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1 Resumen ejecutivo

Pick-a-Poop nace a partir de un problema bastante comun que agobia distintos sectores de la
poblacion, el cual contribuye a generar un 92% de contaminacién en el aire que respiramos
actualmente. Ademads, es una situacién negativa de muy poca preocupacion entre nosotros, sin
embargo, se le deberia dar la importancia que merece y buscar soluciones a este debido a que
es un problema que estara presente por los afios a venir pero que, con la presente solucion, se
busca mitigar: La mala gestion de los desechos de las mascotas mas comunes entre los hogares
colombianos (perros y gatos) se convierte en un problema que, ademas de ser perjudicial para
el medio ambiente por si mismo, contribuye al uso de otros contaminantes como el plastico en
su proceso de recoleccion para posterior desecho.

Frente a esto, el equipo emprendedor, conformado por 5 estudiantes apasionados y con
conocimientos interdisciplinarios, crea una solucidon innovadora que aprovecha avances
cientificos realizados en Estados Unidos para transformar los desechos en un abono
competente, a través del uso de componentes como la cal agricola, el aserrin y la tierra comun.
Combinando dicho proceso con una caneca disefiada para realizarlo en el plazo de 2 semanas,
Pick-a-Poop se convierte en pionero al ofrecer dicha solucion en Colombia. Se realizara bajo
un modelo de negocio de venta directa B2B para guarderias caninas, conjuntos residenciales y
restaurantes Pet-Friendly, para que dichos mejoren la gestion de los desechos de las mascotas
y mejorando su servicio al cliente prestado. Por otro lado, el proyecto tiene miras en términos
de escalabilidad a disefiar una solucion para clientes B2C duefios de mascotas en un plazo
futuro, con el fin de que sea un producto de menor tamafio, mas seguro y compacto.

En términos financieros, dada su expansion primero regional dentro del pais y en el 5to afio
internacional, Pick-a-Poop necesita una inversion inicial de $500.000.000, que cubre la
produccion de los dos productos complementarios. Para el proyecto, se estiman ventas de
$259.424.078 de pesos para el primer aino por concepto de los dos productos complementarios.
Dicha magnitud de ventas se estima de acuerdo con el crecimiento de la industria de Pet Care
de forma anual en el mercado escogido para los afios posteriores de la operacion.

La financiacién a 5 afos del proyecto se vera cubierta por dicho monto, obtenido con préstamos
a entidades financieras, ahorros personales del equipo emprendedor y aportes de un socio
externo. Finalmente, el retorno de la inversion sera en 3,23 afios, soportado con una TIR de
37,79% y un punto de equilibrio alcanzado en el mes 22 (segundo afio). Estamos seguros de
que esta innovadora solucion revolucionara la manera en que se procesan los desechos
animales, contribuyendo a la mejora del servicio que prestan nuestros clientes B2B, a una mejor
gestion de los desechos y, por ende, a una ayuda al medio ambiente desde la perspectiva de
este problema particular.

2  Introduccion

La motivacion del equipo emprendedor que crea el presente proyecto nace de la pasion por
generar soluciones a problematicas que nos rodean actualmente, con el fin de que como jovenes
ayudemos a la construccion de una mejor sociedad, que lucha y emprende por mejorar
situaciones negativas que identifican. Es por esto por lo que Pick-a-Poop es una solucion a un
grave problema social y ambiental que es mas comun de lo que una persona podria pensar. Las
heces de los perros cuando no se recogen se vuelven un vector de transmision de enfermedades,
fuente de malos olores y de contaminacion visual. Por esta razon, el equipo emprendedor se
lanza a la tarea de encontrar la manera de suprimir la contaminacion producida por dichos



desechos y al mismo tiempo aprovecharla para la generacion de un abono competente al final
de un proceso de compostaje.

Para poder medir la magnitud del problema a ser abordado, inicialmente se decide hacer una
serie de encuestas que buscan conocer la perspectiva de las personas sobre el problema y si
estarian dispuestas a adquirir una solucion acorde y definitiva. Es ahi donde se comprende la
notable magnitud en términos de una oportunidad de negocio y la ventaja absoluta que
tendriamos al no existir una solucion similar siendo ofrecida en el pais. A lo largo del proceso,
la manera como se entiende el modelo de negocio sufre notables variaciones, siendo la principal
el enfoque B2G que se piensa emprender inicialmente. Dicho enfoque institucional fue
descartado al existir alta incertidumbre en la materia de contratacion con los entes
gubernamentales, y la alta politizacion de estos. Después de este enfoque se intenta continuar
bajo un modelo de negocio B2C donde se venderia de forma masiva al consumidor final. Este
modelo fue descartado de igual forma al encontrar que el precio del disefio del proceso que se
tenia era alto y, por ende, el uso de solucion se veia limitada hasta poder disefiar un proceso de
menor escala y costo. Siendo asi, se estudia y encuentra una enorme viabilidad a través de un
modelo de negocio B2B, donde se realizan entrevistas que dan una perspectiva mas profunda
de los intereses de potenciales clientes como lo son gerentes de restaurantes campestres y de
escuelas o guarderias caninas, encontrando un gran interés por parte de ellos en la solucion.
Para solucionar el problema planteado, Pick-a-Poop vende contenedores que dentro de ellos
son capaces de procesar los desechos de los perros gracias a un sistema interno de mezcla, y
afiadiendo unos “pods” que contienen otros componentes necesarios para el proceso quimico
del compostaje. Dichos contenedores llegaran a los segmentos de cliente B2B a través de venta
directa, por su parte, los pods de mezcla transformadora seran encontrados en retailers
especificos, ya que habra una frecuencia de compra mayor para este producto complementario.

Como equipo emprendedor, los estudiantes encuentran seguridad para invertir recursos
monetarios y de tiempo en el proyecto, ya que el impacto ambiental y social que tiene sera algo
sin precedentes, dentro de un problema que, a simple vista, no representaba un problema serio
en la sociedad pero que mas a fondo debe ser solucionado. Los emprendedores saben que,
aprovechando este gran océano azul se logrard un efectivo crecimiento y expansion
internacional, componente necesario para que el proyecto sea sostenible y tenga un mayor
alcance.

El presente documento contempla un exhaustivo andlisis del entorno y sector incluyendo
atractivos y barreras de entrada de este. Después hay un andlisis sobre la competencia y el
mercado donde se descubren ideas similares, pero sin el enfoque tecnologico que proveemos
nosotros. Después se realiza la perfilacion del consumidor y se describe el modelo de negocio
a fondo. Seguidamente se describe el plan de marketing y proyecciones de ventas, y después el
plan de operaciones o de logistica. Se realiza también un andlisis organizacional y un plan de
financiacion. Finalmente, hay un analisis financiero de riesgo y el plan de internacionalizacion
de la compaiiia.

3 Presentacion del equipo emprendedor

El grupo que realiza este proyecto se compone por 5 integrantes cursando octavo semestre de
la carrera de Administracion de negocios internacionales. En primer lugar, Luisa Fernanda
Ochoa, quien se encuentra realizando el primer ciclo de la maestria en Gerencia Internacional
de la Universidad de la Sabana. Durante la carrera ha participado en varios retos a grupales
como L’Oréal Brandstorm, Hult Prize en Ecuador y Sabana Hack, reuniendo experiencia en



liderazgo y habilidades de comunicacion asertiva. También, su participacion en el coro
universitario le ha permitido desarrollar su trabajo en equipo. Ademas, ha realizado un proyecto
de innovacion en Silicon Valley para la Policia Nacional y un curso de creatividad en la
universidad de Stanford. Apasionada por la escritura y el canto, promueve el uso de disciplinas
alternas al proyecto y busca aportar en términos financieros y de comunicacion efectiva de la
idea.

Por otro lado, Maria Juliana Vega, estudiante que, durante el desarrollo de su carrera
profesional, ha tenido la oportunidad de ser monitora de las materias de Matematicas
Financieras, Marketing Internacional y Gestion de Operaciones. Adicional, se encuentra
realizando el Minor de Marketing Analytics en la Universidad de la Sabana, el cual le permitira
a la estudiante a brindar un apoyo en el proyecto con la implementacion de analitica aplicada
al mercadeo para enriquecer la toma de decisiones del proyecto a realizar.

Luego, Andrea Carolina Quintero, quien cuenta con experiencia en monitorias de la materia
Gestion de Operaciones en el primer y segundo semestre del 2019. Cuenta con un certificado
en curso de “Strategic principles of Awesome Brands” de la Universidad de La Sabana
realizado en Mayo del 2019, lo cual, ayudara al desarrollo, estructuracion y creacion de la
marca del proyecto a presentar. Con experiencias internacionales y culturales, lo cual permitié
a mejorar su comunicacion efectiva. Durante la carrera, ha participado en retos como L’Oréal
Brandstorm y el reto Carulla permitiendo que adquiera experiencia en la creacion de estrategias
para el mejoramiento o innovacidon de productos/servicios y asi mismo, desempefiarse en
competencias de liderazgo y trabajo en equipo.

Lina Vanessa Cuervo, quien, durante su carrera de pregrado, ha realizado diferentes
investigaciones de mercado, proyectos de la vida real o simulados, los cuales permiten que el
aprendizaje sea practico y se pueda encaminar a la vida real. Ademas, en el énfasis que permite
realizar la universidad en los ultimos semestres, los cuales han sido enfocados en el area
comercial de una empresa, conocimiento que serd de gran apoyo al proyecto. Igualmente,
cuenta con competencias como liderazgo y trabajo en equipo, asi como con compromiso por
las actividades que se deberan realizar a lo largo de la realizacion del proyecto.

Por ultimo, Nicolas Gomez, quien también se encuentra cursando el primer ciclo de la Maestria
en Gerencia Internacional en la Universidad de la Sabana. Alumno, quien representd al
programa de Administracion de Negocios Internacionales como expositor de los beneficios y
su experiencia frente a estudiantes de undécimo en Open Campus. Por sus habilidades en inglés
fue convocado 2 afios seguidos para ser traductor oficial de la Macrorrueda de negocios de
Procolombia, la mas grande organizada por esta entidad. Ha participado activamente en
concursos de innovacién, mercadeo, emprendimiento y negocios, tales como el L’oréal
Brandstorm, llegando a ser finalista a nivel nacional. También particip6 en el Hult Prize, el
mayor concurso de emprendimiento social en el mundo, ganando asi un cupo para participar
como semifinalista en las regionales de Quito, Ecuador. Con esta experiencia el estudiante es
capaz de aportar grandes ideas, y estrategias para resolverlas a través de habilidades técnicas
como el uso de la estadistica, aplicada a la proyeccion de variables aprendida en la maestria.

Adicional, se encuentran diferentes personas que han aportado al proyecto en temas como lo
son los profesores de la facultad EICEA de la universidad, los cuales han asesorado en la
funcionalidad del proyecto. Por un lado, se encuentra Loyda Lily Gémez Santos, quien ha
brindado un constante apoyo a lo largo de la realizacion del proyecto. También, Javier Andrés
Albarracin Perea, quien nos recomendd diferentes estrategias para tener una comunicacion
efectiva con el cliente en el area de mercadeo. Rafael José Henriquez Machado, quien guio al



equipo con el tema logistico y Rafael Arturo Gonzélez Salgado, el cual apoy6 en la parte
financiera. Por otro lado, las personas externas como Lina Valentina Guzman Uribe, Ingeniera
de produccion Agroindustrial de la Universidad de La Sabana quien ayudd en temas de la
viabilidad del problema desde el punto de vista técnico y agroindustrial, y creacion de uno de
los productos que se van a ofrecer. Wilmar René Ochoa Uribe, Ingeniero Electronico de la
Universidad Distrital quien ha hecho un curso con el SEI (Solar Energy International) y cuenta
con un certificado de la NABCEP como conocedor del tema de energias solares y soluciones
ambientales, esta persona guio a los emprendedores en la medicion del impacto
medioambiental del proyecto. También, Orlando Quintero Moreno, Ingeniero Civil de la
Universidad Catdlica de Colombia y duefio de una empresa de Carrocerias, quien dio asesoria
en el diseflo del producto, inversion, maquinaria necesaria y costos de la materia prima.

4 El entorno y el sector

4.1 Atractivos del entorno, sector y/o industria

4.1.1 Sector

De acuerdo con Ballestas (2018) el mercado de las mascotas ha venido creciendo por encima
de la inflacion, incrementando desde el 2017 en un 16% (4 veces el IPC), con una estimacion
de que el gasto de los hogares colombianos para el afio 2023 en materia de productos para sus
mascotas seran de aproximadamente 36,9 miles de millones de pesos, con un total de mercado
(sumando el gasto estimado para comida) de 5,42 billones de pesos para ese mismo periodo.
Ademas de lo anterior presenta un crecimiento acelerado que ha superado el 100% para el
periodo desde 2013 a 2018 con 103,6%, este mismo crecimiento hasta el 2023 de un 79,5%
(Euromonitor, 2018); lo que muestra que el potencial econdmico de este sector va en auge en
términos de consumo y gasto, mostrando una clara oportunidad de negocio en medio de este
mercado para no solamente productos alimenticios sino otra gama de servicios muy variada
para las mascotas. Asimismo, el gasto en productos y

Departamento |Poblacion canina| bienestar de la mascota es alto. Segin el DANE, los 170.000
Bogotd 304000 | pesos mensuales que gasta cada familia en promedio en una
Antioquia 2210001 mascota equivalen al 68 por ciento del ingreso individual
Valle del Cauca 385.000 . .
cundinamarca ses.000| cstablecido por el Dane (250.000 pesos) para ubicar a un
Cordoba 236000 | colombiano por debajo de la linea de pobreza”. Segun el
Santander 233.000 | ministerio de salud, solamente en Bogota hay 900.000 perros,
Boyacd 187.000 | y a nivel Colombia la cifra aumenta hasta los 5°000.000 de
Atlantico 193.000 perros.

4.1.2 Atractivos del entorno

La percepcion sobre conformar un hogar con nifios se ha venido transformando de manera
dréstica. Se puede evidenciar que el porcentaje de natalidad ha venido decreciendo a lo largo
de los afios, demostrando que ya no existe el interés de tener familias grandes (Indexmundi,
2018). Uno de los factores que influye en esto es que muchas familias deciden tener mascotas
en vez de hijos. De acuerdo con Dinero (2018), mas de 90.000 nuevos hogares estan tendiendo
a comprar o adoptar mascotas, incrementando sus gastos mensuales como lo haria si tuvieran
hijos; en Colombia hay 3,5 millones de hogares con mascotas.



En Colombia, el 63% de la poblacion afirma tener mascotas, donde el 70% corresponde a
perros y lo demads se distribuye en mascotas tales como: aves o pajaros, gatos, peces, hamster
y tortugas (Fenalco, 2018). Actualmente, en promedio cada hogar gasta mas de $170.000 pesos
mensualmente (comida y accesorios) para la manutencion de sus mascotas (Ballestas, 2018).
Segun Euromonitor, el mercado de manutencién de mascotas durante los afios desde el 2013
hasta 2018 ha crecido un 103% y se pronostica que dentro de 5 afios crecera un 80% (2018).
Gracias a este crecimiento se han creado muchas oportunidades de negocios para satisfacer esta
nueva tendencia de consumo hacia las mascotas y su bienestar; lo cual beneficia el crecimiento
econdmico del pais aumentando su participacion en el PIB de Colombia. El pais se encuentra
ubicado en el cuarto lugar de consumo de productos para mascotas en Latinoamérica, por
debajo de Brasil, México y Chile respectivamente (El Tiempo, 2018).

Presenciar el excremento de perro en el espacio publico es un problema que afecta aspectos de
la vida cotidiana y ambientales, y nace de lo mencionado anteriormente, el incremento del
numero de mascotas en los ultimos afios. Aunque existan diferentes medios o précticas para su
recoleccion, muchos ciudadanos ignoran estos recursos por diversas razones. Por ejemplo,
debido a la falta de cultura de algunas personas, que, por pereza o repugnancia, no recogen los
desechos de su mascota. Adicionalmente, hay una falta de control y conocimiento de las normas
y leyes relacionadas con esta teméatica. Por ejemplo, la ley 746 del 2002, que tiene como
objetivo regular la tenencia de caninos en las zonas urbanas y rurales del territorio nacional,
con el fin de proteger la integridad de las personas, la salubridad publica y el bienestar el propio
animal; y dentro de esta, el articulo 108-D, donde queda prohibido dejar las deposiciones
fecales de los caninos en lugares publicos. Las personas que no cumplan dicha ley tendran
como sancién una multa de cinco (5) salarios minimos diarios legales vigentes o sancion de
uno (1) a cinco (5) fines de semana de trabajo comunitario consistente en limpieza de espacios
publicos (Alcaldia Mayor de Bogota D.C, 2002). Por consiguiente, se puede afirmar que hay
una falta de ejecucion masiva y pertinente por parte de la autoridad regulatoria y también de
los mismos ciudadanos.

Debido a esto, los ciudadanos no dimensionan las problematicas que generan en el bienestar
comun y la integridad de su entorno. En primera instancia, existe un alto riesgo de salud por la
contaminacion de las heces fecales de los caninos debido a los parasitos. Un solo gramo de
excremento canino tiene unos 23 millones de bacterias, asi como nitrogeno y fosforo,
generando enfermedades como infecciones respiratorias, digestivas, oftalmologicas y posibles
repercusiones en mujeres embarazadas, como el parto prematuro (Madrid Salud, 2016). Dichas
infecciones oftalmoldgicas, son causadas por el parasito Toxocara canis el cual esta presente
en las deposiciones fecales y, este puede causar la pérdida total de la vision, del ojo que infecta,
donde se evidencia que los afectados son principalmente los nifios (La Nacion, 2015).
Adicional a esto, otra consecuencia es que la imagen del Colombiano se ve afectada por esta
falta de costumbre, ya que altera la percepcion sobre la limpieza y la higiene que se tiene como
ciudadanos en los espacios publicos.

4.2 Barreras de entrada

Con base en el modelo de las cinco fuerzas de Porter, se tiene en cuenta que estan presente dos
tipos de dimensiones del entorno en el que el proyecto se va a desarrollar. La primera dimension
busca comprender las fuerzas que a nivel macro pueden llegar a tener algiin tipo de implicacion
en el comportamiento del sector y del proyecto; la segunda dimension tiene con objetivo de
analizar el comportamiento de las diferentes fuerzas que determinan la competitividad del
sector. La caneca brinda un servicio innovador a comparacion de las diferentes técnicas de



limpieza que se estdn manejando en las grandes ciudades de Colombia; sin embargo, la
rivalidad que hay en la industria es grande ya que existen una diversidad de empresas que
ofrecen servicios y/o productos suplementarios.

Proveedores

Los p dores para este proy

son aquellas personas o empresas que

estaran encargadas en la elaboracién

dehcanecaydelprocesoqt;ese

a con la misma.

El perro, que se encargara de proveer

la materia prima para que el proyecto
realizar.

Los participantes potenciales en esta industria son aquellas empresas
publico-privadas que se encargan de la recoleccién de desechos, como
LIME, Ciudad limpia. Bogota limpia, entre otras. Estas empresas son las que
tienen mayor participacién ya que son contratadas por el gobierno para la
recoleccidn de desechos no solo en Bogotd, sino en todo el pais.

Participantes potenciales

.El gobiernno podra ser un comprador E
teniendo en cuenta que son para
utilizarlo en el espacio publico.

-Aliado estratégico :
-Subsidios o ayudas econdémicas para la |
realizacion del proyecto |

~~

SN

-Pormoambiental Distrito S_A.S: Junto con otras empresas
privadas que le prestan el servicio al gobierno en temas de
medioambiente y el manejo de residuos.

-Pet-Box: Se encarga de instalar dispensadores de bolsas en
espacios publicos

Competidores de la industria Compradores

Los compradores para esta caneca

serian pnnclpal.mente personas
o juridicas que tengan
pem)s o gatos, los cualﬁ tengan

5 El mercado y la competencia

5.1

se pueda -EcoPoop: Empresa encargada de la recoleccién de desechos ~/
Rt R Gt Cais a4) para" mvemr en sus mascotas.
que son los que se encargan 4 >
de la recoleccion de los desechos de
‘mascotas. -
= Sustitutos
-Los contenedores de basuras: este es nuestro primer producto sustituto, ya que se
utilizaria para el mismo propdsito que es depositar los d
-Bolsas biod: lo cual permite la di 6n de la on, que es

uno de los propdsitos del proyecto.
-Dispensadores de bolsas: Ya que una de las funciones de la maquina puede ser
proveer las bolsas para el duefio, y asi facilitar el proceso dentro de la caneca.

Delimitacion, andlisis v tamaiio del mercado en que operard la empresa.

El sector por analizar, en el cual se encuentra el proyecto, es el de Pet Care; donde se toma en
cuenta el total de mascotas ya que es en lo que se basa este para su desempefio economico. Para
analizar el mercado potencial y por ende su tamafio se tuvo en cuenta la segmentacion
geografica de los posibles compradores que se encuentran en este sector. Se toma en
consideracion que el total del mercado en ese sector se encuentra en Colombia y la
participacion que tendra la empresa serd en algunos municipios de la Sabana de Bogota como
lo son Chia, Cajicd, Cota, Tenjo y Sopd.

m Total Perros y Gatos

X=73,05%

| Mascotas

Total Perros y Gatos

115.882

158.634

933.017

Total Perros y Gatos

1.277.230

5.143 7.041
2.693 3.687
3.089 4.228
3.967 5.430

3.726

En Colombia el total de perros y gatos es de 6.844.687
sin embargo el total de mascotas es de 5.000.000 por lo
cual se puede inferir que el 73,05% de los perros y gatos
son mascotas (Dinero, 2018). Tomando en cuenta este
porcentaje, se obtienen los demds valores solo con la
informacion del total de perros y gatos. Se analiza
entonces la zona de Bogotd y la Sabana en donde se
encuentra que hay 1.048.899 mascotas. Por ultimo, el
segmento objetivo da que en esos municipios hay 17.614
mascotas. El porcentaje que la empresa podré cubrir de
esos 17.614 con su capacidad y teniendo en cuenta sus
caracteristicas se estima que sera de 30%, es decir 5.284
mascotas y posibles clientes (duefios). Esto considerando
que, al ser un emprendimiento nuevo, que esta
empezando sus operaciones, la demanda que se podra



satisfacer tendra que ser moderada, por esta razdn, no sera posible llegar a la totalidad de los
clientes potenciales establecidos previamente. Esta informacion permite ver el tamafio de
mercado potencial en términos del nimero de mascotas dentro de la segmentacion geografica
escogida, cuantificando en términos de nimero de mascotas que estarian presentes bajo la
figura de sus duefios en los municipios de la Sabana de Bogota.

En el siguiente cuadro se establecen las caracteristicas de los clientes a los que la empresa
planea llegar en el mercado objetivo del proyecto. Sin embargo, para términos de escalabilidad
se pensara después en nuevas segmentaciones geograficas como por ejemplo Bogota, la cual
se caracteriza por una creciente presencia de guarderias para perros y restaurantes Pet-Friendly,
ademads de presencia de jardines ornamentales en todas estas facilidades y en las instalaciones
residenciales (balcones con plantas).

Cliente Potencial Caracteristicas

Unidades residenciales | De acuerdo con el Espectador, en el aflo 2015, en seis de cada diez hogares colombianos (el 60% de ellos) hay
de personas naturales alguna mascota, con preferencias por perros y gatos, y ostentando un gasto promedio de mas de 250.000 COP

con mascotas en mensuales en sus mascotas (Cifras y Conceptos, 2017) Teniendo en cuenta lo anterior, se calcula el tamaiio de
municipios de la mercado de este segmento en nimero de hogares con mascota de la siguiente manera (Gobernacion de
Sabana de Bogota Cundinamarca, 2015):

e  (Cajica: 8053 hogares.

Chia: 13395 hogares.

Cota: 3269 hogares.

Sop6:3172 hogares.

Tenjo: 2929 hogares.

Establecimientos “Pet | De acuerdo con el portal especializado en el tema 4 Patas, en los alrededores de la ciudad de Bogota se
Friendly” en la Sabana | encuentran un estimado de 100 sitios “Pet Friendly” que permiten entrar a las personas con sus mascotas

de Bogota siguiendo ciertas condiciones. Ademas de lo anterior, en el Gltimo afio se han venido sumando mas de 30
establecimientos gracias a una alianza con la marca lider del sector Dog Chow, con el fin de ofrecer productos
alimenticios para los perros a la par que sus duefios salen a comer algo. Dichos establecimientos pueden verse
beneficiados a través de la iniciativa por un mejor manejo de sus residuos, una muestra de su compromiso con
el medio ambiente, reduccion de malos olores o presencia indeseada de residuos en la planta fisica, entre otros.

Guarderias de mascotas | Con el aumento de la tenencia de mascotas y de igual forma del gasto que realizan sus dueflos en ellas, se ha
en la Sabana de Bogota | visto una proliferacion de establecimientos que ofrecen servicios de hotel y guarderia, respondiendo a las
necesidades de un cliente que no siempre tiene el tiempo necesario para estar con ella. En este orden de ideas,
el tamafo de mercado de este segmento se cuantifica mediante el recuento del numero de estos establecimientos
en los municipios de la sabana de interés, consolidandose en un nimero de 133 establecimientos que prestan
sus servicios en la zona geograficamente delimitada.

5.2 Andlisis de los competidores v su cuota de mercado

El mercado de los productos para las mascotas tiene alta capacidad y oportunidad de
crecimiento tanto en Colombia como alrededor del mundo, por esta razon, este se ha saturado
de competidores. Es un mercado donde abundan productos sustitutos para cada bien o servicio
en el cual pueda pensarse. Por consecuencia, Pick-a-Poop, tiene tanto competidores directos
como indirectos y potenciales. En el caso de competidores indirectos, se toma en cuenta todos
los comercios que, aunque no tengan producto similar a Pick-a-Poop, ofrecen productos
sustitutos a este como lo son los accesorios para mascotas. Dentro de estos se encuentran los
almacenes especializados en el cuidado y alimentacion de las mascotas como lo son
Agrocampo, CEBA, Wawaw, estos manejan todo tipo de productos dirigidos para animales.
Ademas de los mencionados, estan las cadenas de supermercados como Exito, Carulla, Easy,
donde en sus almacenes cuentan con pasillos dedicados a la venta de mercancia para mascotas,
sin embargo, su especialidad es producto de la canasta familiar o productos relacionados a la
construccion o decoracion del hogar.
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Dentro de los competidores indirectos, una de las ventajas competitivas que poseen los
anteriores mencionados, es que, al tener un portafolio tan amplio de productos, satisfacen las
necesidades y deseos de diversos consumidores que se acercan a sus instalaciones a adquirir
productos para sus mascotas, no tienen gran limitacion en su segmento objetivo. Por otro lado,
en las cadenas que se especializan en vender productos para mascotas como lo es Agrocampo,
su mayor ventaja es que atraen al cliente prometiéndole que encontrardn todo lo que no puede
encontrar en almacenes de comercio al detal y donde adicional, tendran ayuda de un experto
para acertar en lo que es mejor para su mascota. Cabe resaltar, que entre los competidores
indirectos que se mencionaron, los mas probables de que se conviertan en competidores
directos, serdn las cadenas de comercio y distribucion, o almacenes, como Easy o HomeCenter,
debido a que son los que ofrecen mas variedad de productos industrializados o maquinarias,
por lo que tenian oportunidad de ampliar su portafolio de productos de mascotas y ofrecer una
caneca para recoger excremento de las mascotas.

Ahora bien, en el caso de los competidores directos, se realiz6 un analisis preliminar en donde
se tuvieron en cuenta factores criticos de éxito como lo son, diferenciacion del producto,
innovacion en técnicas de limpieza, experiencia de negociacion, accesibilidad al producto y
participacion en el mercado. Se encontré que Pick-a-Poop tiene 3 posibles competidores
directos.

e Ecopoop: Su modelo de negocios se basa en aprovechar el excremento de mascotas
procesandolo con biotecnologia y convirtiéndolo en abono enriquecido con macro y
micronutrientes ricos para suelos y plantas (Ecopoop, 2019). La ventaja competitiva
que mas resalta en este negocio es que aprovechan una materia prima que es gratis y
después la transforman para venderla al publico, adicional, todo su modelo es
ecoldgico, por lo que llama la atencion del publico.

e Promoambiental Distrito S.A.S: Es una empresa que presta servicios medioambientales
integrales y sostenibles para el manejo de residuos especialmente al gobierno en la
ciudad de Bogota. Su ventaja competitiva es que su principal cliente es el gobierno, con
el que tiene un contacto directo.

e Pet-Box: Esta empresa a diferencia de Ecopoop, su negocio se base en la instalacion de
dispensadores para recoger las heces de las mascotas, sin embargo, este no transforma
el excremento de las mascotas. Su ventaja competitiva es que ofrecen diferentes
productos y servicios para diferentes clientes, es decir, tienen un portafolio muy variado
que satisface diferentes necesidades.
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Benchmarking de la competencia

| Competidores Ecopoo Promoambiental Distrito S.A.S Pet-Box
Variables pPoop A
Ubicacién Envigado Bogota D. Medellin

* Productos: Abono orgéanico, Pala
recolectadora de excremento, bolsas de papel

. . . . * . - 1
100% biodegradables, inactivado de orina, . » » ) Productos.'?ct box (dispensador de bolsas
canecas en espacio piblicos, dispensador de palas. Servicios: recoleccion, bam'do, f:one de para recolecc1.0n del excremento .de las
Producto / R . B césped, poda arboles, contenerizacion, lavado mascotas), Urine pet-off (neutralizador y
Servicio Servicios: transformacion del excremento de | 4rea5 publicas, cestas publicas e instalacion y repelente), arales reglamentarios, tijeras
lés mascotas‘ en a!)onf) con un proceso mantenimiento de cestas publicas. plasticas, vallas de maderas y productos
biotecnolégico, limpieza y mantenimiento por relacionados.

areas publicas, capacitacion de los usuarios sobre
el funcionamiento del sistema.

Alcaldia de Bogota y usuarios en las localidades

Segmento Conjuntos residenciales (apartamentos o casas), , . . Urbanizaciones, edificios, parques y zonas
g. . J . (@p ) de Usaquén, Chapinero, La Candelaria, Santa Fe, ? parq y
Objetivo clubes familiares. S cerradas.
San Cristébal, Usme y Sumapaz.

Generar soluciones ecologicas por medio de un  |Empresa dedicada a presta servicios Empresa dedica a la venta de publicidad
Concepto de |sistema eficaz de recoleccion e inactivacion de medioambientales integrales y sostenibles para el |grafica y reglamentaria. Adicional, ofrecerle
la empresa los patégenos de los excrementos de las manejo de residuos para la construccién de una  |una forma facil, higiénica y responsable para

mascotas. (Ecolégico) ciudad (capital) limpia. recoger los excrementos de las mascotas.

Abono organico de 5 kilos : $2.000, Costo de . L, . .

. .. L. ., Dispensador de liston de madera inmunizada
. mantenimiento x caneca: $130.000, Caneca Pago minimo por servicios de recoleccion por - .

Precio + canasta plastica + primer rollo de bolsas

acero inoxidable/lamina + dispensador de palas + |persona: $50.000

antibacterial: $1.900.000/$1.000.000 biodegradables por 900 unidades: $261.900

Empresa dedicada a presta servicios
medioambientales integrales y sostenibles para el |Minorista, venta del producto al consumidor
manejo de residuos para la construcciéon de una |final por compra directa.

ciudad (capital) limpia.

Minorista, venta del producto al consumidor
final por medio de compra online (pagina web) o
directa.

Distribucién /
Canales

Unica empresa en el mercado que ofrece abono
Diferenciacién |organico derivado del excremento de las

Portafolio para diferentes mercados y

Clientes influyentes, tiene una gran parte del o N
segmentos objetivos debido a su

mercado de la capital.

mascotas. diversificacién de productos
Publicidad Rec!e§ sociales (ﬁacgbook, Instagram, Twitter), Ma:kfﬂng tradicional, propagandas por Redes sociales (Facebook y Twitter)
noticieros y periédicos television.
Imagen Empresa ecologica e innovadora Empresa dedicada a los servicios publicos. Empresa con productos diversificados
N Baj i la fabricacio 1 Pet B
Costos Materia prima: $0 (excremento de perro) Mano de obra 208 éebldo a que la fabricacién del Pet Box
es sencilla
Tecnologia Uso de biotecnologia para la transformacion del No aplica No aplica

excremento de perro

Después del analisis realizado es importante resaltar, que ninguna de estas empresas tiene el
mismo modelo de negocio que el proyecto, debido a esto, estas empresas pasan a ser
competidores potenciales e indirectos. Por lo anterior, se concluye que el proyecto Pick-a-Poop
no tiene competidores directos en el mercado ni el segmento objetivo. Por este, se considera
que hay lugar en el mercado, gracias a que el negocio propuesto es innovador y se observa que
existe interés por parte de diversos clientes tanto naturales como juridicos.

Ahora bien, para obtener la cuota del segmento escogido y asi el tamafio de nuestro mercado
real, primero se analizd cuantas mascotas hay en Colombia contrastado con el total de perros y
gatos en Colombia (incluye callejeros) esto con el fin de conocer el porcentaje aproximado de
mascotas. Se toma en cuenta el Reporte de Vacunacién Antirrabica de Perros y Gatos de
Colombia en el afio 2017 que realiz6 el Ministerio de Salud, para extraer los datos que seran
utilizados en el andlisis. la cuota de mercado que manejara este modelo de negocio serd de
0,106%. Este valor se obtuvo con la siguiente formula:

Cuota X N2 de mascotas = N2 de mascotas en los 5 municipios de la Sabana Donde 5284 = 0,106%
N2 total de mascotas en Colombia 5000000

1

Este porcentaje representa el consumo que tendran los productos ofrecidos de todo el segmento
de mascotas y del sector Pet Care en toda Colombia, lo cual indica que el restante 99,894% de
consumo lo van a satisfacer otras empresas en el mercado. Sin embargo, la cuota de mercado
basandose en el segmento objetivo de Pick-a-Poop serd del 30% ya que aunque el producto sea
innovador y no exista un competidor directo, esta serd la demanda que se podra alcanzar y
ofrecer.

! llustracion: Férmula cuota de mercado (Fuente: Elaboracién Propia)
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Por otro lado, la mejor manera de ocupar el mercado propuesto es tratar de llegar al cliente de
una forma mas cercana, es decir, tener proximidad directa a través de diversas reuniones en
donde el cliente pueda conocer de una mejor manera el producto y asi informarse de sus
beneficios. Adicional, utilizar como una oportunidad el mercadeo digital, para también
notificar al cliente de que productos son los que se estan ofreciendo, su uso y como se deberian
aprovechar.

5.3 Perfil general del segmento (s) objetivo(s)

El segmento objetivo de Pick-a-Poop estard enfocado en un B2B (restaurante campestre,
escuela canina, conjunto residencial campestre). La ubicacion del segmento objetivo serd en
los municipios aledafios de Bogota como, Tenjo, Chia, Sop6, Cota y Cajica. La localizacién
seleccionada nos permitird promover y comunicar nuestra caneca de manera asertiva ya que
los consumidores tendran la oportunidad de mejorar la calidad de sus jardines o de las zonas
verdes que estan presente en sus instalaciones.

Con respecto a las caracteristicas demograficas para el segmento seleccionado, el tamafo de la
empresa o conjunto seleccionado debe ser mediana o grande, teniendo en cuenta que no es un
producto de primera necesidad para estas. Este factor es importante, ya que se necesita que
tengan un flujo amplio de mascotas para que el producto sea necesario y util para las mismas.
Adicional, estas empresas deberan contar con servicios pet-friendly en el caso de los
restaurantes ya que el flujo de caninos es totalmente diferente y la prioridad de este también
para los que no cuentan con este. Por otro lado, el servicio de las escuelas caninas es bastante
amplio, como guarderia, entrenamiento, entre otros, que les permite aprovechar el producto de
una mejor manera y utilizarlo para fines propios y mejorar el servicio que se presta.

A__.AL\

Duefia de restaurante Pet R
Laura Martinez

friendly en Cajica

e 30 afi0S

Utiliza redes sociales y .
"y -
folletos para promover su ah, Alegre y servicial
0 b

restaurante Pet Friendlyc

i

Le gusta satisfacer a sus
clientes ofreciendoles lo
mejor en servicio.

P I —
Fuente: Adaptada por el autor Imagen: Pixabay

Segundo, es importante tener en cuenta el lugar en donde se encuentran ubicados, considerando
que jardin o un lugar abierto donde se tengan plantas o zona verde, es importante, dado que en
estos lugares es donde se puede dar un uso al proceso que se realizara con los excrementos de
las mascotas. Por esta razon, estar en un ambiente campestre donde cuidar las plantas o lugares
abiertos donde las mascotas tengan espacios abiertos, son los lugares adecuados para este tipo
de producto. De igual manera, se debe tener en cuenta que el espacio no es un factor
determinante para el producto, debido a que el tamafio se hard acorde a las necesidades del
cliente, por consiguiente, no es importante que el lugar sea amplio, el tinico recurso necesario
para comprar el producto es tener una zona verde donde pueda hacer uso del producto final
para el cuidado de las plantas.
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Mauricio Cardona

Promueve su
negocio por
medio de redes
sociales y
folletos

Amor por los animales
y su bienestar y
disfruta su trabajo de

A

Duefio de escuela canina
en Chia

/Fﬁe;lte: Aaptada por el autor Imagen: Pixabay
Los comportamientos de los consumidores se basan en temas tecnologicos y productos que
ofrezcan calidad y excelentes precios. Su comportamiento de compra se enfoca en las
tendencias del mercado y en las garantias que se le puede dar al cliente por el producto de
preferencia. El consumidor considera importante encontrar informacion de la empresa en
internet, junto con recomendaciones y calificaciones del producto, lo cual le da mas confianza
al momento de comprar el producto. Al mismo tiempo, luego de buscar el producto, no busca
por propagandas que lo abrumen cada vez que utiliza el navegador o alguna red social, esto
solo agobia a cualquier cliente potencial.

‘ Sandra Osorio J

\ | Administradora de un conjunto
| | residencial en Cota

Centrada en el trabajo y en la
familia

Le encanta el orden y mantener
el aseo en dreas comunes

PR —_—
Fuente: Adaptada por el autor Imagen: Pixabay

Hoy en dia es importante crear una comunidad, que les permita a los consumidores hacer parte
de algo y sentirse importante y creer que las cosas que hacen o dicen valen en la empresa. De
igual forma, estar siguiendo las tendencias del mercado y le interesa estar en contacto con
diferentes marcas para poder comparar el producto, puede ser en factores de calidad, garantia,
entrega, entre otros. Por ultimo, su consumo estd enfocado en productos ecoldgicos, esto se
debe a que hoy en dia se ha ido creando mayor conciencia con relacion al medio ambiente y lo
que el descuido de este puede causar en un futuro.

La cuantificacion de estos tres segmentos, para hallar asi el tamafio de mercado objetivo en
términos numéricos se realizo previamente en la seccidon de tamafio de mercado, encontrando
asi la significancia de cada uno de los perfiles de cliente dentro del modelo de negocio del
presente proyecto, Pick-a-Poop.
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6 Modelo de negocio

6.1 Descripcion del modelo de negocio

U
P‘i?’ck-a-Pooph

Pick-a-Poop es un proyecto que nace de la necesidad de mejorar los espacios publicos
reduciendo las heces fecales de las mascotas en estos, lo cual mejorara el medio ambiente y la
calidad de vida de los ciudadanos. Esto se lograra a través de la venta de canecas personalizadas
para recoleccion de excremento y produccion de abono agroecoldgico. Adicional a la caneca,
la empresa ofrecera pods de mezcla transformadora de abono el cual serd un producto
complementario.

Para lograr las posibles soluciones de este proyecto, se tiene en cuenta tanto ambitos
ambientales como sociales puesto que el proyecto buscard un desarrollo 6ptimo y eficiente de
la eco-industria mejorando el proceso de la recoleccion del planteamiento del problema. Al ser
un producto innovador, se encuentra que no tiene competencia directa en el mercado objetivo
escogido, por ende, esta serd una ventaja competitiva que el proyecto podra aprovechar.

La propuesta de valor de Pick-a-Poop, se centra en la creacion de un producto innovador, facil
de usar y eco-amigable para gestionar el proceso de desechos de mascotas (perros y gatos), con
el plus de su aprovechamiento para un producto competitivo como lo es el abono que se genera
en el proceso de transformacion de los desechos. Esta propuesta se ofrece a los tres segmentos
objetivo, con valores generados distintos dependiendo de cada cliente, ya que cada uno hard un
uso del abono distinto.

En el caso de los conjuntos campestres, estos podran usar el abono para sus plantas
ornamentales en los espacios como los jardines y alrededores. Las guarderias usaran este abono
para mantener y mejorar la calidad de sus espacios, logrando asi brindar un mejor servicio a
sus clientes y atrayendo a nuevos clientes con este beneficio. Finalmente, los restaurantes Pet-
Friendly usaran la solucion para hacer una gestion rapida y limpia de los potenciales desechos
que se podrian encontrar en sus espacios, fortaleciendo su propia propuesta de valor con una
higiene de alta calidad, lo que es totalmente necesario para su modelo de negocio y les da una
imagen mas fuerte y consolidada a ojos de sus propios clientes.

La principal y mas importante ventaja competitiva que ofrecen las canecas Pick-a-Poop es la
facilidad en la transformacion de los residuos con la mezcla especial. El resultado es un
compost de alta calidad. Esto debe utilizarse en segmentos como los de las guarderias y
escuelas caninas, pues muchos de estos establecimientos campestres ya tienen técnicas de
aprovechamiento de residuos caninos. La facilidad de obtener compost es lo que hace a Pick-
a-Poop atractivo, con atractivos satelitales como la posibilidad de vender el compost, un
excelente servicio postventa y garantias atrayentes, y por supuesto el hecho de mejorar la
calidad de los jardines y espacios en los cuales se utilizara el producto final.

Igualmente, el producto esta disefiado de acuerdo con las necesidades basicas para realizar el
proceso adecuado del compostaje, donde la caneca tendra dos compartimientos con una
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capacidad total de 18 kg, debido a que los segmentos manejan grandes cantidades de heces
fecales entonces va a llegar un momento donde el primer compartimiento ocupe su capacidad
y el cliente podra disponer del otro compartimiento para seguir creando un mejor uso de las
disposiciones fecales. Los materiales escogidos para el disefio de la caneca son de alta calidad
y resistencia, asegurando a los consumidores que el proceso de compostaje que se va a realizar
dentro de ella cumplira sus expectativas tanto en el producto final (abono) como la eliminacién
de malos olores.

Pick-a-Poop recibe ingresos provenientes principalmente de la venta de canecas eco-amigables
transformadores de residuos bioldgicos en compost de alta calidad. La venta de estos, con un
precio inicial de $2.169.900 pesos, se obtendra del canal de venta directa. Paralelamente, se
percibirdn ingresos sosteniblemente de los Pods transformadores que poseen la materia prima
para que el compost sea posible, con un costo de $5.000 pesos para el primer afio. Mantener
relaciones sostenibles con los clientes es vital para que las ventas de los pods se sostengan e
incrementen en el tiempo. De estas relaciones de fidelidad se crea la infraestructura requerida
para producir valor, del lado del cliente puesto que para poder entregar ese valor el cliente debe
ser consciente de los beneficios que le traen los productos complementarios ofrecidos a través
del mix de mercadeo (nivel 0 de canal de venta directa y consecuente comunicacioén de los
atributos de forma directa y personalizada). Sin embargo, la otra parte de esta infraestructura
estd en la logistica y acuerdos con los proveedores de estos productos para que cumplan
efectivamente esa propuesta de valor expuesta al cliente, logrando asi su fidelizacion a través
de la efectiva entrega de lo expuesto con alta calidad y resultados eficientes que cumplan esas
motivaciones y expectativas que tenian al comprar.

Finalmente, se hace la claridad de que este proyecto, como modelo de negocio, cumple a
cabalidad con los requisitos solicitados por el gobierno nacional para clasificar a los multiples
beneficios de la Economia Naranja. En este orden de ideas, se presentara el proyecto de
inversion ante el comité de Economia Naranja del ministerio de cultura bajo el contexto de
operar dentro del CIIU 7110 (Actividades de arquitectura e ingenieria). Ademas, la empresa
sera constituida y operara antes de 31 de diciembre del 2021, dard empleo a mas de 3 personas
y posee una inversion inicial de mas de 4400 UVTs para los 3 primeros anos. Siendo asi, se
considera una tasa impositiva de 0% de renta para los primeros 7 afios.

6.2 Innovacion, escalabilidad e impacto social y/o ambiental

6.2.1 Innovacion

En el mercado ecoldgico, se encuentra que existen propuestas similares hechas por disefiadores,
pero la mayoria carecen de un modelo de negocio claro. A nivel global, se encuentra “Smell-
Free” creado por el disefiador Joe Brunton con el objetivo de este es hacer compost en casa
aprovechar los elementos del dia a dia. El disefio de esta caneca no es adecuado debido a que
se requiere de un amplio espacio para que se puedan generar las reacciones necesarias para el
proceso de creacion de abono. Smell.Free, busca aprovechar los elementos del dia a dia como
las céscaras de huevo, la pulpa de fruta, y demds desechos de la cocina. Otro proyecto
internacional, es “Gardening Know-How,” un blog que ofrece tutoriales y ayudas virtuales
trucos y procesos que las personas pueden realizar en sus jardines.

En Colombia por otro lado, existe un modelo de negocio “EcoPoop” que se basa en transformar
el excremento de las mascotas en abono organico a través de biotecnologia. Adicional, existe
un proyecto en el “Centro de Bienestar Animal La Perla”, en donde se basa en crear compost
a partir de los excrementos de los animales abandonados que habitan en dicho centro
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(Velasquez, 2012). Con lo anterior, se puede inferir que en Colombia la idea del abono a base
de excremento de mascotas es todavia muy nueva, y aunque existan personas juridicas que ya
estan implementando dichos negocios, el modelo de negocio de Pick-a-Poop, se considera
innovador debido a que ninguno cuenta con algo igual.

6.2.2 Escalabilidad

Para el presente proyecto se pretende escalar de diversas formas, algunas de ellas paralelas. Se
implementaran estrategias de diversificacion y expansion tanto de potenciales productos
complementarios dentro del mismo sector y alineados con el propdsito, dindmica y operaciones
del negocio. Por ejemplo, se puede realizar una expansion de portafolios hacia bolsas
biodegradables, productos organicos anti-olores y otros accesorios que se complementen con
el objetivo y forma de operar de la compaiiia. De igual forma, la escalabilidad se puede realizar
agregando un nuevo segmento de clientes en términos de la rama B2C, que vendrian a ser los
residentes de conjuntos residenciales en los segmentos geograficamente delimitados,
alcanzando mayor posicionamiento y rentabilidad después de haber concientizado al residente
como tal de que es posible aprovechar los desechos de su mascota en pro de la creacion de un
producto final que podria utilizar en sus propios jardines ornamentales. Adicionalmente, se
realizan conversaciones con entidades gubernamentales con el fin de disefiar una propuesta
para el tratamiento de los desechos presentes en el espacio publico, de perros que, aunque no
sean mascotas, contaminan de forma notoria el ambiente con sus desechos. Conjunto con
alcaldias de municipios, se disefia un potencial programa mediante el cual Pick-a-Poop provee
las canecas y la mezcla transformadora, y junto con la entidad, posiciona dichas canecas en
lugares estratégicos para la creacion de una red logistica de manejo de los residuos de las
mascotas en cada municipio con el fin de evitar problemas de salud publica, mejorar la estética
de las calles, y dar un uso a dichos desechos.

Finalmente, la oportunidad de expansion geografica llevando el modelo de negocio a un &mbito
internacional, de forma tal que pueda llegar no solo a ciudades como Bogot4, sino a otros paises
con las mismas necesidades y tendencias de crecimiento en el sector estudiado que es Pet Care.
Se espera llegar en primera instancia a otros paises latinoamericanos que presentan problemas
de contaminacion y gestion de los desechos de mascotas, ademas de que presenten clientes
B2B con similares intereses y caracteristicas que los que estan en Colombia; siendo asi, paises
como Ecuador, Pert, Brasil y México entran en consideracion para un proceso futuro de
expansion geografica.

En primera instancia, Pert sera el primer pais para el proceso de expansion de este negocio
debido a que presenta similares caracteristicas y porcentajes del problema de contaminacion a
causa del excremento del perro. Adicionalmente, el sector de productos para mascotas (Pet
Care) ha venido en creciendo de manera exponencial, creando una oportunidad para este
negocio. Al ser un nuevo modelo de negocio en este pais, la empresa no entrara de forma directa
ya que seria muy riesgoso en términos de costos y gastos; es por esta razon, la empresa Inatec
sera nuestro distribuidor en Lima, Pert, porque es una empresa que maneja un portafolio
relacionado con el modelo de negocio y nuestro producto pertenece a la categoria de
implementos en maquinaria.

6.2.3 Impacto

Este proyecto se enfoca principalmente en la tematica ambiental, es uno de los factores de los
cuales mas se habla en el siglo XX1, principalmente por las problematicas que ha generado y
cambios irreparables al mundo. La contaminacion es el tema principal en el cual se enfocara el
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proyecto ya que segun la padgina Do Something, la contaminacion es uno de los problemas que
produce mas muerte, tanto de animales como de personas.

El problema analizado (excremento de perros) afecta principalmente al aire, causando
diferentes problemas y enfermedades como, por ejemplo, accidentes cerebrovasculares,
cardiopatia, enfermedades del corazon, pulmonares y de cancer. La contaminacion ha
aumentado en un 8% durante 5 afios. Aunque algunas ciudades han disminuido los niveles de
contaminacion, se aproxima que al menos un 92% de la poblacion respiran aire contaminado
(OMS, 2013).

Segun el Informe de Gestion: Logros y Recomendaciones del Sector Ambiental 2010-2018,
realizado por el Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, el Sector Ambiental le ha
apostado a diferentes frentes por linea estratégica, donde se encuentra toda una seccion de
dedicada a la Produccion y consumo sostenible, servicios ambientales y emprendimientos
verdes. Dentro de dicho marco, el MADS ha establecido varias iniciativas que favorecen el un
proyecto que se desarrolle dentro de la tematica ambiental desde varios frentes, y demuestran
que el sector estd en crecimiento y es atractivo para ser visto como oportunidad de negocio.
Bien sea por el frente tributario, tecnologico, financiero y comercial, el sector ambiental es una
apuesta hacia el futuro, tendencia que el Gobierno Nacional entiende y en la cual realiza
esfuerzos que se convierten en argumentos de peso para lograr que la tematica ambiental sea
trascendente dentro de los objetivos del proyecto, bien sea encaminado a través del sector
econdémico de producto para mascotas:

Concepto Explicacién

Beneficio Tributario
IVA

Los equipos y elementos nacionales o importados que se destinen a la construccion, instalacion, montaje y
operacion de sistemas de control y monitoreo, necesarios para el cumplimiento de las disposiciones, regulaciones
y estandares ambientales vigentes; La importacién de maquinaria o equipo, siempre y cuando dicha maquinaria o
equipo no se produzcan en el pais, destinados a reciclar y procesar basuras o desperdicios (la maquinaria comprende
lavado, separado, reciclado y extrusiéon), y a la depuracion o tratamiento de aguas residuales, emisiones
atmosféricas o residuos sélidos, para recuperacion de los rios o el saneamiento basico para lograr el mejoramiento
del medio ambiente.

Beneficio Tributario
Exencion Renta

Permite que las personas juridicas descuenten de su impuesto sobre la renta el 25% de las inversiones en
control, conservacion y mejoramiento del medio ambiente que hayan realizado en el respectivo afio
gravable.

Inversion y Alianza
con Unién Europea

Inversion de recursos del Presupuesto General de la Nacion por un valor aproximado a $ 2.260 millones y de la
cooperacion de la Union Europea por $6.375 millones. La relacion de inversion entre 2014 y 2017, es que por cada
$1 peso invertido por la ONVS y el Contrato de Desarrollo Local Sostenible — DSL- con la Unién Europea, se han
generado $13 pesos mas en ventas directas de los empresarios verificados. Es de mencionar que, a finales de 2015,
el MADS firm6 un Acuerdo con la Unién Europea con el objetivo de contribuir a la superacion de las desventajas
sociales y economicas de las regiones marginadas y afectadas por el conflicto de Colombia, como un medio para
alcanzar un pais equitativo y una paz duradera en el marco de la implementacion de la Politica de Crecimiento
verde prevista en el PND. Del total de recursos de Apoyo Presupuestario Sectorial denominado Contrato de
Reforma Sectorial para el Desarrollo Local Sostenible en Colombia, el 24% corresponde a los recursos destinados
a la implementacion de la estrategia de Negocios Verdes, entre el 2016 y el 2019.

Aplicacion Movil
de Negocios Verdes

Lanzamiento el 16 de abril de 2018, desarrollada en conjunto con la Oficina de TICs de este Ministerio, y que sirve
de plataforma de promocion y comercializaciéon para los empresarios que cumplen con los criterios de
sostenibilidad de Negocios verdes y que han sido acompanados por las autoridades Ambientales del Pais.

Feria Bioexpo
Colombia

“Feria de Bienes y servicios de la Biodiversidad y amigables con el ambiente”, con un acumulado historico de
53.171 visitantes, 885 stands de exposicion y ventas superiores a los 1.800 millones de pesos.
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La anterior tabla muestra de forma ejemplificada el compromiso del Gobierno con el Sector
Ambiental a nivel pais. Por lo anterior, se demuestra que hay un creciente interés por parte de
la economia a la inversion y desarrollo de emprendimientos verdes y eco amigables, lo cual es
un contexto muy favorable para la ejecucion de negocios que propongan soluciones
tecnoldgicas que den valor frente a esta problematica ambiental, para ser asi reconocidos en el
mundo por politicas que se orienten hacia el desarrollo sostenible como un pilar fundamental
para el progreso econdémico, y este proyecto contribuird a hacer ese objetivo una realidad.

7  Plan marketing

7.1  QObjetivos

e Objetivos de posicionamiento: A través de la venta directa, se le llevarad al cliente
restaurante la informacion acerca del producto (beneficios y usos). Para el caso de los
conjuntos dicha informacion se dard por medio de una reunion oficial de la junta.
También se llevara al cliente a un espacio donde el producto ya esté funcionando,
mostrando evidentes resultados ya sea en materia de jardineria o en reduccion de heces
caninas. Se llevard a cabo ademas un periodo de prueba donde el cliente experimente
el producto por un mes, y entienda que con Pick-a-poop y solo con Pick-a-poop tendra
una visible mejora en la experiencia de sus clientes, una notoria mejora en materia de
jardineria y un mayor flujo de clientes que por voz a voz o por redes oyeron del
producto. Adicional, a través de redes sociales se comunicara parte de la informacion
de los productos.

e Objetivos de diferenciacion: La principal tarea es hacer entender a los potenciales
clientes una serie de justificaciones importantes del porqué de nuestra operacion. Por
esto el objetivo serd dejar claro las intenciones del proyecto, que la finalidad de Pick-
a-Poop no es simplemente vender y obtener una rentabilidad. Se estd cambiando al
mundo con esta solucion, y el cliente serd parte de este cambio.

7.2  Estrategias v planes de accion por variable del marketing Mix

® Producto

Caneca

Pod de mezcla transformadora

La caneca de compostaje tendra dos contenedores que tendran la
capacidad de 9 kg cada uno (8 kg de excremento + 2 kg de mezcla),
para un total de 18 de kilos. Adicional, esta vendra acompafiada de
una pala para recoger el excremento de los perros.

El ntcleo de la caneca (2 canecas al interior) tendra un largo de 80
cm, alto de 70 cm, ancho de 40 cm y sera de lamina de fibra de
vidrio, este sera de forma rectangular. Por otro lado, cada caneca
sera de forma cilindrica con didametro de 30 cm y alto de 50 cm, su
material sera en acero inoxidable y al interior de este se encontrara
un motor reductor y eje con aspas que haran la funcion de mezclar
todos los componentes. La caneca tendra la opcion de personalizarlo
como el cliente desea ya sea con la impresion de su logo o color de
la caneca. La caneca vacia tendra un peso de 40 kg.

Tendra garantia ordinaria de 5 afios y de urgencia de 3 afios. Se le
realizara revisiones periodicas de acuerdo con el tipo del cliente y
revision inmediata tras falla.

Funciona como la materia prima del proceso del compostaje del
producto, debido a que el excremento del perro necesita de ciertos
materiales para mejorar la calidad del abono que esta produciendo
el producto. Cada pod sera de 1 kg, lo que alcanzara a transformar
8 kg de excremento.

Los componentes de este seran: Aserrin (250 gr), el cual se
encargara de afiadir la fuente de carbono para el compostaje; cal
agricola (150 gr), que actiia como acondicionador de suelo, reduce
la toxicidad del abono y es un suministro de calcio y magnesio; tierra
diatomea (600 gr), es la base de la mezcla la cual ayudara a eliminar
cualquier tipo de hongos o plagas que puedan llegarse a presentar
en los excrementos de los perros.
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Es importante conocer todo proceso que la caneca va a realizar desde el momento de la compra
y durante su ciclo de vida. Al usar un canal directo, la organizacidn capacitard de manera clara
a cada segmento objetivo. El proceso de transformacion empieza cuando el cliente comience a
arrojar las heces dentro de la caneca, al interior estara presente la mezcla transformadora en
constante movimiento para que el excremento empiece a obtener la contextura ideal y que
gracias a dicho movimiento y a sus materiales, se efectuara la eliminacion de riesgos bioldgicos
y de contaminacion que en la actualidad se estd presentando en las areas donde estan ubicados
nuestros clientes; después de dos semanas, la caneca habré creado un abono agroecolégico y
sano para las zonas verdes, el cual ayudard a mejorar la calidad del pasto y ayudara a evitar la
presencia de cualquier hongo y/o plaga. Al ser un proyecto que estd comprometido con el medio
ambiente, el empaque de ambos productos se realizar con bolsas de papel para el pod y papel
kraft para la caneca.

e Plaza

El canal de distribucion mas adecuados que se utilizara serd la venta directa. Lo anterior
significa que el proceso de distribucion para los clientes empresariales estara en el primer nivel
de canales (llamado el nivel cero), es decir no tendra presencia de intermediarios mayoristas ni
minoristas de ninguna clase. Esta decision dentro del plan de mercadeo es tomada por el perfil
de cliente con el cual se estd lidiando y sus habitos de compra para productos de naturaleza
similar al del presente modelo de negocio, es decir tipo “caneca” o maquinaria especializada
para la gestion de procesos, especialmente cuando se trata de desechos. Se utilizara este tipo
de canal para informarles de manera directa los potenciales beneficios que traeria para los
clientes la compra del producto.

Por ende, para llevar a cabo dicha venta de forma directa, la empresa puede hacer uso de una
caneca de muestra con el cual explica a la empresa paso a paso el proceso y hace énfasis
paralelo en sus grandes beneficios, dando asi una explicacion personalizada y direccionada a
las necesidades particulares de ese cliente, como lo es la higiene en los restaurantes Pet-
Friendly. Dicho canal se mantiene para la escalabilidad pensada a futuro, en los nuevos paises
en que el modelo incursionard ya que los segmentos objetivo se mantienen y, por ende, sin
importar el lugar geografico (teniendo en cuenta las diferencias culturales pertinentes) se
mantiene la dindmica de compra de dichos segmentos B2B especificos de mascotas. Por esta
razén, no se tendra una tienda para venta al publico. Solo se manejard una bodega para
produccion y manejo de inventario de los productos.

e Promocion

La promocion del producto se va a dar a conocer por diferentes medios fisicos y digitales.
Primero, se debe tener en cuenta que el segmento seleccionado utiliza medios digitales para
informarse y promover su empresa, por esta razon el uso de este es prioritario para promocionar
el producto. Es decir, el plan de comunicacion sera principalmente tradicional (enfocada en
ventas) dado el segmento objetivo.

Para el cliente B2B es importante conocer el producto en fisico, entender el uso, los beneficios
y las garantias que el mismo les provee. Por esta razon, el marketing a ser realizado sera de
naturaleza directa como ventas a través de correos electronicos para informar de la naturaleza
del producto y concretar un momento en el cual se pueda llevara cabo una venta directa donde
la fuerza de ventas de Pick-a-Poop mostrara los atributos y beneficios que vienen atribuidos al
producto para que asi sea adquirido, ya que su naturaleza de maquinaria hace que las empresas
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clientes prefieran ver sus beneficios y que se les demuestre su funcionamiento antes de invertir
algiin dinero en un producto.

Por otro lado, se dara a conocer el producto en el mismo por medio de folletos que les permitira
a los clientes conocer del producto y tener algunas especificaciones de este, igualmente,
nimeros de contacto para generar un enlace de venta directa y demostracion de este. En este
orden de ideas, es importante considerar la promocién directa del producto, esto se llevaria a
cabo recorriendo cada escuela canina y restaurantes pet friendly de las zonas seleccionadas y
llevarles el folleto dando la informacion del producto y si les interesa el producto se les llevara
directamente la prueba y el modo de uso del producto, esta podria ser la forma mas efectiva de
promocién y la méas econdmica. Este canal es dirigido principalmente para los conjuntos
residenciales, teniendo en cuenta que el lugar no necesita ser reconocido en redes sociales, ni
ningun producto de veterinaria o agroindustrial, es decir, este seria el método mas efectivo para
este segmento. Siendo asi, un ejemplo del folleto promocional que se dara a los segmentos
objetivo con el fin de crear un momento de compra es el siguiente:

9
P‘?’ck-a-Pooph

MEJORA EL SERVICIO
OFRECIDO A TU CLIENTE A
TRAVES DE UNA MEJOR — |
GESTION DE LOS | ¥ -
DESECHOS SUS MASCOTAS S N : ),
- .

y

Ayuda a reducir el 92% de contaminacioén en el aire de una
formainnovadora

CONTACTANOS PARA
EXPLICARTE UN POCO
MAS!

304 649 0342/301 515 2898

La idea con la promocion y la publicidad del producto es dar el mismo mensaje sin importar el
medio por el cual el cliente esté recibiendo la informacion. Los datos basicos y mas importantes
que debe tener la promocién del producto son: cudl es el producto que se estd ofreciendo;
beneficios del producto; informacidon de contacto. Lo anterior, con el objetivo de que los
clientes tengan claro el uso, los beneficios y el plus que esto le puede dar a la empresa y al
servicio que brinda al adquirir el producto en cuestion. En términos del presupuesto de
mercadeo para el primer afio, se encuentra que se haran los mayores esfuerzos en términos de
publicidad y promocion de ventas por la naturaleza del cliente B2B del negocio. Siendo asi, y
tomando en cuenta el gasto y consecuente aumento de rubros como el descuento y los viaticos
de ventas, se encuentra que al final, el gasto en marketing representard un porcentaje sobre
ventas que se aproxima al 3% para el primer afio. Dichos gastos se clasifican bajo el criterio
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del tipo de publicidad més efectiva para el cliente en cuestion, direccionando la inversion de
mercadeo en estos tipos de promocion que seran efectivos al generar el momento de compra
de la caneca y consecuente recompra de los pods de mezcla transformadora.

e Precio

El precio que tendra la caneca + la pala, sera de $2.169.900 COP, esto considerando el precio
de los productos sustitutos y adicional que supla todas las necesidades de costos y gastos que
se requieren para realizar su fabricacion, distribucion y demds (ver matriz de costos). Se
considera también que dicho precio puede aumentar si el cliente desea personalizarlo
(impresion de logo, pintura y demas) en nuestras instalaciones, por esta razon el precio podria
aumentar desde un 10% aproximadamente, todo dependera de las demandas o de lo que quiera
el cliente. Como Ecopoop es la unica empresa que ofrece un producto similar a la caneca de
Pick-a-Poop, por lo que se tuvo en cuenta que el precio es de $1.900.000 e incluye la caneca
en acero inoxidable, 4 palas y un antibacterial, o una caneca de ldmina con un precio de
$1.000.000. Cabe resaltar que estas canecas solo sirven para recoleccion por lo cual el producto
de Pick-a-Poop tendra ventaja competitiva debido que a pesar de que su precio es mas alto, este
transformara el excremento de las mascotas. Aunque el precio sea considerado un poco alto
debido a que no es una necesidad urgente que los clientes tenga que suplir, los beneficios que
este ofrece son altos, es un producto innovador en donde los consumidores podran ayudar con
el medio ambiente y por ende mejorar la imagen de su empresa, negocio o conjunto.

En el caso del otro producto complementario que se ofrece (pod de mezcla transformadora para
el abono por unidad), esta tendra un precio de $5.000 pesos colombianos. Con este producto se
considerd solamente los costos y gastos involucrados en su produccion, debido a que es un
producto que se realiza en base a la necesidad que tendrian los clientes y los componentes que
son necesarios para llevar a cabo el proceso de transformacion (ver matriz de costos). Por esta
razon, es un producto en donde el precio al que se va a ofrecer no tendra una gran influencia
en los compradores ya que es un producto necesario que tendran que adquirir para llevar a cabo
el proceso. Ahora bien, el margen de utilidad neta de todo el negocio en los 5 seréd del 22%.

7.3 Politicas de garantia, términos de novedad, servicio postventa

7.3.1 Politicas de garantia y servicio postventa

Enlaley 1480 de 2011, del estatuto del consumidor, se precisa que la garantia es una obligacion
de caracter temporal a cargo de cualquier proveedor de producto o servicio para responder por
su calidad, idoneidad y seguridad (Archila, 2018). En este sentido, se refiere a la idoneidad del
producto o servicio a la aptitud o capacidad de este de cumplir con su fin, la seguridad hace
referencia a la medida en la cual este no genere riesgos para la salud e integridad de los
consumidores. Finalmente, la calidad implica que el producto o servicio cumpla con normas
técnicas y reglamentos que apliquen.

Para el caso de Pick-a-poop, idoneidad hace referencia a la capacidad de la caneca de generar
eficientemente el producto para el cual fue creado, que es compost. El correcto funcionamiento
es dado principalmente por su funciéon mezcladora combinada con la alta temperatura interna
brindada por un sistema de calentamiento especial. La seguridad, implica la total eliminacion
de riesgo bioldgico durante y después del proceso de creacion de compost. Esta seguridad es
garantizada por el disefio hermético de la caneca, por lo que es imposible un hecho de
contaminacion. La calidad se determina en la medida en que se adquieran certificados que
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atestiguan adecuados procesos. El objetivo principal a corto plazo serd la consecucion de la
certificacion ISO9001 correspondiente al manejo de un sistema de gestion de la calidad en el
proceso del producto.

En los segmentos objetivos, sera prioridad garantizar cada uno de los items. Con respecto a la
politica de garantia general de todos los segmentos: Revision periodica, respuesta técnica,
respuesta urgente inmediata, tiempo de garantia.

En el segmento de restaurantes, el correcto funcionamiento de Pick-a-Poop es muy importante
pues estos establecimientos reciben altos flujos de personas que llevan mascotas. En caso de
una falencia en el funcionamiento como el mal funcionamiento del sistema de calentamiento,
o la inexistencia de mezcla por las aspas, o cualquier otra situacién que desvincule el producto
con su idoneidad o funcionamiento planeado, los clientes seran advertidos de Ilamar
inmediatamente al servicio técnico que ofrecemos para programar una cita de mantenimiento.
La razon de esto es que la caneca puede seguir funcionando pues la mezcla agregada tiene la
caracteristica de preservar el producto en proceso hasta que los sistemas funcionen con
normalidad nuevamente.

Para el evento en que exista un riesgo bioldgico producto de una abolladura, o una falencia en
las valvulas que controlan el ingreso de la materia, se contempla una reparacion inmediata.
Esto obedece a una medida preventiva, pues debe hacerse una revision a pesar de que se trate
de un riesgo potencial y no real. Debido al lento ciclo de llenado del segmento de restaurantes
(dependiendo del volumen del producto elegido) las revisiones se haran después de cada 8
meses. El tiempo de garantia total es de 5 afios. En el evento de fuga, la garantia aplica para 2
afios adicionales. Adicionalmente, durante las primeras 4 semanas se visitardn los
establecimientos de manera periddica para asegurarse que los procesos se estén realizando
correctamente y ofrecer ayuda técnica en caso de que alguno de estos no haya quedado claro.
La primera carga de compuesto serd obsequiada al cliente.

En el segmento de conjuntos residenciales, el nimero de productos que adquieran en cada
conjunto variard dependiendo del nimero de hogares con mascota. Tendra una variacion de
minimo 1 a 3 canecas. Si los sistemas de la caneca fallasen, en principio se tendrd el mismo
tiempo de reaccion que en el segmento Restaurantes. Adicionalmente, cuando suceda una
eventualidad, se revisara la totalidad de las canecas como medida de prevencion. La revision
periddica sera cada 10 meses para la totalidad de productos en el conjunto.

Para este segmento se haran campafias de socializacion con los habitantes durante las primeras
8 semanas para generar conciencia sobre el uso de estos residuos en la floricultura y jardineria,
incluyendo capacitaciones sobre su adecuado uso y cuidado. Al igual que el segmento de
restaurantes, la primera carga para cada caneca sera obsequiada.

Los servicios postventa y garantias para las guarderias seran idénticas a las de los restaurantes,
con la excepcion de que la la revision periddica sin falla sera realizada cada 6 meses, pues las
guarderias y escuelas caninas tienen un nimero constante y ademas alto de perros y por ende
los volimenes de compost serdn mayores y con mayor frecuencia. Estas guarderias y escuelas
caninas tendran capacitaciones y visitas durante las primeras 4 semanas para verificar el buen
funcionamiento de los procesos y acompafiar al momento de la primera aplicacion practica de
su producto terminado. La devolucion del producto serd posible durante los primeros 25 dias
para todos los segmentos. A continuacidn, se puede apreciar un ejemplo de como sera la
politica de Garantia y servicio postventa de Pick-a-Poop.
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Politica de garantia y servicio postventa Pick-a-Poop SAS

El presente documento relaciona las politicas de garantia y procedimientos de servicio de
Pick-a-Poop S.A.S, quién en adelante serd reconocido como el PROVEEDOR, para el
manejo de averias de los productos que este provee a CONJUNTO EL ROBLE, HACIENDA
LA FUENTE, en adelante conocido como el CLIENTE. Quien adquiere los productos al
CLIENTE, sera reconocido en adelante como el CONSUMIDOR. Los numerales contenidos
en este deberan ser tenidos en cuenta y seguidos por el CLIENTE con el objetivo de dar el
correspondiente y oportuno tramite para la atencién y solucion de garantias que puedan
presentarse.

e Garantia: Tiempo de Garantia (ver cuadro)

Categoria Subcategoria Tiempo de Garantia

Caneca Tamafio tnico 5 afios

e Requisitos de garantia: Para poder aplicar a la garantia el producto no debe tener
sintomas de manipulacion por parte del cliente. La falla serd entonces diagnosticada
por el equipo técnico de Pick-a-poop.

e Documentos de soporte: Se debera notificar al proveedor del dafio acompanado de
evidencia fotografica para poder dar inicio al proceso.

e Procedimiento de atencion y solucion de garantia:

1. Las reclamaciones deberan ser presentadas a la linea de soporte técnico al
cliente tnicamente

2. El proveedor enviara el equipo técnico necesario para evaluar y si aplica,
corregir el dano o averia. Cualquier costo asociado con esta accion sera
responsabilidad de Pick-a-Poop SAS

3. En caso de que la averia no haya podido ser resuelta con los equipos llevados,
Pick-a-Poop responderd a través del envio de otra sesion de reparacion segiin
los tiempos acordados

e Tiempos de garantia:

1. El tiempo de respuesta por parte del proveedor al cliente después de
notificado el reclamo por algin inconveniente sera de un maximo de 6 horas.

2. El tiempo de respuesta para el envio del equipo técnico y repuesto de aspas,
paneles u otra parte, sera de 2 dias habiles.

3. El tiempo de respuesta en caso de no lograr la reparacion, sera de 1 dia habil

7.4  Proyecciones de consumo/ventas (unidades y pesos)

Con el fin de realizar una idénea proyeccion de ventas para el presente proyecto, se mira en
primera instancia el crecimiento de la industria de Pet Care, en la cual se desenvuelve la
naturaleza del modelo de negocio. A través de Passport, 2019, se establece que presenta un
crecimiento positivo en términos de ventas de magnitudes que oscilan entre el 28% y el 43%
proyectado hasta el afio 2025 (Passport, 2019). Lo anterior significa que la demanda por
servicios de los potenciales clientes B2B aumenta en dicha proporcién, ya que el gasto de los
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duefios de mascotas crece y por ende su demanda de servicios que exponen a los clientes B2B
a tener una mayor afluencia de mascotas y, en consecuencia, mayor cantidad de desechos a
gestionar.

Posterior a esto se realiza una estimacion de la demanda de canecas vendidas por Pick-a-Poop,
teniendo en cuenta la capacidad de transformacion y diseno de esta. Con una capacidad maxima
de 18 kg de materia prima distribuida en dos compartimentos con capacidad individual de 10
kg, se contrastan dichas capacidades con la estimacion de generacion de materia prima por
segmento de cliente, teniendo en cuenta la afluencia de mascotas aproximada que cada uno
manejaria de forma mensual, ya que dependiendo del segmento la cantidad de mascotas y, por
ende, materia prima que maneja. Seguidamente se toma en cuenta respecto a las entrevistas y
encuestas el dato de cudl seria el porcentaje de materia prima que los clientes estarian
dispuestos a transformar dado que la instalacion de la caneca requiere una inversion y un
proceso “adicional” en las labores del negocio (se hace dicha aclaracion ya que, por mas que
sea un proceso sencillo y amigable, debe hacerse una gestion por ejemplo al retirar el abono
producto del proceso de transformacion). La moda de dicho dato gira en torno a un 20% de la
materia prima, con miras a aumentar dependiendo del rendimiento del producto. Siendo asi, se
realiza la estimacion de la demanda con dicho valor, desembocando en una demanda de 1
caneca por conjunto residencial y 2 canecas por guarderia y por restaurante Pet-Friendly.
Teniendo en cuenta el nimero de procesos de transformacion que se realizan por mes,
dependiendo del segmento, se estima la cantidad de pods necesarios al mes por cliente B2B en:
2 pods/mes para cada conjunto, 6 pods/mes para cada guarderia y 4 pods/mes por cada
restaurante.

Siendo asi, se realiza una proyeccion de unidades vendidas para los 5 afios teniendo en cuenta
el nimero de clientes potenciales y la estimacion del porcentaje a ser atendido en cada uno de
los afios, ademas de tener en cuenta la expansion geografica presentada para el proyecto en los
5 afios. Esto, ya que dependiendo de la geografia el nimero de clientes a atender y el cambio
en la cuota de mercado. La estimacion de expansion geografica de la empresa se establece en
las siguientes predicciones sobre los 5 afos (teniendo en cuenta que el afio presente incluye la
geografia de los afios anteriores):

Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto
ano ano ano ano ano
5 municipios 2 municipios 3 municipios 3 municipios 2 municipios
Sabana Cundinamarca Cundinamarca Boyaca cerca de Lima,

Centro Peria

Dicha expansion modela las dindmicas de crecimiento al atender porcentajes de mercado muy
conservadores que no superan el 1%, teniendo en cuenta que se es una empresa nueva que, si
bien gana experiencia en el mercado, al entrar en nuevos lugares debe comenzar casi que de
nuevo. Teniendo en cuenta la tasa de crecimiento del mercado (que pasa de efectiva anual a
mensual con el propdsito de proyectar las ventas), la participacion estimada y la demanda por
segmento previamente calculada, se establecen las ventas mensuales en las geografias
escogidas por Pick-a-Poop.
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Unidades demandadas para los 5 aiios de los dos productos

0
1234567 8 910111213141516171819 20212223 242526272829 30313233 34353637 3839 404142 43 4445 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60

Total Canecas vendidas Venta mensual de pods

Como puede ser observado, el crecimiento de las ventas de los dos productos afirma sus
naturalezas complementarias, al crecer de forma similar, con magnitudes distintas ya que por
proceso se necesitan nuevos pods, mientras que una sola caneca puede realizar varios procesos
de transformacion sin necesidad de que sea cambiada, por ende, las cantidades vendidas seran
menores a las de los pods de mezcla transformadora.

Finalmente, para establecer las magnitudes de las ventas se tienen en cuenta las unidades
proyectadas a ser vendidas y los precios establecidos para los 5 afios, de los dos productos (los
cuales varian en los periodos de tiempo en la magnitud de los cambios de precios dictados por
la inflacion). En el quinto afio, donde se vendera el producto a Peru, se establece el precio en
la moneda del pais que es el Sol Peruano, y teniendo en cuenta la tendencia de precios al
aumento se establece para la caneca en 2.127 soles y el pod en 5.49 soles. Siendo asi, las ventas
de los dos productos se estiman en la plantilla financiera para el mes 1 de $18.962.081 al mes
60 con $411.429.769.

8 Plan de operaciones y logistica

8.1 Localizacion de la empresa /oficinas

Teniendo en cuenta los 5 municipios elegidos para iniciar con la venta del producto, se
selecciond una bodega en Sopod, considerando factores de comodidad, economia y de
inventario. Es importante conocer el potencial que tiene este municipio, como lo son las
diferentes vias de acceso que nos permitird expandirnos rapidamente, el precio es accesible
($3.500.000) y es una bodega que tiene un excelente flujo de aire que permite realizar el trabajo
que se necesita de produccion y de almacenamiento del producto. Igualmente, teniendo
marketing directo no se necesita un lugar comercial para vender el producto, puesto que sera
venta directa y se distribuird el producto al consumidor final directamente, sin intermediarios.
La bodega sera la sede unica de la empresa en los primeros afos. Es importante resaltar la
ubicacion estratégica de la misma, el excelente espacio para tener el inventario y realizar el
proceso de produccion. La bodega cuenta con 320m2, cuenta con parqueadero propio, el tiempo
de construccion no es mayor a 20 afos y es un tipo de bodega industrial. Sin embargo, en el
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afio 5 se considera en invertir en la adquisicion de una bodega, preferiblemente en el mismo
municipio.

8.2 Descripcidn y analisis del proceso de produccion

Para el proceso de produccion, se maneja diferente para los dos productos que la empresa
ofrecerd. Para el caso de la caneca, la produccion de este se realizard por medios propios de la
empresa debido a que al ser un producto innovador se corre el riesgo de que copien el producto
y se pierda el valor de este ofrecido por la empresa. Por esta razon, desde el primer afio se
invierte en la maquinaria necesaria y se contrata la mano de obra requerida para realizar la
produccion de la caneca. También se realiza de esta manera con el fin de disminuir costos y
mantener un mejor control de tiempos de entrega y en general del proceso de produccion. Es
necesario resaltar que el producto se producira cuando un cliente demande por este. Se tiene
en cuenta que el tiempo que dura dicho proceso desde que se recibe la orden hasta que llega a
la instalacion del cliente es de aproximadamente 5 dias, sin embargo, esto podra variar
dependiendo de la cantidad demanda por el cliente. Por esta razon, con la caneca, no se
manejard inventario de canecas, pero si de la materia prima de estas.

Por otro lado, el proceso de produccion del pod de mezcla transformadora se llevara a cabo
también dentro de las instalaciones de la empresa, en donde se contara con personal capacitado
para realizar el producto final y asi mismo se contara con maquinaria necesaria para pesar las
cantidades requeridas de la materia prima y mezclarlas. Con este producto si se manejara
inventario tanto de materia prima como del producto final, debido que, al ser un producto
complementario, es necesario mantenerlo a disposicion del comprador cuando este 1o necesite
y realizar un venta y entrega inmediata.

8.3 Equipos de produccion. Plan de adquisicion. Analisis de capacidades

Debido a que los productos se produciran en las instalaciones de la empresa, se contempla la
compra de maquinaria y equipos industriales para los procesos en el primer afio. Por esta razon,
se debera comprar un equipo de soldadura con sus respectivos accesorios ($8.000.000), dos
remachadoras ($900.000c/u), dos taladros ($450.000c/u), tres pulidoras ($450.000c/u) y tres
cajas de herramientas (700.000c/u), dos enrolladoras ($38.000.000c/u), una cortadora para
lamina manual ($15.000.000), tres caladoras ($1.500.000c/u), una dobladora manual
($18.000.000) y dos compresores de aire ($750.000c/u). Por otro lado, para el pod de mezcla
transformadora, se invertira en una balanza o bascula ($49.900) desde el primer afio en donde
se necesitaran 2 unidades para medir el peso de cada componente que estara en cada pod y
adicional un tanque mezclador industrial de 300 litros ($8.000.000) para mezclar los
componentes. Eventualmente a medida que la demanda por material de mezcla en pod aumente,
nos veremos en la necesidad de incrementar la produccion y tendremos que adquirir 1 o 2
balanzas por afio.

En cuanto a la seguridad, se necesitara invertir en camaras ($600.000) y un sistema de alarma
($500.000). Esto se controlara a través de diferentes aplicaciones que los socios tendran en sus
dispositivos méviles. La tecnologia y los elementos de trabajo envuelven impresoras
($300.000) y dos computadores ($1.050.000). Elementos de ambiente laboral ¢ inmuebles
envuelven la maquina de café ($350.000), un microondas ($220.000) y dispensadores de vasos
plasticos y agua ($470.000) y se espera conseguir asimismo material para oficina como sillas
($1.200.000) y una mesa de reunion inicialmente ($1.800.000). Adicional, se invierte en la
compra de dos automoviles ($35.000.000) y en un futuro se piensa invertir en finca raiz en el
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afio 5 y también en la compra de un furgoén para mejorar el proceso de distribucion de los
productos en el afo 3.

8.4 Necesidades de recursos humanos

Los principales recursos humanos que necesita la empresa son la junta directiva, que se encarga
de la toma de decisiones, en esta junta se encuentran los creadores y socios del proyecto, se
debe tener en cuenta que unicamente dos de los pertenecientes también trabajan en la empresa,
los otros tres son los encargados de la toma de decisiones. Segundo, se tendran en cuenta 4
operarios, donde se tendra en cuenta la produccion y el aseo, el tema de seguridad se maneja
por medios tecnologicos. Son 3 personas encargadas de la produccion, se divide en 2
encargadas de la produccion de la caneca y el tercero se dedica a la produccién de los pods.

Representante legal

Areas administrativas y
financieras (Nicolas
Gomez)

Areas de mercadeo y

ventas (Vanessa Cuervo) Operacion

Produccion Servicios generales

En el anterior organigrama se muestra la distribucion de responsabilidades y la division
jerarquica que la empresa posee. En la junta directiva se encuentran los creadores y accionistas
del proyecto, desglosado responsabilidades especificas para algunos de ellos e incluyendo la
parte de produccion. Teniendo en cuenta que es una start-up, para no incurrir con gastos
adicionales, los duefios se haran cargo de la toma de decisiones, manejo de los departamentos
y distribucion del producto. Cuando la empresa llegue a un punto de equilibrio, se tendra en
mente la contratacion de accionistas principalmente, los cuales se encarguen de gestiones de
diferentes areas.
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8.5 Gestion logistica interna y externa

Debido a que el método utilizado serd venta directa, se necesitaran de esfuerzos logisticos hacia
el cliente que permitan propiciar tanto el momento de compra como la entrega de los productos,
con las diferentes frecuencias que cada uno de ellos exige (necesidad de adquisicion). Siendo
asi, se establece la necesidad del uso de un vehiculo automotor propio que pueda cumplir las
funciones de entrega para los clientes desde las oficinas de la empresa hacia sus negocios y asi
mismo los requerimientos de la fuerza de ventas la muestra del producto y por ende crear el
momento de venta.

Tomando en cuenta esto, el Requerimiento de vehiculo automotor con capacidad de
transporte de minimo 1 canea para hacer la muestra respectiva, al igual que dos pods de
mezcla transformadora, con el fin de realizar procedimientos de muestra y asi generar incentivo
a la compra. Encargado: Departamento de ventas, encabezado por Luisa Fernanda Ochoa. Para
dicho fin, se establece el requerimiento logistico de un vehiculo Renault Megane II Sedan. Se
realiza un estimado de visita cada dia a un promedio de dos a tres clientes, ubicados en la zona
de Sabana Centro, en los municipios establecidos anteriormente. De esta forma, si
hipotéticamente la fuerza de ventas visita un nimero de 3 clientes diarios, y teniendo en cuenta
que podrian estar ubicados alrededor de los tres municipios, las posibles combinaciones de
distancias diarias que se podrian tener se distribuyen de la siguiente manera:

Y - | A B  Distancia (km) |
Cota Chia 8.5
Cota Sopo 20.9
Cota Tenjo 8.5
Cota Cajica 14.9
Chia Sopo 13
Chia Tenjo 10.7
Chia Cajica 6.3
Cajica Tenjo 14.2
Cajica Sopo 9.3
Tenjo Sopo 22.8 J

Siendo asi, la maxima combinacion de distancias que el vehiculo automotor podra llegara hacer
en un dia teniendo en cuenta este nimero de clientes visitados y muestras realizadas serd de
58.6 kilémetros, correspondientes a la suma de los trayectos entre Tenjo-Sopd, Cota-Sopo y
Cota-Cajica. Teniendo en cuenta que una tanqueada promedio a precio de hoy de este tipo de
vehiculo en especifico cuesta alrededor de $120.000 COP, y que en promedio cada tanqueada
alcanza para recorrer una distancia aproximada de 400 kilometros, el gasto madximo mensual
en el cual se incurre por dicho aspecto logistico se establece en $527.400 COP (teniendo en
cuenta las mayores distancias diarias explicadas previamente, con una necesidad de 4,395
tanqueadas/mes), sumando otros gastos menos frecuentes tales como los seguros, impuestos y
mantenimiento de este mismo activo de la compaiiia.

Por otra parte, como se ha mencionado previamente, se encuentra la necesidad de contratar un
tipo de servicio de transporte para llevar los productos como suministro y no muestra, sino
cumpliendo los pedidos demandados por los clientes de los dos tipos de productos que se
venderan. Para el respectivo cubrimiento de dicha necesidad logistica externa, se planea la
contratacion de un servicio de transporte que continuamente haga los recorridos, ya que se
estima que el costo de que tiene este servicio se verd compensado a medida que el negocio
crezca y con la experiencia del proveedor de dicho requerimiento, la empresa cumplird a
cabalidad su objetivo de un suministro rapido, eficaz y confiable al cliente de tanto la caneca
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como de los pods que el cliente requiera en la medida que realice este proceso. Ademas, para
la empresa enfocar sus esfuerzos en conseguir lealtad de clientes y continuar con el desarrollo
del proceso productivo, es preferible delegar el servicio de transporte a un proveedor
experimentado y especializado, ya que, al no manejar grandes volimenes por estar en sus
inicios, no justifica la adquisicién de un activo costoso (tanto en inversion inicial como en
mantenimiento) como lo es una van de carga para llevar los productos. En seguida se muestra
un analisis del costo del servicio de forma anual (se hace una estimacion con la media de los
pods, sin embargo, al hacer la estimacion mensual se entiende que cambiara puesto que el
numero de pods vendidos aumenta y no es constante mes a mes, pero para efectos de un
ejercicio inicial se realiza de esta forma para tener una estimacién mensual):

Primer afio Segundo aiio Tercer aiio

Costo promedio del servicio: $20.000 Costo promedio del servicio: $20.640 Costo promedio del servicio: $21.300
Tiempo de la tarifa: 1 hora Tiempo de la tarifa: 1 hora Tiempo de la tarifa: 1 hora
Transporte: Van DFSK C35 1400cc Transporte: Van DFSK C35 1400cc Transporte: Van DFSK C35 1400cc
# de devices demandados/mes 20, # de devices demandados/mes 40 # de devices demandados/mes 56
Capacidad de devices de la van 6] Capacidad de devices de la van 6 Capacidad de devices de la van 6
# viajes necesarios para devices 3 # viajes necesarios para devices 7 # viajes necesarios para devices 9
Costo mensual tarifa para devices $ 66.666.67 Costo mensual tarifa para devices $ 137.600.00 Costo mensual tarifa para devices $ 198.804.48
# de pods PROMEDIO demandados/mes 239 # de pods PROMEDIO demandados/mes 999 # de pods PROMEDIO demandados/mes 2280
Capacidad de devices de la van 80 Capacidad de devices de la van 80 Capacidad de devices de la van 80
# viajes necesarios para devices 3 # viajes necesarios para devices 12 # viajes necesarios para devices 29
Costo mensual tarifa para devices $ 59.718.54 Costo mensual tarifa para devices $ 257.723.51 Costo mensual tarifa para devices $ 607.106.95
Costo anual servicio 2 productos $ 1.516.623 Costo anual servicio 2 productos $ 4.743.882 Costo anual servicio 2 productos $ 9.670.937

Respecto a la logistica interna de la compaifiia, se tendrd la necesidad de usar el mismo
transporte vehiculo automotor para gestionar control de inventarios, control del nivel de
produccion, gestion de la materia prima ademés de contar con suficientes insumos de
propiedad, planta y equipo para hacer esto posible. Por todo lo anterior, un gran requerimiento
logistico interno se consolida en la creacion, implementacion y mejora continua de una
estrategia de gestion de las operaciones que ocurren en la empresa, tanto en su rol de
distribuidor de un producto terminado (caneca) como productor de su producto
complementario (pods de mezcla).

9 Plan organizacional

9.1 Modelo Societario y Aspectos legales

El modelo societario que Pick-a-Poop manejara seré bajo la figura de una Sociedad Anénima
Simplificada (S.A.S), debido a sus beneficios: Reduccion de costos de constitucion, limita la
responsabilidad de los accionistas, no requiere inicialmente Revisor Fiscal (en esto se asemeja
a las Sociedades Limitadas), igualmente no requiere de Junta Directiva; todos estos beneficios
se dan para facilitar la realizacion del negocio y garantizar su crecimiento.

Con respecto a los aspectos legales que manejara la empresa, se tiene en cuenta que se debe
recurrir en gastos de asesorias legales en los cuales se van a manejar los honorarios de lo(s)
contratado(s) por horas (200.000 pesos por hora aprox.) debido que al ser una empresa que
hasta ahora estard empezando, estos servicios no se necesitaran de forma permanente por lo
que no se realiza una contratacion fija. Ahora bien, para los tramites administrativos que se
deberan tener en cuenta a la hora de constituir la empresa.

9.2 Estructura organizativa. Organigrama. Responsables de cada actividad

La misiéon de Pick-a-Poop es la comercializacion de canecas que transformen desechos
organicos de mascotas, tanto perros y gatos, solucionando un problema ambiental delicado
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enfocado al objetivo once de desarrollo sostenible de las Naciones Unidas (ciudades y
comunidades sostenibles). Su vision a largo plazo: “Convertirse en la productora de soluciones
innovadoras y efectivas para la gestion de desechos de mascotas del mercado latinoamericano
para el 2027”.

El principal valor corporativo es la innovacion. Desde el disefio hasta los procesos, este
importante valor rige como nos desempefiaremos en el diario vivir de la organizacion.
Adicional, el cuidado del medio ambiente es otro valor fundamental ya que la naturaleza misma
del negocio da cuenta de su importancia y como lo reproducimos y comunicamos a través de
nuestro actuar al mundo. Por ultimo, la orientacién al cliente que conlleva a un excelente
relacionamiento con el cliente.

Como puede ser analizado del organigrama realizado en el punto 8.2 del presente plan de
negocios, Pick-a-Poop evoluciona su modelo organizacional dependiendo de sus
requerimientos productivos a lo largo del tiempo. Esto demuestra que la empresa se adapta a
sus nuevas condiciones de demanda y requerimientos. Por ejemplo, en términos del proceso
productivo, la compafiia contrata mano de obra para la realizacién de los pods de mezcla
transformadora, y conforme avanza en su trayectoria operacional, aumentara el niimero de
dichos trabajadores para asi producir de forma mas acelerada no solo los pod si no adicional la
caneca en un futuro. Finalmente, a medida que el crecimiento de la empresa sucede y los
requerimientos de mano de obra, se establecera la creacion de un departamento de Recursos
Humanos que gestione todos los requerimientos y bienestar dentro de la compafiia de esos
trabajadores, para que asi contribuyan a mejorar los procesos y posicionar correctamente a la
empresa frente al logro de sus objetivos, mision y vision.

9.3 Perfiles del recurso humano v plan de incorporacion de personas v contratacion

Se realizan los perfiles de cargos (ver anexo Perfiles de cargos) donde se encuentra de forma
detallada toda la informacion pertinente sobre los objetivos, funciones y responsabilidades de
cada cargo de acuerdo el organigrama presentado anteriormente. Por otra parte, el plan de
incorporacion de personas y la contratacién se maneja por medio de un contrato de trabajo de
forma escrita, donde se especificard las funciones las cuales la persona natural debera cumplir
acorde su cargo. Adicionalmente, los contratos de los departamentos de finanzas, de
operaciones, de mercadeo, de recursos humanos y de ventas seran a término indefinido debido
que este tipo de contrato podra llegar a brindar diferentes beneficios tanto para la empresa como
para el trabajador.

Algunas ventajas de este contrato son: generar estabilidad y confianza al trabajador,
representando mayor compromiso y sentido de pertenencia; otorga credibilidad a la
organizacion con la cual retiene el capital humano mas valioso. Es importante resaltar que el
trabajador se remunera mediante salarios y prestaciones, de acuerdo con la ley, donde se
establece un salario base de $9.375 pesos/hora, equivalente a un salario aproximado de
$1.800.000 mensuales mas prestaciones sociales. Por otra parte, la ndmina de operaciones se
remunera mediante un salario minimo vigente en el afio presente, es decir, de $828.116 mas el
total de prestaciones operativas, tales como: ARL, EPS AFP, caja de compensacion, prima,
cesantias, int a cesantias y vacaciones, Adicionalmente, los empleados operativos al devengar
menos de dos salarios minimos, recibira el auxilio de transporte que el gobierno establezca para
cada afio. Por ultimo, los empleados podran contar con 15 dias hébiles de descanso por cada
afio de servicio, si dado el caso que el trabajador no desea tener dichos dias, este serd
remunerado por medio de una compensacion monetaria.
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10 Plan de financiacion

10.1 Necesidades financieras de la nueva empresa

Para poner en marcha el proyecto se requiere de diferentes tipos de recursos. Por una parte, se
requiere mano de obra o personal que tenga conocimiento en soldadura, corte de lamina y
demas procesos requeridos para realizar la caneca que se va a ofrecer, asi como también para
usar las diferentes maquinas que se necesitaran para obtener los 2 productos finales. También,
personal con conocimiento en ventas, mercadeo y en general administracion, y apoyo para
servicios generales. Asi mismo, se necesitard realizar una correcta capacitacion para dichas
personas con el fin de que conozcan el proceso y la meta de la empresa.

Es necesario invertir en maquinaria y elementos necesarios para realizar los productos como
se menciond anteriormente, asi mismo, como todos los inmuebles (instalaciones) necesarios en
las oficinas para brindarle un ambiente comodo a los clientes internos. Adicional, con temas
de papeleo, se necesita obtener una patente para la caneca ya que al ser un producto innovador
que no existe en el mercado, es indispensable que otras personas no puedan copiar el producto.
También, se requiere invertir en publicidad para poder hacer que los productos que estamos
ofreciendo son conocidos y asi atraer clientes.

Teniendo en cuenta lo anterior, se necesita un total de $500.000.000 en el primer afio, para
financiar el proyecto y asi mismo empezar a producir los productos. Este valor considera un
10% de més del valor normal ya que se contempla que puede haber costos, gastos o inversiones
de improvisto.

10.2 Fuentes v tipos de financiacioén

Para financiar el proyecto se contempla el apoyo financiero en capital de un inversionista
externo, sin embargo, el porcentaje maximo que se le podré dar sera del 15% el cual podra ser
pagado en dinero o maquinaria, ya que el conocimiento lo tenemos y no se necesita de algin
otro elemento intangible. Se considera dar la opcion de ese porcentaje ya que aunque se venda
parte de la empresa, los cinco socios iniciales seguiran teniendo la mayoria de las acciones
(17% cada uno) y por ende mayor control sobre cualquier decision relacionada al rumbo que
tomara la empresa. Ahora bien, Teniendo en cuenta que es una sociedad en donde cada socio
necesitara aportar entre el 15% y 17% ($750.000.000 y $85.000.000) del total de la inversion
que se necesitara ($500.000.000) en el primer afo, esto con el fin de cubrir las necesidades y
requerimientos anteriormente mencionados para poder iniciar los procesos en la empresa.
Dicho dinero, cada uno de los socios lo obtendrd con un préstamo (5 socios con mayor
porcentaje de participacion), por un lado, que se realizard a través de la entidad financiera
Bancolombia con una tasa de interés del 1,35% y la otra parte serd de recursos propios tales
como ahorros personales (5 socios estudiantes) y proveniente de recursos destinados a la
inversion (socio externo). De igual forma, Pick-a-Poop contempla la posibilidad de reducir su
carga de endeudamiento futura a través de la posible biisqueda de nuevos socios externo que
apoyen la financiacion del proyecto.

11 Analisis economico — Financiero

La obtencion del capital para iniciar con el proyecto se hard por medio de aportes de socios y
apoyo de entidades financieras, se tiene en cuenta que cada socio aporta 15 millones de recursos
propios y se necesitard un socio externo para aportar el restante para iniciar con un capital
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propio de 150 millones de pesos. Por otro lado, se realiza un préstamo con Bancolombia de
350 millones de pesos con una tasa de 1,35%. El funcionamiento de la empresa se mantiene
por medio de las ventas y algunos aportes de socios y financiamiento por medio de bancos. La
inversion se realizard teniendo en cuenta que la idea de la empresa es hacer parte de la economia
naranja y para esto, se necesita una inversion minima de 150 millones de pesos, con el fin de
obtener beneficios tributarios, por esta razén se puede evidenciar que la inversion se justifica
con la ganancia que este tipo de beneficios puede generar. La tasa interna de retorno esperada
del proyecto es de37,79%, lo que significa que siendo mayor a la tasa de retorno que pide el
inversionista, el proyecto se aprobara.

Analizando la razén corriente desde el afio 1, se puede evidenciar que es mayor a 1, lo que
significa que tiene la capacidad de pagar todas las obligaciones financieras. El capital de trabajo
muestra la solvencia de la compaiiia. El nivel de endeudamiento es alto, teniendo en cuenta que
se pide un crédito desde el primer afio, de igual forma, se evidencia una disminucidn progresiva
al pasar el tercer afo, lo que muestra la capacidad de la empresa de mantenerse con recursos
propios y disminuir la deuda. El margen bruto se muestra positivo, lo que significa que el
negocio se muestra rentable. Finalmente, con el EBITDA se conoce los beneficios que genera
la compaiiia sin tener en cuenta impuestos, depreciacion y amortizacion. Por lo anterior, es
posible determinar que el punto de equilibrio de la empresa llega en el segundo afio, donde la
utilidad neta llega a un niimero positivo.

12 Analisis de Riesgo

Al presentar un modelo de negocio innovador al mercado, su puesta en marcha puede crear la
incertidumbre que se genera en el mercado y/o su entorno. Los riesgos que se pueden presentar
durante su trayecto pueden traer consecuencias que en cierto modo afecten a la industria y/o
sector, a la empresa, a los colaboradores, a las ventas, retrasos de lanzamiento del producto y/o
servicio o hasta la obtencion de recursos financieros. A continuacion, la compatfiia Pick-a-Poop
SAS, clasifica sus principales riesgos como:

e No cumplir con los requisitos de las entidades de control para manipulacion, traslado,

procesamiento del material.

Epidemiologia por contaminacion.

Si el proceso genera olores que puedan afectar el entorno y generar polucion.

La no tenga aceptacion en el mercado.

Competencia agresiva con beneficio y dadivas.

Por tema de su constitucion bajo la normatividad de la economia naranja, en el

transcurso de los siete anos se deje de cumplir con uno de los requisitos para estar

exento de impuesto de renta, su proyeccidon y presupuestos generarian una gran

variacién que cambiaria su resultado llevando a grandes pérdidas.

e Lacreacion de nuevos prototipos o métodos que realicen la misma funcion del producto
que la empresa esta ofreciendo y a un menor costo.

Para dichos riesgos, la empresa presenta un plan de contingencia con el fin de evitar que alguno
de estos afecte el modelo de negocio de Pick-a-Poop. En primera instancia, a través de nuestra
mezcla transformadora se le asegura a el cliente que, tanto en el proceso como en el producto
final, que no se presentard ningtn riesgo de manipulacion o de generacion de malos olores y
de contaminacion, debido a que sus ingredientes cumplen los estandares necesarios para limitar
su alto porcentaje de toxicidad. Por otra parte, la empresa tiene diferentes estrategias de
mercadeo para darse a conocer en el mercado de manera eficiente y efectiva, asegurando que
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el cliente conozca de manera adecuada el producto y sepa los beneficios que puede llegar a
tener en diferentes aspectos; y asi mismo, crear una ventaja competitiva ante su mercado. Por
ultimo, al tener una constante avance tecnologico en el mercado, la caneca que se le esta
ofreciendo a nuestros segmentos objetivos presenta en cierto modo una larga vida 1til donde el
cliente recibira por un tiempo indefinido una alta calidad en abono agroecologico.

13 Plan de Internacionalizacion

Con el fin de que Pick-a-Poop se expanda de forma internacional para llevar su innovadora
solucion a otras geografias, se emprende un plan internacional de expansion hacia Pert en el
quinto afio de operacion, después de haber llevado a cabo un plan de expansion previo al
interior de Colombia. Se elige este pais ya que, de acuerdo con la Organizaciéon Mundial de la
Salud, tiene una preocupante calidad de aire por contaminacion, siendo el pais a nivel
Latinoamérica con la peor calidad del aire en 2018 (Colorado, 2019). Ademas de lo anterior,
su cercania geografica permite a los emprendedores incurrir en menores costos al momento de
realizar la exportacion del producto “core” del proyecto, que es la caneca, aligerando asi de
cierta forma la carga financiera que se tiene al momento de realizar la operacion internacional.
Adicionalmente, haciendo uso del tratado de libre comercio vigente desde el afio 2011 con la
CAN, se reduce el pago de aranceles en la importacion del producto (Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, 2019). Ademas de lo anterior, en Pert hay un niimero considerable de
potenciales clientes B2B para el producto, manteniendo asi el éxito del negocio siguiendo el
modelo que traia previamente desde Colombia. Finalmente, en términos culturales, Pert es
similar al pais de origen de Pick-a-Poop, facilitando la realizacion no so6lo de relaciones
comerciales, sino de realizacion de esfuerzos publicitarios y de mercadeo que fomenten la
compra en el nuevo pais.

Siendo asi, con el fin de proyectar la potencial demanda en el nuevo pais y de igual forma
satisfacerla a través de esfuerzos comerciales se establece un numero de clientes en la region
escogida para empezar: Areas rurales en los alrededores de Lima, la capital. Siendo asi, y
cuantificando el numero de potenciales clientes se establece la participacion de mercado
estimada (menor al 1% por ser una empresa nueva en el mercado y ademas extranjera), y
asignando un crecimiento mensual respecto al aumento de la industria Pet Care en Pert para
dicho ano, establecida en 39.1%, estableciendo de dicha forma una demanda conservadora de
10 canecas para el mes 60.

Para temas de distribucion de Pick-a-Poop se considera que se realizara la exportacion sélo de
la caneca por medio de un contenedor, debido que al ser el producto core business de la
empresa, no se puede tercerizar su produccion. Sin embargo, para el pod de mezcla
transformadora, este serd producida en el pais escogido debido a la dificultad que se ve al
exportar productos como tierra y sus derivados los cuales estan incluidos en dicho producto.
Tomando en cuenta esto, se trabajara con un distribuidor Vidagro en Peru-Lima con el cual se
hara una alianza estratégica y este realizara tanto la venta de la caneca en tiendas de agro como
Agrosuni o en sus mismas instalaciones. Este, también se encargard de producir el pod. Se
realiza de esta manera teniendo en cuenta que asi se podrd disminuir el riesgo al
internacionalizar los productos de la compaiiia y de la misma forma, es una oportunidad para
ir conociendo el mercado.

El Incoterm seleccionado es el DPU (delivered at place unloaded), segin los cambios que se
dan en los Incoterms 2020, este es el que reemplaza al DAT (delivered at terminal), esto con el
fin de hacerlo més claro en cuestion de responsabilidades, tanto para exportador como
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importador. La empresa como exportadora se encarga de la logistica, el costo y los riesgos
hasta el pais de destino, esto quiere decir el embalaje, transporte y carga del primer transporte,
temas aduaneros y maniobras del puerto en el pais origen, transporte al pais destino (seguro no
obligatorio) y la llegada al lugar acordado con el importador (sin tramites de importacion).

Los costos de transporte que se deben tener en cuenta segun el Incoterm que se seleccion6 son
el precio de transporte desde la bodega hasta el puerto de buenaventura que son $2.851.525
con un tracto-camién y el tiempo de espera de carga y descarga del producto, este precio se
tomo6 de acuerdo a las tarifas que tiene el ministerio de transporte Colombiano. Para el
transporte maritimo se utilizara un contenedor de 20ft y sera desde el puerto de Buenaventura
al puerto de Paita, con un costo de $2.868.492. Lo que nos da un costo total de transporte
$5.750.017. Por otro lado, el costo aproximado de la documentacion para realizar una
aproximacion de $2.730.000, esto depende si lo realiza la empresa directamente o contrata a
un tercero, segun Doing business los costos aproximados de Colombia para exportar es de
$2.355 USD. Para el proceso de exportacion es importante tener en cuenta la partida
arancelaria, que se identific6 como 7611.00.00.00 como dispositivos, cisternas, cubas y
recipientes similares para cualquier materia, de aluminio y capacidad superior a 300 ml.
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