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Resumen

El presente documento incluye la construccion y los planes de ejecucion de un proyecto
titulado Petty, que consiste en una empresa, que funciona a través de una plataforma digital,
constituida como un servicio de medicina prepagada especificamente para mascotas. Este
proyecto adquiere esta categoria ya que funciona con las mismas dinamicas que un servicio
de medicina prepagada para seres humanos, en tanto pretende afiliarse con distintas clinicas
veterinarias y tiendas de mascotas, con el fin que convertirse en un sistema mediador entre
las demandas de los individuos y familias que estén a cargo de un animal de compaifiia, y los
servicios que prestan estos establecimientos.

Asi pues, se plantea la idea de estructurar una plataforma a la cual puedan inscribirse las
personas, con un compromiso de permanencia de al menos un afio por contrato, que tengan
mascotas y también la pretension de garantizar ciertas condiciones de atencion médica y de
cuidado para ellas. No existe un limite establecido por la edad, los tipos de necesidades o los
antecedentes del animal, por lo que el duefio de la mascota puede inscribirla al plan que mas
le convenga y se ajuste a sus expectativas. Esta idea surge tras un estudio de mercado que
evidencia que en Colombia ha crecido de manera significativa el mercado de mascotas y de
bienes y servicios relacionados a estas. Sin embargo, no existe una oferta equiparable que
responda a estas necesidades, y resulta ambiguo y costoso acceder a este mercado, por lo que
un sistema similar a la medicina prepagada puede brindar este aseguramiento y, ademas,
facilitar el pago del gasto econdémico que estos procesos implican.

Palabras clave: Mascotas, Medicina Prepagada, Aseguradora, Servicios Veterinarios.



Abstract

This document includes the construction and implementation plans of a project titled "Petty,"
which consists of a company operating through a digital platform, established as a prepaid
healthcare service specifically for pets. This project falls into this category as it operates
under the same dynamics as a prepaid healthcare service for humans. Its objective is to
affiliate with different veterinary clinics and pet stores to become a mediator between the
demands of individuals and families responsible for a companion animal, and the services

provided by these establishments.

Therefore, the idea is to structure a platform where people can enroll, with a minimum one-
year commitment through a contract, if they own pets and have the intention of ensuring
certain medical attention and care conditions for them. There are no age limitations, specific
needs, or background requirements for the animal, allowing the pet owner to enroll them in
the plan that best suits their needs and expectations. This idea arose from a market study that
shows a significant growth of the pet market in Colombia, along with related goods and
services. However, there is currently no comparable offer that addresses these needs, and
accessing this market is ambiguous and costly. Therefore, a prepaid healthcare system similar
to human healthcare can provide this assurance and facilitate the financial burden associated

with these processes.

Keywords: Pets, Prepaid Healthcare, Insurance, Veterinary Services.



Sintesis del documento

Petty es una empresa en proceso de establecimiento que se enfoca en resolver el problema de
la falta de una solucion completa e integrada para el cuidado de la salud de las mascotas en
Colombia. Su solucion consiste en ofrecer un servicio de medicina prepagada exclusivo para

mascotas, que brinda acceso facil y asequible a atencion médica veterinaria de calidad.

Los emprendedores detras de Petty son Adrian y Mateo. Adrian es un administrador de
empresas con experiencia en estrategia financiera, mientras que Mateo es un economista con
habilidades destacadas en analisis estratégico. Su combinacion de conocimientos en
administracion, finanzas y economia les brinda una ventaja competitiva para desarrollar una

empresa solida y exitosa.

Las metas en ingresos de Petty son ambiciosas pero realistas. La empresa proyecta ventas
superiores a los 9.000 millones de pesos en el cuarto afio de operacion, respaldadas por un
plan de crecimiento acelerado. Para lograrlo, implementara estrategias de marketing efectivas
y establecerd alianzas estratégicas con clinicas veterinarias y proveedores de servicios para

expandir su base de clientes y aumentar su participacion en el mercado.

Para llevar a cabo la empresa, se requieren diversos recursos. Petty necesitard una inversion
inicial de 1.600 millones de pesos, que se destinaran a la adquisicion de tecnologia avanzada,
contratacion de personal especializado, desarrollo de una plataforma de suscripcion en linea

y estrategias de marketing. Ademas, establecera relaciones solidas con clinicas veterinarias



y proveedores de servicios para garantizar una atencion médica integral y de calidad para las

mascotas aseguradas.

Aunque atn en la etapa inicial, Petty ha logrado resultados significativos hasta ahora. La
empresa ha generado un gran interés y reconocimiento en el mercado, demostrando la
demanda existente para su servicio. Ademads, ha establecido relaciones estratégicas con
socios comerciales clave, sentando las bases para un crecimiento solido y sostenible en el

futuro.

En resumen, Petty ofrece una solucion integral para el cuidado de la salud de las mascotas en
Colombia a través de su servicio de medicina prepagada. Los emprendedores Adrian y
Mateo, con su experiencia y habilidades complementarias, lideran la empresa. Sus metas
financieras ambiciosas, los recursos necesarios para el éxito y los resultados prometedores
obtenidos hasta ahora posicionan a Petty como una empresa en crecimiento y con un impacto

positivo en la comunidad de duefios de mascotas.
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1. Analisis de Mercado

1.1 Definicion del Problema

Si nos ubicamos geografica y socioculturalmente en Colombia, es posible observar que las
mascotas cumplen roles distintos a los que eran asignados antes. Esto quiere decir que existe
un cambio de paradigma respecto al tipo de relacionamiento, los limites y las expectativas
alrededor del acto voluntario de poseer una mascota y ejercer sobre ella un tipo de
domesticacion, es decir, asumir en términos afectivos, legales y de cuidado, la tenencia de
un animal de compania. Estos cambios pueden verse desde diferentes formas de pensamiento,
pero pueden sobre todo resaltarse las condiciones en las cuales se hace cargo un individuo o
sujetos de una mascota, y las acciones que se le asignan, asi como lo que desde un punto de
vista cientificista puede considerarse beneficioso y necesario para tal responsabilidad. Esto
quiere decir que ademas de variar la cantidad y los tipos de mascotas que hacen parte de un
hogar, también se han transformado los mecanismos de educacion y cuidado, ademas de las
acciones hacia las cuales se dispone su comportamiento a través de los diferentes métodos
de crianza e introyeccion de las dinamicas humanas.

En primer lugar, antes existia una mayor presencia de mascotas caninas, sobre todo de perros
de razas grandes, y que ademés eran considerados aptos para pelear y defender terrenos y
parcelas. Esto se debia a que la infraestructura en Colombia, y especificamente en Cali, se
constituia principalmente de terrenos baldios, grandes extensiones de propiedad familiar
perteneciente a una misma Hacienda o a un mismo hacendado, construcciones de herencia
colonial tanto en zonas urbanas como rurales, y una predominancia de espacios dedicados a

economias familiares o a la improductividad. Esto se debia a que no existia, en los siglos
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XVIII y XIX, realmente un sistema economico que obedeciera a mecanismos y dindmicas de
mercado o de intercambio monetario, ademas de la falta de produccion industrial y las
politicas sociales esclavistas y limitantes que no permitian un verdadero desarrollo de la
economia y las relaciones sociales. En esta medida, las mascotas eran parte de una categoria
que respondia a la necesidad de los seres humanos de compafiia, pero esta no estaba
precisamente vinculada al cuidado o al reconocimiento del animal, sino que funcionaba como
un mecanismo de beneficio personal para el duefio de la mascota, ya que este, en medio del
contexto antes descrito, le otorga una fuente de proteccion de las tierras para las amenazas y
los peligros de la época.

Lo anterior significa que los animales considerados mascotas, que eran especialmente
los perros y algunos gatos, tenian como principal propdsito “encargarse” de cuestiones como
el control de las plagas de insectos y pequefios mamiferos; también se pretendia que fueran
animales atentos e intimidantes para que no entraran criminales y ladrones, y que existiera
precaucion entre las personas externas a los hacendados o miembros de la familia. Ademas,
también se utilizaban como animales de pelea e incluso tortura, ya que aun perduraban las
practicas esclavistas y algunas incluian el ataque directo de las “mascotas” del lugar. Es por
esto que puede determinarse que se les asignaba un rol utilitario y no se permitia que estos
animales desarrollaran conductas por fuera de las 16gicas de las Haciendas de la época. En
este mismo sentido, podia verse que existian vinculos con muchas diferencias y limitaciones
de los duefios con sus mascotas, pues estas no eran equiparables a la posicion de cualquier
miembro de su familia, las cuales eran generalmente numerosas, y tampoco podian compartir

los mismos espacios afectivos y de recreacion.
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En la medida en que las ciudades cambian a través del tiempo, también cambia su
infraestructura y sus sistemas sociales, politicos y econdmicos. Después de la abolicion de la
esclavitud y la llegada de la era republicana a Colombia, asi como de la adhesion a las
dindmicas capitalistas que predominaban alrededor del mundo, y, asimismo, a las
expectativas de industrializacion y desarrollo en funcién del progreso econdémico y el
crecimiento de la nacion, cambian las relaciones sociales, los niveles de estratificacion y,
especialmente, la composicion y division de los terrenos que entre los siglos XIX y XX
dejaron de ser baldios e inmensas Haciendas, para convertirse en ciudades, pueblos y
diferentes tipos de division geopolitica mediados por nuevas logicas de mercado laboral, de
actividades economicas, de ideas de desarrollo y progreso, de conformacion de las familias
y, para lo que encierra el proyecto que aqui se plantea, de diferentes tipos de relacionamiento
que se construyen entre los seres humanos y los animales considerados mascotas.

A lo que se refiere esta transformacion es que los animales dejan de ser considerados como
parte de los bienes ttiles para el cuidado y la proteccion de los terrenos rurales y la propiedad
familiar, y pasan a ser bienes de orden afectivo y enfocados especialmente al cuidado y la
compafiia pasiva. Esto quiere decir que no se les asignan las mismas especificidades como el
cuidado contra las plagas o agentes externos, ya que las necesidades, amenazas e intereses
de las personas también ha cambiado, y la infraestructura de las viviendas ya no exige este
tipo de proteccion. También es importante tener en cuenta que esto responde a la
predominancia de la ausencia de las personas en sus hogares, al menos en horas del dia, ya
que, en todo el contexto laboral, tanto piblico como privado, se exige una cantidad de tiempo
laborado, por lo que se elige mantener a las mascotas dentro de las casas y evitar que tengan

contacto con algtn tipo de amenaza o situacion problematica. También existe un cambio en
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la estructura familiar, y su conformacion ya no es tan numerosa y diferenciada. Al contrario,
es predominante la presencia de familias pequefias y hogares con pocos o ningun hijo. Por
este motivo, muchos de estos hogares se inclinan por hacerse cargo de una mascota y
desarrollar un vinculo emocional ligado al apego y a los afectos del amor y del cuidado,
similares a lo que corresponden al vinculo paternal.

Asi pues, puede decirse que este tipo de relacionamiento obedece a un sentido de familiaridad
distinto, y puede ser traducido de la siguiente manera:

Es importante resaltar el profundo vinculo entre personas y animales de compaiiia, que pese
a no haber consanguineidad: la planeacion de la llegada, cuidado, tenencia, crianza,
educacion y convivencia con las mascotas es un ejercicio de maternidad/paternidad para los
nuevos duefios. Se dice que la humanizacion de las mascotas ha venido otorgandoles roles
de compaiiia, terapia, amistad y tratdndolos como hijos (Arroyo, 2021, pag. 11).

Es posible hacer esta afirmacion respecto a las transformaciones en los vinculos con las
mascotas debido a que podemos evidenciar que, en la actualidad, todos los espacios estan
disefiados para que estas sean tratadas como hijos o, al menos, como compaifieros de vida de
los seres humanos, y su utilidad ya no se reduce a una dinamica de proteccion y obediencia,
sino que se tiene en cuenta otras disposiciones y necesidades, especialmente de los animales
domesticados. Es posible ver en los restaurantes, centros comerciales, plazas de mercado,
centros educativos, algunos centros de salud, sectores publicos como parques, plazas,
estadios, calles y carreteras, bibliotecas, y todo tipo de establecimiento dentro de la ciudad
de Cali, que cada vez existe un mayor nivel de aceptacion y tolerancia frente a la presencia
de mascotas, e incluso se asignan espacios especiales para estas, en tanto promueven las

experiencias de las personas en compaiiia de sus animales domésticos. Esta permisibilidad
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solo ha sido posible en la medida en la que los duefios lo exigen, pues dentro de su panorama
moral y afectivo, estas mascotas hacen parte de su vida intima personal, y su vinculo es una
justificacion para introducirla en espacios donde antes no era comun este fenomeno del “pet
friendly”.

Debido al aumento de estas nuevas dindmicas para la tenencia de las mascotas en Colombia,
ya que, como arroja una investigacion hecha por el Grupo Bancolombia (2022), el mercado
de mascotas ha crecido tanto que desde el afio 2019 los animales de compaifiia pasaron a ser
una categoria de medicion del DANE. Asi pues, este es el cuarto pais en Latinoamérica que
lidera el crecimiento del sector de mascotas, con un crecimiento anual del 13%. Otra
evidencia de ese suceso es que el mercado de mascotas en Colombia ha crecido en un 84,9%
en los ultimos cinco afos, y especificamente en la ciudad de Cali un 18%. Por este motivo,
ha surgido una importante cantidad de establecimientos orientados a la venta, cuidado y
atencion de las mascotas, especialmente de perros y gatos, que incluyen categorias como
centros veterinarios, spas para mascotas, tiendas de animales de raza, criaderos de diferentes
especies de perros y gatos, tiendas de productos para mascotas y medicamentos, guarderias
y colegios para el entrenamiento de los animales domésticos, restaurantes y clinicas. En la
actualidad se puede evidenciar la presencia de una amplia oferta de productos y servicios
relacionados a los animales, y en estas se manejan diferentes dindmicas dependiendo de los
bienes que ofrezcan y las intervenciones que estan capacitados de ejercer. No puede hacerse
una generalizacion de estas utilidades ya que existen muchos negocios y empresas de
distintos tamafios y ubicados en diferentes sectores de la ciudad, pero algunos se enfocan

simplemente en la comercializacion de medicinas y productos para la manutencion de los
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animales, mientras otros lugares extienden sus servicios a la atencion médica veterinaria y la
intervencion quirdrgica en ciertas circunstancias.

No obstante, este tipo de establecimientos no se constituyen como centros de salud
reconocidos a través de alguna politica plblica o determinacion legislativa, sino que son
prestadores de servicios y productos como cualquier otro negocio o empresa. Esto responde
a que no existe un estandar de regulacion y calidad, como si sucede en los centros de salud,
que realmente determine en qué condiciones y bajo que alcances y limitaciones pueden
realizarse intervenciones médicas a las mascotas (Abaunza, Jaramillo, & Ojeda, 2009). Es
decir, no se ha trazado atn la linea, a través de mecanismos institucionales, en primer lugar,
para establecer una diferenciacion entre los tipos de bienes y servicios que esta capacitado
para prestar cada uno de estos lugares orientados al cuidado y atencion de las mascotas, y, en
segundo lugar, cuales son los objetivos que deben cumplirse en los que se reconozcan como
centros de salud para animales en términos de calidad, atencion, facturacion, derechos y
oportunidades de estos seres. Los principales compromisos de estos establecimientos son en
cuestiones fiscales y de competencia dentro del mercado, pero no estan vinculados a planes
y proyectos de atencion integral, y tampoco existe una regulacion especifica para que esto se
ofrezca como un servicio.

De esta manera, se determina que hay una carencia de servicios de salud enfocado
unicamente a la atencion de mascotas y animales de compaiiia, que este unida a través de
codigos y mecanismos contractuales y que permita a los usuarios tener garantias de calidad
y capacidad de los servicios que se estan prestando. Ademas, esto también implica que no
existe una regulacion de los precios de estos servicios que este centralizada y definido por

una politica publica de atencion en salud, pues cada empresa, dependiendo de su “estatus”
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dentro del mercado, la ubicacién de sus sedes, la complejidad de su infraestructura, la
formacion de sus trabajadores, los méritos que hayan conseguido a través de los afios, y todos
los factores que condicionan su posicion dentro del margen de competencia, va a determinar
el valor de cada producto y servicio que preste, y esto también va a determinar cudles seran
sus publicos objetivos y los usuarios a los cuales apunta vincular sus intercambios
comerciales, evidentemente refiriéndose a los duefios de las mascotas que pueden ser llevadas
al sitio.

En este sentido, podemos decir que el acceso a las diferentes formas de atencion médica y
hospitalaria que ofrecen los diferentes establecimientos con enfoque veterinario estd
fuertemente condicionado por la capacidad material y econdmica de los duefios de la
mascota, pues estos van a aumentar en la misma medida en que se cambie de un lugar a otro.
Es decir, la constitucion general del centro de atencion al que se lleve va a fijar el costo de
esa atencion, y si el usuario no puede asumirlo, entonces no existe ninguna garantia que
anteceda la situacion, es decir, no hay ningiin compromiso institucional de orden publico o
privado que permita solucionar u ofrezca alternativas para que la mascota pueda ser atendida.
Las unicas opciones que tiene el usuario es buscar entre todos los centros veterinarios a su
alcance, uno que se ajuste a su capacidad financiera y a sus expectativas sobre los resultados
y beneficios sobre el animal que se debe intervenir. Para el afio 2021 segiin EMIS University,
en Colombia existian 934 establecimientos de atencion veterinaria y para el afio 2017, la
Cémara de Comercio de Cali tenia registrados 272 prestadores de servicios veterinarios, y
para el registro de estos, no existia una discriminacion entre los que prestaban servicios
profesionales de salud y los que eran simples tiendas de mascotas, asi que existe un

subregistro entre estos componentes (Ariza y Monsalve, 2017).
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Por las razones planteadas anteriormente, se identifica la oportunidad de crear una en una red
de servicios de primera calidad que le brinde seguridad frente a posibles imprevistos y que

pueda sentirse tranquilo con respecto a la cobertura en saludo para su mascota.

1.2 Definicion de Producto y/o Servicios

Teniendo en cuenta el problema observado anteriormente, se plantea el objetivo de crear una
empresa privada que se encargue de administrar la prestacion de servicios médicos
veterinarios a través de un mecanismo pre-pagado, en tanto esta corresponda al pago de una
cuota mensual que cubra cierta gama de atenciones y servicios especialmente para animales
domésticos. Se pretende que esta empresa se constituya como una alternativa que garantice
el respaldo de diferentes entidades especializadas y profesionales para el cuidado de las
mascotas, principalmente las ocasiones de emergencia y atencion inmediata, pero también
para cuestiones rutinarias y de prevencion de enfermedades, de forma muy similar a las
Empresas Prestadoras de Servicios de Salud para las personas. Esta funcion se justifica en la
necesidad de tranquilidad y compromiso por parte de los duefios de los animales domésticos
para cualquier situacion en la que estos puedan incurrir.

Lo que se quiere es romper con la dindmica de que los usuarios deban pagar altas cantidades
de dinero en una ocasion inmediata para atender una emergencia veterinaria y las personas
tengan la capacidad de enfrentar improvistos relacionados a la salud de sus mascotas,
evitando el pago de costosas facturas, y asumiendo un rol de cuidador mas vinculante a través
de una mensualidad que garantiza este tipo de atencion en el momento de ser necesaria. Esta

mensualidad serd asignada a partir del tipo de plan que se elija y el margen de cubrimiento
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que este tenga, pero también, por hacer parte de una red de servicios de salud y ser financiada
por distintos sectores y entidades, estard condicionada por la vulnerabilidad socioeconomica
de la familia o el usuario vinculado, lo que implica mecanismos como las tasas preferenciales
y subsidios, asi como beneficios para centros de rescate y adopcion de animales callejeros,
personas en estado de mendicidad y también limitadas por alguna discapacidad.
Asi pues, esta empresa de Medicina Pre-pagada para mascotas tiene un enfoque
esencialmente administrativo, ya que se encargara de recluir, vincular y sistematizar todos
los centros de salud y prestadores de servicios que estén interesados en participar de esta
dindmica, exponiendo los incentivos y las ganancias de las negociaciones para todas las
partes. Este ejercicio serd uno de las principales tareas de la empresa, ya que es mediante este
que se encarga de asignar los usuarios y clientes a las entidades donde podran ser atendidas
sus mascotas y, en esta medida, podra conservarse un orden privado que regule la relacion
entre las personas y los centros veterinarios al momento de asistirlas, lo que incluye la calidad
en el servicio prestado, la formacion y capacidades del profesional o técnico que atiende a la
mascota, las condiciones de infraestructura a las que debe responder el centro de salud, el
alcance a medicamentos e instrumentos tecnoldgicos para la atencion a animales domésticos,
y las posibilidades de recuperacion y prevencion que puedan tener.
Asi pues, se realizaran conceptos que se sostienen en dos motivos principales:

1. Plan de cobertura de servicios, que el propietario escoge segun sus necesidades.

2. Grupo de clinicas que se desea presten el servicio médico a la mascota, seleccionado

segun las necesidades y preferencias del propietario.

Del mismo modo, es una empresa encargada de garantizar cierta cantidad de especialistas en

cada sede, dependiendo de las personas vinculadas a estas y los tipos de mascotas que tengan.
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También estéd a cargo de vincular las entidades farmacéuticas pertinentes a cada una de estas
sedes prestadoras de servicios veterinarios, siendo un vehiculo para que se mantenga la
cantidad de medicamentos e instrumentos necesarios para todo tipo de atencion hospitalaria
para mascotas y que, por su parte, estos centros sean cumplidos y responsables para responder
por los pagos y la compensacion necesaria por estos materiales. Esto quiere decir que la
empresa debe administrar los ingresos, los servicios prestados y la relacion entre los usuarios
y los centros de salud, con el fin de que todo se desenvuelva de manera regulada y cada gasto
que se haga sea correspondiente con la calidad del servicio que se esté prestando.

Finalmente, la empresa que se propone aqui se sustenta también en la necesidad de
prevencion de enfermedades para las mascotas, asi que debe ser la encargada de generar
proyectos y cronogramas de atencion preventiva, que también esté incluida en todos los
planes de cobertura, y cobije servicios como la vacunacion, la esterilizacion, la limpieza de
parasitos e infecciones, programas de adopcion y prevencion de animales en estado de calle,
atencion a animales que son abandonados o sus duefios mueren, y programas de educacion

para el cuidado y preservacion de la fauna, tanto doméstica como silvestre.

1.3 Clientes

Los clientes de este proyecto deben estar vinculados a una actividad econémica legal, estar a
cargo de uno o varios animales de compafiia y priorizar ciertos aspectos del cuidado de estos.
Pueden segmentarse en un grupo de personas que alcancen un nivel econdmico suficiente
para atender de manera prevista las necesidades de sus mascotas. En términos generales,

podria decirse que los compradores potenciales son aquellos que poseen alguna mascota y



20

deseen garantizar la atencion en salud de esta en cualquier momento. Sin embargo, no se
reducen unicamente a estas caracteristicas, ya que debido a los factores que rodean el
proyecto, como lo son la capacidad material y econdmica, las preferencias de las familias, la
cantidad de animales domésticos que puedan atenderse, la financiacion externa, entre otros,
probablemente la poblacion a la que esta empresa vaya dirigida cumpla con otras cualidades
especificas que le permitira acceder al servicio.

En primer lugar, el servicio va dirigido a personas que realicen cualquier actividad economica
licita, ya que estos deben demostrar sus fuentes de ingreso y el monto de este. Pero esta
actividad debe ser una que le permita costear los gastos en salud de una o varias mascotas, y
permitirle asumir el compromiso contractual de una mensualidad por, al menos, un afo
seguido. Por este motivo, existe la posibilidad de que estas personas pertenezcan a un estrato
socioecondmico entre 4, 5 y 6, ya que este servicio no se constituye como una necesidad
humana basica, sino mas bien como un privilegio en una ciudad como Cali. La edad a la que
se apunta es a cualquier usuario duefio de una mascota que supere la mayoria de edad, es
decir, 18 afios, y respecto a la edad de las mascotas, esta puede ser admitida en la péliza antes
de cumplir los 10 afos.

Los factores claves de la compra de este servicio serian, principalmente, el deseo del duefo
de mascota de brindarle un alto nivel de bienestar a quien considera parte de su familia,
necesario para considerar acceder a un plan de salud prepagada como el que Petty ofrece,
también es importante que este motivado por mitigar los impactos negativos que pueden tener
los imprevistos en temas de salud de su mascota, recordando lo costoso que podria ser
dependiendo del tipo de atencion requerida, pero también la capacidad del cliente para

sostener el pago de una mensualidad que cubra todos los beneficios que pretenda garantizar
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a su mascota. Es por medio de esto que se valido la aceptacion en el mercado del proyecto,
puesto que existen varias demandas publicas, formales y no formales, que evidencian la
inconformidad de las personas que, en caso de existir la opcion accederian a un servicio pre-
pagado de salud para sus mascotas, deben enfrentar situaciones muy problematicas en
momentos de urgencia, ya que no pueden asumir los altos costos que una enfermedad
veterinaria puede implicar al instante. Por estas razones, puede decirse que no ha habido un
avance importante en este terreno de la salud, por lo que este proyecto pude considerarse
apenas una justificacion o parte de un Estado del Arte para llegar a construir una empresa de
esta magnitud.

Por otra parte, las clinicas veterinarias son usuarios importantes dentro del modelo, segun
informacion de EMIS University, en Colombia se tiene registro de 934 establecimientos de
este tipo y en Cali existen aproximadamente 272 seglin la Camara de Comercio de Cali, la
gran mayoria de estos establecimientos tiene facturaciones pequefias, que no superan los 100
millones de pesos mensuales, en ese sentido debemos convertirnos en un aliado atractivo,
que ademas de generarles un trafico de clientes, lo cual podria ser beneficioso, les brinde
otras posibilidades, como por ejemplo obtener un aval por parte de un tercero como Petty

para operar.



1.4  Analisis de los Competidores

Tabla 1 Analisis de competidores

Localizacion

Competencia
Descripciéon Competidor 1 Competidor 2
Colombia Colombia

Productos y servicios (atributos)

Poliza de seguros SURA oftrece]
un porcentaje monetario
dispuesto a la atencion de
algunas emergencias

Seguros Falabella ofrece un
porcentaje monetario
dispuesto a la atencion de
algunas emergencias

veterinarias. veterinarias.
Precios Setenta mil — Cien mil Cincuenta mil — Ciento veinte]
esos/mes mil pesos/mes

Logistica de distribucion

IAsociacion con centros de
salud veterinarios.

IAsociacion con centros de
salud veterinarios.

Poblacion objetivo

Duerios de animals domésticos.

Duefios de animals

domésticos.

Fuente: Elaboracion propia
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La diferencia entre nuestra idea de mercado, y lo que implica una oportunidad de ganancia

frente a estos competidores, es que estos no administran una red de servicios ni garantizan la

calidad de estos. Su labor se reduce a girar un dinero correspondiente a una fraccion de los

costos veterinarios en los centros establecidos. Sin embargo, no existe la gama de

oportunidades de atencion y prevencion que ofrece una empresa enfocada unicamente a ello.

1.5 Tamaiio del Mercado y Fraccion del Mercado

Teniendo como base las fuentes de informacion EMIS, EUROMONITOR y una

investigacion realizada por el DANE, Kantar, Fenalco y Portafolio, se estima que en

Colombia existen aproximadamente unos 14 millones de mascotas y sus duelos consumen
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productos y servicios por un total de 5.3 billones de pesos. Especificamente en servicios
veterinarios, los duefios de las mascotas gastan aproximadamente 360 mil millones de pesos;
a continuaciéon presentamos un ejercicio que busca aterrizar las cifras de potencial de

mercado de acuerdo con la capacidad adquisitiva de los duefios de mascotas.

Tabla 2 Tamario de Mercado

2022 2023 2024 2025 2026 2027
Mascotas (Mill.) 15.0 15.2 15.3 15.5 15.6 15.8
Hogares con mascota (Mill.) 4.00 4.32 4.62 4.90 5.14 5.35
% Estratos 5y 6 3% 3% 3% 3% 3% 3%
Hogares potenciales 120,000 129,600 138,672 146,992 154,342 160,516
Penetracion Estimada 5.0% 7.0% 9.0% 10.5% 11.5% 12.0%
Usuarios potenciales 6,000 9,072 12,480 15,434 17,749 19,262
Precio promedio anual estimado S 600,000 $ 618,000 S 636,540 S 655,636 $ 675,305 $ 695,564
Mercado potencial (Mill.) 3,600 5,606 7,944 10,119 11,986 13,398

Fuente: Elaboracion propia

Para los siguientes cinco afios, se espera que el nimero de mascotas tenga un crecimiento
semejante al crecimiento poblacional. También se presupone que las personas con la

capacidad de acceder a este servicio —que actualmente tiene un precio de 600.000 pesos al
afio— pertenecen al estrato 5 y 6. Esto nos reduce el mercado al 3% de las mascotas, y dentro

de estas mascotas, que pertenecen al target, los servicios de medicina prepagada partan de un
5% estimado actualmente, a un 12% con la dinamizacion generada por los nuevos entrantes
como Petty. Esto dejard un mercado potencial que va a desarrollarse en los préximos afios.
Tendra inicio en el 2023 con un tamafio de $3.600 millones y culminara en 2027 con un

tamafio en ventas de $13.398 millones aproximadamente.
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Estas cifras nos dejan ver que existe un gran potencial, pero que debe ser empujado el
crecimiento del mismo a través de la busqueda de penetracion en los primeros 5 afos, sin

embargo, deja ver una oportunidad que es atractiva para Petty y sus inversionistas.

1.6  Estrategias de Mercadeo y Plan de Ventas

La estrategia de precio que se asume en este proyecto supone la adaptacion de los valores de
los servicios de medicina pre-pagada para adultos, a una categoria de costos mas bajos, es
decir, que sea significativamente mas economico porque su desarrollo también implica costos
mucho menores. También se tendra en cuenta los costos de las pélizas de seguros que ofrecen
aseguradoras como SURA o Falabella, pero que, a diferencia de este proyecto, no cubre los
servicios de salud de las mascotas, sino que unicamente facilita un porcentaje en casos de
emergencia. En este sentido, se hara una aproximacion con estas dos cifras y, en funcion de
los precios en el mercado actual de los servicios de salud prestados a mascotas en la ciudad
de Cali, los costos en medicamentos y en tratamientos especificos, se determinara el valor de
cada uno de los planes a los que el usuario puede suscribirse y se hard una proyeccion de las
ganancias segun la cantidad de inscritos que se tengan en los primeros seis meses de
funcionamiento de la empresa. Se planean ofrecer descuentos en la mensualidad del 10% por
cada afio que el usuario tenga la intencion de extender la pdliza de servicios, la cual solo
puede romperse con el fallecimiento de la persona duena o del animal.

Para conseguir los primeros clientes, el plan consiste en hacer una visita a todos los centros
veterinarios, de venta de mascotas y de productos y medicamentos para animales que

podamos registrar en nuestro estudio de mercado y ofrecer los beneficios que pueden
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obtenerse a través de la vinculacion a un plan de medicina pre-pagada para sus clientes. A
partir de esto, se pretende ofertar el servicio a través de estos centros de salud, es decir, que
los veterinarios se encarguen de promover entre los usuarios con mascotas este nuevo
proyecto. Estas alianzas serdn en principio una manera de facilitar la relacion entre los
prestadores del servicio de salud y los clientes, y ofrecerd beneficios como la regularizacion
de algunos precios, el acceso a créditos para el mejoramiento de los servicios y también el
aumento de la clientela vinculada.

El concepto mas importante para la promocion de este servicio vendria siendo el de poéliza
de aseguramiento y medicina pre-pagada, pues abarca la l6gica que pretende manejarse desde
la empresa y evidencia el beneficio de garantizar el cubrimiento de los servicios de salud de
animales domésticos, sobre todo el casos de emergencias veterinarias, desde un sentido de
tranquilidad e intencionalidad hacia el cuidado y la prevencion de enfermedades y
consecuencias de posibles accidentes a los que pueden verse enfrentadas las mascotas en su
vida cotidiana.

El cubrimiento geografico consiste en toda la zona limitrofe de la ciudad de Cali, pues los
usuarios que se vinculen deben residir ahi, asi como todos los centros de salud veterinaria
que quieran prestar los servicios a los clientes de la empresa de medicina pre-pagada para
mascotas. El plan de expansion consiste en crear sedes fisicas de la empresa, primero en la
ciudad de Cali, pero que esta pueda ir creciendo hacia las principales ciudades como Bogota,
Medellin y Barranquilla.

El logo de la empresa va a ser el siguiente: Salud para tu mascota en cualquier momento, y

en cualquier lugar.
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El eslogan de la empresa es el siguiente: No existen limites para garantizar el cuidado de tu
mejor amigo.

Para llamar la atencion de los clientes, en primer lugar, se utilizard como principal medio la
comunicacion con los centros de salud veterinarios, quienes se encargaran de persuadir a sus
usuarios para vincularse a la medicina pre-pagada para mascotas, mostrando sus beneficios
y alcances. Después se planea llevar a cabo todo un plan de comunicacion a través de redes
sociales como Facebook, Twitter e Instagram, donde se muestren las bondades del proyecto
y los beneficios que este traeria, no solo para mejorar las relaciones entre los usuarios y sus
mascotas, sino también para que estas tengan una mejor calidad de vida y pueda prevenirse

el abandono.

Tabla 3 Resumen de Estrategias

Cliente

El contrato se hace de manera anual con clausula de
permanencia, y el pago debe hacerse de manera previa los
primeros dias de cada mes. Se debe elegir alguno de los tres
planes que se ofrecen, lo cual determinara su valor:

Plan 1: Cubre los servicios de urgencia veterinaria en
algunos establecimientos, algunos medicamentos y hasta 30
dias de hospitalizacion al afio.

Plan 2: Cubre los servicios de urgencia veterinaria en todos
los establecimientos vinculados, el 80% de todos los
medicamentos y hasta 60 dias de hospitalizacion al afio.
Plan 3: Cubre los servicios de urgencia veterinaria en todos
los establecimientos vinculados, revisiones periddicas cada
tres meses, el 90% del valor de todos los medicamentos y
hasta tres 90 dias de hospitalizacion al afio.

Para la compra del servicio, por el mecanismo de
financiacion y compensatorio que se pretende aplicar, es
necesario que el cliente demuestre una fuente de ingresos
segura mediante un contrato laboral, ya que la vinculacion a
la medicina pre-pagada para mascotas debe ser de minimo
un afio, para poder cubrir todos los gastos que se generen.
Por otra parte, los usuarios deben registrar todas las
enfermedades o antecedentes que puedan complicar el
estado de salud de su mascota, en caso de tener algun

(Cuales son los volumenes y su
frecuencia de compra?

(Qué caracteristicas se exigen para
la= compra (Ej: calidades,
presentacion - empaque)?




diagnostico que imposibilite su vinculacion por el costo que]
este generaria.
Respecto a los centros prestadores de salud veterinaria,
deben ser espacios con una infraestructura adecuada para
prestar los diferentes servicios médicos que se requieran en
esa sede particular. Esto incluye unas construcciones fuerte
y amplias, unas condiciones de salubridad y prevencion
adecuadas, y una division de espacios y tareas particular.
También deben tener la cantidad necesaria de especialistas
que sean requeridos para los servicios que se pretendan
restar en la sede.

Sitio de compra

El sitio de compra es en linea, ya que ain no se ha
proyectado un espacio fisico para desarrollar las actividades|
de la empresa. En este sentido, se creard una pagina web, lo
mas organizada y facil de usar que sea posible programar,
en la cual se abriran dos hipervinculos. El primero esta
dirigido a los usuarios duefios de animales domésticos que
quieran vincularse a alguno de los planes de medicina
prepagada que se ofrecen para sus mascotas. Estos varian
segun los servicios que se ofrecen, los centros a los que se
puede acceder y las especialidades que se atenderan. El
segundo hipervinculo es para las empresas y centros de
salud veterinaria que quieran hacer parte de la red de
atencion que se ofrece. En este también hay diferentes
opciones de vinculacion y el tipo de contrato y sus
condiciones van a variar respecto a esto.

Forma de pago

Los pagos de los clientes a la empresa de medicina pre-
pagada de mascotas deben hacerse con una periodicidad
mensual, bajo una clausula de permanencia de minimo un
afio, que puede extenderse hasta cinco afios de ser requerido
por el usuario. Esto se hace de manera virtual por distintos
medios de pago o directamente se hace una consignacion
bancaria.

Para el pago a los centros prestadores de servicios de salud,
este también se hara por parte de la empresa con una
periodicidad mensual, a finales de cada mes, y se cubrird un|
porcentaje de todos los servicios que se prestaron a los
clientes asociados durante ese periodo, que corresponde a
lo que no paga el usuario duefio de una mascota como co-
pago al momento de ser atentado en la sede
correspondiente.

Precio

El precio varia dependiendo del plan al que quiera
adscribirse la mascota, los cuales se categorizan de la
siguiente manera:

1. Plan Basico, con un valor de ochenta y cinco mil
pesos al mes, que incluye la prestacion de
servicios basicos y algunas medidas de prevencion
como vacunas anuales.

2. Plan Intermedio, con un valor de ciento cincuenta
mil pesos al menos, que incluye la atencion de
varios especialistas y muchas mas sedes de acceso.

3. Plan Superior, que tiene un valor de ciento

noventa y cinco mil pesos al mes, e incluye el
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acceso a casi el 100% de los centros de salud en la
ciudad de Cali y también a todos los especialistas
que la mascota requiera.

Requisitos post-venta

Los requisitos post-venta para los clientes es una clausula
de permanencia de minimo un afio, que puede extenderse a
peticion del cliente y esto se traduce en beneficios en el
valor de la mensualidad. También tiene implicaciones de
cuidado y prevencion, por lo que deben seguirse las
recomendaciones de los especialistas que atiendan a la
mascota, porque de lo contrario, no se cubriran los gastos
que se generen posteriormente a la atencion y sean
resultado de la negligencia de los duefios del animal.
Respecto a los centros que prestan el servicio de salud
veterinaria, los requisitos posteriores a su vinculacion con
la empresa de medicina pre-pagada para mascotas en
mantener el cumplimientos de los requisitos de calidad y
garantizar la atencion integral a todos los usurarios que lo
requieran y puedan hacerlo.

Garantias

La garantia que ofrece el servicio de medicina pre-pagada
para mascotas esta vinculada especialmente al acceso a
todos los servicios de salud para animales, principalmente
en casos de emergencia donde, a raiz de los costos que
normalmente se generan, existe una gran incertidumbre y
falta de capacidades. También se garantizas medidas de
prevencion para que las mascotas puedan acceder espacios
y beneficios para prevenir enfermedades futuras, el
contagio a otros animales. Del mismo modo, también se
plantean garantias de manutencion y cuidado en caso de
que el duefio se ausente permanentemente ademas de
asegurar una alta calidad en todos los servicios ofrecidos

or los criterios que se asignan en los filtros de eleccion.

Fuente: Elaboracion propia

1.7 Plan de Ventas
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En linea con las proyecciones que se tienen del mercado, del cual se esperan crecimientos

importantes, en los proximos 5 afios, las proyecciones de venta se han basado en una

participacion de mercado del potencial de usuarios que tendria el mercado. En la siguiente

tabla se detalla el crecimiento de esa participacion y la venta esperada para cada uno de los

siguientes afos.
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Tabla 4 Mercado Potencial y Proyeccion de Ventas

2022 2023 2024 2025 2026 2027
Mascotas (Mill.) 15.0 15.2 15.3 15.5 15.6 15.8
Hogares con mascota (Mill.) 4.00 4.32 4.62 4.90 5.14 5.35
% Estratos 5y 6 18% 18% 18% 18% 18% 18%
Hogares potenciales 720,000 777,600 832,032 881,954 926,052 963,094
Penetracion Estimada 5.0% 7.0% 9.0% 10.5% 11.5% 12.0%
Usuarios potenciales 36,000 54,432 74,883 92,605 106,496 115,571
Precio promedio anual estimado S - S - S 700,000 $ 721,000 $ 742,630 S 764,909
Mercado potencial (Mill.) - - 582,422 66,768 79,087 88,401
Share of Market 0.0% 0.0% 0.8% 4.5% 7.9% 10.9%
- - 4,459 2,979 6,257 9,667

Proyeccion ventas

Fuente: Elaboracion propia
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2. Analisis técnico

2.1  Procesos productivos o de prestacion del servicio

Para el funcionamiento del servicio de medicina prepagada para mascotas, es fundamental
tener en cuenta diversos factores técnicos. En primer lugar, es importante destacar que la
capacidad de la infraestructura no se limita inicamente a un espacio fisico donde se presta el
servicio. Por el contrario, la infraestructura operacional que se desarrolla a través de las redes
de comunicacioén (internet o telefonia) también es clave en este tipo de servicios. Por tanto,
se requiere un centro de atencidon fisico ubicado en un lugar comercial, en Optimas
condiciones materiales y que permita la conectividad entre todas las instancias de la empresa
dentro del mismo edificio. Asimismo, es necesario contar con una plataforma virtual y
telefonica de primer nivel que permita una comunicacion agil y eficiente con los clientes y
socios, asi como una base de datos organizada y segura que incluya informacion sobre los
centros veterinarios asociados, médicos, gerentes de tiendas para mascotas y los clientes que
pagan por el servicio.

En segundo lugar, es importante sefialar que el nivel de organizacion y estabilidad del sistema
de clientes y prestadores de servicios también es clave en este tipo de empresas. Por tanto, se
requiere un sistema operativo de alta calidad que permita un acceso fécil y rapido, asi como
una comunicacion efectiva con los clientes y socios, y que garantice la seguridad y proteccion
de los datos personales. Todo esto debe ser configurado de manera organizada y con todas
las garantias necesarias, para lo cual se necesitara el trabajo de ingenieros y programadores

expertos en el area. En resumen, estos factores técnicos son esenciales para asegurar la
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correcta operacion del servicio de medicina prepagada para mascotas que se propone en este
taller.

(Cual es el proceso que se debe seguir para la produccion del bien o prestacion del servicio?.
Describa el proceso a través del siguiente esquema y elabore un cuadro general por linea de

producto/servicio ofrecido:

Tabla 5 Linea de Producto/Servicio

Linea de Producto / Servicio: Medicina Prepagada para mascotas

Actividad del proceso

Tiempo
estimado
de
realizacion
( minutos /
horas)

Cargos que
participan en la
actividad

Numero de
personas que
intervienen por
cargo

Equipos y maquinas
que se utilizan.
Capacidad de
producciéon por
maquina (Cantidad
de producto/ unidad
de tiempo)

Adecuaciény
sistematizacion de toda
la plataforma con la cual
se trabajard de manera

eficiente y segura

8 horas al dia
(Solo se hard una
vez, durante uno a

tres meses)

Ingeniero de sistemas
/ Programador

Ingeniero de sistemas
/ Programador: 1

Computador (Permite a
las personas encargadas
llevar a cabo toda esta
actividad)

Actualizacién y
mantenimiento de la
plataforma

8 horas al dia

Ingeniero de sistemas
/ Programador

Ingeniero de sistemas
/ Programador: 3

Computador (Permite a
las personas encargadas
llevar a cabo esta
actividad)

Automévil (Permite
hasta diez visitas al dia)
Computador (Permite

- . Auxiliar .
Recoleccién de datos de Auxiliar .. . una gran cantidad de
- .. . administrativo: 5 .
centros veterinarios y P administrativo . mensajes y correos
: 3 horas al dia . Investigador: 1 . . .
tiendas de mascotas en Investigador Visitadores: 3 intercambiados al dia)
toda la ciudad de Cali Visitadores ’ Teléfono (Permite una
gran cantidad de
llamadas
intercambiadas al dia)
c:igt o :fef_ig"r?odse Auxiliar Auxiliar Computador (Permite
Vi I I . s . .. . .
. v . administrativo administrativo: 5 | registrar en la base de
tiendas de mascotas 5 horas al dia .. .
interesadas en asociarse Visitadores Investigador: 1 datos de la empresa
Investigador Visitadores: 3 toda esta informacién)

a la empresa

Insercion de la marca en

Profesional en

Profesional en

Computador (Permite
hacer varias piezas
publicitarias al dia)

ol mercado 8 horas al dia mercadeo mercadeo: 1 Impresora (Permite
Publicista Publicista: 1 distribuir la
informacion a través de
piezas materiales)
pro;?:tc;?:slc:jldn?algsotas 8 horas al dia A.u).(iliar. .Agxiligr Computad(?r (Permite al
administrativo administrativo: 1 secretario hacer la

al sistema




32

inscripcién a la base de
datos de forma
inmediata y confiable)
Teléfono (Permite la
comunicacién entre
clientes y la empresa
para que estos realicen
su inscripcién de forma
mas cémoda)
Computador (Permite al
secretario hacer la
inscripcién a la base de
datos de forma
inmediata y confiable)

Subscripcién de los

A . Auxiliar Auxiliar . .
centros veterinarios y 8 horas al dia 2 . Auxiiia Teléfono (Permite la
. administrativo administrativo: 1 Y
tiendas de mascotas comunicacion entre
clientes y la empresa
para que estos realicen
su inscripcién de forma
mas cémoda)
Total 8 horas al dia 14 trabajadores

Fuente: Elaboracion propia

La capacidad productiva de la empresa consiste en la cantidad de servicios veterinarios que
puedan prestarse en un mismo periodo. Al ser esta una empresa intermediaria con aliados, y
no la instancia que ofrece el servicio directamente, no existe una medida establecida de
cudntos requerimientos o necesidades tengan los clientes en cierto periodo, y esto cambia
dependiendo de las circunstancias. En este sentido, deben sistematizarse todos los procesos
y mensualmente hacer un mapa estadistico que permita evaluar qué areas y servicios

particulares necesitan mas inversion, o aumentar la oferta y el seguimiento.

2.2  Requerimientos y Proveedores de equipos, muebles, materias primas,

tecnologia, o suministros

Para poner en marcha nuestra empresa, se requieren varios pasos y recursos para asegurar su

éxito. En primer lugar, debemos considerar los costos notariales para la creacion y el
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reconocimiento legal de la empresa, lo que incluye todos los aspectos necesarios para cumplir
con los requisitos legales y normativos. Ademas, se deben contemplar los gastos por asesores
especializados en el campo de las ciencias veterinarias, que nos ayudardn a conocer mas
sobre su funcionamiento y las dinamicas del sector.

Otro punto importante es el proceso de contratacion del personal, ya que se deben incluir
actividades y herramientas para la preparacion y seleccion adecuadas de los trabajadores, lo
que puede generar costos adicionales como la realizacion de pruebas y evaluaciones para
garantizar que se contraten a los candidatos mas adecuados y capacitados para el trabajo.
Finalmente, también debemos considerar los gastos de investigacion de mercado, lo que nos
permitira evaluar las oportunidades y posibilidades dentro del mercado especifico al que nos
dirigimos. Esto nos ayudara a estructurar la empresa de manera efectiva y estratégica para
asegurar su viabilidad a largo plazo. Por lo tanto, todos estos requerimientos pre-operativos
son fundamentales para el éxito y la sostenibilidad de nuestra empresa de servicios de
medicina prepagada para mascotas.

La estructura de la empresa se basa en la implementacion de tecnologia de tltima generacion
para garantizar la calidad y eficiencia en sus operaciones. En este sentido, se han
contemplado equipos de computacion de alta y media gama para satisfacer las necesidades
de los profesionales en su trabajo diario. Ademas, se han previsto teléfonos fijos y moéviles,
siendo estos ultimos especialmente necesarios para la atencion al cliente, la cual se realizara
a larga distancia, y para que los operadores puedan realizar sus tareas desde la comodidad de
sus hogares.

Sobre la arquitectura de la plataforma virtual, esta se construird con base en cinco éareas. El

primero es el sistema de informacion, que permitan 4reas de back office operativas como
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ERP y sistemas centrales. También la experiencia al cliente, en medio de la cual se
construyen los objetivos dirigidos al cliente como los portales, canales de comercio y
aplicaciones moéviles. También los datos y analisis, que admitan la gestion de la informacion
y el analisis de los algoritmos, lo que permite automatizar el descubrimiento y la accion y
promover la toma de decisiones derivadas de los datos. El internet de las cosas (IoT) que
conecte los activos fisicos de los sistemas centrales y operativos, para promover la
conectividad, el andlisis y la integracion mediante el monitoreo, la optimizacion, el control y
la monetizacion. Finalmente, los ecosistemas que esta vinculado a la relacion con cualquier
ecosistema, mercado o comunidad externa de la empresa, como la seguridad y la gestion de
API (BlueMara Solutions, 2018).

En cuanto a la oficina fisica, se han considerado elementos basicos de mobiliario y
equipamiento para el bienestar de los trabajadores, tales como escritorios para los
computadores, sillas ergondmicas de alta calidad, muebles de almacenamiento y una pequeiia
nevera y cafetera para su uso diario. Todo ello, garantizando la comodidad y eficiencia en las
operaciones de la empresa.

Es importante destacar que la eleccion de los proveedores adecuados es crucial para el éxito
de la empresa. En este sentido, se debe llevar a cabo una investigacion exhaustiva de los
posibles proveedores para seleccionar aquellos que mejor se adapten a nuestras necesidades.
Es importante considerar la magnitud y ubicacidon de los centros de atencidon veterinaria y
tiendas de mascotas, ya que esto puede tener un impacto en la capacidad de la empresa para
satisfacer la demanda de los clientes.

Ademas, se deben buscar proveedores con un amplio recorrido en el mercado y un alto nivel

de reconocimiento entre sus usuarios, ya que esto puede generar confianza y credibilidad en



35

la empresa. Para asegurar relaciones duraderas y beneficiosas, es recomendable establecer

reuniones esporadicas con los proveedores para evaluar los resultados y replantear los

vinculos con ellos.

Durante estas reuniones, se deben establecer claramente las condiciones de pago, los

requerimientos y limitaciones de los servicios prestados, asi como los porcentajes que se

obtendran por cada instancia involucrada. De esta manera, se establece una relacion

comercial clara y justa para ambas partes. En resumen, la eleccion cuidadosa y la gestion

efectiva de los proveedores son esenciales para el éxito de la empresa en el mercado.

Tabla 6 Requerimientos de Infraestructura

Tipo de Activo

Descripcién

Cantidad

Valor
Unitario*

Requisitos técnicos

Infraestructura

Adecuaciones

Escritorio

197.000 pesos

Deben ser escritorios
nuevos, en perfecto estado
material y lo
suficientemente amplios
para garantizar la
comodidad.

Silla de oficina

312.000 pesos

Deben ser sillas nuevas, en
perfecto estado material y lo
suficientemente amplios
para garantizar la
comodidad.

Equipo de
comunicacion

y
computacion

Computadores

10

2°500.000
pesos

Deben tener una buena
memoria interna, ser nuevos,
estar en perfectas
condiciones materiales y
estar protegidos por un
fuerte antivirus para la
roteccion de datos.

Teléfonos fijos

10

150.000 pesos

Deben estar en perfecto
estado material, tener un
buen volumen y buenas
caracteristicas de fébrica.

Impresora

280.000 pesos

Debe ser una impresora laser|
y con capacidad para
imprimir piezas publicitarias
en perfecta definicion.

Teléfonos moviles

40

547.000 pesos

Deben estar en perfecto
estado material y la Gnica
condicion es que se puede
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acceder a llamadas con buen

volumen y el servicio de

'WhatsApp.

Muebles de estar 2 1°000.000 IDeben ser muebles nuevos,

Muebles y pesos en perfecto estado material y
Enseres y lo suficientemente amplios
otros para garantizar la

comodidad.

Cafetera 1 200.000 pesos [Debe estar en perfecto

estado material.

Nevera pequeila 1 1°200.000 Debe estar en perfecto

pesos estado material y tener

espacio suficiente para

guardar bebidas de los

trabajadores.

Fuente: Elaboracion propia

*El valor debe incluir todos los impuestos y costos asociados a su compra y ubicacién en el lugar donde operara el negocio.

2.3  Distribucion de planta/oficinas y de equipos

La disponibilidad de una oficina fisica es esencial para el correcto funcionamiento de la
empresa, ya que alli se llevaran a cabo importantes operaciones internas como la recoleccion
de datos, la implementacion de procesos dentro de la plataforma, el trabajo en equipo entre
el gerente y los empleados, y la impresion de publicidad para la promocion de la marca. Sin
embargo, es importante destacar que la infraestructura mas crucial es la de la plataforma
virtual en linea y por teléfono, ya que a través de ella se llevardn a cabo la mayoria de las
interacciones con los clientes y usuarios.

Es necesario que esta plataforma esté completamente adecuada para garantizar la proteccion
de los datos personales de los clientes, y permitir una subscripcion eficiente al servicio. Por
lo tanto, se deberan implementar medidas de seguridad y privacidad para asegurar que la
informacion de los usuarios esté protegida de manera adecuada. Asimismo, la plataforma

debera contar con un disefio amigable y facil de usar para permitir una suscripcion eficiente
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al servicio y una experiencia agradable para el cliente. Todo esto permitird que la empresa

brinde un servicio de alta calidad, generando confianza y fidelidad en sus clientes.

2.4  Boceto grafico de website+app movil

Servicios

SERVICIOS

~ s que una mascota es tu P August <
En petty hards parte de una gron i B MON TUE WED THU FRI SAT

comunidad dedicada al bienestor de " { | 3 4 5

nuestro mejor amigo X ) \ Y 0 01 12

14 15 17 GED 19
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3

COMUNIDAD SERVICIOS ~ S D CALLE 15A # 65A-54 APTO 402-A ]

Wy
a5 CARGAR

EVENTOS ENCUENTRA TU CACHORRO

Ilustracion 1 Prototipo de App:
Fuente: Elaboracion propia



Petty es un mundo en el que nuestras
mascotas son los protagonistas, un
mundo de ellos y para ellos.

Productos/
Comunidad servicios

‘ usuario ‘

‘ contrasefia ‘

o

Hlustracion 2 Prototipo programacion cita
Fuente: Elaboracion propia

Tonny Ramirez Gutiérrez

en pagina web
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Q Perro, Labrador
% Julio 27/2016
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é‘ "i NEWS
¢ = Eventos
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! 00, Productos/
Pettg ... servicios

[ Buscar en Petty

Res
Productos

Juguetes

Comida

<

Petty Jj Servicios | &

Veterinario

[ Buscar en Petty

Consulta Consulta Consulta en
Virtual o Veterinaria en Centro
Tele-Consulta Casa Veterinario

Emergencia
Veterinaria

Ilustracion 3 Continuacion: Prototipo programacion cita en pdgina web
Fuente: Elaboracion propia

L Petly

Consulta Veterinaria en Casa

Programar Cita

Cancelar o Modificar Cita

—
—




‘ ‘Dettg E {J& Servicios
Programacion Cita Veterinaria en Casa

MGSCOtla.que requiere 0 Tonny Ramirez Gutiérrez Lucas Ramirez Gutiérrez
el servicio:
Elige una fecha: Octubre Octubre Octubre Octubre Octubre Octubre

10 11 12 13 14 15

. . Mafiana
Elige un horario: _ 9:00 9:30 10:00 10:30 11:00 11:30
arde

Direccion de domicilio: [ Calle 118 # 259 - 34 — Apartamento 302-A, Barrio Ciudad Jardin

Confirmar Servicio

—

‘ Petlg EU Servicios

iSu cita ha sido programada con éxito!

Veterinario

Datos de confirmacion:

Nombre Mascota: Tonny Ramirez Gutiérrez
Fecha: Octubre 13 de 2022

Hora: 10:00 am

Direccion de domicilio: Calle 118 # 252 - 34 — Apartamento 302-A, Barrio Ciudad Jardin

Ilustracion 4 Continuacion: Prototipo programacion cita en pdgina web
Fuente: Elaboracion propia
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3. Analisis administrativo

3.1  El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige.

La capacitacion y experticia del personal involucrado son fundamentales para el éxito del
proyecto. Por ello, es necesario establecer convocatorias laborales basadas en el mérito y los
logros académicos, la experiencia laboral en negocios o actividades afines y el conocimiento
en las areas correspondientes. Estos criterios seran medidos a través de examenes y pruebas
previas a la contratacion para garantizar la calidad de los trabajadores.

El emprendedor debe ser una persona profesional en Administracion de empresas, Negocios
o Finanzas, ya que son los conocimientos técnicos que se requieren para organizar y empezar
a montar la empresa de manera adecuada. Esta persona debe tener un evidente sentido de la
responsabilidad, saber organizar equipos y asignar tareas, capacidades en areas como las
matematicas, el algebra y la estadistica y tener unas conductas adecuadas hacia el resto de
lideres y trabajadores. Otra caracteristica importante de la persona que ocupe este cargo es
que debe tener habilidades en su discurso y su relacionamiento externo, ademas de
complementarlas con un conocimiento profundo de un segundo idioma (inglés) y
preferiblemente un tercero.

El rol que tendria es el de gerente, ya que se encargaria de estructurar el equipo de trabajo,
establecer los filtros de subscripcion tanto para las clinicas prestadoras de servicios
veterinarios, como de los propietarios de las mascotas, también crear los margenes de
contratacion y las condiciones adecuadas para el desarrollo del trabajo de los operadores

vinculados. También debe ser el que seleccione el estilo y las formas que adquirird la
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plataforma segun los objetivos de la empresa, y se encargara de cerrar los tratos con todos

nuestros aliados. La dedicacion debe ser de ocho horas diarias.

Tabla 7 Perfil del equipo Empresarial

Dedicaci
Perfil requerido Tipo de on de
Nombre | Funcione Experien Experien | contrataci tiempo Valor N
del s Formacién| ., cia on (jornal, | (tiempo | remuneracio
Cargo principal General especifica | prestacion | completo | N*
es (afios) (aios) de / tiempo
servicios, parcial)
némina)
Gerente  [Dirigir las |Profesional |Dos afios  [Sin INomina 8 horas / 7°200.000 pesos
actividades|en experiencia semana
y |Administraci especifica
disposicion|6n o afines
es de la
empresa y
sus
empleados
ProfesionalCrear Mercadologo|Cinco afios  |{Un afio INomina 8 horas / 3°500.000 pesos
en mecanismo|o publicista semana
mercadeo s y medios
para la
publicidad
del negocio
Operadore [Atender y [Técnicoo  |Cinco afios [Sin INomina 8 horas / 2°450.000 pesos
S acompafar [Tecndlogo experiencia semana
a los especifica
usuarios en
sus
consultas y
rOCesos
Ingeniero |Crear la  |Ingeniero de |Cinco afios (Tres afios INomina 8 horas / 5°400.000 pesos
de plataforma |Sistemas semana
sistemas / |virtual para
Programad |la atencion
or a los
clientes y
mantener la
seguridad
cibernética
de la
empresa

Fuente: Elaboracion propia
Nota: Este valor debe incluir los gastos de seguridad social y demas, exigidos por la normatividad vigente de empleo en el pais.

3.2  La estructura organizacional
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Organigrama
Director Ejecutivo ~~ ------- Relacién de Coordinacién
(CEO) Relacién de Subordinacion
Mercadeo Area Administrativa  ------- Tl (Informatica)
’ I
I I
Area Comercial Dpto. Financiero Operaciones

Ilustracion 5 Organigrama
Fuente: Elaboracion propia

Petty se organizara con un especial énfasis en el area de mercadeo y de TI (informatica) que
seran sus pilares de operacion, crecimiento y generacion de equity en el largo plazo, por lo
tanto, desde la direccion general se lideraran estas dos 4reas y también el area administrativa
que, aunque es un area de actividades de soporte, son fundamentales para el correcto
desempeiio de la compaiiia.

El area de TI tendra adicionalmente una relacion de coordinacion con el area administrativa,
pues en los soportes de las operaciones de la compania es fundamental contar con el soporte
de todos los sistemas informaticos requeridos, la subordinacion con CEO sera de un caracter
mas estratégico y correspondera a las decisiones que impliquen un movimiento que afecte la
operacion del negocio.

Dentro del 4rea de mercadeo estard el area comercial, encargada de realizar el respectivo
cierre de ventas con los usuarios de nuestro servicio. Dentro del 4rea administrativa se

encontraran dos areas, el departamento financiero, encargado no solo de la operacion
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financiera sino también de los aspectos de planeacion financiera y optimizacion tributaria y

el area de operaciones, encargada de la operacion 24/7 de la plataforma de servicios.

3.3 Socios clave

En el contexto de esta iniciativa, las clinicas veterinarias son aliados estratégicos para el
desarrollo de la empresa, pues son los actores principales en la prestacion de servicios para
animales de compaiiia. La disposicion de estas organizaciones es crucial para el éxito del
proyecto, por lo que se buscara establecer relaciones de confianza y colaboracion con ellas.
Es importante que se establezcan acuerdos claros en cuanto a los porcentajes que
corresponden a cada actividad, de tal manera que se garantice un beneficio justo para todas
las partes involucradas. La empresa estd dispuesta a escuchar y atender las demandas y
necesidades de los prestadores de servicio de salud animal y propietarios de mascotas, para
poder construir un modelo de negocio que se adapte a sus requerimientos.

Ademas, se espera contar con el apoyo de organizaciones de la sociedad civil, quienes pueden
contribuir a difundir la iniciativa y fomentar su aceptacion en la sociedad. Al ser una
problematica que ha sido identificada como relevante en el bienestar de las mascotas y sus
duefos, se espera que la sociedad en general vea con buenos ojos esta propuesta y que se
sumen al proyecto. Al unir esfuerzos y recursos de diferentes sectores, se puede lograr un
mayor impacto y beneficio para la comunidad en general, garantizando una atencion de

calidad y oportuna para las mascotas.
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4. Analisis legal, social y ambiental

Nuestra empresa se enfoca en ofrecer un servicio de mediacion entre los propietarios de
mascotas y las clinicas veterinarias en Cali, lo que implica cumplir con todos los requisitos
y requerimientos de la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC) y mantener una
permanente vigilancia hacia las actividades de la empresa. La proteccion de los derechos del
consumidor es nuestra maxima prioridad, por lo que seguimos la Ley 1480 de 2011, donde
se define la proteccion, promocion y garantias de los derechos de los consumidores y se
delegan otras disposiciones.

Ademas, se garantiza la proteccion de los datos personales de los usuarios y clinicas
veterinarias asociadas, siguiendo el Articulo 15 de la Constitucion, que establece el derecho
a la intimidad y Habeas Data, asi como el Articulo 78 que establece la Delegatura de
Proteccion del Consumidor. Nuestra empresa se compromete a penetrar en politicas y
condiciones previas muy especificas para garantizar la seguridad de nuestros usuarios y
cumplir con todas las pautas de salubridad, funcionamiento, operacionalidad, legalidad
laboral y demads requerimientos que apliquen.

En ese sentido, nuestro equipo de ingenieros mantiene la plataforma en constante
mantenimiento para garantizar la seguridad de las bases de datos y prevenir cualquier
problema relacionado con la proteccion de datos personales. Asimismo, se habilita un espacio
para solucionar cualquier queja, reclamo o recurso relacionado con la proteccion de datos

personales.
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En resumen, nuestra empresa se compromete a ofrecer un servicio de mediacion que
garantiza la proteccion de los derechos del consumidor y la seguridad de los datos personales

de nuestros usuarios y clinicas veterinarias asociadas

4.1 Permisos y manejo de propiedad intelectual

Se registrara la marca en la Camara de Comercio y en la Superintendencia de Industria y
Comercio para que esta guarde todos sus derechos intelectuales de logo, slogan, nombre e

imagen.

4.2 Normatividad Técnica

La plataforma de pagos de los usuarios serd PSE, para que puedan realizar el pago pre-pagado
y recibir los servicios. Pero también esta la posibilidad de asociarnos con gremios bancarios
para que esto ocurra. Las normas que se tendran en cuenta tomaras como base todas las

politicas de proteccion al consumidor.

4.3 Normatividad Tributaria

Esta empresa sera constituida como una Sociedad por Acciones Simplificas (SAS), que como

figura juridica obedece a la Ley 1258 de 2008. Por lo tanto, las obligaciones tributarias que

deben asumirse son:



47

e Retencion en la fuente a titulo de Renta, IVA e ICA (la UVT se fijé en 42412 pesos
en el afio 2023).

e Contribucion al impuesto de renta del régimen ordinario

e Se deben reportar acciones e informacion de ingresos externos

e Se deben expedir facturas

e Se debe asumir el impuesto de industria y comercio

e Impuesto predial

e Revision fiscas de ingresos y activos.

4.4 Normatividad Laboral

El codigo sustantivo del trabajo afirma que “La finalidad primordial de este Codigo es la de
lograr la justicia en las relaciones que surgen entre empleadores y trabajadores, dentro de un
espiritu de coordinacién econdémica y equilibrio social”. Por este motivo, solo se generaran
contratos de prestacion de servicios en el primer momento de creacion de la empresa para los
trabajadores que solo se requieran para iniciar su produccioén. Posteriormente, solo se
registrara contratacion fija a término definido e indefinido, y todos los trabajadores haran

parte de la nomina de la empresa.
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Analisis economico

5.1  Las necesidades de inversion en activos fijos y en capital de trabajo
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Debido a que el modelo de negocio es servicios, no se requieren grandes inversiones en

activos mas alla de los muebles y enceres necesarios para la adecuacion de las oficinas donde

operard Petty, todos los equipos de tecnologia serd adquiridos a través de un modelo de

arrendamiento. Estos gastos son depreciables a 5 afios como se puede observar en la siguiente

tabla:

Tabla 8 Depreciaciones y amortizaciones
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES EN FORMA LINEAL

Ao 0 2,024 2,025 2,026 2,027
Activos de depreciables a 5 afos
Valor actual 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000
Ajuste valor activo 0 0 0 0 0
Depreciacion 0 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000
Depreciaciéon acumulada 0 4,000,000 8,000,000 12,000,000 16,000,000
Valor fiscal 20,000,000 16,000,000 12,000,000 8,000,000 4,000,000
Total activos depreciables
Total valor actual 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000
Total ajuste valor activo 0 0 0 0 0
Total depreciacion 0 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000
Total depreciacion acumulada 0 4,000,000 8,000,000 12,000,000 16,000,000
Total valor fiscal 20,000,000 16,000,000 12,000,000 8,000,000 4,000,000
TOTAL ACTIVOS
Valor actual 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000
Ajuste valor activo 0 0 0 0 0
Deducciones tributarias 0 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000
Deducciones tributarias acumulada 0 4,000,000 8,000,000 12,000,000 16,000,000
Valor fiscal 20,000,000 16,000,000 12,000,000 8,000,000 4,000,000

Fuente: Elaboracion propia

5.2 Los ingresos, costos y gastos

Los ingresos proyectados de la compaiia en los primeros cuatro afios de operacion dan cuenta

de la oportunidad que existe actualmente en el mercado pues se proyectan crecimientos de
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102% y 50% para los afios tres y cuatro respectivamente en las unidades (suscripciones

mensuales) lo que representara unas ventas aproximadas de $9.700 millones de pesos entre

los seis diferentes planes que se ofreceran al publico.

Tabla 9 Mercadeo y ventas

MERCADO Y VENTAS

Total

2,024

Volumen Estimado de Ventas 7,364 52,049 105,139 157,709
Plan Puppy’s 1,105 7807 15,771 23,656
Plan Vital Dogs 1473 10410 21,028 31,542
Plan Senior Dogs 1,105 7,807 15,771 23,656
Plan Kitty's 1,105 7,807 15,771 23,656
Plan Vital Cats 1473 10,410 21,028 31,542
Plan Senior Cats 1,105 7,807 15,771 23,656
Total Total Total Total
ITEM 2024 2025 2026 2027
Plan Puppy’s 60,751,068 450,876,108 947,200,528 1,463,424,816
Plan Vital Dogs 73,637,658 546,516,495 1,148,121,853 1,773,848,262
Plan Senior Dogs 66,273,892 491,864,845 1,033,309,667 1,596,463,436
Plan Kitty's 60,751,068 450,876,108 947,200,528 1,463,424,816
Plan Vital Cats 73,637,658 546,516,495 1,148,121,853 1,773,848,262
Plan Senior Cats 66,273,892 491,864,845 1,033,309,667 1,596,463,436
Valor total de ventas ($) 401,325,236 2,978,514,897 6,257,264,097 9,667,473,029
IVA o Impuesto al Consumo 76,251,795 565,917,831 1,188,880,178 1,836,819,876
Anticipo Retefuente 24,079,514 178,710,894 375,435,846 580,048,382
Total ventas con IVA 477,577,031 3,544,432,728 7,446,144,275 11,504,292,905
Ventas contado sin IVA ni Retefuente 200,662,618 1,489,257 449 3,128,632,048 4,833,736,515
Ventas a plazos sin VA ni Retefuente 200,662,618 1,489,257 449 3,128,632,048 4,833,736,515
Ingresos por ventas de Contado 252,834,899 1,876,464,385 3,942,076,381 6,090,508,008
Recuperacion de Cartera 153,704,569 1,343,958,493 3,060,169,715 4,691,644,476
Ingresos Efectivos 406,539,468 3,220,422,879 7,002,246,096 10,782,152,484
Cuentas por Cobrar 46,958,049 192,257,004 260,719,337 402,811,376

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto a los costos de la compania, se realizd una estimacion de acuerdo a la

prevalencia de las principales enfermedades que sufren los perros y los gatos, por otra parte

se establecid la probabilidad de que sufrieran de una de estas enfermedades o tuvieran un

episodio en un afio, teniendo en cuenta una poblacién aproximada de 20 mil mascotas,

adicionalmente se establecido el valor promedio del tratamiento de cada una de estas
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enfermedades en un afio y de esa manera se calculd el costo de la prima anual para perros y

para gatos por separado y los valores hallados se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 10 Detalle Costeo Prima de Seguro

Perros
Valor I EWAGTTE]
Enfermedad Probabilidad Tratamiento (por
(aprox.) enfermedad)
Enfermedad del tracto urinario 10% $300,000 $30,000
Enfermedad dental 8% $250,000 $20,000
Otitis 6% $200,000 $12,000
Dermatitis 5% $150,000 $7,500
Enfermedad gastrointestinal 4% $180,000 $7,200
Enfermedad cardiaca 3% $350,000 $10,500
Cancer 2% $500,000 $10,000
Artrosis 2% $400,000 $8,000
Alergias 2% $200,000 $4,000
Parvovirus 1% $250,000 $2,500
Citas de rutina (anual) 2 $40,000 $60,000
Limpieza dental (anual) 1 $80,000 $80,000
Medicamentos (anual) 1 $60,000 $60,000
Prima Anual Total (perros) $311,700
Prima Mensual Total (perros) $25,975

Gatos

Enfermedad

Valor
Probabilidad Tratamiento
(aprox.)

Prima Anual

(por
enfermedad)

Enfermedad renal 12% $400,000 $48,000
Enfermedad dental 10% $300,000 $30,000
Enfermedad respiratoria 8% $250,000 $20,000
Diabetes mellitus 6% $350,000 $21,000
Enfermedad gastrointestinal 3% $180,000 $5,400
Enfermedad cardiaca 3% $400,000 $12,000
Cancer 2% $500,000 $10,000
Hipertiroidismo 2% $300,000 $6,000
Enfermedad del tracto urinario 2% $200,000 $4,000
Pancreatitis 1% $250,000 $2,500
Citas de rutina (anual) 2 $40,000 $60,000
Limpieza dental (anual) 1 $80,000 $80,000
Medicamentos (anual) 1 $40,000 $40,000
Prima Anual Total (gatos) $338,900
Prima Mensual Total (gatos) $28,242

Fuente: Elaboracion propia
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Continuando con el analisis de los costos y gastos, se espera que los costos variables crezcan

en la misma medida que los precios, teniendo en cuenta el ajuste por la inflacion proyectada

en Colombia, adicionalmente se estima que los gastos fijos se diluyan de manera importante

a partir del afio dos que es cuando las ventas empiezan a crecer de manera significativa.

Tabla 11 Analisis de costos

ANALISIS DE COSTOS
Costos/Gastos Fijos 2,024 2,025 2,026 2,027
Némina 472,286,752 500,623,957 525,655,155 546,681,361
Gastos de operacién 172,210,000 180,620,500 187,687,525 193,202,781
Gastos de Administracion y ventas 158,400,000 166,320,000 172,972,800 178,161,984
Gastos preoperativos (Diferidos) 530,000,000 0 0 0
Total Costos/Gastos fijos 1,332,896,752 847,564 457 886,315,480 918,046,126
Costos Variables
Costos variables (sin impuestos) 199,619,418 1,481,515,132 3,112,366,989 4,808,606,998
Gastos de Operacién 10,019,534 71,376,662 149,429,702 230,613,291
Gastos de Administracidn 22,353,816 238,281,192 500,581,128 773,397,842
Total costos variables 231,992,767 1,791,172,985 3,762,377,819 5,812,618,131
Costo total 1,564,889,519 2,638,737,443 4,648,693,299 6,730,664,257
Numero productos o servicios 7,364 52,049 105,139 157,709
Costo Promedio producto o servicio promedio 212,512 50,697 44215 42,678
Costo variable unitario promedio 31,505 34413 35,785 36,857
Precio Promedio Unitario (Sin Iva) 54,500 57,225 59,514 61,299
Margen Unitario Promedio 22,995 22812 23,729 24 443
Punto de Equilibrio 57,964 37,155 37,352 37,559
Cumplimiento del punto de equilibrio
Colchon de Efectivo 222,149,459 141,260,743 147,719,247 153,007,688

Fuente: Elaboracion propia

Los gastos preoperativos de Petty son elevados debido a la necesidad de desarrollar una

plataforma muy robusta en la cual se va a basar la operacion de la compaiiia, en total se

estima una necesidad de 550 millones de pesos aproximadamente de los cuales 500 millones

corresponden a el desarrollo de la plataforma, 20 millones a la adecuacion de las oficinas, 5

millones para el arrendamiento inicial y 5 millones de gastos de constitucion.




52

Tabla 12 Gastos

GASTOS
Gastos preoperativos (diferidos) ANOO 2,024
Gastos de Constitucion 5,000,000
Investigacion y desarrollo 0
Desarrollo web 500,000,000
Adecuacion oficina/local 20,000,000
Arrrendamiento 5,000,000
Total gastos preoperativos 530,000,000
Total inversion 550,000,000 0] 0] 0] 0]

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de los gastos de operacion se contempla el arrendamiento, los servicios publicos, el
servicio de internet de la oficina principal y el arrendamiento de los equipos de computo y
de los celulares con los que contara la compafiia, adicionalmente los gastos de mantenimiento
de la plataforma web y de la pasarela de pagos.

Adicionalmente Petty se caracterizard por ser una compafiia que basa su liderazgo en el
conocimiento de expertos que nos asesoraran en las diferentes areas de especializacion para
poder cumplir con la normatividad legal desde todos los puntos de vista tales como contable,
laboral, ambiental, etc. y se contemplan unos gastos de representacion que se estima seran
atenciones a los decisores en las diferentes entidades donde esperamos tener convenios con

el fin de garantizar la correcta operacion de Petty como servicio de medicina prepagada.
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GASTOS

GASTOS DE OPERACION MES 2,024 2,025 2,026 2,027

Arriendo 5,000,000 60,000,000 63,000,000 65,520,000 67,485,600
Servicios Publicos 1,000,000 12,000,000 12,600,000 13,104,000 13,497,120
Mantenimiento plataforma Web 1,000,000 12,000,000 12,600,000 13,104,000 13,497,120
Planes de internet 1,000,000 12,000,000 12,600,000 13,104,000 13,497,120
Pasarela de Pagos 2,000,000 24,000,000 25,200,000 26,208,000 26,994,240
Arrendamiento Computadores (10) 2,000,000 24,000,000 25,200,000 26,208,000 26,994,240
Arrendamiento Celulares (10) 2,000,000 24,000,000 25,200,000 26,208,000 26,994,240
Gasto de operacion 7 0 0 0 0 0
Gasto de operacion 8 0 0 0 0 0
Gasto de operacion 9 0 0 0 0 0
Gasto de operacion 10 0 0 0 0 0
Bomberos 210,000 220,500 231,525 243,101
Impuestos Locales 0 1,523,029 11,303,464 23,746,317 36,688,060
Gastos de Mantenimiento 8,026,505 59,570,298 125,145,282 193,349,461
Registro Mercantil 0 470,000 502,900 538,103 575,770
Depreciacidn Equipos 0 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000
Amortizacion 0 0 0 0 0
Total gastos de operacion 182,229,534 251,997,162 337,117,227 423,816,072
Gastos de operacion fijos 172,210,000 180,620,500 187,687,525 193,202,781
Gastos de operacion variables 10,019,534 71,376,662 149,429,702 230,613,291
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS MES 2,024 2,025 2,026 2,027

Gastos de Publicidad 20,066,262 148,925,745 312,863,205 483,373,651
Gastos de Comisiones 0 0 0 0
Gastos de Capacitacion 2,287,554 89,355,447 187,717,923 290,024,191
Asesoria Contable 3,000,000 36,000,000 37,800,000 39,312,000 40,491,360
Gastos de Representacion 3,000,000 36,000,000 37,800,000 39,312,000 40,491,360
Gastos Transporte 0 0 0 0 0
Gastos Papeleria 200,000 2,400,000 2,520,000 2,620,800 2,699,424
Asesoria Legal 3,000,000 36,000,000 37,800,000 39,312,000 40,491,360
Asesoria Estratégica 4,000,000 48,000,000 50,400,000 52,416,000 53,988,480
Gastos de administracion y ventas 8 0 0 0 0 0
Gastos de administracion y ventas 9 0 0 0 0 0
Gastos de administracion y ventas 10 0 0 0 0 0
Depreciacion Muebles y Enseres 0 0 0 0
Total gastos de admon y vtas 180,753,816 404,601,192 673,553,928 951,559,826
Gastos de administrativos fijos 158,400,000 166,320,000 172,972,800 178,161,984
Gastos administrativos variables 22,353,816 238,281,192 500,581,128 773,397,842

Fuente: Elaboracion propia
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Analisis financiero

6.1  Estado de Resultados y Flujo de Caja
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El estado de resultados muestra una operacion bastante saludable que permite tener nimeros

positivos a partir del segundo afio de operacion, diluyendo el costo de la ndmina y los gastos

operativos y de ventas de manera importante, lo cual es fundamental para llegar a la utilidad

esperada del 24% sobre las ventas totales en el afio 2027.

Es importante recalcar que los gastos de ndomina aunque son bastante elevados, son

fundamentales para la correcta conduccion de la compaiiia con personal altamente calificado

que permita implementar las estrategias de manera exitosa y adicionalmente estar preparados

para diagnosticar de manera asertiva ante las desviaciones de los resultados versus lo

esperado.

Tabla 14 Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS
ITEM 2,024 2,025 2,026 2,027
Ventas netas 401,325,236 2,978,514 ,897 6,257,264,097 9,667,473,029
Costos variables 199,619,418 1,481,515,132 3,112,366,989 4,808,606,998
Costo nomina 472,286,752 500,623,957 525,655,155 546,681,361
Gastos de Operacién 152,209,655 182,119,439 217,050,266 251,809,737
Gastos de Administracion y Ventas 164,801,138 225,890,298 298,118,082 371,511,445
Gastos preoperativos 530,000,000 0 0 0
Gastos financieros 0 0 0 0
Utilidad gravable -1,117,591,727 588,366,072 2,104,073,605 3,688,863,489
Impuesto de Renta 0 176,509,822 631,222,082 1,106,659,047
Utilidad neta -1,117,591,727 411,856,250 1,472,851,524 2,582,204,442
Reserva legal 0 41,185,625 147,285,152 258,220,444
Utilidad del periodo -1,117,591,727 370,670,625 1,325,566,371 2,323,983,998
D ADODER ADO
Costos variables 49.7% 49.7% 49.7% 49.7%
Costo nomina 17.7% 16.8% 8.4% 5.7%
Gastos de Operacion 37.9% 6.1% 35% 2.6%
Gastos de Administracion y Ventas 41.1% 7.6% 4.8% 3.8%
Gastos preoperativos 132.1% 0.0% 0.0% 0.0%
Gastos financieros 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Utilidad gravable -278.5% 19.8% 33.6% 38.2%
Impuesto de Renta 0.0% 5.9% 10.1% 114%
Utilidad neta -278.5% 13.8% 235% 26.7%
Reserva legal 0.0% 14% 2.4% 2.7%
Utilidad del periodo -278.5% 12.4% 21.2% 24.0%

Fuente: Elaboracion propia
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El flujo de caja muestra un requerimiento de capital inicial de 1.600 millones de pesos los
cuales son necesarios para poder mantener la operacion durante los primeros afios de
operacion, cumpliendo con las politicas de colchon de efectivo y reserva legal.

Esta inversion inicial serd via equity, los socios fundadores aportaran 400 millones, se espera

conseguir los otros 1.200 millones de pesos a través de rondas de inversion.

Tabla 15 Flujo de caja
FLUJODE CAJA
Ao 0

Caja Inicial 0 1,050,000,000 452,817,309 839,650,129 2,584,233,301
Ingresos Netos 406,539,468 3,220,422,879 7,002,246,096 10,782,152,484

TOTAL DISPONIBLE 1,456,539,468 3,673,240,187 7,841,896,225 13,366,385,785
Inversiones en activos 20,000,000 0 0 0 0
Egresos por compra de materia prima o insumos 0 237,547,107 1,763,003,007 3,703,716,717 5,722,242,327
Egresos por némina 0 442,270,752 498,822,997 524,064,307 545,345,049
Egresos por gastos de operacion 146,686,626 166,815,974 189,303,948 211,121,677
Egresos por gastos de administracion y ventas 164,801,138 225,890,298 298,118,082 371,511,445
Egresos por gastos preoperativos diferidos 530,000,000 0 0 0 0
Egresosiva 0 12,416,536 177,534,752 531,156,406 814,633,181
Egresos retefuente 0 0 0 0 0
Egresos por gastos financieros 0 0 0 0
Egresos por pagos de Capital 0 0 0 0
Egresos impuestos locales 0 0 1,523,029 11,303,464 23,746,317
Egresos impuesto de renta 0 0 0 0 229,505,649
TOTAL EGRESOS 550,000,000 1,003,722,159 2,833,590,058 5,257,662,924 7,918,105,645

NETO DISPONIBLE 550,000,000 452,817,309 839,650,129 2,584,233,301 5,448,280,141
Aporte de Socios 1,600,000,000 0 0 0 0
Prestamo 0 0
Distribucion de Excedentes 0 0 0 0

CAJAFINAL 1,050,000,000 452,817,309 839,650,129 2,584,233,301 5,448,280,141

Fuente: Elaboracion propia

6.2  Evaluacion de proyecto

En la evaluacion del proyecto se logra determinar que, en el afio 4 de operacion, en este caso
el 2027, incluso si no tenemos en cuenta el flujo de la liquidacion de la empresa que equivale
a 12.950 millones de pesos aproximadamente, el balance del proyecto ya tendria un saldo
positivo de mas de 200 millones de pesos, lo que significa que la inversion se recupera en el

cuarto ano.
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Por otra parte, evaluado el proyecto desde el valor presente neto (VPN), teniendo en cuenta

un valor de liquidacién de la empresa de 5 veces EBITDA, lo cual es una valoracion

conservadora para el sector, refleja un valor de 7.287 millones de pesos aproximadamente lo

que significa que la tasa de retorno (TIR) es de un 71.2%, muy superior a la TIR minima de

16% requerida para realizar la inversion.

Esta informacion nos permite aprobar el proyecto desde el punto de vista de su evaluacion

financiera.

Tabla 16 Evaluacion Financiera

Ao 0 2,024 2,025 2,026 2,027
Utilidad Neta (Utilidad operativa) 0 -1,117,591,727 411,856,250 1472851524 2,582,204 ,442
Total Depreciacion 0 8,000,000 8,000,000 8,000,000 8,000,000
Pagos de capital 0 0 0 0
Total Amortizacion 0 0 0 0 0
EBITDA -1,109,591,727 419,856,250 1,480,851,524 2,590,204,442
1. Flujo de fondos neto del periodo -1,109,691,727 419,856,250 1,480,851,524 2,590,204 ,442
Inversiones de socios 1,600,000,000 0 0 0 0
Préstamo 0 0 0 0 0
2. Inversiones netas del periodo 1,600,000,000 0 0 0 0
3. Liquidacion de la empresa 12,951,022,212
4.(=1-2+3) Flujos de caja totalmente netos -1,600,000,000 -1,109,591,727 419,856,250 1,480,851,524 15,541,226,654

Balance de proyecto

-1,600,000,000

-2,965,591,727]

-3,020,230,153]

-2,022,615453 |

13,194,992,728 |

Periodo de pago descontado 313
Tasa interna de retorno 71.19%
Valor presente neto 7,287,477,020
Tasa minima de retorno 16.00%

Fuente: Elaboracion propia

6.3  Riesgos

Competencia intensa: Existe una competencia significativa en el mercado de la medicina

prepagada para mascotas en Colombia.

Serd necesario desarrollar estrategias de

diferenciacion y marketing efectivas para captar clientes y destacarse en un entorno

competitivo.
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Cambios en la demanda del mercado: Los cambios en las preferencias de los consumidores
y las tendencias del mercado pueden afectar la demanda de servicios de medicina prepagada
para mascotas. Serd importante monitorear de cerca estos cambios y adaptar los servicios y

estrategias de marketing en consecuencia.

Barreras regulatorias y legales: Cumplir con las regulaciones y leyes esencial para operar un
negocio de medicina prepagada para mascotas en Colombia. Se requerira obtener licencias
especificas, mantener registros precisos y cumplir con los estandares de calidad y proteccion
al consumidor. El incumplimiento de estas regulaciones podria resultar en sanciones y dafiar

la reputacion del negocio.

Riesgos financieros: El emprendimiento de medicina prepagada para mascotas puede
implicar costos iniciales y en curso significativos, como alquiler de instalaciones, adquisicion
de equipos médicos y contratacion de personal especializado. La incertidumbre en la
adquisicion y retencion de clientes podria afectar los ingresos. Un plan de negocios sélido y
una gestion financiera eficiente seran fundamentales para asegurar la viabilidad financiera a

largo plazo.

Gestion de riesgos veterinarios: Como proveedor de servicios veterinarios, existen riesgos
inherentes relacionados con errores médicos, complicaciones inesperadas y posibles

demandas de los clientes. Se deben implementar protocolos de control de calidad y contar
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con un seguro de responsabilidad profesional adecuado para minimizar estos riesgos y

proteger al negocio.

Barreras de confianza y educacion: Convencer a los propietarios de mascotas sobre los
beneficios y la importancia de la medicina prepagada puede ser un desafio. Es necesario
desarrollar una estrategia de marketing solida que eduque al publico objetivo, genere

confianza y demuestre el valor de los servicios ofrecidos.

Estacionalidad: La demanda de servicios veterinarios puede experimentar variaciones
estacionales, lo que podria afectar los ingresos del negocio. Sera importante considerar estas

fluctuaciones al planificar las operaciones y estrategias de marketing.
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7. Road Map del Negocio

El Road Map de Petty iniciara con el desarrollo de la plataforma en la cual se basara el modelo
de negocio, esta plataforma tendra un tiempo de desarrollo de 9 meses para ser lanzada, sin
embargo, es una plataforma que constantemente se actualizard para garantizar la mejor

experiencia al usuario posible.

Por otra lado, se deben realizar los tramites de formalizacion documental ante la camara de
comercio y otras entidades para poder operar con todos los permisos, después de tener
formalizada la empresa, se iniciara con la adecuacion de las oficinas y el reclutamiento del

personal de acuerdo con los estdndares Petty.

Una vez Petty cuente con el andamiaje basico, se procederd a buscar los proveedores de
servicios de salud veterinaria idoneos para firmar los acuerdos con ellos e incluirlos en

nuestro modelo de operacion.

Como tultimo paso, se realizardn pruebas de la plataforma para garantizar su correcto

funcionamiento durante 2 meses y en el mes 12 se lanzaré Petty al mercado.



Tabla 17 Road Map Petty
ACTIVIDAD

Inversién y desarrollo Plataforma Petty

Formalizacién de la empresa Petty

Adecuacién Oficinas Petty

Reclutamiento de personal

Firma de acuerdos con las clinicas y profesionales proveedores de los servicios
Pruebas de la plataforma

Lanzamiento

Fuente: Elaboracion propia
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MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12



61

8. Conclusiones.

Petty es una empresa que trae al mercado Colombiano una nueva propuesta para los duefios
de mascotas, principalmente perros y gatos, que consiste en un plan de medicina veterinaria
prepagada que se diferencia de los actuales actores que participan en el mercado con sus
diferentes propuestas tales como clinicas veterinarias independientes y pélizas de seguro que
solo cubren el gasto, lo que busca Petty es ser un aliado que brinde apoyo en todo momento,
pero principalmente al momento de una emergencia poder brindar una guia clara de coémo

proceder ante cada situacion y velar por la salud de las mascotas de manera oportuna.

En Colombia actualmente existe una tendencia a considerar a las mascotas como parte de su
familia y cada vez son mas las familias que tienen una mascota en su hogar, para estas
personas, la salud de sus mascotas es tan importante como su propia salud, lo que representa
una gran oportunidad de brindar una propuesta de valor completa que no existe hoy en

Colombia.

Para poder lograr convertir a estos duefios de mascota, en clientes, debemos desarrollar
estrategias de comunicacién muy potentes que apelen a la emocionalidad de las personas y a
la responsabilidad que sienten por cuidar de sus mascotas a quienes consideran sus mejores
amigos o incluso su familia, razén por la cual la estrategia de mercadeo juega un papel

fundamental en el desarrollo del negocio.



62

Por otro lado, existen multiples riesgos que se deben mitigar, uno de los principales es que
no logremos llegar al nimero de suscriptores con los cuales se esta planteando la proyeccion,
si bien tenemos un colchon para que el negocio siga siendo viable, es imprescindible tener

como marco las metas aqui planteadas para generar rentabilidad.

Otro riesgo desde el punto de financiero es no poder levantar el capital suficiente, lo cual
imposibilitaria el inicio del negocio y para eso la construccion de un pitch adecuado y un
respaldo de algun tipo de entidad, por ejemplo académica, podria generar confianza en el
proyecto y esa es la etapa clave en la que nos tenemos que concentrar que es lo proximo que

viene para Petty.

Por ultimo, se espera de Petty que con su enfoque en el bienestar de las familias logre
posicionarse como la solucion preferida de su target de mercado, siendo reconocida como la

solucion mas completa e integral para el cuidado de la salud de sus mascotas.
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