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RESUMEN

El objetivo fue la creacion de un plan tecnoldgico de marketing integral aplicado al desarrollo de
las veterinarias y tiendas de mascotas, en la ciudad de riobamba, mediante una herramienta que
facilite a los duefios de las mascotas el encontrar un lugar estable para su atencién médica,
vacunacion, desparasitacion, compra de articulos para mascotas y beneficios que los locales
puedan ofrecer. Esta investigacion se realizd en la ciudad de Riobamba, mediante encuestas
directas aplicadas a los duefios de locales veterinarios y afines a este tipo, como a los usuarios
potenciales. El calculo para los encuestados se realizo a partir de la Poblacién Economicamente
Activa (PEA) segun el INEC en el Censo Poblacional 2010, donde se obtuvo como muestra un
nimero de 382 personas y para las encuestas realizadas a los empresarios veterinarios y afines,
se tomo el registro de catastro de establecimientos de servicios en la rama del GAD Municipal de
Riobamba 2014; y un total de 45 veterinarias. Los resultados fueron 6ptimos ante la aceptacion
de los duefios de mascotas, por tener la facilidad de poder acceder a una herramienta que les
permita obtener beneficios, tanto en las necesidades de la mascota como los personales en tener
un profesional de cabecera para el seguimiento continuo, chequeo, vacunacion entre otros; asi
como el ahorro mismo de tiempo y dinero ante cualquier situacion presentada. Finalmente la
propuesta de ésta aplicacion busca ayudar a los duefios de veterinarias con el afluente de clientes
frecuente y estable, ademas de tener un incremento de ingresos y optimizar sus recursos con una
herramienta muy facil de propagar la eficiencia de sus servicios. Ante esto obtuvimos en el
analisis de factibilidad un ahorro de $291,42. Por lo que recomendamos la aplicacion de nuestra

investigacion para el segmento antes mencionado.

PALABRAS CLAVE: CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS, MARKETING,
PLAN DE MARKETING, PLAN TECNOLOGICO, APLICACION TECNOLOGICA,
APLICACION MOVIL INTELIGENTE.



ABSTRACT

The objective was the cretion of a comprehensive marketing technology plan applied to the
development of veterinarians and pet stores, in the city of Riobamba, through a tool that facilitates
pet owners to find a stable place for their medical care, vaccination, deworming, purchase of pet
supplies and benefits that locals can offer. This investigation was carried out in the city of
Riobamba, through direct surveys applied to the owners of veterinary premises and related to this
type, as well as to potential users. The calculation for the respondents was made from the
Economically Active Population (EAP) according to the INEC in the 2010 Population Census,
where a number of 382 people was obtained as a sample and for the surveys conducted to
veterinary and related entrepreneurs, it was taken the registry of cadastre of service establishments
in the branch of the Municipal GAD of Riobamba 2014, and a total of 45 veterinarians. The results
were optimal due to the acceptance of the pet owners, because they have the facility of being able
to access a tool that allows them to obtain benefits, both in the needs of the pet and the personal
ones in having a professional for continuous follow-up, check, vaccination among others; as well
as the same saving of time and money before any situation presented . Finally, the proposal of
this application seeks to help veterinary owners with a frequent and stable influx of customers, in
addition to having an increase in income and optimizing their resources with a very easy tool to
propagate the efficiency of their services. It has been obtained: in the feasibility analysis a saving
of § 291.42. Therefore, it is recommended : the application of our research for the aforementioned

segment.

KEY WORDS: ECONOMIC AND ADMINISTRATIVE SCIENCES, MARKETING,
MARKETING PLAN, TECHNOLOGICAL PLAN, TECHNOLOGICAL APPLICATION,
SMART MOBILE APPLICATION.




CAPITULO |
1. INTRODUCCION

1.1 Tema
“PLAN TECNOLOGICO DE MARKETING INTEGRAL APLICADO AL DESARROLLO DE

LAS VETERINARIAS Y TIENDAS DE MASCOTAS, EN LA CIUDAD DE RIOBAMBA”
1.2 El Problema

1.2.1 Planteamiento del problema.

Las empresas representan un papel importante en el crecimiento del pais, ya que generan empleos
para varias personas. Sin embargo, hoy en dia se encuentran varios obstaculos para estas, ya que
no pueden alcanzar con satisfaccién sus objetivos, siendo una barrera para llegar al éxito
empresarial. Estos problemas pueden ocurrir por la falta de interés de parte del personal, por
mantener estrategias ambiguas de marketing o por el desconocimiento de aplicaciones
tecnoldgicas que pueden ayudar a captar clientes. Las empresas logran mayor rentabilidad de su
capital, gracias al conocimiento y aplicacion de estrategias innovadoras.

Los conocimientos adquiridos en la Maestria en Marketing son importantes para generar una
alternativa para mejorar las estrategias de ventas en diferentes empresas. El mercado de mascotas,
es una de los mas rentables a nivel nacional, especificamente la gran demanda de mascotas
caninas, al igual que sus productos derivados y el servicio de asesoramiento veterinario; con estos
antecedentes se puede pensar en generar un proyecto a partir de un estudio aplicado. El poder
demostrar técnicamente mediante estudios especificos, en las areas de mercadeo, administrativas
y financieras, la viabilidad, pero sobre todo la sostenibilidad en el tiempo de un emprendimiento

con vias empresariales en desarrollo.

1.2.2 Formulacion del problema
e No existe un plan tecnoldgico de marketing integral direccionado a las veterinarias y
tiendas de mascotas de la ciudad de Riobamba.
e No existe ninguna guia 0 programa que permita conocer la ubicacion de las veterinarias

y tiendas de mascotas en la ciudad de Riobamba.

1.2.3 Delimitacién del problema

Se realizé en el canton Riobamba, provincia de Chimborazo en el periodo 2018.



1.3 JUSTIFICACION

En muchos hogares existe la necesidad de adquirir mascotas, algunos por afectividad, mimo y el
percibir un animal comparfiero en casa que también se vincule a la familia como motivo de afecto
mutuo, motiva a decidir tener una mascota. Otro de los motivos para hacerlo, es que la crianza de
un animal domestico, ensefia a los nifios a amar y formar su personalidad; desarrollando en él la
afectividad y aceptacion; asi mismo fomentando la responsabilidad del cuidado y atencion que le
deba dar a su mascota en su temprana edad. En el caso de los adultos deciden adquirir mascotas
0 animales de casa, porque son buenos compafieros de vida, de caminatas o ejercicios y también
ayuda a liberar el estrés del dia a dia. Y asi el adquirir una mascota hoy en dia cambia el estilo de

vida, pues contribuye positivamente a la salud y bienestar social.

El desconocimiento de los duefios de mascotas, sobre donde acudir, horarios de servicios de éstos
0 lugares en el que se pueden realizar compras de articulos relacionados con su animal, y la
atencion médica que necesite el mismo; se conoce solo en algunos de los hogares que poseen
mascotas, este conocimiento a través de conversaciones que se han dado entre los clientes y no
clientes de veterinarias y tiendas de mascotas, por tanto la ciudad de Riobamba, debe ser analizada
como fuente de servicio y satisfaccion a estas necesidades. En muchos de los casos que presentan
emergencias, tampoco tienen con certeza un lugar para ir prontamente, agravando mucho mas el
estado de la mascota y subsecuentemente generando mayor cantidad de gastos o sino la pérdida
del animal. También ante estas circunstancias se afecta la economia del duefio de la mascota, y
se convierte en una gran pérdida afectiva. Con lo antes mencionado, la presente investigacion
resulta ser de gran relevancia, pues ésta dara un crecimiento en la generacion de proyectos a partir
de los estudios de mercado, ofreciendo beneficios a las veterinarias o tiendas de mascotas, a sus

usuarios o clientes y a la sociedad.

La justificacion central del proyecto es crear un plan tecnolégico de marketing integral que facilite
de forma efectiva a las empresas de mascotas, en la ciudad de Riobamba, el que se detalle sus
servicios, productos, horarios de atencion, ubicacion (direccion exacta), promociones y
descuentos. Actualmente en este segmento de mercado aun no poseen un correcto manejo del
marketing y no cuentan con un programa que les permita la difusion y re direccionamiento a los
usuarios o clientes a los centros de mascotas cercanos; evitando la pérdida de tiempo y la

agilizacion de afluencia de nuevos clientes.

Con un plan tecnolégico de marketing y estudios enfocados a dicho segmento, se considera una
gran oportunidad para el desarrollo y crecimiento de estas empresas, siendo la organizacion la
salida de la etapa de confort en la que se encuentra proponiendo nuevos alcances y cobertura en

el mercado.



En el plan se propone una herramienta tecnoldgica, que consiste en el disefio y creacion de una
APP (Aplicacion movil) como parte del Marketing mix, para el mercado veterinario. Desde el
punto de vista local, en la provincia de Chimborazo existe un nimero considerable de peluquerias
de mascotas, veterinarias, tiendas de mascotas, guarderias, criaderos certificados e incluso se
realiza crianza de mascotas en forma empirica de manera mas como crianza de animales desde la
perspectiva veterinaria, mas no como empresa de origen comercial, con una objetividad marcada
hacia buscar cifras econdmicas y una perspectiva de generacion de productividad en la creacion
de nuevas fuentes de trabajo y desarrollo regional. Se conoce que en la ciudad de Riobamba segln
el Informe de Catastro de Actividades economicas GADM de Riobamba-2014 constan 22
establecimientos de actividad pecuaria. Un plan de marketing involucrando la tecnologia movil,
resulta novedosa en esta nueva era tecnoldgica, ademas se pretende que aporte y ayude de manera
efectiva a los propietarios de mascotas, en el control, cuidado y seguimiento. Este plan
tecnoldgico pretende alertar e informar sobre la fecha de vacunas y desparasitacion, recordar el
aseo, alimentacion y avisos de promociones de las diferentes veterinarias y tiendas de mascotas
gue ofertan, con esto se tendrd beneficios como mantener una mascota sana, aprovechar

descuentos y el ahorro de tiempo y dinero.

La aplicacion del plan va direccionada a brindar un espacio para que las diferentes veterinarias y
tiendas de mascotas puedan promocionar sus productos y servicios; con esto los usuarios pueden
facilmente estar informados en todo dmbito de beneficio a sus mascotas y ellos mismo con
eficacia ante sus necesidades. Es importante tomar en consideracién que ahora una mascota es
mas que eso; es un integrante activo de la familia y por tanto merecedor de los cuidados oportunos
también de sus necesidades; y al ser conscientes de éestas, la mascota estara bien cuidada con
controles preventivos que puedan evitar enfermedades o desarrollo de problemas en su
organismo. Por otro lado, este plan de marketing es un apoyo a las finanzas de los propietarios,
sobre todo porque contribuye al desarrollo e impulso de las empresas vinculadas en este tipo de

negocio.

En la actualidad, la poblacion esté dirigida e influenciada por los medios digitales; por lo que las
TIC's; tecnologias de la informacion y comunicacion; son herramientas que posibilitan el
procesamiento, la sintesis, la recuperacion y la prestacion de informacion a partir de distintas

formas.

Hace unas décadas, las formas de comunicacion eran mas simples, bastaba con una carta, con ver
la televisidn o escuchar una radio para tener contacto con alguien o para saber lo que sucedia a
nuestro alrededor; sin embargo; el tiempo y el desarrollo se a llevado esas formas "simples" de

comunicacion. La tecnologia de continuo avance ha hecho que se sintetice diferentes acciones de



comunicacion, informacion, actividades de relacionamiento social etc; esto se ve en el incremento
de publicidad a través de internet, redes sociales, creacion de paginas, apps celulares, etc. Con el
proposito se conocer cifras mas exactas sobre la actualizacion tecnolégica de la poblacion, a
continuacion, en el gréfico se puede evidenciar datos estadisticos del Instituto de Estadisticas y

Censos (INEC).

En cinco afios ha incrementado 13,7 puntos el equipamiento de computadoras portdtiles en los hogares,
mientras que en las computadoras de escritorio se registra un incremento de 0,3 puntos.

Equipamiento tecnoldgico del hogar a nivel nacional

27,5% 27,7% 27,6%
- 27,1% 26,7%

26,4%

Computadora portatil

Computadora de escritorio

¢ Tiene este HOGAR: Television a color, Equipo de sonido, DVH-VHS, C a de escritorio, C 2 portatil?

portatil desde diciembre 2010.

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDU ( 2012- 2016).
6n de de 2007 y

Figura 1: Nivel de equipamiento tecnoldgico de los hogares a nivel nacional

Fuente: (INEC, 2012)

7 de cada 10 personas en Galapagos tienen al menos un celular activado, en Pichincha el 64,6% de su
poblacion mayor a 5 aflos, mientras que en Amazonia se registra el menor porcentaje con 38,6%.

Porcentaje de personas que tienen teléfono celular activado por provincia en el 2016

Galapagos 70,2%
Pichincha 64,6%
Imbabura 59,5%

El Oro 57.8%
Azuay 57,5%
Loja 57.4%
Guayas 57.2%
Santo Domingo De Los Tsachilas 57,1%
Carchi 56,8%
Manabi 56,6%
Tungurahua 56,3%
Cafar 55,9%
Los Rios 54,3%
Cotopaxi 50,9%
Santa Elena 45,4%
46,2%

Bolivar
Esmeraldas

446%

Chimborazo 44,0%

Amazonia

La ENEMDU establece como dominio de estimacién la agrupacidn de las provincias de la Amazonia.
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempieo y Subempleoc — ENEMDU (2016).

Amazonia: Napo, Pastaza, Sucumbios, Oreliana, Zamora Chinchipe y Morona Santiago

Informacion disponible desde diciembre 2008

Figura 2: Personas que posee celular con redes sociales

Fuente: (Encuesta Nacional de Empleo, 2016)



Es claro observar en los gréficos anteriores la evolucion tecnoldgica que la mayor parte de la
poblacion ha adquirido, por diversas razones; al igual que se observa la posesion de dispositivos
aptos para la implementacion de aplicaciones moviles. EI emprendimiento como actividad
propuesta dentro del plan de la nueva matriz de desarrollo del gobierno central del Ecuador en la
constitucion generada para el Buen Vivir, sustenta el que se genere a traves de este plan de
marketing tecnoldgico el desarrollo del canton Riobamba y en vision de expansion hacia otras

fronteras y negocios.

1.4 OBJETIVOS.

1.4.1 Obijetivo general.

Disefiar un plan tecnolégico de marketing integral aplicado al desarrollo de las veterinarias y
tiendas de mascotas, en la ciudad de Riobamba, de manera que ayude a los propietarios de
mascotas a ubicar lugares especificos para garantizar la atencién oportuna optimizando recursos

y tiempo.

1.4.2 Objetivos especificos.
e Realizar un diagnostico general de las veterinarias y tiendas de mascotas en la ciudad de
Riobamba.
o Estudiar tendencias y preferencias de los usuarios o clientes de las veterinarias y tiendas
de mascotas.
e Proponer un plan tecnolégico de marketing integral basado en el modelo canvas.

e Evaluar el plan (medir resultados).

1.5 HIPOTESIS.
e El disefio del plan tecnolégico de marketing integral aplicado al desarrollo de las
veterinarias y tiendas de mascotas, en la ciudad de Riobamba, resolverd el
desconocimiento de la localizacion de dichos establecimientos por parte de los

propietarios de mascotas.



CAPITULOII
MARCO TEORICO.

2.1 FUNDAMENTACION TEORICA.

2.1.1. Metodologia del marco légico para la planificacion, el seguimiento y la evaluacion de
proyectos y programas

Ortegon & Prieto (2005), manifiestan que los conceptos y aplicaciones de la Metodologia de
Marco Légico, se exponen secuencialmente el analisis de involucrados, el arbol de problemas, la
estructura analitica del proyecto y se detallan los componentes basicos de la matriz. De igual
manera, se detallan todas las ideas que comprenden el monitoreo y la evaluacion de proyectos y
programas. Para facilitar su comprension y utilizacion por parte de los interesados se incluye una
pauta metodoldgica y un caso integral con todos los elementos y variables que comprenden esta
metodologia. Se ha privilegiado la sencillez en la exposicion de las ideas sobre la extension
analitica, con el objeto de que se convierta en una herramienta de apoyo para todas las actividades
de capacitacion, investigacion y asistencia técnica que desarrolla el ILPES. Por esta razon, su
elaboracion va acomparfiada de ejemplos, experiencias y puesta en practica de los conceptos que

constituyen la esencia de esta herramienta.

2.1.2. La Comercializacion
La comercializacion es el conjunto de las acciones encaminadas a comercializar productos, bienes
0 servicios. Estas acciones o actividades son realizadas por organizaciones, empresas e incluso
grupos sociales”. (Bannock, 2007, p.8)
La comercializacion es la accion y efecto de comercializar (poner a la venta un producto o darle
las condiciones y vias de distribucién para su venta). (Chiode Juve, 2011,p.12)
La comercializacion significa que una organizacion encamina todos sus esfuerzos a satisfacer a
sus clientes por una ganancia. (Schifman & Leon, 2012)
Hay tres ideas fundamentales incluidas en la definicion del concepto de comercializacion:

1. Orientacion hacia el cliente.

2. Esfuerzo total de la empresa.

3. Ganancia como objetivo.”

El concepto de comercializacion destaca que los esfuerzos de la compafiia deberian concentrarse
en satisfacer a algunos de los clientes a quienes apunta, por una ganancia, lo cual consiste en
planeamiento, ejecucién y control continuos. Se estudia constantemente el medio, se buscan
oportunidades y estrategias, se armonizan los mercados con las mezclas comerciales, se llevan a
cabo controles. (Schifman & Leon, 2012)


http://definicion.de/producto/

2.1.3. Estructura del sistema de comercializacion.

La comercializacion como proceso, desde una perspectiva endégena o interna, constituye una
funcion empresarial interrelacionada con otras dos grandes funciones de la empresa: la
produccion y la financiacion (en el caso de las productoras de bienes o los servicios) y la
financiacion en el caso de las empresas de prestacion de servicios. De acuerdo a Santesmases,
(2002), la estructura del sistema de comercializacion depende en gran medida de estos dos
elementos ya que las ventas esperadas dependen de los gastos de fabricacion y las necesidades de
inversion. Entiéndase esta posicion al considerar que, la accion de venta no solo queda sujeta al
momento en que se efectla la misma, sino que se prolonga en el tiempo a través de la actividad

de postventa que también proporciona un control feedback de la actividad.

Una combinacion comercial adecuada dard como resultado un volumen de ventas determinado,
aunque no se puede obviar que sobre estas Ultimas también actlan otros factores no controlables
por la empresa como son las variables ambientales (econémicas, demograficas, culturales,
competencia, entre otras). Sin embargo, desde el punto de vista de la comercializacion, la
verdadera venta es la que se realiza al final del proceso cuando el consumidor adquiere el bien.

En la actualidad, ha adquirido relevancia la creacion de importantes fuerzas de venta y el personal
que participa en esta actividad sirve para que la empresa se relacione con los clientes. Para muchos
compradores la empresa esta representada por la fuerza de ventas, lo que implica que tiene que
esforzarse al maximo a la hora de disefiar su equipo de vendedores, es decir, desarrollar sus

objetivos, estructura, tamafo y retribucion (Belcher, 2011).

Por su parte, el sistema de comercializacion asume como premisa, las necesidades insatisfechas
del mercado y las limitaciones financieras, técnicas y comerciales, lo que unido a lo anterior,
delimitan el segmento de mercado al que la empresa se dirigird y los productos con que lo haréa.
Las necesidades y caracteristicas del mercado—objetivo, las limitaciones de la empresa y de la red
de comercializacion; asi como, los atributos de dichos productos, determinan la politica de
comercializacion que ha de seguirse para lograr un posicionamiento competitivo en el mercado

en funcidn de sus clientes potenciales. (Belcher, 2011).

La politica de promocién y publicidad viene igualmente condicionada por las necesidades y
caracteristicas del mercado, las limitaciones comerciales y publicitarias de la empresa. Las
necesidades del mercado y sus caracteristicas asi como la de sus productos y la de los tipos de
distribucion y promocion seleccionados, que conjuntamente con la gestion econémico - financiera

determinan la politica de precios. (Castafieda, 2010).



La empresa ha de conquistar el mercado objetivo haciendo uso de lo que cominmente se
denomina o suele llamarse mezcla de mercado, que no es mas que una las posibles combinaciones
de las cuatro politicas o variables antes mencionadas: el producto, distribucion, promocién y
precios y seguin Gorostegui (1992), en la mezcla de mercado para la comercializacion se integran
decisiones cuantitativas y cualitativas que se toman en diferentes dimensiones temporales y
espaciales. Finalmente, las decisiones sobre estas cuatro variables determinan cualitativamente el

funcionamiento del sistema de comercializacion.

Diversas son las definiciones que se han dado sobre el concepto de producto; sin embargo, para
los efectos de esta investigacion se asume el propuesto por Kotler et al. (1995), este autor lo define
como todo aquello gue puede ofrecerse en un mercado con el fin de que se le preste atencion para
ser adquirido, usado o consumido, con objeto de satisfacer un deseo o una necesidad. Este abarca

objetos fisicos, servicios, tiendas, organizacion y otros.

El sistema comercial es quien desarrolla un papel preponderante respecto a las caracteristicas (no
técnicas) del producto. Por tanto, las principales decisiones estan encaminadas a la diferenciacion
de la cartera de productos con el fin de romper la homogeneidad del mercado y acotar asi su
propio segmento de mercado. EI comprador por su parte, elige entre un posible campo
competitivo el producto que considera posee las caracteristicas mas adecuadas (calidad, envase,
exclusividad, marca, imagen) o bien de los otros instrumentos comerciales (distribucion, precio,
publicidad). (Eumed.net, 2012).

2.1.4. ;Qué es el marketing digital?

Marketing digital es una area del conocimiento, basada en las tecnologias de la comunicacién que
tienen como foco ayudar a la estrategia general del marketing, en los canales de comercializacion,
comumicacion, segmentcion y relacionamiento. (mdmarketing digital, 2018)

Las redes digitales es un tema de investigacion dinamico que se encuentra en constante cambio
y evolucion dia a dia aparecen nuevas redes sociales y las exitentes evolucionan.

Una campafia de marketing digital presenta varias ventajas ante las campafias tradicionales.

e Una segmentacion mas especifica, la posibilidad de no tener que esperar su culminacion
para evaluar los resultados, la posibilidad de monitorear en linea el comportamiento de
las camparias durante todo el tiempo.

e La oportunidad de corregir la estrategia en el transcurso de la campafa, en caso de que
los resultados no sean los esperados.

e Ser mas economicas en comparacion con las campafas de marketing tradicional.



La evolucion de las tecnologias y el uso de las mismas han modificado el estilo de vida de los
seres humanos, el internet ha logrado conectar a los usuarios de todo el mundo siendo el
mecanismo mas utilizado en la actualidad para obtener informacién. EI Marketing es considerado
como la ciencia dinamica y adaptable al cambio, empleando las nuevas tendencias de mercadeo
dio origen a una nueva rama de la mercadotecnia al Marketing digital, sus beneficios son muy

diversos y el campo de aplicacion también. (mdmarketing digital, 2018).

El marketing digital es una forma del marketing basada en el uso de medios digitales para
desarrollar comunicaciones directas, personales e interactivas que provoquen una reaccion en el

receptor. (Renteria Marketing, 2012).

Segun Lépez (2013), lo definié como la forma de marketing tradicional (offline) llevada a
internet, a través de recursos y herramientas propios de la red para conseguir algun tipo de

conversion.

Por lo tanto, se puede definir al Marketing digital como un area del conocimiento, basadas en las
herramientas tecnoldgicas aplicadas al internet, con la finalidad de desarrollar comunicaciones

directas, personales e interactivas las cuales generen una respuesta inmediata en el cliente.

2.1.5. Investigacion de Mercado

De esta forma se recopilard informacidén concisa, relevante y veridica sobre los aspectos
culturales, politicos, legales, econémicos, estructurales tecnoldgicos y socioculturales para
desarrollo de eficaces estrategias mercadoldgicas. La investigacion de mercados es la funcién
que enlaza al consumidor, al cliente y al pablico con el comercializador a través de la informacion.
Esta informacion se utiliza para identificar y definir las oportunidades y los problemas de
marketing; y mejorar la comprension del marketing como un proceso. La investigacion de
mercados especifica la informacién requerida para abordar estos problemas; disefia el método
para recolectar la informacion; dirige e implementa el proceso de recoleccion de datos; analiza
los resultados y comunica los hallazgos y sus expectativas. (Kinnear, Taylor, Lopetegui, &
Londofio, 1998, p.49).

2.1.6 Herramientas del Marketing Digital
e \Webs interactivas. - Un sitio web interactivo permite a los usuarios crear un ambiente
de interaccion y colaboracion con la empresa.
e E-mail marketing. - Envio masivo de e-mails, disefiados para enviar promociones para

enganchar a que nuevos clientes compren los productos o servicios ofrecidos.



e SEM. - Es una modalidad de marketing digital utilizada para 23 aumentar la visibilidad
de las paginas web en los resultados de los motores busqueda a través de un sistema de
pago por clic (anuncios).

e SEO. - Es una modalidad de marketing digital utilizada para aumentar la visibilidad de
las paginas web en los resultados de los motores de blsqueda o también conocidos como
resultados naturales. Esta modalidad no requiere pago alguno.

e Redes Sociales: Son relaciones personales, que proveen servicios y funcionalidades de
comunicacion diversa para mantener en contacto a los usuarios de la red.

e Blogs corporativos: Es un sitio web empresarial en él cual se publica informacion de
interés para los usuarios.

e E-encuestas: Herramienta de investigacion que permite conocer, medir y profundizar
una situacion en particular.

e Podcasting: Archivo de audio gratuito, el cual puede ser descargado por los clientes en
cualquier dispositivo. (Rodes Bach & Moro Vallina, 2014).

2.1.7 Web 3.0
2.1.7.1 ;{ Qué es la web 3.0?

El uso globalizado del internet permite que los clientes den una respuesta inmediata a las empresas
y compartan sus experiencias de consumo, las publicidades que se emplean deben reflejar los
valores de la misma, centrados en el bienestar del cliente. Por ello Philip Kotler (2012) dice que:
El marketing 3.0 propone crear formas novedosas para llegar a los clientes que respeten los
valores y donde se cuente con los empleados, los partners, distribuidores y proveedores de modo

gue sientan que se les integra de verdad en el engagement de utilidad pablica.

2.2 MARCO CONCEPTUAL.

Mercado
Todos los consumidores potenciales que comparten una determinada necesidad o deseo y que

pueden estar inclinados a ser capaces de participar en un intercambio, en orden a satisfacer esa

necesidad o deseo. (Bengoechea, 1999,p 69).

Empresa
Unidad econémica de produccion, transformacion o prestacion de servicio, cuya razon de ser es

satisfacer una necesidad existente en la sociedad. (Bengoechea, 1999, p.87).

Demanda
Poder y decision de compra, por parte de los consumidores para adquirir una determinada cantidad

de un producto en un tiempo y a un precio establecido. (Greco, 2003, p.35).



Oferta
Cantidad de bienes y servicios disponibles en un mercado a un determinado precio y en ciertas

condiciones. (Greco, 2003, p.38).

Producto
Es cualquier objeto, servicio o idea que es percibido como capaz de satisfacer una necesidad y

que representa la oferta de la empresa. (Bengoechea, 1999,p.42).

Promocion
Uno de los instrumentos fundamentales del marketing. Con la promocion la compafia pretende
transmitir las cualidades de su producto a sus clientes, para que estos se vean impulsados a

adquirirlo. (Bengoechea, 1999,p.74).

Precio

Valor de intercambio de bienes o servicios. (Bengoechea, 1999,p.37).

Servicio
Bienes de consumo o de produccion, los cuales son intangibles de manera principal y con

frecuencia se consumen al mismo tiempo que se producen. (Bannock, 2007, p.75).

Inversién
Parte del ingreso utilizado en la adquisicion de bienes de capital o destinado al incremento de las

existencias. (Greco, 2003, p.98).

Estrategias

Base para el proceso decisorio y como herramienta de trabajo, supedita la organizacién y la
informacion, delineando actividades y asignando recursos para lograr objetivos. (Greco, 2003,
p.93).

Tasa de empleo
Se calcula como porcentaje de la poblacion ocupada con relacion a la poblacién total. (Greco,
2003, p.93).

Payback
El payback o plazo de recuperacion es un criterio para evaluar inversiones que se define como el
periodo de tiempo requerido para recuperar el capital inicial de una inversion. Es un método

estatico para la evaluacion de inversiones.

Por medio del payback sabemos el nimero de periodos (normalmente afios) que se tarda en
recuperar el dinero desembolsado al comienzo de una inversion. Lo que es crucial a la hora de

decidir si embarcarse en un proyecto o no. (Eumed.net, 2012).



Tasa de Desempleo
Porcentaje de la poblacién econdmicamente activa que no encuentra empleo. (Greco, 2003, p.
56).

Tasa interna de retorno
Es la tasa de interés que iguala el valor actual de los egresos provocados por una inversion con el
valor actual de los ingresos producidos por la misma. (Greco, 2003, p.103).

Valor Actual Neto

Mide la rentabilidad de la inversion en valores absolutos, como una cantidad de dinero, esta
cantidad resulta de la diferencia entre ingresos y egresos, actualizados los mismos por una cierta
tasa de interés. (Greco, 2003, p.61).

Financiamiento

Proceso de la conversidn de la deuda de corto plazo a largo plazo, por medio de la venta de valores
de largo plazo y de lo empleo de los recursos asi obtenidos para pagar la deuda de corto plazo.
(Bannock, 2007, p.82).

Capital
Significa el monto neto aportado por el o los titulares de una empresa, aplicado a la actividad de
la misma. (Greco, 2003, p.106).

2.3VARIABLES.

2.3.1 Variable Independiente

Plan de marketing

2.3.2 Variable Dependiente

Desarrollo econémico y empresarial.



CAPITULO 111
METODOLOGIA

3.1. MODALIDAD

Cualitativa — Cuantitativa

Por medio de la modalidad de estudio cualitativa vemos la credibilidad de la comunicacion, de
los conceptos, de los beneficios ofrecidos. Los estudios cualitativos observan
al individuo encuestado, por un lado, y por otro lado observan el producto, u objeto de la
investigacion y sobre la que se encuesta y que es el estimulo generador de determinadas conductas
entre los individuos. Estas observaciones adquieren un caracter probabilistico, y, por ende,
proyecta al universo en una segunda etapa de la investigacion que ya es cuantitativa y por medio
de esta segunda etapa se analiza diversos elementos que pueden ser medidos y cuantificados.
Toda la informacion se obtiene a base de muestras de la poblacién, con un determinado nivel de

error y nivel de confianza. (Bernal, 2006).

3.2. TIPOS

Los tipos de estudio a tomar en cuenta en la investigacién son, el estudio exploratorio,
correlacional y el descriptivo debido a que se familiariza con el fenémeno a investigar y a la vez
se conoce la conducta y el comportamiento que los habitantes tienen ante éste, para asi poder
tener toda la informacion necesaria y tomar las acciones correctas en base a la creacion del

proyecto. (Bernal, 2006).

3.3. METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS
Meétodo inductivo. - Este método se aplicara principalmente en el estudio de mercado, puesto
que los resultados que arroje la investigacion realizada a la muestra se extenderan a la poblacion,

para definir caracteristicas de los productos a ofertar.

Método deductivo. -Este método permitird obtener un esquema o formato a seguir para el

desarrollo del estudio de factibilidad sobre la base de investigaciones realizadas previamente.

Método Analitico. - Después de definido el mercado, se procederd a realizar un analisis, que

permitird conocer los productos y servicios potenciales.


http://www.monografias.com/trabajos28/aceptacion-individuo/aceptacion-individuo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/recoldat/recoldat.shtml#quees
http://www.monografias.com/trabajos34/el-caracter/el-caracter.shtml

Técnicas e Instrumentos de Investigacion.

Encuesta: Consiste en un cuestionario de preguntas aplicado a todos los clientes de la empresa.
Entrevista: Consiste en un cuestionario de preguntas aplicado a la competencia o empresas
relacionadas.

Revision Documental: De donde se fundamenta el desarrollo del marco teérico, estudio técnico
y estadistico.

Instrumento: Aplicado mediante el modelo de negocios canvas

Lienzo De Modelo De

Negocios
Socios Clave < Actividades Clave I Propuesta de 3 Relacion con C Segmentos De 3
—> U | valor 4 | Clientes L | Clientes L‘f._
Recursos Clave & Canales \\:./'
N
Estructura De Costos ! Fuente De Ingresos ; -
o \>

Figura 3: Lienzo de modelo de negocios CANVAS
Fuente: marketingandweb.com

3.4. POBLACION Y MUESTRA.

El estudio se realizd a la poblacion econdmicamente activa (PEA) de la ciudad de Riobamba que
es 76.113 personas segun el censo de poblacion y vivienda de 2010, comprendido en sus 5
parroquias urbanas del canton (Lizarzaburu, Veloz, Velasco, Maldonado y Yaruquies). La
investigacion se desarroll6 en los principales lugares de afluencia de personas y lugares de trabajo
de cada parroquia de forma aleatoria con el fin de asegurar la confiabilidad de los resultados.
Universo: poblacion del canton Riobamba; hombres y mujeres comprendidos de la Poblacion

Econdmica Activa siendo el 54,7% de la poblacion actual al altimo censo del INEC 2010.




3.4.1 Tamanfo de la muestra

El célculo de la muestra se obtuvo en base a la siguiente formula:

Z*PQN
Donde: n=
e?(N-1)+ Z?PQ
n= Tamafio de la muestra. n=?
N= Poblacién de estudio. N=76.113
P= Probabilidad de que el evento ocurra. P=0,50
Q= Probabilidad de que el evento no ocurra. Q=0,50
Z= Margen de confiabilidad. Z=1,96
e= Error de estimacion o error muestral. e=0,05
a 1,96 % 0,50 * 0,50 * 76.113
"~ 0,052(76.113 — 1) + 1,962 0,50 * 0,50
n
3.8416 x 0,25 % 76.113
"~ 190.28 + 3.8416 + 0,25
n= 73098.9252
191.2404
n =382

Se realizaron 382 encuestas a la PEA Riobamba. La poblacién para célculo es infinita.

Muestra de las veterinarias

Para la aplicacion de encuestas a las veterinarias se tomO en cuenta la informacion de
establecimientos actuales del SRI, donde constan 45 establecimientos, por tanto, se aplicé la

encuesta al total de la poblacion, por consiguiente, se indica en la siguiente tabla:

Tabla 1. Poblacién de veterinarias

POBLACION DE VETERINARIAS SEGUN LA ACTIVIDAD
ECONOMICA DE RIOBAMBA

OTROS 42
RISE 3
TOTAL 45

Fuente: www.sri.gob.ec



CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Resultados de las encuestas

Encuesta aplicada a la muestra 382 de la PEA de Riobamba

P1. Seleccione el rango de edad al que pertenece

Tabla 2. Rangos de edad

Opciones Frecuencia Porcentaje

18a24 75 19,6
25a31 105 27,5
32 afios 0 mas 202 52,9
Total 382 100
Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

18224

32 afios 0 mas
53%

m18a24 m25a31

20%

25a31
27%

32 aflos 0 mas

Gréfico 1: Rangos de edad de la muestra
Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: Las edades con mayor puntaje fueron los de 32 afios en adelante, con el 53% de la
muestra, en segundo lugar; se observa a las personas de edad entre 25 a 31 afios, los cuales ocupan
el 27% de la muestra y por Gltimo est4 la edad de 18 a 24 afios con el 20% de los encuestados. Al
observar estos resultados, se determina que las personas encuestadas al ser en su mayoria adultos,
tienen bajo su criterio y responsabilidad las decisiones a tomar, sea estas para vivir

independientemente y con la compafiia de una mascota, asi como los ingresos de un trabajo

sustentable para recurrir a las necesidades de su mascota.




P2. Seleccione su género

Tabla 3: Género de encuestados

Opciones Frecuencia Porcentaje
Masculino 217 56,8
Femenino 165 43,2
Total 382 100

Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Femenino
43%

Masculino
57%

= Masculino = Femenino

Gréfico 2: Género de los encuestados
Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: Como se observa en el Gréfico 2, el 57 % de los encuestados pertenece al género
masculino y el 43% restante pertenece al género femenino. Estos resultados no son determinantes
en el tener o no mascota, pues los dos ven otros factores influyentes en el criterio de obtener una

mascota comparnera.



P3. ¢ Cuenta con un teléfono celular inteligente o **Smartphone™?

Tabla 4: Encuestados con teléfono inteligente

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 309 80,9
No 73 19,1
Total 382 100

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

81%

uSi mNo

Gréfico 3: Encuestados con teléfono inteligente
Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: Al observar el Gréfico 3 los resultados se reflejan en que el 81 % de los encuestados
tienen teléfonos inteligentes y el 21% no los tiene, pero todos coincidian en que es una necesidad
para ellos de adquisicion pronta, por el avance tecnoldgico y comunicacion. Por lo tanto, la
mayoria de estas personas son un potencial para la instalacion de aplicaciones Utiles.



P4. ¢Instala Ud. aplicaciones que considere importantes independientemente de las que

viene incluidas en el celular?

Tabla 5: Instalacion de aplicaciones importantes

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 324 84,8
No 58 15,2
Total 382 100

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

No

85%

® Si = No

Gréfico 4: Personas que instalan aplicaciones adicionales a las que tiene su teléfono
Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara,2019.

ANALISIS: Se observa los resultados de la pregunta 4; el Grafico 4; donde el 85% de los
encuestados dijo que si instala aplicaciones Utiles en uso en su teléfono, adicional a las que ya
constan en éste. Por otra parte, el 15% de los encuestados dijo que no instalan aplicaciones
adicionales; tomando en cuenta los resultados de la pregunta 3 se concluye que es por
desconocimiento de beneficios en algunas de las personas al instalar algunas aplicaciones o por

no tener momentaneamente un movil inteligente.



P5. ¢ Tiene usted mascotas?

Tabla 6: Tienen mascotas

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 328 85,9
No 54 141
Total 382 100

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

No
14%

Si
86%

= Si = No

Gréfico 5: Encuestados que poseen mascotas
Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: El Gréfico 5 en sus resultados, revela que el 86% de los encuestados Si poseen
mascotas, y el 14% No poseen. Esta pregunta ayuda a dimensionar la importancia de la expansion
de veterinarias en Riobamba para poder sustentar la demanda de atencion, mas si se esto vincula

al duefio a velar por su cuidado; independientemente si es 0 no un animal de raza o pequefio o

grande.




P6. ¢ Considera usted importante la atencién médica o el adquirir productos para el

bienestar de su mascota?

Tabla 7: Personas que consideran importantes la atencion o adquirir productos para mascotas

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 302 79,1
No 80 20,9
Total 382 100

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

No
21%

Si
79%
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Gréfico 6: Encuestados que consideran importante la atencién y necesidades de la mascota
Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: En el Gréafico 6, el 79% de los encuestados creen que si es importante la atencion
médica y otras necesidades de la mascota. Y el 21% de los encuestados dijeron que no ante esta
misma pregunta. Los resultados negativos se asume, que es porque algunos no tenian mascotas,
y en otros de ellos porque se debe afirmar la preocupacion por las necesidades de las mascotas

aunque éstas no tengan una raza determinada, sean roedores, o animales de campo.



P7. ¢ Tiene usted una veterinaria especifica para la atencién de su mascota?

Tabla 8: Atencidn de las mascotas en lugar especifico

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 161 42,1
No 221 57,9
Total 382 100

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Si
42%

No
58%

mSi = No

Gréfico 7: Personas con veterinaria especifica donde atienden a su mascota
Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: Los resultados de la pregunta 7, segin el Grafico 7 el 58% no tienen un lugar de
atencion o veterinaria especifica donde haga atender a su mascota. Y el 42% asegura tener un
lugar estable donde ir. Al preguntar mas sobre por qué no tenian un lugar especifico algunas de
las personas encuestados, dijeron que era por costos, servicio o porque no tienen la direccion
exacta como llegar a éste lugar.




P8. ¢ Le gustaria instalar una aplicacion, donde le llegue informacion sobre el bienestar de
su mascota, promociones de los productos y servicios que brindan las diferentes

veterinarias?

Tabla 9: Aceptacion de una aplicacion con informacion sobre las mascotas.

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 323 84,6
No 59 15,4
Total 382 100

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

No
15%
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85%

m Si = No

Grafico 8: Aceptacion de una aplicacion con informacion importante sobre mascotas
Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: En la pregunta 8 segln el Gréafico 8, el 85% de los encuestados manifesté que si le
gustaria instalar una aplicacion que tenga informacion sobre el bienestar de las mascotas,
promociones entre otros. El 15% de los encuestados dijo que no seria necesario; estos resultados
tienen relacion con la ausencia de mascotas en casa o la falta de compromiso con aquellos que, si

tienen, y que ain no velan totalmente ante sus necesidades.



P9. Le gustaria que la aplicacion para mascotas sea:

Tabla 10: Aceptacidon de la aplicacion pagada o gratuita

Opciones Frecuencia Porcentaje
Pagada 0 0
Gratuita 382 100
Total 382 100

Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Pagada
0%

Gratuita
100%
= Pagada = Gratuita

Gréfico 9: Encuestados que prefieren la aplicacion gratuita o pagada
Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: La Tabla y Grafico 9 muestra resultados del 100% que las personas encuestadas

prefieren una aplicacion sin costo. Este resultado proyecta hacia las necesidades del cliente

potencial y el mercado en aceptacion al realizar una aplicacion para las mascotas gratuita. Para

los duefios de veterinarias y tiendas de mascotas si tendra costo, por la publicidad de sus productos

Y Servicios.



P10. ¢ Qué medios de comunicacion usted prefiere para conocer el producto o aplicacién?

Tabla 11: Medios de comunicacién donde la gente prefiere conocer la aplicacion

Opciones Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 177 46,3
Radio 12 3,1
Television 106 27,7
Prensa escrita 48 12,6
Prensa movil 39 10,2
Total 382 100

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara. 2019.

Gréfico 10: Medios de comunicacién donde la gente prefiere conocer la aplicacién
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Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: La pregunta 10 de la encuesta; segun el resultado del Grafico 10; muestra resultados
diferentes; siendo en su mayoria que ellos prefieren como medio de difusion de la aplicacion, las
redes sociales en primer lugar con el 46% y luego por television con el 28% de acogida. Estos
han sido los resultados mas altos en porcentaje obtenidos, y por lo tanto medios en los cuales la

gente puede conocer mucho mas sobre esta aplicacion, sus usos, beneficios y mas.



Encuesta realizada a los empresarios de veterinarias

P1. ;Cuéantos afios tiene su empresa de formacion?

Tabla 12: Afios de la formacion de la empresa

Opciones Frecuencia Porcentaje
1 a5 afios 11 24,44
6 a 15 afos 9 20,00
15 a 25 afios 15 33,33
Mas de 25 afios 10 22,22
Total 45 100,00

Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Gréfico 11: Afios de formacion empresarial de las veterinarias
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Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: Los resultados de la Tabla 11 y el Grafico 11 indican que hay veterinarias que
alcanzan de los 15 afios a 25 de creacion, siendo que el 33% de los encuestados lo asevera. Por
otra parte, el 25% de los encuestados, tiene su empresa de 1 a 5 afios, asi mismo de 6 a 15 afios
de formacidn tienen el 20%, las empresas veterinarias de mas de 25 afios que con el 22%.



P2. ¢ Cuéntas movilidades ha tenido desde la creacion de su empresa hasta hoy?

Tabla 13: Movilidad desde la creacion de la empresa

Opciones Frecuencia Porcentaje
laz2 23 51,11
3ab 14 31,11
6 0 mas 8 17,78
Total 45 100,00

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Gréfico 12: Movilidad desde la creacion de la empresa
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Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: El grafico 12, se observa que los encuestados duefios de veterinarias, han tenido
movilidad de su negocio desde su creacion, siendo del 51% de una a dos, luego esta el 31% de
los encuestados con una movilidad de 3 a 5 veces y el 18% de 6 o mas desde sus inicios. Al
observar estos datos, se analiza que la movilidad de ciertos establecimientos ha sido varia; un

punto que se toma en consideracion para perder afluencia estable de clientes y la constancia de

los mismos.



P3. ¢ Cual de estos items cree usted afecta la frecuencia continua de clientes en veterinarias
o afines?

Tabla 14: Factores que influencian en la frecuencia de clientes

Opciones Frecuencia Porcentaje
Servicio 12 26,67
Desconocimiento de lugares 15 33,33
Descuido de la mascota 10 22,22
Movilidad continua del establecimiento 8 17,78
Total 45 100,00

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Gréfico 13: Factores que influyen en los clientes para que no frecuenten
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Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: La Tabla 13 y Gréfico 13 da como resultados de la encuesta que un 33%
manifiesta que uno de los factores principales que afecta la frecuencia continua de clientes en
las veterinarias, es el desconocimiento de lugares, en segundo lugar otro de los factores que es
considerado con un 27% es el servicio, también se observa que el 22% opina que otro factor es
el abandono de la mascota , es decir el descuido del cuidado y atencion y por Gltimo esta con un
18% la movilidad continua del establecimiento Es importante distinguir lo que afecta la
afluencia continua de los clientes a los centros de atencion veterinaria; pues esto es lo que

impulsara la creacion del plan de marketing tecnolégico.



P4. ¢ A qué tipo de publicidad suele recurrir?

Tabla 15: Tipo de publicidad que usa

Opciones Frecuencia Porcentaje
Volantes 6 13,33
Radio 3 6,67
Television - -
Redes sociales 25 55,56
Pagina web del sitio 6 13,33
Otros 5 11,11
Total 45 100,00

Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Gréfico 14: Tipo de publicidad que usa
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Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019

ANALISIS: En el Gréafico 14, se observa como resultados que el 56% de los encuestados usa
como medio de publicidad las redes sociales, el 13% tienen paginas web de la empresa y el 13%
usa volantes, radio usa el 7% y en otros el 11% que generalmente era prensa escrita. Por otra
parte, la televisién obtuvo 0%. Los empresarios actualmente prefieren medios de publicidad

tecnoldgicos por el acceso y facilidad a computadores, celulares etc con internet.



P5. ¢Cuenta usted con una aplicacién que promocione la atencion de mascotas en su

negocio?

Tabla 16: Tiene alguna aplicacion que use para promocionar su empresa

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si - -

No 45 100
Total 45 100

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.
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Gréfico 15: Posee alguna aplicacion su empresa
Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: En los resultados de la encuesta, el Grafico 15 indica que ninguno de los encuestados
tiene una aplicacion que promocione su empresa. Con estos resultados, se ve que resulta apta la
aplicacion de tecnologia para el impulso de sus empresas.



P6. ¢ Cree usted que con un medio tecnoldgico se incrementaria el nimero de clientes?

Tabla 17: Con un medio tecnoldgico se incrementarian los clientes

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 40 88,89
No 5 11,11
Total 45 100,00

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Gréfico 16: Con un medio tecnol6gico se incrementarian los ingresos
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Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: El Grafico 16, indica que el 89% de los encuestados cree que con un medio
tecnolodgico si se incrementaran los clientes en sus empresas; mientras que el 11 % de los
encuestados cree que no necesita de un medio tecnoldgico para incrementar el nimero de clientes.



P7. ¢ Esta usted de acuerdo el financiar una herramienta tecnoldgica si esta incrementa sus
ingresos?
Tabla 18: Financiamiento de aplicacion para incremento de ingresos

Opciones Frecuencia 4

Si 41 91,11
No 4 8,89
Total 45 100,00

Fuente: Encuesta

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Gréfico 17: Incremento de ingresos por inversién tecnoldgica
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Fuente: Encuesta
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

ANALISIS: La encuesta segun el Gréfico 17, indica que el 91% de los empresarios Si estan de
acuerdo en financiar un plan tecnoldgico de marketing, si éste trae mayor nimero de ingresos a
su negocio, mientras que el 9% de las empresas no cree que deba financiar una herramienta

tecnoldgica, aunque ésta sea para incrementar su beneficio econémico.



4.2. Discusién

Con la presente investigacion, se establece lo siguiente:

Se realiz6 un diagnostico general a las veterinarias y afines en la ciudad de Riobamba,
donde se hizo preguntas que ayuden a distinguir las necesidades del medio y sus
aspiraciones. Como resultados se determind que, si hay empresas jovenes y algunas
también con afios de estabilidad, siendo éste un medio éptimo para solventar sus

necesidades de expansion, crecimiento y sostenibilidad en el medio.

Se analiz6, que en su mayoria el criterio que tienen para que los clientes no frecuenten su
local es por el desconocimiento del lugar y otros por el servicio. Asi mismo ellos estan
de acuerdo en su mayoria, que un plan de marketing tecnoldgico abrira puertas tanto en
la fidelidad del cliente como en el incremento econémico que éste pueda traer, aunque

éste tenga que ser pagado, su mente es abierta para el disefio de este medio.

Se estudié preferencias y tendencias de usuarios y clientes de la veterinarias y afines,
donde su mayor parte posee mascotas, y estan pendientes de las necesidades de los
mismos, y por lo tanto dispuestos a instalar una aplicacién que les ayude, informe, oriente
y guie en cuanto a atencion, cuidado, promociones, vacunas, etc. En la encuesta también

se evidencid la aceptacion de la gente por una aplicacion gratuita y eficiente.

En el siguiente capitulo se propone el plan tecnolégico de marketing basado en el modelo
CANVAS



CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 PROPUESTA APLICANDO EL MODELO CANVAS
Tabla 19: Modelo CANVAS para la propuesta

MODELO CANVAS APLICADO A EMPRESAS DE MASCOTAS EN RIOBAMBA

1. Segmento de Clientes

Los clientes fijos y clientes potenciales de la
empresa Hakim Kennel y todas las personas
que poseen una mascota.

Veterinarias y tiendas de mascotas de la
ciudad de Riobamba.

4. Relacion con los clientes

Para los usuarios un servicio personalizado
para las veterinarias y tiendas de mascotas
sitio Web y app movil con inicio de sesion
por usuario, ademas se realizaran visitas

fisicas a las empresas.

2. Propuesta de Valor

Informar y notificar la fecha de sus vacunas y
desparasitacion, recordatorio de aseo y
alimentacion, avisos de promociones.
Brindar un espacio para que las diferentes
veterinarias y tiendas de mascotas puedan
promocionar sus productos y servicio.

5. Flujo de Ingresos

Para las veterinarias y tiendas se le realizara
un cobro mensual de 291,42 dolares

seréd

Para los wusuarios la

GRATUITA.

descarga

3. Canales

Péginas web de la empresa Hakim Kennel.
Redes Sociales.

Publicidad mavil

Plan de referidos.

6. Recursos claves

Recursos Econdémicos

Capital propio.

Recursos fisicos (ofricinas)

Recursos humanos (Ing. Sistemas, Disefiador
gréfico, Veterinario, Promotores, etc.)
Recursos intelectuales (Derechos de Autor,
patentes, etc.)



7. Actividades claves

Contratar a una persona capacitada en
sistemas para que elabore la aplicacion.
Administraciébn y mantenimiento de app
movil y sitio web.

Crear alianzas estratégicas con los diferentes
puntos de venta de mascotas.

Realizar publicidad maévil en carpas y puntos

estratégicos de la ciudad.

8. Asociaciones claves
Tienda Virtual Play Store
Potenciales veterinarias
Tiendas de mascotas

Peluquerias caninas

9. Estructuras de coste

Pago al disefiador de la App

Sueldo de personal y sus prestaciones
sociales.

Dominio y hosting (Play Store)

Conexion a Internet

Constitucion de la empresa

Pago de arriendo local



5.1.1 Segmento de clientes

El potencial de clientes en la ciudad de Riobamba es sumamente alto. Se puede tomar en cuenta
a los clientes fijos y potenciales de las siguientes empresas veterinarias: MascoVet, Animal’s
Vet, Animal Planet, Un mundo para perros, Animal Home, Clinica Veterinaria San Carlos Bull’s,
Farmaves, Animedic, MedicPet, HospiVet, entre otras. (Google Earth, 2019).

A estas se sumarian los almacenes que comercializan alimentos para mascotas, accesorios para

mascotas, y toda persona gque posea una mascota y acceso a un Smart pone con la aplicacion.

5.1.2 Propuesta de valor

La creacién de la APP contribuye y ayuda de manera efectiva a los propietarios de mascotas en
el control y cuidado de las mismas, informando la fecha de sus vacunas y desparasitacion,
recordatorio de aseo y alimentacién, avisos de promociones entre otros que las diferentes
veterinarias y tiendas de mascotas ofertan, con esto se obtendra beneficios como mantener una

mascota saludable, aprovechando descuentos y teniendo grandes ahorros.

Ademas, esta aplicacion va direccionada a brindar un espacio para que las diferentes veterinarias
y tiendas de mascotas puedan promocionar sus productos y servicios, proporcionando a los
usuarios la informacion requerida en el momento oportuno, para ser beneficiados también en la
concurrencia de clientes y el despegue hacia nuevos caminos financieros. Es importante tomar en
consideracion que ahora una mascota es mas que eso, es un integrante mas de la familia de esta

manera permanecera bien cuidada y con un buen control preventivo que evite enfermedades.

5.1.3 Canales

Los canales estan enfocados en las redes sociales y paginas web de cada empresa de Mascotas.

5.1.3.1 Redes Sociales

Hoy en dia, el uso de las redes sociales es indispensable, es el medio de comunicacién mas
difundido a nivel mundial; grandes, medianas y pequefias empresas se valen de estos medios de
comunicacion para sacar adelante sus productos. Entre las principales redes sociales utilizadas se

tiene: Facebook, WhatsApp, Messenger, Instagram, Twitter, etc.
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Global Pet's l
Veterinaria

@globalpetsvet

Inicio

Opiniones W Tegustav R\ Siguiendov = A Compartir =+ @ Enviar mensale

Fotos

#' Crear publicacion

Publicaciones @'- 5de 5 - Seglin la opinion de 1 persona

Imagen 1: Ejemplo de una pagina comercial en Facebook
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Asi funciona WhatsApp Business, la
apllcacmn de mensajeria mstantanea para

Imagen 2: WhatsApp Business Portada

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.
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/' WhatsApp Business

(0] CHATS ESTADOS LLAMADAS

Leonardo Nufiez Reabi
Me van siguiendo

Cristian WhatsApp 09:54
Igualmente

Nombre
HK Mascotas Hakim Kennel

be

Pepe Nafion Perez 09:42
#Ne P

\/Necesito plata fafio paraigualanm... Este es tu nombre de empresa. Se mostrara a

tus clientes de WhatsApp.

Ing Gonzalo Davalos MKT 07:47
@ Foto ~ Info.
® Disponible

Cuenta de empresa

Mauricio Depar Doiia Cesi 05:35

La crianza es nuestra pasion Teléfono

para brindarles lo mejor. SOMOS WEacias amigo . +593 99 558 6454
CALIDAD NO CANTIDAD.
Porque las mascotas son parte de Juancho Pefia Ecu Ayer

nuestra familia. HK. Mascotas Tu
compaiiero ideal.
AERCAN & FCI

Buenas noches Danilo mil disculpas

Kleber Saltos Monta Ice Ayer
Ya don danilo

P2600@0

) Avenida Antonio Jose de Sucre,
Riobamba, Ecuador

Imagen 3: Ejemplos de perfiles de WhatsApp Business

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

5.1.3.2 Publicidad Movil
Dentro de este punto se destaca todo tipo de herramienta publicitaria que puede movilizarse entre
los potenciales clientes fuera de las redes sociales. Asi entonces las hojas volantes, los tripticos,

banners estratégicos, etc.

5.1.3.3 Plan de referidos
Se refiere a trabajar con una base de datos de potenciales clientes proveniente de referidos del
sistema financiero, compafias de telecomunicaciones e incluso de veterinarias y almacenes

veterinarios que desean llegar a mas personas.

5.1.4 Relacion con los Clientes

El punto clave para obtener un crecimiento de ventas considerables dependera mucho de cémo
las organizaciones se relacionan con sus clientes, es por ello que muchas de las veces gran parte
de las ventas provienen de clientes conocidos que ha tratado de cerca a la empresa o al menos
hayan tenido una relacion indirecta con esta. Hoy por hoy la tecnologia es un medio de suma
importancia dentro del mundo de los negocios porque nos permite en el dia a dia, tener y mejorar

las relaciones con él, promoviendo la adquisicién continua y que éste recomiende a la empresa.
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La relacion con el cliente, y con la aplicacion; parte desde el momento en que visita la pagina o
las redes de la empresa, aqui interactuara con las mismas con un link donde se le hard una
invitacion para que descargue e instale la aplicacion y pueda obtener informacion sobre los
beneficios que otorgan las empresas, como informaciéon de vacunas, aseo, alimentacion,
promociones, anécdotas de nuestros clientes y también que pueda compartir todas las inquietudes
que presente. Es asi como se dard la mejor y cordial atencion para que sean beneficiarios y
adquieran la App.

Con respecto a las veterinarias y tienda de mascotas la relacion comienza cuando visiten las
instalaciones, brindando éstas sus servicios efectivos y oportunos. Asi el conocimiento de la app
se vuelve tangible al ser la mascota atendida de la mejor manera efectiva y viendo los duefios que
los productos que la App oferta, estan siendo expedidos y en el stock necesario. Aqui se ve la
persuasion de venta directa en el local en el lazo estrecho de la relacion. Es importante mencionar
gue hoy hay un mercado tan competitivo que solo las empresas que cumplen con las expectativas

de los clientes logran mantenerse dentro el mundo comercial.

5.1.5 Flujo de Ingresos

Se mantiene muy definido el modo de generar ingresos con la creacion de la App, y esta se operara
de la siguiente manera: Para las veterinarias y tiendas se presentara un formato en cual se le
explicara al propietario de cada empresa cuales son los beneficios que obtendra al adquirir un
espacio en la aplicacion y por esto se le realizara un cobro anual de 291,42 dolares, considerado

como el 1,24% del costo total.

Posteriormente el precio de venta al publico se establecié basado en el crecimiento econémico
del 2,5% por afio establecido por el Banco Central del Ecuador. Asi empezamos con un 4,5% de
ganancia hasta llegar al 14,5% en el quinto afio. Para los usuarios la descarga sera gratuita. (Ver
Anexos Tabla 21).

5.1.6 Valor actual neto (VAN)

El VAN es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado nimero
de flujos de caja futuros, originados por una inversion. Si el VAN calculado es mayor a 0, el
proyecto puede aceptarse. Si el VAN calculado es menor a 0, el proyecto es rechazado, y si el

VAN es igual a 0, la decision puede basarse en otros criterios.
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La formula del VAN utilizada para realizar este célculo es la siguiente:

VAN = 1+” B e o P2
- Z_;(l+k)t_ T (+k) (1+k)2 1+ k)

. Ft son los flujos de dinero en cada periodo t
. 1o es lainversion realiza en el momento inicial (t=0)
e n eselndmero de periodos de tiempo

. k es el tipo de descuento o tipo de interés exigido a la inversion

El VAN sirve para generar dos tipos de decisiones: en primer lugar, ver si las inversiones son
efectuables y en segundo lugar, ver qué inversion es mejor que otra en términos absolutos. En
este caso observamos que el VAN calculado es ampliamente mayor a 0O, este proyecto es

financieramente aceptado Ver anexo tabla 23.

Tasa interna de retorno (TIR)

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion es la media
geométrica de los rendimientos futuros esperados de dicha inversion, y que implica por cierto el
supuesto de una oportunidad para "reinvertir". En términos simples, diversos autores la
conceptualizan como la tasa de descuento con la que el valor actual neto o valor presente neto
(VAN o VPN) es igual a cero.

Para la siguiente férmula, describimos a continuacion la representacion de sus componentes.
Donde:

. Qn es el flujo de caja en el periodo n.
. n es el nimero de periodos.

. 1 es el valor de la inversion inicial.

< Frn
TIR = — =
;(1+1)”

En este proyecto la TIR calculada es igual al 24% siendo este valor mayor a la tasa de descuento
de 15%, esto demuestra que el interés equivalente sobre el capital generado por el proyecto es
superior al interés minimo aceptable del capital bancario, en este caso el proyecto es aceptable

Ver anexo Tabla 24.
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5.1.7 Recursos Claves
En esta seccion se resalta todos los recursos tomados en cuenta dentro de la propuesta:

e Recursos Econdmicos
o Capital propio

e Recursos Fisicos
o Local
o Computadoras
o Sillas
o Laaplicacion instalada adecuadamente y funcionando.
o Paquete de hojas
o Impresora

e Recursos Humanos
o Ingeniero en Sistemas
o Ingeniero en disefio Grafico
o Ingeniero en Marketing
o Ingeniero Comercial
o Veterinario
o Y sus promotores

e Recursos Intelectuales
o Derechos de Autor
o Patentes
o Lista de las veterinarias y tiendas de mascotas de la ciudad de Riobamba.

Los detalles de los recursos clave se pueden encontrar en el punto presupuesto de esta propuesta.

5.1.8  Actividades claves
Las actividades claves de la App son:
e Contratar a una persona altamente capacitada en sistemas para que elabore la aplicacion
de una manera eficiente.
e Administracion y mantenimiento de App movil y sitio web.
e Atencion de canales de servicio al cliente

e Realizar publicidad movil en carpas y puntos estratégicos de la ciudad

5.1.9  Asociaciones claves
Se puede tener en consideracion, la alternativa de sociedad con algunas entidades y personas que
puedan aportar en el proyecto y contribuir con el desarrollo de la empresa como la tienda virtual

Play Store, potenciales Veterinarias y tiendas de mascotas.

57



5.1.10 Estructura de costes
Los costos mas importantes que se generarian en la App son:
e Pago a la persona encargada de creacion de la App.
e Sueldo de personal y sus prestaciones sociales.
e Dominio y hosting (Play Store).
e Conexion a internet.
e Impuestos y papeleo de constitucién de la empresa.
e Pagos publicitarios.
e Alquiler del local

Los detalles de los costes los podemos encontrar mas adelante de esta propuesta, y demas anexos.

5.2 ESTUDIO DE MERCADO
5.2.1 Definir el ambiente de mercado
Riobamba es una ciudad en constante crecimiento y la tendencia hacia las mascotas es cada vez
mas alta, tomando en cuenta que aqui se busca concientizar a las personas que las macotas también
forman parte de la familia, siendo segln los resultados de la encuesta el 86% de familias tienen
una mascota sea esta canina, felina, pajaros, etc., las personas buscan una mascota para su

compafiia lo que hace posible ver oportunidades de expansion en esta area.

5.2.2 Analizar las necesidades del mercado

Una vez definido que el mercado esta en crecimiento en este segmento de las mascotas, se
evidencia que muchas de las personas desconocen de las necesidades de su animalito, muchas de
ellas no saben cuando les toca vacunar, desparasitar a su perros o gatos, o cuando les toca asear a
sus mascotas; son tantos espacios vacios que las personas tienen y que esta aplicacion ayudara a
instruir y guiar hasta definirse por un lugar de atencién para hacerlo continuo; aprovechar ofertas

y ahorren tiempo, esfuerzo y dinero.

5.2.3 Ildentificar clientes potenciales

El segmento de clientes potenciales en la ciudad de Riobamba, serdn todas aquellas personas que
tengan una mascota y se descarguen de manera gratuita la aplicacion.

Estimar la cantidad de clientes potenciales, es el que a partir de la encuesta en los resultados
obtuvimos un 86% de personas que tenian mascotas y sin ndmeros exactos va en aumento
siempre. No hay cifras precisas de la demanda, hay fabricantes que calculan que esta puede estar
entre 19.000 a 30.000 toneladas al afio de comida para mascotas. Asi lo afirma diario el Universo.
Quito, Guayaquil, Santo Domingo, Cuenca, Machala, Ambato y Riobamba son las ciudades que

méas demandan alimentos para mascotas, dentro de un mercado que mueve unos 40 millones de
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dolares al afio y en el que compiten méas de una decena de marcas nacionales e importadas.

El dinamismo de este negocio también ha llevado a que se canalicen nuevas inversiones. A
principio de afio, Agripac realiz6 una inversion de cerca de 3 millones de ddlares en la
adquisicion, montaje y puesta en marcha de una de las plantas de produccion. Y ello motivé a la
empresa a relanzar, en mayo pasado, su linea de alimento para mascotas Buen Can con una nueva
imagen y caracteristica. Jorge Luis Ortega, gerente de la Division Consumo de Agripac, afirma
gue hay un mercado en crecimiento debido a que los duefios de mascotas comienzan a darse
cuenta de los beneficios que tienen estas al alimentarse exclusivamente con balanceados. El
autoservicio es el canal que lidera el lugar de compra de alimentos para cachorros. Segin el

estudio efectuado por Ipsa Group, Quito tiene un mayor héabito de compra.

5.2.4  Pronosticar cuando compraran

En este tipo de negocios y en el factor mascota se pronostica de manera leve y con referencia mas
clara en la venta de mascotas que posee cada tienda o veterinaria; un nimero o cifras de venta
anuales en este caso el ejemplo de Hakim Kennel que el afio anterior realiz6 una venta de 46
mascotas, con ésta referencia, si este nimero se lo suma a las demés veterinarias o tiendas de
mascotas, seguro existe un valor altamente considerable. Al momento de lanzar la publicidad de
esta aplicacion las personas que tienen sus mascotas desearan saber mas de ellas y sus necesidades
por tanto las personas adquiriran la App cuando este correctamente socializada y difundida por
todos los medios mencionados y se encuentre disponible en las tiendas virtuales. Es asi como

mientras mas mascotas sean adquiridas, mas habra la descarga de la App.

5.2.5 Creacion de valor con el producto o servicio

Para destacar el valor del producto se identifica el segmento al que se dirige, lo cual le brindara
un aporte a cada uno de los usuarios; el valor del servicio va de la mano con una estrategia de
tecnologia. Asi por ejemplo muchos olvidan las necesidades de su mascota; o tomando como
ejemplo la cartilla de sus vacunas y desparasitacion, las personas suelen perderlas y no saben
cuéndo les toca la préxima vacuna, con esta aplicacion tendrén recordatorios continuos y bien

distribuidos, a la mano en su celular.

Entonces el manejar tecnologia haré que se ahorre el uso de una libreta, agenda o papel y de ésta
manera también se facilita al propietario de la mascota el buscar el registro oficial de vacunas, Es
asi como la publicidad debe mostrar todos los beneficios de instalar la App, siendo de calidad,
efectiva en sus dudas e interactiva para orientar en como mantener una mascota feliz en un hogar

feliz, con un estilo saludable y por supuesto con la atencion y el servicio de profesionales en la

59



rama en cuestiones de emergencia o casos de enfermedades. Todo esto tan solo con decidir
descargar la App en un celular inteligente o0 computadora, gratis e inmediata.

Para los propietarios la aplicacion beneficiara la afluencia de clientes que tienen instalada la
aplicacion, pues en ésta se encontrard como referencia de atencion profesional el lugar y los
servicios que tienen a su disposicion. Ademas, la concurrencia de nuevos clientes, incrementara

el flujo de caja del establecimiento.

5.2.6  Definir la clase de promocién
Se utilizara los medios digitales para difundir la aplicacion, a través de Play Store una tienda

virtual donde se puede descargar la aplicacion facilmente desde cualquier dispositivo.

5.2.7 Precio

El costo de esta aplicacion sera Unicamente para las veterinarias y tiendas de mascotas que deseen
tener un espacio, para los usuarios su precio serd totalmente gratuito. FUENTES
BIBLIOGRAFICAS: WEINBERGER VILLARAN, Karen. Plan de Negocios: Herramienta para
evaluar la viabilidad de un negocio. USAID MYPE COMPETITIVA. 1ra. Edicion: Junio 2009
HORNGREN, Charles y otros. Introduccion a la Contabilidad Administrativa. Pearson
Educacion. 10ma. Edicion. México 2001.

Por lo tanto el costo de la aplicacion es de $204, 00, de acuerdo al calculo, del costo total de la
aplicacion, indicado en los presupuestos tabla 20, por lo tanto se resuelve la siguiente operacion:
Costo Unitario= Costo total (Presupuesto) / para la cantidad de aplicaciones a producir
(veterinarias), explicado esto se obtiene: 9195 /45 = 204,00 por lo que ahora agregando el
porcentaje de ganancia se procede a calcular el precio de venta al publico (PVP), mediante la

siguiente formula.

Ccv

PV =—"_
V=1"%

Donde:

PV= Precio de Venta
CV= Costo de Venta
%= Porcentaje de ganancia estimado
Siendo:

204,00
T 1-030

PV =$291,42
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Para su confirmacion:

PV —-CV
PV
. 291,42 -204,00
Confirmaciéon = 29142 X 100

Confirmacion= 30%

Confirmaciéon =

5.2.8 Conocer la competencia
Actualmente este proyecto no cuenta con competencia en el mercado, con los datos obtenidos en
las encuestas se ve, que la mayoria de las personas desearian tener esta aplicacién ya que hasta el

momento no se ha visto una App exclusivamente dedicada para sus mascotas.

5.2.9 Segmentacion
Principalmente la aplicacién va direccionada a las veterinarias y locales de atencion para
mascotas, seguido de manera individual a todas las personas de la ciudad de Riobamba

propietarios de mascotas que cuentan con un teléfono inteligente o computadoras.

5.2.10 Posicionamiento

Lograr un posicionamiento adecuado sobre el planteamiento y creacion de la nueva aplicaciéon no
es una tarea facil, sin embargo, se tiene claro el posicionamiento bajo una estrategia ASO que
consiste en posesionar la aplicacion por medio de tiendas virtuales. (Google Play Store y App
Store).

o Titulo corto y claro

o Descripcion para qué sirve la aplicacion
o lcono creativo y original

o Categoria

o Palabras claves

o Con el objetivo de que los usuarios ubiquen a la aplicacion de manera rapida y facil.
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5.3 DESARROLLO DE LA PROPUESTA
Para la realizacion de la propuesta, se realizé una seleccion responsable de colores, segln la
distribucion que revela la psicologia del color (Fisher, 2015), conforme se indica en la siguiente

imagen:

Q ROJO: Dinamico, calido, apasionado, enérgico

O AZUL.: serio, intimo, calmado, sincero
..f 3

VERDE: natural, ético, fresco, sereno

NARANUJA: vital, joven, divertido, moderno

ORADO: lujoso, sabio, digno, misterioso

ROSA: divertido, femenino, romatico, delicado

@
&

MARRON: masculino, natural, simple, rustico

Q NEGRO: poder, prestigioso, valiente, sofisticado

BLANCO: puro, limpio, sencillo, noble

Imagen 4: Psicologia del color
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.
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5.3.1 Ventana principal de la AppPeluditos

, .

INFORMACION ALTERNATIVAS
e

EVENTOS r SERVICIOS

VETERINARIAS CONTACTOS

Imagen 5: Pantalla de inicio a la AppPeluditos
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Como se puede observar en la imagen, la aplicacion maovil, Peluditos, consta de varias opciones
como; Informacion, Eventos, Veterinarias, Alternativas, Servicios, Contactos, de tal manera que
esto facilite el manejo de la aplicacion, en el que un determinado usuario busque algun servicio,

para su mascota, a la vez la busqueda de la veterinaria mas cercana a su lugar de residencia.
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5.3.2 Ventana Informacion

®eecO = 3:00 PM 7 .

Informacion

Nuestra aplicacion estara al servicio de la
comunidad veterinaria y de todas las tiendas que
se dediquen al cuidado, alimentacion de todo tipo
de mascotas.

A través de la misma varias personas podran acceder a
la veterinaria que mas cerca se encuentre de su
residencia, la cual le permitira encontrar pronta,mente
el servicio que necesite para dar atencion a su mascota.
Objetivo: Servir de guia, en la que se alojen la
mayoria de veterinarias y tiendas de mascotas, para
optimizar los recursos del posible cliente.

Imagen 6: Pantalla Informacion sobre la AppPeluditos

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

En esta pantalla se puede observar una breve descripcion de la funcionalidad de la aplicacion, en
la que da a conocer el servicio que pone a la comunidad veterinaria y demas tiendas que dedican
a la venta de alimentos y vestimentas para las mascotas. De igual manera indica el objetivo
principal, en el que pretende ser una guia informativa de las veterinarias méas cercanas al

usuario, realizando la busqueda a través de la ayuda de google maps.
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5.3.3 Ventana Eventos

00000 = 3:00 PM 7 .

Bienvenido
= i

para tu mejor
amigo

Imagen 7: Ventana informativa de eventos

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

En esta pantalla se puede apreciar, los eventos que se desarrollaria, en un tiempo determinado, en

la que se informa a los duefios de las mascotas a llevar a la misma, que participe de cada actividad

interactiva, tratando de que mascota y duefio se unan mas, creando un sentimiento de afeccion

entre los dos. Dicha pantalla informativa se encontrara constantemente actualizandose de acuerdo

a las actividades que se registren.
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5.3.4 Ventana Veterinarias

®0e00 & 3:00 PM 7 .

Veterinanas

I/E)\ ) e
\/ Mapa © | Fotos

IS Solutions

Encuentra lo que buscas

Imagen 8: Ventana Veterinarias

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

En esta pantalla se pude encontrar dos opciones, la pestafia de “Mapa” y la pestafia de “Fotos”, se
podra realizar la busqueda de la veterinaria o tiendas de mascotas mas cercanas a la localidad de
un determinado usuario. Facilitando encontrar el lugar indicado para el servicio que requiere la

mascota. De igual manera da la opcion de aportar comentarios sobre el servicio d esta pantalla
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5.3.5 Ventana Mapa

00000 = 3:00 PM a7 >
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de Chimborazo d
Hakim Kennel

Estacion de Tren @
Medic Pet

F,_", d »;——:-: =5 | Términos de usc I Notificar un problema de Maps

Imagen 9: Ventana Veterinarias

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

En esta ventana claramente se puede observar la facilidad de buscar a través de Google Mapas, el
mismo que por su inmensa base de datos, arroja cualquier situacion geografica y su lugar
especifico, de tal modo que al poner en buscar “Veterinarias de Riobamba”, arroja todas las que
estan registradas de acuerdo al satélite informativo.

Empresa veterinaria Hakim Kennel, la en la siguiente pantalla muestra sus servicios dispuestos a

la ciudadania de forma general.
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5.3.6 Ventana Hakim Kennel

Hakim Kennel
’T’u companero ideal

Servicio Integral Canino

* Venta de cachorros varias razas
* Asesoramiento

* Adiestramiento para ejemplares
de exposicion

*Hospedaje canino

* Estetica y peluqueria canina

* Medicina General

* Cirugia

* Iseminacion Artificial

80 ~m

Imagen 10: Informacién Hakim Kennel
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Es claro observar en esta pantalla, la informacion de una veterinaria, la misma que se denomina
Hakim Kennel, se toma como ejemplo de como se mostraria las demés veterinarias y tiendas de
mascotas, que decidan ser parte de esta aplicacion.

68



5.3.7 Ventana Actividades Hakim Kennel

Embarque y Juego y
Estancia

Donde sus mascotas

disfrutan d

Dia de campo

Su perro disfrutar

sociales seguros

$25.00

Formacion

REGISTRATE

Imagen 11: Actividades Hakim Kennel
Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Es claro observar las actividades que la veterinaria Hakim Kennel, pone a disposicion de la
comunidad en general, la misma que cuente con una mascota y desee mantener a su mascota en
buen estado, los mismo que dan a conocer posibles valores por actividad. En la ventana se pude

identificar la pestafia registrate para solicitar los servicios.
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5.3.8 Ventana Registro Usuario

LLT Il 3:00 PM - .

Pantalla de inicio de

+" Remember me

Imagen 12: Registro para servicios de Hakim Kennel

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

En esta pantalla se puede observar, que para requerir de os servicios de Hakim Kennel, es
necesario registrarse, a través de la cual, podra acceder a promociones, regalias, y facilidades en

la atencién.
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5.3.9 Ventanas Servicios de Hakim Kennel

3:00 PM
SERVICIOS

o

Imagen 13: Ventana servicios de Hakim Kennel

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

En la ventana servicios, se puede observar una variedad de servicios, que la veterinaria Hakim
Kennel, ofrece a la comunidad que dispongan de mascotas, los servicios se dan de forma general,

a la mayor parte de animales, que sean considerados como mascotas.
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5.3.9 Ventanas Contactos de Hakim Kennel
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Riobamba - Ecuador

Imagen 14: Ventana Contactos de Hakim Kennel

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

En esta pantalla se puede observar la facilidad que la veterinaria Hakim Kennel, presta a un
determinado usuario, a ponerse en contacto por cualquiera de los medios indicados, tales como

WhatsApp, llamadas, Mensaje por correo, y sitio web.
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5.4 COSTO DE LA APLICACION

5.4.1 Presupuesto

Tabla 20: Presupuesto de la propuesta

Descripcion Cantidad costo costo
Unitario | Total

COSTOS DIRECTOS
Equipo de computo 1 $800,00 $800,00
Arriendo Local 12 $150,00 $1.800,00
Ingeniero en Sistemas 1 $1.200,00 | $1.200,00
Ingeniero en disefio de

» 1 $1.500,00 $1.500,00
programacion
Promotores 1 $400,00 $400,00
Subtotal $5.700,00
COSTOS INDIRECTOS
Gastos de instalacion 1 $750,00 $750,00
Capacitacion preoperativa 1 $250,00 $250,00
Patentes 1 $900,00 $900,00
Gastos de constitucion 1 $350,00 $350,00
Estudios de factibilidad $600,00 $0,00
Derechos de autor 1 $350,00 $350,00
Material de oficina 1 $160,00 $160,00
Investigaciones 1 $85,00 $85,00
Subtotal $2.845,00
MUEBLES Y ENSERES
Escritorios 2 $85,00 $170,00
Sillas giratorias 2 $45,00 $90,00
Sillas dobles 2 $120,00 $240,00
Archivadores 1 $150,00 $150,00
Subtotal $650,00
TOTAL $9.195,00

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.
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Como se observa en la Tabla 20, los costos directos cubren la mayoria del presupuesto,
alcanzando el 58,29%, estos incluyen toda aquella inversion que influye directamente en la
elaboracion del servicio de venta. Los costos indirectos son aquellos que forman parte del
producto final, pero de forma secundaria, estos alcanzan el 34,44%. Finalmente tenemos todo lo
que son muebles y enseres cubriendo éstos el 7,27%.

5.4.2 Relacion Costo Beneficio
Al ser la RBC mayor a 1, esto quiere decir que el valor de los beneficios es mayor a los costos del

proyecto, por lo cual se acepta el mismo es aceptable. (Ver tabla 24 de Anexos)

5.5 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

5.5.1 Factibilidad Operativa

Para lograr un trabajo de la aplicacién de una forma efectiva, en cuanto a sus funciones operativas,
ésta debe ser desarrollada de acuerdo a las necesidades y exigencias de los usuarios. Al ser una
aplicacion con un menu sencillo para el usuario, él tendra el agrado de visitar cada una de las
ventanas y recorrer todas las opciones. En cuanto a la operatividad por parte del empresario, es
de facil acceso en los mends que éste requiera, para su informacion actualizada. De acuerdo a lo

antes mencionado esta aplicacion es totalmente factible con respecto a la operatividad.

5.5.2 Factibilidad Técnica

Respecto a la factibilidad técnica, es factible la propuesta, pues se cuenta con las herramientas,
instrumentos y materiales tecnoldgicos para el disefio y el desarrollo. De la misma manera se
contratara personal profesional y capacitado. Entonces se cuenta con los recursos tecnoldgicos

para el desarrollo de la app.
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CONCLUSIONES

Luego de evaluar los resultados de factibilidad social y financiera, se concluye que el
plan tecnol6gico de marketing integral basado en el modelo CANVAS, refleja beneficios
econdmicos para su creador, asi como también, ofrece grandes beneficios a los duefios de
veterinarias, almacenes de mascotas, proveedores de alimentos y accesorios para

mascotas para la ciudad de Riohamba.

El valor actual neto muestra resultados alentadores para la aceptacion de este proyecto en
su totalidad, ademas la tasa interna de rentabilidad indica que el interés generado por la
inversion realizada es mayor gue el interés financiero bancario, lo que demuestra que este

proyecto es factible.

Por altimo, la relacion costo-beneficio nos muestra que los ingresos obtenidos en la
proyeccion a cinco afios traen beneficio sobre los costos de inversién producidos, motivo

mas que suficiente para poner en marcha esta propuesta para la sociedad riobambefia.
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RECOMENDACIONES

Por sus beneficios se recomienda utilizar la aplicacion del modelo CANVAS para

optimizar el servicio para duefios de mascotas en la ciudad de Riobamba.

Al ser un proyecto factible desde el punto de vista rentable, se sugiere su

comercializacién, ya que garantiza utilidades a su disefiador.

La RBC del proyecto al ser positiva hos permite obtener una ganancia neta, por lo tanto

se recomienda ofrecer este servicio a la comunidad riobambefia realcionada .
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ANEXOS

Anexo a: Tabla de gastos para la realizacion del proyecto

DETALLE CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL

( dolares) ( dolares)

2 mes 23.00 46.00
40 6.00 240.00
40 4.00 160.00
5 6.00 30.00

5 14.00 70.00

1 150.00 150.00
200 200.00
220 10 2200.00

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.
Proyeccion de Ingresos

Esta proyeccion de ingresos se lo realiza con un estimado de venta de 32 aplicaciones para el
primer afio, creciendo progresivamente hasta cubrir un incremento aplicaciones vendidas luego

de 5 afios, para mayor detalle se muestra la siguiente tabla:

Anexo b: Tabla de Proyeccion

Afo N° App P.V.P. Total

1 32 $291,42 $9.325,44
2 38 $ 298,71 $11.350,81
3 44 $ 306,17 $13.471,62
4 50 $ 313,83 $15.691,37
5 56 $ 231,67 $18.013,70

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.
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Anexo c: Tabla de Proyeccién

$ $ $
Ingresos $15.691,37  $18.013,70
9.325,44 ' 11.350,81 | 13.471,62
Costos 9.195 9.278 9.361 9.446 9.531

utilidad bruta en
¢ $130,44 $2.073,05 $4.110,36 $6.245,87 @ $8.483,18
ventas

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

La proyeccidn se basa en los valores establecidos del Banco Central del Ecuador en relacién a la
inflacion que es del 0,9% y el crecimiento del 2,5%.

Anexo d: Célculo del VAN y la TIR

Periodo 1 2 3 4 5
Flujo Neto $ 130,44 $2073,05 $4110,36 $ 6245,87 $ 8483,18

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Inversion Inicial: $ 9195,00

Tasa: 15%

VAN = I+n oL S .
- ;(1+k)t_ T A+k) (A+k)2 (1+k)m

(130,44) (2073,05) (4110,36) (6245,87) (8483,18)

VAN = -9195,00 + ——=¢ 1,32 1,52 1,75 2,01

VAN = $ 2982,66

El VAN calculado es mayor a 0, por lo tanto el proyecto es rentable.

Z Fr
TIR = — =0
2 driy

IR = —9195.00 + (130,44) N (2073,05) N (4110, 36) . (6245,87) . (8483,18) 0
- ’ 1,24 1,54 1,91 2,37 2,94
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TIR = —-9195,00 + 105,19 + 1346,14 + 2152,02 + 2635,39 + 2885,44 =0
TIR=-9195 + 9195
TIR= 0
TIR=24%
La TIR calculada es mayor a la tasa esperada por tanto el proyecto es rentable

PAYBACK

Si los flujos de caja no son iguales todos los periodos aplicamos la siguiente formula:

ID_ b
Ft

Payback = a +

Donde:

e aesel nimero del periodo inmediatamente anterior hasta recuperar el desembolso
inicial

e lpes lainversion inicial del proyecto

e beslasuma de los flujos hasta el final del periodo «a»

e Ft esel valor del flujo de caja del afio en que se recupera la inversion

Para conocer el plazo de recuperacion en este caso debemos analizar en qué afio recuperamos la
inversion. Como podemos ver en el esquema de flujos netos o FN, en los tres primeros afios
recuperamos 6313.85 ddlares, por lo que solo quedan 2881.15 ddlares por recuperar en el resto
de afios. Como el cuarto afio recuperamos mas de la inversion inicial, el payback estara entre 3 y

4 afos.

Para ver exactamente cuando recuperamos todo el dinero, descontamos los 6313.85 dolares
recuperados al desembolso inicial 9195. En nuestro caso nos quedan 2881.15 ddlares. Llegado a
este punto, calculamos la cuantia restante entre el dinero que recibiremos el cuarto afio, utilizando
la formula pero solo con el dinero restante, y sumando los 3 primeros afios en que hemos

recuperado 6313.85 ddlares:

9195 - 6313.85 2881.15

Payback = 3 + 624587 Payback = 3 + 624587

Payback = 3,46

Segun este esquema de inversion tardaremos 3,4 afios en recuperar el dinero desembolsado.
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Anexo e: Tabla Relacién Beneficio-Costo

RELACION BENEFICIO COSTO

TASA DE DESCUENTO 15%
Nro INVERSION | INGRESOS COSTOS FNE
$9195,00 $ -9 - $9195,00
$9325,44 | $9195,00 $ 130,44
$11350,81 |$9278,00 $ 2073,05
$13471,62 |$9361,00 $ 4110,36
$ 15691,37 |$ 9446,00 $ 6245,87
$18013,70 |$9531,00 $ 8483,18
1 $67852,94
>c $46811,00
>c +inv $56006,00
RBC 1,21

Realizado por: Danilo Guevara, 2019.

Al ser la RBC mayor a 1, esto quiere decir que el valor de los beneficios es mayor a los costos del

proyecto, por lo cual se acepta el mismo es aceptable.
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Anexo f: Encuesta

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
MAESTRIA EN GESTION DE MARKETING Y SERVICIO AL CLIENTE

OBJETIVO: Realizar el estudio de mercado para determinar la aceptacion de una aplicacion
para mascotas en la ciudad de Riohamba.

INDICACIONES: Marque con una X la respuesta que considere mas acertada.

1. ¢Seleccione el rango de edad al que pertenece?

18 a 24 afios
25 a 31 afos
32 afios 0 més
2. Seleccione su género
Masculino
Femenino
3. ¢Cuenta con un teléfono celular inteligente o "Smartphone™?
Si
No
4. ¢Instala Ud. aplicaciones que considere importantes independientemente de las que viene

incluidas en el celular?

Si
No
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5. ¢ Tiene Ud. mascotas?
Si

No

6. ¢Considera usted importante la atencién médica o el adquirir productos para el bienestar de su
mascota?

Si
No
7. ¢ Tiene usted una veterinaria especifica para la atencion de su mascota?
Si

No

8. ¢Le gustaria instalar una aplicacion, donde le llegue informacién sobre el bienestar de su
mascota, promociones de los productos y servicios que brindan las diferentes veterinarias?
Si
No
9. ¢Le gustaria que la aplicacién para mascotas sea?:
Pagada
Gratuita

10. ¢ Qué medios de comunicacion usted prefiere para conocer el producto o aplicacion?

Redes sociales
Radio
Television
Prensa escrita

Prensa movil

NOTA: La presente informacion serd utilizada Gnicamente para fines académicos.

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
MAESTRIA EN GESTION DE MARKETING Y SERVICIO AL CLIENTE

OBJETIVO: Realizar el estudio de mercado para determinar la aceptacion de una aplicacion
para mascotas en la ciudad de Riobhamba.

INDICACIONES: Marque con una X la respuesta que considere mas acertada.

1. ;Cuéntos afios tiene su empresa de formacion?

1 a 5 afios
6 a 15 aflos
15 a 25 afios

Mas de 25 afios

2. ¢Cuantas movilidades ha tenido desde la creacion de su empresa hasta hoy?

la?2
3a5

6 0 mas

3. ¢Cudl de estos items cree usted afecta la frecuencia continua de clientes en veterinarias o afines?

Servicio
Desconocimiento de lugares
Abandono de la mascota

Movilidad continua del establecimiento
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4. ¢A qué tipo de publicidad suele recurrir?

Volantes

Radio

Television

Redes sociales
Péagina web del sitio
Otros

5. ¢Cuenta usted con una aplicacion que promocione la atencién de mascotas en su negocio?
Si
No
6. Cree usted gue con un medio tecnoldgico se incrementaria el nimero de clientes?
Si
No
7. Esta usted de acuerdo el financiar una herramienta tecnoldgica si esta incrementa sus ingresos?

Si
No

NOTA: La presente informacion serd utilizada Unicamente para fines académicos.

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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Anexo g: Captura de pantalla SRI datos de veterinarias y tiendas de mascotas registradas

con rucy rise

€ C

i Aplicaciones ¢ Bookmarks

Consulta sin guardar (1) +

Cubos

Cantribuyentes

Dimensiones

¥/ ACTIVIDAD ECONOMICA

¥/ GLASE CONTRIBUYENTE
o Todas las Clases

¥ COMERCIO EXTERICR
o (Al
# Comercio Exterior
¥ | ESTADO CONTRIBUYENTE
# Todos los Estados
o Estado
¥ |4 FECHAINSCRIPCION
o (Al
@ AfloInscripcion
¥ . TIPQ CONTRIBUYENTE
o (A
@ Tipo
& Subtipo
¥ UBICACION GEOGRAFICA
o (A

o Canton

Medidas

¥ | Medidas
# TOTALRUCS

o

>

i https://srienlinea.sri.gob.ec/saiku-ui/

CAS-Central Aut.. E5 Comun [5 Joomla £S5 App [S Revistas [S MarkertingDigital

Filas
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All ACTIVIDAD ECONOMICA.Familias
ACTIVIDADES PROFESIONALES, GIENTIFICAS Y TECNICAS.
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CHIMBORAZO  ESPECIAL
0TROS 42
RISE 3
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