asistentes virtuales y aplicaciones para cada area de

*Nivel de especializacién y personalizacion requerido *Los servicios residenciales son mejores

Mensajes de marketing Implementacién de estrategia TTL.

Mensajes creados en coformidad a testimonios personales para lograr mayor empatia
sinergia con los prospectos de clientes.

PAINT POINTS (PUNTOS DE DOLOR)
*Zonas de residencia de alto riesgo *Métodos de pago inaccesibles  *Calendarios no compatibles

Mensajes de ventas

*Eventos fort

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializacién en Desarrollo de Modelo de N&ijgitades.
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Tabla N° B: Buyer persona (Parte 2)

MIFUVCURY

pet food app ————

Buyer Persona-Parte B

LISTADO DE PREGUNTAS

Nombre Lucia / Pablo.
Género Indiferente.
Edad 21-45.

Lugar de Residencia

Santa Tecla, Nueva San Salvador.

Nivel de Estudios

Estudios superiores en proceso-finalizados.

Sector Laboral

P Ublico/Privado.

Cargo que desempefia

Empleados del sector publico y privado, en general.

Evolucién de la carrera de estudio

N/A.

Nivel de Ingresos

Desde $500.00- en delante.

Entorno laboral y residencial

Seguro, permanente y de facil movilidad fisica.

Situacion familiar/ Estado Civil Indiferente.

¢ Hijos? Indiferente.

¢ Mascotas? Indispensable.

¢ Ambiciones? Estabilidad personal.

¢ Hobbies? Deportes al aire libre, caminatas, escuchar musica, ver TV.

¢ Qué te preocupa?

Las plagas, la vacunacion, la alimentacion, riesgo de envenamiento o robo, adopcion d
mascotas.

¢ Qué medios de comunicacion y
dispositivos usas para obtener
informacion?

Redes sociales, TV y radio. Dispositivos: Pc, tablet y teléfono (siendo este el principal),

¢ Donde buscas informacion o consejo
sobre el problema y soluciéon?

Redes sociales (comunidades, grupos, paginas) y paginas web; YouTube.

¢ Redes sociales mas utiizadas?

Instagram, Facebook, WhatsApp, Tik Tok, Twitter, Pinterest.

¢&A quién escuchas para buscar forma:
solucionar el reto?

Amigos, colegas, medios, embajadores y representantes de marca, influencers, etc.

¢ Cudl es tu rutina diaria? Haz un relato|
tu dia a dia que dé a entender tus
problemas y oportunidades.

Trabajadores de tiempo completo; horarios rotavios u extendidos. Trabajadores-estudi
los que las condiciones de sus horarios les minimizan el tempo para cumplir con las ac
de super con regularidad.

¢ Cual es el objetivo o problema principal
que nuestra marca te podria ayudar a
cumplir o solucionar?

Al abastecimiento de comida para mascotas, en tiempo y sin necesidad de tener que
super o tienda de conveniencia mas cercana.

¢ Por qué no puedes a dia de hoy logra
objetivo o solucionar tu problema? ¢ Qué
lo impide o qué te falta?

AUn no conoce de ningln servicio focalizado en esta area.

¢, Como puede lograr el servicio ayudart
solucionar el problema o cumplir tu
objetivo?

Poniendo a disposicion el uso de esta App, brindando informacion sobre el servicio ofe
através de los principales redes sociales y medios de comunicacion tradicional.

¢ Cudl es una meta a corto plazo para
que vas en la buena direcciéon para
solucionar tu problema?

El desarrollo de un plan de accién para a poner a disposicion de los prospectos de clie
Pet Food App.

¢, Cual es el efecto real y practico de
solucionar tu problema o lograr el objetiy
¢ Qué ganas?

Poder invertir ese espacio de tiempo en otras actividades que requieren mi atencion; €
movilizarme hasta un punto de ventas; servicio personalizado; etc.

¢ Qué caracteristicas, funcionalidades d
beneficios valoras més del servicio que
solucionara tu necesidad?

Que es entrega a domilicio, segin mi conveniencia y espacio de tiempo solicitado; y el
de marcas de preferencia.

¢ Cuales son tus principales objeciones
barreras para adquirir el servicio?

Ninguna

¢ Qué piensas y sientes?

Curiosidad, confianza, comodidad, interés.

¢ Tienes presupuesto suficiente para
satisfacer tu necesidad?

Si.

¢ Tienes la capacidad de decision para

Si, como propietario de mascota.

lograr tu objetivo?

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelo de Negocios Digitales.
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9 Fortalezay oportunidades de bs productos y servicios
FORTALEZAS:

Plataforma accesible.

Modelo innovador.

Servicio de entrega oportunos.

Nivel de rotacion de inventario alto.

Costos de mantenimientos de inventarios minimos

Servicio personalizado

Alto nivel de adaptabilidad y actualizacion del servicio, a través de la App.

© N o a0 b~ wdh -

Redes socitécnicas, solidas.

OPORTUNIDADES:

Adaptabilidad al estilo de vida rtelmials y centenials.

Auge de laiPet FriendyCu |l t ur ed (cul tura amigable con | as
Amplia dferta de servicios post venta.

Mercado creciente.

La segmentaciéon de géneroirdiferente por lo tanto, se acapara mayor parte del mercado.

Cambio en la conducta del comportamiento de consumidor.

No o0 bk~ w0 Dbd P

Rutas de cobertura flexibles.

1 Obijetivos y metas de mercadeo
OBJETIVOS DE PLAN DE MERCADEO DIGITAL :

APromover @&¢tFoogpara rdaézarlarc@mpra éémentos para animales de compaiiia
de forma sistematizada y automatica; con servicio residencial, a través de las principales redes
sociales y presentaciones en vivo en distintos puntos estratégicos de los municipios sdaacpie

coberturao.

METAS DE MERCADO:

Convert iPetdFeod e (icadda mdvilpara alimentos de mascotas), favorita.
Ganar la confianza y aprobacién del cliente.

Fomentar el servicio a domicilio oportuno.

< < < <

Lograr excelentes recomendaciones.
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V Proporconar un excelente servicio al cliente.
V Consolidar una alta cuota en el mercado.
V Lograr el reconocimiento como la mejeet Food

1 Mix de mercadeo (producto, precio, promocion y plaza)
PRODUCTO:

El productoprincipal esla Pet Foodde Miau & Guau,como tal. Aunque su funcién sea la de
comercializar alimentos para mascotas (perros y gatos, respectivaregigi),una equilibrada
relacion de retroalimentacid@ntre el producto digital y el producto fisico para el mercado, ademas
de tener como valomgaegado la entrega residencial de las compras realizadas a través de la App.

Las marcas de alimentos a comercializar, se encuentran divididas en dos lineas.
Para perros: Eukanuba, Rambocan, Alican, Alimax, Rufo y Dogui de Purina.
Para gatos:Alimiau, Whiskas, Gati, Purina Cat Chow y Félix.

PRECIO:

ElI precio de | a App, estar?a bajo | a modalidad
en dar al usuario un uso gratuito de descargo y uso de la App, pero que debera pagar un valor fijo por

la adqusicion de los productos que esta oferta),

En cuanto bprecio de este tipo de produci@imentos de perros y gatpsg encuentraregulados

por el mercado; por lo tanto, los precios a ofertar seran eftentompetitivos con respecto de la
adquisicion de estos en puntos de venta fisicos o a través de la App, con la diferencia que al adquirirlo
a través de Miau & Guau, eliminan el factor movilidad y se puede automatizar la compra para meses
posteriores. La ganancias vendrian de los costos de envio, margen de ganancia quoduldss,

descargas de la App.

PROMOCION:

Los esfuerzos dedicados a dar conocer y promover el uso de la Miau and Guau App, son de vital
importancia para que con éxito estgreposicionarse en el mercado. Y, el plan de mercadeo disefiado
corresponde a la implementacion integral de una estrategia de publicidad TTL. Aungue con especial
énfasis en la parte digital, cuidando asi el tema de bio seguridad y limitando en la medigtaarecur

eventos masivos.
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PLAZA:

En cuantoa la App, su plaza se delimita a los mercados de aplicaciones, siendo los dos mas
reconocidos y quiendgenenel dominio de la mayoria destasen el mercado: Google Play Store
(android), y las App Store de ApplEl funcionamiento de cada una es similar, sin embargo, los
requistos para colocar una App estos mercados son mas rigurosos por parte de la App Store de
Apple, por la naturaleza de su sistema operativo y credenciales de seguridad que\\diliza.

requisitos de colocacidn en las App Stores, y demas generalidades en ar$gxo N°

Cuando hablamos de los productos que se van a comercializar, la plaza se encuentra constituida de la

siguiente forma:

MIRUCURUY

pet food app ———

_ .
= 2

Figura N°8. ADi stribuci-n en PIlExazomdopa Eqiipoade Esgecidizacion én DEsarmlio deesModelos de
Negocio Digitales.
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1 Imagen Corporativa.

Logo de la empresa

b

&6 YRV

pet food app

FiguraN°9 fALogo de Miau & Guauo Fuente: Elaborado por Digitalespo de Espec

Imagen comercial de los productos:

Marcas de alimentos para perros comercializados por "Miau & Guau"

FiguraN10. Al magen Comercial de Productos para Perros distribuidos por
Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digitales.
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Marcas de alimentos para gatos comercializados por "Miau & Guau"

ALIMENTO PARA GATOS

ALIMIAU C% Goti

~
e |~

Bl |

FiguraN 11.il magen Comerci al de Productos para Gatos distribuidos por
Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digitales.

Slogan fiLa de las orejitas

1 Estrategias y tacticasde Marketing Digital .
Inbound Marketing:

Crear contenido de valor para compartirse con cierta regularidad para alimentar un blog, facilitara la
creaciéon de una comunidad que posteriormente pasen a convertirse en potenciales leads (guias), y
posteriormete en los principales compradores del servicio. La principal ventaja de crear este tipo de
blogs, es que permite crear y compartir contenido de temas relacionados a la propuesta de valor y que
permiten cautivar a los posibles consumidores, con espacitasqrenvierten en parte fundamental

del desarrollo y propagacion de estos tenYasjue posteriormente se vuelvan en los principales

protagonistas de la campafa de expectacion.

El Inbound, como tal es una de las necesidades mas urgentes y de las afsesfastivas para
apostar por cualquier tipo de empresa que busque incrementar su visibilidad y por tanto, sus ventas

para dar cumplimiento a los indices proyectados.
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Tacticas utilizadas:

1. Crear un blog.

2. Compartir contenido variado de temas referentesubfo de seificios que se busca
desarrollary verificar que el contenido sea periédico y de alta calidad.
Genear conversacion y pmitir colaboracién de los usuarios.

Preguntarle a la comunidad, sobre que desea ver y compartir (darles protagonismo).

Redes socialesle empresa

Crear perfiles en las principales redes sociales (Facebook, Instagram y Twitter), es la primer estrategia

a implementar p&Gaappomowsi dBMaado que es | a for
trafico organico a la promocidtel servicio de I®et FoodAplicacionmaovil de comida de mascotas),

y es el punto de partida para lanzar las campafias de expectacion y crear eventos masivos.

Tacticas utilizadas:

1. Definir en qué reds sociales se tendra presencia y crear sus respeutisfdss (con el

mismo nombre de usuarigfompartir contenido para conseguir followers (seguidores), de
forma orgéanica, antes de empezar a pautar con el presupuesto establecido.

Crear contenido (definir los formatos y linea gréfica) y el calendario eseg@eompartido.
Compartir contenido desde una fuente principal, y visibilizar los usuarios en todas las redes.

Vincular todadas cuentas programar eventos simultaneos.

a s~ DN

Compartir contenido del blog, en redes sociales.

Campania de expectacién y sorteos:

Previo al lanzamiento de la Appe creara una campafa de expectacién en la que se pedira a los
usuariosgue participen en un sorteo, tratando de adivinar el giro de la App, el ganador se revelaria
una semana antes del lanzamiento e inicio de operaciondaApp, y al mismo tiempo se daré a

conocer enodas las redes sociales las que se tenga perfil, el objetivo y beneficios de la misma.
Tacticas utilizadas:

Crear un teaser (rompecabezas) d&dp.
Escribir un twitt facil de viralizar.

Crear undista VIP de los usuarios que participen en el sorteo.

P w0 NP

Dar a conocer la lista de premios de la campafa de expectacion.
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5. Brindar una vista previa de Rpp, y beneficios exclusivos a los usuarios que participen y

los primeros en realizar compras a travéadet Foodde Miau& Guau.

Marketing Buzz: De boca en boca

Durante el ruido que se produzca en la etapa de expectacion y el concurso para develar a detalle la
intencion de l&App de Miau& Guau, seconsolidararesfuerzos para producir un efecto de boca en

boca tan grande como sea posible; ya sea haciendo transmisiones en vivo con pequefias pistas o
adelantos; o teniendo mini eventos sorpresas en distintasspileios municipios donde d@inde

el servicio.
Tacticas utilizadas:

1. Campafa de expectaciégresiva y ontenido seccionado.
2. Sorteo masivo e incluirdpsulas de los participantes, gansmisiones espontaneas con

marcas a distribuir.

Contenido viral:

Aunqgue requiere de un alto esfuerzo creativo y casi espontaneo, porque busca que sea sencillo per
exitoso; crear contenido que sea facil de viralizar ayudara a promover el uso y consumo a través de
la App. Se buscara que este tipo de contenido no solo tenga como punto de origen el departamento
interno de mercadeo y ventas; sino también, que lagegpts, l0os sorteos y dinamicas disefiadas
ayuden a crear este tipo de materiak las mejores y mayores ventajas que podemos esperar obtener
de este tipo de contenidos, es que representa un bajo o casi nulo costo pa&aQGuew por lo

tanto, las ventas que generen seran un plus a las proyecciones de venta previamente establecidas.
Tacticas utilizadas:

Cépsulas de los participantes.

Contenido obtenido por Apolinizaci-n cruzadabo
Testimonios de usuarios VIRiego de las primeras compras.

Storytelling, del desarrollo de la marca.

Tutoriales de usalips de eventos publicos y lanzamiento oficial d@ét Food

o gk~ W N PRE

Reelsddil as mascotas m8s ador abl eso

Colocar laPet Foodde Miau & Guau, en la App Store y Play Store de Google.
Colocar la App, en los dos principales mercados de aplicaciones electronicas para poder realizar su

respectiva descarga.
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Comunicacion continda:

La comunicacion es clave para el éxito de estgatquier otroproyectoesta es una de las estrategias

mas significativas y de caracter permanente que se implemeantgdmenugar,se buscara educar

a los prospectos de clientes en el uso defa beneficios, inversion, viabilidad, etc. Haciéndaba

especi al referencia a | a eeestasedrat@gde que ecandlesxdp ect ac
comunicacion se conviertan en un acompafamiento tan focalizado y adaptable como sea posible para

que la guia paso a paso gue necesitan los prosped@ntes facilite mucho su avance en el embudo

de ventas, para la utilizacién deApp y la conversién final a consumidores de M&uau.
Téacticas utilizadas:

Espacio abierto para preguntas y respuestas.

2. Lives (en vivos), para conocer a la comunidasiobre temas de interés (programados y
espontaneos).
Calendario publico de eventos y de fechas de interés para los consumidores.
Visibilizacion de medios de contacto, whatsapp, teléfono, direccion, etc.
Respuesta oportuna en publicaciones (comentarios)y eotnavés de mensajes internos
(correos, DM, WhatsApp, Messenger, respuesta a historias, y demas).

6. Historias interactivas (stickers, encuestas, cuentas regresivas, promociones express).

7. Servicio post venta (llamadaspreeos, boletines informativosy habilitar tuzén de
sugerencias.

8. Evaluacién de l&pp (valoracién y comentarios).

9. Pautagagadas, y otros.

Hacer marketing con influencers o bloggers

Los influencers (influenciadores) o bloggers (blogueros), son una apuesta segura para dar a conocer

el servicio, pues mayormente quienes son acreedores de este tipo de titulos son personas que se
encuentran dentro del perfil del publico objetiza. gran entaja de buscar una colaboracién con

ellos, es que generalmente tienen un publico extremadamente bien sectorizado y eso los vuelve en

especialistas y lideres de opinién confiables para quienes los siguen.

Se determinara equémomento se recurrirq a cada uno de ellos, pues la principal diferencia entre los
influencers y los bloggers, no sélo se podria identificar entre los costos que representaran para Miau
& Guau, sino de desarrollar un estrategia sencilla de comunicacidogifiuencers, considerando

que si se trabaja con ellos promoveran el servicio con todas sus bondades y atributos a cambio de una



39

pago significativo pero de cobertura masiva; y que con los bloggers, puede trabajarse a partir de

regalarles una mueatdé servicio para que elldsagan mencién en sus redes gois, de la marca

pero sin poder ejercer ningun tipo de presion que los lleve a dar una opinion sesgada del producto,

ellos brindaran la opinién més sincera pues se dirigen a una comunidad magaspawifquienes

existe una relacion de confianza, basada en la opinién transparente de todos los productos y servicios

que utilizan.
Tacticas utilizadas:

1. Definir qué tipo de representante se usara y en qué momento.

2. Evaluarcuéalde ellos se ajustan mejal presupuesto y tiene una comunidad de seguidores
mas compatibles con el giro de la empresaag definir el que represente un impacto mas
significativo para las ventas. Macroinfluencers (millones de seguidores), microinfluencers
(miles de seguidoreg)bloggers (comunidades maéspecificaspero bien posicionadas).

3. En el caso de los micro y macro influencers, definir qué tipo de mensaje y apreciacion se
espera que brinden sobre Mi&uGuau; y de entrelazar el contenido relacionado a la marca
con sus phlicaciones para potenciar de forma bilateral.

4. Brindar una suscripcion gratuita al o a los bloggers, que se elijdando que se sientan
satisfechos con ello para que emitan una valoracion positiva tantoAgg leomo de la
logistica de entregael nivel depersonalizacion.

5. Darle seguimiento a las valoraciones emitidas por los bloggers, y a los comunicados que se

hayan designado a compartir por parte de los influencers, segun sea el caso.

SEO: Incrementarala visibilidad de la marca.

Desarrollaruna pagina web, de forma profesional con un dominio que vaya de acuerdo a la
nomenclatura de todas las redes sociales de la empresa, permitira no solo categorizar diferente la
seriedad de la empresa; sino, que facilitara e incrementara la visibilidadwi& Kiuay a través de

los principales busmores de internet, siempre que los usuarios reciban informacion verdaderamente

atil para realizar la busqueda.
Tacticas utilizadas:

1. Solicitarle a un experto de IT, trabajar en la infraestructura de la pagna
2. Comprar el dominioY posteriormenteyincular a &s redes sociales de la empresabjiliiar

un espacio interactivy de recoleccion de datos.
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Cuidando la atencion al cliente

Al tratarse de un servicio que tiene como base de desarrollo la tecr®iagi@vacion, los clientes

podran hacer uso del mismo 24/7 esto quiere decir, que pueden surgir consultas en horarios que no
sean compatibles a los de oficina, y es indispensable que se les pueda facilitar la informacién de forma
casi permanenteEsta tarea, puede apoyarse en el us@alas que funcionan con inteligencia
artificial y que,ademas, de poder dar un mensaje con un parrafo previamente fijado, taneiién

resolve consultas que sean de naturaleza mas comun y que no requierarederia ael personal

de mercadeo y ventas.
Técticas utilizadas:

1. Disefiar un servicio post venta que permita conocer de forma efectiva los puntos a mejorar
del servicio y laApp.

2. Definir mensajes instantaneos, con informacion general para evacuar dudasscoeniase
usuarios que no puedan ser atendidas personalmente, en determinados horarios.
Solicitar una valoracién del servicio a usuarios de forma voluntaria.
Realizar sondeos aleatorios, como supervision de rutas de ent@gampafiamientos
eventuales paravaluar el servicio al cliente.

5. Capacitar a los distribuidores en temas de atencion al cliente y manejo de objeciones, para
garantizar que se realice de forma consiente y profesional.

6. Colocar en informacién destacada y general, informacién primariaehagdeesa como sus

horarios, direccion, y vinculo de descarga dédp.

Anticipar un espacio de APreguntas/ Respuestaso:

Al lanzar laApp de Miau & Guaues una realidad que existiran una gran cantidad de preguntas y
respuestas por parte de los usuarios, pero muchas de estas seguramente seran recurrentes y faciles

de resolver.

Es por eso, que una de las estrategias imprescindibles par& \diaau, es lale habilitar y
anticipar un banco de consultas que puedan evacuar las dudas y minimizar el miedo a hacer uso de

este servicio para mascotas.

Tacticas a utilizar:
1. Desarrollar una lista de las posibles dudas a resolver.
2. Contestarlas de una forma que el conislor sienta que se éstasolventando la inquietud

de forma personal.
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3. Colocarlas en una ubicacién de la pagina WeBplay redes sociales que sea facil de
localizar.
4. Permitir hacer nuevas consultageguedan agregarse a esa listatyalizar lainformacién

frecuentemente.
Potenciar el uso del CRM:

Listar una serie de preguntas e informacion a solicitar que puedan manejarse uniformemente, para
poder crear una CRM efectiva que facilite procesos posteriores, como el de la implementacion del

E-Mail marketing, y los servicios post venta.
Técticas a utilizar:

1. Definir la matriz a utilizar como base CRM, para adecuar las preguntas a realizar e
informacién primaria a solicitar que permita cubrir todas las necesidades de informacion de
la empresa, para lgeeucion de planes de accién futuros.

Verificar que la informacion llegue completa y correctamente.
Asegurarse de darle seguimiento y que la base este siempre actualizada, para poder
establecer una categoria adecuada a cada comprador.

E-Mail marketing:

Aunque el uso del-mail marketing, no es una estrategia nusigue siendo muy efectiva la
implementacion de la misma. Esta estrategia, es de alto alcance y de muy bajo costo; sin mencionar,
que es altamente personalizable y directa. La audiencia ada girege es altamente relevante, pues

busca alargar la relacién que existe con clientes fijos y reincorporar a clietitens

Técticas a utilizar:

Crear una base de datos de los clientes lo mas completa que se pueda (CRM).
Crear una estrategia de msajes altamente efectivos y personalizables.

Automatizar los procesos de marketing y los mensajes a compartir.

P 0N PR

Crear grupos por categoria disefiar beneficios especiales a quien forme parte de la

comunidad a la que se llega por este medio.

Remarketing:

El Remarketing o Retargeringreprientacion del consumidor ayudard a crear anuncios
personalizables para consumidores actuales o que hayan consultado previamente la pagina web o las

redes sociales de la empresa, buscando asi maximizar los niveles de@oywezatas a traves de
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la App. La implementacion del-mail marketing, es una de los canales que facilita la entrega a

usuarios claves de este tipo de estrategias.
Técticas a utilizar:

Dirigir a los usuarios a la pagina web.
Solicitarles informacion deontacto primordial.
3. Facilitar y aconpafilaeyo ewni &jle iBaayeompr a) ,

consumidor actual.

Social ADS

Implementar este tipo de herramientas puede facilitar la automatizamadiralizacion de esfuerzos

dd plan demercadeo #&avés de las redes socialEs.uno de los canales publicitarios mas fuertes y
predominantes en el mundo del marketing digital. Su buena implementacién garantiza que el
contenido ademas de ser masivo, sea de gran factibilidad para la conderss@guidores a

consumidores.

Las redes que lo conforman, son: Facebook ADS, Instagram ADS, Twitter ADS, YouTube ADS,
Linkedin ADS, Snapchat ADS y Pinterest ADS.

Téacticas a utilizar:

Vincular las redes sociales principales.
Estandarizar el contenido.

Evduar las métricas obtenidas.

WD

Desarrollar planes de mejora que se ajusten a las proyecciones y resultados obtenidos.

1 Ejecucién y control

Cronograma de actividades.

Plan de mercadeo.

Calendario de publicaciones.

Revisién de métricas.

Informes semanales dgeraccion.

Revision de proyeccién y cumplimiento de metas en ventas.
Analisis de datos.

Plan de accién (correctiva y retroactiva, segin corresponda).

© ©® N o g bk~ 0 DdPRE

Definicion de estrategias y CRM.

p
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5. PLAN DE VENTAS.

Administracion de ventas:Rosmery Miranda, Coordinadode Mercadeo y Ventas.

¢, COomo supervisara a su equipo de ventas?

El flujo de ventas, serd controlado a través de las métricas generadas por la tasa de conversion de la
App, y seréan validadas con los datos de inventarios. Teniendo como fuentes de respaldo continuo la
matriz CRM y la actualizacion de la rotacion de inaeios de formaonstante

5.1 Ciclo de Ventas

1. Prospeccion
¢,Coémo identificara a potenciales clientesPesarrollo de Buyer Persona.

¢, Qué métodos usara usted para determinar los intereses de los clientagalisis y desarrollo de

Buyer Persona, encuesthszén de sugerencias, focus group (grupos de enfoque).
2. Contacto con los clientes

¢ Quién contactara a los potenciales cliente§t contacto se hara principalmente a través de redes
sociales. Lo ejecutara en un primer momento, el Community managegoydedrasladara con la

coordinadora de mercadeo y ventas, de ser necesario.

¢ Cuando seran contactados los potenciales clientedmanas previas a la puesta en marcha de la

App, con campafa de expectacion.
¢, Quién contactard a los clientes actuale€®ordiradora de Marketing y Ventas.
3. Reunidn o Presentacion

¢ Cuantas llamadas deberan hacer cada vendedor0 aplican para el proceso de ventas, pero si
se considerara realizar llamadas aleatorias para medir la satisfaccion del servicio brindado, después

del primer mes.

¢A quién se le reportara la informacion sobre potenciales y actuales clienteS88ordinador de

Mercadeo y Ventas.
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4, Manejo de objeciones

¢, COmo se manejaran las objeciones para los cliente® t r av®s de fAbuz-n de s
dénde se solitara dejar su informacidén de contacto para darle seguimiento personalizado a cada

caso.

¢, Se tiene un plan de apoyo para que no se caiga la venfa@scuentos introductorios, o por

programacion de pedidos para un periodo superior a tres meses.
5. Cierre deventas
¢ Cudles son sus metas en ventas?

9 Alcanzar el punto de equilibrio proyectado.
T Crecer en un 3% para el segundo afio, y en un porcentaje aumemtadd.5% para los
siguientes ynantener los precios de mercado.

1 Darlesa los clientes siempre lo que esperan recibir de Miau & Guau.

¢ Se tiene personas con experiencia en cierre de ventas dentro del equigaperiencia en

procesos de venta tradicionales.
6. Servicio post venta

¢, Quién contactara al cliente luego de haber reahdo la venta? Recepcioén, en colaboracion al

area de mercadeo y ventas.

¢ Qué otros productos o servicios podemos ofrecerle para futuras ventadietas alternativas,

marcas blancas.
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5.2 Proyeccion de Ventas

Tabla N° 19: Proyecciones 8enta para el Afo 1.

"Miau & Guau" PROYECCIONES DE VENTA - US$ -
Ventas del Afio 1 ($)

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL

Producto o Servicio

Linea 1: Alimentos para perros

1 Bolsa 1Kg Cachorro (Alican) $ 11875 | $ 53 122.34 124.1% %5 127.9% .45 131.7% I8 135.78% 137.81% & 1548.64
2 Bolsa 20kg Cachorro (Alican) $ 712.50 | $ 723.1% 734.048 745.0% 756.2% 767.565 779.¢ 790.76 802.63 814.67% 826.4% 839.2%  9,291.86
3 Bolsa 1kg Adulto (Alican) $ 95.00 | $ 96.4% 97.87$ 99.34 100.83% 102.34 103.48% 105.44 107.0% 108.62% 110.25% 11195  1,238.92
4 Bolsa 20kg adulto (Alican) $ 665.00 | $ 674.98% 685.106 695.38 705.81% 716.3% 727.14% 738.0% 749.1% 760.3% 771.76% 783.34  8,672.41
5 Bolsa 1Kg Cachorro (Alimax) $ 106.40 | $ 108.0% 109.62% 111.268 112.9% 114.62% 116.34% 118.0% 119.365 121.66% 123.48 125.3%  1,387.58
6 Bolsa 20kg Cachorro (Alimax) $ 137750 | $ 1,398.166  1419.13%  1,44042% 1462.03% 1,483.96%5  1506.72% 1,528.81% 155174 1575.02 1,598.64% 1,622.6% 17,964.27
7 Bolsa 1kg Adulto (Alimax) $ 94.05 | $ 95.46 96.8% 98.35% 99.82% 101.3% 102.84% 104.38 105.95 107.54 109.15% 110.7%  1,226.53
8 Bolsa 20kg adulto (Alimax) $ 641.25 | $ 650.8% 660.63% 670.545 680.606 690.81% 701.17% 711.6% 722.368 733.206 744.206 755.36  8,362.68
9 Bolsa 1Kg Cachorro (Rambocan) | $ 107.35 | $ 108.96 110.5% 112.25 113.9% 115.65 117.38% 119.14 120.93% 122.1% 124.58 126.4%  1,399.97
10 Bolsa 20kg Cachorro (Rambocan) | $ 2,20875 | $ 2,241.88 2275913  2,300.64% 2,344.29% 2,37945%  2,415.14$  2,451.37 2,488.14% 2525463  2,563.34%  2,601.1% 28,804.78
11 Bolsa 1kg Adulto (Rambocan) $ 114.00 | $ 115.Y8 117.45 119.21% 121.008 122.81% 124.65% 126.5% 128.4% 130.3% 132.308 134.2%  1,486.70
12 Bolsa 20kg adulto (Rambocan) $ 2,066.25 | $ 2,097.24 2128703  2,160.63%  2,193.04%  2,225.94%  2,250.33  2,293.42%  2,327.626  2,362.93% 2,397.97¢  2433.98 26,946.40
13 |Bolsa 1Kg Cachorro (Rufo) $ 6840 | $ 69.43% 70.47$ 71.52% 72.608 73.6% 74.1% 75.91% 77.05% 78.21% 79.38% 80.5% 892.02
14 Bolsa 20kg Cachorro (Rufo) $ 71250 | $ 723.1% 734.04 745.0% 756.2% 767.56% 779.08% 790.76% 802.63% 814.67% 826.8% 839.2%  9,291.86
15 Bolsa 1kg Adulto (Rufo) $ 64.98 | $ 65.0% 66.94% 67.95% 68.97% 70.00% 71.05 72.1% 73.20 74.30% 75.41% 76.54 847.42
16 Bolsa 20kg adulto (Rufo) $ 593.75 | $ 602.66 611.706 620.87% 630.18 639.64 649.23% 658.9% 668.85 678.8% 689.07% 699.4%  7,743.22
17 Bolsa 1Kg Cachorro (Dogui) $ 7838 | $ 79.6% 80.74% 81.96% 83.18% 84.43% 85.10% 86.9% 88.29 89.61% 90.96% 92.38  1,022.10
18 Bolsa 20kg Cachorro (Dogui) $ 878.75 | $ 891.93% 905.31% 918.8% 932.67% 946.665 960.86% 975 1815 989.91%  1,004.75%  1,019.83%  1,035.1% 11,459.96
19 Bolsa 1kg Adulto (Dogui) $ 94.05 | $ 95 .46 96.89% 98.35% 99.82% 101.3% 102.84% 104.$ 105.9% 107.54 109.15% 110.7%  1,226.53
20 Bolsa 20kg adulto (Dogui) $ 783.75 | $ 795.5% 807.44 819.55 831.84% 844.3% 856.99% 869.84 882.8% 896.13% 909.57% 923.2%3 10,221.05)
Linea 2: Alimentos para gatos.

1 Bolsa 1 Ib (Alimiau) $ 59.85 | § 60./% 61.663 62.58% 63.52% 64.48% 65.44% 66.42 67.42% 68.43 69.46% 70.58 780.52
2 Bolsa de 17 Ib (Alimiau) $ 71203 | $ 72218 733.5% 744.5% 755.1% 767.0% 778.56% 790.24% 802.0% 814.1% 826.33% 838.1%  9,285.67
3 Bolsa 1 b (Gati) $ 11875 | $ 120.6% 122.34 124.1% 126.04% 127.93% 129.85% 131.1% 133.1% 135.18 137.81% 139.88  1,548.64
4 Bolsa de 30 Ib (Gati) $ 1,187.50 | $ 1205.3%  1223.39% 1241.74$ 1260378  1,279.27%  1,298.46% 1,317.94  1337.71$ 1357.78%  1,378.14%  1,398.91% 15,486.44
5 Bolsa 1 Ib (Purina Cat) $ 114.00 | $ 115.7% 117.4% 119.21% 121.006 122.81% 124.65% 126.5% 128.42% 130.3% 132.306 134.2%  1,486.70
6 Bolsa de 50 Ib (Purina Cat) $ 232150 | $ 2,362.415  2,397.85%  2433.42% 2470.32% 2,507.386 2,544.99$  2,583.165  2,621.91  2,661.24%  2,701.16% 2,741.6% 30,353.42
7 Bolsa 1 Ib (Felix) $ 107.35 | $ 108.96 110.5% 112.25% 113.94 115.65 117.38% 119.14 120.93 122.1% 124.58 126.4%  1,399.97
8 Bolsa de 17 Ib (Felix) $ 356.25 | $ 361.5% 367.0% 372.52% 378.11% 383.78% 389.54% 395.38 401.31% 407.33% 413.44% 419.64  4,645.93
9 Bolsa 1 Ib (Whiskas) $ 133.00 | $ 135.06 137.0% 139.08 141.16% 143.28 145.43% 147.61% 149.8% 152.07% 154.35% 156.65  1,734.48
10 Bolsa de 9 Ib (Whiskas) $ 46550 | $ 47248 479.57% 486.765 494.068 501.48 509.008 516.63% 524.38% 532.2% 540.23 548.34  6,070.68

otal de Ve ensuale $ 17,16308  17,420.93% 17,681.83% 17,947.06$ 18,216.27% 18,489.51$ 18,766.85% 19,048.36% 19,334.08% 19,624.09% 19,918.46% 20'217'23$223,827.36

otlal ae e d A e

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelo de Negocios Digitales.
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Producto o Servicio

Linea 1: Alimentos para perros
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ventas
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aci

Fuente: Elaborado por Equipo de Espézacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.

1 |Bolsa 1Kg Cachorro (Alican) kg $ 37247|$ 38948|$ 407.27|$ 42588[$ 1595.10(|$ 38551|$ 40311|$ 42153|$ 440.78[$ 1650.93|$ 171697|$ 179423
2 |Bolsa 20kg Cachorro (Alican) kg $ 223481 |$ 2,336.90 |$ 244364 |$ 2,555.26 [$ 9,570.62|$ 2,313.03|$ 241869 |$ 2529.17|$ 2,64470($ 9,905.59|$ 10,301.81|$ 10,765.40
3 |Bolsa 1kg Adulto (Alican) kg $ 297.98|$ 31159|$ 325.82|$ 34070($ 1276.08|$ 30840|$ 32249|% 337.22|$ 35263[$ 1320.75[$ 137358($ 143539
4 |Bolsa 20kg adulto (Alican) kg $ 2,085.83|$ 218110 |$ 2280.73|$ 2,38491[$ 8932.58|$ 2,158.83|$ 225744 |$ 2,360.56 |$ 2,468.39[$ 9245.22|$ 9,615.03|$ 10,047.70
5 |Bolsa 1Kg Cachorro (Alimax) kg $ 33373|$ 34898|% 364.92|$ 3BLE9[$ 142021|$ 34541($ 36119|$ 377.69($ 39494[$ 1479.23|$ 153840($ 1,607.63
6 |Bolsa 20kg Cachorro (Alimax) kg $ 432064 |$ 451800 |$ 4724.38|$ 4,940.18[$ 18503.20 |$ 4,471.86|$ 4,676.13|$ 4,889.73|$ 5113.08[$ 19,150.81|$ 19,916.84 |$ 20,813.10
7_|Bolsa 1kg Adulto (Alimax) kg $ 295.00|$ 30847|$ 32256|$ 337.29($ 126332|$ 30532|$ 31927|$ 33385[$ 349.10($ 1307.54|$ 1359.84|$ 1421.03
8 |Bolsa 20kg adulto (Alimax) kg $ 2011.33|$ 210321 |$ 2199.28|$ 2,299.74[$ 861356 |$ 2,081.73|$ 217682 |$ 2,276.25|$ 2,380.23[$ 8915.03|$ 927163 |$ 9,688.86
9 [Bolsa 1Kg Cachorro (Rambocan) kg $ 336.71|$ 35209|$ 368.18|$ 38499($ 144197|$ 34850|$ 36442|$ 38L06[$ 39847($ 149244|$ 155214($ 1,621.99
10 |Bolsa 20kg Cachorro (Rambocan) kg $ 6,927.92|$ 7,24438|$ 7,575.29|$ 7921.32[$ 29,668.92|$ 717040 |$ 7,497.93|$ 7,84043[$ 8198578 30,707.33|$ 31,935.62|$ 33372.73
11 |Bolsa 1kg Adulto (Rambocan) kg $ 35757|$ 37390|$ 390.98|$ 408.84[$ 1531.30|$ 370.09|$ 386.99|$ 40467|$ 42315[$ 1584.89|% 164829|$ 172246
12 |Bolsa 20kg adulto (Rambocan) kg $ 648096 |$ 6,777.00|$ 7,086.56 |$ 7,410.27 [$ 27,754.80|$ 6,707.80 |$ 7,014.20 |$ 7,33459|$ 7,669.63[$ 28,726.21|$ 29,875.26 |$ 31,219.65
13 |Bolsa 1Kg Cachorro (Rufo) kg $§ 21454|$ 22434|$ 23459|$ 24531[($ 91878|$ 22205|$% 23219|% 24280($ 25389($ 95094 |$  988.97|$ 103348
14 |Bolsa 20kg Cachorro (Rufo) kg $ 223481 |$ 2336.90 |$ 244364 |$ 255526 [$ 9570.62|$ 2,313.03|$ 241869 |$ 2529.17|$ 2,64470[$ 990559 |$ 10,301.81 |$ 10,765.40
15 |Bolsa 1kg Adulto (Rufo) kg $ 20382|$ 21313|$ 22286|$ 233.04[$ 872.84|$ 21095|$ 22058|$ 230.66|$ 24120($ 903.39|$ 93953|$  981.80
16 |Bolsa 20kg adulto (Rufo) kg $ 186235|$ 194741|$ 2,036.37|$ 2,12939[$ 797552 |$ 192753 |$ 201557 |$ 2,107.64 |$ 2,203.92[$ 8254.66|$ 8584.85|$ 897116
17 |Bolsa 1Kg Cachorro (Dogui) kg $ 24583|$ 257.06|% 268.80|$ 28108[$ 1052.77|$ 25443|$ 266.06|$ 27821($ 29092($ 1089.61|$ 113320($ 1184.19
18 |Bolsa 20kg Cachorro (Dogui) kg $ 2,756.27|$ 2,882.17|$ 3,01383|$ 315149 ($ 11,803.76 |$ 2,852.74|$ 2,983.05|$ 3,119.31|$ 326180 [$ 12216.90|$ 12,70557 |$ 13277.32
19 |Bolsa 1kg Adulto (Dogui) kg $ 29500|$ 30847|$ 32256|$ 337.29($ 126332|$ 30532|$ 31927|$ 33385|$ 349.10[$ 1307.54|$ 135984 |$ 1421.03
20 [Bolsa 20kg adulto (Dogui kg $ 245830|$ 257059 % 2,688.01|$ 2810.79[$ 10,527.68|$ 2544.34|$ 2,660.56|% 2,782.09($ 2,909.17[$ 10,896.15($ 11,332.00|$ 11,841.94
Linea 2: Alimentos para gatos.

1 |Bolsa 1 Ib (Alimiau) kg $ 20948|$ 196.30|$ 20527|$ 21464[$ 825.69|$ 19336|$ 20219|$ 21142|$ 22108[$ 82805|$ 857.03|$  895.60
2 |Bolsa de 17 Ib (Alimiau) kg $ 16398|$ 2,335.34|$ 2442.01|$ 255356 [$ 7494.89|$ 2,300.32|$ 240540 |$ 251527 |$ 2,630.17[$ 9,851.17|$ 10,195.96 |$ 10,654.77
3 |Bolsa 1 Ib (Gati) kg $ 29923|$ 38948|$ 407.27|$ 42588[$ 1521.86|$ 38364|$ 40117|$ 41949|$ 43865[$ 1642.96|$ 170046|$ 1,776.98
4 |Bolsa de 30 Ib (Gati) kg $§ 17399|$ 3894.83|$ 4,072.74|$ 4258.77[$ 12,400.33|$ 3583643 |$ 4,01167|$ 419492 ($ 438654 (% 16429.56 |$ 17,004.60|$ 17,769.80
5 |Bolsa 1 Ib (Purina Cat) kg $ 299.18|$ 37390|$ 390.98|$ 408.84[$ 1472.90|$ 36830|$ 38512|$ 402.71|$ 42111[$ 1577.24|$ 163244|$ 1,705.90
6 |Bolsa de 50 b (Purina Cat) kg $ 24358|$ 7,63386|$ 798257 |% 8,347.20 [$ 24,207.21|$ 751941 |$ 7,862.88|$ 8,222.04 |$ 8597.61($ 32,201.94|$ 33329.01 |$ 34,828.82
7 |Bolsa 1 b (Felix) kg $ 29911|$ 35209|$ 368.18|$ 38499($ 140437|$ 34681|$ 362663 379.22($ 396543 148523|$ 1537.22|$ 1,606.39
8 |Bolsa de 17 Ib (Felix) kg $ 8949|$ 116845|$ 1221.82|$ 1277.63[$ 3,75740($ 115093 |$ 120350 |$ 1,25848|% 1,31596($ 492887|% 510138|$ 5330.94
9 |Bolsa 1 Ib (Whiskas) kg $ 299.38|$ 436.22|$ 456.15|$ 47698[$ 1668.73|$ 42968|$ 44931|$ 469.83[$ 49129($ 1840.11($ 1090451($ 1,990.22
10 |Bolsa de 9 Ib (Whiskas $ 158.79|$ 1526.77|$% 159.51|$ 1669.44[$ 4,95151|$ 1503.88|$ 157258|% 164441($ 171952($ 6440.39|$ 6,66580(|$ 6,965.76
Total de Ventas Trimestrales $38,562.06 | $56,292.43 | $58,863.77 | $ 61,552.57 | $ 215,270.83 | $ 55,630.03 | $58,171.12 | $60,828.29 | $ 63,606.82 | $ 238,236.27 | $ 247,379.59 | $ 258,511.68
Total de Ventas Anuales $215,270.83 Totales afios siguientes: $238,236.27 $247,379.59 $258,511.68
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Andlisis de las ventas proyectadas en unidades e ingresos monetarios.
Unidades a vender para el afio 1:
1,547 U.
Ingresos por unidades vendidas en el afio 1:
$19, 241.01

Se estima tener un crecimiento correspondiente al 2.5% para el segundo afio. Los precios de la tabla
corresponden a | os de mercado actwual, y son con
Guaui Pet Food

El margen de ganancia solalepreciodd producto fijado, es de: 15%, siendo entonces que el costo
del mismo corresponde al 85% restante.

Se contemplan presentaciones de dmstenidos porcada una de las marcas a ofertar, una que
corresponde a la presentacion mas pequefa que varia de entlektjpbdependiendo de la marca y
linea a la que se haga referen¥iglas de mayor tamafio que para la licaainapor ejemplo, tienen

un contenido de 20 kg; y para los felinos un contenido de 17 Ib por empaque.

Cuéando de la compra de presentacionesotiéenido bajo (que no cumplan con un pedido minimo,
ejemplo: perros: 3 kg y gatos: 5 Ib), se realizara un cobro de $2.50 por envio, para equilibrar esos
costos con los margenes de ganancia.

Tabla N° 21 Detalle de Productos y Precios para Lineas de Perros y Gatos.

MIRUCURY

pet food app =—————

Linea 1. Alimentos para perros Linea 2. Alimentos para gatos

Precio de Descrincion Precio de Descriocion Precio de
Venta P Venta P Venta

1.25|Bolsa 1kg Adufto (Rambocan 1.20(Bolsa 1 Ib (Alimiau) $ 0.90
Bolsa 20kg Cachorro (Alican) 30.00|Bolsa 20kg adutto (Rambocan 29.00|Bolsa de 17 Ib (Alimiau) | $ 14.99
Bolsa 1kg Adulto (Alican) 1.00(Bolsa 1Kg Cachorro (Rufo) 1.00|Bolsa 1 Ib (Gati) $ 1.25
$
$

Descripcion

Bolsa 1Kg Cachorro (Alican)

$

%

$
Bolsa 20kg adutto (Alican) 28.00|Bolsa 20kg Cachorro (Rufo) [$  30.00|Bolsa de 30 Ib (Gati) 25.00
Bolsa 1Kg Cachorro (Alimax) 1.12|Bolsa 1kg Adulto (Rufo) $  095|Bolsa 1 Ib (Purina Cat) 1.20
$
$
$
$
$

Bolsa 1kg Adufto (Alimax) 99.00|Bolsa 1Kg Cachorro (Dogui) 113
Bolsa 20kg adulto (Alimax) 27.00(Bolsa 20kg Cachorro (Dogui)
Bolsa 1Kg Cachorro (Rambocg 1.13|Bolsa 1kg Adulto (Dogui)
Bolsa 20kg Cachorro (Rambocp$))  31.00|Bolsa 20kg adutto (Dogui)

1.10|Bolsa 1 Ib (Felix)

$

37.00(Bolsa de 17 b (Felix) $ 15.00
0.99|Bolsa 1 Ib (Whiskas) $ 1.40
33.00|Bolsa de 9 Ib (Whiskas) | $ 9.80

$
$
$
$
$
Bolsa 20kg Cachorro (Alimax) | $ 29.00|Bolsa 20kg adulto (Rufo) 25.00(Bolsa de 50 Ib (Purina Cath 35.00
$
$
9

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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6. PLAN FINANCIERO .

6.1Plan de Inversion.

Tabla N° 2: Proyeccion Financiera (Parte A)

"MIAU & GUAU" -PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE INVERSION Y FINANCIACION

FINANCIAMIENTO

Concepto Monto Fondos Propios Fondos solicitados Préstamos Financieros

Locales: 600.00 $ 600.00 $ $
Alquiler (mensual) $275.00 $275.00 $
Mantenimiento de alquiler (mensual) $25.00 $25.00 $
Depésito inicial $300.00 $300.00 $
Gastos de legalizacion: $2,366.39 $2,366.39 $ $
Inscripcion en la alcaldia $5.25 $5.25 $
Inscripcion en registro de comercio $8.00 $8.00 $
Permisos de alcaldia $234.00 $234.00 $
Permiso de funcionamiento $450.00 $450.00 $
NIT $2.00 $2.00 $
Registro de nombre comercial y logo $100.00 $100.00 $
Inscripcion de Balance Inicial $17.14 $17.14 $
Honorarios por: servicios legales y notaria $400.00 $400.00 $
Permisos especiales $150.00 $150.00 $
Honorarios por: servicios financieros $1,000.00 $1,000.00
Aporte de capital (socios) $20,000.00 $20,000.00 $
$
Intangibles: $ 324773 $ 324773 $ $
Sistema contable $400.00 $400.00 $
Licencias de Software (15) $1,500.00 $1,500.00 $
Servicio de monitoreo (mensual) $23.73 $23.73 $
Precio de colocacion de App: Google Play Store $25.00 $25.00 $
Precio de colocacion de App: App Store $99.00 $99.00 $
Disefio y desarrollo de App $1,200.00 $1,200.00 $
Equipo: 15,750.69 13,206.94 $
Computadoras de escritorio (14) $7,000.00 $7,000.00 | $
Laptop (1) $759.00 $750.00 $ 9.00
Proyector (1) $699.00 $699.00 $
Pantalla Klip Despegable (1) $119.00 $119.00 $
Sistema de circuito cerrado $425.00 $425.00 [ $
Escritorios (2) $249.00 $249.00 [ $
Sofé (2) $598.00 $598.00 | $
Sillas de oficina (disefio simple-14) $1,050.00 $1,050.00 | $
Estante (1) $450.00 $450.00 [ $
Mostrador (a la medida) $500.00 $500.00 $0.00 | $
Impresora $359.00 $359.00 | $
Archivero(1) $250.00 $250.00 | $
Escritorios compartidos (adecuacion de espacios-9) $1,350.00 $1,350.00 | $
Mini Split (2) $600.00 $600.00 [ $
0asis (2) $300.00 $300.00 | $
Pizarras blancas (2) $190.00 $190.00 [ $
Celular de uso corporativo (1) $159.00 $159.00 [ $
Teléfono de escritorio (3) $120.00 $120.00 [ $
Equipo de uso general para empleados: $
Refrigeradora (1) $257.00 $257.00 $
Horno Microondas (1) $130.00 $130.00 $
Cafetera (1) $50.99 $0.00 $50.99 | $
Dispensador de alcohol gel (1) $55.95 $0.00 $55.95 | $
Suministros de limpieza: $
Alcohol gel (3 galones) $43.50 $0.00 $ 43.50
Recipientes de plastico (basureros-12) $30.00 $0.00 $30.00 | $
Escoba (1) $2.25 $0.00 $2.25 [ $

FuenteElaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.
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Papelerfa y Utiles $ 186.65 $ 12499 $ 56.66 $ 61.66
Libretas (16) $16.00 $16.00 $0.00 | $
Calculadora (3) $11.25 $0.00 $11.25|$
Caja de papel bond (2) $69.00 $69.00 $
Cajas se clips #1 (2) $0.48 $0.00 $0.48 | $
Folders tam. Carta (100 U) $5.00 $0.00 $0.00 | $ 5.00
Folders tam. Oficio (100 U) $7.00 $0.00 $7.00 | $
Cajas de lapiceros (azuly negro) $3.54 $3.54 $
Engrapadora industrial t50 (1) $28.15 $0.00 $28.15| $
Engrapadora escolar (3) $8.85 $8.85 $
Caja de grapas industriales (1) $1.75 $L75 $
Caja de grapas para engrapadora de escritorio (1) $0.57 $0.00 $0.57|$
Caja de fasteners $1.75 $L.75 $0.00|$
Perforadora de hojas escolar $3.50 $0.00 $3.50 | $
Archivadores AMPO t/carta (10) $17.10 $17.10 $
Sellos de madera (RECIBIDO y el de Isologo) $7.00 $7.00 $
Almohadilla Artline #1 (1) $2.21 $0.00 $2.21($
Tinta azul para almohadilla (1) $3.50 $0.00 $3.50 | $
Vehiculos: $ 547714 $ 5,000.00 $ $ 477.14
Vehiculo para entrega de producto tipo panel (1) $5,000.00 $5,000.00 $
Gasolina (estimado mensual) $477.14

Sueldos: 8,405.00 8,405.00 8,405.00
Sueldos: $7,039.19 $7,039.19
Aporte patronal $1,365.81 $1,365.81
Servicios basicos
Agua $20.00 $20.00
Internet y T elefonia $60.00 $60.00
Electricidad $120.00 $120.00
Capital de Trabajo: 15,372.31 2,508.48 1287231 $ 12,863.83
Efectivo $2,500.00 $2,508.48 $
Inventarios $12,872.31 $12,872.31 | $
Bienes en Proceso $
$ $
Vifietas (500) $50.00 $ 50.00 | $
Impresion de papeleria corporativa $152.50 $ 152.50 | $
Bolsas pet friendly (25-promocional de introduccion) $43.75 $ 4375($
$0.00 $
Totales: 51,852.16 15,915.59 34,987.16 | $ 35,936.57

Imprevistos (10%inversion total estimada) $

Célculo Cuota Préstamo

|Monto:

Interés Anual:

Plazo en Meses:

Cuota:

Sequros:

Cuota Total:

Célculo de Depreciacion

Depreciacon Anual (Equipo de oficina):

Depreciacon Anual (Vehiculo):

Célculo de Costo de Capital (WACC)

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital.

5,185.22

35,936.57
9.50%
120

($465.01)
100% $
469.66

Total+ Imprevistos (10%)

Total de fondos propios (inluyendo imprevistos)

57,037.37
21,100.81

166.02
104.17
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6.2 Estructura de costos

Tabla N° 2: Calculo de Costos Ao 1,2y 3.

Calculo de Costos Afio 1 Afio 2 Afo 3
Linea de Productos Unidades Costo Unitario Unidades Costo Unit. Total Unidades Costo Unit.
Linea 1: Alimentos para perros
Bolsa 1Kg Cachorro (Alican) 1239| $ 095|$ 1,173.87 1276| $ 095|$% 1,209.09 1321 $ 095 % 1,251.41
Bolsa 20kg Cachorro (Alican) 28| $ 2251 (% 629.75 319( $ 2251 ($ 7,181.15 330[ $ 2251 ($ 7,432.49
Bolsa 1kg Adulto (Alican) 112 $ 0.76 | $ 85.05 1276| $ 0.76 | $ 969.82 1321 $ 076 | $ 1,003.77
Bolsa 20kg adulto (Alican) 28| $ 21.01 | $ 587.78 319| $ 21.011$ 6,702.62 330] $ 21.01 1| $ 6,937.22
Bolsa 1Kg Cachorro (Alimax) 112| $ 085|$% 95.12 1276( $ 0.85|$% 1,084.67 1321( $ 0.85 (% 1,122.63
Bolsa 20kg Cachorro (Alimax) 56| $ 21.76 | $ 1,217.53 638| $ 21.76 | $ 13,883.78 660| $ 21.76 | $ 14,369.71
Bolsa 1kg Adulto (Alimax) 112 $ 075|%$ 84.21 1276| $ 0.75($ 960.25 1321 $ 0751 % 993.86
Bolsa 20kg adulto (Alimax) 28 $ 20.26 | $ 566.80 319| $ 20.26 | $ 6,463.36 330| $ 20.26 | $ 6,689.58
Bolsa 1Kg Cachorro (Rambocan) 112 $ 0.86 | $ 95.96 1276] $ 0.86 | $ 1,094.24 1321 $ 0.86 | $ 1,132.54
Bolsa 20kg Cachorro (Rambocan) 84 $ 23.26 | $ 1,952.19 957| $ 23.26 |$  22,261.26 991 $ 23.26 | $ 23,040.40
Bolsa 1kg Adulto (Rambocan) 112| $ 091|$% 101.83 1276( $ 091 (9% 1,161.24 1321 $ 0911]% 1,201.88
Bolsa 20kg adulto (Rambocan) 84| $ 21.76 | $ 1,826.29 957| $ 21.76 | $ 20,825.67 991 $ 21.76 | $ 21,554.57
Bolsa 1Kg Cachorro (Rufo) 81| $ 0.76 | $ 61.23 919| $ 0.76 | $ 698.27 951| $ 0.76 [ $ 722.71
Bolsa 20kg Cachorro (Rufo) 28| $ 2251 1% 629.75 319| $ 22511% 7,181.15 330| $ 2251 1% 7,432.49
Bolsa 1kg Adulto (Rufo) 81 $ 0721 % 58.21 919| $ 0.72($ 663.82 951 $ 0721 % 687.05
Bolsa 20kg adulto (Rufo) 28| $ 18.76 | $ 524.84 319| $ 18.76 | $ 5,984.83 330| $ 18.76 | $ 6,194.30
Bolsa 1Kg Cachorro (Dogui) 84| $ 0.84]% 70.08 957| $ 0.84|% 799.15 991 $ 0.84]% 827.12
Bolsa 20kg Cachorro (Dogui) 28 $ 2776 | $ 776.62 319| $ 2776 | $ 8,856.01 330| $ 2776 | $ 9,165.97
Bolsa 1kg Adulto (Dogui) 112| $ 0751 % 84.21 1276( $ 0.75| $ 960.25 1321( $ 0.75 [ $ 993.86
Bolsa 20kg adulto (Dogui) 28| $ 24.76 | $ 692.69 319| $ 24.76 | $ 7,898.95 330| $ 24.76 | $ 8,175.41
Linea 2: Alimentos para gatos.
Bolsa 1 Ib (Alimiau) 78 $ 0.69|$ 53.66 893| $ 069 (% 611.88 920 $ 0.69 | % 630.24
Bolsa de 17 Ib (Alimiau) 56[ $ 11.25($ 629.61 638| $ 11.25( $ 7,179.56 657| $ 11.25($ 7,394.95
Bolsa 1 Ib (Gati) 112 $ 095(¢% 106.03 1276 $ 095|$% 1,209.09 1314 $ 095(¢% 1,245.36
Bolsa de 30 Ib (Gati) 56| $ 18.76 [ $ 1,049.67 638| $ 18.76 [ $ 11,969.65 657| $ 18.76 [ $ 12,328.74
Bolsa 1 Ib (Purina Cat) 112| $ 0911]$% 101.83 1276( $ 091 (9% 1,161.24 1314( $ 091($% 1,196.07
Bolsa de 50 Ib (Purina Cat) 78| $ 26.26 | $ 2,057.04 893| $ 26.26 | $ 23,456.95 920| $ 26.26 | $ 24,160.66
Bolsa 1 Ib (Felix) 112| $ 0.86 | $ 95.96 1276( $ 0.86|$%$ 1,094.24 1314( $ 0.86 [ $ 1,127.07
Bolsa de 17 Ib (Felix) 28 $ 11.26 [ $ 315.01 319| $ 11.26 [ $ 3,592.17 329| $ 11.26 [ $ 3,699.94
Bolsa 1 Ib (Whiskas) 112 $ 1.06 [ $ 118.62 1276| $ 1.06 | $ 1,352.65 1314 $ 1.06 | $ 1,393.23
Bolsa de 9 Ib (Whiskas 56| $ 7.36 | % 411.81 638| $ 7.36 | $ 4,695.98 657| $ 7.36 | $ 4,836.86

311.85 16253.25 311.85 173163.00 26488 311.85 178942.08

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital



Tabla N° %: Calculo de Costos Afio 4y 5.

Célculo de Costos Afo 4 Afo 5
Linea de Productos Unidades Costo Unit. Unidades Costo Unit.
Linea 1: Alimentos para perros
Bolsa 1Kg Cachorro (Alican) 1374 $ 095|% 1,301.46 1435| $ 0.95|3% 1,360.03
Bolsa 20kg Cachorro (Alican) 343| $ 2251 ($ 7,729.79 359 $ 23191 $ 8,319.96
Bolsa 1kg Adulto (Alican) 1374( $ 0.76 | $ 1,043.92 1435( $ 0.78 | $ 1,123.62
Bolsa 20kg adulto (Alican) 343| $ 21.01 | $ 7,214.70 359| $ 21.64 [ $ 7,765.55
Bolsa 1Kg Cachorro (Alimax) 1374| $ 085]|% 1,167.54 1435| $ 0.88]3% 1,256.68
Bolsa 20kg Cachorro (Alimax) 687| $ 21.76 | $ 14,944.50 718| $ 2241 |$ 16,085.51
Bolsa 1kg Adulto (Alimax) 1374( $ 0.75 [ $ 1,033.62 1435( $ 0.78 | $ 1,112.53
Bolsa 20kg adulto (Alimax) 343| $ 20.26 [ $ 6,957.16 359 $ 2087 | $ 7,488.34
Bolsa 1Kg Cachorro (Rambocan) 1374( $ 0.86[$ 1,177.84 1435( $ 0.88 1% 1,267.77
Bolsa 20kg Cachorro (Rambocan) 1030| $ 2326 [ $ 23,962.02 1077| $ 23.96 | $ 25,791.52
Bolsa 1kg Adulto (Rambocan) 1374| $ 0913 1,249.95 1435| $ 09413 1,345.39
Bolsa 20kg adulto (Rambocan) 1030( $ 21.76 | $ 22,416.75 1077( $ 2241 ($ 24,128.27
Bolsa 1Kg Cachorro (Rufo) 989| $ 0.76 | $ 751.62 1033| $ 0.78 | $ 809.01
Bolsa 20kg Cachorro (Rufo) 343| $ 2251 ($ 7,729.79 359 $ 2319 | $ 8,319.96
Bolsa 1kg Adulto (Rufo) 989| $ 072 $ 714.53 1033( $ 0741 % 769.09
Bolsa 20kg adulto (Rufo) 343| $ 18.76 | $ 6,442.07 359| $ 19.32 | $ 6,933.92
Bolsa 1Kg Cachorro (Dogui) 1030| $ 084 1% 860.20 1077| $ 0.86 3% 925.88
Bolsa 20kg Cachorro (Dogui) 343| $ 27.76 | $ 9,532.61 359| $ 2859 |$ 10,260.43
Bolsa 1kg Adulto (Dogui) 1374( $ 0.75 [ $ 1,033.62 1435( $ 0.78 | $ 1,112.53
Bolsa 20kg adulto (Dogui 343]| $ 24.76 | $ 8,502.43 359 $ 25.50 | $ 9,151.59
Linea 2: Alimentos para gatos.
Bolsa 1 Ib (Alimiau) 952| $ 0711 $ 671.87 995( $ 0.731$ 723.16
Bolsa de 17 Ib (Alimiau) 680| $ 1159 | $ 7,883.38 711 $ 11.94 | $ 8,485.28
Bolsa 1 Ib (Gati) 1360( $ 098 (% 1,327.62 1422| $ 1.01($ 1,428.98
Bolsa de 30 |b (Gati) 680| $ 19.32 | $ 13,143.06 711 $ 19.90 | $ 14,146.53
Bolsa 1 Ib (Purina Cat) 1360( $ 094 (% 1,275.07 1422| $ 097 1% 1,372.42
Bolsa de 50 Ib (Purina Cat) 952| $ 27.05| $ 25,756.47 995| $ 2786 [$ 27,722.98
Bolsa 1 Ib (Felix) 1360| $ 0.88|$ 1,201.51 1422]| $ 091]3% 1,293.25
Bolsa de 17 Ib (Felix) 340| $ 11.60 | $ 3,944.32 355| $ 11.95 | $ 4,245.47
Bolsa 1 Ib (Whiskas) 1360( $ 1.09 | $ 1,485.25 1422| $ 112 $ 1,598.65
Bolsa de 9 Ib (Whiskas) 680| $ 7.58 | $ 5,156.34 711 $ 781 (% 5,550.02

Fuente: Elaborado por Equipo de Especializaciéon en Desarrollo de Modelos de Negocio Digital

187611.01

201894.31
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6.3 Analisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio.

Tabla N° &: Analisis de Rentabilidad y Punto de Equilibrio.

Periodo de Reintegro de Inversién(PRI) 1 Afos Aprox. |
Valor Actual Neto(VAN) $72,134.38
Tasa Interna de Retorno(TIR 116%
Retorno Sobre Inversion(RSI o TRC) $4.54
indice de Rentabilidad(IR o RBC) 17030.90%

Fuente Elaborado por Eigo de Especializacién en Desarrollo de Modelos de Negocios Digitales

6.4 Punto de Equilibrio:

ARNO 1:
Unidades Total de Costos Operativos Fijos ~ $ 122,13(

Comt(njlgadas - = = 1,182 Unidades
Equilibrio Margen deContribucion Combinad $ 10

ARNO 2:
Unidades Total de Costos Operativos Fijos ~ $ 173,168

Com%lgadas - = = 1,672 Unidades
Equilibrio Margen de Contribucié@ombinada $ 10

ARNO 3:
Unidades Total de Costos Operativos Fijos ~ $ 178,942

Com%lgadas - = = 1,728 Unidades
Equilibrio Margen de Contribucién Combinac $ 10

ARNO 4:
Unidades Total de Costos Operativos Fijos ~ $ 187,611

Com%lgadas - = = 1,812 Unidades
Equilibrio Margen de Contribucién Combinac $ 10

ANO 5:
Unidades Total de Costos Operativos Fijos  $ 201,89«

Coml?jlgadas - = = 1,950 Unidades

Equilibrio Margen de Contribucion Combinac  $ 10
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6.5 Estado de Resultados proyectado
Tabla N° 27: Estado de Resultados Proyecto Afio 1.

"Miau & Guau" PROYECCIONES FINANCIERAS - ESTADOS FINANCIEROS -
Estado de Resultados Proyectado-Expresado en Délares de Estados Unidos Americanos

Afio 1
Mes 2 Mes3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Ingreso por Ventas $17,163.08 $17,420.53 $17,681.83 $17,947.06 $18,216.27 $18,489.51 $18,766.85 $19,048.36 $19,334.08 $19,624.09 $19,918.46 $20,217.23 | $223,821.36
Otros ingresos $6,603.58 $6,702.64 $6,803.18 $6,905.22 $6,951.75 $7,113.93 $7,220.64 $7,328.95 $7,438.89 $7,550.47 $7,663.73 $7,778.68 [  $86,061.67
Publicidad integrada, comercio electrnico y anuncios en la App $1,832.21 $1,859.69 $1,887.59 $1,915.90 $1,887.59 $1,973.81 $2,003.42 $2,033.47 $2,063.97 $2,094.93 $2,126.35 $2,158.25|  $23,837.16
Envios $4,771.38 $4,842.95 $4,915.59 $4,989.32 $5,064.16 $5,140.13 $5,217.23 $5,295.49 $5,374.92 $5,455.54 $5,537.38 $5,62044 | $62,224.51
Costo de Bienes Vendidos $12,872.31 $13,065.39 $13,261.38 $13,460.30 $13,662.20 $13,867.13 $14,075.14 $14,286.27 $14,500.56 $14,718.07 $14,938.84 $15,162.92 | $167,870.52
Utilidad Bruta $ 108043 $ 1105777 $ 1122363 $§ 1139199 $  11,50582 $ 1173631 $ 1191236 $ 1200004 § 1227241 $ 1245649 $ 1264334 §$ 12,832.99 $ 142,018.51
Gastos administrativos: $ 026232 $ 9262.32 $ 9262.32 $ 926232 $ 926232 $ 926232 § 926232 § 926232 $ 926232 $ 926232 $ 926232 $ 9262.32 $ 111,096.65
Salarios $ 7,039.19 [ $ 7,039.19 [ $ 7,039.19|$ 7,039.19|$ 7,039.19|$ 7,039.19|$ 7,039.19($ 7,039.19($ 7,039.19($ 7,039.19 [ $ 7,039.19 [ $ 7,039.19 [$ 84,470.25
Prestaciones $ 1,365.81 | $ 1,365.81 | $ 1,365.81 | $ 1,365.81 | $ 1,365.81 | $ 1,365.81 [ $ 1,365.81 [ $ 1,365.8L [ $ 1,365.81 [ $ 1,365.81 [ $ 1,365.81 | $ 1,365.81 [$ 16,380.75
Alquileres de Locales $ 275.00 [ $ 275.00 [ $ 275.00 [ $ 275.00 [ $ 275.00 [ $ 275.00 [ $ 21500 $ 215.00 [ $ 215.00 | $ 275.00 [ $ 275.00 [ $ 275.00($  3,300.00

Alquileres de Maquinaria $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Mantenimiento $ 25.00| $ 25.00($ 25.00($ 25.00|$ 25.00|$ 25.00($ 25.00($ 25.00($ 25.00($ 2500 $ 25.00($ 25.00($ 300.00
Sequros $ 465($ 465($ 465(% 465(% 465(% 465 % 4659 465($ 465($ 465($ 465($ 465($ 4,65
Agua $ 20.00($ 20.00($ 20.00 [ $ 20.00 [ $ 20.00 [$ 20.00($ 20.00|$ 20.00($ 20.00($ 20.00($ 20.00($ 20.00($ 240.00
Internet y Telefonia $ 60.00 [ $ 60.00 [ $ 60.00 | § 60.00 [ $ 60.00 [ $ 60.00 [ $ 60.00 [ $ 60.00 [ $ 60.00 [ $ 60.00 [ $ 60.00 | $ 60.00 [ $ 720.00
Electricidad $ 120.00| $ 120.00| $ 120.00 | $ 120.00 | $ 120.00 | $ 120.00 | $ 120.00| $ 120.00| $ 120.00| $ 120.00| $ 120.00| $ 12000 $  1,440.00
Depreciacion de mobiliario y equipo: Computadoras de escritorio y | $ 166.02 | $ 166.02 | $ 166.02 | $ 166.02 [ $ 166.02 | $ 166.02 | $ 166.02 | $ 166.02 | $ 166.02 | $ 166.02 | $ 166.02 | $ 166.02($  1,992.20
Utiles de Oficina $ 186.65 | $ 186.65 | $ 186.65 | $ 186.65 | $ 186.65 | $ 186.65 | $ 186.65 | $ 186.65 | $ 186.65 | $ 186.65 | $ 186.65 | $ 186.65|$  2,239.80

Gastos de venta: $ $ $ 20 $ 9% $ $ 45 § .22 $ $ 80 § 60 $ $ $
Comunicaciones $ 65.58 [ $ 65.65 | $ 65.72 [ $ 65.79 [ $ 65.87 [ $ 65.94 [ $ 66.02 [ $ 66.10 [ $ 66.18 [ $ 66.26 [ $ 66.34 | $ 66.42 | $ 791.88
Promocion y Publicidad $ 2052 ($ 2052 [$ 2052 ($ 2052 [$ 2052 [$ 2052 [ $ 2052 ($ 2052 ($ 2052 ($ 2052 ($ 2052 [$ 2052($  246.25
Depreciacion de vehiculo $ 10417 $ 10417 $ 10417 $ 10417 $ 10417 | $ 10417 $ 10417 $ 10417 | $ 10417 | $ 10417 $ 10417 $ 1041718 1,250.00
Transportes (gasolina) $ 477141 % 47714 (% 47714 (% 47714 $ 47714 $ 47714 $ 477141 % 477141 477.141$ 477141 47114 $ 47114 $ 477.14
Gastos financieros: $ 28450 $ 28307 $ $ $ 27871 $ $ $ 21425 $ $ $ 26069 $ 26814 $ 3317.12

Total de Gastos $ 1020257 $§ 10201.86 $§ 1020114 § 1020043 $ 1019972 $ 1019900 $ 1019828 $ 1019757 § 1019686 $ 1019613 $ 1019542 $ 1019470 § 122,383.67
Utilidad antes de ISR 691.78 $ 85591 §$ 102249 $ 119156 $ 1,306.10 $ 1537.31 § 171407 ' $ 189348 § 207555 § 226036 $§ 244792 § 263829 § 19,634.84

____________

Ganancwa Gravable(GAl) 69178 $ 85591 $ 102249 $ 1,191.56 $ 1,306.10 $ 1537.31 171407 ' $ 189348 § 207555 $ 226036 § 2447192 $ 263829 $ 18 260.40

____________

Ganancia Neta $ 69178 $ 85591 § 1,02249 $ 1,191.56 $ 1,306.10 $ 153731 § 1,71407 § 1,89348 § 207555 § 2,260.36 $ 244792 $ 263829 § 12,782.28

Fuente Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocios .Digitales
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Tabla N° 28 Estado de Resultados ProyectmAfia 5
Estado de Resultados Proyectado- Expresado en Délares de Estados Unidos Americanos

Afio 2 Afio 3
Trimestrel ~ Trimestre2 ~ Trimestre 3 Trimestre 4 Total Trimestre L~ Trimestre2 ~ Trimestre 3 Trimestre 4 Total
Ingreso por Ventas $40434.92 |  $4228192| $4421329| $46232.88| $17316300| $41784.38| $4369302| $4568885| $47,77584| $178942.08| $187,611.01| $201,894.31
Otros ingresos $20,71268 | $21,658.80 | $22648.14| $2368267| $88,702.28| $21400.76| $2237832| $2340052| $24,469.42| $91,649.02| $95,152.40 $99,434.26
Publicidad integrada, comercio electronicoy anunciosenla| ~ $5,746.87|  $6,009.38|  $6,28388|  $657091| $24611.04 [  $5937.78 |  $620901  $649263  $6789.20 [ $25428.63 | $2640067 [  $27,588.70
Envios $1496581 | $15649.42 [ $16364.26 | $17,11175| $64091.25| $15462.98| $16169.30| $16907.89| $17,680.22| $66,220.39| $68,751.73 $71,845.56

Costo de Bienes Vendidos $30,326.19 |  $3L71144| $33159.96| $34,674.66| $129872.25| $31,338.28| $32,769.77| $34,266.64| 3583188 $134,206.56| $140,708.26| $151,420.73

Utilidad Bruta $ 3082141 § 322028 § 3370146 $ 3524089 § 13199303 $ 3184686 § 3330157 § 3482273 § 3641338 § 13638454 § 14205515 §  149,907.83

Gastos administrativos: $ 2815588 $ 2815588 § 2815588 § 2815588 § 11260955 $ 2853077 § 28539.77 § 2853077 § 2853977 § 11414514 § 11570377 §  117,285.78

Salarios $21434.33 [ $21434.33 [ $2143433| $2143433| $85737.30| $21,755.84| $21,755.84 [ $21,75584 [ $21,755.84 [ $87,023.36| $88,328.71 $80,653.64
Prestaciones $415890 [  $415890(  $415890(  $415890( $1663560  $4201.28 |  $4221.28 |  $4201.28|  $4.221.28| $16885.13[ $17,13841|  $17,30548
Alquileres de Locales $825.00 $825.00 $825.00 $825.00 $3,300.00 $825.00 $825.00 $825.00 $825.00 $3,300.00 $3,300.00 $3,300.00
Alquileres de Maguinaria $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Mantenimiento $75.00 $75.00 $75.00 $75.00 $300.00 $75.00 $75.00 $75.00 $75.00 $300.00 $300.00 $300.00
Sequros $4.65 $4.65 $4.65 $4.65 $4.65 $4.65 $4.65 $4.65 $4.65 $4.65 $4.65 $4.65
Agua $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $240.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $240.00 $240.00 $240.00
Internet $180.00 $180.00 $180.00 $180.00 $720.00 $180.00 $180.00 $180.00 $180.00 $720.00 $720.00 $720.00
Electricidad $360.00 $360.00 $360.00 $360.00 $1,440.00 $360.00 $360.00 $360.00 $360.00 $1,440.00 $1,440.00 $1,440.00
Depreciacion de mobiliario y equipo: Computadoras de escr $498.05 $498.05 $498.05 $498.05(  $1,992.20 $498.05 $498.05 $498.05 $498.05(  $199220[  $1,992.20 $1,992.20

Utiles de Oficina $559.95 $559.95 $559.95 $559.95 $2,239.80 $559.95 $559.95 $559.95 $559.95 $2,239.80 $2,239.80 $2,239.80
Gastos de venta: 2,038.95 114, 2,192.79 221501 $ 8620091 093, 217134 252, 233754 § 885512 § 913356 8,680.81

Comunicaciones $203.90 $211.42 $219.28 $227.50 $862.09 $209.37 $217.13 $225.26 $233.75 $885.51 $913.36 $0.00
Promocion y Publicidad $61.56 $61.56 $61.56 $61.56 $246.25 $61.56 $61.56 $61.56 $61.56 $246.25 $246.25 $246.25
Depreciacion de vehiculo $312.50 $312.50 $312.50 $312.50 $1,250.00 $312.50 $312.50 $312.50 $312.50 $1,250.00 $1,250.00 $1,250.00

Transportes (gasolina) $1,496.58 $1,564.94 $1,636.43 $1,711.18 $6,409.12 $1,546.30 $1,616.93 $1,690.79 $1,768.02 $6,622.04 $6,875.17 $7,184.56
Gastos financieros: $ 795.02 $ 780.66 $ 765.95 § 750.89 $ 3,092.52 $ 73547 $ 719.68 $ 70352 $ 68696 §  2,845.64 $ 257425 $ 2,215.92

Total de Gastos $ 30,989.85 $ 31,050,69 $ 31,114.62 $ 31,181,78 $ 124,322.99 $ 31,368,90 $ 31,430.80 $ 31,495,88 $ 31,564.28 $ 125,845,90 $ 127,411.58 $ 128,242.50

Utilidad antes de Resena Legal $ 16844 § 117859 § 258684 $§ 405911 § 767004 $ 41196 $ 187077 § 332685 $ 484910 $ 1053864 § 1464357 $  21,665.33

Resevalegato | | | | [ _swol | | | [ _e3n0] SL0505]  SL5I6ST)

Ganancia Gl'a\fclb|e(GA|) $ 16844 § 117859 § 258684 $ 405911 § 713814 § 47796 § 187077 § 332685 $§ 484910 $ 980094 $ 1361852 $  20,148.76

________

GananCIa Neta $ 16844 § 117859 § 258684 $ 405911 §  7,656.10 $ 41196 $ 187077 § 332685 $ 484910 $ 10 524.68 $ 9 53297 $ 14 104.13

Fuente Elaborado por Equipo de Especializacion en Desarrollo de Modelos de Negocios .Digitales
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6.6 Flujo de Efectivo:

Tabla N° ®: Flujo de Caja Proyectado.

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista
Aiio 1 Total

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 ) Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1

Mas:

DePTfCiﬁdf’l“ dte mobilarioyequio: Computadoras de| ey | sigo0p|  s16e02|  siee0z|  Sw6602|  see02|  sieoe|  swee02|  sieeo2|  swe60|  s1se02|  $is602| 199220
escritorio ylaptop

Depreciacion de vehiculo $104.17 $104.17 $104.17 $104.17 $104.17 $104.17 $104.17 $104.17 $104.17 $104.17 $104.17 $104.17 [ $1,250.00

Amortizacion de Préstamo $18051 $181.94 $183.38 $184.83 $186.30 $181.17 $189.26 $190.76 $192.27 $19379 $1%.32 $196.87 [ $2,263.00

Flujo de Caja Neto(FCN) $§ Bl 915§ 110030 § 127691 § 138999 § 161972 § 179500 § 197290 $ 215347 § 233676 $ 25278 § 271160 $ 1376148

_WACCZ $ 1,558.27

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista
: : Aoz : : A3 Ao 4 o5
Trimestre L~ Trimestre2  Trimestre 3 Trimestre 4 Total Trimestre L~ Trimestre2  Trimestre 3~ Trimestre 4 Total
(1644 s11759| 250684  saos1t|  greselo]  suroe|  srerorr|  s33685| 48010 sl0s24e|  $95297( 1410413
Mas:
Depreciacion de mobiliario y equipo: Computadoras de
escritorio y laptop

$498.05 $498.05 $498.05 $498.05|  $1,992.20 $498.05 $498.05 $498.05 $49805| $199220|  $199220 $1,992.20

Depreciacion de vehiculo $312.50 $312.50 $312.50 $31250 | $1,250.00 $312.50 $312.50 $312.50 $31250 | $1,250.00(  $1,250.00 $1,250.00

Amortizacion de Préstamo $600.01 $614.37 $620.08 $oad14|  $2487.60 $659.56 $675.35 $691.51 $708.07|  $273449|  $3005.88 $3,304.21

Flujo de Caja Neto(FCN) 4210 § 131471 § 276831 § 4255 $§ 841070 $ 62895 § 200597 § 344580 $ 495158 § 1103239 § 976929 $ 1404212

[d% § 95238 [0 $ 124924 § 110621 § 159004

Fuente Elaborado por Equipo Bepecializacion en Desarrollo de Modelos de Negocios Digitales



7. PLAN DE TRABAJO .

Tabla N° 30 Plan de Trabajo.

Objetivo

MIRUCURY

pet food app

Plan de Trabajo
Periodo: Enero 2022-Diciembre 2022

Acciones

Responsable

Fecha de

Fecha de Fin

56

Recursos

Inicio

colaboradores.

con el equipo minimo requerido.

e Iglidz Z%%rnsgsrjne; z:zcissoac:j Consultar las péagina oficial de El ministerio de Genera(;;rtaenrt:sentant 05 de enero| 10de enero Computadora
9 P Hacienda, Ministerio de Trabajo y Alcaldia Municip P del 2022 del 2022 P '
salvador. Legal.
Asesorarse sobre el proceso e Cont,ratar aun f.abogado y notario para que p”nF Gerente 12 de enero| 15de enero
L asesoria necesaria sobre el proceso de constituci{ General/Representant $ 200.00
de constitucion de la empresg _ i del 2022 del 2022
la empresay de la documentacion requerida. Legal.
Decidir la naturaleza de la Programar una reunién con todos los interesadog Gerente 17 de enero| 20 de enero| Uso de localy insumog
empresa a legalizar. fundar la empresa. General/Representante|  del 2022 del 2022 [necesario para la reunid
. Solicitar a los socios documentos como DUI, NIT] .
Recopilar todos los document . . Gerente Computadora, impresor;
necesarios para el registro de| comprobantes de ingresos y demas documentos General/Representant 17 de enero| 20 de enero localy insumos
P g respalden el buen funcionamiento de las actividag P del 2022 del 2022 y )
empresa. - Legal necesarios.
cotidianas de la empresa.
Consolidar los documentos qy
contengan los estatutos de| Solicitar alabogado contratado la elaboracién de| Abogado y Notario, | 01 de febrerog 01 de marzo $ 50.00
constitucién de la empresay | documentacion pertinente. contratado. 2022 del 2022 ’
escritura de constitucion.
Tramitar los permisos especialf Solicitar permisos de operacion al ministerio de Gerente
. . ) . . 05 de marzo| 10 de marzo
que respalden la buena incurs| agricultura y ganaderia para comercializar aliment{ General/Representant del 2022 del 2022 $ 300.|
en el giro comercial seleccionad para mascotas. Legal
. - L Iniciar el proceso de cotizacién en el en el ISSS Gerente 3lde
Garantizar servicios basicos d . L 05de enero| . .
indagar sobre el proceso de contratacion de segu| General/Representant diciembre de| $ 150.
salud a todos los colaboradorg ) . del 2022
vida privado Legal. 2022
Aperturar planta e iniciar proce{ Tener las instalaciones adecuadas y previamen I .
o . L o . o 15 de marzo Mobiliario y equipo,
de ubicacién e induccion a log distribuidas para dar una asignacion fisica adecud Jefe de RRHH. N/A
del 2022 preparado.
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Contratar personal capacitado
seguridad ocupacional con el{ Inscribir a todo el personal en capacitaciones sof
) . i ) N 15de marzo| 30 de marzo
9 de realizar las operaciones seguridad y salud ocupacional en el ministerio d Gerente General. Ingresos por ventas.
. . . del 2022 del 2022
cotidianas de la unidad de trabajo.
negocio de forma segura.
Promover una buena
10 coordlnacpn y orientacion gn Crear un comité de seguridad y salud ocupacionfal. Gerente General. 01 de abril de| 05 de abril de Sin costo.
temas relacionados a segurids 2022 2022
ocupacional.
o Delegar a un colaborador la funcion de contabiliz . 3lde
Asegurar el manejo 6ptimo de . . . 01 de abrildg . .
11 . . organizar y almacenar todos los bienes destinadoq Encargado de Despacho. diciembre de| Ingresos por ventas.
inventarios. o 2022
la venta de la organizacion. 2022
G.er.lerar un mayolr Crear camparfias publicitarias en redes sociales Coordinador de 01 de abril dgj 15 de abril de
12 | reconocimiento y simpatia por . . Mercadeo y Ventas/ Ingresos por ventas.
contenido interactivo. . 2022 2022
marca. Community Manager.
13 Realizar un sondeo del primer n| rf;fg;?;:éssreu;:;i:ﬁs g?];(;ag::z%garigs;; Gerente general/Jefe d| 16 de abril de| 18 de abril d§ Computadora y tabla df
de operaciones. y ) P y RRHH. 2022 2022 monitoreo (check list).
internos.
Realizar cierre del primer trimest Solicitar estatus de actividades y metas de cad{ Gerente general/Jefe d I -
. P . .y. g 16 de junio dg22 de junio d¢ Computadoray tabla dj
14| de operaciones con todos loy departamento, para medir el cumplimienro y avancd RRHH/Representantes . )
i . . . 2022 2022 monitoreo (check list).
departamentos. los mismos para el primer periodo. area.
Incluir nuevas tareas a los departamentos y estab)
Dar a conocer las nuevas met| nuevos indicadores para medir la efectividad de || Gerente general/Jefe d . S
. . L P - 9 23 de Junio d{30 de junio d§ Computadora y tabla df
15 para el segundo trimestre de actividades y eficiencia de los recursos, solicitar plgRRHH/Representantes . .
) L . . ) 2022 2022 monitoreo (check list).
operaciones. de accibén internos y propuestas de mejora contin area.
Solicitar informe de ventas.
- . . . Informe de ventas
Disefar el contenido a compartirse en redes socig " -
- ) . . o . (verificar el cumplimientg
Describir el plan de mercadeo | revisar y ajustar el calendario de publicaciones; an -
. . - . . de la proyeccion de
redes sociales para el segun( la retroalimentacion obtenida de los servicios po . .
. L . - - " Coordinador de I 15de ventas), calendario de
trimestre; asi como, revisar lg venta, verificar el cumplimiento de ventas. Iniciar nu 16 de junio de ) o
16 - . . . Mercadeo y Ventas/ septiembre d| publicaciones, planes d
proyeccién de ventas y las | ciclo de ventas para el trimestre. Implementar accid . 2022 -
.. . . o ) Community Manager. 2022 accion, plan de mercad¢
actividades realizadas para ¢ de mejora y resolver cualquier inconveniente o
. . - o banco de disefios
servicio post venta. identificado con el proceso de ventas y logistica .
funcionales (nuevos y
entrega. .
reciclables).




58

Gerente

etc.

Primer bloque de capacitacion| Enviar al personal a capacitaciones competentes - . . 18 de 30de Plan de
~ . P . Administrativo/Coordi- . . .
17 del afio para las areas de: |area de desarrollo, como parte de los planes intern nador de Mercadeo y septiembre d4 septiembre d| capacitaciones/presupt
administraciéon y mercadeo. mejora y crecimiento profesional. 2022 2022 sto de area.
y jora y P Ventas/Jefe de RRHH,|
Incluir nuevas tareas a los departamentos y estab)
Dar a conocer las nuevas met| nuevos indicadores para medir la efectividad de || Gerente general/Jefe d 23 de 30de
. . L " . . Computadora y tabla df
18 para el tercer trimestre de |actividades y eficiencia de los recursos, solicitar plf RRHH/Representantes { septiembre dq septiembre d . )
. P . . . monitoreo (check list).
operaciones. de accién internos y propuestas de mejora contin area. 2022 2022
Solicitar informe de ventas.
. . . . Informe de ventas
Disefiar el contenido a compartirse en redes socia - .
- . . . o ] (verificar el cumplimientg
Describir el plan de mercadeo | revisar y ajustar el calendario de publicaciones; an p
i . . . . de la proyeccion de
redes sociales para eltercel| la retroalimentacién obtenida de los servicios po . .
. L . - - " Coordinador de 16 de 15de ventas), calendario de
trimestre; asi como, revisar lg venta, verificar el cumplimiento de ventas. Iniciar nu . . L
19 - . . . Mercadeo y Ventas/ | septiembre dq diciembre de| publicaciones, planes d
proyeccién de ventas y las | ciclo de ventas para el trimestre. Implementar accig . .,
L . . - ) Community Manager. 2022 2022 accion, plan de mercad¢
actividades realizadas para ¢ de mejora y resolver cualquier inconveniente o
. . - o banco de disefios
servicio post venta. identificado con el proceso de ventas y logistica .
funcionales (nuevos y
entrega. .
reciclables).
Segundo bloque de
Lo o . - Gerente
capacitaciones del afio para |l Enviar al personal a capacitaciones competentes Administrativo/Logisti-c4 16 de 22 de Plan de
20| éarea de:informatica, logistica Jarea de desarrollo, como parte de los planes intern distribucion/Jefe dec diciembre de| diciembre de| capacitaciones/presu-
distribucion, y recursos mejora y crecimiento profesional. y RRHH 2022 2022 puesto de area.
humanos. )
Informes contables
(fiscales vy tributarios),
Solicitar el reporte de operaciones de cada proyecciones de venta
. . _ o 22 de 30de presupuestos para el
Cierre del periodo contable y d departamento, planes de accion para el siguiente ; - . . .
21 . . . L . Todas las areas. | diciembre de| diciembre de| siguiente periodo,
operaciones. presupuestos de cada area, informes administrati
2022 2022 reportes de compras,

controles de inventarios
reportes administrativog
néminas, etc.

Fuente Elaborado por Equipo de Especializacién en Desarrollo de Modelos de Negocios .Digitales



8. PLAN DE CONTINGENCIA .

Tabla N° 31 Plande Contingencia.

Fuente Elaborado por Equipo de Especializacién en Desarrollo de Modelos de Negocios .Digitales
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