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RESUMEN EJECUTIVO

Hoy en dia las personas están cada vez mas incluyendo perros dentro de su grupo

familiar, sin embargo no siempre el tiempo de que disponen es el necesario para sus

mascotas. 

Para satisfacer las múltiples necesidades de los canes es que nace DOG DAY CARE

como un centro integral canino que provee además del cuidado de las mascotas un

paquete de productos y servicios asociados. 

El proyecto considera un total de tres centros en un horizonte de 5 años, partiendo por

la casa matriz que se emplazará en la comuna de Las Condes, para luego extenderse

en Providencia y Vitacura respectivamente. 

Dentro  de  los  servicios  y  productos  que  entrega  el  centro  integral  se  encuentra

guardería,  hotel,  venta  de  alimentos,  servicios  veterinarios  y  accesorios  caninos.

Todos estos servicios y productos se destacan por el toque sustentable y responsable

socialmente que diferencia a DOG DAY CARE de sus potenciales competidores. 

Si  bien  en la  industria  en  la  que  se  emplazará  en  proyecto  se pueden  encontrar

múltiples competidores, se puede apreciar que esta fragmentada. Asimismo, se puede

afirmar que la industria se encuentra en ascenso con un aumento del rubro veterinario

en un rango de 180% y ventas en UF equivalentes a 47% mas año sobre año. 

     

A octubre  2019  según  datos  oficiales  se registra  una  cantidad  de 843.365  perros

inscritos, siendo la Región Metropolitana la que concentra el registro más alto con un

36% a nivel nacional. Las comunas de Las Condes, Providencia y Vitacura registran

por su parte  una cantidad de 28.962 perros inscritos,  los que se convertirán en el

universo potencial de clientes. 

El proyecto considera una TIR del 16%, la proyección de ingresos arroja  un promedio

de ventas mensuales en el primer periodo de $8 millones de pesos, mientras que la

cifra es de $18 millones de pesos para el segundo año. La inversión inicial será de

$87,72 millones, el punto de equilibrio se alcanza en el último mes del tercer año y el

proyecto 
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I. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Tomando en cuenta que hoy en dia la industria veterinaria esta en ascenso y que no

necesariamente quienes adquieren un perro disponen del tiempo necesario para todos

sus cuidados es que nace DOG DAY CARE como un servicio integral canino.

Según datos obtenidos de un estudio reciente de Adimark, se puede apreciar que el

64% de los hogares en la Región Metropolitana tiene una mascota y de las cuales el

57% es un perro. Con lo anterior, se lleva a cabo una investigación detallada en la

parte I de este plan de negocios, dentro de cuyos datos reelevantes se obtiene que el

86%  de  los  encuestados  tiene  un  perro  y  que  solo  alrepropia  con  una  muestra

representativa de 145 personas de la Región Metropolitana. Del estudio se obtienen

datos relevantes como que un 86% del grupo tiene un perro y estaría dispuesto a

contratar los servicios de DOG DAY CARE.

Asimismo, según datos obtenidos de la SUBDERE y que se detallan en la parte I,

según la data actualizada a abril de 2020, la cantidad de perros inscritos en el Registro

Nacional de Mascotas ha ido en aumento desde el 2018 en adelante.

Asimismo y de acuerdo a datos de la página del SII como de información registrada de

adopciones se muestra una tendencia de crecimiento de la industria canina, con lo

cual se puede deducir que la propuesta de valor del plan de negocios es atractiva para

los clientes que necesiten de varios servicios en un mismo lugar. 

Dentro  de  la  propuesta  de  valor  de  DOG  DAY  CARE,  se  encuentra  además  de

centralizar varios productos y servicios en un mismo lugar, la cercania, la seguridad, la

atención personalizada, la responsabilidad social y sustentabilidad. 
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II. ANÁLISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES Y CLIENTES

DOG DAY CARE se insertará en la  industria  de mascotas,  en la  cual  hoy en día

interactúan de forma separada veterinarias,  pet  shops,  algunas guarderías,  hoteles

caninos, entre otros. 

De acuerdo con información detallada en la parte I en donde se muestra el aumento

de ventas en el  rubro así  como también el  crecimiento de clinicas veterinarias,  se

puede concluir que la industria de las mascotas está en aumento. 

Respecto del efecto que la pandemia que golpea al mundo desde marzo 2020 podría

tener sobre el presente plan de negocios, se estima que podrían verse más afectados

los servicios de guarderia y hotel,  mientras que la venta de accesorios, alimento y

otros servicios como SPA podrían incluso aumentar en un 20% la venta on line. 

En cuanto al análisis PESTEL, cuyos detalles se encuentran en la parte I, se concluye

que el canal on line puede apalancar las áreas afectadas debido al aumento en el nivel

de digitalización de la población.

Respecto del análisis PORTER se concluye que la amenaza de nuevos competidores

y  la  rivalidad  con  los  actuales  competidores  es  media,  la  amenaza  de  productos

sustituyos es baja, al igual que el poder de negociación de los proveedores, mientras

que el poder de negociación de clientes es alta.

Dentro de los competidores identificados están los locales de barrio, las guarderías,

retail, familiares o amigos. Dentro de los competidores identificados y cuyo detalle se

encuentra  en  la  parte  I,  destacan  la  publicidad  en  RRSS,  servicios  entregados  y

buenas recomendaciones. 

Los clientes de DOG DAY CARE serán los dueños de perros que ven a su mascota

como un hijo o miembro de su núcleo familiar, específicamente se dará enfoque en

trabajadores de 24 a 59 años que al menos tengan un perro en su hogar y que vivan y/

o trabajen en el sector oriente de la capital. 
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Tabla N°3 – Escenario Competitivo

El  siguiente  gráfico  muestra la  estrategia  competitiva  identificada  según el  tipo  de

cliente:

Gráfica N°1 – Estrategia Competitiva
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III. DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA Y LA PROPUESTA DE VALOR 

La propuesta de valor de Dog Day Care se basa principalmente en la entrega de un

servicio integral de cuidado canino, entre los cuales destacan: servicios de guardería,

hotel, spa y venta de alimentos - accesorios.

Gráfica N°2 – Modelo CANVAS

Para llevar a cabo estas actividades se realizará una alianza con la clínica veterinaria

“Vitanimal” y la aplicación “Cornershop” para compras online. Asi como también todos

los servicios serán difundidos mediante la pagina web, RRSS y la APP. 

Para identificar las ventajas competitivas del proyecto se desarrolla un análisis VRIO,

del cual se concluye que existen cuatro recursos y capacidades que generan ventajas

competitivas.  Dos  son  sostenibles  y  corresponden  a  la  variedad  de  productos  y

servicios en un mismo lugar, así como también el equipo de trabajo. Las otras dos

ventajas competitivas se identificaron por explotar, y son: la ubicación y la alianza con

partners. 

La principal diferencia de DOG DAY CARE versus los actuales competidores es la

entrega  los  servicios  de  manera  concentrada,  mientras  que  la  mayoría  de  los

competidores sólo lo realizan de forma fragmentada.
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La  Misión de la  empresa es:  Cuidar  de las  mascotas en un ambiente tranquilo  y

sustentable proporcionando las herramientas para su correcto desarrollo. 

La Visión de la empresa es: Promover el cuidado responsable de las mascotas en un

mundo más sustentable, inclusivo y diverso.

Los  Valores son:  seguridad,  confianza,  transparencia  y  amor  para  entregar  a  las

mascotas.

El  plan  de  negocios  incluye  la  sustentabilidad  como  una  fuente  importante  de

reducción del impacto ecológico que pueda causar, así como también de entregar con

esta orientación un valor agregado a los clientes. 

IV. PLAN DE MARKETING 

Los objetivos  del  plan de marketing  se desarrollaron mediante  el  método SMART,

dentro de los cuales destacan: Alcanzar el  primer año un 20% de participación de

mercado y aumentar 5% cada año, posicionar la marca Dog Day Care como líder en

cuidados y servicios integrales en la industria canina alcanzando 1000 visitas o más en

la  página  web  el  primer  año,  ser  una  marca  reconocida  como  sustentable  y

responsable socialmente durante los primeros 2 años, promover la venta de productos

online y alcanzar un 20% en este canal el primer año, aumentando un 10% en los

próximos 3 años. 

En cuanto a la estrategia de segmentación, el plan esta dirigido a los dueños de perros

de las comunas seleccionadas del sector oriente que cuenten con capacidad de pago,

nivel socioeconómico alto, que viva y/o trabaje en la zona oriente. Más  detalle sobre

cada variable de segmentación se encuentra en la parte I. 

Se efectúa un mapa de posicionamiento que proyecta a DOG DAY CARE al primer

año con un tamaño de negocio bajo y variabilidad alta, así como para el quinto año

este mapa muestra un tamaño de negocio alto y variabilidad alta. 
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La estrategia de posicionamiento es de ofreciendo varias soluciones para los dueños

de  perros  en  un solo  lugar,  cercano  a  sus  casas,  con  una  imagen sustentable  y

responsable socialmente. 

La estrategia de precio para el plan de negocios considerará un precio de mercado

más un delta  en función al  valor  que aporta  al  cliente,  como lo  son la  seguridad,

sustentabilidad, la transparencia y la confianza.

Los precios de la guardería están determinados de tal forma que el cliente pueda optar

a las suscripciones semanal o mensual, siendo el valor diario el menos conveniente

para que sea evaluada la opción de los planes. Asimismo, se contará además con

valores para cada servicio por separado para atraer público esporádico. 

La estrategia de distribución es con la que contará el plan de negocios será B2C, con

enfoque también en B2B2C. Todos los servicios serán entregados en el local, mientras

que los productos podrán ser despachados previa venta on line. 

La estrategia de comunicación y ventas considera la promoción a través de RRSS,

spots claves, APP, acciones estratégicas con municipios y marcas premium, así como

tambien con influencers que potencien la marca. 

Para estimar la demanda y dado a que el  local y sucursales se encontrarán en el

sector  oriente  de  la  Región  Metropolitana  se  consideraron  la  cantidad  de  perros

incritos en las comunas de Las Condes, Providencia y Vitacura, y se espera satisfacer

al 20% del 5% total de mascotas inscritas en las comunas seleccionadas. Más detalles

en la parte I. 

El presupuesto se encuentra alineado a la estrategia competitiva del negocio. Por lo

cual al inicio se considera una inversión alta que persigue conseguir objetivos como:

reconocimiento de marca, programas de fidelización y promoción de productos. 
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V. PLAN DE OPERACIONES

En este capítulo se indica la operatividad del plan de negocio, por lo cual se elabora

una  cadena  de  valor1 con  la  finalidad  de  identificar  las  actividades  de  apoyo  y

primarias que generan valor en la empresa.

Dentro de las actividades de apoyo, las más relevantes corresponden a reclutamiento,

capacitaciones, mejora continua y un mayor control en adquisiciones. Mientras que, en

las actividades primarias, se destacan las actividades de fidelización, control de retiro y

despacho de productos,  selección de proveedores  y encuestas  de satisfacción del

cliente. 

5.1 Estrategia, Alcance y tamaño de las operaciones

El plan de negocios contará con las siguientes etapas para el buen desarrollo de sus

operaciones:

Etapa I “Puesta en marcha”

a) Habilitación  de  la  Infraestructura: La actividad  principal  luego  de  haber

conseguido  el  inmueble  es  la  remodelación,  para  lo  cual  se  solicitarán  los

servicios de un arquitecto que diseñara las instalaciones para una capacidad de

60 perros  chicos  o  medianos  y  30  perros  que puedan  pasar  la  noche  con  el

servicio de hotel. El principal objetivo de la remodelación será la comodidad de los

perros,  con  un  diseño  sustentable  y  responsable  socialmente,  para  esto  se

habilitarán:

● Paneles solares y dispensadores de bajo consumo de agua,

● Mobiliario fabricado idealmente por productores de la comuna, y

● Cámaras  de  seguridad  en  distintos  lugares  de  la  infraestructura  para  ser

vistos por los clientes a través de la página web o la app con un perfil que se

le entregará una vez escogido el plan de suscripción y/o servicio de hotel.

1 Ver anexo 12.5 Cadena de Valor
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b) Implementación puesta en marcha: En este ítem se detallan los gastos para

que la empresa empiece su funcionamiento, estos son: registro de marca, dominio

y registro página NIC chile.

c) Desarrollo página web y redes sociales: Al  mismo tiempo que se realiza la

habilitación del local se ejecutará la promoción y publicidad a través de la página

web  y  redes  sociales,  cuyo  principal  foco  es  dar  a  conocer  los servicios  y

productos  que  se  ofrecen también  se  habilitará  un  foro  donde  se  publicarán

semanalmente tips para el cuidado responsable de las mascotas.

d) Compra de productos, accesorios e insumos: Uno de los socios se hará cargo

de las relaciones comerciales con los proveedores directos, se buscará llegar al

importador directo de las principales marcas de alimentos como Proplan, Brit y

Royal  Canin,  y  para  los  accesorios  y  productos  se  buscará  obtenerlos  con

proveedores que trabajen con materiales reciclables e importadores directos de

marcas más consumidas por el cliente.

e) APP: Se  invertirá  en  el  desarrollo  de  la  app  cuyo  fin  será  la  venta  de

suscripciones,  servicios esporádicos y productos, también se agregará un ítem

para ver las mascotas vía app.

Para esta etapa se estima un trabajo de un mes:

Etapa II “Apertura y entrada en marcha del Local”

Posterior a todo el proceso de puesta en marcha descrito anteriormente se apertura el

local,  teniendo  un  horario  de  lunes  a  viernes  de  06:00  am  hasta  las  21:00.  Sin

embargo, la llegada de los funcionarios del local comienza desde las 05:30 am en

adelante, para ello se desarrolló un horario para cada trabajador2, quien recibe a los

clientes y a su vez los despacha al término de su jornada. El horario de la mañana es

lo  primordial,  ya  que  es  cuando  entran  los  perros  a  la  guardería  previamente

coordinados el día anterior con los dueños de perros.

En la logística externa,  a la  distribución y venta al  cliente se coordina en distintos

canales que previamente fueron coordinados por el área de logística y de ventas que

se definen a continuación:

2 Ver anexo N° 12.6 - Horario trabajador
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Retiro  en  tienda:  Será  el  personal  de  ventas  que  estará  encargado  de  reponer

productos, embalar y entregar al cliente que compra con retiro y presencialmente.

App: El cliente puede ordenar, comprar y coordinar la entrega del producto solo en el

local, el personal de venta es clave para coordinar los tiempos de las órdenes en la

app, el stock de productos y finalmente dejar disponible el producto para el retiro del

cliente.

Tanto los productos como los servicios se harán de la misma modalidad, a diferencia

que el servicio será realizado en la casa matriz o sucursales. 

El personal de aseo estará durante todo el día ya que es fundamental mantener la

limpieza de los sectores donde se trabaja, como por ejemplo lo son: las áreas de hotel,

descanso,  patio  para  juegos  y  sector  de  SPA.  Para  aquello  se  contará  con  dos

personas de aseo contratadas por la empresa. 

Etapa III “Apertura de Sucursales”

Al  cabo  de  un  año  y  al  cuarto  se  contará  con  sucursales  en  las  comunas  de

Providencia y Vitacura respectivamente, contando con una estructura similar al de la

casa matriz. 

5.2 Flujo de Operaciones

Las operaciones que realiza DOG DAY CARE se dividen por segmentos, los cuales se

explican a continuación:

5.2.1 Proceso de adquisición y almacenamiento

Dentro de las  operaciones  de DOG DAY CARE se contará  con un encargado  de

operaciones quien se contactará de manera interna con el jefe de local o socio (a) para

la coordinar la búsqueda de proveedores que entreguen productos necesarios para

operar, tales como:

a) Insumos de limpieza y mantención del recinto,

b) Compra de accesorios y productos para venta, 

c) Compra de alimentos para la venta y consumo diario, y
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d) Todo lo necesario para el personal del recinto.

Como mecanismo de control de inventario, esta misma persona considerará un control

FIFO para los productos que se adquieren tanto para la compra como para su uso y

venta. La rotación de inventario para la venta se estima que bordea los 90 días, una

vez cumplido ese plazo,  se liquidarán los productos para dar cabida a los nuevos

productos que ingresan al stock y dando prioridad con esto a los que tienen mayor

demanda. La capacidad de almacenaje no podrá superior a los 60 m2. Para mayor

análisis del proceso de compra se podrá visualizar en anexo 12.7.

5.2.2 Proceso de venta del producto y servicio

Las operaciones de los clientes se dividieron en cuatro,  la primera enfocada en el

cliente que llega mediante la página web o app donde de forma individual escoge el

producto o servicio para que finalmente mediante la canasta pueda cancelar el monto

final,  y  luego  de  una  verificación  interna  que  da  cuenta  del  monto  transferido  o

cancelado,  se  entrega  al  cliente  el  producto,  finalizando  con  una  encuesta  de

satisfacción. En el segundo tipo de venta, que es mediante redes sociales solo cambia

la interacción, a diferencia del anterior, se encuentra una ejecutiva de forma remota

que se encarga de aclarar dudas de los productos o servicios ofrecidos y finalmente

terminar  con la  venta mediante  transferencia electrónica  u otra forma de pago.  La

tercera  se  encuentra  la  venta  presencial,  que  estará  encargada  la  secretaria

preocupada de mantener los productos disponibles en la vitrina y coordinar el horario

de los distintos servicios que se ofrecen en el  establecimiento que son:  guardería,

hotel, spa, entre otros. Finalmente, la cuarta forma será a través de Cornershop que

mediante la app podrá coordinar la compra y despacho del producto, con la finalidad

que el producto le llegue durante el día al cliente.  Para más detalle ver anexo N° 12.8

5.2.3 Entrega del servicio

Para este punto se debe considerar los distintos tipos de servicios que tendrá el plan

de negocios, para los cuales se incluyen los servicios de guardería, spa y hotel.
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Gráfica N°6 – Operación Dog Day Care
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5.3 Plan de Desarrollo e Implementación
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DOG DAY CARE contará  con  cuatro  etapas,  la  primera enfocada  a  la  puesta  en

marcha  del  proyecto,  esto  es:  arriendo  del  inmueble,  bodega,  habilitación  de  la

propiedad, compra de productos e insumos, inversión en página web, redes sociales y

finalmente el desarrollo de una app. 

Al cabo de un mes, se empezará la segunda etapa que contempla la apertura del

local.

Posteriormente,  al  término  del  primer  y  cuarto  año  se  abrirán  sucursales  en

Providencia  y  Vitacura  respectivamente.  Para  esto,  se  contará  con  dos  nuevos

presupuestos que incluirán cada uno: arriendo de local, diseño del local, habilitación

de la propiedad y reclutamiento del personal.

Los procesos anteriormente mencionados se reflejan en los anexos n°s 12.9, 12.10 y

12.11.

Finalmente, en anexo 12.12 se adjunta línea de tiempo de los procesos anteriormente

descritos.

5.4 Dotación

Durante la primera y segunda etapa de DOG DAY CARE se contará con las siguientes

personas:

a) Socia: Encargada de labores comunicacionales, reclutamiento y de inscripción de

la sociedad.

b) Socio: Encargado del arriendo, diseño y habilitación del establecimiento, también

coordinar con el arquitecto y obreros para que las tareas encomendadas sean

realizadas  en  los  tiempos  acordados.  Finalmente  estará  a  cargo  de  las

negociaciones con los proveedores y compra de productos.

En esta etapa se considerará a los socios con tareas de jefatura de local.

c) Auxiliar  de  Aseo: Se  contará  con  2  personas  encargadas  del  aseo  del

establecimiento.

d) Operario  logístico: Se  contará  con  un  operario  encargado  de  administrar  la

logística de los productos e insumos que se ocupan en el establecimiento, como
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también del stock disponible para la venta en vitrina y coordinar con los pedidos

que  solicita  Cornershop  durante  el  día,  finalmente  estará  a  cargo  de  la

administración del control de inventario y bodega.

e) Secretaria – Cajera: Se contará con un  empleado encargado de la recepción y

control de las tareas administrativas de la empresa, también estará a cargo de las

ventas de productos del pet shop que se vendan en el local. Estará en constante

comunicación con el operador logístico por los productos que se encuentren en

stock. Finalmente estará a cargo de la atención al cliente y coordinar los horarios

de los distintos servicios que se ofrecen.

f) Cuidadoras  Pet  Friendly: Se  contará  con  4  cuidadoras  que  tendrán  turnos

rotativos para cuidar y entretener a las mascotas durante su estadía en DOG DAY

CARE.

g) Peluquera SPA: Se contará con una persona encargada de hacer las labores de

spa a las mascotas.

h) Part Time: Se contará con 3 personas para labores de fin de semana, los cuales

serán: 1 peluquera spa y 2 cuidadores pet friendly.

Durante la tercera y cuarta etapa, se ampliará el personal en base a cada apertura del

local, aquello contará con:

a) Un jefe de local que estará coordinado para llevar a cabo tareas de gestión y

directrices de la operatividad que exige la compañía.

b) Cuidadoras PetFriendly: 4 cuidadoras.

c) Operador  Logístico: Un  operador  para  coordinar  las  tareas  de  entrega  y

despacho de los productos.

d) Secretaria  –  Cajera: A  cargo de las  tareas administrativas  y  recepción  de la

sucursal.

e) Auxiliar de Aseo: Se contará con dos auxiliares de aseo para cada sucursal.
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f) Peluquera SPA: Se contará con una persona encargada de hacer las tareas de

spa para las mascotas.

g) Part Time: Se contará con 3 personas para labores de fin de semana, los cuales

serán: 1 peluquera spa y 2 cuidadores pet friendly.

Cabe mencionar que se contará con servicio externo de veterinario.

La socia estará a cargo de realizar la inducción y sentido del negocio a cada trabajador

que  se  incorpore  a  Dog  Care,  enfocándose  principalmente  a  los  objetivos  de  la

organización. 

En el anexo n° 12.13 muestra el proceso de selección y reclutamiento del personal,

mientras que las competencias requeridas para el cargo se encuentran en el anexo N°

12.14.

VI. EQUIPO DEL PROYECTO

6.1 Equipo Gestor

El  equipo  gestor  estará  constituido  por  los  socios  fundadores,  Laura  Cabargas,

Ingeniero  Comercial  con  vasta  experiencia  en  el  área  comercial,  relaciones

interpersonales y marketing desarrolladas en empresas multinacionales. La socia será

responsable  de  la  inscripción  y  registro  de  marca  y  página  web,  reclutamiento  e

inducción, y tendrá funciones de Gerente Comercial. 

Mientras  que  el  socio  Jorge  Riquelme,  Contador  Público  y  Auditor  con  vasta

experiencia  en  el  área  financiero,  tributario,  relaciones  interpersonales  y  leyes

desarrolladas tanto en empresas privadas como en públicas.  Estará encargado de

controlar la operación de la empresa, logística, asesoría legal,  comunicaciones con

organismos públicos, negociaciones con proveedores y tendrá funciones de Gerente

de Finanzas.

Durante  las  etapas  de  Dog  Care  los  socios  estarán  a  cargo  de  monitorear

continuamente que los objetivos y tareas se encuentren relacionados con la estrategia

de  la  compañía  y  tomar  decisiones  claves  para  un  mejor  funcionamiento  de  la

empresa.  
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6.2 Estructura Organizacional

La estructura organizacional de Dog Care se dividirá en tres etapas, la primera cuando

la empresa se esté formando y al mismo tiempo se realice la apertura del primer local.

En esta etapa los socios fundadores tendrán a cargo de la gestión de la compañía y la

casa  matriz,  por  departamentos  específicos  que  aseguran  el  cumplimiento  de  la

estrategia organizacional. Cabe mencionar que se considerará personal externo como

los servicios de veterinario, la de seguridad y cámaras.

Tanto  la  primera  como  la  segunda  sucursal  contarán  con  un  jefe  de  local,  una

secretaria, dos auxiliares de aseo, cuatro cuidadoras pet friendly, un operador logístico

y una funcionaria de spa.

Por el momento no se existirá un directorio, pero no se descarta que habrá una vez

que entren nuevos accionistas a la sociedad y la empresa crezca.

Primera y segunda etapa “apertura del local”

Gráfica N°7 – Estructura organizacional primera y segunda etapa
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Tercera y cuarta etapa considerando la “casa matriz y las dos sucursales”

Gráfica N°8 – Estructura organizacional cuarta etapa

6.3 Incentivo y Compensaciones

La socia de la  compañía liderará  todo el  proceso de recursos humanos,  desde el

reclutamiento  hasta  su  desvinculación,  cabe  destacar  que  no  se  va  a  considerar

empresa  de  servicios  de  reclutamiento  para  la  contratación  de  personal.  Cada

trabajador contratado contará con un contrato de plazo fijo por 3 meses para estar a

prueba y visualizar si se alinea con los objetivos estratégicos de la compañía, el sueldo

será acorde al mercado cuyos montos ascienden a:

a) Socio y Socia: $ 500.000 

b) Jefe de Local $ 500.000 

c) Cuidadoras PetFriendly: $ 420.000 

d) Auxiliar de aseo: $ 380.000 

e) Secretaria: $ 450.000 

f) Operador Logístico $ 420.000

g) Peluquera SPA $ 420.000

Con todo, el sueldo se reajustará anualmente por el IPC de un 3% anual.

Se contará con 3 personas part time que recibirán un sueldo mensual de $120.000 por

trabajar los sábados y domingos, peluquera spa sábado y domingo de 10:00 a 20:00 y

cuidadoras petfriendly sábados y domingos de 08:00 a 18:00 y otra de 18:00 a 06:00.
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Como el veterinario trabajará de manera externa a la compañía, es decir por cada

paciente o urgencia, se le cancelará por evento que va a partir por consulta básica un

valor de $10.000.

Dentro de los bonos y regalías se incluirán los siguientes beneficios por igual:

a) Bono fiestas patrias ascendente al 15% de su sueldo.

b) Bono navidad ascendente al 15% de su sueldo.

A futuro, a partir de la apertura del segundo local, se contará con una evaluación de

desempeño que tendrá como objetivo evaluar si el trabajador (a) sigue en sus labores

o no y además tendrá asociado un bono anual el cual será de un 50% de su sueldo.

Siempre  y  cuando  las  variables  así  lo  cumplan,  estas  son:  que  la  evaluación  de

desempeño sea alto o sobresaliente y una parte que corresponde a las utilidades que

presente la empresa a fin de año. Este bono será pagado cuando el trabajador cumpla

un año de trabajo.

Desde el segundo año, se subirá el sueldo de los socios a un millón de pesos.

Como incentivo al personal, se le otorgará una suscripción gratis de todo un año para

que su mascota (perro) pueda asistir a la guardería sin ningún costo asociado.

VII. PLAN FINANCIERO

La estructura del negocio tiene como plan el servicio integral para perros, con distintos

tipos de servicio que se ofrece al cliente. Para esto, se ha construido los ingresos y

costos/gastos en un plazo de 5 años.

7.1 Tabla de Supuestos

A continuación, se adjunta tabla de supuestos para revisar del negocio:
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Tabla N°11 – Tabla de supuestos

Respecto al impuesto a la Renta, se considerará una tasa del 25% como empresa del

régimen tributario  “Pro Pyme General”  según la nueva ley tributaria  N° 21.210 del

24.02.2020.

7.2 Estimación de los Ingresos

Los ingresos se estimaron según el  crecimiento de ventas,  el  cual se basa en las

unidades de servicios que se imparte a los clientes mensualmente y un aumento de

precio según el IPC del 3% anual.

Los detalles antes expuestos se pueden encontrar en el anexo N° 12.4.

Tabla N°12 – Ingresos anuales

7.3 Estimación de Costos y Gastos

Se considera  una inflación según el  IPC de 3% anual.  La estimación de costos y

gastos se presenta en las tablas siguientes. Para mayor detalle mensual de cada año

ver anexo N° 12.15.
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a) Estimación de Costos

Tabla N°13 – Estimación de costos

b) Estimación de Gastos

Tabla N°14 – Estimación de gastos

c) Detalle de los Gastos de Administración y Ventas

Tabla N°15 – Detalle gastos administración y ventas

d) Estimación Total de Costos y Gastos

Tabla N°16 – Estimación de cotos y gastos

7.4 Inversión Inicial

La inversión inicial considera todos los activos fijos necesarios para la operación del

proyecto  de  negocios,  como  lo  son:  la  habilitación  del  local,  trámites,  la  app,

desembolso en diseño y logo.

26



Tabla N°17 – Inversión inicial

7.5 Capital de Trabajo

En  base  a  la  proyección  de  ingresos  y  egresos  mensuales  en  el  primer  año  se

determinó el déficit acumulado máximo por un monto total de $9.643.318

Tabla N°18 – Capital de trabajo

7.6 Estado de Resultado Proyectado

Se adjunta estado de resultado proyectado considerando 5 años de funcionamiento.
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Tabla N°19 – Estado de resultado proyectado

7.7 Proyecciones de Flujo de Caja 

A continuación,  se  presenta  el  flujo  de  caja  proyectado  por  un  tiempo  e  5  años,

considerando el quinto año como la liquidación de la empresa.

Tabla N°20 – Proyección flujo caja al quinto año

En el siguiente recuadro se presenta el flujo de caja proyectado infinito:

Tabla N°21 – Proyección flujo caja proyectado infinito

Cabe indicar que, para el cálculo del valor presente de los flujos futuros a perpetuidad, 

se utilizó el flujo constante igual que al quinto año según tabla N° 20 ($120.727.207 + 

$42.100.000).
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7.8 Balance Proyectado

El balance proyectado realizado para el plan de negocio se muestra en el siguiente

recuadro:

Tabla N°22 – Balance proyectado

7.9 Evaluación Financiera del Proyecto 

a) Cálculo Tasa de Descuento

En  base  al  modelo  CAPM  se  realizó  el  cálculo  de  la  tasa  de  descuento  que  se

aplicara, según los siguientes supuestos:

Tabla N°23 – Cálculo tasa de descuento
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Nota: Los datos del BCP, BCU y premio por riesgo de mercado se obtuvieron con

fecha 5 de junio 2020.

b) VAN, TIR, PAYBACK, Punto de equilibrio

Considerando  ratios  financieros,  se  presenta  estimaciones  de  flujos  futuros

considerando la inversión inicial  en el  año 0,  información relevante para evaluar la

viabilidad y rentabilidad del proyecto.

Tabla N°24 – VAN, TIR, PAYBACK, Punto de equilibrio

Se  logra  visualizar  un  VAN  positivo  del  proyecto,  que  indica  cuando  existe  la

posibilidad de recuperar la inversión, obteniendo el retorno esperado con excedentes

de $22.741.122 al cabo del quinto año. Complementado con una TIR del 16%, más un

Payback de 4,39 años.

Respecto al punto de equilibrio, este se logra en el mes 12 del tercer año.

c) Ratios Financieros

Finalmente,  para  complementar  los  datos  y  análisis  antes  presentado,  es  posible

mostrar los ratios financieros con el fin de contar con mayor transparencia la viabilidad

y rentabilidad del plan de negocio.

Tabla N°25 – Ratios financieros
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d) Fuentes de Financiamiento

El plan de negocios no considera financiamiento bancario para el plan de inversión,

sino aporte de los socios como también de los accionistas. 

e) Análisis de Sensibilidad

Se requiere sensibilizar el proyecto en dos escenarios, considerando en el primero un

aumento del 20% en el crecimiento de los ingresos a partir del segundo año, así como

también un escenario negativo de la disminución del 20% de los ingresos a partir del

segundo año.  Como se logra  visualizar  en los  cuadros  siguientes  en el  escenario

positivo se logra una TIR de un 36% mientras que en el escenario negativo un -11%.

Finalmente, la idea de estos cuadros es anticipar los distintos escenarios que puedan

ocurrir y salvaguardar el capital tanto de los socios como de los inversionistas.

Tabla N°26 – Análisis de sensibilidad

VIII. RIESGOS CRÍTICOS

El proyecto DOG DAY CARE tiene contemplado diferentes riesgos y complicaciones

para que pueda funcionar incluso frente a diversas situaciones tanto financieras como

globales, en el siguiente recuadro se muestra un resumen por cada uno de ellos.
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Tabla N°27 – Riesgos críticos

IX. PROPUESTA AL INVERSIONISTA

La inversión para el plan de negocios requiere un monto total de $245.000.000, los

cuales  se  constituirán  en  los  dos  primeros  años,  siendo  el  primero  un  monto  de

$170.000.000 y el segundo año un monto de $75.000.000.

El proyecto contempla abrir una sucursal el segundo y cuarto año, por ello se estima

provechoso el aporte de capital al primer y segundo año.

Propuesta para el inversionista

- Aporte de los inversionistas: $73.500.000, enterados en el año 1 $51.000.000 y en

el año 2 $22.500.000.

- Aporte  de  los  Socios  Fundadores:  $171.500.000,  enterados  en  el  año  1

$119.000.000 y en el año 2 $52.500.000.

- Valorización inicial: $120 millones.

- Participación  inversionista:  Se  considerarán  2  socios  inversionistas  con  una

participación del 15% cada uno.

- Participación de los fundadores: 35% cada uno.

- Acciones inversionistas: 150 acciones Serie A preferente.

- Acciones  fundadores:  40  acciones  Serie  A  preferente  y  100  acciones  serie  B

comunes.
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- Estrategia de salida: Cláusulas preferentes en caso de venta o liquidación de la

empresa.

Según el plan financiero se calculó una TIR del 16%, en base aquello se puede ofrecer

al inversionista un retorno sobre la inversión del 8%.

A continuación, se presenta un resultado esperado al quinto año de haber obtenido las

primeras inversiones según la propuesta anterior.

Tabla N°28 – Propuesta al inversionista

Los socios inversionistas aportan $73.500.000 y recibirán al término del quinto año un

monto de $120.077.735, generando una ganancia efectiva de $46.577.735. Mientras

que  los  socios  fundadores  aportarán  $171.500.000  y  al  final  del  quinto  periodo

recibirán un monto de $267.628.940 generando una ganancia de $108.681.382.

X. CONCLUSIONES

- Después de haberse efectuado un exhaustivo análisis para el presente plan de

negocios se concluye lo siguiente:

- Existe un mercado en ascenso, donde no se ha explotado lo suficiente no estando

en su periodo  de  madurez,  lo  que  baja  las  barreras  de  entradas  y  permite  el

ingreso a nuevos actores para alcanzar un buen posicionamiento,  lo  que DOG

DAY CARE desea en los primeros años de ejecución.
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- El plan de negocios es atractivo y proyecta un modelo de negocio que perdurará

durante el tiempo experimentado abrir nuevos locales en primera instancia en la

Región Metropolitana, para que luego de tener mayor conocimiento del cliente abrir

sucursales en distintos puntos de Chile.

- Del punto de vista financiero se puede concluir que es atractivo ya que promete

una TIR del 16%, un VAN de $22 millones a una tasa de descuento del 11,83%, lo

que se relaciona a la realidad de inversión en este tipo de negocios.

- El plan de negocios tiene fecha de partida junio de este año, sin embargo, no se

considera todo el efecto COVID19 que generará, por lo cual habría que considerar

la decadencia económica que puede existir  a la  fecha de entrada del negocio,

como también el aumento de venta en otras áreas de negocios como juguetes,

alimentos y SPA.

- El plan de negocios no necesita un levantamiento circunstancial de capital a gran

escala, esto porque el mismo negocio se va poder ir financiando por sí solo en la

medida que pasen los años, y a su vez, no impacta en gran medida al inversionista

su liquidez  porque  lo  que  se  necesita  en  primera  instancia  es  algo  menor  en

comparación con otros tipos de proyectos.

XI. BIBLIOGRAFÍA

- Oportunidad de Negocio

https://www.emol.com/noticias/Tendencias/2018/08/30/918804/Mascotas-en-

Chile-El-64-de-los-hogares-tiene-al-menos-una-y-la-mayoria-prefiere-perros.html

- Industria

http://www.fediaf.org/images/

FEDIAF_Facts__and_Figures_2018_ONLINE_final.pdf

https://www.merca20.com/paises-mayor-cantidad-mascotas/

http://www.sii.cl/sobre_el_sii/estadisticas_de_empresas.html

- Análisis Pestel

https://www.thinkwithgoogle.com/intl/es-419/recursos-yherramientas/m

%C3%B3vil/consumer-barometer-study-2017-year-mobile-majority/

https://www.trendtic.cl/2019/12/el-81-de-las-personas-en-chile-aseguran-

queaumentaria-su-productividad-en-2020-con-un-smartphone-mas-potente/

https://mma.gob.cl/buscan-reducir-impacto-de-mascotas-en-la-naturaleza/

34



- RSE

https://www.vidasostenible.org/el-desconocido-impacto-ambiental-de-los-

animales-de-compania-2/

XII. ANEXOS

12.1 Resultado de encuestas y datos SUBDERE
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¿Quién pasea tu mascota?
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¿Le compras accesorios a tu mascota?
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Seguridad

36



No Sí
0

10
20
30
40
50
60
70
80
90

100

51

94

¿Estarías dispuesto a pagar para tener todas estas solu-
ciones y/o servicios?

Total

14%

86%

¿Te gustaría tener todas estas soluciones cerca de tu casa?

No
Sí

20%

88
61%

19%

¿Te gustaría contar con un servicio de traslado?

No
Sí
Tal vez

37



65

66

14

¿Cuánto presupuesto destina mensual a su mascota?
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12.2 Tabla estudios SII

A) Rubro: Venta al por menor de alimentos y accesorios para mascotas 

38



2005
2006

2007
2008

2009
2010

2011
2012

2013
2014

2015
2016

2017
2018

0
1000
2000
3000
4000
5000

Nivel Nacional

N° EMPRESAS

2005
2007

2009
2011

2013
2015

2017
0

2000000
4000000
6000000
8000000

10000000
12000000
14000000

Nivel Nacional

VENTAS UF

B) Rubro: Clínicas veterinarias
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C) Rubro: Profesionales del rubro veterinario
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12.3 Matriz RSE

12.4 Supuestos de los ingresos
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Los supuestos de ingresos se hicieron según la cantidad de ventas por cada tipo de

servicio y producto, multiplicado por el precio de cada uno.

En los siguientes recuadros se hace mención de la cantidad de ventas con que se

inicia cada local, su capacidad máxima y la fecha con que lo alcanza.

Cabe mencionar que durante los meses de Enero y Febrero de cada año existe una

rebaja del 10% en la cantidad de ventas por periodo de vacaciones de los clientes.

12.5 Cadena de Valor

12.6 Horario Trabajadores
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12.7 Flujo de compra del Cliente “Página Web”

12.8 Flujo de venta 
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12.9 Etapa I y II “Habilitación y apertura del local”

12.10 Etapa III “Apertura Sucursal Providencia”
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12.11 Etapa IV “Apertura Sucursal Vitacura”

12.12 Línea de Tiempo

12.13 Selección y Reclutamiento
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12.14 Competencias del cargo

12.15 Supuestos de los Costos y Gastos
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Para estos gastos se considera internet para cada local un costo de $35.000 mensual,

servicios de cámaras $30.000 mensual por local, gasto luz y agua $120.000 mensual

por local, arriendo casa matriz $1.300.000, locales Providencia y Vitacura $1.100.000

c/u. Cabe indicar que los costos antes mencionados incluyen un IPC del 3% para el

reajuste anual.

Para ver datos más específicos ver Tabla N° 9 de este informe.

En el siguiente recuadro se adjunta la nómina de remuneraciones al quinto año
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12.16 Carta de Bienvenida

Carta de Bienvenida Dog Day Care

DOG DAY CARE es una guardería canina que cuenta con servicios de hotel, salón de

belleza como SPA, veterinario, adiestramiento y venta de alimento - accesorios. Nos

preocupamos del bienestar y seguridad de todas las mascotas que se encuentran en

nuestro cuidado y contamos con un equipo especializado “DogFriendly”.

Contamos  con  grandes  espacios  de  jardines,  donde  las  mascotas  pueden  jugar,

distraerse y dormir donde ellos estimen conveniente sin caniles ni jaulas.
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También  contamos  con  lugares  con  aire  acondicionado  dentro  del  recinto,  camas

cómodas y grandes para cualquier temporada del año. 

Le ofrecemos a los dueños el envío de información a cada momento a través de una

aplicación (en desarrollo), fotos, videos y acceso a cámaras de seguridad dentro del

recinto donde pueden tener acceso durante todo el día.

El horario de los servicios que entrega Dog Care de lunes a viernes es el siguiente:

a) Guardería: 06:00 am – 21:00 pm

b) Spa: 10:00 am – 18:00 pm

c) Venta de productos y accesorios: 24 horas (página web y RRSS)

d) Veterinario: 10:00 am – 20:00 pm

Si la mascota no es retirada dentro del tiempo acordado automáticamente pasará a ser

cuidado como si haya reservado una noche de hotel, en estos casos, si el dueño pese

a eso quisiera venir a retirarlo puede hacerlo previa conversación con la encargada de

guardería que este en ese minuto. 

Las mascotas tienen la opción de traer su alimento, cama o cojín, en caso contrario se

le asignará uno del jardín, que en este caso se cobrará adicional.

Requerimientos obligatorios para la reserva

A) Certificado de vacunas y desparasitación al día

B) Vacuna KC (Tos de perro), en caso de no tenerla se le puede administrar en la

guardería con un costo adicional

C) Toda patología de la mascota debe ser informada antes de realizar la reserva.

D) Dog Care se reserva el  derecho de ingreso al  establecimiento  en caso de

enfermedades,  preexistencias,  tamaño,  accidentes  o  enfermedades  no

informado oportunamente se anulará la reserva de forma inmediata con una

devolución máxima del 50% del costo del servicio.

E) Si  la  mascota  debe  tomar  algún  medicamento  debe  ser  informado

oportunamente y  traer  su dosis,  en  caso contrario,  el  costo  de la  dosis  va

depender del tipo de medicamento.
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F) Toda  mascota  que  ingrese  al  establecimiento  tiene  que  contar  con  su

respectivo  certificado  de  salud  emitido  por  su  veterinario,  en  caso  de  no

tenerlo, nuestro veterinario lo revisará con un costo de $10.000.
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