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RESUMEN  

La empresa PRM SAS consciente del crecimiento significativo de mascotas en las 

familias colombianas ligado al incremento de veterinarias, ha desarrollado un plan 

estratégico de un software veterinario integrado, el cual incluye tanto módulos 

administrativos (Facturación, control de inventarios, estadísticas de ventas, entre 

otros) como módulos operativos (cuentas, usuarios, campañas de marketing, 

guardería, grooming) con el fin de fortalecer por medio de la tecnología el 

relacionamiento del veterinario-usuario-mascota.  

Durante la primera etapa del plan estratégico se precisaron los elementos del 

entorno que pueden orientar el desarrollo de las actividades e implementación del 

software veterinario como un aliado estratégico de las pequeñas y medianas 

veterinarias en Colombia. Se realizó un análisis de competidores, comparando los 

servicios y módulos que ofrecen en el software.  

Con la información recolectada se identificaron y evaluaron oportunidades y 

amenazas que pueden impactar el proyecto. Una vez estudiado el entorno, se 

realizó un diagnostico en cuanto a las necesidades que tienen las veterinarias 

frente al uso del software veterinario precisando las principales fortalezas y 

debilidades. 

Con el propósito de construir escenarios futuros (próximos 5 años) en donde PRM 

SAS podría consolidarse como líder en software veterinario. Se realizó un análisis 

prospectivo que incluyó: la definición de variables externas que pueden afectar la 

operación, la formulación de hipótesis (pesimista, estable y optimista) de lo que 

podría ocurrir con cada variable, y la determinación de las probabilidades de las 

hipótesis planteadas.  De este ejercicio surgieron dos escenarios que fueron 
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objeto de análisis y discusión: el escenario actual (Puppy) y el escenario más 

probable (Petfriendly). En el proceso se analizaron las encuestas realizados a 

distintas veterinarias en Bogotá. 

Luego, se presentan las diversas estrategias para el lanzamiento de nuestro 

servicio que son: 

 Estrategia de Producto 

 Estrategia de Precio 

 Estrategia de Publicidad y Promoción 

 Estrategia de Distribución 

 Recurso Humano 

 Diagrama P&G 

VISION 

Para el año 2020, ser la primera empresa prestadora de servicios reconocida 

dentro de la comunidad veterinaria, que ofrece la mejor herramienta tecnológica 

para el relacionamiento del veterinario-cliente-mascota en Colombia utilizando 

como estrategia la orientación a la satisfacción y fidelización total de nuestros 

clientes. 

MISION  

Ofrecer a través de la tecnología, una plataforma que permita administrar, 

controlar e interactuar a Veterinarios, Dueños de Mascotas y Empresas 

Manufactureras de Productos y/o Servicios Veterinarios, con el propósito de crear 

una comunidad digital alrededor de las necesidades y experiencias de las 

mascotas. 
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QUIENES SOMOS 

PRM, pertenece a un grupo de negocios que cuenta con 2 unidades estratégicas: 

PRM y Portafolio de servicios y productos presentados de la siguiente forma: 

 

 Portafolio de servicios y productos : Es un portal especializado en 

proporcionar  fácilmente a todas las personas que quieren adquirir 

productos y/o servicios en el tema de mascotas. 

 

 PRM (Pet Relationship Management ó Administración de las Relaciones 

con los Clientes-mascotas) es una solución tecnológica, enfocada en la 

administración, seguimiento, control y análisis comercial y de gestión hacia 

la comunidad veterinaria, Dueños de Mascotas y Empresas Manufactureras 

de Productos y/o Servicios Veterinarios 

Análisis PESTE 

 

El análisis se basa en seis factores macro: Políticos (P), Económicos (E), Sociales 

(S), Tecnológicos (T), Ecológicos (E) y Legales (L): 

Factores Políticos 

Los retos que se plantean para el nuevo gobierno son aún más grandes, pues la 

conectividad es el primer paso, pero el verdadero reto se encuentra en el cambio 

de mentalidad. La brecha digital solo se puede cerrar cuando se piensa en 

términos de ecosistema, que no solo incluye infraestructura, sino también el 

desarrollo de habilidades, la creación de políticas para su apropiación y el impulso 

a resultados competitivos. La transformación digital no es una cuestión de 

tecnología sino de estrategia competitiva. (MINTIC, 2018) 



 

 
 

7 
 

Por otra parte, la economía naranja del nuevo gobierno de Duque está generando 

nuevas oportunidades para todos los emprendedores de empresas creativas, 

artes, visuales, diseño de software y aplicación de las tecnologías de la 

información. Esta forma de convertir las ideas en dinero es un concepto basado en 

las ideas de John Hawkins, creador del libro “La economía creativa” en el año 

2001. Por su parte, en el año 2013, el mismo Iván Duque, junto con Felipe 

Buitrago, en ese entonces, en el banco interamericano de desarrollo presentó su 

libro “La economía naranja, una oportunidad infinita”, en el que exponen como 

esta economía generó más de 4.3 billones de dólares y sigue en expansión.  

Otro aspecto importante a resaltar, en la inclusión de Colombia en la OCDE, ya 

que para el país es importante tener la oportunidad de discutir los principales retos 

para la formulación de políticas en un contexto multilateral, aprendiendo de las 

experiencias de países miembros de la OCDE que se han enfrentado a retos 

similares en muchas áreas. A cambio, éste diálogo beneficia tanto al conocimiento 

y a la capacidad de la OCDE para formular políticas, como a los miembros y no 

miembros de la organización, al mejorar su comprensión sobre Colombia. 

https://www.oecd.org/centrodemexico/laocde/colombia-y-la-ocde.htm 

Factores Económicos 

Cifras de Asomóvil evidencian que la inversión pasó de 4,55 billones de pesos en 

el 2013 a 3,34 billones en el 2016, con una tasa negativa de crecimiento anual 

compuesto (TCAC) de - 9,8 por ciento, llegando en el 2016 a cifras inferiores a las 

del 2012. (TECNÓSFERA, 2018)  

Al paso que están creciendo las economías en Latinoamérica, así mismo su 

consumo, más que todo, los de clase media, también lo hacen y su conocimiento, 

cada vez es más audaz, a la hora de realizar cualquier tipo de compra. Los 

mercados cada día tienen más opciones de productos y servicios en pleno 

https://www.oecd.org/centrodemexico/laocde/colombia-y-la-ocde.htm
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crecimiento. De acuerdo a estudios de mercado realizados por diferentes 

empresas en Latinoamérica, como Nielsen, Yanhass y Euromonitor International, 

se ha encontrado que existen ocho categorías sobresalientes cuando se habla de 

crecimiento económico en los últimos años y que seguirán creciendo en el futuro. 

Este tipo de información es muy valiosa para el área de mercadeo en todas las 

empresas, ya que esta tendencia de crecimientos en la incursión en nuevas 

categorías ayuda a que se tengan indicios de penetración en nuevos mercados, 

extensiones de línea o tener una dirección más clara hacia donde poner más los 

esfuerzos financieros en cuanto a inversión en publicidad y mercadeo. Cada vez la 

decisión de compra para los consumidores, dueños de mascotas, es más difícil 

pues se enfrentan a diferentes ofertas de productos y así mismo son más 

conocedores de la categoría. En términos de elección de tiendas para la compra 

de cualquier producto y/o servicio se ha vuelto más especializada (Barón, D. M., 

Tocornal, A., & Herrera Mora, C. (2015).  

Desempleo: La tasa global de participación se ubicó en 63,1%, lo que representó 

una disminución de 1,0 puntos porcentuales frente al mismo mes de 2018 (64,1%). 

Finalmente, la tasa de ocupación fue 56,4%, lo que significó una disminución de 

1,5 puntos porcentuales respecto a mayo de 2018 (57,9%). Estos datos son 

importantes para saber que tanto potencial tiene la acción del emprendedor en 

Colombia, ya que cada día hay menos empleo y una oferta de profesionales quizá 

más alta. 

Situación actual: Actualmente, se puede suponer que se presentan dos 

fenómenos interesantes, en donde crece el número de hogares con mascota y el 

número de mascotas por hogar (como perros y gatos); están surgiendo más 

negocios especializados como las tiendas de mascota (Pet-Shops), clínicas 

veterinarias, guarderías, hoteles, paseadores de perros, etólogos en la capital 
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colombiana y en el país. También en canales masivos se comienza ver mayor 

participación de productos para mascotas dentro de los almacenes. 

Factores Sociales  

Colombia cuenta en la actualidad con 9,7 millones de conexiones estables a 

internet, con las que se cubre el 96 % de sus municipios, lo que significa que 

prácticamente desde cualquier rincón del país el consumo digital está ocurriendo. 

(LOENCONTRASTE, 2018). A partir de un estudio realizado por la revista Dinero, 

arrojaron que aproximadamente hay 2700 empresas dedicadas a brindar algún 

tipo de servicio veterinario, estando entre ellas, veterinarias, guarderías, 

peluquerías, jardines, hoteles y otros servicios especializados; está información 

permite tener una visión de apertura económica tanto de mercados, de forma que 

podamos llegar a cada una de las principales ciudades de Colombia y presentar 

nuestro producto y servicios. 

Factores Tecnológicos 

 Entre 176 países, Colombia mantuvo el puesto 84 en cuanto a acceso, uso y 

habilidades en las TIC. Mientras parte del mundo se prepara para revoluciones 

como la inteligencia artificial, en el país el acceso a banda ancha móvil y el diseño 

de políticas que fomenten la evolución aún son un reto. (MEDINA, 2017) 

Un concepto nuevo es la economía colaborativa, la cual,  donde las personas se 

organizan voluntariamente para crear un valor en común. Una economía directa y 

distribuida, donde el acceso desplaza a la propiedad y van cayendo las barreras 

entre la producción y el consumo. Forbes Magazine estimó que los ingresos que 

se trasladan directamente desde el consumo colaborativo al bolsillo de sus 

protagonistas superaron, globalmente, los 3.500 millones de dólares en 2013, un 

crecimiento de más del 25% respecto al año anterior. La economía colaborativa ha 



 

 
 

10 
 

dejado de ser una simple forma de aumentar los ingresos en un mercado salarial 

estancado para convertirse en una fuerza económica disruptiva. 

Como bien dice Cañigueral, uno de los factores tecnológicos más importantes son 

estas mismas tecnologías que han permitido crear lazos de confianza y 

colaboración con desconocidos o pseudodesconocidos. Por un lado, las redes 

sociales y el comercio electrónico nos han permitido empezar a interactuar y a 

confiar con desconocidos en tanto en cuanto tengamos suficiente información 

acerca de la otra persona. Por otro, la conectividad permanente en dispositivos 

móviles ha rebajado las fricciones de entrada para usar estos servicios justo 

cuando los necesitamos. A menudo se habla del consumo colaborativo como “la 

tercera ola de Internet”, donde la gente se encuentra online y comparte offline. 

(Cañigueral, A. L. B. E. R. T., Gracia, C., & Tamayo, L. (2015).) 

Factores Ecológicos 

Los estudios ambientales van de la mano con la tecnología y prueba de ello es la 

implementación en Colombia de la Plataforma Virtual Chila, un sistema dinámico 

para el manejo de la información para administrar y gestionar proyectos 

ambientales. (EL HERALDO, 2015) 

Por lo menos, Prácticamente no hay sector de la economía colombiana que no 

esté viviendo de alguna manera estos cambios. El comercio electrónico alcanzó el 

año pasado el 4 por ciento del PIB, según estimaciones de la Cámara de 

Comercio Electrónico. El Estado se involucra cada vez más en la transformación 

digital: un informe de MinTIC revela que al menos el 82 por ciento de los 

ciudadanos y el 79 por ciento de las empresas se relacionan con entidades de 

gobierno mediante canales digitales. Y en las empresas de todo tipo la adopción 

de servicios en la nube crece notablemente. Lo que se conoce como “Cloud 

Computing” es ya mandato obligado en el mundo de los negocios, porque reduce 
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costos de inversión en infraestructura, facilita el acceso por demanda a las 

capacidades de cómputo variables que una organización requiere y pone al 

alcance de compañías de todos los tamaños, incluidas las Pyme, los servicios TI 

más avanzados. (Revista Semana, 2018) 

Factores Legales 

 La ley 33 de 1987 y la ley 565 del 2000, ratifican las obligaciones internacionales 

para la protección del software como objeto del Derecho de Autor. A partir de lo 

anterior, el Estado Colombiano, cumple con lo establecido en el TODA y en el 

Convenio de Berna (PAEZ, 2016) 

Por medio de la ley 576 del año 2000 se aprobó el Código de Ética que rige en el 

país para los profesionales de la medicina veterinaria y se creó el Tribunal de Ética 

de esa profesión. 
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ANALIZANDO EL NEGOCIO 

 

 

IDEA 
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A continuación se realizó una evaluación de las ideas anteriores para determinar 

cuál era la más viable, y en la tabla siguiente se muestra el resultado:  
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Matriz de Atractividad 

 

Con base en la anterior matriz, podemos obtener varios análisis del mercado 

potencial y de cómo estamos posicionados para determinar la viabilidad del 

servicio.  

Cabe resaltar que, en el sector veterinario, incluyendo las personas que se 

dedican a ofrecer algún producto o servicio para mascotas, entiéndase 

Guarderías, Hoteles, Spa, Jardines, Tiendas de accesorios, Negocios de 

Grooming (Peluquería), Paseadores Caninos, Adiestradores, entre otros nuestro 

software de gestión les suple de igual forma todas las necesidades de poder 

administrar su negocio de forma rápida, segura, y optimizando sus tiempos, lo que 

les generará un mayor ROI y finalmente el poder fidelizar y saber qué es lo que 

quieren sus clientes. 
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Por otra parte, PRM se encuentra en una fase de introducción, en la cual, se está 

investigando cuales son las posibilidades de penetración en este segmento y 

cómo se puede llegar al posicionamiento de la marca. Actualmente, contamos con 

un grupo interdisciplinario de individuos, capacitados y con experiencia en el 

desarrollo de software, tecnología, análisis de la información (Big Data) y un sin 

número de posibilidades de innovación.  

Adicionalmente, y basados en la matriz de atractividad, evaluamos con varios 

criterios el mercado potencial y algunas variables determinantes para el nuestro 

desarrollo empresarial mostrado a continuación:  

 Tendencia del mercado: De acuerdo a los estudios e investigaciones 

que hemos venido adelantando con el grupo de trabajo de PRM, la 

tendencia del mercado en cuanto a negocios de tecnología es muy 

prometedora, tanto así que el gobierno colombiano está totalmente 

convencido del apoyo que tiene que brindar a los emprendedores que estén 

dispuestos a cambiar el país con sus ideas, y de esta forma, construirlo. El 

mercado en cuanto a software veterinario está Creciente, ya que no hay 

muchos competidores que realmente estén cumpliendo las necesidades de 

los veterinarios a cabalidad, ya que simplemente, estos, usan sus productos 

porque no hay nada más que comprar. 

 Vida útil del producto: Como muchos sabemos, la tecnología está en 

constante cambio y debemos orientar todos nuestros esfuerzos a la 

innovación, por tanto, aproximadamente todas las plataformas tecnológicas 

que existen actualmente en el mundo, se deben estar actualizando 

constantemente más o menos cada 2 años, creando nuevas 

funcionalidades y resolviendo nuevas necesidades que se fuesen 

presentando. 
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 Velocidad de difusión: Este es un punto muy importante, porque ahora, 

debemos saber cómo mercadear debidamente el producto servicio PRM. 

Con esto, la velocidad de difusión debe ser bastante rápida, es decir, poder 

generar conocimiento de marca a todos nuestro Target y de alguna manera 

generar recordación. 

 Tamaño del Mercado Potencial: Actualmente el Colombia, hay 

aproximadamente 3200 veterinarias registradas formalmente en la Cámara 

de Comercio, y aproximadamente 800 establecimientos que ofrecen algún 

tipo de producto o servicio para mascotas, para un total de 4000 empresas. 

Por tanto, PRM como empresa desea llegar a tomar alrededor del 40% del 

mercado en el año 2019 y 2020, con un crecimiento posterior del 10%. 

 Necesidades de los Consumidores: De acuerdo a este criterio, 

hemos encontrado que la necesidad de los consumidores está mal 

encontrada. 

Esto quiere decir, tenemos una posibilidad muy grande de poder penetrar 

en el mercado y cambiar las expectativas que tienen en principio los 

veterinarios sobre la administración de sus negocios, y en segundo lugar, 

poder llegar a los demás nichos alternativos que ofrecen los productos y 

servicios para mascotas. 

 Acogida, Apoyo Publicitario y Acceso al mercado: Basados en la 

experiencia obtenida en las distintas ferias en las que hemos participado, la 

acogida por parte de los veterinarios ha sido realmente muy entusiasta, es 

decir, han tomado la idea como innovadora y les ha interesado mucho, 

tanto así que algunos han querido iniciar labores de forma inmediata. Por 

otra parte, el apoyo publicitario ha sido pobre por parte de los competidores, 

es decir, sus estrategias de publicidad y promoción han sido escasas por no 

decir nulas, ya que los veterinarios en este caso (su único target) usa su 

producto simplemente porque no hay algún otro servicio que pueda brindar 
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lo que ellos necesitan o porque es tan caro que no lo pueden costear; aquí 

es donde entra PRM, ya que la estrategia fundamental de este negocio es 

darse a conocer con una excelente estrategia de marketing y publicidad, 

poniendo en jaque el monopolio de los contendores.  

Finalmente, en la parte de acceso al mercado, tenemos una oportunidad 

muy grande en cuanto a llegar al mercado, ya que la fuerza de ventas 

puede llegar a cada una de las localidades de la ciudad y presentar el 

producto para que esa persona lo pruebe y finalmente sea un cliente 

potencial. 

MATRIZ DE COMPETITIVIDAD 
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A partir de esta matriz, determinamos en cual posición está en este momento la 

empresa PRM SAS en el mercado, y lo que queremos lograr hacia futuro. 

Tenemos actualmente un appeal del producto muy elevado, con unas cualidades 

distintivas mayores a la competencia, siendo la competencia débil en ese sentido, 

con una dotación de exclusividad aproximada de 3 años y una buena aceptación 

por la sociedad, en este caso, por nuestro segmento veterinario. Además, 

tenemos el precio ligeramente inferior a la competencia, lo que nos da una ventaja 

frente a ellos; por otra parte, somos totalmente compatibles con nuestro cliente, ya 

que nuestro servicio se adecúa a sus necesidades y optimiza sus procesos de 

negocio, con una fuerza de ventas en conversión y una calidad Muy superior. 

 

CONCEPTO 

Después de realizar varias entrevistas y algunas encuestas a diversas veterinarias 

en un focus group de 8 personas respectivamente, obtuvimos el siguiente 

concepto de comercialización y definición de nuestro producto servicio para la 

gestión veterinaria:  

Plataforma tecnológica como servicio enfocada a empresas que comercialicen 

productos y/o servicios para mascotas, que permitirá optimizar sus procesos de 

negocio y armonizar la relación de las personas con la tecnología. 
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INVESTIGACIÓN DE MERCADO 

ANTECEDENTES 

 Vamos a partir de la siguiente premisa: Todos quieren comprar pero nadie quiere 

que le vendan. Estamos en tiempos de cambio, cada vez las cosas que conocimos 

alguna vez, ya no existen, y otras que aún están, se transforman. Aunque la 

tecnología avance, y hablemos de análisis de datos, email marketing, Whatsapp, 

redes sociales, y demás canales que nos acerque a un posible cliente, no 

podemos manejar una venta fría en la que sólo importe la relación de Cliente vs 

Producto, porque somo seres humanos, personas comprando a personas. El 

cliente necesita que se le escuche, que se hagan productos de acuerdo a su 

presupuesto, que encuentre soluciones a lo que busca y sobretodo que vea al 

vendedor como un amigo, que le asesore y le aconseje en hacer una buena 

compra. En este sentido, cuando el cliente se siente satisfecho, esto le produce un 

sentimiento de amor, y como todos sabemos, si el amor no se cultiva, se muere; 

así que, esta es la razón fundamental por la cual nuestras relaciones comerciales 

deben ser duraderas y si es posible, eternas. Lo mismo que está plasmado en el 

anterior párrafo es lo que queremos hacer con nuestra investigación, que por 

medio de tecnología y las herramientas computacionales, lograr llegar mucho más 

a los usuarios por medio del servicio, pero no cualquier servicio, sino uno de 

calidad, uno de relaciones interpersonales, en el que el cliente sea el eje central. 

Dentro de las diversas posibilidades de resultados que se puedan presentar, 

queremos traer a la realidad algunas afirmaciones que las personas tienen sobre 

las mascotas y son las siguientes:  

● “Mi perro se ha convertido en una compañía para mí, desde que mi esposo 

falleció”.  
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● “Somos 4 integrantes en la familia, mis dos perros, mi esposo y yo, y nos 

sentimos felices de tenerlos a nuestro lado”. 

 ● “En estos momentos de la vida, es mejor tener mascota que tener hijos, la 

situación del país no lo permite, sin embargo, estos hacen una compañía especial 

para mí y también para algunas personas”. Se ha hablado mucho sobre todas la 

tecnologías de vanguardia, de todo lo que han venido cambiando al mundo, de lo 

obsoletos que se quedan algunos productos, y de cómo la inteligencia artificial y 

herramientas tecnológicas están llegando a poner un nuevo orden en el mundo. 

Estas diversas ayudas han sido creadas e innovadas precisamente por personas 

que han visto la necesidad y han creado la solución a esa necesidad, ya sea con 

productos, servicios, aplicaciones, robots, automatización de procesos, entre 

otras. De esta variedad de herramientas quisiéramos ahondar un poco más, y 

contextualizar la situación. 

PROPÓSITO DE LA INVESTIGACIÓN 

La investigación debe cumplir un papel sumamente importante en el momento de 

solucionar los problemas principalmente de los médicos veterinarios. Basados en 

algunos testimonios realizados previamente en campo, muchas veterinarias de 

barrio, específicamente en el barrio Modelia de Bogotá, no cuentan con una 

herramienta para la organización de sus datos y la organización de su negocio. 

Nuestra idea radica en la creación de un software veterinario que cumpla con 

todos los requerimientos mínimos para la organización de la información, como 

Hoja de Vida de la mascota, Historia Clínica, Grooming, Farmacia, e Inventarios. 

Con ayuda de la tecnología, el concepto de CRM y Business Intelligence, 

queremos brindar un valor agregado al producto, tomando como apoyo el Big Data 

para relacionar toda la información que respecta a las mascotas y obtener algunos 

Insights que no ayuden a reconocer diversas oportunidades de negocio. Por otra 

parte, el CRM se ha caracterizado, ya que es un software personalizado, que se 
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adapta a las necesidades de la empresa, se puede acceder online de una forma 

rápida, con el fin de poder ganar tiempo trabajando y donde el empleado pueda 

ser más productivo, obteniendo mejores resultados. Los beneficios de un software 

CRM es brindar soluciones de gestión en las relaciones con los clientes, esto nos 

permite obtener una excelente atención 100% personalizada y rápida. Lo que se 

espera con este proyecto es poder mejorar el tiempo de respuesta, accediendo a 

la de información de los clientes a través de la plataforma por medio online, ya sea 

por medio de dispositivos tecnológicos (Celulares, tablets, o PC), reducir los 

costos operativos, con el fin de eliminar todo papeleo innecesario y obtener mayor 

rentabilidad, y por último poder mejorar la efectividad comercial, por medio de 

planificación estratégicas de ventas y de marketing, y administrar todas las 

oportunidades de ventas y compras en todo el ciclo comercial de la empresa. 

OBJETIVO GENERAL: 

Revisar la viabilidad de la creación de una empresa que preste el servicio de 

software para gestión veterinaria, basados en opiniones cualitativas de los 

veterinarios encuestados. 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS:  

 Identificar el nivel de satisfacción por parte de los veterinarios con los 

software de gestión veterinaria existentes en el mercado. 

 Realizar alianzas estratégicas para potenciar la Marca PRM y generar 

crecimiento en el market share del sector mascotas. 

HIPÓTESIS DE TRABAJO  

Nuestra hipótesis se basa en lo siguiente:  
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1. El nivel de penetración de los animales en Colombia, y en Latinoamérica, ha 

crecido sustancialmente en los últimos años, con un valor de 50% comparados 

con el año 2010.  

2. Se descubre que ya no sólo servicios médicos veterinarios y grooming son la 

base de la pirámide, sino que servicios como el paseo canino, adiestramiento y 

servicios de jardines ha tenido un crecimiento significativo y hay que tenerlos en 

cuenta a la hora de evaluar un negocio veterinario.  

3. Dentro de un año, los servicios relacionados con la tecnología habrán crecido 

exponencialmente, generando aún más demanda de herramientas tecnológicas y 

se servicios como el SaaS y como las plataformas Cloud.  

DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO/SERVICIO/MARCA 

 Hoy en día, los amantes de mascotas buscan encontrar servicios de fácil e 

inmediata atención, con bajo costo. Se ha generado una alerta por el cuidado de 

las mascotas. PRM (Pet Relationship Management), es un software que permite 

desarrollar un seguimiento, control, análisis comercial y administrativo a las 

veterinarias, amantes de mascotas o empresas que ofrezcan productos o servicios 

relacionados. Por ende, se busca facilitar que los médicos veterinarios, empresas 

que manufacturen productos o servicios para mascotas y finalmente el dueño de 

mascota, tener una mejor relacionamiento y así encontrar fidelización de marca y 

de los clientes.  

CONDUCTA/PERFIL DEL COMPRADOR  

El producto está enfocado directamente a los médicos veterinarios y empresarios 

que ofrezcan algún tipo de producto o servicio relacionado con mascotas; está 

dirigido a todo público que busque darle un salto a su negocio apoyado con 

tecnologías de vanguardia las cuales le van ese plus a sus clientes y así mismo, 
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hará crecer su empresa. Los ciclos de decisión se toman de manera directa, es 

decir, la venta se hace face to face, en los puntos de venta, en este caso, en las 

veterinarias y con los gerentes de compras o dueños. El valor comercial del 

producto-servicio se está evaluando por la junta directiva de la empresa y el 

presupuesto de funcionamiento ya se está elaborando junto con el Forecast del 

año 2019. Para la distribución, o en este caso, difusión, se utilizarán estrategias de 

marketing digital para realizar publicidad del producto-servicio, en diferentes zonas 

del país, iniciando en Bogotá y expandiéndose por las principales regionales, 

como Medellín, Cali y Barranquilla. Adicionalmente, brindaremos servicios que den 

un valor agregado al negocio, como pauta publicitaria a las empresas que deseen 

ser vistas en internet, con la ayuda de Google Adwords y Google Analytics, que 

nos permitirán ver cuántas vistas tiene su página y darle posicionamiento en la 

nube. Por su parte, darle seguridad en cuanto a sus bases de datos analizando el 

comportamiento de los clientes y generando insights que propicien nuevas ideas 

de negocio.  

TIEMPOS REQUERIDOS PARA RECIBIR RESULTADOS  

Para establecer resultados como primera medida se tendrá un cronograma de 

trabajo detallado. Una vez definido la conducta/perfil del comprador descrito 

anteriormente, se realiza una investigación de mercados dirigido a este producto, 

empezando en este caso por la aplicación de entrevistas con personas idóneas 

para que tenga veracidad los resultados, por lo que se desarrollaría con nuestros 

futuros clientes “veterinarios”, ellos nos podrán dar una visión e información 

objetiva sobre el productos. Se tiene estimado que se realizarán entrevistas 

personales a 15 veterinarias en Bogotá con el fin de indagar sobre el producto, 

evaluar su viabilidad. La investigación de mercados es muy importante porque de 

acuerdo a los resultados que se obtengan se determinará la confiabilidad del 
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proyecto. El plazo establecido para la compilación de los resultados variará según 

la necesidad identificada, una vez establecida se llevará a cabo la investigación. 

DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 

ENCUESTA UTILIZADA: MEDICIÒN CUALITATIVA 

NOMBRE: ___________________________ Tipo de Negocio: _____________ 

 

1. ¿El concepto es fácil y claro de entender? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

______________________________________________________ 

 

2. ¿Ve usted ventajas de este producto frente a los productos de la 

competencia?-

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

______________________________________________________ 

 

3. ¿Cree realmente en estas ventajas? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

______________________________________________________ 

 

 

4. ¿Le gusta más este producto que el de los competidores? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

______________________________________________________ 
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5. ¿Con que frecuencia compraría usted este producto? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

______________________________________________________ 

 

6. ¿Remplazaría usted el producto actual por este nuevo producto? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

______________________________________________________ 

 

7. ¿Resuelve este producto una necesidad real? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

______________________________________________________ 

 

8. ¿Qué mejora sugiere usted a varios o algunos atributos de este producto? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________

______________________________________________________ 

 

9. ¿Cuál opina usted que debería ser el precio de este producto? 

Entre 50-100K pesos. 

Entre 100-150K pesos. 

Entre 150-200 k pesos. 
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ANÁLISIS DE RESULTADOS 

PREGUNTA 1. El concepto es claro para las 15 personas encuestadas en 

el estudio, ya que entienden para que sirve y como se podría aplicar en su 

negocio, este software de gestión veterinaria. Comparado con lo que hay 

ahora, será una herramienta perfecta para la optimización de los procesos 

de negocios veterinarios y relacionados. De las personas 14 estuvieron de 

acuerdo en que esto les podría ayudar a mejorar la operatividad que vienen 

manejando desde que iniciaron con su empresa. 

Pregunta 2. Toda la población encuestada ve como una oportunidad de 

renovación este producto y este servicio, ya que se están aplicando todos 

los conceptos de tecnología de vanguardia y un concepto SaaS que permite 

la optimización de los procesos de negocio de cualquier índole. Respuesta 

Encuesta en profundidad 

Pregunta 3. La población cree que estas ventajas de transportabilidad y 

que esté en la nube ayudará a que los jóvenes universitarios que están 

saliendo de profesionales en este momento, puedan apoyarse con un 

producto que cumple con todas las necesidades que se tienen como 

médicos veterinarios. Respuesta Encuesta en profundidad 

Pregunta 4. Este producto se ve muy interesante, tiene buena imagen y se 

ve como innovador. Me gustaría que cumpliera toda la necesidad que día a 

día tenemos como veterinarios, soy joven y veo como es de importante que 

tenga las características que sea en la nube, y que lo pueda revisar en mi 

celular, ya que siempre lo cargo conmigo. Respuesta Encuesta en 

profundidad 

Pregunta 5. La frecuencia depende de cuánto cueste y de cuánto lo vea 

necesario, es decir, que si es mensual se podría revisar, si es anual, y tiene 
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algún tipo de descuento, mejor, así se compra a largo plazo y se ahorra 

unos pesitos. Respuesta Encuesta en profundidad 

Pregunta 6. Pienso que si cumple con todas los requerimiento que a diario 

tengo en mi veterinaria, si, si reemplazaría el que uso ahora, además, con 

todas las virtudes que tiene, y un bonito diseño, pues, yo creo que si optaría 

por probarlo. Respuesta Encuesta en profundidad. 

Pregunta 7. Yo creo que sí, nosotros como veterinarios tenemos mucho 

trabajo en cirugía, y a veces hay tantas cosas que no nos alcanza el tiempo 

para hacer todo, yo por ejemplo, solo tengo una asistente que me ayuda a 

bañar los perros pero la mayoría de las veces tengo que escribir todo en el 

cuaderno para llevar la contabilidad porque se me olvidan algunas cosas, 

como no tengo software, si me serviría mucho, además que la parte clínica 

como me la mostraron me parece muy completa. Respuesta Encuesta en 

profundidad 

Pregunta 8. Personalmente creo que debería llevar los inventarios, quizá, 

esto nos ayude mucho a llevar la contabilidad y a saber cuáles de los 

productos están próximos a vencerse, como comidas, concentrados, y 

hasta los fármacos. De resto, veo que está muy completo, tiene un buen 

potencial. Respuesta Encuesta en profundidad 

Pregunta 9. Eso depende, porque si es un buen producto, que satisface las 

necesidades de nosotros, uno pagaría más porque sabe que está pagando 

por calidad, y así no le duele; y además, está ayudando a la empresa a 

mejorar su contabilidad y su organización, por eso pagaría entre 150 y 200. 

Respuesta Encuesta en profundidad 
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ANALISIS DOFA 
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VENTAJAS COMPETITIVAS 

 FORTALECIMIENTO EN EL PROCESO DE RELACIONAMIENTO CON 

MASCOTAS 

Herramienta clave para fidelizar a los clientes, ya que almacena todo tipo de datos 

para su posterior tratamiento, con el objetivo de segmentar la base de datos, 

conocer mejor a los clientes y realizar un seguimiento lo más personalizado 

posible. 

Ventajas Palpables 

 Mejora la calidad del servicio ofrecido por la empresa, con el fin de fidelizar 

a sus clientes e incrementar sus resultados.  

 Se orienta a encontrar y atraer nuevos clientes, retener y potenciar a los 

actuales, recuperar a antiguos clientes, mejorar los procesos de atención y 

optimizar las campañas de marketing. 

 

 PORTABILIDAD DEL NEGOCIO A CUALQUIER PARTE DEL MUNDO 

Hoy en día, para gestionar una empresa de manera eficiente un negocio es 

indispensable poseer un buen software de gestión de relacionamiento, la 

información constituye la base de cada negocio, donde se recoge la información 

indispensable y de los cuales depende su buen funcionamiento e interoperabilidad 

en los procesos. 

 CRECIMIENTO GARANTIZADO POR SER PARTE DE LA COMUNIDAD 

DE MASCOTAS, ya que al pertenecer a un entorno digital, se materializa 

no deja de ser una posibilidad de crecimiento, se crea el espacio adecuado 

para el intercambio de conocimiento y aprendizaje. Adicionalmente otro de 
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los más aclamados beneficios de hacer parte de una comunidad, es la 

facilidad de participar en los foros que enriquecen los procesos y se refleja 

al final en un potencializador y disparador de los negocios. 

 

 DISPONIBILIDAD Y SEGURIDAD 

En el modelo que comercializa PRM CLOUD, el cliente paga por un servicio 

o por el uso de un recurso determinado (memoria, almacenamiento, 

procesamiento, software, bases de datos, etc.) y éste le es proporcionado a 

través de Internet. 

 

VENTAJAS DE SOFTWARE EN LA NUBE 

 VENTAJAS 

Costos.  

La ventaja más atractiva que presenta el cómputo en la nube y es la más evidente 

de ofrecida por esta tecnología.  

Competitividad.   

Al no tener que adquirir equipos costosos, las pequeñas empresas pueden tener 

acceso a las más nuevas tecnologías a precios a su alcance pagando únicamente 

por consumo. 

Disponibilidad.  

PRM SAS garantiza que el servicio siempre esté disponible para el cliente, ya que 

el proveedor ha diseñado e implementado una infraestructura redundante que le 

permite ofrecer un servicio constante de acuerdo a las especificaciones ofrecidas 

al cliente. 
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Abstracción de la parte técnica.  

Al hablar de costos, por ser una solución en la nube permite al cliente la 

posibilidad de olvidarse de la implementación, configuración y mantenimiento de 

equipos; transfiriendo esta responsabilidad a PRM SAS. 

 

Acceso desde cualquier punto geográfico.  

El uso de las aplicaciones diseñadas sobre el paradigma del cómputo en la nube 

puede ser accesible desde cualquier equipo de cómputo en el mundo que esté 

conectado a Internet. El acceso normalmente se hace desde un navegador web, lo 

que permite a la aplicación ser utilizada no únicamente desde una computadora de 

escritorio o una computadora portátil, sino que va más allá, permitiendo al usuario 

hacer uso de la aplicación incluso desde dispositivos móviles como smartphones. 

 

Escalabilidad.  

El cliente no tiene que preocuparse por actualizar el equipo de cómputo sobre el 

que se está corriendo la aplicación que utiliza, ni tampoco por la actualización de 

sistemas operativos o instalación de parches de seguridad, ya que PRM SAS 

realiza este tipo de actualizaciones y son transparentes para el cliente, por lo que 

la aplicación debe de continuar disponible para el usuario en todo momento aun 

cuando se esté realizando el proceso de actualización del lado del proveedor.  
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SOFTWARE CARACTERISTICAS FUNCIONALIDADES

Software veterinario en la nube creado 

a finales del 2017 

Cuenta con 2 unidades estratégicas

-PRM: solución tecnológica, enfocada 

en la administración, seguimiento, 

control y análisis comercial y de 

gestión hacia la comunidad veterinaria, 

Dueños de Mascotas y Empresas 

Manufactureras de productos y/o 

Servicios Veterinarios

-Portafolio de servicios y 

productos: portal especializado en 

proporcionar fácilmente a todas las 

personas que quieren adquirir 

productos y/o servicios en el tema de 

mascotas.

Dashboard

-Administración de perfiles 

-Control pacientes y clientes

-Hoja de vida 

-Historia clínica 

-Consulta

-Hospitalización

-Cirugías

-Vacunación y desparasitación

-Guardería

-Peluquería

-Paseo de perros

-Impresión de documentos 

-Control de productos; Importación y exportación

-Control de tareas 

-Calendario 

-Mercadeo 

-Reportes 

-Notificaciones  

Software veterinario en la nube, con 

más de 10 años en el mercado 

organizando toda la información con 

una interfaz sencilla y fácil de usar, así 

mismo permitiendo tener manejo de 

relaciones con los clientes

Control de pacientes

-Historia clínica 

-Vacunación y desparasitación

-Hospitalización 

-Remisiones 

-Guardería 

-Recordatorios 

-Fidelización de clientes 

-Captura automatizada de laboratorios clínicos 

-Clínica Online 

-Facturación y control de inventario Herramienta con aproximadamente 

dos años de experencia que ayuda a 

administrar de manera eficiente todos 

los datos de las clínicas veterinarias

Clientes y pacientes

-Historia Clínica 

-Control de vacunas

-Generación de alertas – Administración SMS

-Administración de citas 

-Cirugías y tratamientos

-Hospitalización

-Facturación

-Compras

-Peluquería

-Guardería

-Consulta y búsqueda

-Estadística y reportes 

-Administración de resultados de rayos x, ecografías y 

otros 

-Administración consulta especializada

-Administración de certificaciones Software veterinario español con más 

de 20 años de experiencia y el 

extenso uso de QVET por más de 

6.000 clínicas en 30 países

Disponible en versión online mediante 

tecnología web y también en versión 

clásica instalable en su propia red, 

adaptándose a sus necesidades.

Historia clínica online

-Agenda electrónica 

-Relación con los clientes “App laClínica”

-Gestión de negocios 

-Compras, ventas y stocks

-Facturación electrónica 

-Hospitalización, casos referidos, planes de salud, 

laboratorios 

-cita online 

-Turnos y pantallas 

-Datavet 

-Firma digital de documentos 

-Integración con contabilidad 
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MARKETING MIX 

ESTRATEGIA DE PRODUCTO 

BRAND PROFILE 
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DECLARACIÓN DE POSICIONAMIENTO 

 

 

ESTRATEGIA DE PRECIO 

 

PRM SAS ha establecido un método de fijación de precios por ROI, es decir, por 

retorno de la inversión, en donde el precio se establece de acuerdo a los precios 

que está dando la competencia directa, y los costos que se vienen manejando.  

Además la estrategia de fijación de precios está dada por:  

Buen valor: ofrecer la combinación adecuada de calidad y buen servicio a un 

precio justo. 
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ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN 

 

Nuestra estrategia, se basa principalmente en la parte del BRAND AWARENESS, 

es decir, generación de conciencia de marca. Como somos una empresa 

emprendedora en el mercado, requerimos del conocimiento de la marca por parte 

de la gente, y más en específico de los veterinarios y personas que ofrezcan algún 

tipo de producto o servicio para mascotas. Con base en lo anterior, generar de 

algún modo la intención de compra y la expectativa al target de que existe un 

nuevo producto que satisfaga sus necesidades mal encontradas. 

A continuación se muestran las diversas actividades que se han venido realizando 

tanto en ferias afines a las mascotas como EXPOPET, realizada en Corferias el 

pasado 18 de octubre finalizando el 21. Por otra parte, se evidencia la 

participación de PRM de igual forma en el Congreso VEPA 2018 realizado el 

pasado 1 de noviembre y finalizado el 3, en la ciudad de Cali.  

Además venimos adelantando todo el plan de publicidad por medio del brochure, 

volante, tarjetas de presentación, pendón, los cuales han sido utilizados en los 

eventos a los que se ha asistido y así ya generar una recordación de marca en las 

personas que se han visto interesadas por nuestro producto. 

En primer lugar debemos hacer una estrategia de Branding para activar la marca, 

determinando el alcance de nuestras campañas. Luego, generar la intención de 

compra y llegar al cliente de manera agresiva para crear la expectativa. 
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LIBRETA GUÍA DEL VISITANTE A EXPOPET 2018 

 

STAND EXPOPET 2018
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CONGRESO VEPA 2018 CALI COLOMBIA. 

 

PÁGINA WEB 

 

 MATERIAL POP (BROCHURE) 
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MATERIAL POP (VOLANTE) 
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MATERIAL POP (TARJETAS) 
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PENDON 
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DIGITAL (REDES SOCIALES): 

 

Unas de las principales variables para determinación de los objetivos de 

comunicación son el alcance y la afinidad. Para este caso en particular, 

PRM deberá establecer una estrategia de alcance para hacer que conozcan 

la marca y luego una estrategia de afinidad, más específica y más profunda. 

A continuación, la estrategia de comunicación definida: 
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ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN 

 

LOGISTICA DE DISTRIBUCION Y VENTA 

 

 

El proceso de distribución y venta del software PRM radica en que cada 

uno de nuestros usuarios tendrá acceso a través de de una suscripción, a 

una Subnube, en la que podrá administrar su información. En esta se 

definirá un esquema de seguridad de alta disponibilidad en la arquitectura 

SaaS definida. 
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POLÌTICAS DE SERVICIO AL CLIENTE 

TERMINOS Y CONDICIONES DEL SERVICIO PRM CLOUD 

 

CONSIDERACIONES GENERALES DEL SERVICIO 

 

La plataforma PRM CLOUD, se comercializa bajo un esquema SaaS, que 

representa una ventaja potencial de bajo costo para que los profesionales 

en Veterinaria y/o empresas que comercialicen productos y/o servicios para 

mascotas usen software - usándolo por demanda y no comprando una 

licencia para cada usuario que requiera el servicio.  

 

En lugar de tener que comprar múltiples licencias para un solo usuario, 

usted podrá compartirla con otros usuarios de su empresa y de esta manera 

gestionar más cerca su negocio, poniendo su licencia en uso el 100% del 

tiempo, esto le permitirá ahorrar más dinero en su negocio.  

 

Adicionalmente tendrá derecho a tres actualizaciones anuales que serán 

generadas basadas en los requerimiento de la comunidad Veterinaria, las 

cuales podrá habilitar sin ningún costo adicional. 

Dado que  la infraestructura se gestiona como un servicio (IaaS), 

normalmente independiente de la plataforma PRM CLOUD; los costos de la 

infraestructura se comparten y por lo tanto se reducen y permite establecer  

acuerdos de nivel de servicio (SLAs); pago por uso y auto-escalamiento. 

Este tipo de infraestructura de nube; permite aplicar métodos ágiles para 

gestión de proyectos por ser un modelo de aplicaciones tipo cliente-servidor, 

lo que constituye definitivamente una ventaja para el suscriptora ya que 

evita altas inversiones en gastos de capital en software y recursos de 

desarrollo, riesgo de ROI reducido, actualizaciones optimizadas e iterativas. 
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Lo anterior se ve reflejado en cuatro factores principales que citan los 

proveedores de software SaaS como los que conducen a un mayor ROI: 

 Mayor velocidad de implementación 
 Mayor adopción por los usuarios 
 Requisitos de soporte reducidos 
 Costos reducidos de implementación y de actualizaciones 

 
MODELO DE SUSCRIPCION  

 

El modelo de suscripción es por un año y el pago podrá hacerse anticipada 

o de forma mensual, al aceptar estos Términos y Condiciones Generales 

durante la registración de tu cuenta o proceso de suscripción, o al acceder o 

usar nuestras Ofertas, usted confirma su aceptación de estos Términos y 

Condiciones Generales y cualquier otros Términos y Condiciones aplicables 

y su acuerdo de ser parte de este contrato vinculante. Si usted no acepta, 

usted no tiene el derecho de acceder o usar nuestras Ofertas. 

Usted acepta estos Términos y Condiciones en nombre de la compañía u 
otra entidad legal para la cual está actuando (por ejemplo, como empleado 
o contratista) o, si no hay una compañía u otra entidad legal, en nombre de 
usted misma como un individuo (en los dos casos, “Ud.”). 

Ud. declara y garantiza que tiene el derecho y la autoridad (así como la 
capacidad—por ejemplo, tiene la edad legal suficiente) para actuar en 
nombre y vincular a dicha entidad (si corresponde) y a Ud. mismo. 

 

DERECHOS DE PROPIEDAD 

Ud. conservara sus derechos de propiedad sobre los archivos, diseños, 
modelos, conjuntos de datos, imágenes, documentos o material similar 
creado por Ud. o Sus Usuarios Autorizados, y enviado o cargado a cualquier 
Oferta por Ud. o Sus Usuarios Autorizados. 

PRM SAS, se compromete a proteger su privacidad e indicar qué hará con 
sus datos personales de carácter sensible. La POLÍTICA DE 
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PRIVACIDAD Y TRATAMIENTO DE INFORMACION de PRM SAS 
publicada en nuestro portal web www.prm.com.co establece (i) cómo PRM 
SAS puede recopilar, usar, almacenar y procesar información personal de 
Ud. o relacionada con Ud., y (ii) cómo puede solicitar borrar su información 
personal. Ud. reconoce que ha leído y entendido la Declaración de 
Privacidad. 

Sus suscripciones pueden incluir Software o Servicios Web o una 
combinación de ambos Software y Servicios Web. Sus suscripciones 
también pueden incluir Ventajas adicionales. 

VENTAJAS DEL SUSCRIPTOR 

Ud. tendrá el derecho a las Ventajas de suscriptor que PRM SAS 
comercializa en general para usuarios con la misma suscripción que Ud. 
(incluyendo el nivel, la geografía y otros atributos). Las Ventajas de 
suscriptor pueden incluir, por ejemplo: 

 Soporte técnico 

 Ventajas para uso en el hogar 

 Derechos a versiones anteriores 

 Acceso a foros, eventos de aprendizaje, boletines informativos, 
seminarios web, galerías y otros recursos educativos 

 Acceso a versiones de prueba  

 Derechos a Actualizaciones, Mejoras y Software adicional por tres 
ocasiones durante el periodo anual de suscripción. 

 

SUSCRIBIRSE A UNA OFERTA 

Cuando Ud. se suscribe a una Oferta, PRM SAS generalmente le brindará 
acceso a la Oferta a través de su cuenta. Ciertas Ofertas pueden requerirle 
que brinde información adicional para configurar y acceder dichas Ofertas, y 
Ud. acepta proporcionar esa información. 

http://www.prm.com.co/
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DURACIÓN DE LA SUSCRIPCIÓN 

Su suscripción a una Oferta será por un plazo fijo de duración limitada POR 
UN AÑO, cuya duración debe indicarse en el momento de la compra y debe 
reflejarse en su confirmación de compra u otra identificación de la Oferta. Si 
no se indica la duración, contáctenos a servicioalcliente@prm.com.co y 
determinaremos y confirmaremos la duración de Su período de suscripción. 

RENOVACIÓN DE SUSCRIPCIÓN 

A final de Su período de suscripción para una Oferta, Ud. Tal vez pueda 
renovar Su suscripción en la medida, y en acuerdo con los mismos términos 
y condiciones, que PRM SAS en ese periodo generalmente ponga a 
disposición comercial para los suscriptores de dicha Oferta en la misma 
ubicación geográfica. Si desea cancelar dicha renovación podrá contactarse 
con servicioalcliente@prm.com.co. 

ESQUEMA DE IMPLEMENTACIÓN 

Una vez se suscribe el cliente se adelantará un proceso para levantamiento 
de información el cual utiliza una metodología de trabajo se 
denominada     PET-SCRUM (metodología de implementación de proyectos 
ágil y colaborativa), con la cual podremos poner en producción su negocio 
en un periodo no mayor a 3 meses, la cual consta de los siguientes nueve 
pasos:        
 

 Levantamiento de Información. 
 Modelamiento de la Solución. 
 Alistamiento de información por parte del cliente. 
 Mapeo de información. 
 Cargue de información. 
 Capacitación por parte de PRM hacia el cliente. 
 Prueba Piloto (Pet-drive) 
 Revisión de Prueba Piloto. 
 Puesta en marcha. 

 
 

mailto:servicioalcliente@prm.com.co
mailto:servicioalcliente@prm.com.co
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LISTA DE GENTE, PROCESOS, ESPACIO FÍSICO. 

 

 

ANÁLISIS DE INGRESOS POR LÍNEA DE PRODUCTOS 

 

 

RECURSO HUMANO PERSONAS

Gerente Proyecto 1

Gerente Comercial 1

Gerente de Mercadeo 1

Luisa Fernanda Cali 1

Vendedores 3

Comisiones 3

Ingeniero Programador 1

Coordinador de desarrollo 1

Diseñador de la Página (gráfico) 1

Community Manager 1

Paseadores Caninos 3
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CONCLUSIONES 

Después de una larga historia llena de experiencias enriquecedoras, de un camino 

tan complejo como el de ser un empresario, de empezar con un sueño y encontrar 

baches en cada paso que das, te das cuenta, que lo único que vale la pena 

después del esfuerzo son los frutos de un trabajo bien hecho, de un conglomerado 

de situaciones y actitudes que llenan y siguen llenando cada paso que damos de 

ilusión. Luego de haber realizado estas encuestas a través de grabaciones, 

charlas, y en los momentos que realmente se tenía un espacio, nos dimos cuenta 

que la oportunidad es tan grande como nosotros mismos la queramos ver, que a 

pesar que el camino del emprendedor sea difícil y a veces sintamos desfallecer, 

debe mantenerse la esperanza y perseverar. El camino es largo, pero cuando se 

llega, la satisfacción es mayor y el motivo de la felicidad de haber alcanzado un 

sueño que algún día se vio imposible. 
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ANEXO 

MODELO ANS 
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