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Resumen ejecutivo

El presente trabajo presenta una solucién de negocio para un mercado que, en los Ultimos afios, ha marcado una tendencia creciente por la alta demanda de mascotas en los
hogares peruanos. Con la aplicaciéon de metodologias agiles aprendidas durante la formacién académica, hemos pudo identificar problemas como la falta de servicios de
alojamiento, la falta de tiempo de las personas por trabajo o estudio para atender y cuidar a sus mascotas y la inexistencia de oferta de servicio de hoteles para mascotas. Después
de definir como mercado objetivo los hogares de Ica Metropolitana de nivel socioeconémico ABy C, se realiz6é un estudio de mercado que, a través de entrevistas a profundidad y



encuestas, permitio identificar los principales insights para llegar a la solucién propuesta.

En la actualidad, si bien existen personas que realizan paseos de perros y veterinarias que brindan servicios de guarderia, podemos asegurar que los primeros no estan
necesariamente capacitados en el entrenamiento de perros y las veterinarias que brindan, entre otros, servicios de guarderia, sencillamente tienen espacios minimamente amplios
para poder albergar a las mascotas.

Lo que significa que existe una demanda insatisfecha para los servicios de alojamiento de las mascotas en las que se puedan cuidar de manera idea a las mascotas que son
consideras parte de las familias, por que estan dispuestas a pagar por lo mejor para sus engresidas.

Los indicadores economicos y financieros determidos aseguran la vialbilidad del presente proyecto por lo que su ejecucion debe ser prioritaria.
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INTRODUCCION7

El proyecto consta del desarrollo de un hotel para mascotas denominado Patitas para servicios de alojamiento, cuidado, entrenamiento y entre otros que contemplan los
principales requerimientos del mercado objetivo. Dicha propuesta esta respaldada por la validacion a través del disefio de prototipo realizado, gracias a la interaccién con los
usuarios.

Hotel Patitas tendra un area especial para que las mascotas puedan salir a jugar y hacer ejercicio. Parte de las razones por las que las mascotas sufren estrés, es por estar mucho

tiempo encerrados en lugares pequefios en los que no puedan realizar muchas actividades. Por eso, se requiere que debes en cuando saquen a las mascotas a jugar y gastar
energia para que puedan estar mas tranquilos en donde se encuentran.

En Patitas somos un hotel encargado y dedicado para cuidar y hacernos cargo de sus mascotas de la mejor forma que se merecen. También contamos con clases de entrenamiento



para perros para ensefiarles disciplina que puede ayudarles a crear una mejor relacion con ellos y que aprendan juntos sobre la marcha
Por otro lado, se determin¢ la deseabilidad, factibilidad y viabilidad del proyecto. Con respecto a la viabilidad econdmica, el proyecto llegaria a su punto de equilibrio con un

alcance del 6% del mercado objetivo. Segln las proyecciones, considerando un crecimiento estimado anual de 4%, para los primeros afios y luego a una tasa de 7% y se obtiene un
VAN del proyecto a cinco afios positivo e TIR mayor al COK, lo cual sustenta la viabilidad de la solucion.

CAPITULO 18

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA U OPORTUNIDAD

En el presente capitulo se seleccionard y validara el problema identificado y cémo este impacta en nuestra region Ica. También, el contexto en el que actualmente el problema se
ubica y, ademas, se explicard el perfil del cliente.

1.1. Seleccién del problema o necesidad a resolver
Desde la posicién de Gémez et al. (2007) las mascotas cumplen un rol importante en la vida de sus duefios manifestada en “La

E“D 5 leerimagen.com | Las mascotas, imagen, compafifa y permanencia en la vida familiar - Leer imagen
https://leerimagen.com/las-mascotas-imagen-compania-y-permanencia-en-la-vida-familiar/

influencia positiva de las mascotas en la salud y bienestar de los seres humanos es
bien reconocida y comprende los aspectos sicolégico, fisiolégico, terapéutico y sicosocial” (p.377). Por ello, las mascotas deben contar con un cuidado especial.

Cada vez son mas las familias que cuentan con mascotas en el hogar y las reconocen como integrantes de este. Dicha incorporacién supone una reestructuracién en el sistema
familiar, donde las decisiones consideran al nuevo integrante. Este proceso ha evolucionado de tal forma que las demandas funcionales de los miembros de la familia incluyen a
las mascotas (Diaz, 2015).

Esta situacion acompafia a la tendencia en la cual cada vez las personas tienen menos hijos, buscando reemplazar el afecto emocional y transmitirlo a sus animales domésticos. Se
trata de una decision que deriva en cuidados que van desde velar por su integridad fisica con una buena alimentacion, salud mediante visitas constantes al veterinarioy
educacion a través de adiestramientos, hasta acciones como celebraciones de cumpleafios que, en muchos casos, pueden incluir compra de regalos (Aguirre, 2020).

1.2. Validacion del problema
Con el fin de validar el problema que buscamos solucionar en la ciudad de Ica, utilizamos la herramienta Experiment Board. Para lo cual respondimos a las siguientes interrogantes:
- ;Quién es tu cliente?

Personas con tendencias de consumo por servicios para su mascota, en lo que respecta a cuidados, alojamiento, alimentacion, entre las edades de 20 y 45 afios, residente en Ica
metropolitana, con ingresos estables permanentes para asegurar compras regularmente.

- Hipétesis del problema.

El consumidor masivo de servicios para sus mascotas debido a la falta de tiempo por el trabajo, estudios y viajes necesita un lugar en la que pueda dejar a sus mascotas, siempre y
cuando les brinden el mejor servicio para sus engreidos.

- Supuestos.

- El consumidor masivo de servicios para mascotas no confia en los limitados servicios que encuentra actualmente disponibles en el mercado.

- El consumidor masivo de servicios para mascotas no cuenta con facil acceso a informacién relacionada a procesos de atencién al cliente en momentos clave de problemas.

- Estan aumentado las malas experiencias en los consumidores masivos de servicios para sus mascotas, tales como: Maltratos, estrés de las mascotas, falta de personal calificado,
falta de informacién del estado de la mascota, etc.
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- El mercado no cuenta con la capacidad para brindar el servicio de alojamiento para mascotas frente al aumento masivo de la tendencia de contar con una mascota en casa.
- El consumidor de Ica no confia en dejar en cualquier lugar a su mascota.

- Entrevistas - Revelaciones

- Las categorias en comin mas nombradas son: Pet Shop, servicio de cuidado y alojamiento, esta Ultima por la falta de tiempo que cuentan para el cuidado de sus mascotas,
porque se quedan solos en casa.

- Algunas personas sienten que actualmente en la ciudad de Ica no se brindan servicios que brinden confianza para dejar sus mascotas y las que existen no ofrecen el servicio de
alojamiento.

- La mayoria de las personas no confia en las recomendaciones o evaluaciones internas de las empresas relacionadas al rubro, es por esto por lo que usualmente suelen confiar en
las recomendaciones de conocidos.

- Si no conffan totalmente en la empresa en la que adquieren un servicio relacionado para las mascotas, hacen una pequefia compra para comprobar la legitimidad de esta,
ademads, con esto pueden comprobar factores como servicio al cliente, etc.

- Varios de los entrevistados tuvieron en comun el tipo de servicios que quisieran tener para el cuidado de sus mascotas, esto teniendo en comun caracteristicas de seguridad y
buen servicio que puedan garantizar una experiencia positiva.

- De igual forma, un factor importante es el alojamiento cuente con personas que les gusten las mascotas para que puedan brindar el mejor servicio y poder elegir el servicio.

- Una gran cantidad de entrevistados compartieron sus preocupaciones en relacién a su experiencia con sus mascotas al no encontrar una empresa que brinde el servicio de
alojamiento, teniendo en cuenta que cuando los dejan solos en casa, lo encuentran estresados, con comportamientos alterados, malogran los muebles de c asa, accesorios, entre
otros, a diferencia que cuando estén con ellos en casa.

- Un factor negativo y preocupante de los resultados, es acerca del servicio postventa, que las empresas en las que son clientes no les brindan y si las hay son muy limitadas que no
llegan a superar las expectativas de los clientes.

- En todos los entrevistados siempre incidian en cémo les asegurarian un buen servicio y como podrian acceder a saber cémo estd su mascota.

12



Tablero de Experimentacion

Tabla 1. Tablero de Experimentacion

Conclusiones del Experiment Board
- ¢Se han identificado las hipétesis con criterios minimos de éxito?

Si, esto se hizo a través de la validacion de la hipotesis y experimentacion, con soporte de las 2 fases de entrevistas que se tuvieron con diferentes personas.
- ¢Las hipétesis se alinean a la causa-raiz que identificamos al inicio del proyecto?

Si, se establecieron relaciones permanentes de los factores planteados anteriormente, esto con el &nimo de reforzar cada vez méas el desarrollo de la idea y el éxito de esta.
- ¢Cémo se pudo validar el problema final?

Se identificaron las diferentes caracteristicas de la informacién que nos brindaron las personas a las que se entrevistaron, esto permitié construir y verificar los supuestos
planteados y desarrollar una solucién alineada a lo que se esperaba.

- ¢(Notamos que las Ultimas hipétesis son iguales a las primeras planteadas?

No en su totalidad, notamos cambios en relacién con lo que nosotros estdbamos suponiendoy a lo que los entrevistados nos pudieron confirmar, a pesar de esto pudimos
evidenciar que los problemas confirmados por los entrevistados no estaban tan alejados de nuestros planteamientos y al final se pudo direccionar una solucién no tan alejada a la
esperada.

Herramientas e informacién complementaria (encuestas).

Se buscé a personas que cumplieran con las caracteristicas presentadas de consumo de nuestro cliente para que estas puedan validar los supuestos planteados de manera
objetiva. Ademas, se obtuvo feedback clave que servira para la orientacion de la plataforma que queremos establecer, esto para poder brindar la mejor experiencia posible

pudiendo facilitar herramientas necesarias para el funcionamiento a largo plazo de la idea de negocio a través de la validacion del proceso actual.
13

Tarjeta de Prueba

Tabla 2. Tarjeta de Prueba

Tarjeta de prueba (Strategyzer)

Actividad

Validacion del Problema

Responsable

Lesli Jara Conde

Paso 1: Hipotesis (Riesgo 0 0 0)

Creemos que:

En la ciudad de Ica no existe un centro de alojamiento para las mascotas cuando sus duefios tienen que alejarse de casa por diferentes

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos 0 0 0)

Para verificarlo, nosotros:

Hemos aplicado entrevistas y encuestas a los duefios de mascotas.

Paso 3: Métrica (Tiempo requerido 0 0 0)

Ademas, mediremos:

La aceptacion del servicio propuesto

Paso 4: Criterio

Estamos bien si:

Los usuarios manifiestan que el problema los afecta de manera directa y estan dispuestos a usar el servicio propuesto y pagar por ello.



1.3. Descripcion del cliente

15

Arquetipo del cliente:

CAPITULO 1117
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® El documento proviene de mi grupo

DISENO DEL PRODUCTO O SERVICIO INNOVADOR

2.1. Aplicacién de la metodologia Design Thinking

Con la aplicacién de esta metodologia buscamos aprender de los usuarios y probar sin miedo a fallar, con el conocimiento del usuario podremos generar ideas con sentido para
ellos
2.1.1. Fase Empatizar

Para esta primera parte de la aplicacién de la metodologia Design Thinking tomando como referencia las entrevistas realizadas buscamos entender y descubrir las necesidades del
consumidor haciendo uso de un esquema llamado “Mapa de Empatia” para conocer qué es lo que oye, ve, siente y hace; estas percepciones pueden ayudar a entender de forma
clara a nuestro cliente y poder hacer un servicio que sea interesante, Util para él.
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Mapa de Empatia
Figura 1. Mapa de Empatia

2.1.2. Fase de Definicién
Insights encontrados dentro de la etapa de Empatia

1. Isaac Administrador y colaborador de una empresa necesita servicios de alojamiento para su mascota porque requiere que su mascota este en un lugar seguroy que la traten
bien.

2. Isaac Administrador y colaborador de una empresa necesita ver resefias y opiniones externas porque desea sentirse mas confiado al momento de adquirir el servicio de
alojamiento de su mascota.

3. Isaac Administrador y colaborador de una empresa necesita contenido de como es el servicio de alojamiento porque desea que su mascota este en un lugar seguro.

4. Isaac Administrador y colaborador de una empresa necesita conocer una empresa de alojamiento fiable porque piensa que actualmente hay una empresa que sea especialista
en el servicio o que no todos cumplen con lo que prometen.

5. Isaac Administrador y colaborador de una empresa necesita servicios comprobados porque no confia en la opinién de influencers y no confia en la publicidad.

6. Isaac Administrador y colaborador de una empresa necesita un servicio de alojamiento de recomendacion y puntuacién hecho por clientes porque piensa que las empresas
realizan publicidad engafiosa.

Convirtiendo Insights encontrados en preguntas

1. ¢(Cémo podriamos crear servicios de alojamiento de mascotas para que Isaac se sienta mas tranquilo?
2. ;Cémo podriamos mostrar resefias y opiniones externas para que Isaac se sienta mas confiado al momento de realizar la compra del servicio?
19

3. (Cémo podriamos mostrar contenido de servicio de alojamiento para que Isaac conozco el servicio a brindar y pueda elegir el servicio?

4. ;Cémo podriamos crear mostrar la fiabilidad para que Isaac pueda encontrar el servicio que busca?

5. ;Cémo podriamos crear contenido para que Isaac pueda confiar en nosotros como si fuéramos ese amigo que te recomienda el servicio de alojamiento?

6. ;Como podriamos idear un sistema de recomendacién y puntuacién hecho por clientes para que Isaac pueda ver en nuestra propuesta una buena alternativa y que confié en las
recomendaciones?

Fase de Ideacion

Se inici6 esta fase con la idea de brindar servicio de alojamiento para mascotas que permitan a los usuarios tener una alternativa para que su mascota la pueda dejar en un lugar
segura y acompafiada al momento en que no pueda cuidarla. Se buscé informacién clave que pudiese inspirar y agregar valor a nuestro planteamiento inicial, esto para cumplir
con las expectativas planteadas por los posibles clientes y poder alcanzar el nivel de excelencia esperado en los participantes de nuestro proyecto a ejecutar.

2.1.3. Fase Idear

La lluvia de ideas es una de las méas efectivas, y probablemente la méas utilizado, de los procesos de grupo. Fue creado hace mas de sesenta afios por Alex Osborn de la firma de
publicidad de Batten, Barton, Durstine y Osborn para aumentar la cantidad y calidad de las ideas publicitarias.

El proceso se convirtié conocido como Iluvia de ideas porque los cerebros de los participantes fueron utilizados para "asaltar" un problema. Las soluciones alternativas son



ofrecidas verbalmente por los miembros del grupo de manera espontdnea como piensan en ellos. El lider reconoce cada contribucién, que se registra en una pizarra para que
todos la vean. Salvaje y Se fomentan las ideas locas. La cantidad, no la calidad, cuenta en primero. En la sesién inicial no hay discusién ni critica. Las ideas se evaluaron en
reuniones posteriores con el equipo de trabajo.

El grupo: El proceso de lluvia de ideas involucra a un grupo de seis a doce personas, un lider/facilitador y un secretario, todos involucrados en la generacién abierta de ideas sobre
un tema dado.

El grupo debe tener al menos seis personas para generar suficientes ideas, pero menos de trece porque puede ser dificil absorber una gran cantidad de ideas y porque los grupos
mas grandes tienden a intimidar a algunas personas, lo que potencialmente restringe el flujo de ideas. Se pueden formar grupos de dreas de trabajo o antecedentes similares o
diferentes, dependiendo del propésito del grupo.

Tabla 3. Fase de ideacion

FASE
Descripcion
Herramientas Basicas

Escuchar

Los usuarios tienen entre 1y 3 hijos

Desafio de disefio Entrevista con el usuario

Trabajan de lunes a sdbado

Estudian los fines de semana

La casa se queda sola

No tienen con quien o donde dejar a su mascota

Las mascotas se estresan al estar solas

Las mascotas malogran las cosas al estar solas

Las mascotas cambia de comportamientos

Las mascotas al estar solas son propensas a enfermarse

Crear

Guarderia de mascotas

Core beliefs Cliente objetivo

Cadena de experiencias

Servicio de paseo de mascotas

Centro de esparcimiento de mascotas



Hotel para mascotas

Excursién para mascotas

Veterinaria

Entregar

Hotel para mascotas

Mejoramiento de la calidad de vida de la mascota
Menos estrés Seguridad para las mascotas

Figura 2. Fase de ideacién

2.1.4. Fase de Prototipar

La fase de prototipado fue pensada para que tomara una identidad original y creativa, pero con destellos de seguridad y confianza a través de sus colores y funcionalidades.
Enlace de presentacion de prototipo: https://hotelparapatitas.wixsite.com/patitas

Figura 3. Presentacion de la solucion

Fuente: Web de patitas

Figura 4. Presentacion de la web de Patitas

Fuente: Web de patitas

Figura 5. Presentacion sobre el negocio
Fuente: Web de patitas
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2.1.5. Fase de Testear

Tabla 4. Fase de testeo
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De acuerdo a expresado por las personas que interactuaron con la plataforma desarrollada para presentar el prototipo del hotel para mascotas en la ciudad de ICA, expresaron

aceptacion a nuestro proyecto lo que significa que pasara a la etapa de validacion.

Con la herramienta de la malla receptora de informacion pudimos ver con mayor claridad que el proyecto es ampliamente aceptado por las personas que participaron en las
entrevistas con comentarios excelentes, la gran mayoria de ellos pudo interactuar con la plataforma de prototipo, en la que planteamos el enfoque que tenemos en satisfacer las
necesidades del cliente, con el cuidado de sus mascotas, con el propésito de darle claridad en la toma de decision de adquirir el servicio de alojamiento. Notan que buscamos
cuidarloy evitar que se estrese.

2.2. Caracteristicas del producto o servicio innovador validado

El hotel Patitas para mascotas contara con las siguientes caracteristicas:
- Servicio las 24 horas durante todo el afio.

- Infraestructura certificada para brindar el servicio.

- Hotel sin jaulas

- Juguetes para mascotas

- Reportes remotos a solicitud del propietario

- Techo con proteccion UV

- Asistencia médica primaria

- Alimentacién

CAPITULO Il ELABORACION DEL MODELO DE NEGOCIO28
El siguiente capitulo data la elaboracion del modelo de negocio, definiendo el lienzo de la propuesta de valor para el cliente, resumiendo las principales funciones o caracteristicas

del servicio a ofrecer, con la finalidad de satisfacer o superar las expectativas del cliente, se detalla el Lienzo Canvas definiendo los 9 bloques que lo conforman teniendo una idea
claray concisa del proyecto, finalizando con el lanzamiento del prototipo.

3.1. Definicién de la propuesta de valor de negocio

Para la definicién de una propuesta de valor con propoésito en ayudar a satisfacer las necesidades de nuestros usuarios, se usara el lienzo de propuesta de valor que nos ayudara a
ver de forma mas clara la interaccién entre las necesidades de nuestros usuarios con los atributos y caracteristicas del servicio del proyecto innovador propuesto,

Todo lo anterior descrito con el propésito de crear un producto o servicio que sea percibido por el usuario como algo de valor que le puede ayudar a satisfacer sus necesidades de
alojamiento para su mascota.

El lienzo de la propuesta de valor creado por Alexander Osterwalder, como una herramienta fundamental para definir el servicio o producto que creara valor hacia los clientes,
engloba los factores que pueden aportar algun valor para todos.

El lienzo de la propuesta de valor esta representado por 6 cuadrantes y procesos definidos como observar, disefiar y validar.

Segmento de Clientes:

En este punto agrupamos 3 cuadrantes que el cliente basicamente realiza, le suceden y espera en un tiempo determinado.

- Tareas (Trabajos del Cliente):

Se define qué es lo que el cliente realiza de manera rutinaria, sean actividades laborales o personales, empezamos definiendo las tareas basicas y mediante la perspectiva, entre lo

que realizan estan:

- Estudiar.

- Trabajar.

- Viajar.

- Cuidar a su mascota.

- Sentirse seguro.
- Diferenciarse del resto.

- Buena Salud



- Frustraciones:

En este cuadrante se identificaron las principales frustraciones que el cliente pueda enfrentar debido a la falta del servicio que no encuentra o la forma de cémo se ofrecen los
actuales servicios, son obstaculos que suceden de manera imprevista, en lo que respecta a servicios para mascotas, entre los que destacan los siguientes:
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- Estrés de su mascota.

- Falta de un servicio de alojamiento.
- La falta de seguridad y confort.

- Dejar solo en casa a la mascota.

- Temor a que la mascota se enferme.
- Agresividad de la mascota.

- La Inseguridad.

- La poca oferta de servicios para mascotas.

- Beneficios o Ganancias de valor:

En este punto identificamos los posibles beneficios que el cliente pueda recibir por usar un servicio para el cuidado de su mascota, entre los cuales se tienen:

- Servicio de alojamiento.
- Cuidado y entrenamiento.

- Informacién oportuna.

- Reportes de la mascota.

- Seguridad.

- Seguimientos constantes.
- Ahorro de tiempo.

- Buenas précticas en el cuidado de la mascota.

Lienzo de Clientes:

A continuacién, se presente el lienzo definiendo en el segmento de clientes, teniendo en cuenta las entrevistas y encuestas realizadas.
Figura 6. Lienzo de clientes

REPORTES DE LA MASCOTA
INFORMACION OPORTUNA
BENEFICIOS

BUENAS PRACTICAS
SEGURIDAD

ESTUDIAR

SEGUIMIENTOS CONSTANTES
TRABAJAR

VIAJAR

AHORRO DE TIEMPO

CUIDAR A L SU MASCOTA TRABAJOS DEL CLIENTE
ESTRES DE SU MASCOTA

FALTA DE SERVICIO DE ALOJAMIENTO
SENTIRSE SEGURO

BUENA SALUD

FALTA DE SEGURIDAD Y CONFORT
FRUSTACIONES

DEJAR SOLO EN CASA A LA
DIFERENCIARSE

TEMOR A QUE LA MASCOTA SE ENFERME
LA INSEGURIDAD

LA POCAOFERTA DE SERVICIOS
PASAR POCO TIEMPO EN



FAMILIA
CUIDADO Y ENTRENAMIENTO
SERVICIO DE ALOJAMIENTO

Propuesta de Valor:

Para crear la propuesta de valor se tiene en cuenta el anélisis del cliente en base a los datos recogidos de los instrumentos de investigacion, definiendo asi cual es la necesidad a
cubrir.

En este punto de igual forma agrupamos 3 cuadrantes los cuales son:

- Aliviadores de Frustraciones:

Definimos las principales caracteristicas que puedan reducir las frustraciones que el cliente tiene: entre ellas destacan:

- Reducir el estrés de la mascota.

- Servicio de calidad

- Seguridad y confort.

- Contar con un lugar donde dejar a la mascota.

- Servicio de cuidado de mascotas.

- Confianza en las personas que brindan el servicio.

- Creadores de Alegrias

En este punto definimos como el servicio que ofrecemos puede crear valor hacia el cliente, cudles seran los beneficios que podran recibir, estan los siguientes:

- Servicio de alojamiento.

- Atencion personalizada.
- Servicio de calidad.

- Personal calificado.

- Atencion Personalizada.
- Seguridad.

- Ahorro de tiempo.

- Seguimiento.

- Uso de tecnologia.

- Productos y servicios:

Definimos el servicio que pueda aportar gran valor hacia el cliente:

- Implementacién de un hotel para mascotas

SERVICIO DE ALOJAMIENTO
ATENCION PERSONALIZADA

SERVICIO DE CALIDAD

SEGURIDAD

PRECIOS ACCESIBLES

PERSONAL CALIFICADO



ATENCION PERSONALIZADA

SEGUIMIENTOS

CREADORES DE ALEGRIAS

AHORO DE TIEMPO

USO DE TECNOLOGIA

IMPLEMENTACION DE HOTEL PARA MASCOTAS

REDUCIR EL ESTRES DE LA MASCOTA

PRODUCTOS Y SERVICIOS

ALIVIADORES DE FRUSTACIONES

SEGURIDAD Y CONFORT

SEGUIMIENTO

SERVICIO DE CUIDADO DE MASCOTAS

CONTAR CON UN LUGAR DONDE DEJAR A LA MASCOTA

CONFIANZA

AMPLIA GAMA DE PROFESIONALES

3.2. Elaboracién del lienzo modelo de negocio

El lienzo Canvas creado por el Suizo Alexander Osterwalder, un reconocido teérico empresarial destacado por su labor sobre modelos de negocios, es un esquema visual
conformado por 9 bloques que componen o plasman cada accién que la organizacion realiza, este modelo permite darle valor al negocio aparte de otros beneficios.

Funcionalidades del Modelo Canvas:

Este modelo es original y tiene particularidades al momento de presentar el modelo de negocio, permite resumir y organizar los pasos de la empresa, de igual forma permite
definir objetivos y crear estrategias.

Entre las funcionalidades se tienen:

- Motivar la originalidad e innovacién de la propuesta de valor.

- Potenciar la creacion de lineas estratégicas, es decir, tener un mejor orden.
- Describir y tener nuevas fuentes de ingresos.

- Visualizar el modelo de negocio en tan solo 1 hoja.

- Brindar una visioén simple y organizada del modelo de negocio.

En la siguiente hoja presentamos el modelo de negocio representado en el Lienzo Canvas, conformado por 9 bloques que definen la estructura del servicio a ofrecer.
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3.3. Elaboracién del lienzo modelo de negocio

Figura 7. Modelo de Negocios



3.4. Descripcion del prototipo de lanzamiento
Patitas es un establecimiento con un equipo capacitado y especializado en cuidar a las mascotas de una familia mientras estos se encuentran de viaje, o novan a tener tiempo de
cuidarlos durante unos dias. Nuestro hotel estara disefiado para contar con todo lo que necesitaran las mascotas para que se encuentren seguras y tranquilas durante su estancia.

El hotel Patitas para mascotas busca aprovechar la tendencia que se viene dando en los ultimos afios con el incremento de las mascotas en los hogares, que mas que unos simples
compafieros, se han convertido en parte fundamental de la vida de las personas, incluso en de su familia. Esto también con el incremento de personas que prefieren tener un
perro que un hijo.

Pero aun tratdndose de un miembro de la familia, es justo pensar que los viajes largos y horas encerrados no son parte de las costumbres de los animales. Ademas, sus musculos
se tensan al no poder estirarse con la frecuencia con que lo hacen, los estresa y los pone nerviosos. Por mucho que una persona desee que su perro lo acompafie durante su viaje,
debe pensar en lo que es mejor para él.

Por otro lado, después de los viajes, es cuando los duefios de las mascotas tienen que dejarlos solos por motivos laborales o estudios y al dejarlos solos en casa se estresan, y
desarrollan comportamiento no adecuados que afecta su desarrollo.

Hotel Patitas, contard con las siguientes areas:

Espacios para dormir

De los espacios mas importantes dentro del hotel para mascotas Patitas es el lugar para dormir. Con el paso de los dias con buen cuidado y atencion sobre la mascota, podra
acostumbrarse al lugar y a las otras mascotas con los se encontrara en el alojamiento. Asf el
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lugar para dormir se convertirad en el espacio en el que se relaja y donde descansa hasta que sus duefios vuelvan. Parte del estrés de los primeros dias, se debe a que la mascota
se preocupa porque no sabe si lo abandonaron y por eso nunca mas volvera a verlos.

Area para alimentacion

Las areas designadas para comer deben ser espacios limpios, y apropiados para adaptar a todas las mascotas por tamafio y tipo de alimento. Con tamafio se hace tura referencia a
que hay mascotas que pueden duplicarle la altura a otros y eso puede generar peleas entre ellos durante el tiempo de que dura la hora de alimentacién. La alimentacién
dependeréd de la edad de la mascota o de la recomendacion médica que tenga cada mascota.

Espacio de bafio
Mientras las mascotas se encuentren en el Hotel Patitas estos requieren de un espacio en el que puedan realizar sus necesidades bdsicas sin ocasionar un desorden en todas
partes. Es importante esta area para que la mascota aprenda un poco sobre seguir reglas y aprender cuél es el lugar correcto para que lo haga.

Espacio de aseoy estética
Si la persona que dej6 a su mascota va a encargarla por mucho tiempo, significa que los trabajadores tendran mas responsabilidades con cada uno de ellos, entre esas cosas, esta
bafiarlos. Hotel Patitas contard con un area de aseo que tenga también estética, en donde puedan cortar su cabelloy ufias si llega a ser necesario.

Espacio de Parque recreativo o de juegos

Hotel Patitas tendrd un area especial para que las mascotas puedan salir a jugar y hacer ejercicio. Parte de las razones por las que las mascotas sufren estrés, es por estar mucho
tiempo encerrados en lugares pequefios en los que no puedan realizar muchas actividades. Por eso, se requiere que debes en cuando saquen a las mascotas a jugar y gastar
energia para que puedan estar més tranquilos en donde se encuentran.

En Patitas somos un hotel encargado y dedicado para cuidar y hacernos cargo de sus mascotas de la mejor forma que se merecen. También contamos con clases de entrenamiento
para perros para ensefiarles disciplina que puede ayudarles a crear una mejor relacion con ellos y que aprendan juntos sobre la marcha
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VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

4.1. Aplicacién de la metodologia Lean Startup

Se busca con el presente proyecto que sea relevante e importante para las personas a las que va dirigido, que pueda ayudarlos a encontrar una mejor manera de tomar una buena
decision al momento de comprar el servicio de alojamiento para mascotas. Por ello se establecera la siguiente pregunta acompafiada de criterios de éxito que nos indicaran si el
proyecto cumple con las expectativas de nuestros posibles clientes.

Hipétesis: ¢Las personas buscan servicio de alojamiento para el cuidado de sus mascotas cunado viajan o cuando no tienen con quien dejarlos por el trabajo o estudios?

- Aceptacion:
Es totalmente clave para el proyecto que el 100% de nuestros posibles clientes piense, sienta y quiera que esta idea innovadora sea algo que le ayude a solucionar sus necesidades
y ayude a tener una mejor decisién en adquirir el servicio de alojamiento.

- Utilidad:

Implementar un hotel que brinde servicio de alojamiento para mascotas con un servicio acorde a las exigencias de los clientes en la que prevalezca la seguridad y confort durante
la estancia de la mascota. Planteamos que el 80% de los usuarios entrevistados acepten nuestra propuesta y que estén dispuestos a adquirir el servicio de alojamiento.



- Fiabilidad:

La determinar la fiabilidad de los resultados, buscamos que las respuestas de los usuarios tengan el minimo sesgo, que permitan tener informacion real y transparente que
permitan tomar las mejores decisiones, teniendo en cuenta que buscamos satisfacer las necesidades identificadas, las valoraciones y aprendizajes que no puedan brindar los
usuarios nos permitirad disefiar el servicio, por lo que buscamos una aceptacién del 100% del servicio de alojamiento.

- Disefio:
La experiencia del cliente tiene que ser completa, por ello partiendo de cdmo nos presentamos como solucién de alojamiento para mascotas que aln no existe en la ciudad de Ica,
es sumamente importante para el proyecto lograr un 75% de nuestros posibles clientes como minimo que acepten el servicio.

Definicién de la Técnica de Experimentacion

Se utilizard las entrevistas para recopilar informacién de primera mano de nuestros posibles clientes simulando una interaccién de ellos en el hotel patitas, para lo cual
compartiremos el enlace de la pagina web disefiada como prototipo de nuestro proyecto, con el fin validar el proyecto en su totalidad, se hara de la siguiente manera:

1. Se le preguntara por los factores que priorizan para adquirir un servicio de alojamiento de su mascota.
2. Se le pedird que haga una breve resefia de como fue su experiencia al momento de interactuar en la pagina web del hotel patitas en la que mostramos el servicio que

ofertaremos.
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3.
La persona valorara representado por una escala de 1 a 5 estrellas donde 1 estrella es pésima, 2 estrellas malo, 3 regular, 4 bueno y 5 excelente los siguientes atributos a
continuacion:

® El documento proviene de mi grupo
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- ¢La pagina del hotel patitas es atractiva?
- ¢Servicio de alojamiento y atencién a las mascotas?

- ¢Facilidad de poder reservar el servicio de alojamiento de mascotas a través de la pagina web del hotel Patitas?
- ¢(Qué le parece nuestra propuesta?

- ¢(Experiencia Post venta?

Con los siguientes datos, se procederd a darle un promedio de cémo califica el total de su experiencia del servicio de alojamiento para Patitas a través de nuestra pagina web. A
continuacion, se le mostrara la experiencia de un cliente incognito que también probo el servicio, dando su propia valoracién.

Se le mostrara de forma clara tanto su valoracién como la del colaborador que también probo el servicio y como esta valoracién de ambos se promedia, y paso siguiente se pasaria
a preguntar ¢te gustaria probar de nuevo el servicio? en base a los puntos buenos que pudiste apreciar o las cosas negativas te harian tomar otra opcién de servicio de alojamiento.
De ser si paso seguido se le enviaria el link oficial de adquisicion del servicio en la pagina y de ser no se le mostraria otras opciones de servicios que le podrian interesar para el
servicio que el busca.

Otra herramienta que se usard para la experimentacion es crear un piloto simulado de publicacién en la Red Social Facebook de proyecto innovador, mostrando el lanzamiento de

nuestra pagina para poder observar cuantas personas alcanzan a ver el post ademas de cuantas personas nos escriben para pedir mas informacién de la pagina.

KPI de participacion y engagement por publicacion (Facebook)

- Alcance por publicacién (A) = 420
- Interacciones y engagement por publicacién (1) = 351
- Participacion y engagement (E)



420

El resultado obtenido de 84% es mayor al esperado de 75% lo que significa que nuestro proyecto es aceptado por el publico objetivo.

® El documento proviene de mi grupo
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4.2. Descripcién del modelo de negocio validado
El modelo de negocio validado

del servicio de Hotel para mascotas de acuerdo a la interaccién con los usuarios que utilizarian el servicio de alojamiento.

Propuesta de Valor:

Con los resultados de las entrevistas después de que los usuarios interactuaron con la pagina web disefiada como prototipo del hotel en la que brindaremos servicio de
alojamiento de mascotas, se les pregunté a los participantes cudl es su percepcion sobre nuestro proyecto, sobre todo si le genera confianza y que adquiriria nuestros servicios. Los
resultados nos permiten reafirmar nuestra propuesta por lo que no se requiere pivoteo.

Segmentaciéon de Mercado

Para poder validar la segmentacion planteada inicialmente con los datos obtenidos de los usuarios al inicio de la entrevista, nos permite afirmar que nuestros usuarios cumplen
con las variables planteadas en el Canvas inicial, con respecto a las edades, ciudad, NSE, ocupacién, estilos de vida, etc.

Canales

En lo que respecta a los canales, el usuario identifica que nuestro principal canal para brindar el servicio de alojamiento es el fisico en nuestro caso el Hotel Patitas y para poder
adquirir el servicio prefieren el canal digital para reservar y pagar por el servicio.

Mantener una comunicacién directa con el usuarioy que se sienta comodo es importante por ello le mostraremos nuestras redes sociales propuestas y que se debe tener
presencia en las siguientes plataformas:

- Dentro de las propuestas estan crear un WhatsApp Business

- Dentro de las propuestas estan crear un Facebook Business

- Dentro de las propuestas estan crear un Instagram Business

- Dentro de las propuestas estan crear un canal de YouTube

Relaciones con los clientes

Preferencia por WhatsApp y Facebook:

Dentro de las entrevistas se validara si los posibles usuarios gustarian las redes sociales como WhatsApp y Facebook para mantener una comunicacién directa e interactuar, asf

como también los estados también son una herramienta que permite una rapida visualizacién de lo que actualmente estamos evaluando (avances, promocién de nuestras otras
redes, etc.).

En los demas bloques del modelo Canvas propuesto inicialmente se mantiene por lo que solo ajustaran a la versioén final los bloques revisados anteriormente.
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5.1. Determinacion del punto de equilibrio

Para la determinacién del punto de equilibrio se procedi6 a realizar la estimacién del mercado al que se busca satisfacer la necesidad con nuestro servicio.
NUMERO DE PERSONAS SEGUN EL INEI DEL DISTRITO DE ICA DE 20 A 50 ANOS
NSE ABy C

11.30%
48.40%

Fuente: APEIM, 2021
De acuerdo a la informacién del INEI la poblacién a la que hemos elegido esta compuesta de la siguiente manera:



20-24

25-29

30-34

35-39

40-44

45-49

50

TOTAL PERSONAS

13395
12745
11678
10941
10120
9529

4568

72976

Fuente: INEI, 2021 Mercado Potencial:
De acuerdo a la informacién obtenida definimos el mercado potencial para el servicio de hotel para mascotas de 43567 personas que cuentan macotas y son de los NSE ABy C.

MERCADO POTENCIAL

UBICACION GEOGRAFICA
TOTAL
PERSONAS

Edad (20 a 50 afios)
72976

Segmento A-B-C
59.70%

Personas del NSE A-B-C
43567

Mercado Disponible

Calculado el mercado potencial, se procedi6 a determinar el publico objetivo y se tom6 como base las preguntas aplicadas en la encuesta:

Pregunta
Alternativa

%
Probabilidad de éxito y fracaso

TOTAL
MERCADO DISPONIBLE

;Tiene constantemente problemas para el cuidado de sus mascotas?
Si

84.00%

P

84.00%

21409

No
16.00%

Q
16.00%



TOTAL
100.00%

Pregunta

Alternativa

%

Probabilidad de éxito y fracaso
P

¢Usted utiliza servicios de cuidados para su mascota?
Si

90.00%

90.00%

No
10.00%

Q

10.00%

TOTAL
100.00%

Pregunta

Alternativa

%

Probabilidad de éxito y fracaso
P

¢Busca servicios de alojamiento para su mascota?
Si

65.00%

P

65.00%

No
35.00%

Q
35.00%

TOTAL
100.00%

Mercado Efectivo:

Con la pregunta filtro si el usuario estaria dispuesto a acceder por el servicio de hoteleria para mascotas, se definié el mercado efectivo de 19696 personas.

Pregunta

Alternativa%
Probabilidad de éxito y fracaso



TOTAL MERCADO EFECTIVO

Con la apertura de un hotel para mascotas
¢Ud. accederia a adquirir el servicio?
Definitivamente Sl
92.00%

Q
92.00%

19696

Sl
3.00%

8.00%

No Se
4.00%

1.00%

Definitivamente NO
0.00%

TOTAL
100.00%
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Mercado Objetivo

Del total del mercado efectivo se defini6 el 6% como mercado objetivo, teniendo en cuenta que el rubro de servicios para mascotas crece en promedio en esa tasa.
MERCADO EFECTIVO

PARTICIPACION

Participacion
6%

TOTAL

Definicién del Precio del Servicio

De acuerdo a la pregunta aplicada en la encuesta se determiné que el precio con mayor aceptacién oscila entre S/. 31.00 y S/. 40.00. Por lo que se definié el precio por servicio a S/.
40.00.

Pregunta

Alternativa
%

¢Cuénto pagaria por el servicio de alojamiento de tu mascota?



Entre 10 y 20 soles
15.00%

Entre 21y 30 soles
25.00%

Entre 31y 40 soles
49.00%

Entre 41y 50 soles
8.00%

Mas de 50 soles
3.00%

TOTAL
100.00%

Proyeccién de Ventas:

PRONOSTICO DE VENTAS POR MES (1ER ANO)
0% 8% 8% 9% 9% 9% 8% 9% 9% 10% 10% 11%
INGR
ESOS
ENE
FEB
MAR
ABR
MAY
JUN
JuL
AGO
SET
oct
NOV
DIC
TOTA

Servici

734

5595

TOTA LINGR
ESOS

282
305
329
359
391
426
460

501



546

661

734

5595

SIN IGV
SERVI CIOS
ENE
FEB
MAR
ABR
MAY
JUN
JuL
AGO
SET
oct
NOV
DIC
TOTAL

Servici o
S/.9,559.3

S/.10,338.
98

S/. 11,152,
54

S/.12,169.
49

S/.13,254.
24

S/. 14,440.
68

S/.15,593.
22

S/.16,983.
05

S/. 18,508.
47

S/.20,372.
88

S/. 22,406.
78

S/. 24,881.
36

S/. 189,661
.02

TOTA LINGR ESO
POR MES

S/.9,559.3
2

S/.10,338.
98

S/. 11,152,
54

S/.12,169.
49

S/.13,254.
24

S/. 14,440.
68

S/.15,593.
22

S/.16,983.
05

S/.18,508.
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S/.20,372.
88

S/. 22,406.
78

S/. 24,881.
36

S/. 189,661
.02

CON IGV
SERVI

Clos
ENE
FEB
MAR
ABR
MAY
JUN
JuL
AGO
SET
ocT
NOV
DIC
TOTA

Servici o

S/.11,280.
00

S/.12,200.
00

S/.13,160.
00

S/. 14,360.
00

S/.15,640.
00

S/.17,040.
00

S/.18,400.
00

S/. 20,040.
00

S/. 21,840.
00

S/. 24,040.
00

S/. 26,440.
00

S/.29,360.
00

S/. 223,800
.00

TOTA L INGR ESOS POR
MES

S/.11,280.
00

S/.12,200.
00

S/.13,160.
00

S/. 14,360.
00

S/.15,640.
00

S/.17,040.
00

S/. 18,400.
00



S/. 20,040.
00

S/. 21,840.
00

S/. 24,040.
00

S/. 26,440.
00

S/. 29,360.
00

S/. 223,800
.00

Punto de Equilibrio
Para determinar el punto de equilibrio mensual se procedié a definir los costos y el precio venta:

PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL

GASTO ADMINISTRATIVO
3826.68

GASTO DE VENTAS
823.05

TOTAL DE GASTOS FIJOS AL MES
4649.72

PUNTO DE EQUILIBRIO MULTIPLE
PUNTO DE EQUILIBRIO MULTIPLE

SERVICI O
%

Part.
cvu
P.V.U
PV.U -

C.V.U.
MC prom pond
P.E en unid.
P.E por servicio
P.E en soles

Adquisicié n del servicio
33.33%

S/.0.00

S/. 40.00

S/. 40.00

S/.13.33

348.73
S/.116.24
S/.

4,649.72

Suma
S/.13.33

S/.
4,649.72



El punto de equilibrio es de 349 unidades de servicios que la empresa tiene que vender, lo que representan S/. 4, 649.72, es decir a la venta de la siguiente unidad se obtendria
beneficio.

P.E. unidades:
349

P.E. Soles:
S/. 4,649.72

5.2. Determinacién de las necesidades de inversién Inversién Tangible:

INVERSION TANGIBLE

Descripcion
Q
Valor sin IGV unit
1GV

unitario
Valor venta unit
Valor venta total
IGV

total
Precio de Venta

TANGIBLE
EQUIPOS TECNOLOGICOS(20%)

Laptop LG
3
S/.2,372.88
S/.427.12
S/.2,800.00
S/.7,118.64
S/.

1,281.36
S/. 8,400.00

Impresora HP Multifuncional
1

S/.508.47

S/.91.53

S/. 600.00

S/.508.47

S/.91.53

S/. 600.00

Teléfono
1
S/.211.86
S/.38.14
S/.250.00
S/.211.86
S/.38.14
S/.250.00

Total equipos

S/.7,838.98
S/.



1,411.02
S/.9,250.00

MUEBLES Y ENSERES (10
%)

Sillas

4

S/. 25.42
S/. 4.58
S/.30.00
S/.101.69
S/.18.31
S/.120.00

Escritorio
2
S/.254.24
S/. 45.76
S/.300.00
S/. 508.47
S/.91.53
S/.600.00

Archiveros
2

S/. 42.37
S/.7.63
S/.50.00
S/.84.75
S/.15.25
S/.100.00

Total muebles y enseres:

S/.322.03

S/. 694.92

S/.125.08
S/. 820.00

TOTAL DE INVERSION TANGIBLE

S/.
10,070.00

Inversion Intangible:

INVERSION INTANGIBLE

Descripcion
Q
Valor sin IGV unit

Valor venta total
IGV

total
Precio de Venta

INTANGIBL
CONSTITUCION



Estudio del proyecto
1
S/.1,016.95

S/.1,016.95
S/.183.05
S/.1,200.00

Busqueda de nombre
1
S/.4.24

S/. 4.24
S/.0.76
S/.5.00

Reserva de nombre
1
S/.21.19

S/.21.19
S/.3.81
S/. 25.00

Minuta de Constitucion
1
S/.237.29

S/.237.29
S/.42.71
S/. 280.00

Licencia municipal y defensa civil
1
S/. 254.24

S/. 254.24
S/.45.76
S/.300.00

Indecopi
1
S/. 600.00

S/.600.00
S/.0.00
S/.600.00

Otros
1
S/.127.12

S/.127.12
S/.0.00
$/.127.12

Total Constitucién legal

S/.276.10
S/.2,537.12

E
Descripcién
Q

Valor sin IGV unit



Valor venta total
IGV

total
Precio de Venta

INFRAESTRUCTURA LOCAL

Otros
1
S/.1,694.92
S/. 305.08
S/.
2,000.00
S/.1,694.92
S/.305.08
S/. 2,000.00

Acondicionamiento de la oficina
1
S/.1,271.19
S/.228.81
S/.
1,500.00
S/.1,271.19
S/.228.81
S/.1,500.00

Total infraestructura local

S/. 2,966.10
S/.533.90
S/. 3,500.00

TOTAL DE INVERSION INTANGIBLE

S/.6,037.12

Resumen de Inversion
Para la puesta en marcha se necesita de una inversion de S/ 112,783.31 soles, financiado por préstamo bancario y aporte de la socia.
CUADRO DE RESUMEN DE INVERSION

COSTOS
58,140.00

INVERSION TANGIBLE
10,070.00

INVERSION INTANGIBLE
S/. 6,037.12

GASTOS ADMINISTRATIVOS
25,797.90

GASTOS DE VENTAS
S/. 12,738.29

TOTAL INVERSION
112,783.31

CAPITAL PROPIO
52,783.31

DEUDA
60000



Financiamiento
FINANCIAMIENTO

Monto:
S/. 60,000.00

TCEA:
25.42%

TEM:
1.905%

Tiempo (afios):
2

Cuotas mensuales:
24

Renta
S/.3,138.38

Cronograma de Pagos:

N° Pago
Saldo Inicial
Interés
S.A*i
Amortizacion Cuota - interés
Cuota
Saldo Final
S.I- amort
ANO

0
S/. 60,000.00

S/. 60,000.00

1er afio

S
S
S
S
S

=~

. 60,000.00
.1,143.24
.1,995.13
.3,138.38
. 58,004.87

RS

S
S
S
S
S

=

. 58,004.87
.1,105.23
.2,033.15
.3,138.38
. 55971.72

~~ >~ ~

S
S
S
S
S

=~

. 55,971.72
. 1,066.49
.2,071.89
.3,138.38
. 53,899.84

RS

S
S
S
S
S

=

. 53,899.84
. 1,027.01
.2,111.36
.3,138.38
. 51,788.47

RS



S/.51,788.47
S/.986.78
S/.2,151.59
S/.3,138.38
S/. 49,636.88

~

<N <

S/. 49,636.88
S/.945.79
S/.2,192.59
S/.3,138.38
S/. 47,444.29

=

RS

S/. 47,444.29
S/.904.01
S/.2,234.37
S/.3,138.38
S/. 45,209.92

~

=

< X

=~

S/. 45,209.92
S/. 861.43
S/.2,276.94
S/.3,138.38
S/.42,932.98

~ <~ X

=

S/.42,932.98
S/. 818.05
S/.2,320.33
S/.3,138.38
S/.40,612.65

<X <

10
S/.40,612.65
S/.773.84
S/. 2,364.54
S/.3,138.38
S/. 38,248.12

=~

~ ~ =~

11

S/. 38,248.12
S/.728.78
S/. 2,409.59
S/.3,138.38
S/. 35,838.52

=~

RS

12

S/. 35,838.52
S/. 682.87
S/. 2,455.51
S/.3,138.38
S/. 33,383.02
S/.26,616.98

13

S/. 33,383.02
S/. 636.08
S/.2,502.29
S/.3,138.38
S/.30,880.73

Segundo afio S/. 33,383.02

14
S/.30,880.73
S/. 588.40
S/. 2,549.97
S/.3,138.38
S/. 28,330.75



S/. 28,330.75
S/.539.82
S/. 2,598.56
S/.3,138.38
S/.25,732.20

16

S/. 25,732.20
S/.490.30
S/. 2,648.07
S/.3,138.38
S/. 23,084.12

17

S/. 23,084.12
S/. 439.85
S/. 2,698.53
S/.3,138.38
S/. 20,385.59

18

S/. 20,385.59
S/. 388.43
S/. 2,749.95
S/.3,138.38
S/.17,635.65

19
S/.17,635.65
S/. 336.03
S/.2,802.34
S/.3,138.38
S/. 14,833.30

20

S/. 14,833.30
S/. 282.63
S/. 2,855.74
S/.3,138.38
S/.11,977.56

=

~ ~ =~

21
S/.11,977.56
S/.228.22
S/.2910.15
S/.3,138.38
S/.9,067.41

=

RS

22
S/.9,067.41
S/.172.77
S/. 2,965.60
S/.3,138.38
S/.6,101.81

23
S/.6,101.81
S/.116.26
S/.3,022.11
S/.3,138.38
S/.3,079.69

24
S/.3,079.69
S/. 58.68
S/. 3,079.69
S/.3,138.38
S/.0.00

=

L1 4

S
S
S

<

. 15,321.01
. 60,000.00
. 75,321.01

< X



Estado de Resultado

ESTADO DE RESULTADOS

2023
2024
2025
2026
2027

Ingresos por ventas
S/.
191,980.94
S/.
199,990.22
S/.
214,599.96
S/.
230,278.31
S/.
251,703.99

(-) costos de ventas
S/.74,280.00
S/.74,280.00
S/.74,280.00
S/.74,280.00
S/.74,280.00

UTILIDAD BRUTA
S/.
117,700.94
S/.
125,710.22
S/.
140,319.96
S/.
155,998.31
S/.
177,423.99

(-)Gastos administrativos
-S/. 49,958.51
-S/. 49,958.51
-S/. 49,958.51
-S/. 49,958.51
-S/. 49,958.51

(-)Gastos de ventas
-S/.9,876.58
-S/.9,876.58
-S/.9,876.58
-S/.9,876.58
-S/.9,876.58

(-)Depreciacion
-S/.1,637.29
-S/.1,637.29
-5/.1,637.29
-S/.1,637.29
-S/.1,637.29

UTILIDAD OPERATIVA
S/. 56,228.56
S/. 64,237.84
S/. 78,847.58
S/.94,525.93
S/.

115,951.61

(-) Gastos financieros
-S/.15,321.01
S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
S/. 40,907.55



S/. 64,237.84
S/. 78,847.58
S/.94,525.93
S/.
115,951.61

(-) Impuesto a la Renta
-S/. 4,090.76

-S/. 6,423.78
-S/.7,884.76
-S/.9,452.59
-S/.11,595.16

UTILIDAD NETA
S/. 36,816.80
S/.57,814.06
S/.70,962.82
S/. 85,073.33
S/.

104,356.45

Estado de Situacion Financiera de Apertura
El estado de situacion Financiera refleja como la empresa se encuentra a nivel econémico como financiero, es una fotografia de la situacién actual, es decir, la empresa empezara
sus operaciones con un total activo de S/ 112,783.31 soles y con préstamo de S/ 60,000.00 soles.

ACTIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE

Efectivo y Equivalente de Efectivo
S/.96,676.19

Deuda al Corto Plazo
S/.26,616.98

Existencias
S/.0.00

Gastos pagados por anticipados
S/.0.00

Total pasivo corriente

S/.26,616.98

PASIVO NO CORRIENTE

Total Activo corriente
S/.96,676.19
Deuda a Largo Plazo
S/.33,383.02

ACTIVOS NO CORRIENTES

Maquinaria y equipo
S/.10,070.00

Total pasivo no corriente
S/.33,383.02

Activos intangibles
S/.6,037.12

TOTAL PASIVO
S/. 60,000.00

PATRIMONIO

Capital Social

S/.52,783.31

Total Activo no corriente



S/.16,107.12
Total Patrimonio
S/.52,783.31

TOTAL ACTIVO

S/.112,783.31

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
S/.112,783.31
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5.3. Evaluacién econémica y financiera
Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANO 0
2023
2024
2025
2026
2027

INGRESO POR VENTAS

S/. 223,800.00
S/. 235,693.55
S/.252,933.04
S/.271,433.49
S/. 296,715.80

TOTAL INGRESOS
S/. 223,800.00
S/. 235,693.55
S/. 252,933.04
S/.271,433.49
S/. 296,715.80

(-) INVERSION TOTAL

ACTIVO FIJO
-$/.10,070.00

ACTIVO INTANGIBLE
-5/.6,037.12

CAPITAL DE TRABAJO
-S/.96,676.19

VALOR RESIDUAL

S/.3,794.92



(-) COSTOS DE VENTAS

-S/.74,280.00
-S/.74,280.00
-S/.74,280.00
-S/.74,280.00
-S/.74,280.00

(-)GASTOS ADMINISTRATIVOS

-S/.49,958.51
-S/. 49,958.51
-S/. 49,958.51
-S/.49,958.51
-S/. 49,958.51

(-) GASTOS DE VENTAS

-5/.9,876.58
-S/.9,876.58
-5/.9,876.58
-5/.9,876.58
-5/.9,876.58

CREDITO FISCAL

-S/.31,819.06
-S/. 35,703.33
-S/. 38,333.08
-S/.41,155.18
-S/.45,011.81

(-)IMPUESTO A LA RENTA

-S/.4,090.76
-S/.6,423.78
-S/.7,884.76
-S/.9,452.59
-5/.11,595.16

TOTAL EGRESOS
-S5/.112,783.31
-5/.170,024.90
-5/.176,242.20
-5/.180,332.93
-S/.184,722.87
-S/.186,927.14

FLUJO NETO ECONOMICO
-S/.112,783.31
S/.53,775.10
S/.59,451.35

S/.72,600.11

S/. 86,710.62
S/.109,788.65

(+) PRESTAMO
S/. 60,000.00

(-)INTERESES DE PRESTAMO

-5/.15,321.01
S/.0.00
S/.0.00
S/.0.00

(-JAMORTIZACION DEL PRESTAMOS

-5/. 60,000.00
S/.0.00
S/.0.00
S/.0.00

FLUJO NETO FINANCIERO
-S/.52,783.31
-S/.21,545.91
S/.59,451.35
S/.72,600.11



S/. 86,710.62
S/.109,788.65
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Determinacién del COK'y WACC

We
Aporte accionistas
47%

Ks
Rentabilidad exigida
18.00%

wd
Banco
53%

Kd=i*(1-t)
Costo de la deuda
25.42%

t
Impuesto
10.00%

WACC
wd*ke*(1-t)+we*ks
20.60%

COK

18.00%

Calculo de los Indicadores Econémicos
VAN: A nivel econémico como financiero el proyecto resulta rentable, se obtuvieron resultados positivos mayores a cero, esto indica que la empresa podria recuperar su inversiéon y
generar rentabilidad.

VANE
S/.98,123.36

VANF
S/.108,555.15

TIR: De igual forma al analizar los resultados del TIR, se tiene a nivel econémico una TIRE de 51 y a nivel financiero de 59%, ambos datos mayores que el WACC y el COK, lo cual
reafirman que el proyecto es rentable y viable parta su ejecucion.

TIRE
51%

TIRF
59%

Ratios Financieros

ROE
Utilidad neta
S/.36,816.80
70%

Patrimonio
S/.52,783.31

ROA
Utilidad operativa
S/.56,228.56



50%

Activo total
S/.112,783.31

ROI
Utilidad neta
S/.36,816.80
33%

Activo total
S/.112,783.31

MARGEN BRUTO SOBRE VENTAS
Utilidad bruta

S/.117,700.94

61%

Ventas netas
$/.191,980.94

MARGEN NETO SOBRE VENTAS
Utilidad neta

S/.36,816.80

19%

Ventas netas
S/.191,980.94

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES57

PRIMERA CONCLUSION:
En Ica se estd incrementado la necesidad de servicios de alojamiento para mascotas debido a que los propietarios tienen poco tiempo debido a que trabajan y estudian, por lo que
las mascotas se quedan solas en casa.

SEGUNDA CONCLUSION:
De acuerdo a las entrevistas y encuestas aplicadas los usuarios manifiestan la necesidad identificada y que no encuentran alternativas como la que estamos desarrollando por lo
que existe deseabilidad por nuestro servicio.

TERCERA CONCLUSION:
De acuerdo a los indicadores econédmicos y financieros el proyecto es factible y viable técnica y econémicamente por tener un TIRE y TIRF mayores al COK y WACC respectivamente,
asi mismo ocurre con los factores futuros traidos al presente son positivos.

PRIMERA RECOMENDACION:
Se recomienda que se ejecute el presente proyecto de innovacion para satisfacer las necesidades identificadas y podamos sumar a la economia de la region generando puestos de
trabajo y contribuyendo al fisco.

SEGUNDA RECOMENDACION:
Se recomienda innovar constantemente para mantener una ventaja competitiva dificil de imitar por los que aspiren ingresar al rubro, por lo que sebe aplicar investigacion
constante para que el negocio sea sostenible en el tiempo.
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TERCERA RECOMENDACION:
Se recomienda aplicar constantemente herramientas para capta y fidelizar a los clientes que permita lograr mayores ingresos para obtener la rentabilidad esperada.
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ANEXOS

PLANILLA
PLANILLA GENERAL

N°
CARGOS
SUELDO BASE
SIS

SUB TOTAL
VACACIONES
SUB TOTAL
SUELDO ANUAL

1
Administrador
$/3,000.00
S/15.00
$/3,015.00
$/125.00
$/3,140.00
$/37,680.00

2

Responsable de Operaciones
$/2,200.00

$/15.00

$/2,215.00

$/91.67

$/2,306.67

$/27,680.00

1
Recepcion
$/2,000.00
$/15.00
$/2,015.00
$/83.33
$/2,098.33
$/25,180.00

1
Call Center
$/1,500.00
$/15.00
$/1,515.00
$/62.50



$/1,577.50
$/18,930.00

TOTAL
6
$/8,700.00

$/8,760.00

$/9,122.50
$/109,470.00

Modelo Canvas

https://drive.google.com/file/d/1V-XpYzdk woNhc_VO7iRMJRclsfpA8m/view?usp=sharing

Meta usuario https://docs.google.com/drawings/d/1eli5CmHMgGhOY)18TC3tcCs9AIXOk/RTAel4nYyoXGg/edit
?usp=sharing

Arquetipo https://docs.google.com/drawings/d/1WEXybPzIARp69KZDsOYyV4qU9GOJMGZnj750kjog)zc/edit
?usp=sharing

Entrevista
https://drive.google.com/file/d/1uZhyheqaz3syRhYOom4cLemS2vsUV-5V/view?usp=sharing

Encuestas:
https://drive.google.com/file/d/TINpbWWmsLIbKcpch5VX9v-CM7tyXeinW/view?usp=sharing
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