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1. RESUMEN EJECUTIVO

Actualmente en la ciudad de Lima, la cantidad de personas que posee una mascota supera
el millon y medio y mas del 43% de esas mascotas son gatos. Es muy usual que por la
falta de tiempo los duefios de los gatos no se encuentren en sus hogares de manera
continua, lo cual genera que la mascota esté la mayor parte del tiempo sola, igualmente,
por ese mismo ritmo de vida, muchas personas deben realizar viajes o ausentarse de casa

por largos periodos.

Por ello el presente proyecto busca satisfacer la necesidad de un segmento de mercado
gue se preocupa por sus gatos y buscan un lugar adecuado donde dejarlos durante el dia
0 en sus vacaciones, de esta forma no tengan que preocuparse de con quien dejaran a sus

gatos, quien les dara de comer, entre otros cuidados que estos requieran.

Miau Land sera el primer Centro de Esparcimiento con Guarderia y Hospedaje para gatos,
que permitira al cliente obtener servicios como: Ambientes especiales para
entretenimiento y entrenamiento, servicio grooming, movilidad, revision veterinaria,
guarderia, hospedaje y alimentacién, zona para celebracion de cumpleafios, todo ello en
un solo lugar, brindando asi un servicio de calidad y seguridad para los gatos como para

sus duefios.

La puesta en marcha de este proyecto, consiste en vender el servicio inicialmente en un
conjunto de distritos de Lima Metropolitana denominado zona 7, del NSE Al, A2, Bly
B2 e ir expandiendo a mas distritos posteriormente para mayor efectividad y una

ubicacion estratégica.

Nuestra propuesta buscara ingresar al mercado y lograr el posicionamiento mediante una
estrategia de diferenciacion con un servicio innovador, de alta calidad y servicios de
primera. Llegaremos al publico objetivo mediante el uso de redes sociales,
recomendaciones de boca a boca, activaciones, promociones de fidelizacion y descuentos

para consumidores frecuentes.
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Nuestro equipo humano estard conformado por profesionales responsables, creativos,
entusiastas que tienen una vision muy ambiciosa de crecimiento no sélo dentro del
territorio peruano, sino que también en paises de Latinoamérica. El objetivo principal de
Miau Land estara enfocado en la busqueda de la satisfaccién al Cliente, para lo cual cada
eslabon de nuestra cadena de valor tendrd como consigna la calidad en todos sus servicios

y esta cultura serd impartida e interiorizada en cada integrante del equipo.

Este proyecto presenta un escenario muy atractivo para la inversion, puesto que muestra
un analisis financiero rentable, con flujos de caja positivos a partir del primer afio y una

TIR de 114% para los inversionistas.

Luego del estudio realizado, evidenciamos que existe un mercado potencial muy atractivo
para este servicio y estamos convencidos que nuestro proyecto es la solucién a la
necesidad identificada. Asimismo creemos que Miau Land es un proyecto Unico,

innovador, rentable y con mucha proyeccion para crecer y ser el mejor del mercado.
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2. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

2.1. IDEA/NOMBRE DE NEGOCIO

El PerG solo en los Gltimos afios ha incrementado en nimero de personas con
mascotas, el 58% de la poblacion cuenta con una mascota en casa. Y solo en Lima
mas de 1 millon y medio de personas cuentan con una mascota de los cuales, solo
hasta el 2014, el 43% son gatos.!

Por lo antes indicado y dado que en el actual ritmo de vida de las personas, donde
casi nunca contamos con tiempo libre para compartir o para disfrutar con nuestras
mascotas, es de gran utilidad liberar esta preocupacion de las personas que tienen
un gato y que de desear salir de vacaciones a alglin viaje, no deban angustiarse
mas por: ¢Con quién dejar a la mascota? Y ademas de ello ¢;Quién podra cuidarlo

como deseamos que este cuidado?

Frente a esta necesidad nace nuestra idea de negocio ; un centro de esparcimiento
y guarderia para gatos de nombre Miau Land, con el significado de “Tierra o
terreno de gatos”, donde dicha mascota serd atendida como lo haria su propio

duefio.

Wiov Land

CENTRO DE ESPARCIMIENTO Y GUARDERIA

(€D)] ! http://www.ipsos.pe/punto_de_vista_marketing_2015_03_24
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CENTRO DIF ESPARCIMIENTO Y GUARDERIA

2.2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO/SERVICIO A OFRECER

Miau Land es una startup que llega con la idea de dar solucion a aquellas personas
que tienen por mascota a un gato y necesitan un lugar especializado para el
cuidado de su mascota mientras ellos estan fuera de casa, es aqui donde nace Miau
Land como un centro de esparcimiento y hospedaje para gatos donde puedes
encontrar una atencion integral, con servicios como:

e Ambientes especiales para entretenimiento y entrenamiento.

e Servicio grooming.

e Movilidad.

e Revision veterinaria.

e Guarderia.

e Hospedaje y alimentacion.

e Zona para celebracion de cumpleafios.

e Todo en un solo lugar, brindando calma y seguridad a sus duefios.
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EQUIPO DE TRABAJO

CHACON, GIANMARCO

Técnico titulado de la carrera de Administracion de Negocios Internacionales del
I.S.T Cibertec y actual estudiante del décimo ciclo de Negocios Internacionales.
Posee amplia experiencia en el rubro logistico y actualmente labora en el area de
fiscalizacion de SUNAT. Asimismo decidi6 emprender junto a su hermana un
negocio que se dedica a proveer de bienes y servicios a la Marina de Guerra del
Peru. Se caracteriza por ser metddico, analitico, proactivo con gran capacidad de
liderazgo y trabajo en equipo. Por su experiencia y desenvolvimiento podra aportar
el analisis, planeamiento y negociacion para las adquisiciones necesarias dentro
del proyecto.

GAMBOA, STEPHANIE

Disefiadora de Moda y estudiante de la carrera de Negocios Internacionales. Con
més de 7 afios de experiencia en el area de la moda y el rubro textil. En la actualidad
cuenta con su propio estudio de disefio, donde con su equipo de disefiadores
realizan de manera outsourcing colecciones para diversas marcas en el mercado
peruano. Ademads, de consultorias y talleres. Emprendedora, con capacidad de
liderazgo, resolucién de problemas y manejo de equipo. Para el proyecto, su aporte
incluye el desarrollo creativo de la marca, el seguimiento del desarrollo del logotipo,
pagina web, banners.
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MENDOZA, MONICA

Actualmente cursa el Décimo Ciclo de la Carrera de Administracién de Empresas en
la UPC. Trabaja hace 6 afios en el Broker de Seguros Verénica Urbina, es asistente
administrativo del area vehicular, tiene a su cargo toda la responsabilidad de realizar
las cotizaciones y ventas de pélizas vehiculares, las pélizas CAR, SCTR. Sus
habilidades son interactuar con éxito con otras personas, la empatia, toma de
decisiones y resolucion de problemas. Es perseverante en la lucha por alcanzar sus
objetivos y dispuesta a adquirir conocimientos a través de sus experiencias laborales
gue enriquecen su desarrollo profesional para poder asi desempefiarse en cualquier
tipo de empresa. Con su experiencia en el area comercial podra aportar la funcion de
actividades necesarias para hacer llegar al consumidor los bienes y servicios

producidos por la empresa.

QUISPE, IVETTE

Estudiante de la carrera de Negocios Internacionales, con amplia experiencia laboral
en procesos de comercio exterior y logistica. En la actualidad se desempefia como
analista in house de comercio exterior para el grupo Scharff — Fedex, asignada a un
cliente especial de la empresa, con el cual ha podido desarrollar muchos de los
conocimientos adquiridos. Sus principales fortalezas son la responsabilidad,
proactividad y liderazgo. Por su experiencia podra desarrollar el planeamiento logistico
de la empresa, asi mismo la posibilidad de internacionalizacién y analisis de las

tendencias internacionales para mejora del proyecto.
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3. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1.  ANALISIS EXTERNO

3.1.1. Analisis PESTEL :

e Andlisis Politico: El gobierno actual promueve y brinda ciertos beneficios a
las mypes y pymes?. Asimismo sus politicas gubernamentales incentivan el
libre comercio en el pais y debido a que las exportaciones han sido el motor
del crecimiento econémico, se potencia y facilita la internacionalizacion de
las empresas. Ademas, puede verse beneficiado por las nuevas politicas
impositivas, subvenciones y politicas fiscales aplicadas a empresas

emprendedoras.

e Analisis Econdmico: La economia nacional es una de las mas dindmicas de
la region®, cuyo crecimiento ha sido evidenciado en el mayor poder
adquisitivo de sus ciudadanos lo cual nos favorece como empresa y amplia
en cierta manera nuestro mercado objetivo.

-
Ultimas proyecciones de crecimiento
para Ameéria Latina y el Caribe

M Variacién porcentual del PBI real

América Latinay el Caribe
América del Sur

América del Sur sin

economias en 29 24 29 | 33
contraccion®
América Latina
11 Peri 33 40 43 35
mm Colombia 31 19 26 | 35
== Argentina 25 -24 22 | 28
B Chile 23 16 21 | 27
H México 2.6 22 17 | 30
& Brasil 38 -35 02 15

| Venezuela 62 -120 -60 -30

“Las e mericanas en ¢
Argentina, Brasil, Ecuador, Suriname

FUENTE: FMI

Asimismo contribuy6 a dicho crecimiento el consumo en los hogares, lo cual
se evidenci6 en el aumento de las ventas minoristas (1.02%) y el consumo

con tarjetas de crédito (6.76%)*. De esta manera creemos que los servicios

2 http://www.elperuano.com.pe/noticia-el-gobierno-impulso-nueve-medidas-favor-mypes-49580.aspx

3 http://peru21.pe/economia/peru-liderara-crecimiento-economico-2017-2268677

4 http://larepublica.pe/impresa/economia/803421-economia-peruana-crecio-377-en-julio-impulsada-por-
el-consumo-en-hogares
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CENTRO DIE ESPARCIMIENTO Y GUARDERIA

brindados por Miau Land a un publico Limefio cada vez mas solvente y con
gran capacidad adquisitiva puede ser una oportunidad para nosotros de
satisfacer dichas necesidades en un sector que ha registrado un crecimiento
del 3.4%. Asimismo Miau Land puede aprovechar esta coyuntura brindando
servicios Premium y especializados a nuestros clientes felinos, lo cual nos

permitira aumentar nuestras ganancias.

e Analisis Socio-Cultural: La tendencia actual concientiza a las personas por
adoptar a animales y brindar el cuidado necesario que requieren sus
mascotas®. Asimismo, el crecimiento de personas que viven solas y que pasan
muy poco tiempo en sus casas tiene como mascota ideal a un gato. Segun

IPSOS el 39% de los hogares limefios prefiere tener como mascota al gato.®

Mascotas
2016

e Analisis Tecnoldgico: Segin el Centro de Desarrollo Industrial (CDI)” en el

2016 el Pert se ha ubicado en el puesto 67 en el ranking del Informe Global
Tecnologico y mantiene la tercera posicion dentro de los paises
Sudamericanos. Peru se posiciona como el pais de la region que tiene mayor
cobertura de red movil. En la actualidad estar a la vanguardia de los nuevos
avances tecnoldgicos nos abre grandes oportunidades tanto a las empresas
como a los usuarios, pues nos facilita beneficios como mayor productividad,
variedad de productos y servicios, mayor tiempo de descanso, estandares de
calidad de vida. Es por ello, que Miau Land aprovechara este factor externo
para que a través de las actuales redes sociales como Facebook, Twitter,

5 http://elcomercio.pe/wuf/noticias/famosos-que-impulsan-adopcion-mascotas-noticia-1880014
6 http://www.ipsos.pe/sites/default/files/marketing_data/Mascotas%202016.pdf

7 http://www.cdi.org.pe/InformeGlobaldeCompetitividad/index.html
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Instagram, pagina web, dar a conocer nuestra idea de negocio y los servicios

que brindaremos dentro del centro.

Andlisis Ecologico: Actualmente el cuidado por el Medio Ambiente y
Responsabilidad Social, ha tomado gran importancia en la sociedad de tal
manera que se promueve activamente el reciclaje de todo tipo de materiales
en oficinas, hogares, centros educativos, entre otros. Asimismo, cada vez mas
empresas peruanas vienen realizando y fomentando la RSE con el fin de
mejorar su situacion competitiva, ya que les genera un valor agregado frente
a sus rivales. En Miau Land, no sélo cuidaremos del bienestar de los gatos
sino que nuestro centro de esparcimiento contara con areas verdes las cuales
seran debidamente cuidadas y mantenidas para asegurar la comodidad de las
mascotas. Ademas, fomentaremos el cuidado del medio ambiente reciclando
todos los envases de los productos que utilizaremos para brindar nuestro
servicio, asi incentivaremos a los duefios de los gatos a que realicen la misma

practica dentro del centro de esparcimiento y/o sus hogares.

Analisis Legal: El pasado 12 de Enero del 2016 se celebro la promulgacion
de la Ley 30407 que protege el bienestar de los animales. Entre los principales
objetivos se encuentran “impedir el maltrato, la crueldad causados directa o
indirectamente por el ser humano, que les ocasiona sufrimiento innecesario,
lesion o muerte a los animales”. Esto quiere decir que los duefios que dejan
abandonadas a sus mascotas o descuiden su bienestar fisico y/o emocional
pueden tener una sancién preventiva de libertad que no supera los 3 afios. Por
ello, nosotros promoveremos a traves de las redes sociales el cuidado que

requieren los mininos y dar a conocer los servicios que Miau Land ofrece.
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3.2.  ANALISIS INTERNO

3.2.1. Andlisis de las 5 fuerzas de Porter:

» Rivalidad entre los Competidores: En el mercado actual existen empresas

que poseen un enfoque diferente a nuestra idea de negocio. En Lima existen
“resorts” para perros, como el Hotel Mi Pata Pet dirigido exclusivamente a
perros y Pet’s Camp que cuenta areas verdes, grooming, farmacia y pet shop
asi como atencion médica y actividades®. Por ello, definimos que el poder de
negociacion entre los competidores actuales es bajo, pues las empresas
existentes no cuentan con un producto diferenciado y existen varias empresas
que ofrecen el mismo servicio de alojamiento para mascotas. Miau Land
ofrece una propuesta diferente en donde los clientes podran tener la
tranquilidad que sus felinos estaran cuidados por profesionales y en un lugar
acogedor que ofrece servicio de hospedaje, atencion integral en cuidado de

gatos, ya sea en temas estéticos, salud, alimentacion, festividades, etc.

» Poder de Negociacion de los Clientes: El poder de negociacion por parte de

los clientes es alto, ya que cuentan con varias opciones en dénde pueden dejar
alojadas a sus mascotas, a su vez cada una de ellas ofrecen precios
competitivos, lo cual facilita al cliente a decidirse por la opcidén que mas se
adecue a sus necesidades. Sin embargo, las opciones que ofrece el mercado
se limita al alojamiento u hoteles sélo para caninos. Es por ello, que pensando
en las personas que aman y tienen por mascota a un gato, se crea Miau Land

con la finalidad de ofrecer una idea diferente a la que ofrece el mercado.

» Poder de Negociacion de los Proveedores: Existe una gran cantidad de

proveedores que nos pueden abastecer de comida, arena, juguetes para gatos,
veterinarios y/o profesionales del sector, servicio de limpieza, entre otros.
Estos proveedores los podemos encontrar en locales de la ciudad o en tiendas
virtuales, esto nos permite negociar con dichos proveedores la adquisicion de

los productos, a un buen precio y buena calidad de productos. Por tal motivo,

8 http://www.petscampperu.com/servicios/
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determinamos que el poder de negociacion es bajo, debido que al contar con
varias opciones tenemos la facilidad de poder evaluar la opcidén que mas se
acerque a nuestras necesidades y tener mayor control sobre los proveedores

elegidos.

Amenaza _de Nuevos Competidores: Nuestros competidores potenciales

podrian tratarse por un lado de las veterinarias, quienes en un espacio abierto
ofrezcan dentro de un horario de oficina, el servicio de centro de
esparcimiento para gatos Unicamente. Otros de nuestros competidores serian
aquellas personas que viendo la necesidad en el mercado de ausencia de
cuidado para gatos, decidan brindar este servicio de forma personalizada,
hogar por hogar. Es por ello, que la amenaza de nuevos competidores es alta,
ya que nuestra idea de negocio puede ser copiada con facilidad por las
empresas que ya brindan servicios de hospedaje para mascotas. Ademas, la
competencia siempre va a buscar estrategias para mejorar su servicio en
cuanto a precios, publicidad, etc. Es por ello que Miau Land estara a la
vanguardia de los cuidados que requieren los gatos e innovando con
propuestas diferentes como ofrecer servicios de fiestas, apareamiento,

funerarias, entre otros.

Amenaza de Productos Sustitutos: Los hoteles y hospedajes para mascotas y

algunas veterinarias mas exclusivas, que cuenten con un servicio de spa y

esparcimiento, representarian un elemento sustituto para nuestra propuesta.

En el caso de los hoteles, estos son en su mayoria destinados a cuidar de sus
mascotas en un plazo determinado, los costos son més elevados y la
frecuencia de uso es menor. Por este motivo, decimos que la amenaza es alta,
debido a que las veterinarias 0 servicios de entretenimiento como spas,
hoteles realicen alianzas estratégicas y ofrecer un servicio integral. Para ello,
Miau Land ofreceré un servicio especializado en donde el trato al cliente, la
rapidez, la calidad de los productos que se emplearan para implementar el

centro de esparcimiento sean exclusivos.
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3.2.2. Anélisis FODA

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

OPORTUNIDADES

O1. Leyes que favorecen el bienestar de
los animales.

02. Gran numero de personas que aman
a los gatos

03. 58% de la poblacién le gustan los
gatos

04. La mayor parte de la poblacion no
tiene donde dejar su gato.

0O5. Acceso a medios de comunicacion

AMENAZAS

Al. Competencia indirecta las

veterinarias.
A2. Idea de negocio facil de copiar por la
competencia indirecta 0o  servicios

sustitutos.

A3. Informalidad (competencia desleal)

FORTALEZAS

F1. Equipo de trabajo sdlido.

F2. Habilidades complementarias vy
estrategicas de cada integrante del
equipo.

F3. Servicio personalizado y capacitado
segun requerimiento de la empresa.

F4. Unica empresa en el Perd que cuenta
con un centro de esparcimiento vy
guarderia para gatos.

ESTRATEGIAS FO

(F1, O1) Dar a conocer los beneficios que
ofrece el Centro de Esparcimiento.

(F3, O3) Brindar el servicio y darnos a
conocer a los catlovers.

(F4,05) Llegar a nuestro publico objetivo
a través de nuestra Fan Page.

ESTRATEGIAS FA

(F1, A1) Estar informados acerca de las
Ultimas tendencias y promociones de
nuestra competencia indirecta.

(F4, A2) Establecer alianzas estratégicas
con las aseguradoras para ofrecerles
nuestros servicios.

PROYECTO EMPRESARIAL

DEBILIDADES

D1. No contar con personal
profesional en brindar el cuidado de
los gatos.

D2. Bajo Capital de Trabajo.

D3. No tenemos Proveedores

Estratégicos.

D4. Falta de formacion del personal.

ESTRATEGIAS DO

(D1,02) Promover con el Bienestar
Social.

(D1, O5) Obtener informacién de los
proveedores existentes en el
mercado para realizar alianzas
estratégicas.

(D2, 04) Crear una base de datos de
todos los CatLovers que reclutemos
a través de todos nuestros anuncios
publicitarios.

ESTRATEGIAS DA

(D3,A1) Establecer mediante
contrato la compra anual de insumos
para mantener un stock adecuado.

(D2,A3) Solicitar financiamiento a
corto plazo para empezar con
nuestras operaciones.
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3.3.  VISION

“Ser el primer centro de esparcimiento y guarderia para gatos del pais, brindando un
servicio integral, dedicado a desarrollar técnicas y herramientas innovadoras en pro de

la salud y cuidado integral de los mismos”’

3.4. MISION

“Velar por la salud y cuidado de los gatos a través de una atencion integral de manera
personalizada y con servicios diferenciados, contando con un staff altamente calificado

e involucrado”

3.5. ESTRATEGIA GENERICA

La estrategia genérica de Porter que utilizaremos sera la de diferenciacion, ya que

el mercado actual no ofrece el tipo de servicio que Miau Land lo hara hacia sus
clientes, asi es como el servicio que brindaremos sera percibido como Unico. El
duefio de la mascota experimentara la facilidad y el cuidado que se le brinda a su
gato en un lugar acogedor en donde los estandares de calidad marcaran la

diferencia, garantizando y permitiendo gozar de una experiencia inigualable.

Esto se lograra cubriendo los requerimientos de las personas sobre el cuidado de
sus mascotas, contar con personal calificado para la atencion, entre ellos
veterinarios, contar con personal que le gusta la atencion de clientes e interaccion
con los animales. Un veterinario residente permanentemente, para prevenir
cualquier eventualidad que ponga en riesgo la salud de los felinos. Ofrecer un
control de salud y registro de actividades relacionadas para ayudar al control del
felino y darles un plus a nuestros clientes, entre estas actividades es la del control
de vacunas. Bafos (aseo) y relajacion (masajes) cuidado delicado a los felinos,
corte de ufias y pelo sobre todo en época de verano.
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CENTRO DIE ESPARCIMIENTO Y GUARDERIA

3.6. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

e Aumentar la conversion de contactos registrados a clientes en un 30% mensual
durante los proximos 12 meses, para alcanzar nuevos clientes y poder mejorar la

rentabilidad y productividad.

e Aumentar el nimero de registros en nuestro sitio web en un 40% mensual,
durante los préximos 6 meses, para aumentar nuevos clientes con nuestro actual

ratio de conversion.

e Aumentar las ventas en un 30% anual respecto al afio anterior a partir del

segundo afio de operacidn, para lograr una ampliacion del negocio.



4. INVESTIGACION / VALIDACION DE MERCADO

4.1.

DISENO

METODOLOGICO

DE LA

INVESTIGACION  /
METODOLOGIA DE VALIDACION DE HIPOTESIS

La herramienta que utilizamos es el Bussines Model Canvas, esta herramienta nos

permitid establecer que los principales clientes que tendria nuestro servicio serian

las personas solteras, y parejas sin hijos en su mayoria, hombres y mujeres entre

los 20 y 50 afos. Es por ello, que nuestro tipo de marketing sera B2C, de esta

manera se decidio realizar encuestas con preguntas especificas a las personas de

nuestro mercado objetivo. De este modo obtener respuestas precisas para la

primera validacion de nuestro proyecto.

Miau land

Generacién de modelos de negocio

Veterinarias

Supermercados
. proveedores
de alimentos y

accesorios

Brindar servicios
de Espacios de
interaccion

Rocursos claves .

Area del local 300

mi de Ambientes
especializados
(mobiliario con

especial disefiado
para gatos)

Propusta dsvalor u

Centro de
esparcimiento
para gatos de

cuidados de

calidad

Hospedaje de
gatos

Relaciin con of chinfs Q

descuentos

especiales para
clientes
frecuentes

Pagina Web y
Redes sociales
(Facebook) via,

telefonica

Publicidad en
supermercados
(jala vistas) y vallas
publicitarias

S docnts [}

Personas solteras
Y parejas sin hijos
propietarios de
gatos de distintas
razas.

Estructura de costes

Alquileres |
inmobiliario y
equipo

e doingress

Medio de pago

Publicidad y web
empuestos y
responsabilidades

Pagos con
tarjeta de
credito

en efectivoy

transferencia
bancarias

@coworkinglemon
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1° ETAPA:

Técnica Realizada: Encuestas
Instrumento: Preguntas abiertas

Ambito Geografico : Lima Metropolitana

Objetivo del Experimento: Se tiene como objetivo o finalidad obtener
informacion detallada sobre las actividades de personas (hombres y mujeres) que
tienen gatos en su mayoria solteros y que disponen de poco tiempo residentes en
San Isidro, Miraflores, Miraflores, Jesus Maria y Magdalena, que nos permita

validar el problema que tienen respecto al cuidado de sus gatos.

Disefio de la Entrevista: Basandonos en la hipdtesis de problema detectado el
principal factor es la dificultad que podrian encontrar las personas para ausentarse
y dejar a sus mascotas, en un lugar donde puedan estar bien cuidados, nuestro
publico objetivo podria trabajar mejor o viajar ausentdndose de casa sin
preocupacion ni estrés y de ese modo poder disfrutar tal vez de sus vacaciones o
tiempo libre fuera de lo habitual.

En base a estos problemas encontrados, se elaborara un experimento que nos
permita conocer con mayor exactitud el pensar y sentir de nuestro publico

objetivo.

A continuacion se muestra el detalle de los resultados de las entrevistas

realizadas :

Pregunta 1:
e ;COmo es su dia a dia con la crianza de su gato?
Pregunta 2:
e ;A qué problemas te enfrentas con la convivencia con tu gato y con
qué frecuencia?
Pregunta 3:
e ;Como le da solucion a este problema actualmente?
Pregunta 4:

e Entuopinidn ¢Cudl es la solucion para este problema?
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Pregunta 5:
e ;Con que frecuencia estarias dispuesto a llevar tu gato a este centro de

esparcimiento, si lo hubiera?

Encuestados :

e Entrevista Carlos Angulo
El problema que més le preocupa al entrevistado son los pelos de gato. El cree
que no hay problema en dejarlo solo, pero que el problema transcendental son
los pelos y la limpieza que conlleva. Si hubiera un Centro de Esparcimiento
lo llevaria una vez al mes.

e Entrevista Ximena Garcia Hozbor
Cree que no hay problemas graves con su mascota, Unicamente su
comportamiento debido a que cada gato es distinto. Lo que si le preocupa es
que la gente no tiene conocimiento sobre como tratar a los gatos y que deberia
haber méas empefio de autoridades por saber de esto. Si hubiera un Centro de
Esparcimiento lo llevaria una vez al mes.

e Entrevista Ligia Cassola
Su principal problema es que no tiene con quien dejarlo cuando viajan
algunos fines de semana 0 mas de 3 dias. No le gusta dejarlo con cuidadores
0 amigos porque no se siente muy a gusto. Si hubiera una guarderia lo llevaria
los dias que viaje y me quedaria mas tranquila.

e Entrevista Angélica Rodriguez
Persona soltera de 36 afios que trabaja y estudia, vive sola con su gato y su
principal problema es dejar sola a su gata y los pelitos que caen ya que ella es
alérgica. Si hubiera un Centro de Esparcimiento lo llevaria dos veces a la
semana y un sabado o domingo me gustaria utilizar sus espacios para poder
jugar con mi gatito.

e Entrevista Lita Ramirez
Persona casada de 58 afios que vive con su esposo y su gato su principal
problema es dejar sola a su gato y su alimentacién cuando se ausenta para
visitar a sus hijas. Si hubiera un Centro de Esparcimiento lo llevaria los fines

de semana y las veces que tendria que viajar a ver a mis hijas que son tres
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veces al afio lo dejaria en la guarderia que es genial para que cuiden a mi
gatito.

Entrevista Carlos Diaz de la Vega

Persona separada de 35 afios que vive solo, su principal problema es que
encarga su gato con su madre cuando viaja, pero hay ocasiones que le gustaria
viajar con ella y no tienen a quien encargar su mascota (gato). Si hubiera un
Centro de Esparcimiento lo llevaria tres veces a la semana y los dias que viaje
que son cuatro veces al afio solicitaria el servicio de hospedaje y estaria més
tranquilo.

Entrevista Jesus tapia

Persona soltera de 24 afios que vive con sus padres y su gato su principal
problema seria en un supuesto viaje familiar buscar quien cuide a su gato. Si
hubiera un Centro de Esparcimiento lo Ilevaria tres veces a la semana y los
dias que viaje que son los feriados lo dejaria en el hospedaje y estaria mas
tranquilo.

Entrevista Angélica Damién

Su principal problema es que no tiene con quien dejar a su gatito, quien lo
pueda alimentar, lo deja encargado con su vecina, ya que ella trabaja todo el
dia. Si hubiera una guarderia ella lo dejaria todos los dias ahi y estaria mas
tranquila.

Entrevista Marisabel Villagomez

Su principal problema es que no tiene con quien dejar a su gatito, ella trabaja
y estudia, todo el dia esta fuera de casa, pero ella es como su hija, es parte de
su vida y sufre mucho porque la encarga con la vecina para que le de sus
alimentos y algunas ocasiones lo deja solo. Si hubiera un Centro de
Esparcimiento lo llevaria tres veces a la semana y los dias que viaje que son
los feriados lo dejaria en el hospedaje y estaria mas tranquila.

Sorash Ananpa

Su principal problema es que no tiene con quien dejar su gato, durante el dia
ya que ella trabaja 8 horas diarias, encargan a su gato con la vecina. Si hubiera
un Centro de Esparcimiento lo llevaria tres veces a la semana y los dias que
viaje que son dos veces al afio por motivo de trabajo y algunos feriados

contrataria el servicio de hospedaje y viajaria mas tranquila.
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e Entrevista Yaqui Placencia
Su problema es no tener espacio suficiente para sus mascotas ya que posee 3
gatos, ademas en algunas ocasiones suele viajar y no puede dejarlos con
alguien ya que en lima vive sola y generalmente suele venir alguien para que
se ocupa de ellos. Si hubiera un Centro de Esparcimiento los llevaria dos
veces a la semana y los dias que viaje que son los feriados lo dejaria en el
hospedaje y estaria més tranquila.

e Entrevista Lizbeth Pinedo
Su mayor preocupacion es no tener una personas a quien dejar a su gato ya
que suele viajar por grandes temporadas en durante un mes y lo esta pensado
en dar en adopcion, le gustaria tener un lugar donde dejarlo o alguien quien
pueda cuidarlo ya que vive sola en Lima. Si hubiera un Centro de
Esparcimiento lo llevaria tres veces a la semana y los dias que viaje lo dejaria
en el hospedaje y me quedaria méas tranquila.

Conclusiones:

Nuestro resultado del experimento fue positivo porque las personas duefias de
gatos necesitan un lugar o persona que pueda cuidar sus mascotas cuando estas no
se encuentran en sus viviendas, en algunos casos llegamos a la conclusion de que
nuestro publico objetivo desearia llevar a sus gatos a un lugar dedicado a ellos en
promedio 2 veces al mes para realizar el bafio y deméas cuidados. Se trata de
personas que sienten preocupacion por el bienestar de sus mascotas, por lo que
buscan lugares donde puedan saber que su gato tiene atencién personalizada en el

caso tuviesen que estar ausentes por motivos de viaje en su mayoria.

Finalmente, podemos concluir que tenemos un 60% de personas entrevistada
necesitan y emplearian el servicio de centro de esparcimiento para gatos ‘“Miau
Land”. Como resultado de la investigacion 9 de 15 entrevistados nos motivé a que
perseveremos con la idea de la solucidn para nuestros posibles entrevistados y/o
futuros clientes; la division de este resultado nos da 0.6 que en porcentaje resulta
60%.
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Hipdtesis de solucion al problema: Segun el resultado de la investigacion y por

los datos adquiridos la solucién es el llevar a cabo el centro de esparcimiento y

guarderia dirigida Unicamente a los gatos, el cual tendra el nombre de Miau Land.

Dirigido a Personas solteras y/o casadas sin hijos seguirian siendo nuestro

principal cliente, se afiadié al grupo de casados para tenerlos en cuenta como

potenciales clientes a corto plazo.

De este modo seremos el primer centro de atencion especializado para gatos en el

pais, ya que no se conoce de algun centro de esparcimiento y cuidado para gatos.

Caracterizado por sus innovadores y mejores servicios ofrecidos, y la mejor

infraestructura.
Criterio minimo de éxito: 8/15
Desarrollo del experimento: PITCH MVP

Herramienta: Experiment Board

| 7 Javelin Experimt;nf Board

{omienza aqui. Haz una luva de ideas con notas adhesivas v Jalalas haca fa derecha para iniciar tu experimento.  Experimento
£Quién es ty diente? Sé Jo o
Personas

Mombre del Propesta:

Lider del Proyecto:

Entrevistas
8115

91715
PERSEVERAR

-Problema con
pelos de gatos.
-Vacunasy
cuidado estético

probar mi supuesto es...

- Losmejores
servicios para
gatos.

- La mejor
infraestructura

53%
pitch

60%
PERSEVERAR

- Loz mejores
sernvicios para
gatos.

- La mejor
infraestructura

seespera
10%

El 62% tiene rango
de edades 15-24
afios.

El 58% son varones
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Objetivo del experimento: El objetivo de este experimento es atraer usuarios y
validar nuestra solucion con nuestro publico objetivo. Con la vista de un anuncio
en Facebook y posterior ingreso a la landing page para dejarnos sus datos y su

correo eléctrico.

Deseable alcanzar el porcentaje de personas que estarian dispuestas a contar con

nuestros servicios.

Asimismo obtener una base de datos con los posibles clientes, los cuales dejaron

sus datos en el landing page.

Disefio del procedimiento de validacion: En la imagen presentamos el disefio en
cuanto a la infraestructura del Centro de esparcimiento y guarderia Miau Land.

Para la medicion de nuestro proyecto lo haremos mediante herramientas que nos
brindaran informacion de posibles clientes potenciales que necesitan de nuestro
servicios y que en un futuro podria utilizarlo, para implementaremos fuentes de

acceso mediante un landing page y anuncios patrocinados.
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La primera herramienta a utilizar es www.unbouncepages.com que nos servira
para poder disefiar nuestro landing page y por este medio podremos obtener
informacion de nuestro potenciales clientes recabando data (nombre, email,
nombre de su gato) para poder tener una base de datos y poder contactarnos con

ellos y asi poder brindarle informacion de nuestro servicios.

Otra herramienta importante serd la utilizacion de los anuncios de Facebook
mediante esta herramienta podremos ser mas precisos al elegir a nuestro potencial
cliente realizando una segmentacion mucho mas precisa, ademas podremos ver
cual exitosa es nuestra campafia mediante una inversion de dinero y tener el
porcentaje de conversion exitosa, consideramos un 38.10% de conversion de todos

los click hechos en el anuncio patrocinado.

Desarrollamos el primer experimento Pitch — MVP con la creacion de la landing

page de Miau Land.

— X
7 thiauitond

l }\? CENTRO DE ESPARCIMIENTO Y GUARDERIA
il -
‘V Inscribete y gana
i L) una membresia para tu mascota

Nombre *

P

Email *

~. ?“. > Nombre de tu Mascota *

'S

4.2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Realizamos un analisis de medicién por el acceso de clientes potenciales que
ingresaron al landing por medio de un anuncio en Facebook que inicio el dia 24
de noviembre hasta el 02 de diciembre de 2016, con ello hemos podido verificar
diariamente cuantas personas se interesaron por nuestra idea de negocio, y

estuvieron dispuestas a dejar sus datos con el fin de obtener mas informacion.


http://www.unbouncepages.com/

Obtuvimos los siguientes resultados:

Anuncios de este conjunto de anuncios v + Crear anuncio C yclics v v Exportar v
| Nombre del anuncio D Pu.O  CKs(0.0  CT.O  CPC(.O  impresi.®  CPM(..O  Cicsen..0  CPC(0..0  CL..O
‘ @ T, MauLana-Conversiones en el st web 3 08 01% 8025 48313 8033 508 9026  013%
‘ 'xg Inscripciones > Lima - 2060
1317 — — — - 8 - - - -
18-24 - 305 0,12% 81026 332044 8031 384 $/026 0,12%
25-34 - 98 0,14% 81025 70143 810,35 96 $/0.26 0,14%
35-44 - 53 0,16% 8024 32839 §/038 51 $/025 0,16%
+ Resultados de 1 anuncio 628 0,13% §.0,25 483.136 §10.33 608 §1.0,26 0,13%
Total Porimp Por cie Total Por mil impr, Total Por accidn Por imp
Filtro segun sexo de los clicks en el anuncio de Facebook
Anuncios de este conjunto de anuncios v 4 Crear anuncio Columnas: Rendimientoy clics v Desplose v Exportar v
Nombre del anuncio ) Pu.D  CKs(0.0  CT.O  CPC(t.O  Mmpresi.O  CPM(c..0  Clcsen..O  CPC(e.0  CT.O
o J Mauand- Conversiones an el stowed | 3 08 01% 8025 8313 §1033 608 802 013%
‘ﬂ‘ Inscrpciones ) Lima - 2060
Mujer =~ M0 /025 108.908 80043 226 SI028  016%
Hombre - 5 010% 81026 283473 3026 28 $026  040%
Desconocido - 1 03 8024 755 8032 1 024 013%
+ Resultados de 1 anuncio 628 0% §1025 483136 $10.3) 608 §026 0%
Totsl Por imp. Por tle Totl Por mé mgx Total Por scedn Per imp.
Filtro segun sexo y edades de los clicks en el anuncio de Facebook
de este conjun los v + Crear anuncio [ y clics v - Exportar [«
Nombre del anuncio | Ccr.. 0 CPC (.. O Imprest... O CPM(c... O Chcsen... O CPC (e... O CcT... 0
« F<t 1 MiauLand - Conversiones on el 100 wed 0.13% 8/025 483.136 8033 608 $/026 0,13%
'X‘r Inscrpciones > Lima - 20.60
13-17 Mujer = = 62 = = = .
13-17 Hombre = = 23 = . = =
18-24 Mujer 0.15% 8/025 138216 8038 199 8/026 0.14%
18-24 Hombre 0.10% $/026 103669 8025 185 8027 0,10%
18-24 Desconocido - - 159 - - — -
25-34 Mujer 0.19% $/026 25837 S/048 48 81026 0.19%
25~34 Hombre 0.11% /025 44135 s/028 48 $/026 0,11%
35-44 Mujer 0.22% 81022 12401 $/047 25 $/023 0.20%
35-44 Homore 0.12% 81026 20124 $/0.33 25 $/.0.26 0.12%
35-44 Desconocido 0.45% S/024 224 81107 1 024 0.45%
45-54 Mujer 027% 81027 14104 81072 3% 87028 0.25%
45-54 Hombre 011% S/024 16.075 8/025 17 87024 0.11%
45-54 Desconocido - - 116 - — - .
55-64 Mujer 0.26% s1022 8103 $/057 18 $/0.26 0.22%
55-64 Hombre 0,06% $/026 9424 81017 6 $/0.26 0,06%
+ Resultados de 1 anuncio 0,13% $.0.25 ‘ 483.136 $/.0.33 ‘ 608 $.0,26 l 0,13%
Por mp, Por e Tota Por mi enpr Totad Por accibn Por mp
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En el cuadro podemos apreciar el porcentaje de conversion 38.10% de un total de
6392 visitas en el landing page de Miau Land en el periodo antes mencionado.

MiauLand Republish Page

§ PAGES Change URL

0 16832 O 6392 ° 38.10%

A/B Test Centre 5 Reset Stats % Preview Varlants () Add Varlant

Logramos captar mediante la publicidad en Facebook a 6392 potenciales clientes, quienes

nos otorgaron sus datos personales y estaban interesados en el servicio.

Showing all 36 leads

3 days ag 20124080241 | a victor manuel puente isuiza

91.98.133.69

Conclusiones

Solo en Lima existe una gran cantidad de personas que crian gatos como mascotas
y cada vez mas es creciente esta tendencia ya que el gato se caracteriza por ser un

animal independiente.

Coincidimos que la propuesta de la creacion del centro de esparcimiento y
guarderia para gatos es una buena alternativa ya que existe el mercado no atendido

a diferencia de las mascotas canes.

Ya que los indicadores de landing page y Facebook nos indican que contamos con

un publico objetivo que se muestra interesado en el servicio y solo en nueve dias



i
m@u ..Ond PROYECTO EMPRESARIAL

tuvimos una conversion de 38.10% que equivale a 36 registros de clientes

potenciales.

Esto nos da una muestra de la cantidad de clientes que podriamos obtener en un
mes la cual seria un aproximado de mas de 100 registros, lo cual consideramos ser

un namero importante.

4.3. INFORME FINAL: ELABORACION DE TENDENCIAS, PATRONES Y
CONCLUSIONES

En el desarrollo del planeamiento de nuestro proyecto que inicialmente fue un
centro de hospedaje para gatos descubrimos que el mercado de personas que
poseen un gato como mascota no solo requiere un lugar donde alojarlos mientras
estan ausentes, sino que buscan servicios mas completos ya que la mascota para
ellos es una parte importante de sus vidas con las cuales comparten sentimientos

y momentos de compafiia.

El servicio que finalmente es 6ptimo para brindar a los clientes es un completo
centro que no solo albergue a sus felinos, también es necesario el cuidado estético,

(ase0), alimentacion y salud.

Brindando un plus adicional a los clientes con la contribucién de un control de
vacunas y desparasitacion de sus mascotas que nos visitan frecuentemente,

activando de ese modo una relacion entre el cliente y el centro.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1. PLANEAMIENTO DE OBJETIVOS DE MARKETING

Lineas abajo detallamos nuestros objetivos de negocio que nos ayudaran a tener

un mejor enfoque de nuestras metas a alcanzar como empresa.

Posicionamiento de marca: Posicionar a Miau Land en los 2 primeros afios de

operacion en un 50 % de su mercado operativo, como la primera y mejor opcion
de servicio de esparcimiento y guarderia para gatos, el cual brinde un servicio
integrado donde el cliente pueda encontrar una solucién a su problema en un solo
lugar, captando de esta manera mas clientes por diferentes necesidades para con

su mascota (gatos).
Ventas: Lograr un crecimiento en las ventas de un 30% en el segundo afio de
operaciones en comparacién del afio anterior, dado que el primer afio nos servira

para el retorno de la inversion inicial.

Afiliacién de nuevos clientes: Alcanzar un 20% mas en afiliaciones de nuevos

clientes con respecto al primer afio de operacién, en base al total de tamafio de
mercado en los distritos donde se enfocardn nuestros servicios. (Creacion o

afiliacion de nuevos clientes).

5.2. ESTRATEGIAS DE MARKETING

5.2.1. Segmentacion

Nuestro mercado objetivo basicamente son las personas solteras independientes y
parejas sin hijos, que tienen un gato como mascota. En ambos casos, son personas
que tienen una rutina diaria muy dindmica, y que disponen de poco tiempo para
dedicarle al cuidado de sus mascotas.

Se trabajard principalmente con un tipo de estrategia de segmentacion
diferenciada, dado que el servicio que se ofrecera atendera a una parte especifica
del mercado.
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5.2.2. Posicionamiento

Segun nuestra vision, Miau Land quiere llegar a posicionarse como el primer
centro de esparcimiento y guarderia para gatos del pais, esto brindando un servicio
integral donde los duefios de los gatos encuentren una solucién a sus problemas
de tiempo, cuidado y seguridad para con su mascota.

Para ello desarrollaremos estrategias de posicionamiento por solucién, beneficio

0 necesidades especificas, con las siguientes acciones:

Dentro de nuestro servicio se ha considerado el servicio de movilidad, aunque
nuestro centro de operaciones se encuentre fuera de lima metropolitana, nuestros
clientes no tendran la necesidad de movilizarse hasta dicho punto, puesto que
Miau Land se hara cargo del recojo y regreso del gato a su domicilio.

Contaremos con Personal altamente calificado, el cual brinde el mejor trato tanto
a la mascota como al duefio del mismo a modo de lograr tanto satisfaccion como

fidelizacion del cliente.

Realizaremos lanzamientos de promociones y creacion de paquetes segun a las

necesidades percibidas de nuestros clientes.

Mantendremos constante comunicaciéon con los duefios de los gatos,
manteniéndolos siempre informado del cuidado de sus mascotas, como también
alertandolos en casos como recordatorio de control veterinario o vacunas, entre

otros.



5.3.

5.3.1.

MERCADO OBJETIVO

El servicio esta dirigido a hombres y mujeres de 25 a 40 afos de edad que
requieran utilizar nuestros servicios para el cuidado y aliviar el estrés de sus gatos,
estas personas pertenecen al NSE A y B. Nos enfocaremos en los distritos de
Miraflores, San Isidro, Santiago de Surco, La Molina y San Borja, pertenecientes
a la Zona 7 de Lima Metropolitana, la eleccion de esta Zona se debe a que se
concentra la mayor parte de la poblacién con alto poder adquisitivo segun datos
de APEIM?®. Posteriormente se estara ingresando a otros distritos de acuerdo a la

demanda del mercado.

Tamaro de Mercado

Para analizar el tamafio de mercado tendremos en cuenta los informes estadisticos
de APEIM del afio 2016, que nos indica la poblacién total de hombres y mujeres
de Lima Metropolitana. Segin muestra el cuadro adjunto, observamos que esta

representado por mas de 10 millones de personas.

Apeim
T DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2016 - LIMA METROPOLITANA
N° PERSONAS 10012,437 *
Al 0.7
A 48
NSEA 48 A2 41
B1 8.3
NSEB 21.7 B 21.7
B2 13.4
c1 27.9
NSEC 424 c 424
[ B 14.5
NSED D D 23.8 23.8
NSEE E E 7.3 7.3
APEIM 2016
APEIM 2016: Data ENAHO 2015
* Proyecciones INEI

® http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/ APEIM-NSE-2016.pdf

PROYECTO EMPRESARIAL
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CENTRO DIF ESPARCIMIENTO Y GUARDERIA

5.3.2. Tamarfio de Mercado Disponible

Del tamafio total de mercado de Lima Metropolitana, nosotros nos dirigiremos a
hombres y mujeres entre los 25 y 40 afios de edad, basdndonos en los informes
estadisticos del INEI del afio 2016, el cual nos indica que en Lima hay
aproximadamente 9°838,251 habitantes, quiere decir que 175,797 habitantes se
encuentran en los distritos que vamos a ingresar (La Molina, San Isidro, Santiago

de Surco, Miraflores y San Borja).

CUADRO N® 11

PER(: POBLACION TOTAL AL 30 DE JUNIO, POR GRUPOS QUINQUENALES DE EDAD, SEGUN DEPARTAMENTO,
PROVIMCIA Y DISTRITO, 2016.

G incenales
UBIGUED &Tﬂ:ﬂggg&n Total i Total

25-29 30 - 34 35-40
150000 LIMA 0,838,251 B24,575 796,506 761,837
150114 LA MOLINA 171,646 13,032 13,001 13,415 39,448
150122 MIRAFLORES 81,932 6,154 6,662 6,33 19,145
150130 SAN BORJA 111,528 8,375 8,646 8,787 25,808
150131 SAN ISIDRO 54,206 3,615 3,708 4,067 11,39
150140 SANTIAGOD DESURCO 344,242 25,292 26,728 27,985 BO0,005

TOTAL 175,797

Fuente: Institute Nacional de Estadistica e Informatica

Por otro lado, el siguiente cuadro nos brinda informacién acerca del porcentaje
de niveles socioeconémicos dentro de lima metropolitana, siendo el 26.5%
perteneciente a los NSE Al, A2, B1y B2.

Apeim
""""" DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2016 - LIMA METROPOLITANA
N° PERSONAS 10°012,437 *
A1 0.7
A 4.8
NSEA 4.8 a2 1
B1 8.3
NSEB 21.7 B 21.7
B2 13.4
&) 27.9
NSEC 424 & 424
c2 14.5
D D 23.8 23.8
E E 7.3 7.3

APEIM 2016

APEIM 2016: Data ENAHO 2015
* Proyecciones INEI
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Realizamos el cruce de informacion y teniendo en cuenta el factor de conversién
del 14.95% (dato obtenido en el curso de Plan de Negocios) conseguimos un

mercado disponible de 6,965 personas.

MERCADO DISPONIBLE

Hombres y Mujeres de 25 a o < -
40 afios de los distritos de la| ok A A% actor e Resultado
y B2 Conversion
zona 7
175797 26,50% 14.95% 6.965

Fuente: Elaboracion propia

5.3.3. Tamaiio de Mercado Operativo (target)

Teniendo en cuenta el mercado disponible de dicha poblacion y de acuerdo a la
investigacion realizada, observamos que la tendencia de los hombres y mujeres
por adoptar o adquirir a un gato por mascota es cada vez creciente. Es por ello,
que se ha considerado el supuesto de atender a un 20%* de dicha poblacidn,
dandonos como resultado un mercado operativo de 1,393 personas, las cuales

atenderemos durante el primer afio de operacion.

MERCADO OPERATIVO

Mercado Disponible | Tasa del Supuesto Resultado

6.965 20% 1.393

Fuente: Elaboracion propia

*Porcentaje supuesto estimado teniendo en cuenta la aceptacion de las personas encuestadas en el curso de Plan de

Negocios.

5.3.4. Potencial de Crecimiento del Mercado

El mercado actual se encuentra en potencial crecimiento, esto es debido a que
muchas las personas en sus hogares prefieren tener a un gato como mascota, seguin
informacion de IPSOS esto representa el 39% de la poblacion limefia.X° Los cuales
tienden cuidar el bienestar fisico y emocional de sus gatos. Por otro lado, el
tamafio del mercado en la zona 7 en el cual estamos enfocados podemos afirmar
que el potencial de crecimiento va en aumento, ya que segun datos estadisticos del
afio 2014 al afo 2015 ha habido un incremento de 1.2% de habitantes.

10 http://www.ipsos.pe/sites/default/files/marketing_data/Mascotas%202016.pdf
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POBLACION ESTIMADA AL 30 DE JUNIO, POR ANOS CALENDARIO Y SEXO,
SEGUN DEPARTAMENTO, PROVINCIA Y DISTRITO, 2012:2015

BIGED DE::;;:!:T:O’ 2012 2013 014 2015
DISTRTO Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer
150000 [LIMA 7526,336|  3,653,074|  3,872,362| 7,646,252 370,64 3,936,088 7768223 3,767,389 4,000,834 7,891507( 3,825,290 4,066,217
50100 [LIMA 1,526,336 3,653,974 3,872,362 1,646,252 3,710,164 3,936,088 1,768,223 3,767,389 4,000,834 1,891,507 3,625,200 4,066,217
B0 [LAMOLINA 157,638 72,53 85,108 162,237 74,557 87,680 166,912 76,614 90,298 171,646 78,695 92,951
B022  [MRAFLORES 84473 37,518 46,955 83,649 37,162 46,487 82,805 3,798 46,007 81,932 3,422 45510
BOB0  [SANBORIA 111,568 51,416 60,152 111,688 51,476 60,212 111,008 51,536 60,272 111,028 51,59 60,332
B0BL  |SANISDRO 56,570 2472 32,008 55,792 1% 31,65 55,006 2,19 213 54,206 2441 30,759
B040  |SANTIAGO DE SURCO 326,928 150,273 176,655 332,725 152,125 180,000 338,509 166,169 183,340 344,242 167,586 186,656

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

5.4. DESARROLLO Y ESTRATEGIA DEL MARKETING MIX

5.4.1. Estrategia de Producto / Servicio
La estrategia que utilizard MiauLand sera la DESARROLLO DE SERVICIO.

Por lo tanto, segun la Matriz Ansoff estamos desarrollando un nuevo servicio para

un nuevo mercado.

MiauLand es una nueva alternativa para las personas que aman a sus gatos, y
desean ofrecerles un tiempo de calidad y relajo cuando ellos no dispongan de
tiempo por horarios de trabajo o cuando deciden ausentarse de sus hogares en
épocas de vacaciones o dias festivos. Por ello, deseamos asegurar la calidad

ofrecida en todos nuestros servicios.

Debido a que nos encontramos en una etapa de desarrollo de marca, uno de
nuestros principales objetivos serd asegurar la calidad ofrecida a través de nuestros
servicios en el centro de esparcimiento y adiestramiento, el servicio delivery, el

servicio de grooming, servicio veterinario, guarderia y alojamiento.

Dentro de nuestras estrategias, pondremos especial esfuerzo a lo siguiente:
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Tangibilizar el servicio a través de soportes fisicos como como tarjetas,
catélogos, tripticos y productos de merchandising como juguetes para gatos.
Identificaremos el servicio a través del desarrollo de uniformes, logotipo,
entre otros. De la misma forma, para el desarrollo de nuestra Marca,
utilizaremos la estrategia de Marca Unica, de esta forma transmitiremos
prestigio de marca a todos nuestros servicios, creando una imagen

corporativa, facilitando la entrada de nuevos servicios.

Disefio de Producto / Servicio

Descripcion de la marca: Con el nombre Miau Land queremos expresar
diversion, aventura, alegria, calor de hogar. Nuestra marca se trata de una
palabra compuesta, por un lado MIAU, es una onomatopeya del maullido de
un gato y LAND es una palabra en inglés que significa tierra. En conjunto, lo

gue queremos expresar con nuestra marca, es tierra de gatos.

Descripcion del logo: EI Imalogotipo muestra el rostro animado de un gato
junto con las letras animadas de la marca. El color rojo que utilizamos, indica
pasion, coraje, energia, audacia. Este color primario, es uno de los mas
sensibles al ojo humano. De esta manera pretendemos captar la atencion

rapidamente y mantener la presencia en la mente del consumidor.

CENTRO DE ESPARCIMIENTO Y GUARDERIA
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5.4.2. Estrategia de Precios (Analisis de costos, precios de mercado)

La estrategia que utilizamos seréa la de Precios Premium.

A través de esta estrategia fijaremos precios altos respecto a nuestra competencia
indirecta, de esta forma queremos dar a conocer a nuestros clientes exclusividad,
calidad y confianza en nuestros servicios. De esta forma obtendremos un mayor

margen de contribucion y nos aislaremos de la competencia de precios.

TIPD DE SERVICIOS PRECIOS

ESPARCIMIENTO:
-Ambiente de
entretenimiento y 5/.40.00 x dia

adiestramiento.
-Movilidad
GUARDERIA
-Esparcimiento®* 5/.300.00 x mes (3
-Grooming VeCes por semana)

-Veterinaria

HOSPEDAJE:
*

-Esparcimiento
-Guarderia*

-Alojamiento

5/.60.00 x dia
Descuento de 10% a
partir del 3 er dia.

5.4.3. Estrategia comunicacional

La estrategia comunicacional que realizaremos serd la de PULL, con esta
estrategia se llegara al cliente final que en este caso los duefios de los gatos que
tienen una vida dinamica y por lo general no disponen de tiempo para dedicarselo
a su mascota. Se llevara a cabo de la siguiente forma:

- Publicidad por medio de folletos, volantes y carteles.

- Serealizaran concursos y sorteos sobre los paquetes que ofrecemos.

- Se creara una pagina web interactiva, practica y facil de usar, donde se
mostraran nuestros servicios, se podran ver videos y fotografias de nuestro
centro y sus instalaciones.

- A través de las redes sociales, como Facebook, Instagram y Youtube,
estableceremos una estrategia de comunicacién enfocada en atraer nuevos

clientes, por medio de anuncios de pago.
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- Tambien trabajaremos con la herramienta de Google Adwords para publicar
anuncios en internet y de esta forma llegar a captar mayores clientes.
- Contrataremos un servicio de mailings para enviar correos con informacion

de nuestro servicio.

5.4.4. Estrategia de distribucion
La estrategia de distribucion que vamos a utilizar es la ESTRATEGIA PULL, ya

que nosotros consideramos muy importante el llegar a nuestro publico objetivo a
través de los canales virtuales (pagina web, Facebook, Instagram, Youtube). Las
redes sociales tienen actualmente un papel protagonico en nuestras vidas, nos
mantienen cerca de las personas, y a las empresas cerca de sus clientes, es por ello

que a través de ellas queremos apuntar a un marketing directo exitoso.

1 [|Pusingss /@




5.5.

PLAN DE VENTAS Y PROYECCION DE LA DEMANDA

Para estimar la proyeccién de la demanda hemos recopilado informacion de
nuestras encuestas como el porcentaje de aceptacion que fue de 14.95% lo que nos

da como Demanda Mensual de 208 servicios por cliente, estimando 366 servicios

incluyendo las frecuencias correspondientes.
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TIFO DE PROYECCION DE LA DEMANDA - N2 DE SERVICIOS TOTAL

SERVICIO ANUAL
Esparcimiento 205 205 205 205 158 158 205 158 158 158 158 205 2180
Guarderia 205 205 205 205 158 158 205 158 158 158 158 205 2180
Hospedaje 75 75 75 75 50 50 75 50 50 50 50 75 750

TOTAL MENSUAL

Demanda Mensual

208

Proyeccién de Ventas

PROYECCION DE VENTAS 12 A0 (EN SOLES)

STE':E([:"; ﬁx ";:Lif' TotalPedido| ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | IUN W | a6 | s | oo | mov | DK

Esparcimiento| 153 |5/, 4000|5/ 632000 §/. B216| S/ 8215|S/. 8216 |5/ 8216 |/ 6320|5. 6305/ 826 |5, 6305 6305, 63| 5. 6305/ 8215 AEIAG
Guadera | 158 |3, 30000|5/ 4740000 S/, 61620 | /. 61620 | §/. 61620 | §/. 61620 | 5/, £7400 | /. 47400 | §/. 61620 | 5/. 47400 | 5/, 7400 | /. 47400 | §/. 47400 | 5/. 61620 MR
Hospedale | 50 |5/ G00[S 300000 5. 8500 |S/ 4500|S/. 4500 |5/ 4500|S/. 3000| S/ 3000| /. 45005/, 30005/, 30005/ 3000| 5. 3000

INGRESO MENSUAL TOTAL

S/ 74336 S/. 74336 /. 74336 S/. 74336 S/. 56720 S[. 56720 $/. 74336 /. 56720 §/. 56720

Para la proyeccion de las ventas del primer afio de operacion se ha tenido en cuenta

estacionalidad en los meses de Enero a Abril, Julio y Diciembre, meses claves ya
que las personas toman dias libres para vacacionar. Estimamos que la demanda de
servicios en estos meses serd del 30% en los servicios de esparcimineto y
guarderia. Asimismo un 50% en hospedaje mas que en los meses convencionales.
El siguiente cuadro muestra la proyeccion de las ventas para los siguientes 5 afios
de operacion. En donde proyectamos que tendremos un aumento del 30%

adicional con respecto al afio anterior.

§/. 56720 §. 56720

§/. 1433% /786336
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CENTRO DIF ESPARCIMIENTO Y GUARDERIA

PROYECCION DE VENTAS

2017 2018 2019 2020 2021
S/. 786,336 |S/. 1,022,236.80| S/. 1,328,907.84(S/. 1,727,580.19|S/. 2,245,854.25

56. PRESUPUESTO DE MARKETING

Hemos implementado estrategias de marketing para captar y fidelizar mayor
cantidad de clientes, hemos considerado inicialmente algunos componentes
detallados en el siguiente cuadro.

En el primer afio solo se estd considerando como merchandising llave