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Resumen Ejecutivo

Hoy en dia los Petlovers a nivel mundial han aumentado de manera significativa, ademads de haber aumentado
el nimero y variedad de servicios relacionados con este rubro. Esto ha hecho que los duefios de mascotas
busquen mds y mejor informacién con respecto al cuidado de éstas, esto lo podemos apreciar en el anexo XX,
donde un 83,7% de los encuestados considera muy importante que un establecimiento tenga referencias y/o
comentarios y un 80,2% considera importante poder reservar y agendar online, pero en la actualidad, cuando
queremos realizar estas tareas, se debe buscar en internet, local por local o llamando para poder lograrlo,
siendo muy engorroso, el proceso quita mucho tiempo y no se sabe si el local al cual se estd llamando o

agendando tiene buenas o malas calificaciones, por lo cual, se hace a ojos cerrados.

Frente a esto, es que nace Partner! un completo ecosistema del mundo Pet que pretende solucionar el dia a
dia en cuanto al cuidado de las mascotas, uniendo a duefios y oferentes del mundo Pet, ofreciendo a los
duenos una app donde podran buscar locales y agendar online, calificar y revisar experiencias de otros
usuarios, buscar consejos y tener toda la ficha de sus mascotas, incluyendo sus vacunas y fechas de control,
todo esto de manera gratis. Por otro lado, para los prestadores ofrecerd un potente software de gestion, que
incluye la agenda de sus clientes, informes de ventas, campafias de marketing dirigido, con esto podran
aumentar sus ventas y exposicidn frente a posibles clientes, solo pagando un Fee mensual dependiendo del

plan contratado.

Estos planes tendran mds herramientas en la version premium, como también mayor descuento en la
suscripcidon anual, ademds se pretende en el mediano plazo cobrar por publicidad dentro de la plataforma,

teniendo mayor descuento quienes posean el plan Premium.

Partner! necesita inicialmente $66.736.520 como capital requerido, esto permitird realizar las compras de
activos, como la inversién en capital de trabajo, la cual asciende a $55.536.520, que permiten cubrir los gastos
hasta el mes 18, donde se produce el punto de equilibrio con 161 clientes con planes vigentes. El aumento de
ingresos para el afio 5 se espera en un 80%, un ROl de 539% y un margen neto de 58%, ademds de 1.502

clientes activos.

La organizacidn estara compuesta de las dreas de Finanzas, Marketing, Operaciones y Comercial, ademas de un

administrador general, siendo siempre apoyado por los socios de la compaiiia.
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Partner! sera pionera en el mundo Pet en reunir a prestadores y duefios de mascotas en este ecosistema
digital, teniendo todo en la palma de la mano, destacando la simplicidad del software de gestién y las utiles

herramientas para los Petlovers.

1. Oportunidad de Negocio

La transformacidn digital y la innovacion tecnolégica han obligado a las empresas a evolucionar en la manera
en que comercializan sus productos y servicios y también en la manera en como se relacionan e interacttan
con sus clientes y consumidores. Sin lugar a dudas esto representa un gran desafio para las diferentes
industrias, ya que deben convocar y convencer a sus potenciales clientes y consumidores para que se animen a

probar sus productos y servicios.

Una de las industrias que ha crecido fuertemente es la del mundo Pet, donde la oferta de comercios
relacionados a las mascotas ha tenido un crecimiento sostenido, el que se atribuye principalmente a una mayor
conciencia sobre la tenencia responsable de las mascotas. Sin embargo, aun es un mercado muy informal y que
esta lejos de alcanzar su madurez. Manejan sus negocios de manera muy artesanal y la gran mayoria no ha sido
capaz de llevarlo al siguiente nivel. Para tener éxito en el rubro, es necesario comprender la importancia de las
mascotas para la vida de sus duefios, quienes demandan mas y mejor informacion a la hora de decidir dénde
llevar a sus mascotas. Ellos quieren estar seguros que estdn dejando a sus queridas mascotas en muy buenas

manos.

Es ahi donde nace la idea de crear una plataforma digital para crear valor tanto para prestadores de servicios
como para los duefios de las mascotas, al generar un ecosistema virtual que les permita interactuar y hacer
negocios de una forma 4gil, informada, segura y mucho mads ad hoc a los tiempos de hoy. A través de esta
plataforma los prestadores podran no sdlo ofrecer y agendar sus distintos servicios online, sino que ademads
podrdn disponer de un completo software de gestién que les permitird poder entender mejor a sus clientes y

tener el control total de su negocio, pudiendo mejorar continuamente su oferta y su propuesta de valor.

Para poder validar si en esa idea hay una verdadera oportunidad de negocio, se utilizé la metodologia de
Design Thinking. El primer paso fue revisar quien en Chile estaba haciendo algo similar y se dio con AgendaPro
y Reservo, que, si bien aln no estan en el rubro de las mascotas, su experiencia sirve para testear varios
aspectos. Se visitd a un cliente actual de AgendaPro, una barberia en Providencia, y se pudo ver en vivo y en
directo cual es el uso que le dan a la plataforma y también cuales son los aspectos que mas destacan y cuales
creen que deberian mejorar. La verdad es que sus comentarios fueron super positivos y bdsicamente

declararon que ya no se imaginan trabajar sin una plataforma como esa, porque les cambio la vida al facilitarles
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y mejorarles muchos procesos. A continuacidn, se tuvo una reunién formal en las oficinas de AgendaPro
haciéndose pasar por potenciales clientes. La ejecutiva comercial hizo una demostracién de la aplicacion, sus
principales funcionalidades y beneficios, ademas de los diferentes planes de crecimiento y mejoras. Finalmente
se conversoé de sus proyecciones en el mediano plazo y se pudo reconfirmar que no tienen pensado entrar en el

PetCare.

Para complementar esta evaluacion, se procedié a realizar 2 investigaciones de mercado: una dirigida a los
duefos de mascotas para validar asi la disposicién a usar y, por otro lado, a los prestadores de servicio del
mundo de las mascotas para validar la disposicién a comprar y a pagar. El detalle de ambas encuestas se puede

revisar en el Anexo 1. A continuacién un resumen con los principales resultados y conclusiones:

Encuesta a Dueiios de Mascotas:

e Mas de la mitad tiene mas de una mascota (53,4%). El promedio es de 2,1 mascotas por hogar.

e El gasto promedio mensual en mascotas es mayoritariamente (72,1%) menor a $50.000. De los cuales un
70% declara que representa mas del 75% el item alimentacion.

e Un 43% de los duefios declara que la razén porque tiene mascotas es “Porque son como hijos”.

e Un 43% declara haber utilizado App/sitios webs para comprar o agendar servicios en los ultimos 3 meses.
De los que respondieron afirmativamente, declaran que principalmente fue para reservar restaurantes y
pedir comida (52,6%) agendar citas al médico (47,4%), peluquerias (28,9%) y hoteles (21,1%).

e Un 93% ha llevado a su mascota al menos una vez en los Ultimos 6 meses. El promedio de la muestra es 1,8
veces. La mayoria lo llevd por un control médico o una vacuna (60,7%) y en segundo lugar aparece “por
temas estéticos/cuidados” con un 36,9%.

e Llas principales razones por las que la gente elige una veterinaria son “es la mas cercana a casa” con un
36%, seguida muy de cerca por “recomendaciones” con un 35%.

e Alahora de comprar un producto o contrata un servicio online, un 83,7% de la gente considera
“importante” o “muy importante” tener referencias/comentarios del local al que le compra y un 80,2%
poder reservar y agendar en linea.

e Un 45,3% considera que “seria muy util” una App/sitio web para ayudar con los cuidados de las mascotas.
Sélo un 2,3% dice “no me ayudaria”. Ademads, un 74,4% de las personas respondieron le “gustaria” o le
“gustaria mucho” que existiera una App/sitio web con informacién sobre todo lo relacionado a mascotas y
gue pudiera agendar citas ahi mismo.

e Soélo para las veterinarias y las peluquerias/spas tienen la gente se declara “cliente regular”. Los hotelesy
guarderias son en su mayoria conocidos por la gente, pero aldn no los convencen. El caso mas preocupante

son los etdlogos y servicio de celebraciones, que la gente declaro en su mayoria no conocerlos.
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Encuesta a Prestadores de Servicio para las Mascotas:

e No todos poseen pagina web, pero si la mayoria posee redes sociales, las cuales permiten solamente poder
informar de horarios, algunos servicios y poder responder dudas de clientes a través de los chats de estas
RRSS, las paginas web que poseen son meramente informativas en cuanto a horarios, direccién, los
servicios que prestan, teléfono y ademas de un formulario de contacto.

e ElI 100% puede realizar agendamiento, pero solo via telefénicamente (75%) y via chat de RRSS (25%)

e Un 80% considera que le seria util tener una aplicacion moévil donde los clientes puedan agendar visitas y
gue automaticamente le quede registrado en el calendario y asi poder verlo online.

e A un 80% le gustaria que la gente pudiese calificar su local y que ademas pueda ver su horario de atencidn,
precios y fotos de sus servicios

e Con respecto a la pregunta, ¢Qué herramientas serian mas valoradas o Utiles para usted?, el poder ver la
ficha y calendarios de los clientes obtuvo la mayor nota (4,5), seguida del agendamiento online (4,3), la
opcién de enviar notificaciones a los clientes para publicidad (4,2). La opcién con menos nota, pero no por
eso no importante fue saber las valoraciones de su local, ya que obtuvo un 4.0.

e A la hora de preguntar por el monto usado y lo dispuesto a gastar en marketing y publicidad vs una
aplicacién con estas herramientas, se concluye que el gasto actual, que ronda los 20.000, es similar o un
poco inferior a lo dispuestos a pagar por una plataforma con nuestras herramientas, lo que hace pensar,
gue si se les ofrece un producto con mas herramientas y que ademas permita hacer publicidad y marketing

dirigido, estos podrian optar por un cambio en la forma de realizar esta labor.

La conclusidn de la etapa exploratoria y de investigacion es que la idea si podria convertirse en una
oportunidad de negocio concreta dada la evidencia recogida, ya que es valorada tanto por usuarios como por

clientes, quienes piden a gritos una solucion de este estilo.

2. Andlisis de la Industria, Competidores y Clientes

2.1 Industria

La industria a la que pertenece Partner! es la de la tecnologia, especificamente el de las aplicaciones mdviles,
usando el modelo de plataformizacion y su modelo de negocios seria el de la suscripcion. Esta industria en la
actualidad tiene varias tendencias en cuanto a desarrollo de aplicaciones, en un mundo cada vez mas
conectado y donde los usuarios cada vez buscamos la forma mas facil de obtener las cosas. Se prevé que para
el afio 2020, el 59% de la poblacién mundial tendra un teléfono u otro dispositivo mévil con internet' y en
Chile, el 77,8% del acceso a internet es a través de celulares. Actualmente el 80% del tiempo que las personas
pasan en el smartphone, corresponde al uso de alguna aplicacién, lo que demuestra lo importante que es tener

una buena aplicacién para un servicio en particular.
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En la actualidad, la tendencia va mas enfocada a realizar aplicaciones que faciliten la vida de los usuarios,
donde algunas industrias han tenido que actualizarse o morir en el pasado, ya lo hemos visto muchas veces,
con casos tan icdnicos como Blockbuster, los taxis y hasta la forma de comprar comida. En Estados Unidos mds
del 50% de las empresas clasificadas como “unicornios” (compafiias nuevas cuya valoracién econédmica alcanza

los 1.000 millones de ddlares.) funcionan bajo el modelo de plataforma.

Las tendencias de este 2019-2020 en cuanto a desarrollo son las siguientes:

e 10T (Internet of things): principalmente se enfoca a que cualquier equipo puede conectarse a internet y
ser “Smart” y para eso es necesario desarrollar App.

e ARy VR: Apps de realidad aumentada y realidad virtual (principalmente juegos).

e On demand: Apps que facilitan el dia a dia, pedidos de comida, transporte, limpieza y servicios.

e |A (Inteligencia artificial): Principalmente en aplicaciones como asistentes personales y chatbots.

e Apps instantaneas: Apps que vienen de fabrica en los smartphones, mas pequeiias, pero con grandes
ingresos y cantidad de usuarios.

e Apps para wearables: Apps para smartwatch, smartbands o headphones.

e Pago movil: Apps que faciliten y eliminen el uso de tarjetas fisicas y efectivo.

e Plataformizacion: Apps que crean un lugar de intercambio de datos entre usuarios, ya sea

colaborativos, para integracion o competir.

Modelo de negocios clasico - lineal

Modelo de plataformizacion

O -
Q‘g =3 ( PLATAFORMA - (B

PRODUCTORES CONSUMIDORES

Figura 1. Modelo de Negocios Clasico vs Modelo de Plataformizacion

Fuente: Elaboracién Propia
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Sin duda, actualmente las empresas que mas han crecido en la ultima década son las que tienen como

estrategia la plataformizacion, la cual se basa en generar un ecosistema que permite y facilita la integracion.

Dentro de la plataformizacidon encontramos 4 tipos:
e Plataformas de Colaboracién (Collaboration) — habilitan la operacidn integrada y colaborativa con
socios del ecosistema de nuevas formas.
e Plataformas de Orquestacion (Orchestration) — permiten la orquestaciéon de recursos y procesos
compartidos entre socios de ecosistemas.
e Plataformas de Correspondencia (Matching) — facilitan el encuentro de demandantes y ofertantes.
e Plataformas de Creacién (Creation) — posibilitan socios a crear encima de la plataforma sus propias

App, productos/servicios, capacidades y modelos de negocio.

Es importante mencionar que el fendmeno de la plataformizacién ha evolucionado con el correr de los afios. En
una primera instancia, las primeras plataformas que surgieron se caracterizaban por generar un ecosistema
para solo conectar a muchos usuarios. Luego, a medida que se alcanzd una cierta madurez, las plataformas
empezaron a incluir a las empresas, conectando asi a usuarios con prestadores, pero aun solo atendiendo las
necesidades del usuario y dandole visibilidad a las empresas de lo que, hacia los clientes, pero sin una mayor
interaccion. Hoy en dia, el modelo que estd mds en boga es el que busca generar plataformas mds robustas,
donde cada tipo de usuario se conecta con una serie de funcionalidades y caracteristicas disefiadas para
facilitarle la vida a su rol. Generalmente, estas plataformas estan pensadas para solucionarle la vida al usuario
final en cierto tema, pero de cara a la empresa se convierten en un completo software para administrar su

negocio.

Una plataforma esta compuesta de los siguientes elementos:

e Ecosistema de negocios, que se refiere a la red de stakeholders (empresas, usuarios, aplicaciones)
donde se intercambia informacién, productos o servicios.

e Plataforma, en si misma que es la base tecnolédgica que permite a los stakeholders compartir datos,
procesos, combinar servicios y modelos de negocios.

e Modelos de negocios, promueve la correspondencia entre proveedores y clientes, dentro de los que se
encuentran:
- Micro pagos (iTunes, permite pagar por cancién descargada)
- Pago por consumo/PPV (Awto, arriendo de autos por minuto)

- Suscripcion (Netflix)

10
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Membresia (Match.com)

- Freemium/Premium (Spotify o juegos de celular gratis, que tienen etapas de pago)

- Por publicidad insertada (similar a los freemium, solo que son publicidad)

- Open Access (Wikipedia)

- P2P (AirBNB)
Como se ha visto, el mundo de la tecnologia y las aplicaciones mdviles en si, es demasiado diversa, lo que
permite que haya muchas empresas tratando de lograr el reconocimiento y la mayor cuota de mercado en sus
rubros, pero, asi como hay tanta diversidad, también son pocas las que logran trascender en el mercado y
lograr su objetivo.
Para revisar el macro entorno, se realizd el Analisis PESTEL (ver Anexo 4), donde se puede ver que la
incertidumbre en la industria es alta debido a la pandemia, la crisis social en Chile y reforma tributaria, los
cuales podrian afectar fuertemente a la industria, como el IVA a las aplicaciones que empezé a regir en junio
2020, antes esto es necesario estar en constante estudio del mercado y realizar buenos planes de mitigacién de
riesgos, que permitan poder subsistir y seguir creciendo de acuerdo a las proyecciones.
En el caso del micro entorno, se realizd el Andlisis Porter (ver Anexo 5), donde se puede concluir que por una
parte, el poder de negociacion de clientes y proveedores es bajo, como también la rivalidad entre
competidores, pero las amenazas de nuevos entrantes y de sustitutos es alta, lo cual significa que es muy facil
entrar en la industria y ganar mucho mercado, gracias a su singularidad y diferenciador, que es ser un todo en
uno y que logra enfocarse en prestadores y consumidores, ya que existieron plataformas con ideas similares,
pero no cumplieron las expectativas de todos los actores del mundo PET, lo cual marca la diferencia a la hora

de competir en esta industria.

2.2 Competidores

Se realizd una revisién completa del mundo de plataformas digitales y soluciones de negocios que existen en la
actualidad. Es importante mencionar que éstas se pueden diferenciar y agrupar de acuerdo al bien/servicio
que intermedian, la industria en que compiten o el modelo de negocios que ofrecen. En ese sentido, se
definieron cudles son las plataformas digitales relevantes para este plan de negocios y a continuacion, se
muestra una breve descripcion de cada una de ellas y también cuales son sus principales fortalezas y

debilidades.

7/

+» Plataformas de intermediacién entre compradores y comercios: Estas aplicaciones han evolucionado en
su modelo de negocios y ya no sélo permiten conectar a usuarios con oferentes de servicios y facilitar la
realizaciéon de transacciones, sino que ademas en paralelo ofrecen un software de gestiéon para las
empresas, que es en definitiva de donde obtienen ingresos. Estas plataformas atienden diferentes tipos de

11
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servicios, desde hoteles, peluquerias, restaurantes, clinicas, centros deportivos, entre otros. En Chile,
AgendaPro tiene mucha rivalidad con Reservo, ya que son soluciones muy parecidas y que ademas estan
enfocados en las mismas industrias. Sin embargo, ain no hay ninguna que se haya logrado posicionar en el
segmento de las mascotas. Al revisar las experiencias en el resto del mundo, Wakyma en Espafia estd
tratando de posicionarse aun sin mucho éxito como una plataforma que ayude en el cuidado de las

mascotas dandole también una solucién para la gestién a las empresas.

Tampoco se puede dejar de mencionar plataformas como Booking y TripAdvisor, que, si bien han optado
por enfocarse en la industria de los hoteles y viajes, no se descarta que en un futuro puedan expandirse y
lanzar un producto dedicado a las macotas.

e Fortalezas: Know how, reconocimiento y la reputacién que han logrado al generar cambios
disruptivos que han mejorado la experiencia de los usuarios y prestadores a la misma vez en otros
rubros, como hoteles, viajes, restaurantes, peluquerias, centros de belleza o spas.

e Debilidades: Nula orientacién al mundo Pet y al ser en su mayoria plataformas que ofrecen
soluciones genéricas para todo tipo de servicios, no logran conectar con los usuarios al no generar
ni potenciar el formar parte de una comunidad.

Plataformas que ofrecen soluciones de negocios para los profesionales del rubro de las mascotas: El gran
dolor de las empresas es como administrar y controlar sus negocios, sin importar el rubro en el que estén
compitiendo. Para eso dia a dia se lanzan al mercado muchas herramientas, programas y aplicaciones que
buscan ser la clave para los problemas de gestién. El rubro de las mascotas no es la excepcién. Basta con
una simple busqueda en internet y se pueden encontrar muchisimas soluciones, todas con diferentes
funcionalidades, alcance y precios. En Chile, se pueden mencionar AcVet, dodoZooft, Milodon, Admivet,
QVet, Veterlink como algunos de los principales softwares de gestidn para las veterinarias.

o Fortalezas: Son expertos en la administracion de clinicas veterinarias y establecimientos
relacionados a las mascotas, son en muchos casos el motor del negocio. Dada la costumbre, la
comodidad o incluso por como acomodaron sus procesos internos para la implementacion de estos
softwares, a veces resulta complejo para las empresas cambiarse a otra opcién.

e Debilidades: Estan enfocadas Unicamente en los prestadores de servicio. De cara a los duefios de
las mascotas estas soluciones practicamente no existen, ya que no interactian con ellas. Si bien
saben que una parte importantes dentro de su experiencia en la clinica veterinaria, peluqueria,
hotel o guarderia guarda relacidon con la manera en que gestionan sus negocios, para ellos es
transparente y no es posible saber que porcién de su buena o mala experiencia se puede atribuir al

software que usa el establecimiento para administrar su negocio.
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Plataformas dedicadas en exclusiva al mundo Pet: Hay poca rivalidad, ya que no hay actores importantes.
Si bien cada cierto tiempo aparece una aplicacidon que promete mucho, terminan cerrando, porque todavia
nadie ha logrado dar ni con lo que los duefios de mascotas ni las empresas necesitan. Aqui se puede
destacar a Petfy, emprendimiento chileno que ha ido evolucionando en su propuesta de valor,
aprovechando un producto que tuvo mucho éxito en la industria como fue el collar identificador de las
macotas para poder mutar a una red social para empresas, duefios y mascotas.

e Fortalezas: Dedicacién en exclusiva al mundo Pet, especialistas, tratan de generar una comunidad
gue congregue al mundo Pet.

e Debilidades: No existe hoy en dia una plataforma que haya logrado posicionarse y ser relevante en
la industria. Prueba de ello es que, si bien cada vez en el mundo hay mas mascotas en los hogares,
aun no existe una App que sea referente ni voz autorizada dentro del segmento.

Plataformas integrales: Es sabida la gran rivalidad de Facebook y Google, los dos gigantes de la industria
de la tecnologia que dia a dia luchan por ser los principales actores de la red. Si bien son plataformas que
deben mucho de su éxito a sus productos principales (el motor de busqueda en el caso de Google y la red
social en el caso de Facebook), desde hace unos afos han habilitado perfiles para empresas y lanzado
aplicaciones periféricas, que al complementarse generan un ecosistema que habilita la generacidn de
transacciones entre empresas y usuarios, por lo que no se pueden dejar de considerar en el andlisis. Google
combina Search con sus productos Mi Negocio, Maps y Ads para generar una experiencia integral para los
usuarios a la vez que permite a las empresas no solo publicitar, sino que también controlar su negocio.
Facebook de igual manera con su producto Paginas y Ads genera una experiencia similar, a las que ademas
se les suma Instagram y Whatsapp como servicios de comunicacion.

e Fortalezas: Son los mayores players de la industria de la tecnologia y si hay alguien en que los
usuarios confian es en ellos. Dia a dia sacan nuevos productos y upgrades de sus aplicaciones, por
lo que no seria extrafio que en unos afos mas lancen un subproducto dedicado a las mascotas o las
integren de mejor manera en sus productos actuales, dandoles mds protagonismo. El otro gran
punto a favor de estas plataformas es el nivel de masividad y llegada que tienen en sus campaiias
publicitarias o anuncios, ya que son la primera opcion cada vez que alguien busca.

e Debilidades: Si bien desde el punto de vista de la empresa la experiencia resulta muy favorable, la
tendencia hoy en dia por el lado de los usuarios es buscar calificaciones, comentarios y

recomendaciones en sitios especializados en el producto/servicio que estan comprando.
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EVALUACION DEL ESCENARIO COMPETITIVO

Para poder dar una evaluacion mas objetiva de las diferentes plataformas y soluciones antes mencionadas, se
consideraron los resultados obtenidos de las encuestas realizadas para la investigacion de mercado a las
empresas prestadoras de servicio del mundo Pet. A continuacion, se presentan las valoraciones a las distintas
funcionalidades en términos de cuales serian de mayor utilidad y que, por ende, generarian mayor valor:

De las siguientes herramientas, dQué tan util le serian para la gestion de su local? Siendo 5
mas util y 1 menos util
60% 60%
°40% 40%40%

30%
109% N 109 20% 20% 20%
0% 0% s 0% 0% A 0% 0% 0% 0% [

Figura 2. Valoracion de utilidad de las funcionalidades para los prestadores de servicio.

Fuente: Elaboracién Propia con datos de la Investigacién de mercado a prestadores de servicio del mundo Pet

Del gréfico anterior, se puede apreciar que la totalidad de las funcionalidades encuestadas son consideradas
como “Utiles o muy utiles” al tener mas del 80% de las respuestas con una calificacién igual o superior a 4. Sin
embargo, para poder ponderar su importancia relativa se utilizaran los promedios de cada una, quedando de la
siguiente manera: Ficha de Clientes y registro de atenciones 4.5, Agendamiento en linea y la integracién con el
calendario 4.3, Notificaciones y alertas de préximos eventos 4.2 y Calificaciones y comentarios del servicio 4.0.
Luego de eso, se procede a revisar que plataforma tiene disponible esas funcionalidades y ponderarlas por la

valoracién que sale de la investigacion de mercado. De esa forma, el resultado se puede ver a continuacion:
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| Notificaciones y recordatorios | 4,2 | @ ! @ ! @ ! @ l @ l @ ! @ ! @ | @ |

Nota Final

Figura 3. Evaluacion del grado de competencia

Fuente: Elaboracion Propia

Como conclusidn, se puede apreciar que el tipo de plataforma que tiene mayor adherencia con las necesidades
de los prestadores de servicio del mundo Pet es la plataforma de intermediacién entre comercios y
compradores, donde destacan AgendaPro, Reservo y Wakyma. En ese sentido, se puede identificar un nicho
de mercado no atendido y una tremenda oportunidad, ya que, si bien en Chile ya hay soluciones de este tipo,
aun no han llegado al rubro de las mascotas y las que ya estan haciendo algo similar, ademas de ser aun muy
incipientes y no lograr estabilidad en su plataforma ni buen feedback de parte de los usuarios, no tienen planes
de expandir sus funcionalidades ni salir de Europa en el mediano plazo (Ver Anexo 5). De esta forma, se puede
ver que en el mercado chileno y latinoamericano no hay una plataforma que integre a consumidores y
prestadores de servicios del mundo PET, que busque ser una solucion integral para mejorar la experiencia por

completo al incorporar comentarios y puntuaciones y ademas la posibilidad de agendar y pagar en linea.

2.3 Clientes

Los clientes de esta industria es todo aquel local que principalmente preste servicio, donde el punto débil sea
el agendar y la gestién de los locales, actualmente estos clientes suelen ser muy informales y tener precarios
sistemas de control, ya que en la actualidad hay pocas opciones que permitan ser un todo en uno a la hora de
manejar sus negocios, dentro de los rubros principales se encuentran los centros de estética,
peluquerias/barberias, Spa, pequefios centros médicos, centros deportivos, veterinarias y profesionales
independientes que presten servicios de atencidn.

Por otro lado, los clientes en la cual se enfoca esta investigacion, son todos los que conforman las empresas y
profesionales independientes del mundo PetCare: veterinarias, hoteles, spa, peluquerias, guarderias, etélogos,
adiestradores y tiendas de alimentos, juguetes y accesorios para mascotas.

La industria del PetCare es un mercado que ha estado en constante crecimiento en el mundo y que aun no

alcanza su madurez. Cada dia las personas estan dispuestas a gastar mas por la salud y el bienestar de su
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mascota. Segun la consultora Euromonitor International, el mercado del Pet Care superd los 800 millones de
dodlares el 2018 en Chile y se espera que para 2022 alcance los USS 1.152 millones. Sin ir méas lejos, desde el
2012 al cierre del 2018 ya lleva un crecimiento acumulado de un 92%. Adicionalmente, segun los datos de la
consultora, Chile encabeza el gasto por persona en la categoria mascotas a nivel latinoamericano. El gasto

promedio mensual por hogar en Chile supera los $25.000, incluso superando los $36.000 en el segmento ABC1.

A pesar de las sorprendentes cifras, en Chile el mercado del PetCare todavia es un mercado bastante informal y
atomizado, sin grandes actores mds alld de las grandes marcas de alimentos. En los Ultimos afios la oferta de
comercios especialistas relacionados a las mascotas ha tenido un crecimiento sostenido y las veterinarias han
llegado a duplicar el nimero de ellas en Chile, lo que se atribuye a una mayor conciencia de las personas sobre
la tenencia responsable, a una visibilidad mds amplia del tema y, sobre todo, a la falta de una norma que regule
integralmente a estos locales.

Segun datos del SlI, el crecimiento de las veterinarias y guarderias, han ido en incremento, incluso las
veterinarias se duplicaron entre 2017 y 2018, lo que demuestra que cada vez hay mds gente buscando estos
servicios (ver Figura 4). Adicional a esto, de acuerdo a la encuesta Cadem El Chile que viene del 2019 (ver
Anexo 10), los usuarios del mundo PET cada vez compran menos cosas online en grandes tiendas, y prefieren
principalmente hacerlo en redes sociales o directamente en paginas de veterinarias o sitios especializados en

mascotas. Al verlo por generacién, destacan los Millennials con un 72%.
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Figura 4. Evolucidn del nimero de establecimientos que prestan servicios para las mascotas en Chile.

Fuente: Elaboracién propia con datos del Sll, Empresas por sector econdmico

TAMANO DE MERCADO

El tamafio de mercado al cual apunta este plan de negocios son las distintas empresas y profesionales del rubro
del PetCare, sin embargo, no considera la venta de mascotas, por lo que se acota al mercado al que componen
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los centros veterinarios, veterinarios independientes, guarderias, hoteles, centros de estética para mascotas y

tiendas de venta de alimentos y accesorios de mascotas.
En cifras, este mercado alcanzé $517.878.811.506 anuales el 2018 con 6.419 establecimientos a nivel nacional.

Lo que visto en término de posibles suscripciones se traduce en un mercado potencial de hasta $320.885.810

mensuales y $3.850.629.720 al afio.
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3. Descripcion de la Empresa y Propuesta de Valor

3.1 Modelo de Negocios
Partner! buscar posicionarse como la primera plataforma digital con todo lo relacionado al mundo PET en
un mismo lugar y generar un ecosistema virtual que facilite y ayude al relacionamiento entre los distintos
actores: duefios de mascotas, empresas e independientes que sean prestadores de servicios y tiendas
especializadas de venta de alimentos, juguetes y accesorios. El propdsito es poder generar un puente que
conecte a los distintos oferentes del mundo Pet con los dueiios de las mascotas y que permita ser un

habilitador para generar negocios de una forma agil, amigable, informada y segura.

Las empresas pueden administrar y gestionar su negocio por completo desde la misma plataforma pagando
una suscripcién mensual, donde podrdn obtener toda la informacion en tiempo real de las diferentes
variables claves de su negocio y ademas podran generar campafas de marketing direccionadas a un
publico objetivo. Por otro lado, la aplicacién le permite al usuario reservar, agendar y pagar en linea por
cualquiera de los diferentes servicios que se ofrecen en la plataforma y tomar decisiones informadas a
través de un sistema de calificaciones y comentarios de otros usuarios. Adicionalmente, también cuenta
con una seccién de Blog, con novedades y consejos y un perfil tanto para el duefio, las mascotas y las

empresas. A continuacién, se detalla modelo CANVAS:

18



B&ENEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Plan de Negocio: Partner!

SO0CIOS CLAVE

= Partner tecnoldgico,
encargado de
mantencion y soporte
IT (en licitacion)

= Asociaciones
animalistas y ONGs
Petlovers.

* Influencers del mundo
PET, Sebastan
Jiménez y Maria
Francisca “Kika" Silva.

« Emprendedores con
nuevas ideas de
negocio relacionados al
mundo de las
mascotas.

ACTIVIDADES CLAVE

= Visitas a terreno para
generar convenios y
asociaciones con los
diferentes prestadores
de servicio.

= Realizar seguimiento
a los servicios
prestados, idealmente
con una puntuacion y
feedback de parte del
usuario.

= Mantener la
plataforma libre de
falsas calificaciones y
spam.

* Realizar flujo de caja
diario, ya que al tener
pagos en la App este
dinero hay que
reenviarlo a nuestros
clientes, ya descontada
nuestra comision.

l = Reportabilidad '

RECURSOS CLAVE

= Personal de Finanzas
= Personal Comercial

* App

= Sitio web

= Community Manager
* Redes Sociales

ESTRUCTURA DE COSTOS

» Costos Fijos: Pagina web, app, hosting, remuneraciones personal
Tl y area de finanzas, arriendo de oficina co-work (incluye servicios

basicos)

PROPUESTA DE
VALOR

Las empresas pueden
administrar y gestionar
Su nNegocio por
completo donde podran
obtener toda la
informacion en tiempo
real de las diferentes
varables claves de su
negocio y ademas
podran generar
camparias de
marketing
direccionadas a un
publico objetivo. Por
ofro lado, la aplicacion
le permite al usuario
reservar, agendar y
pagar en linea por
Servicios que se
ofrecen en la
plataforma y tomar
decisiones informadas
a traves de un sistemna
de calificaciones y
comentarios de otros
usuarios.
Adicionalmente,
también cuenta con
una seccion de Blog,
con novedades y
consejos y obviamente
un perfil propio tanto
para el duefo de la
mascota, las mascotas
y las empresas.

RELACION CON
CLIENTES

* Servicios
automatizados donde
los clientes podran
aulo registrarse.

« Asistencia
personalizada para
algunos clientes con
convenio.

= Capacitacion a
clientes sobre la
plataforma y como
sacar provecho a los
informes de gestion.

aam—

CANALES

« Visitas a locales
= Sitio web

= Redes sociales
* App

* Whatsapp

FLUJO DE INGRESOS

SEGMENTO DE
CLIENTES

* Empresas
prestadoras de
servicios del mundo
PET: Hoteles y
guarderias,
Peluquerias y Spas.

* Profesionales
independientes del
mudo PET:
veterinarios,
entrenadares,
paseadores y etdlogos.

= Tiendas especialistas
del mundo PET: venta
de produclos,
accesorios y alimentos
de mascotas.

= Suscripcion mensual/anual, por servicio de software de gestion.
« Paguetes de camparias de marketing que las empresas pueden

contratar para poder ofrecer distintas dinamicas comerciales a los

- Costos Variables: Publicidad y capacitacion en los locales y/o
visitas a clientes, remuneraciones area comercial, comisién a
empresa de servicio de pago online.

usuarios (descuentos, promociones, activaciones, recordatorios, etc.)
+ Publicidad pagada en nuestro sitio web y app..

3.2 Descripcion de la Empresa

é¢Como nace “Partner!”?

Un dia uno de los socios fundadores le comentd al otro sobre su Ultima ida a la veterinaria. Ambos estuvieron
de acuerdo en que era algo que tenia que modernizarse con urgencia, ya que toda la experiencia era muy
anticuada, lenta y ademas aun todo se hacia con lapiz y papel. Las fichas de las mascotas con todo su historial
de vacunas siguen siendo fisicas y obviamente es muy facil que se estropeen o pierdan. Por otro lado, no hay
algun portal que permita buscar puntuaciones o comentarios sobre los distintos establecimientos ni menos
agendar de forma online, como ya es la ténica en los diferentes tipos de servicios en la actualidad. Al investigar
un poco mas, se percataron que aun los prestadores de servicio siguen manejando sus negocios sin hacer
seguimiento a sus clientes. Todos estos puntos les llamaron profundamente la atencidén, ya que estan
absolutamente desconectados y afios atras de lo que buscan los consumidores hoy y ademas de como las

empresas han ido transformandose y adaptando en el camino. Fue asi como se dieron cuenta de que habia una
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clara oportunidad de generar valor, no sélo ayudando a mejorar la experiencia de los usuarios, sino que
ademas de darles una mano a las empresas de esta industria, donde la mayoria son micro y pequefas

empresas.

éDonde se quiere llegar?

Dada la simpleza de la plataforma, se aspira a que Partner! se convierta en el mediano plazo en una
herramienta fundamental para el funcionamiento de las empresas, ya que serd clave para poder dar el salto al
siguiente nivel. Se busca ser los aliados estratégicos de las diferentes pequefias y medianas empresas del
sector, primero en Chile y luego en Latinoamérica, acompanandolos en su camino hacia la digitalizacién, lo
que los ayudard a agilizar y mejorar su operacion, bajar sus costos y obtener mejores resultados. Todo esto al

poner a los clientes en el centro del negocio y tomar decisiones cada vez con mdas y mejor informacion.

éPor qué elegir Partner!?

Dentro de los beneficios a los cuales podrian acceder al suscribirse a la plataforma, se puede mencionar:

v' Base de datos centralizada de los clientes.

Control y gestién centralizada del negocio

Acceso desde cualquier lugar y momento.

Nuevo canal de comunicacidn, mas directo, dirigido y eficaz.

Mayor rapidez para el acceso.

Mavyor fidelizacién de los clientes.

Mayor visibilidad, presencia y fortalecimiento de la marca.

Facilita la comunicacion y el trabajo en equipo.

Mejora la eficiencia y la productividad.

Facilita la gestion interna de tareas y actividades de los colaboradores.
Facilita la segmentacion y personalizacion del contenido publicitario.

Facilita y promueve las ventas por el canal online.

N N N N N N N N N NN

Permite el cuidado y la retencidon de sus clientes después de la venta.

Ventaja Competitiva

La existencia de mecanismos de reputacidn (puntuaciones, comentarios y recomendaciones) genera una mayor
confianza entre los diferentes actores del ecosistema, que incentiva el comportamiento adecuado de las
partes. Esto ayuda a que se generen mas y mejores transacciones al reducir las asimetrias de informacién tanto
para los comercios como para los usuarios. La plataforma, ademas, permitira conectar con mayor precision a

las partes a través de una serie de algoritmos y mecanismos de busqueda que hacen mas eficientes el proceso.
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Es importante mencionar que a mayor niumero de usuarios mas eficiente se vuelven los algoritmos, mas rapido

se crea la reputacion y, por ende, mayores transacciones surgen. Y para ayudar en mejorar la conversién de

esas transacciones, es clave el sistema de agendamiento y pago en linea, de tal manera que la plataforma

permita concluir el proceso completo. Ademas, el tener las fichas médicas y el historial de las mascotas en todo

momento y el ser parte de una comunidad que promueve la cultura pet friendly sin dudas ayudan a un mejor

cuidado de las mascotas.

Factores Criticos de Exito (FCE)

VRIO

Facilidad de uso de la plataforma

Capacidad de Innovacién

Respaldo y seguridad de la informacidn (Ciberseguridad)
Disponibilidad y correcto funcionamiento de los Medios de pago
Estabilidad en la conexién y funcionamiento de la plataforma.
Cumplimiento de normas vy leyes

Flexibilidad ante cambios en el entorno

Es VALIOSO: Partner! genera un ambiente de negocios virtual que facilita y simplifica las transacciones
entre comercios y usuarios, mejorando la experiencia de ambos al ser mas informada, cémoda, agil y
segura.

Es RARO: Seria la primera plataforma digital que busca posicionarse como el ecosistema del mundo Pet
y reunir a todos los actores de la industria. Hoy en dia no tiene competidores directos que ofrezcan
algo similar dedicado al PetCare.

Es FACIL DE IMITAR en el corto plazo, pero si logra generar el “efecto red” y tener muchos usuarios
(empresas y PetLovers) activos en la plataforma, se volverda DIFICIL DE IMITAR en el largo plazo.

La ORGANIZACION cuenta con los recursos y capacidades para desarrollar el proyecto.

éCual es su estrategia?

La estrategia de Partner! sin lugar a dudas es la de diferenciacién, ya que buscan ser la primer plataforma todo

en uno, que trata de mejorar la experiencia de fondo, tanto para los usuarios como para las empresas

relacionadas al mundo Pet.
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3.3 Estrategia de Crecimiento o Escalamiento

Si bien los clientes de Partner! son los diferentes prestadores de servicio y tiendas especializadas del mundo
Pet, para poder decidir a qué mercado expandirse, se decidié priorizar aquellos donde hay una mayor
demanda y también una mayor cultura PetLover. Esto se debe a que para poder llegar donde los potenciales
clientes, es mejor demostrarles como poder llegar a ese gran numero de clientes, ademas la plataforma
ayudaria a estos prestadores a solucionar sus problemas de gestion con sus clientes actuales, como el

agendamiento, el pago vy el historial de servicios prestados.

Partner! tendra una puesta en marcha a nivel nacional, donde actualmente se cuenta con aproximadamente
6.400 clinicas veterinarias, guarderias, peluquerias y locales de venta de accesorios de mascotas, establecidas
como tal, ante el Servicio de impuestos internos, dato que podria ser mayor, debido a que otros centros, tienen
otros giros principales en su inicio de actividades (como compra, venta de alimentos y articulos para mascotas).
La idea del primer afio es obtener el 3% del mercado, lo cual permitiria poder crecer en cuanto a oficinas

comerciales a nivel local, para en una segunda etapa, comenzar la expansién hacia otros paises.

e Primera Etapa: Expansion al resto de Chile
Para poder definir donde seria un lugar estratégico donde se podria abrir una sucursal, se revisaron las
ventas y cantidad de locales por regién (ver Anexo 6). Se definid la Instalacidon de una oficina comercial
en Concepcidn, para cubrir la zona sur del pais y una en Coquimbo, para la zona norte. Esto seria
implementado una vez conseguido los primeros 100 clientes, ya con esa cantidad, se puede tener

ingresos suficientes para cubrir los costos de esta expansion.

e Segunda Etapa: Expansion Internacional
El primer pais donde se tiene pensado expandirse es Argentina, ya que es el pais con mas Petlovers del
mundo. Segun un estudio de GFK (ver Anexo 7), el 80% de los hogares en esta nacién tienen una
mascota y los perros son los indiscutidos preferidos, con un 66%. Esto sumado a las mas de 8.500
clinicas veterinarias que existen en la actualidad, lo hace un mercado muy atractivo para Partner!, ya
que se dan las condiciones de una alta valoracién de las mascotas por parte de los usuarios posibles de
la plataforma y ademas obteniendo sélo un 3% del mercado, ya se justificaria abrir oficinas comerciales

en ese pais.

Luego de Chile y Argentina, Partner! llegaria a México, donde a 2018 habia 23 millones de perros y
gatos, ademas de que el 82% de los hogares poseia una mascota y el 67% lleva a sus mascotas 2 o mas

veces al afio a un veterinario (ver Anexo 8). En cuanto a clientes, en México se cuenta con
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aproximadamente 4.500 clinicas veterinarias autorizadas por el Servicio Nacional de Sanidad, Inocuidad
y Calidad Agroalimentaria (SENASICA), pero se estima que el numero podria ser un 25% superior, ya
gue no todos los veterinarios egresados estan oficialmente autorizados por el SENASICA, pero de igual
manera atienden mascotas.

Adicionalmente, al revisar la oferta de plataformas y aplicaciones mdviles que operan en la region
latinoamericana se puede observar que ninguna integra todas las funcionalidades que ofrece Partner!y
que perfectamente podrian ser socios y hasta clientes y ofrecer sus servicios a través de la plataforma.
Si bien en México, hay esfuerzos interesantes como WeDogs!, aplicacion que ofrece paseos a través de
paseadores que tengan tiempo libre para dar carifio y atencion a las mascotas, MatchDog, app para
encontrarle pareja a las mascotas y App Pet Locator que permite rastrear la ubicacion en tiempo real si
la mascota se pierde o adoptar a algiin amigo peludo que necesite de un hogar temporal, todas estdn
muy enfocadas en los duefios de las mascotas y aun nadie genera una solucién que a la vez ayude a los
prestadores de servicios. Es por eso que se decide aprovechar ese nicho de mercado no atendido y que
las barreras de entrada aun son muy bajas, para poder expandirse internacionalmente rapidamente y

desde alli consolidar la posicién relativa de Partner!.

3.4 RSE y Sustentabilidad

Las actuales tendencias empresariales apuntan a que ya no basta sélo con tener buenos resultados y tener
empresas rentables, sino que cada vez ha ido tomando mas importancia el contribuir con el entorno y ayudar a
generar un impacto positivo en los distintos actores de la sociedad y el medioambiente. En esa linea, los
consumidores cada dia valoran y prefieren en mayor medida a las empresas que tratan de hacer la diferencia,

de dar un poco mds y aportar con su granito de arena al cuidado del mundo en que vivimos.

Partner! atiende a este llamado de la sociedad y no sélo sintoniza y hace suyas estas nuevas demandas, si no
gue se pone al servicio de las empresas del Mundo Pet. Para eso se quiere instaurar el concepto de empresas
“" - H 27 H L.t . .

Super Friendly”. Esto consiste en basicamente en ayudar a las empresas a, por un lado, seguir profundizando
la promocion del cuidado de las mascotas y de una cultura Pet-friendly y, en paralelo, a ser su aliado

estratégico en su camino a la transformacion digital para que su negocio sea ademas eco-friendly.

En ese sentido, Partner! tiene 3 grandes iniciativas para llevar a cabo su estrategia de sustentabilidad:
e DigitalizaPET: La apuesta por la transformacion digital al decidir usar Partner! contribuye a reducir el
impacto en el medio ambiente al ayudar a disminuir la contaminacidon generada por el papel y el
almacenamiento de fichas y documentos. Esto debido a *que, junto con la reduccién de costos en

diferentes procesos, la digitalizacion permite implementar modelos de trabajo mas agiles y eficientes
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gue permiten optimizar el uso de los recursos e insumos. Esto no sélo se traduce en menos papeles y
menor contaminacion, sino que ayuda a las empresas a estar mas conectadas con las tendencias y

gustos de su publico y sus consumidores.

e EducaPet: Programa que promueve cultivar una cultura centrada en el buen trato hacia las mascotas,
entregando informacidn y educando sobre qué significa una tenencia responsable y que ademads busca
sensibilizar y generar conciencia sobre el respeto hacia las diferentes mascotas. Este plan considera la
generacion y publicacion de contenido gratuito que estard en todo momento disponible en la
plataforma como videos, noticias, tutoriales, webinars y columnas de diferentes expertos de la
industria y también de influencers que ayuden a acercar e incentivar el consumo de la informacién a

los usuarios de la plataforma.

e AdoptaPet: Plan en asociacién con diferentes fundaciones y ONGs dedicadas a la proteccién y rescate
animal para promover y publicitar en la plataforma diferentes campafias de Adopcién de mascotas.
Para todas las personas que adopten, Partner!, les entregara un kit de adopcion que consiste en un
collar y chapita identificadora, ademds de una ida al veterinario para un control preventivo totalmente

gratuita y un descuento de 30% en alguno de los convenios asociados (peluquerias, spas, hoteles, etc.).

MAPA DE STAKEHOLDERS
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Figura 5. Mapa de Stakeholders para RSE
Fuente: Elaboracién propia
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4. Plan de Marketing

4.1 Objetivos de Marketing

Utilizando la metodologia SMART se definieron 3 grandes objetivos, cada uno con indicadores y metas

concretas para el primer afio:

7
0.0

2
o

Atraer nuevos clientes: El primer gran objetivo y donde se concentraran todos los esfuerzos el primer
afio, es en tratar de convocar a la mayor cantidad de clientes para que prueben a la plataforma. Para
eso todas las acciones de los primeros meses deben incorporar a todos los canales que permitan llevar
tréfico a la plataforma (aplicacidn/sitio web) y que cualquier posible cliente contemple lo beneficioso y
comodo de utilizar Partner! para que, al cierre del mes de prueba gratuito, se convenza de suscribirse.
El éxito de este objetivo se medira de la siguiente manera:
e N’ total de clientes: Lograr tener 100 clientes de la RM suscritos a cualquiera de los planes de la
plataforma al cierre del primer afio de funcionamiento.
e N° clientes nuevos: Cerrar un minimo de 10 suscripciones nuevas desde el 4to mes de
lanzamiento de la plataforma y hasta el cierre del primer afio.
e Cuota de mercado: Alcanzar una participacion de mercado correspondiente al 3% de los

establecimientos de la RM al cierre del primer afio de funcionamiento.

Mejorar la retencién y la fidelizacion de los clientes: Segin “the value of an existing customer”,
econdmicamente es 6 a 7 veces mas caro conseguir a un nuevo cliente que mantener a uno que ya
existe. Un cliente satisfecho serd de mucha ayuda para el crecimiento de la plataforma, ya que la
recomendara con sus clientes y colegas y ademds buscara sacarle el mayor potencial posible haciendo
el upgrade a su Plan Premium. Como bien lo indica el nombre de la aplicacion uno de los objetivos
principales es ser los aliados de los clientes y que vean en Partner! un verdadero socio estratégico para
poder llegar a lo que estan buscando. Por eso es tan necesario estar constantemente midiendo y
evaluando su nivel de satisfaccién y tomando muy en cuenta su feedback. La manera en que se hard
seguimiento es:
e Clientes Premium: Cerrar el primer aifo con un 30% de clientes suscritos al Plan Premium.

e indice de Satisfaccién: Lograr un NPS mayor a cero al cierre del primer afio del lanzamiento.

Posicionamiento de la Plataforma: Es muy importante que se monitoree y se hagan las acciones
necesarias para que este ecosistema virtual este “vivo” y se empleen diversas estrategias con el fin de

lograr frecuencia de uso de la App de parte de los usuarios finales, quienes en definitiva son los que le
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dan vida a la plataforma al buscar, cotizar, agendar y pagar por los diferentes servicios que se ofrecen
en Partner! En este caso se medira de la siguiente manera:
e N° descargas de la aplicacién: Alcanzar las 10 mil descargas al cabo del primer afio.
e N° usuarios activos: Lograr que un 20% de los usuarios tenga una frecuencia de uso de al menos 1
vez a la semana en la plataforma.
e N° de comentarios y valoraciones: Lograr que el 30% de los usuarios puntué a los
establecimientos y que un 15% comente sobre su experiencia al cabo del primer afo.
e Conversion: Alcanzar una tasa de negocios cerrados en la plataforma exitosamente de un 2%.
e Reconocimiento de la Marca: Posicionarse dentro del top5 de recordacién cuando se pregunte a

la comunidad PetLover sobre marcas de mascotas, que no sean alimentos.

4.2 Estrategia de Segmentacion

Partner! utiliza una estrategia de segmentacion B2B2C (Business to Business to Customer), ya que la
plataforma actia como un intermediario, conectando y facilitando las transacciones entre el prestador de
servicio y el cliente final. Si bien los clientes (usuarios) buscan agendar y hacer uso de los servicios de las
diferentes empresas suscritas a Partner!, reconocen que si no fuera por la plataforma no podrian haber hecho
el negocio. Al usar esta estrategia se pueden definir 3 grandes segmentos de clientes a los cuales ird dirigida su

propuesta de valor:

e Empresas prestadoras de servicios para las mascotas: Clinicas veterinarias, peluquerias, spas, hoteles y
guarderias.
e Profesionales independientes del mundo Pet: veterinarios, adiestradores, etdlogos y paseadores.

e Tiendas de alimentos, accesorios, juguetes.

Cabe mencionar, que de todo el mercado que compone el mundo Pet, se decide dejar fuera a las empresas
relacionadas a la venta de animales y mascotas, principalmente por ser consecuentes con uno de los pilares y

principales iniciativas de RSE, donde se promueve la adopcion a la hora de querer tener una mascota.

Una vez entendido el tipo de relacionamiento que tendra la empresa, se puede avanzar a revisar como se
establece la segmentacién de nicho, donde se consideran los siguientes patrones de segmentacion:

e Geogrdfica: Todo negocio relacionado al mundo de las mascotas (con excepcion de la venta de

mascotas), pertenecientes en una primera etapa a la Region Metropolitana de Chile, para luego

extenderse a través de su territorio.
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e Sociodemografica: Empresas de cualquier tamafio o profesionales independientes, donde es
indiferente el sexo, edad o profesién.

e Psicograficas: Negocios que quieran mejorar sus resultados o también con una marcada tendencia a
guerer cambiar la manera de hacer las cosas, principalmente nativos digitales, preocupados de mejorar
la experiencia del cliente y de que las mascotas se atiendan en buenos lugares.

e Comportamiento: Empresas que quieren profesionalizarse, o simplemente agilizar y mejorar su

operacién, tener un mayor control del negocio y poder llegar de forma mas agil a mas clientes.

Si bien para todos los segmentos la Unica manera de formar parte de la comunidad Partner! es suscribiéndose
a uno de sus planes, a cada segmento le atraen distintas funcionalidades de la plataforma. Las empresas, sobre
todo las Pymes, se interesan en la posibilidad de simplificar sus operaciones diarias y también ven una
oportunidad concreta de digitalizar sus procesos internos. Los profesionales independientes en cambio, buscan
mejorar su visibilidad, llegar a mas clientes y ademas facilitar la gestién de su agenda de citas y su publicidad,
ya que solos no les da el tiempo para hacer todo. Finalmente, las tiendas especialistas ven con buenos ojos el
poder habilitar otro canal de venta y poder llegar a una gran cantidad de amantes de las mascotas. El punto en
comun de todos los segmentos y que se busca potenciar es que todas vean en Partner! una herramienta
amigable, agil y moderna que ayudara al fin a generar un gran ecosistema del mundo Pet para que nadie quiera

qguedarse fuera.
POSICIONAMENTO

Para poder determinar el posicionamiento objetivo de la plataforma, se disefid una matriz que busca
corroborar que efectivamente se esté en buen pie para generar valor para ambos roles dentro del ecosistema.
En uno de los ejes estaran los usuarios y para entender que es lo que ellos consideran que les seria de ayuda,
se utilizé la investigacion de mercado realizada a los dueiios de mascotas para ver que funcionalidades son las

que consideran mds importantes:

¢Qué tan importante son las siguientes funcionalidades dentro de la App/sitio web?

71%
58%

47% 45%
9
30%41% gy, 39%330¢ 345 37%
) 26% 28% 3% 28% 27%
159 19% 18% 14% ) 12% 5 15%
0% O% o 2% % 1% 4% . 1% 1% i 0% 0% I i 0% 3%

gl | Tt - ] | ‘mlillm © ' ] |

Ficha Médica Calendario de Reserva de servicios Informacién de Blog de consejos y Calificacién y Tienda de alimentos, Historial de

Figura 6. Valoracion de las funcionalidades para los usuarios

Fuente: Elaboracién Propia con informacién de la Encuesta realizada a Duefios de Mascotas
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Del grafico se puede observar como los encuestados consideraron practicamente todas las funcionalidades
como “Importante” o “Muy Importante”. La Unica excepcion es el “Blog de consejos y novedades” que
mayoritariamente se consideré como “Medianamente” importante. Para poder cuantificar y ponderar la
valoracion que se le otorgd a cada funcionalidad, se consideré el valor promedio de las respuestas obtenidas,
donde 1 es “no es importante” y 5 corresponde a “Muy importante”. Luego, se revisé a cada uno de los
competidores mencionados en el Capitulo 2.2, en relacion a si contaban o no con cada una de las
funcionalidades, llegando a la siguiente evaluacién:

Valoracién

Funcionalidad
Inv. de M”

| Ficha Médica

: e +
on ycomentarlos 0

Figura 7. Evaluacidn de las funcionalidades por los usuarios.

Fuente: Elaboracién propia

Luego esta escala se llevd al mapa de posicionamiento plasmando en un eje del mapa que tan beneficiosa es la

plataforma para el cliente y en el otro eje que tan beneficioso es para los usuarios:

Figura 8. Resumen de funcionalidades valoradas por los usuarios y por los clientes.

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 9. Mapa de Posicionamiento: Beneficios para los Usuarios vs Beneficios para los Clientes

Fuente: Elaboracién Propia

De esta manera, se puede observar graficamente que Partner! es la plataforma que mas valor aporta tanto
para sus clientes como para sus usuarios, en términos de que es el que tiene las funcionalidades mas valiosas
para cada uno de ellos. Lo siguen el resto de las plataformas que ofrecen una solucién en la misma linea. La
brecha se origina porque aun estas soluciones estdn muy concentradas en las necesidades de sus clientes y no
del usuario final. Lo complejo es que para generar un ecosistema se necesita que ambos participantes sientan

gue los beneficios son mutuos y equitativos.

El siguiente paso consiste en revisar codmo seria el posicionamiento objetivo en términos de conveniencia para

Partner! al compararlo con sus mas posibles competidores.
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Figura 10. Mapa de Posicionamiento: Funcionalidades vs Precio
Fuente: Elaboracién Propia
En el mapa se puede observar que los precios de los potenciales competidores estdn todos en la misma linea,
por lo que si bien Partner! ofrece mayores funcionalidades, para que sus clientes lo vean como una opcién

viable, su posicionamiento en precios debe estar acorde al mercado.

4.3 Estrategia de Producto/ Servicio

Partner! habilitard un ecosistema virtual que conectard a dos grandes tipos de usuarios. Por un lado, estan las
distintas Empresas que ofrecen productos y prestan servicios para las mascotas y por otro lado, estdn los otros
participantes activos de esta plataforma, los “PetLovers”, que demandan los diferentes productos/servicios
para sus mascotas. Cabe destacar que cada uno de estos usuarios tendra un rol distinto en la plataforma,

donde tendra acceso a una interfaz especialmente diseifiada para su perfil.

Las empresas seran los clientes y a través de quienes se podra llegar al usuario final. Al ser parte de Partner!,
las empresas obtendrdn acceso a una plataforma que lo ayudara a manejar todo su negocio en sélo lugar,

donde ademas podra aumentar su exposicion frente a sus clientes, conseguir una forma mas rdpida y facil de
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realizar su calendario de atencion, tener las fichas de cada mascota atendida, ademas de sus vacunaciones y
controles, todo esto, con notificaciones que avisen cuando estos servicios deberian ser tomados por sus
clientes. A través del feedback que tendra de los clientes, va a poder orientar de mejor manera sus inversiones
futuras en las mejoras de su servicio y asi capturar mayores ventas. Ademas, los esfuerzos y gastos en
marketing podrdn ser mucho mas eficaces y eficientes al ser enfocados y atacar directamente al segmento

objetivo sin pagar de mas por algo genérico.

El usuario (duefio de mascota), por su parte, obtendrd el beneficio de contratar un servicio informado, con
calificaciones de otros usuarios que han contratado algun servicio, esto les permitird contratar con mas
confianza, lo que actualmente no pasa, ademas se podra hacer reservas directas y pagar en linea, se podran ver
calendarios de vacunas, de controles, de cortes y de alojamiento, cosas que actualmente no se puede hacery
todo en una misma plataforma. Esto permitird que los duefios de mascotas tengan todo a la mano y les sea
mas facil coordinar sus viajes, reuniones, etc., ya que, podran tener en su agenda las horas tomadas en la

pelugueria de mascotas, veterinaria y sus reservas para los hoteles.

PRINCIPALES FUNCIONALIDADES
La plataforma contard con 3 opciones de planes, cada uno les darad acceso a diferentes funcionalidades a los
clientes (empresas y profesionales del mundo Pet):
e Free: Perfil de la Empresa, Busqueda de Establecimientos, Comentarios y Puntuaciones
e Basic: Todo lo de la versién Free + Listado de Productos/Servicios, Solicitud de Contacto en el
momento, Agendamiento en linea, Pago web, Ficha de clientes y mascotas, Historial de
visitas/compras, CRM, Reportes y KPlIs.
e Premium: Al pagar por esta version, la plataforma permitira tener acceso a Encuesta de satisfaccion de

clientes, Boleta Electrénica, Campafias de Marketing

Desde cara al usuario final, los duefios de mascotas, la plataforma siempre les dard acceso a las mismas
funcionalidades: crearse su perfil y de sus mascotas, buscar servicios, revisar donde se ofrecen y cudles son sus
calificaciones y comentarios de los demds usuarios. Ademds, va a permitir agendar, pagar en linea y también
poder contactar directamente al local por si tiene alguna duda o necesita mas informaciéon. Podra revisar las
promociones y le llegardn notificaciones y alertas recordandole de sus préximas citas o de algun cuidado que

requiera Su mascota.
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4.4 Estrategia de Precio

Para poder definir la modalidad de cobro mds adecuada para Partner! se realizé un proceso exploratorio

para relevar las tendencias de la industria en esta materia y ademas la disposicion a pagar de los

potenciales clientes. Para eso se llevaron a cabo 2 grandes actividades:

Investigacion de mercado de plataformas que ofrecen soluciones de negocios: Como resultado se
puede observar que la mayoria de las empresas que ofrece aplicaciones/plataformas orientadas a
soluciones de negocio tienen una estrategia de cobro similar, donde prima la modalidad de suscripcién.
Esta modalidad cuenta generalmente con una serie de planes, que va variando en precio
principalmente por la cantidad de usuarios, el acceso a mayores funcionalidades y también por si la
facturacion es valida para todo el afio de una vez o se va pagando mes a mes. Si se revisa cual es la
estrategia que llevan a cabo los 3 principales competidores de Partner!, se puede observar que
AgendaPro, si bien partié cobrando $14.990 mensuales en sus inicios el 2015, hoy ofrece 3 planes que
van desde los $39.990 hasta los $79.990 por mes y que limitan la cantidad de agendas que se pueden
gestionar desde 5 hasta 15 por licencia. En el caso de Reservo, se solicitd una cotizacion formal para
evaluar el precio minimo y ese seria un centro que tenga desde 1 hasta 3 box de atencién y para ese
caso, el servicio tiene un costo mensual de $30.000+iva mensual. Por ultimo, Wakyma tiene una sola
tarifa por su membresia, que asciende a 37 euros mensuales.

Encuesta a empresas comercializadoras del rubro de las Mascotas: Los resultados de la encuesta a
potenciales clientes de la Regidon Metropolitana, muestran que, a la hora de preguntarles por su gasto
mensual en marketing y publicidad, la mayoria (60%) respondié que actualmente no superaba los
$20.000. Sin embargo, cuando se les consultdé sobre cudnto estarian dispuestos a pagar por una
plataforma con las funcionalidades de Partner!, la mayoria (60%) también coincidié en que si se les
ofrece un producto con mas herramientas y que ademas permita hacer publicidad y marketing dirigido,
podrian estar dispuestos a pagar entre $20.000 y $50.000 mensuales por un profundo cambio en la

forma de gestionar su negocio.
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En base, a las investigaciones realizadas, se decidié avanzar con un modelo de suscripcion, el que tendra 3

planes y que ofrecerd diferentes funcionalidades y precios a los clientes:

Planes

_____Fee | Basic________ Premium |

“Mo hay excusas para | “Controla tu negocio

gue te quedes fuera | desde la palma de tu
del ecosistema” mana”

“Digitaliza 100% la
gestidn de tu negocic”

Suscripcion Anual 532.990 549.990
GRATIS

Suscripcion Mensual 539990 562490
Descuento -17,5% -20,0%

Perfil de la Empresa
Bisqueda de Establecimientos

444

Comentarios y Puntuaciones

Listado de Productos/Servicios
Solicitud de Contacto en el momento
Agendamiento en linea

Pago web

Ficha de clientes y mascotas

Historial de visitas/ compras

CRM

Reportes y KPIs

Encuesta de satisfaccion de clientes

L4444444444

Boleta Electronica

L4444444444444

Campanias de Marketing

Figura 11. Planes y Precios de la Plataforma

Fuente: Elaboracién Propia

Es importante considerar algunos puntos:

e Losvalores no tienen IVA incluido y se reajustaran anualmente de acuerdo a la variacién del IPC.

e Se puede acceder a un descuento de hasta un 20% al contratar la suscripcién anual en vez de ir
pagando mensualmente.

e Es posible tener 1 mes de prueba totalmente gratis, el que puede ser cancelado directamente
desde la plataforma sin cobro alguno en cualquier momento antes de que se cumpla el mes. De lo
contrario, se da por entendido de que la prueba fue exitosa y se quiere continuar utilizando las
distintas funcionalidades.

e Parala etapa de internacionalizacion de la plataforma, se decidid indexar los valores a USD 39,90 el

plan Basic y USD 59,90 el Plan Premium.
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4.5 Estrategia de Distribucion

De acuerdo a lo establecido en el modelo Canvas, la estrategia de distribucidn tiene 2 pilares, la llegada hacia
los clientes y la segunda es la forma de llegar a los usuarios, que, a fin de cuentas, serdn los responsables de dar
vida a la plataforma, la forma de distribuir ambas, se ofrece mediante la plataforma, ya sea en la aplicacion,

pagina web, redes sociales, email, teléfono y whatsapp.

Por otro lado, se realizaran webinars, charlas, foros y debates online, que ayude a los clientes, esto les
permitird mejorar y estar al tanto de las tendencias en cuanto al cuidado y tenencia de mascotas.
Los costos de distribucidon en este caso son bajos, ya que muchos de estos canales son gratis, solo se deberd

costear el hosting, los servicios cloud y el internet, los cuales para los ingresos que se tendran, son bajos.

4.6 Estrategia de Comunicacion y Ventas

La estrategia de Partner! es doble, debido a que se debe llegar tanto a clientes, como consumidores/usuarios
de la plataforma. En primer lugar, para llegar a los clientes, sera dejar abierta la inscripcion en la plataforma, en
la cual los clientes podrdn crear su perfil, subiendo sus fotos, poniendo sus teléfonos, pagina web y podran ser
calificados. Una vez tengan visitas y/o recomendaciones, seran visitados presencialmente ofreciendo un mes
de plan basico gratis, donde podran agregar funciones de Partner!, como la agenda online, ademas de las fichas
de los clientes y todo el CRM de Partner!, incluida la reporteria, con esto, se gana la primera parte de conseguir

un cliente, que fue el registro y conocer la plataforma, sin siquiera salir a buscarlo.

También se hardn mediante visitas a jornadas de adopcidn, ferias animalistas, veterinarias, hoteles, refugios de
animales, donde se podran contactar a clientes, todo esto de manera presencial, ademas, se identificardn

clientes en buscadores, grupos online de mascotas, etc.

Para llegar a los usuarios, se tendran convenios con socios claves; Asociaciones animalistas y ONGs, Influencers
PetLovers, Agrupaciones pro-adopcidn, Veterinarios reconocidos en el medio y emprendedores con nuevas
ideas de negocio relacionados al mundo de las mascotas, lo cual permitira llegar a la mayor cantidad posible de
usuarios, se enfocaran los medios en llegar mediante redes sociales, donde es mds simple obtener informacion
de personas que tienen mascotas, por ejemplo, en Instagram, donde la gente al subir una foto de sus mascotas
usa los hashtags identificando que tienen algun animal (ejemplos: #pets #mascota #petlover), esto ayudara a

obtener mas seguidores y poder llegar a mas personas con los repost.
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Ademas, para poder incentivar la descarga y uso de la aplicacidn, se ofrecera la primera vez que entren en la
aplicacién, un descuento que varia entre los 3.000-5.000 para realizar un servicio a sus mascotas, esto se

gestionara directo con los clientes.

IMAGEN DE MARCA

El logo de Partner! muestra a un animal chocando la palma de la mano con un humano. Esta es la manera
grafica en que se presenta lo que buscan y anhelan sus duefios: convertirse en los mejores socios y aliados en
el cuidado de las mascotas. Se utilizan para el fondo y las letras, el color naranjo que evoca entusiasmo y

emocién y el blanco que estd asociado con la pureza y la inocencia de las mascotas.

Figura 12. Logo de la Compaiiia

Fuente: Elaboracién Propia

éPor qué “Partner!”?

v' Partner! de los Petlovers ayudandolos en el cuidado de sus mascotas, con mds y mejor informacion.
v' Partner! de las Empresas ayudandolos a dar el salto al siguiente nivel, teniendo el control total del negocio.
v' Partner! de la comunidad PetFriendly al ayudar a promover la tenencia responsable y hacerles la vida mas

facil, digitalizando la experiencia por completo.

4.7 Estimacion de la Demanda y Proyecciones de Crecimiento anual

Segln datos del Servicio de Impuestos Internos de Chile, el mundo PET en Chile, posee ventas por
$532.601.544.147 el afio 2018 (ver Anexo 9) , un 51,2% mds que el afio 2017, esto demuestra el aumento que
ha tenido el mundo PET en Chile, no solo por los alimentos y atencidén veterinaria, sino que también, porque
cada vez los dueifios de mascotas contratan mas servicios para las mascotas, desde peluquerias, hasta
“manicure” para mascotas, esto ha hecho que sea un mercado en constante crecimiento, evolucién y muy

atractivo para entrar en él.
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El tamaiio de mercado al cual apunta Partner!, no considera la venta de mascotas, por lo que se acota al
mercado que componen los centros veterinarios, veterinarios independientes, guarderias, hoteles, centros de
estética para mascotas y locales de venta de alimentos y accesorios de mascotas. En cifras, alcanza

$517.878.811.506 con 6.419 establecimientos a nivel nacional.

< ANO 1:
El primer afio, se estima que serad el mas complejo, ya que serd una App nueva, que tiene que entrar al
mercado desde 0. Por eso, se estima que a fines del primer afio solo se alcanzaran 100 locales en la regién

metropolitana, o sea, un 3% del market share de la region y 1,6% a nivel nacional.

< ANO 2:

A partir del segundo afio, se crecera mensualmente un 5%, llegando a 180 locales en la RM y 34
adicionales en regiones. Esto se lograra buscando a los clientes dentro de la plataforma que usan la versién
Free, estableciendo 2 oficinas comerciales en las ciudades con mds ventas que le siguen a la RM, Valparaiso
y O’Higgins, que serian Coquimbo en la zona norte y Concepcién en la Sur. Con 214 locales se abordara el
3% del market share a nivel nacional, que, si bien es poco, se cree que es mejor ser conservador, en caso

gue llegue competencia y haya que repartir el mercado.

< ANO3:

Para el tercer afio se espera entrar al mercado argentino con una oficina comercial, esto permitiria crecer
a tasas del 5% mensual, equivalente al 0,4% del Market share en Argentina y cerrando el afio con 34
clientes, en Argentina.

A nivel nacional se crecera a tasas del 5% en regiones, al igual que en la RM, totalizando 179 y 564 locales

respectivamente, llegando a un market share de 8% en la RM y 5% a nivel nacional.

< ANO 4:

El ailo 4 se pretende abrir una oficina comercial en México, comenzando el afio con 50 locales, creciendo a
una tasa del 5% mensual, llegando a 86 locales a fines de afio, obteniendo un 1% del market share.

Argentina crece al 5% mensual, cerrando el afio con 61 locales, 1% del market share. Chile crece al 5%
mensual, totalizando 690 clientes (579 en la RM), lo que conlleva un 7% de market share a nivel nacional y

un 12% en la RM.

< ANO5:
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Para el aiio 5 se espera que Chile y la RM crezcan a tasas del 5% mensual, al igual que Argentina, cerrando
el afio con 1.238 locales en Chile (1.040) en la RM, 110 en Argentina y 154 en México, llegando a 19% del

market share en la RM, 11% en Chile, 1% en Argentina y 2% en México.
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RESUMEN PRINCIPALES INDICADORES

A continuacidn, se presenta un resumen con la evolucién que se proyecta para los primeros 5 afios de

funcionamiento:

Indicador 2021 2022 2023 2024 2025
Clientes 100 214 418 836 1.502
Ventas M$ 22.284 79.801 159.486 325.846 585.173
Market Share total 3% 2% 2% 3% 4%

Crecimiento % 2021 2022 2023 2024 2025
Clientes 114% 96% 100% 80%
Ventas 258% 100% 104% 80%

Figura 13. Evolucidon KPIs 5 primeros afos

Fuente: Elaboracién Propia.

e Mercado Potencial:

En el siguiente cuadro se detalla como iria creciendo el tamafio potencial del mercado objetivo de en

cada una de las ubicaciones donde estaria Partner!:

Mercado 2021 2022 2023 2024 2025

RM 3.154 3.627 4171 4.797 5.516
Chile 6.419 7.382 3.489 9.762 11.227
Argentina 8.500 8.925 9.371 0.840 10.332
México 6.500 6.825 7.166 7.525 7.901
Market Share 3.154 11.009 22.032 31.924 34.976

Figura 14. Evolucidn del Mercado Potencial por ubicacion.

Fuente: Elaboracién Propia

* Se destacan en verde en la medida que se va entrando en cada mercado cada afio.

39



UNIVERSIDAD DE CHILE

e Market Share:

Plan de Negocio: Partner!

La cuota de mercado se medird en términos de la cantidad de establecimientos y empresas con las que

se logre cerrar un acuerdo y se suscriban a la plataforma. En el grafico a continuacion se puede apreciar

como ird evolucionado abierto por cada uno de los mercados y etapas de expansidn:
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Figura 15. Evolucion de la Participacion de Mercado en los primeros 5 afios.

e Ingresos:

Fuente: Elaboracién Propia

Es importante mencionar que para la proyeccidn de ingresos se considera una proporcion de planes 70/30

plan Basic y Premium respectivamente y, ademas, se considera como precios USD 39.9 y USD 59.9 para

Argentina y México, traspasados a su moneda local y luego consolidando todo en pesos chilenos, que es

donde estara la matriz. La evolucion del calculo por afio se puede ver en el siguiente cuadro:

Mercado 2021

Ingresos en M$
2022 2023 2024 2025

RM 22.284 67.033 123.009 225.625 405.191
Resto Chile - 12,768 23.430 42976 77.179
Total Chile  22.284 79.801 146.439 268.602 482.370
Argentina - - 13.047 23.931 42.976
México - - - 33.314 59.827
TOTAL 22.284 79.801 159.486 325.846 585.173

Figura 16. Evolucion de los Ingresos por Venta proyectados en los primeros 5 afios.

Fuente: Elaboracién Propia
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4.8 Presupuesto de Marketing y Cronograma

Dentro del plan y presupuesto de Marketing hay que enfocarse en los clientes, como también en los usuarios,

a continuacion, se detallan ambos:

7
0.0

CLIENTES

Para los clientes como primera alternativa, se haran charlas, webinars y foros online y de manera gratuita,

esto hard que la marca sea conocida y llegar a mas locales.

También se participara en ferias de mascotas, eventos del mundo pet y jornadas de adopcién, esto con

stands o pendones

Google Ads es la primera herramienta digital que se usard, para ello, Google ofrece las siguientes

alternativas de publicidad:

1.

Red de Busqueda: Permite aparecer en los primeros puestos de busqueda, en base a los criterios que la
empresa determine.

Red de Display: Permite que la publicidad aparezca en pequeiios banners en paginas y aplicaciones con
Adsense, se paga por cada clic hecho en el banner.

Remarketing: Permite “seguir” a los usuarios que han visitado la pagina o App y ayuda a reforzar
mensajes o conceptos.

YouTube: Permite publicitar anuncios entre videos de la plataforma, se paga después que el usuario ha
visto por cierta cantidad de tiempo el video.

Shopping: Es similar a la red de busqueda, sélo que ademas de la pagina web, muestra imagenes,
precio y caracteristicas de los productos que se ofertan

Gmail: Permite anunciarse en las bandejas de entrada de Gmail, especificamente en la bandeja de
promociones, se paga cuando el usuario ha hecho clic en el asunto del mail para abrirlo.

Ante estas opciones, se opta por la opciéon de Red de busqueda y de Display, ya que se estima que los
clientes cuando barajan opciones, lo hacen normalmente buscando de estas maneras y no asi en
YouTube o Gmail.

También se trabajara con Emailing, lo cual permitira llegar de manera directa locales del mundo PET, lo

cual, teniendo una base de correos bueno, se puede llegar a mayor cantidad de posibles clientes.
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El gasto y la frecuencia de estas acciones se detallan a continuacion:

Plan de Negocio: Partner!

Formato Gasto Detalle Frecuencia 2021 2022 2023 2024 2025
Lanzamiento RM, Chile, Argentina,
: (s
Partner! México 2.000.000  2.000.000  2.000.000  2.000.000
Contratacién de
Charlas, webinars y veterinario o
R 50.000 por charla . 1vez alasemana
foros online profesional de
mundo PET 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000
Ferias de mascotas, .,
Contratacion de
eventos del mundo 1vezalmeso
. 50.000 por evento  captadores de .
PETy jornadas de clientes (2) cuando se realicen.
adopcién 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000
c L
Google Ads 400.000 mensual reamo?y ) 1 aviso por semana
promocién de avisos
4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000
Envi6 de email a 2.500 email por
Emailing 85.000 mensual 10.000 direcciones st;mana P
de correo. ' 1.020.000 1.020.000 1.020.000 1.020.000 1.020.000
Bisqueda de 30.000 por visita en V|.5|ta a posibles
lientes (T ) RM 60.000 en clientes, ya 1 vez por semana
cllentes LTemenol  Regiones. registrados en la 2.160.000 2.160.000 2.160.000  2.160.000  2.160.000
TOTAL GASTO 12.980.000 12.980.000 12.980.000 12.980.000 10.980.000

Figura 17. Presupuesto Anual de Gasto en Marketing para los Clientes (Empresas).

Fuente: Elaboracién Propia

% USUARIOS

Para llegar a los usuarios, se enfocard en 3 tipos de marketing/publicidad, el primero es de manera
presencial, al igual que para los clientes, asistiendo a ferias de mascotas, eventos del mundo pet y
jornadas de adopcion, ahi se pondran stand y promotores, que ayudaran y explicaran el uso y funciones de
Partner!

La principal herramienta digital que se usara para captar usuarios, serd Facebook, la cual ha sido probada y
es posible llegar de manera fécil y directa a posibles usuarios, ya que se enfoca en usuarios que busquen
noticias o publicaciones asociadas al mundo PET, ademas es posible indicar el rango etario y ubicacion de
donde se quiere poner la publicidad, lo cual ayudard cuando se comience con el crecimiento en otros

paises.

GoogleAds se usara para poder promocionar Partner! cuando las personas busquen Apps, lo primordial es
enfocarse en publicitar dentro de otras Apps de mascotas, en paginas del rubro o de los mismos clientes.

Se hara una asociacién con Influencers para crear divertidos y eficientes videos, que fomenten la descarga
de la App, ademas de hacer promociones y concursos, esto permitird, ademads, lograr que la gente ya asocie
el nombre de la App al mundo de las mascotas, estos videos se compartirdan por redes sociales,

principalmente Instagram y Tik Tok.
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El gasto y forma de promocionar se detallan a continuacion:

Formato Gasto Detalle Frecuencia 2021 2022 2023 2024 2024
Ferias de mascotas, Contratacion de
eventos del mundo 50.000 por evento promotores que 1vezalmeso
PETy jornadas de ensefien la App a cuando se realicen.
adopcion usuarios (2) 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000

Publicidad dirigida se
espera llegar a
400.000 usuarios
por mes 4.800.000 4.800.000 4.800.000  4.800.000 4.800.000
Canjes con clientes
Influencers 100.000 por aviso .de la App, pago al 1vez alasemana

influencer o aportes

a otras causas 4.800.000 4.800.000 4.800.000  4.800.000 4.800.000

TOTAL GASTO 10.200.000 10.200.000 10.200.000 10.200.000 10.200.000

Facebook 100.000 por semana 1 aviso por semana

Figura 18. Presupuesto Anual de Gasto en Marketing para los Usuarios (Duefios de Mascotas).

Fuente: Elaboracién Propia

Adicional a todo esto, se hara un evento inicial para el lanzamiento de la Plataforma en el resto de Chile y en
los demas paises, se invitara a Influencers, veterinarios y Asociaciones de animalistas para que conozcan la App
y puedan promocionarla mediante el boca a boca, este evento tendra un costo de S 2.000.000, incluye el pago

a Influencers, céctel, escenografia y musica.

5. Plan de Operaciones

El primer afo la estrategia es darse a conocer y lograr posicionar la marca, para luego el segundo afio ir en
busca de crecimiento a nivel nacional. Se espera para el tercer afio ya estar consolidados en Chile y comenzar
con la expansidn internacional a las grandes urbes de Latinoamérica.

Las operaciones de Partner! se basan principalmente en 3 grandes macro procesos:

e Pre venta: Recopilacion de Informacion, andlisis y evaluacién, contacto y agendamiento
e Venta: Reunidn con potenciales clientes, resolucién de dudas, cotizacién y cierre del negocio
e Post venta. Gestidon de incidentes, atencidn y satisfaccién de clientes

Estas actividades necesitan el apoyo de las funciones de soporte (Marketing y Publicidad, Mantencién y
Soporte, Recaudacion y Pago, Contabilidad, Recursos Humanos y Legales) para que pueda llevarse a cabo lo

definido en la planificaciéon estratégica (Ver detalle en Parte Il - Figura 2).

Luego de completar el Plan de Negocios, se necesita realizar una serie de actividades para la puesta en marcha
en Chile. Este periodo de implementacion deberia durar apropiadamente 6 meses (Ver detalle en Parte Il —
Figura 3). La primera tarea consiste en la busqueda de financiamiento, que se hard con recursos externos
(inversionistas) y recursos propios de los fundadores. Luego, se opta por constituirse como una Sociedad por
Acciones (SpA), donde los socios tendran la misma cantidad de acciones, sumando en su conjunto un 55% del
total. Después de constituir la sociedad, se deben cumplir con una serie de tramites, para finalmente revisar en
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la municipalidad donde se localizaran las oficinas cudles son los permisos que se deben solicitar para poder
obtener la Patente Comercial. El centro de operaciones de Partner! serd en un cowork, ya que aparte de estar
siempre en lugares con muy buena conectividad, tienen un ambiente de trabajo que facilita la innovacién, el
networking y ademas es una opcién mucho mas econdmica y flexible. Por otro lado, se decidié externalizar la
funcién de Tl y buscar dentro de las empresas especialistas del mercado chileno a algun aliado, que se haga
cargo del proceso completo. Una vez seleccionado el partner de tecnologia, se comenzara con el disefio y
desarrollo de la plataforma. El siguiente paso consiste en la adquisicion del equipamiento bdsico
(computadores y articulos de oficina), mientras en paralelo, se avanza con la busqueda de una empresa que se
haga cargo de los servicios de backoffice (contabilidad, RRHH y legales). Finalmente, 2 meses antes del

lanzamiento oficial se realizara el reclutamiento, seleccidn y la capacitacién a los miembros del equipo.

6. Equipo del Proyecto

Partner! surge de la combinacién de 2 grandes pasiones que tienen en comun sus socios fundadores: el amor
por las mascotas y su pasién por la tecnologia. Ariel Gallardo es Auditor de la Universidad Diego Portales de
profesidn y su expertise estd ligada a la contabilidad, las finanzas y la administracion. Carlos Rojas es Ingeniero
en Informacion y Control de Gestion de la U. de Chile y su background se relaciona principalmente con la
inteligencia comercial, la planificacién estratégica y el disefio sistemas de informaciéon. Ambos tienen
experiencia en plataformas digitales y son usuarios frecuentes de estos servicios, por lo que han sido testigos
de cédmo las distintas innovaciones y disrupciones tecnolégicas les han cambiado y mejorado por completo
muchos problemas que tenian en su diario vivir. Ellos esperan lograr lo mismo con Partner! en el mundo de las

mascotas.

La idea es mantener una estructura liviana, no solo para ser responsable con los gastos y ser lo mas eficientes
posibles, sino que con el convencimiento de que este tipo de ordenamiento le dard la agilidad y la flexibilidad
gue la plataforma necesita. Sélo se tendran en la ndmina a 4 colaboradores: Director de Operaciones,
Marketing Executive, Financial Executive y Sales Executive. El resto de las funciones se externalizaran (TI,
Contabilidad, RRHH y Legales) con empresas especialistas que brindan estos servicios de manera integral por

un fee mensual (Ver detalle en Parte Il - Figura 4).

De esta forma, el gasto total en remuneraciones mensuales ascenderd a $2.850.000 el primer afio de
funcionamiento, donde es importante mencionar que el ejecutivo de Marketing tendrd jornada parcial y sélo se
dedicara 20 horas a la semana a Partner!. Por otro parte, el Director de Operaciones y el Ejecutivo Comercial

tendrdn acceso a un bono anual sujeto al cumplimiento de la meta que se fije para cada afio y, ademds, las
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remuneraciones de todos los colaboradores se actualizaran por IPC anualmente (Ver detalle en Parte Il - Figura

5).

7. Plan Financiero

El plan financiero se hace con una proyeccion a 5 afios, donde los ingresos para el afio 1 ascienden a MS$ 22.284
y para el afio 5 a MS$585.173, con un 82% de los ingresos a nivel nacional y el 18% restante a nivel

internacional.

El resultado de la compafiia son pérdidas en los afios 1y 2 con M$56.596 y M$2.711 respectivamente, llegando
a una utilidad de MS$340.325 para el afio 5 y un EBITDA de M$469.109, donde los principales gastos son los
sueldos con M$67.734 para el afio 5, Marketing M$23.838 y gastos de administracién con M$13.506.

El capital de trabajo se calcula mediante el método del maximo déficit acumulado, el cual asciende a M$55.537

en el mes 18 y con 161 clientes activos.

La tasa de descuento utilizada para los 5 afos es de 17,09%, usando los BCP del banco central a 5 afios, un
riesgo pais de 7,3% y premio por liquidez y start up de 3%, en ambos casos y se usa el beta de la industria de los

softwares (aplicaciones) de 1,2.

El flujo de caja a 5 afios arroja como resultado un VAN de M$130.032, una TIR de 42% y un payback de 3,5
afios, obteniendo un flujo de caja neto de M$288.188 el afio 5 y un flujo acumulado de M$369.734. Ahora, en
el flujo de caja perpetuo logramos un VAN de M$931.599, una TIR de 96%, y un flujo neto acumulado de
MS$2.272.596.

iEL capital requerido de Partner! asciende a M$66.737, el cual se divide en M$11.200 en inversién y MS55.537

como capital de trabajo, donde el 55% sera aporte de los socios y el 45% restante aporte de inversionistas.

Las proyecciones del balance muestran activos de MS483.008 para el afio 5 y dentro del pasivo solo impuestos

por pagar de $125.984 para el mismo afio y un resultado acumulado de M$149.663.

Los principales indicadores de la gestién son el margen de utilidad neta de 58%, para el afio 5, ROl de 539%,

ROA 71%, crecimiento de ingresos 80%.

Si realizamos un andlisis de sensibilidad, nos damos cuenta que con un 35% de ingresos el proyecto aun es
rentable, obteniendo una TIR de 18% y un VAN de 1.949.128, pero si los ingresos bajan a un 30% nos genera un

VAN negativo de 7.863.107, no siendo viable el proyecto.
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8. Riesgos criticos

Los principales riesgos a los que se ve enfrentado Partner! son el de tipo de cambio, ya que, un 18 de sus
ingresos seran en USD, el impacto seria alto, pero la probabilidad de que el ddélar baje demasiado es baja, ya

gue actualmente se encuentra en niveles altos y poco habituales.

Una posible caida de los servidores del socio clave de Tl seria critico, ya que, se perderian miles de visitas,
ademads de generar incertidumbre en los usuarios y clientes, la probabilidad de que pase es baja, ya que, dentro
de las exigencias que se tienen al socio clave de Tl es que tenga servidores de respaldo en ambas costas de

USA, como en Europa, lo que haria que la probabilidad de que pase es baja.

El hackeo y/o la no disponibilidad de los medios de pago online son un riesgo critico, debido a que no podrian
realizarse las transacciones, ademds de generar desconfianza de usuarios y clientes, los cuales verian afectados
sus datos bancarios, la probabilidad de que esto ocurra es baja, ya que para los pagos online se tendran 2
opciones mas de pago a la oficial, lo que permitird siempre estar realizandose las transacciones, en cuanto al
hackeo se le exigird a nuestro socio clave de ITl los protocolos mds altos en cuanto a seguridad y con multas

muy importantes en caso de fallar.

Otro de los riesgos que mas impacto podria causar es la pandemia que vive el mundo actualmente, debido a
gue muchas personas no estan llevando a sus mascotas al veterinario o salones de belleza, esto podria
disminuir las ventas, frente a esto se pretende ofrecer el servicio con 3 meses gratis, esperando que disminuye

el confinamiento y los clientes puedan volver a sus ventas normales.

El ingreso de nuevos competidores podria causar un impacto medio, ya que, podria llegar y tratar de ganar
mercado, pero siendo el mercado tan grande y con pocos competidores es que se espera que no afecte de gran
manera a Partner!, por otro lado, para mitigar este riesgo es que nuestro socio clave de Tl estara ofreciendo las
ultimas tendencias en cuanto a plataformas maviles y asi adelantarnos y competir de mejor manera frente a

nuevos participantes.
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Ya con menor riesgo es el que podria causar un aumento de impuestos en aplicaciones moviles, si bien hace
poco se empezd a tributar con IVA, es poco probable que los impuestos suban de nuevo, frente a esto se estd

monitoreando contantemente los precios.
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9. Propuesta Inversionista

La propuesta que se le desea hacer a posibles inversionistas es aportar el 45% de la inversidn, lo que
equivale a M$30.031, monto que serd principalmente para solventar el déficit acumulado hasta el mes 18

de operacion, esta inversion lograra una TIR de un 45% el afio 5.

La valorizacion pre-money alcanza los M$80.560 y la post-money a M$110.592, donde Partner se valoriza a
1,5 veces su ebitda y equivale a M$699.914, el valor dl aporte del inversionista alcanza los M$190.064,

donde la propiedad del inversionista alcanzara un 27%.

Se ofreceran 320 acciones serie A preferente, hurdle rate 9% y 1 director con quorum calificado.

10.Conclusiones

Actualmente el mundo Pet ha crecido significativamente en los ultimos afios, con tasas de crecimiento de un
15% a nivel nacional y un 130% en las veterinarias, lo cual amplia la gama de oferentes y servicios prestados y

no solo se enfoca en alimentos y veterinarios en caso de urgencia.

Los prestadores de servicio, en su mayoria son Pymes, con su negocio poco profesionalizado, donde es

necesario dar el salto al siguiente nivel y mejorar sus operaciones para que simplifiquen su dia a dia.

En base a las encuestas realizadas podemos deducir que el 64% de los hogares posee una mascota, que los
considera como si fuesen un miembro mas de la familia (43%), donde el 93% lleva a su mascota al menos 1 vez

en los ultimos 6 meses.

Por otro lado, vemos que un 84% considera importante o muy importante tener referencias o comentarios de
un establecimiento al comprar o reservar online y un 45,3% considera “muy util” una plataforma todo en uno,

del mundo Pet.

La industria tiene pocas barreras de entrada, lo que permitiria la entrada de Partner de manera facil. Esta
industria posee variados sustitutos y competidores indirectamente, ya que solo suplen algunas de las
funcionalidades que posee Partner!, pero también hay plataformas que desarrollan un modelo similar, pero

prestando sus servicios a otros rubros, como la belleza, salud, deportes y estética.
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Las principales debilidades de los competidores y sustitutos es la poca estabilidad y soporte que prestan a los
usuarios, lo que conlleva que haya pocas descargas, visitas y compras a través de ellas, lo que no los hace tan

atractivos para los clientes.

El tamafio de mercado es bastante atractivo, con 34.976 posibles clientes, que actualmente no tienen un socio

clave que les brinde un atractivo sistema de gestion y comercial a sus locales.

Para poder lograr el tamafio de mercado proyectado, se hard un plan de marketing enfocado en usuarios y otro

en clientes, el cual permitira atraer nuevos clientes, mejorar y fidelizar a los mismos y posicionar la plataforma.

En base a lo expuesto, se considera que Partner! posee todo lo necesario para poder ser el actor principal en el

mundo Pet, ya que, se enfocara en usuarios y clientes, ayudando a ambos a facilitar su dia a dia.
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Anexos

Plan de Negocio: Partner!

Anexo 1: Investigaciones de Mercado

1.1 Encuesta a Empresas que comercializan productos/servicios para las Mascotas:

Se realizd una encuesta en la cual se entrevistd a potenciales clientes: 4 hoteles, 4 veterinarias y 2

peluquerias, todas Pymes (menos de 10 trabajadores) ubicadas en la Region Metropolitana. Los principales

resultados son:

o En cuanto a los resultados a la consulta si actualmente se puede realizar agendamiento, el 100%

¢Como atrae actualmente clientes a su local?

@ Publicidad via RRSS

@ Boca a boca
@ Envio de mails

@ Publicidad en calles (flyers,

promotores)

permite, pero solo via telefénicamente (75%) y via chat de RRSS (25%)

¢Cémo se puede realizar el agendamiento?
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@ Mail

@ Teléfono

@ Whatsapp

@ Via chat de RRSS (Facebook,
Instagram)
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1.2 Encuesta a Dueios de Mascotas

https://docs.google.com/forms/d/1Z1TOuaogxx89bjlQ1Q HO01SheSBON3-whfhK5PsYAms/edit

Encuesta web donde se obtuvieron 92 respuestas, 55% hombres y 45% mujeres de entre 14 y 46 aiios
(promedio 32 afios), que viven mayoritariamente en casa (58%), donde viven 2 personas y sélo un 37%

tiene hijos. Los encuestados estan distribuidos en mas de 30 comunas de Santiago y regiones.

| R

7
i/ & ™

Encuesta para los Duefios de Mascotas

Investigacidn de Mercado para evaluar Oportunidad de Negocio

* Required

¢Cuantas mascotas tienes en tu hogar? *

Your answer

:Qué mascotas tienes? *

|:| Perro
O cate
D Aves
[[] Peces
|:| Otros

:Cuanto gasta mensual en sus mascotas? *

(O Hasta$25.000
(O $25.000-$50.000
(O $50.001 - $100.000

(O Més de $100.000

:Qué porcentaje aproximadamente del gasto corresponde a items que NO son
alimentacion? *

QO oas%
O 26505
QO 51-75%

O 76% 0 mds

¢ Por qué tienes mascotas? *

|:| Compafiia

D Seguridad

|:| Me |z regalaron

D Porque son como hijos
D Para caza

|:| Other:
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¢Ha utilizado Apps/paginas web en los ultimos 3 meses para agendar/comprar
servicios? *

Q si
ONo

Sila respuesta anterior es "si", jcudles han sido?
|:| Restaurantes
D Peluquerias

|:| Médico
D Hoteles

D Other:

:Cuantas veces ha llevado a su mascota al veterinario en los Ultimos 6 meses?

Qo
O
Q2
Qs
O 4
(O so0msas

i Por qué llevd a sumascota al veterinario?

|:| Urgencia
|:| Control

D Temas estéticos/cuidado (corte de pelo, ufias, bafiado)

|:| Otra

¢ Por qué decidio llevar a su mascota a esa veterinaria?

O Es las més cercana a casa

O Es la més conocida

O Porque es |a Unica que encontré
o Porque es mds barata

O Por recomendaciones

o Other:

:Qué valora en una plataforma de agendamiento?
D Poder agendar desde donde sea
D Descuento per compra/agendamiento online

|:| Facilidad y/o rapidez

|:| Comentarios, referencias y recomendaciones
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Cuando compra un producto o contrata un servicio cnline jQué tan importante
es para usted tener referencias/cementarios del local al que le compra? *

1 2 3 4 5

No es importante O O O O O Muy importante

Cuando compra un producto o contrata un servicio cnline jQué tan importante
es para usted poder reservar y agendar en linea? *

1 2 3 4 5

No es importante O O O O O Muy importante

{Crees que una app/sitio web para las mascotas te podria ayudar con los
cuidados de tu mascota? *

No me ayudaria
Muy Poco
Ayudaria

Seria muy il

Other:

OO0OO0O0O0

:Qué tanto le gustaria que existiera una app/sito web con informacién sobre todo
lo relacionado a mascotas y ademas pudiera agendar sus citas ahi mismo? *

@] O @] O O

:Qué tan importante son las siguientes funcicnalidades dentro de la App/sitio
web? *
Noes Poco Muy

Medianamente Importante
Importante  Importante P Importante

Ficha Médica O O O O O

Calendario de

vacunas y O o O O o

controles

Reserva de

servicios en O O o o O

linea

Informacién

de Contacto

encaso de O o o o o
extravio

Blog de

consejos y O O O O O

novedades

Calificacion y
comentarios

de empresas O O O O o

prestadoras
de servicio

Tienda de

alimentos,

accesorios y O O o o O
Jueguetes

Historial de

atenciones y O O O O O

experiencias

56



UNIVERSIDAD DE CHILE

Plan de Negocio:

Partner!

$Cual es su grado de familiaridad con los siguientes servicios para las mascotas?

Lohe
probadeo Lo he probado
Nao sabia algunas yhetenido  Soy cliente
N Lo conozco
que existian veces, pero buenas regular
no me experiencias
convence

Veterinaria

Hoteles

Guarderias

Etclogos

Adiestradares

Paseos

Peluguerias &
Spas

Celebraciones y
eventos

0O OO O0OO0OO0OOo0Oao

Next

Never submit passwords through Google Forms.

iQué edad tienes?

Short answer text

0O OO O0OO0OO0OOo0OaGo

O O

0O 00 o0oo0oo0oao
0O 0O 0o0o0o0o0ooao
0O 0 0oo0o0o0oo0ooao

S Page 1 of 2

This form was created inside of Facultad Economia y Negocios, Universidad de Chile. Report Abuse

;Cual es tu género?

Muijer

Hombre

Prefiero no decirlo

(En qué comuna vives?

Short answer text

G S N FC)

{Vives en casa o departamento?
Casa
Departamento

Other...

Cuando compra un producto o contrata un servicio online ;Qué tan
importante es para usted tener referencias/comentarios del local al que
le compra?

e

53 (61.6%)

19 (22.1%)
4(47%)

Cuando compra un producto o contrata un servicio online ;Qué tan
importante es para usted poder reservar y agendar en linea?

60
50 (58.1%)
40
20
19 (22.1%)
) 14 (16.3%)
1(1.2%) 2 I.2I3%J
0
1 2 3 ] 5
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;Crees que una app/sitio web para las mascotas te podria ayudar con
los cuidados de tu mascota?

@ Mo me ayudaria

@ Muy Poco

@ Ayudaria

@ Seria muy util

@ Ayudaria, pero no lo es todo

¢Qué tanto le gustaria que existiera una app/sito web con informacion
sobre todo lo relacionado a mascotas y ademas pudiera agendar sus
citas ahi mismo?

86 responses
40

30

29 (33.7%)

15 (17.4%)

4(47%)
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Anexo 2: Tendencias

« La disrupcidn tecnoldgica y la nueva forma de hacer negocios

La tecnologia y la economia digital han cambiado nuestras vidas por completo; desde la manera en como
trabajamos, cdmo nos comunicamos, como compartimos e incluso en cémo tomamos decisiones. Esto ha
impulsado no sdlo el nacimiento de nuevas necesidades y demandas en la poblacidn, a las que las empresas
deben hacer frente y tratar de satisfacerlas de forma eficiente, si no que revoluciond por completo la manera
en como se hacen negocios. La digitalizaciéon se ha convertido en una necesidad vital mds que en una opcién
para las empresas, que deben adaptar a tiempo su propuesta de valor y sus modelos de negocios a las

tendencias actuales para poder diferenciarse de los demas.
+ Los Millennials y los cambios de este nuevo perfil de consumidores

Los clientes cada vez seran en mayor medida parte de la nueva generacidn, los denominados “millennials”. Esta
generacion, que se espera que para el 2030 ya representen sobre el 50% de la fuerza laboral en el mundo, no
solo se ha caracterizado por ser mucho mds exigente e informada, sino que ademads por ser amantes de las
experiencias Unicas y personalizadas y por tomar un papel mucho mas activo en la toma de decisiones. Su estilo
de vida y su ideologia también es muy diferente al de generaciones anteriores; son fervientes defensores de
causas nobles relacionadas con el cuidado del medio ambiente, promueven el deporte y la alimentacién
saludable y odian las injusticias y los abusos. Ademas estan fuertemente marcados por ser nativos digitales, por

la gran familiaridad que tienen con el uso de diferentes tecnologias y plataformas digitales.

Otro punto importante es que, dado que privilegian aspectos en su vida como el desarrollo profesional y
también viajar, temas como el matrimonio y la paternidad han sido postergados o incluso, ya no son una
opcidn. Esta situacidn ha cambiado totalmente el concepto tradicional de familia y hogar en los ultimos afios.
Segun los datos del Banco Mundial, el promedio de hijos por mujer bajé drasticamente en las Ultimas décadas,
pasando de 5 niflos en 1960 a sélo 1.7 en 2015. Esta curva descendente de las tasas de fertilidad en Chile
contrasta radicalmente con la alta presencia de mascotas en las casas. De acuerdo con la Encuesta Cadem de
Mayo 2019, lo chilenos tienen en promedio 2 mascotas por hogar, esto quiere decir que el 2019 por primera
vez hay mds mascotas que nifios en promedio en los hogares chilenos. Estas cifras vienen creciendo
exponencialmente afio a afio, debido al fenémeno de humanizacién que han experimentado las mascotas, que

estdn supliendo temporal y a veces incluso permanentemente el rol de los hijos.
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Anexo 3: Analisis PESTEL

e Politico: Chile es uno de los paises mas estables a nivel politico de Latinoamérica, posee un gobierno
democratico con 3 poderes independientes, pero actualmente atraviesa por una incertidumbre, debido a la
protesta social, que llevd a considerar un plebiscito para optar a cambiar la constitucién, esto podria
debilitar la confianza del sector privado . El desafio ahora es poder concertar esfuerzos para poder
cumplir con las demandas sociales, ademas de las politicas publicas que se han informado debido a la
pandemia de Covid-19

e Econdmico: En cuanto a lo econdmico, la pandemia ha generado una incertidumbre importante, con una
proyeccioén para el segundo trimestre del PIB de -4,9% ' y una cesantia de 15,6% a Marzo en la RM ®, todo
esto a pesar de ser una de las economias que mas rdpido han crecido en la regién, disminuyendo la
pobreza del 19,6% al 3,7%, entre 2006 y 2017,

Por otro lado, se estima que post pandemia, para el afio 2021, Chile crezca un 5,3% de su PIB, siendo quién
lidere la recuperacién en la regién @

e Social: El Grupo banco mundial junto al Ministerio de desarrollo social han venido trabajando en el

“Programa Clase Media Protegida”, clase social que ha tenido un importante aumento en su tamafio, dicho
programa busca identificar soluciones para que no haya movimiento de poblaciéon hacia situacién de
vulnerabilidad o pobreza.
En cuanto a la poblacion “Pet lover” esta ha ido en constante crecimiento, debido a los cambios de habitos
de la poblacién mas joven, Millennials y Generacidn Z, los cuales cada vez postergan mas la paternidad,
supliendo a los hijos con mascotas ), permitiendo que la industria Pet, vaya en sostenido aumento en los
dltimos 5 afios®®.

e Tecnoldgico: En Chile, la tendencia es aumento en la compra online y la plataformizacién. Las compras
online en Chile crecieron un 37% durante 2019, nimero que ha crecido significativamente debido a
pandemia, donde solo en Marzo 2020 aumenté un 119%”, nimero que si bien se estabilizara, podria
mantener tasas de crecimiento cercanas al 40-45%, debido a los paradigmas que se rompieron debido a las
cuarentenas en Chile, he aqui donde crecen ademas, las plataformas que unen a clientes y oferentes, como
Rappi®, Mercadolibre o Uber, por nombrar a algunas.

e Ecoldgico-Ambiental: El banco mundial actualmente se encuentra apoyando a Chile en su programa de
cambio climdtico y estrategia a largo plazo, ademas la Corporacion financiera internacional posee una
cartera de proyectos de US$1.310 millones, de los cuales el 26% corresponden a energia renovable *,

Por otro lado, Chile planea tener emisiones netas de gases de efecto invernadero cero de aqui a la segunda
mitad del siglo ), compromiso antes la ONU y que para el afio 2030 este sean solo un 30-45% menos, en

relacion al PIB
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e Legal: Las nuevas leyes en Chile con respecto a tenencia responsable de mascotas ha sido muy difundida y
apoyada por el gobierno y la poblacidn, las cuales llegan a regular con mayor énfasis las obligaciones que se
tienen al adoptar o adquirir una mascota, como identificacion mediante chip, alimentaciéon o maltrato

animal.

Whttps://www.bancomundial.org/es/country/chile/overview

@ https://www.emol.com/noticias/Economia/2020/04/13/982865/EEE--abril-Imacec-marzo.html

® https://www.eldinamo.cl/nacional/2020/05/28/coronavirus-chile-alternativas-del-gobierno-para-disminuir-

cesantia/

@ https://www.elmostrador.cl/dia/2020/04/14/tiempos-peores-para-la-economia-chilena-fmi-proyecta-caida-

del-crecimiento-de-45-en-2020/

®) Encuesta Cadem, El chile que viene, Mascotas

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

) https://www.cnnchile.com/coronavirus/venta-online-aumenta-cuarentena-coronavirus-covid-19 20200403/

@ https://www.df.cl/noticias/empresas/industria/apps-de-delivery-registran-aumento-de-pedidos-por-brote-

del-covid-19/2020-03-13/112634.html
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Anexo 4: Analisis PORTER

e Poder de negociacion de los clientes o compradores: ALTO
Debido a que el costo de cambio a otra plataforma u otro CRM es bajo (no hay indemnizacidon), ademas
también posee varios sustitutos, asi que considerando esos 2 factores como los mds importantes, es
que llegd a esta conclusién.

e Poder de negociacion de los proveedores: BAJO
Los proveedores principales son el servicio de Hosting/Cloud, Internet, desarrollo y/o soporte de la
plataforma, los cuales tienen todos unos costos de cambio bajo, ya que proveedores hay muchos y
contratarlos no tiene mucha dificultad, ademas en el caso del desarrollo y soporte es posible de forma
facil integrarse.

e Amenaza de nuevos competidores entrantes: ALTA
Las barreras de entrada son bajas, ya que no hay economias de escala, tampoco alta inversion, pero si
hay actualmente mucha diferenciacién, pero si una plataforma grande, como Booking, quisiera entrar
al mercado, podria hacerlo de manera facil.

e Amenaza de productos sustitutos: ALTA
Los sustitutos de esta industria serian las agendas manuales y/o web (ej: Google calendar) u otras
aplicaciones de agendamiento, un CRM que pueda ayudar con reportes, pero consideramos que en
ciertos casos el precio no relevante para los clientes, ya que consideran que los beneficios que se les
entregan son mayores.

¢ Rivalidad entre los competidores: ALTA
En esta industria, normalmente hay batallas de precios, debido a la bajisima diferenciacion en la

industria.
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Anexo 5: Competidores
A continuacidn se presenta un resumen con una breve explicacidon de cada una de las aplicaciones que se

consideran mas cercanas a lo que realiza Partner!, en sus diferentes funcionalidades.

e AgendaPro, emprendimiento chileno que realiza una labor de agendamiento y gestiéon de fichas de
usuarios, ademds permite emitir informes de ventas con sus respectivos KPIl's, pero no estd
enfocada en mascotas, solo hay 2 veterinarias que la usan actualmente, ninglin hotel, guarderia, ni
centro de estética para animales. Sus clientes son mayoritariamente del sector Salud,
Belleza/Bienestar y Deportes y segun ellos mismos indicaron, por ahora no pretenden cambiar su
publico objetivo.

e Reservo es otra aplicacién nacional, similar a AgendaPro, tienen un CRM, agendamiento, fichas,
pago online y a diferencia de AgendaPro, su aplicacion es customizable, ademas de poder integrarse
a sistema de emisidn de boletas y facturas.

e Wakyma, plataforma espafiola que ayuda a los usuarios con el cuidado de sus mascotas, a través de
una ficha clinica digital, ademas permite reservar y agendar citas, tiene notificaciones y
recordatorios de cuidados, base de datos de veterinarias y servicios geolocalizados, ademas de una
tienda y un blog.

e Booking, ofrece muchas de las funcionalidades que ofrece Partner! pero aun para un nicho muy
especifico como son los hoteles y los viajes. Booking, ya tuvo un primer acercamiento cuando
anuncio el primer hotel para perros en su portal, Petville, pero con el tiempo lo sacaron de sus

listados y no han vuelto a agregar hoteles de este tipo.

e TripAdvisor por ahora tampoco cuenta con ningun hotel ni ningun servicio destinado a las mascotas
en su portal, pero al igual que Booking u otros como Despegar, podrian querer entrar al mercado de
las mascotas y serian fuertes competidores, a pesar de las caracteristicas de estos, que no son
exclusivas para mascotas.

e Google, combina e integra varias de sus aplicaciones para poder ayudar tanto al usuario como a las
empresas. Por un lado tiene “Mi Negocio”, donde le proporciona de manera gratuita a las distintas
empresas la posibilidad de que creen ellos mismo el perfil de su empresa, con una descripcién y su
informacidn de contacto que aparecera en Maps y en el motor de busquedas de Google. Con esta
aplicacién ellos pueden ademas administrar su negocio, con distintas vistas de reportes e
indicadores de la interaccién con sus clientes y ademads revisar los comentarios, valoraciones y
recomendaciones. Aqui también se les da la opcidn de generar campafias y acciones comerciales

pagadas y poder revisar la efectividad de estas en términos de alcance y conversidn. Desde el punto
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de vista del usuario a través de Maps y Search, podra revisar calificaciones de locales hechas por
otros usuarios, su direccion, fotos, horarios y acceso directo a las pdginas web o el niumero de
contacto de la empresa.

e Facebook por su parte, a través de su aplicacion “Paginas” le permite a las empresas crearse como
pagina web dentro de su plataforma y crear citas, las cuales llegan como notificacién al duefio de la
pagina y llevandolas a una agenda dentro la misma, ambas permiten poner publicidad pagada,
pudiendo elegir el rango etario y la ciudad en que se quiere publicitar, pero no permiten campafias
personalizadas para los clientes.

e Petfy, Plataforma chilena financiada por Corfo, que comenzé como un emprendimiento enfocado
en una tienda virtual ahora ya esta explorando convertirse en una red social, para poder integrar su
exitoso producto de collar identificador que permite por medio de QR acceder a la informacién de
contacto del duefio, asi como la informacién de cuidados bdsicos de la mascota extraviada, pero si
lo vemos versus las funciones de Partner!, no seria claramente competencia, mas bien, podria ser
un socio e integrarse con la App.

e DogCha, permite de manera separada realizar funciones que Partner! tiene dentro de su
ecosistema, ya que se pueden ver recomendaciones de locales y ser como un Facebook (publicar
fotos, estados), lo cual es similar a varias otras aplicaciones, que han durado un par de meses, pero
después, debido al poco uso de los usuarios, es que la dan de baja. Esta App ademas solo permite
registrar perros.

e Fun Of Pets (FOP), permite buscar locales, incluso en Chile, ya que usa la base de datos de Google

para esto, pero no es posible agendar, ya que netamente es informativo el dato que entrega.
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5.2 Reseias y comentarios de los competidores en App Store y Play Store

wen ol M E0Oa (35014 22:43

<  Google Play Qi

Wakyma - Cuida
de tu Mascota

Wakyma Innovation

3.9% [] | 3 5 K+

49 resefias 24 MB Todos ® Descargas

A Este articulo no esta disponible en
tu pais.

Tedo lo qua necesita

Encusnlra las mejoras
tu mascotaa un click :
¥

velerinaglascatca do t

Acerca de esta app =

Todas las necesidades de tu mascota a un
click de distancia

Estilo de vida

d O <
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wirg all al EOa. (3601¢22:44

<« @ Wakyma - Cuida de tu... 39«

Calificaciones y opiniones

Todas Positivas Negativas 9"
Negativas Mas relevantes =
@ laura colom :

* 26/8/19

Desde hace unos dias que no funcionay la
aplicacion no abre

¢ Te resulto util esta opinion? Si No
@ Mily Anabel ST -
25/3/20

No me vale la app ya no se abre

¢ Te resulto util esta opinion? Si No
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wird all al T O . (370$22:45

<« @ Wakyma - Cuidade tu... 39«

Calificaciones y opiniones

e almudenal5

* 2/10/17

Instalada y borrada al momento, le doy para
inciar sesion y me dice que no estoy conectada
a internet todo el rato cuando si que lo estoy

asique bye bye
¢ Te resulto util esta opinion? Si No
Wakyma Innovation 10/10/17

Hola Almudena,
Hemos solucionado el problema que nos
comentas y... jAhora podras iniciar sesion en

Wakyma incluso desde Facebook!

iMuchas gracias por ayudarnos a mejorar!

Tania Barbero

whkkk  21/9/17

aae

Creo que la aplicacion es muy util y muy
interesante, pero a mi no me saltan los

recordatorios y espero que puedan arreglarlo.
Comn s1nerencia de meinra nrannndria aie

O O <
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e wl RO (384 22:45

¢ Q

Petfy -

ldentifican
Petfy ®
2.9% 0 a 1 101
93 resenas 14 MB Adolescentes @ Desca

Instalar

Acerca de esta app e

Escaner QR y plataforma Web Petfy para tu
mascota y su placa ldentifican

Social
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F3 Petfy - Identifican 2,9 *

Calificaciones y opiniones

6 Juan Francisco Amaro Echeverria :

* 28/11/19

Caro, no.funciona ni inscribir la placa, no llega
correo de conformacion. Cuento corto mafana
vamos a la tienda a pedir devolucion de la
compra. (Probar antes de vender) sabio consejo
sino tendran puras devoluciones amigos

¢ Te resulto util esta opinion? Si No

Petfy ® 28/11/19

Hola Juan si no te llego el mail de
verificacion es posible que haya caido a otra
bandeja de tu correo. Siempre nos puedes
hablar por WhatsApp y la habilitamos en

un par de minutos. Siempre sugerimos a

los clientes en contactarnos antes de sacar
conclusiones sobre el sistema o el producto.
Te invito a contactarnos y te ayudamos a
registrarte.

. Anastasia Urcola

* 27/4/19

"Re

La ablicacion se cierra sola constantemente

O O <
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& Petfy - Identifican 2,9 *

Calificaciones y opiniones

. Alvaro Poblete Monsalve

L L]

* & 15/10/18

Me parece excelente lo de hubicar a una
mascota y sus datos x este sistema pero no me
parece que al buscar el codigo se automarque
como perdido. Lo otro que no tiene lector QR
como publicitan y hay que tipear el codigo. La
app es lenta como unriode & &

¢ Te resultd util esta opinién? Si No

(L]

o Fernanda Venegas
* &

26/9/19

Creo que la idea es muy buena pero hasta hoy
no he podido ocuparla ya que de ninguna forma
he podido escanear el cédigo QR y no solo lo
he intentado desde mi celular :/ quizas el mio
solamente salio con falla

¢ Te resulto util esta opinion? Si No
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wid o T O& (3801 22:45
¢ Q i
5 D

2 9 ‘o
4 3 @
P 2 @&
93 1 G

Z
o
5
<
O
=
—
@
o

ok 23/6/20

Hola.. La idea como tal es muy buena, la
aplicacion web funciona bien. Pero el app

no funciona, pone un rétulo "Gone Fishing" y...

i Te resulto util esta opinion? Si No

o Ingrid Del Carmen Rosas Duarte :

* 19/6/20

Hola solo pude usar la paguina wet y todo
bien pero baje la app y nunca funciona nunca
la e podido abrir ya que no se habré necesit...

¢ Te resulto util esta opinion? Si No

O O <
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( Buscar
Petfy
Tus mascotas en un
solo lugar
Q> M
2.4 % K Y55 5% 17 +
Novedades Historial de versiones
Version 1.4 Hace 1a

Ahora los productos Identifican funcionan con
Petfy!, estamos al tanto que las versiones
anteriores de esta AppWeb funcionaban muy
lentas. Hemos invertido mucho en esta nueva
plataforma para que tengan una mejor
experiencia de uso, nuevas funciones y un mejor
disefo.

Previsualizacion
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o #QuedateEnCasa 4G  23:07 7 @18%( )
< Buscar Cib
App 30 oct.

* % T e mjmillan

Se veia buen producto , pero la aplicacion
es horrible, pésima pésima , llevo dias
intentando guardar los datos de mi
mascota y aun no lo logro .... por el precio
pensé que valdria la pena , pero no !

7] Escribir resefia () Soporte de app
Ficha técnica

Vendedor Jonathan Schoihet
Tamano 56.1 MB
Categoria Redes sociales
Compatibilidad Con este iPhone v~

C ¢

s Q

Avamala

2 (0
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Wee ol M E O e (35014 22:43

& % LAIKA: productos y ser... 39%

Calificaciones y opiniones

@ laura daniela cotrino jimenez

* ok 3/7/20

No he podido volver a entrar a mi cuenta de
Laika, me dice que mi correo ya esta registrado,
que ingrese por el correo y tampoco me deja..

¢ Te resulto til esta opinion? Si No

o Alejandra Beltran
w

13/6/20

aa@

En mi primer pedido solicité comida para mis
perros y estuve esperandola todo el dia al final
la App me dice que no llegaria. Asi sucedio 4
veces intentando la misma solicitud, tuve que
llamar muchas veces para que me hicieran la
devolucién de mi dinero sin ninguna respuesta.
Mala experiencia no recomiendo la App.

¢ Te resulto util esta opinion? Si No

5 Camila Diaz Garcia

* 1/7/20

O O <
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Anexo 6: Distribucidn por regidn de establecimientos del mundo Pet en Chile.

Region Locales Ventas en M$

Arica y Parinacota 68 2.584.231
Tarapaca 79 3.469.740
Antofagasta 114 6.470.340
Atacama 65 3.625.538
Coquimbo 268 15.630.997
Valparaiso 663 54,349,841
Metropolitana de Santiago 3.154 318.759.237
Del Libertador Gral. Bernardo O'Higgins 357 21.115.798
del Maule 303 19.395.212
Nuble 127 11.260.770
del Biobio 500 21.585.217
La Araucania 246 13.397.143
Los Rios 149 7.862.882
Los Lagos 237 14.811.839
Aisén del Gral.Carlos Ibafiez del Campo 45 990.660
Magallanes y de la Antartica Chilena 44 2.569.365
Total general 6.419 517.878.812

Fuente: Elaboracion propia segun datos del Sl (2018).

Anexo 7: Paises con mayor proporcion de perros como mascotas en el mundo.

S _
h Top ten canino Paises con mayor proporcion de perros como mascotas

L — mandil o5 do 330

58%

50%

45%

Argentina  México  Brasil  EEUU.  Polonia Australia  Malia  R.Checa [Espada  Camadd

EPIE = e T

Fuente: Global GfK survey Pet Ownership
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Anexo 8: Frecuencia de ida al veterinario en México

7o méas veces al afio

[

;q.
o~
e

6 veces al afio

i

67%

5 veces al afio

oo
B

fiveces al afio

3 veces al afo

2ncesatoro [
]
0% 5% 10% 15% 20% 25% 0%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Mitofky: “México un pais pet friendly” (2019)

Anexo 9: Composicion de los Ingresos del mundo Pet por tipo de actividad

4% 1%

» Venta al por menor de alimento y accesorios para mascotas en comercios especialzados
» Actividades de clinicas veterinarias
1 Actividades de veterinarios, técnicos y otro personal awxiiar, prestados de forma ndependiente

Servicios de adiestramiento, guarderia, pelugueria, paseo de mascotas (excepto act. veterinarias)

Fuente: Elaboracién propia con datos del Sl (2018).
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Anexo 10: Plataforma preferida para comprar productos online por generacion

B Generacion Z mMillennials W Generacion X mBaby Boomers

Facebook Pagina web de una marca o nstagram Groupon, cuponatic o similares Paginas de grandes Tiendas
tienda

Casos quienes han comprado online productos para sus mascotas: 375

Fuente: Cadem, El Chile que viene (2019)
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