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INTRODUCCION

En este trabajo tiene como fin la aplicacion de la metodologia basada en el
CustomerDevelopment o mas conocido como el desarrollo de clientes o el Pentagono de
Perfilacion de Clientes cuyo autor es Steve Gary Blank, y su proposito general es la validacion
de perfiles cuando un cliente consume o utiliza un producto en el mercado.

Desde este punto, tenemos como idea principal la aproximacion a nuestros clientes desarrollando
esas ideas en 4 fases que se componen por: customer Discovery (descubrimiento de clientes),
customer validation (validacion de los clientes), customer creation (creacién de clientes) y
Company Building (construccién de la empresa).

En la actualidad se usan distintas metodologias, pero la mas agil que se encuentra y que se puede
utilizar es la metodologia de generacion Startups (Emprendimientos Acelerados).donde podemos
reconocer toda la metodologia para plantear una excelente hipdtesis y validar a través de distintas
herramientas la viabilidad del mismo, proponiéndolo a través de un prototipo con una buena
entrevista. Ya terminado ese proceso se hace un andlisis completo donde podamos sacar
resultados y conclusiones para llegar al punto de si el Stakeholder (Cliente Segmentado) queda
definitivamente satisfecho al encontrarse con una propuesta innovadora, la cual incorpore una
solucion totalmente fluida y factible para nuestro producto, ya sea, si s una nueva idea de
negocio, o si es un valor agregado al que ya existe.



JUSTIFICACION

El presente trabajo de grado presentamos una alternativa de solucion a las personas que no
pueden estar presentes en su hogar y dejan solas a sus mascotas, puesto que identificamos que
este gran problema lo viven miles de propietarios de mascotas a diario, por esta razén decidimos
suplir esta gran necesidad desde algo que tenemos al alcance de nuestras manos que es facil,
seguro, y confiable de utilizar. Vemos que es viable que un propietario de mascotas adquiera este
producto ya que se puede utilizar muy facilmente desde que tengamos una conexién por medio
de un cable Ethernet.

En este proyecto de grado se realizara una aplicacion para que el propietario de la mascota
domestica pueda tener control y vigilancia tanto del alimento que le suministre a su mascota
como del comportamiento que tenga la misma.



MATRIZ ESTRATEGICA
2.1 Descripcion de la idea de negocio

Nuestra idea de negocio es un Dispensador de comida de acceso remoto, consiste en tener un
software que a través de un teléfono movil y una conexidn de internet local desde cualquier
parte del mundo se pueda vigilar y alimentar a las mascotas domésticas, la idea nace de la
necesidad de los propietarios de mascotas por encontrar quien sustituya el tener que buscar una
persona que cuide y vigile a sus mascotas constantemente, las caracteristicas del negocio
basicamente : Dinamico,agil,ahorra tiempo, y mejora la calidad de vida de las mascotas.

2.2 ldentidad Estratégica

El producto esta enfocado en satisfacer las necesidades de las personas que cuentan con una
mascota en su hogar, facilitando el cuidado de cada una, ya que a diario se observa que en el
estilo de vida manejado se absorbe la mayor parte del tiempo en otras labores; por lo tanto este
producto.

Factores diferenciales:

e Econdmico

e Practico
e Novedoso
e Seguro

2.3 Futuro Preferido

Nuestra visualizacién a futuro es ser reconocidos a nivel nacional e internacional y ser los
preferidos por la poblacién animalista.

2.4 Objetivo General

Diseniar un dispensador de alimento para mascotas manejado desde una aplicacion movil,
ofreciendo al consumidor un apoyo en el cuidado diario de sus mascotas desde cualquier parte en
el que se encuentren.



2.5 Objetivos Especificos

= Ser reconocidos con un alto nivel de calidad y preferencia.

= Disefiar publicidad acerca del producto por medios electronicos para lograr
reconocimiento de la empresa

= Garantizar una buena atencion al cliente con productos de nuevos estilos, disefios y
formas.

2.6 Valores

= Respeto por la vida

= Interés en la mejora de la relacion: Hombre-Mascotas
= Responsabilidad Social

= Compromiso

= Trabajo en equipo

2.7 Analisis de Pestel

Factores politicos y economicos:

Comercio

Decretos

Incentivos

No tiene aspectos en contra a la parte politica o del gobierno del pais

b) Factores sociales:

Cambio de estilo de vida
Libre opinion

Estrato

Independencia
Seguridad

Adquirir valores

c) Factores tecnoldgicos:

Comunicacion

Inversion a la tecnologia

Innovacion

Accesible con el servicio de Internet

d) Factores juridico-legales:

Normatividad



Laboral

Salubridad

Seguridad y salud

Privacidad

e) Factores ambientales:
Produccién

Reciclable

Proteccion al medio ambiente

2.8 Andlisis de Porter

Sus 5 componentes:

Poder de negociacién de los Compradores o Clientes: Si los usuarios son pocos,
estdn muy bien organizados y se ponen de acuerdo en cuanto a los precios que estan
dispuestos a pagar se genera una amenaza para la empresa, ya que estos adquiriran la
posibilidad de plantarse en un precio que les parezca oportuno pero que generalmente
sera menor al que la empresa estaria dispuesta a aceptar. Ademas, si existen muchos
proveedores, los clientes aumentaran su capacidad de negociacion ya que tienen mas
posibilidad de cambiar de proveedor de mayor y mejor calidad, por esto las cosas
cambian para las empresas que le dan el poder de negociacién a sus clientes de sus
posiciones mecanicas.

Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores: se refiere a una amenaza
impuesta sobre la industria por parte de los proveedores, a causa del poder que estos
disponen ya sea por su grado de concentracion, por las caracteristicas de los insumos
que proveen, por el impacto de estos insumos en el costo de la industria, etc. La
capacidad de negociar con los proveedores, se considera generalmente alta por
ejemplo en cadenas de supermercados, que pueden optar por una gran cantidad de
proveedores, en su mayoria indiferenciados.

Amenaza de nuevos competidores entrantes: se refiere a las barreras de entrada de
nuevos productos/competidores. Cuanto mas facil sea entrar, mayor sera la amenaza.
O sea, que si se trata de montar un pequefio negocio serd muy facil la entrada de
nuevos competidores al mercado.



= Amenaza de productos sustitutos: los mercados en los que existen muchos
productos iguales o similares, suponen por lo general baja rentabilidad.

= Rivalidad entre los competidores: La rivalidad define la rentabilidad de un sector:
cuantos menos competidores se encuentren en un sector, normalmente serad mas
rentable econdmicamente y viceversa.

2.9 Matriz de Analisis de Campos de Fuerzas

Fuerzas inductoras

= Tipo de cliente o usuario.

= Capacidad de produccién.

= Tecnologia.

= Meétodos de distribucion.

= Meétodos de ventas o mercadeo
= Rentabilidad.

Fuerzas opositoras

= Demanda del mercado.

= Competidores.

= Desarrollo de nuevas tecnologias.
= Alianzas opositoras.

2.10 Matriz de Despliegue Estratégico Generativa
2.10.1 Descripcion General del Negocio

Nuestro negocio surge de la necesidad por los propietarios de mascotas de no dejarlas solas
cuando deben salir de viaje ya sea por parte laboral o simplemente turistica.

PROBLEMA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
Alimentacién Oportuna Dispensador de comida de acceso remoto
Supervisar las actividades de las mascotas Aplicacion para vigiarla desde cualquier parte
del mundo




BIEN SERVICIO

2.10.2 Objetivo General

Crear una empresa, productora de Dispensadores de comida de acceso remoto con Arduino y
tarjeta shield Ethernet, utilizando la ultima tecnologia en programacion de arduino y utilizando
diferentes codigos para lograr nuestro proposito, que genere empleos directos e indirectos para
personas con conocimientos basicos en programacion y en mano de obra de la ciudad de Bogota
y gue se encuentre ubicada en el barrio Carbonell de la ciudad de Bogota, Colombia.

Objetivos Especificos

v Evaluar la aceptacion de y probabilidad de compra de la idea de negocio por parte del
mercado objetivo.

v Recibir aportes de los propietarios para la mejora de nuestros productos.

v Dar incentivos a nuestros clientes.

v Cada 6 meses ofertar nuestros productos.

2.10.3 Planeacion Estratégica

Queremos posicionarnos como el mejor producto y negocio a nivel nacional e internacional en el
sector animalista y nutricional puesto que brindamos una mejor calidad de vida a la mascota y
también a su duefio puesto que ambos estaran contentos con el servicio.

2.11 Cadena de Valor



e el uso de un arduino externo

* una tarjeta shield Ethernet para el funcionamieno
QEEICEERS o Acceso a una app para el manejo deldispensador

* Tamafio Agradable

¢ apto para diferentes mascotas
* Manejo de manera remota

Disefio del
producto

¢ Capacidad adaptable a las diferentes mascostas

. * Reciclable
Produccion

“ e Inicialmente sem quiere emplear las redes sociles y/contacto por voz
o fabricante->consumidor: con el fin de evitar intermediarios en el momento de entrega del produto

o El cliente finla pede ser una persona duefia de la mascosa o en vetenirarias
DISEGIEELN o E| transporte si depende de la mascota a la cual se va a emplear el producto

* La garantia del producto es estable ya que es dematerial reciclale y innovador
¢ Con el uso del internet hace que sea administrable y rapida.
e Los precios son variables de acerdo al equipo pero accesibles a toda comunidad

2.12 Estrategia Competitiva

La estrategia competitiva para nuestra empresa es brindar dispensadores programables de muy
buena calidad, econémicos, dinamicos y muy agradables a la vista de los propietarios de las
mascotas.



3. ESTUDIO DE MERCADOS
3.1 Objetivos del Estudio de Mercados

Se pretende analizar y determinar la aceptacion potencial del producto que sera generado. Esto
implica conocer la oferta actual y el nivel de competencia entre los actuales participantes del
mercado, la disposicion declarada y registrada de los consumidores a adquirir el producto, el
comportamiento de los precios y la reaccion de los consumidores a sus variaciones, asi como los
canales y estrategias de comercializacion existentes del producto.

3.2 Definicién del Mercado Objetivo

Nuestro producto soluciona la alimentacion y el bienestar de las mascotas domésticas, puesto que
los propietarios estaran tranquilos ya que podran vigilar a su mascota si asi lo desean, ayuda a la
poblacion animalista ya que son econémicos nuestros dispensadores y calman una gran
necesidad.

3.3 Metodologia de Investigacion
ENTREVISTA
(Dispensador de comida de acceso remoto)

Nuestro grupo de trabajo esta conformado por Tatiana Murillo, Alvaro Gonzélez y Diana Sanchez



Estamos trabajando con una idea innovadora que consiste en elaborar un dispensador de comida
de acceso remoto para mascotas domésticas, la necesidad nace por la preocupacion de los
propietarios de mascotas por dejar solas a sus mascotas cuando ellos deben hacer viajes de
negocios o pasar mucho tiempo fuera de casa debido a que no consiguen a tiempo a una persona
que cuide de ellos y también los vigilen, nuestro proyecto consiste en elaborar un dispensador de
comida que se pueda controlar el paso y la detencion de comida cuando sea necesario por medio
una conexion de internet , asi mismo esta aplicacion permitird por medio de una plataforma
vigilarlos con una cdmara, asi el duefio y la mascota estaran mas en contacto y el propietario podra
vigilarlo y alimentarlo a sus horarios correspondientes siempre que esté conectado a internet.

Basado en la exposicion del objetivo de nuestro proyecto conteste las siguientes preguntas:

1. ¢Es propietario de alguna mascota? ;Coémo es el nombre de su mascota?

2. ¢Cuanto tiempo puede compartir usted con su mascota diariamente?

3. ¢Cuantas veces tiene usted que dejar a una persona cuidando su mascota porgue no puede
por compromisos externos a usted?

4. ¢Como son los horarios de alimentacién de su mascota?

5. ¢Le gustaria poder tener acceso a este producto? ¢Por qué?

6. ¢cree que puede satisfacer plenamente la necesidad suya y la de su mascota? ¢Por qué?

7. ¢Qué opina usted de la tecnologia que queremos implementar para este producto?

8. ¢ le parece sencillo el modo de uso?

9. ¢Cuanto pagaria por él?




Muchas gracias por participar de esta entrevista y compartirnos su opinion que es muy importante
para nosotros y para el proyecto.

3.4 ANALISIS

4. ¢ Es propietario de alguna mascota? ; Como es el nombre de su mascota?

La informacién de la entrevista revela que casi un 80% de la poblacion entrevistada tiene
mascotas.

4. ¢ Cuénto tiempo puede compartir usted con su mascota diariamente?

La mayoria de las personas entrevistadas afirma no tener mucho tiempo disponible para
compartir con su mascota.

4. ¢ Cuantas veces tiene usted que dejar a una persona cuidando su mascota porque no
puede por compromisos externos a usted?

En referencia a esta pregunta, los resultados indican que un 70% de la poblacion entrevistada
tiene que buscar a una persona para dejarla al cuidado y supervision de su mascota y el 30% los
tiene que dejar solos con comida suficiente sin ninguna supervision.

4. ¢Como son los horarios de alimentacion de su mascota?

Respecto a esta pregunta la mayoria de los entrevistados afirman que cada cuatro horas deben
alimentar a su mascota.

5. ¢Le gustaria poder tener acceso a este producto? ¢por que?



El 40% de la poblacion entrevistada recurre a contratar a alguien externo para que cuide de su
mascota, el otro 60% recurre a guarderias demasiado costosas.

6. ¢cree que puede satisfacer plenamente la necesidad suya y la de su mascota? ¢ por qué?

Solo el 80% de la poblacién conoce los dispensadores de alimentos para mascotas.

7. ¢ Qué opina usted de la tecnologia que queremos implementar para este producto?

El 90% de la poblacidn esta de acuerdo con la tecnologia que queremos implementar pues esto le
ayudaria a mejorar la calidad de vida de sus mascotas.

8. ¢le parece sencillo el modo de uso?

La mayoria de las personas entrevistadas opina que el modo de uso es muy dinamico y facil de
usar.

9. ¢ Cuénto pagaria por él?

El 95% de la poblacion entrevistada indica que pagaria por el alrededor de unos $350.000.



3.5 pentagono de perfilacion de clientes

Muchos duefios de mascotas hoy en dia no
cuentan con el tiempo necesario para las
diferentes necesidades que estos requieren
en el hogar, ya sea por parte laboral y/o
vigjes .

Necesidades

En el 2012 una compafiia de nacionalidad alemana
"GFK" realizo un estudio en Colombia, en donde el 29%
de los hogares tiene una mascota, de esos el BO% tiene
como mascota un perro y el otro 20 % gatos, aves y
peces, en su respectivo orden de importancia.

la idea es facilitar y day un apoyo a los
duefios de mascotas que no cuentan con el
tiempo necesario que ellos requieren.

DISPENSADOR DE
COMIDA DE
ACCESQ REMOTO

Para una persona contratar a un tercero con Actualmente para cubrir esta necesidad el mercade ofrece un

el fin de cuidar a su mascota, puede dispensador programable para alimentar mascotas o

simplemente contratar una persona que se haga cargo de esta
responsabilidad: la razon por la cual se escogen estas
opciones, es la falta de alternativas que aseguren el bienestar

representar en su mayoria un gasto
economico que no pueden cubrir: y las
maquinas existentes actualmente estan aun
elevado costo para las funciones basicas que de sus mascotas.
cumple.

4. PLAN DE MARKETING
4.1 Objetivos del plan de marketing

» Incremento en la participacion de mercado.

= Incremento de la rentabilidad.

= Nivel de satisfaccion y fidelizacion de clientes.

= Posicidn relativa de mercado que queremos alcanzar.
= Dimensién minima deseada para seguir en el mercado.
= Notoriedad e imagen del producto.



4.2 Estrategia de producto

= Reduccion de costes.

= Mejora del producto.

= Desarrollo de nuevas tecnologias para las mascotas.
= |nnovacion.

= Calidad.

= Productos a medida.

= Presentar novedades en el mercado.

4.2.1 Estrategia de marca

= F&cil reconocimiento del producto
= Marca Unica

= Cualidades (nombre, precio, uso)
= Material y garantia

= Flexibilidad y facilidad de uso

= Estilo de vida

4.2.3 Estrategia de Empaque

Nuestro producto sera disefiado con la materia prima que sera plastico en forma de dispensador y
tendra un arduino externo anexado con una tarjeta shield Ethernet para el propietario de la
mascota con su respetivo cable de internet local y su adaptador por si lo quiere conectar
directamente a una toma de corriente.

4.4 Estrategia de publicidad

Los productos no buscados ya que es una idea de negocio nueva y hay que buscar el cliente
potencial. Es un aparato que se encarga de suplir la necesidad de alimentar una mascota mientras
su duefio no este, a través de un acceso remoto.

El cliente potencial de nuestro producto basicamente va dirigido a toda aquella persona sea
hombre o mujer de una edad relativamente adulta, geograficamente podria aplicar para campo y
zona urbana, de cuyos ingresos no necesariamente deben ser altos, y que tenga una mascota (no
exotica) en su domicilio. Més alla de ser una empresa con animo de lucro, lo que se busca es ser
un apoyo para la persona que quiera tener alternativas a la hora de buscar un bienestar propio y el



de su mascota. Por lo tanto el beneficio principal del producto es el mayor control que podra
tener el duefio frente a su mascota pese tal vez a su ausencia ademas de una buena alimentacion,
a las horas establecida.

Se desea que el cliente al ver la marca piense que queremos tanto a las mascotas como ellos y
por eso nos vean como un icono de respaldo, innovacion y calidad. Si mi producto fuera persona
me gustaria que tomara los rasgos de responsabilidad, creatividad, alegria y que inspire
confianza.

Los medios de comunicacién a usar para el producto, como se ha dicho anteriormente son las
redes sociales, via web y también la voz a voz, ademas de posible publicidad en revistas
posteriormente.

4.5 Estrategia de Distribucion

Canal Directo

' ™

Fabricante J -I ConsumidorJ

p

A

La idea de la empresa seria realizar estrategias de marketing a través de redes sociales y/o
contacto voz a voz con el fin de llegar directamente al usuario final, ademas de evitar en lo
posible intermediarios para no incrementar su costo.

El factor del mercado y del entorno influyen en la utilizacién de este canal debido a que el
consumidor potencial es el que posea alguna mascota y cuando por lo general esta busca
productos para ellas recurre a veterinarias o simplemente utiliza el internet, lo que nos puede
poner en contacto directo con el cliente si utilizamos redes sociales y paginas web y ademas nos
ayuda a fortalecer el factor de la empresa que también interviene a la hora de que buscar un
medio de distribucion o més alternativas para llegar a un comprador potencial.

4.6 Proyeccion de Ventas

Para el modelo de negocio de nuestra empresa, implementar una venta personal va acorde con las
necesidades de la misma, ya que al ser un producto nuevo necesita un impulso y darse a conocer
a un posible cliente ya sea un comerciante o el consumidor directo.

Que el cliente conozca las ventajas, los detalles y el atractivo de este producto y poder crearle
una nueva necesidad, para que desee adquirirlo, ademas de crear relaciones cliente/empresa a
largo plazo en beneficio mutuo; en conclusion este tipo de venta requiere mas trabajo pero es
ideal para dar a conocer un nuevo producto y empezar a llegar a unos posibles clientes.



= Buscar si en el entorno laboral algun integrante del grupo cuenta con o tiene por
conocidos, contactos en el area de trabajo que vamos a desarrollar, en el caso nuestro
tiendas de mascotas o veterinarias, si ninguno cuenta con algun enlace, se realizarian
unas visitas directas con el fin de empezar a crear un vinculo, posteriormente
podemos pasar a la creacion de redes de posibles clientes para tener un principio de
una base de datos.

= Serequiere la visita al cliente viable, demostrar, explicar y dar a conocer el
funcionamiento del nuevo producto para mascotas, y ajustarlo a sus intereses; con el
fin de llegar a una posible venta; esto se logra con un excelente personal capaz de
transmitir y dar a conocer la innovacion del producto.

5. CONCLUSIONES

A lo largo de la presente investigacion con el pentagono de perfilacion de clientes se logra
demostrar como en los ultimos afios se ha generado mucha ineficiencia e inconformismo por
parte de los clientes en el momento de adquirir productos a muy alto precio. Se observé que en



los altimos tiempos surgieron varias alternativas que hicieron que se tratara la problematica de
las mascotas domésticas.

El mercado de la tecnologia y las plataformas digitales ofrecen infinidad de alternativas para los
duefios de perros y gatos, las cuales contribuyen al crecimiento sostenido que ha tenido la
industria. Los propietarios de mascotas no escatiman en gastos cuando se trata de cuidar y
proteger a sus amigos de cuatro patas.
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