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PROPOSITO
LOS GRANDES TEMAS. LA MUERTE Y LA INMORTALIDAD

La muerte de nuestros seres queridos supone una pérdida inevitable e irreparable. Distintas
culturas y religiones la viven de diferente forma, y Unicamente los recuerdos de las personas
cercanas mantienen viva la memoria de aquellos que ya no estan. La muerte total realmente
acontece cuando esta persona desaparece o es borrada de la memoria de todos los que le
conocieron.

PROBLEMA INICIAL. HIPOTESIS
DELIMITAR EL PROBLEMA

Una pérdida trae consigo mucho dolor y pena. Con el tiempo, el duelo y ese dolor tan profundo
se diluyen. A partir de ahi, el recuerdo de nuestros seres queridos comienza a desvanecerse,
llegando muchas veces al olvido.

Si queremos evitarlo y mantener su recuerdo vivo, debemos habilitar los recursos y mecanismos
necesarios para ello.

VIDA PERPETUA se postula como un modelo de negocio que pretende garantizar que nunca una
persona sea olvidada. Al contrario, con este proyecto, las memorias o recuerdos sobre ella
siempre estaran vivos, manteniéndose accesibles en todo momento, a toda hora y durante todo
el afio a través de una plataforma digital que utiliza tecnologias muy avanzadas.

La tecnologia ha llegado para ayudarnos en muchas tareas y, en este caso, para recuperar y
conservar la memoria de nuestros seres perdidos.

El proyecto se presenta en dos versiones:

e VIDA PERPETUA ONLINE. Plataforma en la que todos sus suscriptores (personas
fallecidas) permanecen conectados a la vida través de sus recuerdos, vivencias, y
experiencias, formando parte de un video guionizado, elaborado con el maximo rigor y
criterio. Este video muestra cdmo es y sigue siendo, no como fue, esa persona.

 VIDA PERPETUA Versién Real. Producto tecnolégico en forma de lapida digital que
utiliza tecnologia de Gltima generacion y que se coloca en el lugar de descanso de un ser
fallecido. A la llegada de una persona a la tumba o nicho, la lapida digital se activa,
ofreciendo recuerdos e imégenes, entre otras funcionalidades. Esta versién ayuda a
refrescar y a conservar en la memoria del visitante situaciones vividas importantes o de
relevancia para el suscriptor, pudiendo ser éste la propia persona fallecida o un allegado
a ella. EI momento de la visita se convierte en algo mas llevadero y agradable.

FORMULAR HIPOTESIS
A continuacién se presentan las hip6tesis iniciales de partida sobre VIDA PERPETUA:
* Nuestros clientes quieren mantener el recuerdo de sus seres queridos.

* Los familiares y amigos de los fallecidos desean compartir los recuerdos de los
fallecidos en un entorno digital.
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* Nuestros clientes necesitan compartir el recuerdo de sus seres queridos.
UNA APROXIMACION INVALIDADA.

Tras haber formulado las diferentes hip6tesis, y muy motivados e ilusionados ante nuestro
proyecto VIDA PERPETUA, procedimos a su validacién. Desgraciadamente, y tras las entrevistas
y consultas realizadas, la gran mayoria de nuestras hipétesis no llegaron a validarse.

No obstante, la cantidad de trabajo generado nos sirvié de base para valorar la situacion y girar
nuestro proyecto hacia una nueva direccion. Como anexo 1 a este documento, se muestra parte
de la documentacién generada como resultado de la investigacion realizada, considerando los
diferentes segmentos de clientes identificados para VIDA PERPETUA:

e Aseguradoras

e Instituciones

e Familiares de fallecidos
* Personas ante-mortem

1. MASCOTA SIEMPRE
MASCOTA SIEMPRE aparece como consecuencia de una casualidad.

Tras invalidar gran parte de las hip6tesis relacionadas con VIDA PERPETUA, y en una situacion
algo complicada, ya que comenzabamos a ver que nuestro proyecto empezaba a ser inviable, nos
dimos cuenta de que necesitdbamos un nuevo enfoque. Nos encontrdbamos en una callején sin
salida. La situacion era critica.

Eramos conscientes de que teniamos que dar un giro de 180° a VIDA PERPETUA y replantearnos
la idea original. Y fue en una de esas largas charlas entre nosotros cuando nace un nuevo
planteamiento, directamente de una experiencia personal de un miembro de nuestro equipo.

Nuestro compafiero nos conté su historia, emocionante y tierna, sobre la vida de su perrita. Nos
comenté lo importante que fue, y que seguia siendo tras fallecer, para toda la familia,
especialmente para su hija. Estuvo con ellos muchos afios, desde cachorro hasta que envejecié y
ya dejé de estar. Nos conmovié de manera increible, principalmente por la emocién con la que
nos hablaba y por lo mucho que notaba su ausencia. Hablamos sobre cémo se afronta el
momento de la despedida de una mascota, la pérdida y el duelo; y también del ser consciente de
gue se va haciendo mayor, sin poder remediar lo que va a pasar a continuacion. Cada uno de
nosotros compartié su propia historia con una mascota y vimos que todos, de una u otra manera,
habiamos pasado por una situacién similar en algdn momento de nuestra vida. Las mascotas son
muy especiales para sus duefios, su carifio es incondicional y su presencia nos hace sentir
apoyados y acompafados.

Cuando fallece una persona querida pasamos por un momento muy duro, por un duelo y por un
proceso de aceptacion de la realidad. Tenemos mecanismos para poder sobrellevarlo, desde
psicélogos, grupos de apoyo, hasta familia y amigos. Pero nadie habla sobre qué nos pasa
cuando fallece una mascota. Igual es un momento duro y también hay que superar un duelo y
aceptar que ya no va a estar mas en nuestra vida. No hay consuelo. Y tampoco hay muchos
lugares a los que acudir, sitios en los que te ayuden y te apoyen, que ofrezcan servicios y
también productos para ese instante.
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Por otro lado, es muy doloroso ver que una mascota envejece y que se hace mayor. Como
sabemos, esto ocurre a un ritmo diferente al nuestro. Lo vemos como duefios, somos conscientes
de ello, nos preocupamos por ella cuando es mayor, cuando enferma o est4 mal, pero tenemos
gue aceptar que el tiempo pasa. Se nos parte el alma. Hay instantes que nos gustaria grabar en
la retina, conservarlos para siempre y revivirlos una y otra vez. jCuanta alegria y compafia da
una mascotal!

Formar parte de una comunidad con la que compartir experiencias con nuestras mascotas senior,
intercambiar mensajes y chatear, que sirva de repositorio para nuestros videos y fotos con ellas,
y que ademds cuente con un espacio en el que adquirir productos y servicios orientados a
mejorar sus vidas, podria ser la respuesta a una necesidad real.

Reflexionamos, valoramos y apostamos por este giro a nuestro proyecto. Asi resultdé MASCOTA
SIEMPRE, de un hecho real, de un sentimiento y de emociones encontradas.

1.1. MODELO DE NEGOCIO. BMC

Nuestro nuevo modelo de negocio difiere ligeramente del anterior. En esta ocasion,
contemplamos aspectos relacionados con el mundo de la mascota, senior y fallecida, y su
relacién con sus propietarios. MASCOTA SIEMPRE se convierte en una nueva idea, consistente en
el disefio y desarrollo de una App, apoyada en una web, que engloba una red social o comunidad
orientada hacia las mascotas y sus propietarios. Esta comunidad se desdobla en dos. Por un lado,
una para duefios de mascotas senior y por el otro para duefios de mascotas fallecidas. La idea es
que los miembros de la comunidad se sientan apoyados y comprendidos en los distintos
momentos que pueden atravesar a lo largo del envejecimiento o fallecimiento de una mascota.
Ademas, esta App ofrecera servicios y productos en sus dos marketplaces, cada uno orientado a
la situacién de la mascota, mayor o fallecida.

Nuevamente, utilizamos el BMC como herramienta para exponer, de forma grafica y visual, los
diferentes elementos relacionados con el negocio en si, desde la segmentacion del cliente,
pasando por la propuesta de valor, canales, relaciones, recursos, finanzas, alianzas y actividades
clave. A continuacion, presentamos el resultado del BMC de MASCOTA SIEMPRE.

f@?ﬂ Socios @ Actividades clave O §) propuesta f\7 Relaciones a0 Segmentos
= A4 % é-—\ 2
w iﬂ,j’ clave 4¥  devalor g con clientes > de cliente
Desarrollo y Blog /8ot sobre
M ing mantenimiento mascotas
Cementerios e de plataforma enlaplataforma  Publicacion de
e de Captacién de Shiwica s Duefios d
en revistas
mascotas Generacion de P L Conservar y compartit News sobre rnako(“.
Aseguradoras contenidos servicios y MRcaco e i fallecidas
Fipndd mascota en s plataforma
Veterinarios \
5 Recursos ({‘Iﬂ]}, Canales
[,
D& clave S
de mascotas senior
Revistas Tecnologha: Financiacion Comunidad virtual para ATL Web /App
hardware y software compartic experiencias y
compra de productos/servicios Feriasy eventos
ot | centrados en mascotas senior e itk
Asociaciones de Dise es grificos, Infraestructura:
mascotas programadores, localy Suscripcion Premium
comerciales i i e negocios de mascotas
J - =4
®99 Estructura s :,P * Fuentes
de costes E@® deingresos
Salarios,
Cybersequridad y Costes generales alquileres, Ingresos
asesoria juridica Impuestos Modelo suscripcion pr?;,‘u&:“
Freemium platafe
Hostings,
Marketingy dominios, Infraestructura X s Beplotacinde Data
comercial tecnolégica en plataforma

Business Model Canvas de Mascota Siempre. Elaboracion propia
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Como ya

D ﬁ] Segmentos de cliente.

comentamos, apostamos por dos segmentos de clientes potenciales muy diferenciados.

Por un lado, tenemos a los duefios de mascotas senior o mayores, que sufren por lo que viene a

continua

cién, por un futuro sin ellas; y por el otro, a los duefios de mascotas fallecidas, que

pasan por un duelo y sienten un gran vacio interior al no encontrar consuelo a su pérdida.

Nuestra

solucién va a dar respuesta a las necesidades de ambos segmentos, considerando las

caracteristicas y peculiaridades de uno y otro. Todo un reto.

&ﬁr/-_ﬂ Propuesta de valor.

La propuesta de valor debe contemplar, por lo tanto, dos vertientes. Nuestra solucion

tecnolég

%ﬂ]} Canales.

ica es Unica y ha de dar respuesta a las necesidades de ambos segmentos:

Propuesta de valor del cliente duefio mascota senior: ser una comunidad virtual para
compartir experiencias e informacion, ofreciendo ademés un marketplace para la
adquisicion de productos y servicios orientados exclusivamente a mascotas mayores.

La comunidad virtual servira de apoyo a los duefios de mascotas senior, pudiendo
intercambiar experiencias, quedar para pasear gracias a la posibilidad de
geolocalizacién de los miembros de la red, informarse sobre temas de interés y de
actualidad, utilizar un repositorio para videos y fotos, entre otras funcionalidades.

En el marketplace serd posible encontrar todo lo necesario para mejorar la calidad de
vida de la mascota, desde servicios de peluqueria y veterinaria, hasta complementos y
textil.

Propuesta de valor del cliente duefio mascota fallecida: conservar y compartir el
recuerdo de la mascota.

La solucidn que se plantea en este proyecto ofrece la posibilidad de compartir vivencias,
recuerdos y experiencias entre los miembros de una comunidad virtual que han sufrido
la pérdida de una mascota.

En este caso, la red esta orientada principalmente hacia el apoyo que los miembros
pueden darse entre si.

En lo referente al marketplace, el duefio podr& encontrar servicios y productos que le
ayuden a sobrellevar mejor este dificil momento, como ayuda psicolégica y compra de
articulos (marcos de foto, estatuillas, urnas, etc.).

En cuanto a los canales que vamos a utilizar para trasladar la propuesta de valor a los segmentos
de cliente, contaremos con cinco principales:

Una web propia, atractiva y muy intuitiva, donde encontraremos informacién detallada
sobre la solucién tecnoldgica.

Una aplicacién moévil propia, apoyada por la web, tanto para iOS como para Android,
gue ofrecerd una experiencia de usuario Unica y muy gratificante.

Asistencia a ferias y eventos relacionados con el mundo de la mascota. Contaremos con
stands en ferias nacionales e internacionales, y tendremos presencia en eventos y
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jornadas. De esta manera podremos dar a conocer la soluciébn a los visitantes y
asistentes.

e La Suscripcién Premium en negocios de mascotas. Es decir, el canal seria realmente el
uso del servicio Premium que acercaria a los usuarios o clientes, llamando su atencion.

e ATL: Above The Line. Llegaremos a una gran cantidad de personas de manera no
segmentada, trasladando nuestra propuesta de valor gracias a la publicidad en vallas,
marquesinas y carteles colocados en parques a los que acuden duefios con sus mascotas,
por ejemplo.

o)
1’\%[[]]] Relacion con el cliente.

La estrategia a seguir en nuestra relacion con el cliente se basard en como captarlos y en
mantenerlos interesados por nuestra solucién tecnolégica. Lo conseguiremos a traveés de:

* Un blog con articulos de interés relacionados con el mundo de la mascota. Este blog se
alimentara de manera continua y estara dividido en diferentes secciones, de estética
atractiva y facil navegacion. Los lectores podrén suscribirse o simplemente consultarlo.

» Un chatbot, con el que intentaremos simular una conversacién de una persona gracias a
un programa informatico, daremos respuesta a través de texto a consultas o cuestiones
que los duefios de mascotas puedan tener y planteen.

» Noticias sobre el mundo de la mascota. Dispondremos de un apartado de noticias que se
actualizara constantemente con las novedades informativas consideradas de interés para
el cliente. Las fuentes seran de confianza y de reputacién contrastada.

» Publicacion de contenido en revistas de mascotas. Realizaremos publicaciones de forma
periddica en revistas, tanto digitales como fisicas, que tengan que ver con este mundo.
Los contenidos serdn de interés y de actualidad. Las revistas que se elijan serdn de
reconocido prestigio.

— . Flujo de ingresos.

Tendremos cuatro fuentes diferentes de generacién de ingresos:

* Modelo de suscripcién Freemium. Apostamos por este modelo ya que nos permitira
ofrecer a usuarios de la solucion tecnolégica determinados servicios de manera
totalmente gratuita, asi como la posibilidad de suscribirse a una opcion superior de pago
que proporcione mayores beneficios y ventajas respecto a la version sin coste. Esta
version de pago o licencia Premium se podra adquirir via suscripcion. Hemos considerado
un amplio catédlogo de servicios y productos incluidos en la versién Premium para hacer
muy atractiva y tentadora esta opcién. Ademas, con la finalidad de mantener o
conservar a los usuarios Freemium, que algin momento podrian evolucionar hacia
Premium, los servicios ofrecidos en este modelo también serdn de mucho interés y
calidad.

* Ventas de productos o servicios en la plataforma. Sin duda alguna, los marketplaces
gue proponemos (uno para duefios de mascotas senior y otro para duefios de mascotas
fallecidas), seran una gran fuente de ingresos. MASCOTA SIEMPRE percibird comisiones
por la venta de productos y servicios en los marketplaces. Es decir, por cada transaccion
realizada obtendremos un beneficio. El reto consistird en que estos marketplaces
ofrezcan realmente productos o servicios que tengan el suficiente valor para que el
cliente realice la compra dentro de la plataforma, en lugar de ir directamente al sitio
web o tienda fisica del proveedor.

GRUPO 4. MASCOTA SIEMPRE Pagina 7 de 60 TFM 2019-2020



-

Mascota /7/\ 8 Escuelo
STEMPRE ¢ \H
) . 7]

\\

* Ingresos por publicidad en la plataforma. Ofreceremos, previo pago, espacios para que
proveedores de servicios y productos puedan anunciarse. Somos muy conscientes de que
para obtener una gran cantidad de ingresos con este modelo, necesitamos alcanzar un
tréfico de visitas/usuarios considerable, pasando asi a ser un gran reclamo para las
empresas que quieran utilizar estos espacios para publicidad.

» Explotacion de Data. Contaremos con una gran cantidad de datos gracias a MASCOTA
SIEMPRE, que podremos explotar a través de Business Analysis, consiguiendo un mejor y
mayor conocimiento de las costumbres de los clientes, gustos y preferencias; asi como
del mercado, entre otros. Esta valiosisima informacion (datos), trabajada, analizada,
contextualizada y enmarcada en una perspectiva (frecuencia, tiempos, etc.) se convierte
para nosotros en una via de entrada de capital muy interesante.

I:IDI:I& Recursos clave.

Los recursos esenciales que necesitamos para llevar a cabo MASCOTA SIEMPRE se distribuyen en:

» Tecnologia: hardware y software. Internet y telefonia.

* Recursos humanos: programadores, disefiadores graficos, comerciales.

* Infraestructura: local/oficina, equipamiento de oficina.

» Financiacién: recursos propios, subvenciones, linea de crédito, inversores.

Actividades clave.

=
Consideraremos todas las acciones que es necesario llevar a cabo para conseguir que nuestra

solucién tecnolégica ofrezca productos y servicios a los duefios de mascotas. Hemos agrupado
estas actividades principalmente en:

e Marketing.

* Generacién de contenidos.

» Captacion de proveedores de servicios y productos.

« Desarrollo y mantenimiento de la solucién tecnolégica (web, App).

00
%{%E Alianzas clave.

Como aliados o partners clave vamos a contar con empresas, asociaciones y profesionales
relacionados con el mundo de la mascota, con los que estableceremos sinergias y relaciones para
mejorar el posicionamiento de MASCOTA SIEMPRE en el mercado. Estos aliados seran:

* Veterinarios. Por un lado, tenemos a los profesionales que velan por la salud y bienestar
de los animales. Son muy conscientes de la situacién que atraviesan los duefios cuando
sus mascotas envejecen y fallecen. Son un buen aliado para MASCOTA SIEMPRE.

» Aseguradoras. Las aseguradoras también ocupan un lugar importante. Contaremos con
ellas a través de los seguros que ofrecen para animales.

* Revistas especializadas. A través de publicaciones, anuncios y articulos de interés
publicados en revistas especializadas vamos a conseguir una mayor repercusion
mediatica. Las revistas pueden hacerse eco de los servicios y productos que ofrece
MASCOTA SIEMPRE, creando una relacién que fortalecerd el valor de la marca y su
visibilidad.

» Asociaciones de mascotas. Las asociaciones son un buen compafiero de viaje. A través
de ellas llegaremos a personas que tienen una mascota senior o, incluso, fallecida.
MASCOTA SIEMPRE completa el abanico de servicios que una asociacion de mascotas
necesita, poniendo en valor una comunidad de duefios en la que pueden apoyarse entre
si, compartir momentos y adquirir productos o servicios especificos.
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 Cementerios e incineradoras de mascotas. A diferencia de las personas fallecidas,
solemos acudir a los cementerios e incineradoras de mascotas solos o casi sin compafia.
El momento es muy duro. Estas entidades pueden actuar como canalizadoras, orientando
al duefio de la mascota y recomendando MASCOTA SIEMPRE como una buena opcion que
ayuda a superar el duelo.

_—@ Estructura de costes:

Como ultimo punto del Business Model Canvas nos enfrentamos a la estructura de costes. Para
MASCOTA SIEMPRE, los gastos asociados al proyecto se distribuiran de la siguiente manera:

» Ciberseguridad y asesoria juridica. Incluimos todo lo referente a seguridad y
cumplimiento normativo, incluyendo la contratacién de una consultora especializada en
ciberseguridad, un despacho de abogados especializado en empresas digitales, registros,
notarios, etc.

« Marketing y comercial. En este bloque nos encontramos con los costes asociados al
marketing on y offline, desde campafias en redes sociales, contenidos patrocinados,
carteles, vallas publicitarias, marquesinas... hasta publicidad en otros medios. Sera
necesario también contemplar los gastos de la parte més comercial. Contrataremos
comerciales para que realicen la labor de captacién de aliados y de proveedores de
productos y servicios para alimentar los marketplaces.

* Infraestructura tecnolégica. El corazén del negocio. Gran parte de los costes se asigna
al disefio, desarrollo y mantenimiento de toda la infraestructura tecnoldgica.
Recordemos que es un negocio digital, con una estructura compleja y que requiere de
mantenimiento continuo.

* Hosting, dominios y licencias de software. Las diferentes licencias que necesitaremos
para desarrollar y mantener la infraestructura tecnoldgica, al alquiler del hosting y el
hosting en el que se va a alojar y el pago de los dominios, forman parte de este
apartado.

e Salarios, alquileres, gastos generales, impuestos y subcontrataciones. En este bloque
nos encontramos con otro tipo de costes: los gastos generales propios de una oficina o
local y su equipamiento, los impuestos, todo lo referente a salarios (nominas,
auténomos, etc.), el alquiler... y, por supuesto, las subcontrataciones que tendremos que
hacer frente.

1.2. ANALISIS DE LA PROPUESTA DE VALOR. VP

A partir de la informacion recogida en el Business Model Canvas, realizamos el andlisis de la
propuesta de valor, basdndonos en dos de los bloques principales de este modelo: segmento de
cliente y propuesta de valor. Como herramienta empleamos el Value Proposition Canvas, que
nos permitié conocer mejor a nuestro cliente, sus habitos, costumbres, necesidades, problemasy
posibles soluciones que le aportard MASCOTA SIEMPRE.

Llevamos a cabo dos Value Proposition Canvas (VPC), uno para duefios de mascotas senior y otro

para duefios de mascotas fallecidas. A continuacion se muestra el resultado para cada uno de los
casos.
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Propietarios de mascotas senior.

Este primer VPC refleja las actividades habituales que realiza el duefio de una mascota senior,
destacando el cuidado y el disfrutar con ella. Por supuesto, a nuestro cliente también le gusta
gue le haga compafiia, y hacer fotos y videos de los momentos Unicos que viven; asi como
compartir con otras personas cédmo es su relacion. También expone claramente los dolores
(frustraciones) o situaciones no deseadas que podrian darse, como que la mascota fallezca o
perder los recuerdos que ha grabado o fotografiado, y los beneficios o ganancias (alegrias) que le
harian feliz, como compartir las bondades de la mascota o que otras personas hablen del buen
trato que le da.

Después, identificamos las caracteristicas y funcionalidades de MASCOTA SIEMPRE,
comprobando que estan en sintonia con las actividades habituales de nuestro cliente. No sélo
hemos contemplado como ha de ser la solucién tecnolégica, sino también hemos considerado el
papel que el propietario de la mascota senior adopta respecto a nuestro proyecto. El resultado
se puede apreciar en la siguiente imagen.

Propietarios de mascotas senior

~
Facilidad para Facilidad para ver y
encontrar productos y z:m::; A Compartir las Que otros hablen
servicios para seniors el Bontndca st bien del trato que
mascota daa su mascota
Facilidad para guardar Proceso ot
5 guiado Cuii
z uidar a su
T recuerdos en cualquier para narrar bien la Tenvec viddecn y il
Services formato vida de su mascota fotos con su
mascota feliz Customer Job(s)
Red Social 2 S
dedicada a las ains Isfrutar con
Galn Creators
mascotas N | su mascota
L °
Pains =¥5)! Contar cémo es
Pain Rellevers an‘I,I:z su mascota ;:&Q/ su su mascota
Gama de & Costeelevado Mascotale "
productosy No tener delos haga :acerrd;
servicios para Recuerdos tiempo para cuidadosasy  compaiia g o
mascotas senior guardados para sumascota R .t:’enas‘:’e osy
siempre s videos de su
Red sodial Red social: apoyo pader e
o e et compartirsus Nosaberqué  Perder fotosy
comp.am{ st EXperencias  hacer para videos de su
RS cuidar biena mascota
) \ su mascota
D ———

Value Proposition Canvas - propietario de mascota senior. Elaboracién propia

Propietarios de mascotas fallecidas.

En el caso del VPC para duefios de mascotas fallecidas, nos encontramos con una situacién muy
diferente.

Para entender las necesidades reales que puede tener un propietario de mascota fallecida,
identificamos en un primer lugar las actividades a las que debe enfrentarse a partir del momento
de la pérdida. Principalmente, vimos que se trataba de tareas mas emocionales que
funcionales, destacando la actividad de conservar los recuerdos gréaficos, asi como la necesidad
imperiosa de comunicarse con otras personas para transmitir su sufrimiento o expresar cémo era
la mascota. En lo que se refiere al apartado de dolores, nos dimos cuenta de que el miedo a no
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recordarla y a sentirse solo, perdiendo a un miembro de la familia y no pudiendo compartir
momentos, ocupa un lugar importante. Y en cuanto a las ganancias o beneficios, el consuelo lo
podria encontrar en recordar con alegria las buenas experiencias y momentos vividos, ver videos
y fotos, y comunicando a otras personas las bondades de la mascota.

Al igual que en el caso anterior, pudimos comprobar como MASCOTA SIEMPRE podré aliviar las
frustraciones de los propietarios de mascotas fallecidas y crear alegrias (beneficios), generando
emociones positivas, tal y como se puede observar en la siguiente imagen.

Propietarios de mascotas fallecidas

Ver fotos, videos, —
documentos, etc, de su | Recordar
Ver videos y fotos
mascota buenas
. con su mascota
experiencias feliz
con su mascota
Products & -
Services Recuerdos R ordarasa = - Contar que ha
Uardados para ompartir las fallecido la
: g P | mascota con B d
Red Social siempre i ondades de su mascota
dedicadaala mascota
memoria de las Customer Job(s)
mascotas Gains
Gain Creators Dar de baja
Conservacion » ~ oficial ala
de la vida 3 A Pains > X \ mascota Contar como era
digital de la Pain Relievers Que su mascota SiTiascatn
mg e fallezca N d
N Specs Revisary
| o recordar compartir Siardar
Acompanar bienasu
Gama de / ediantael Rt bm:er:z:ms mejores fotos
productos y reclcrdo y videos de su
servicios para SR Perder un mascota
mascotas Comunidad de faioalipata “miembro” de e
; conservar la famili i
fallecidas apoyoy a familia lo/a si
comunicacion recuerdos 209 a2l
V mascota
) \/‘

Value Proposition Canvas - propietario de mascota fallecida. Elaboracion propia

1.3. CLIENTES. MAPA DE EMPATIA, USER PERSONA, EARLY ADOPTERS

Mapa de Empatia.

El Mapa de Empatia nos ayudd a mejorar el conocimiento sobre nuestro cliente, entendiendo las
necesidades o problemas que tiene de cara a poder ofrecerle la mejor propuesta de valor
posible. Hemos querido conocerlo méas a fondo, profundizando en saber cdmo actia o como se
siente, empatizando con él. Al igual que hicimos con el VPC, aqui también elaboramos dos
mapas, uno para un propietario de mascota fallecida (Pedro de 52 afios, duefio de Tommy) y
otro para un duefio de mascota senior (Julieta de 40 afios, duefia de Lucky), tal y como se
aprecia en las siguientes imagenes:
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Mapa de Empatia Julieta, duena de Lucky (mascota senior)
'\ Si pierdo a Lucky voy a Me va a doler tener Cua.ndo no esté, No voy a querer Lucky es Gnico
estar muy sola y triste que quitar sus nadie me vaa mé&s mascotas
cosas (juguetes, recibir cuando
etc) llego del trabajo Novoyavolvera Personas felices
Lucky me hace jugar con Lucky con SU:a
mucha compaiia cuando no esté [ascotas
fada \I/ez[hay ml‘l’s . 5 Redes sociales
ecnologia en e ;Qué es lo que ella :
Pe’”"‘*ds tristes  gjaga cuag PIENSA o SIENTE ? PRICOTIRAIN
por perder una Existe un vinculo
mascotay no Q 5 Cada vez hay mas
z {Quées muy especia t
recordarla bien | el t No todas la mascotas que
Hay personas o que entre lamascotay  Notodaslas  pacen compaiia
que quieren més ella OYE? el dueno mascotas son
iguales
:.‘as mascot;s : :t: :‘:)spcita,ta S {Qué es lo que ella ’ Hay muchas
aceh miiche familia _~ Hablaconotros  DICEY HACE? i
compaiia dieRosda vernan personas que
= I~ estan solas
Comparte a mascotas = momento con =
Lucky en redes Después de Lucky, Lucky Quiere que ~
sociales no quiero e T (e
Hace y guarda ninguno mas e para siempre
fotos y videos de ﬁ? P
Lucky turo sin Lucky
————————
{Qué eslo que aella S i{Quéesaloqueaella
LE DUELE? ecordar ASPIRA?
Perder, algdn dia siempre aLucky  Preservar sus Gdandoplertaa
U ' momentos juntos Lucky, no estar Cuando pierda a
Olvidar a Lucky a Lucky muy triste Lucky, poder
cuando ya no compartir el
este duelo
Mapa de Empatia. Mascota senior. Elaboracién propia
Mapa de Empatia Pedro, dueiio de Tommy (mascota fallecida)
\ i Ya no me recibe No voy a volver Me siento solo
EStOY triste cuando llego del aiigancon
trabajo Tommy Y ahora, ;Qué voy
\ a hacer sin é1?
Hay plataformas Noulcromas
(RRSS) para hazcotas .
LD Personas tristes Redes sociales
duenos de por perder una {Qué es lo que él para compartir
mascotas mascotay no PIENSA o SIENTE ?
recordarla bien T
Las mascotas {Quées {Qué es a%?cigly <ia
hacen mucha lo que él loqueél Existe un
compania Cada vez hay mas
tecnologias en el vinculo muy
diaadia kel 4 especial entre la
Hay personas e esiogque mascotay el
que quieren més DICEYHACE? dueno
A sumastoigue No quiere sustituir
a su propia Tome
familia T Y Dice que lo Comparte fotos
Lloraa y videos de
g superara pronto
escondidas Tommy en RRSS
;Qué es lo que a ella i{Quéesaloqueacella
LE DUELE? ; ASPIRA ?
Haberperdidoa Eharde Dejar de estar Superar la
Sentirsesolo  Tommy T nGea Hliste ROy la pérdida de
Tommy pérdida de Tommy
Tommy

Mapa de Empatia. Mascota fallecida. Elaboracién propia
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User Persona.

Con esta técnica profundizamos ain mas en el conocimiento de nuestro cliente, asignandole un
nombre y una personalidad, de manera que podamos conectar mejor con él. A continuacion se
muestran dos fichas de User Persona: duefio de mascota fallecida y duefio de mascota senior.

COMPORTAMIENTOS GENERALES

Se preocupa mucho por el futuro de su mascota senior y de como influira
su pérdida en sus hijos.

Su rutina diaria le encanta, principalmente sacar a su mascota a pasear. Es
el momento en el que disfruta con ella sin que nadie las moleste.

Es una mujer enérgica, entregada a su trabajo como empresaria.

Intenta disfrutar de cada momento de la vida, siempre con su mascota.
Como madre, inculca y transmite a sus hijos la importancia de cuidar y
tratar bien a los animales.

Cuida y protege a su mascota.

DATOS DEMOGRAFICOS NECESIDADES Y OBJETIVOS
Mu;er Clase Cuidar de su mascota senior, que se encuentra enferma.
36 afios, Media- Generar todos los recuerdos posibles con su mascota.
casada Alta Conservar en su memoria los momentos vividos con la mascota.
Ana Superar el momento del adiés a su mascota y la pérdida cuando llegue
Empresaria, GII el momento (el duelo).
ei:::::;a " ” Seis Ayudar a su familia a recomponerse tras el fallecimiento de su
NNAneS mascota.
No olvidar a su mascota cuando no esté,
Dos De Ver crecer a sus hijos y que tengan siempre presente el recuerdo de la
hijOS Tenerife mascota.

— Disfrutar de cada instante con su familia y mascota.

User persona. Duefia mascota senior. Elaboracién propia

COMPORTAMIENTOS GENERALES

Para él es especialmente doloroso haber perdido a su mascota, ver que ya
no puede o que no podré en un futuro compartir momentos con ella. Lo
expresa de manera pasiva.

Su sentimiento dominante es de tristeza ante la pérdida.

También tiene otros problemas a los que da mucha importancia con
relaciéon a su mascota, ademas de su pérdida, como es quedarse solo.

Es una persona paciente, tranquila, muy trabajadora, a la que le gustaba
pasear por los parques y calles de Madrid con su mascota.

DATOS DEMOGRAFICOS NECESIDADES Y OBJETIVOS
Hombre Clase Compartir la pérdida de su mascota, hablar con otras personas que le
55 afios, i’ comprendan y le escuchen.
divorciado Media Conocer gente para no sentirse tan solo.
Rafael Preservar la memoria de su mascota, no olvidarla.
Ingeniero,  SUArez Dejar de estar triste.
jfp‘m”‘:’n‘:; S Un Definir una nueva rutina, un nuevo dia a dia, ahora sin su mascota.
hermano Encontrar hobbies que le entretengan.
Llenar el tiempo libre con nuevas actividades, como quedar con amigos
Sin De que hace tiempo que no ve.
hijOS Madrid Organizar los recuerdos graficos, como fotos y videos con su mascota.

User persona. Duefio mascota fallecida. Elaboracién propia
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Early Adopters.

Para finalizar,

Escue a de
@rg@nlzacnon
industrial

realizamos el estudio del Early Adopter para cada caso, mascota fallecida y

mascota senior. Con este ejercicio nos acercamos a aquellos primeros clientes que van a probar
MASCOTA SIEMPRE, ya que estan deseando encontrar una solucién a sus problemas o
necesidades especificas. Estos Early Adopters validardn nuestro proyecto y nos daran informacion
muy Util sobre como mejorarlo, si fuera el caso, o sobre la experiencia vivida. En las siguientes

imagenes presentamos nuestros Early Adopters.

EARLY ADOPTER MASCOTA SENIOR

DESCRIPCION

MARIA GARCIA, 54 ANOS

COMPORTAMIENTOS QUE LO DEFINEN

COMPORTAMIENTOS

COMPORTAMIENTOS OBSERVABLES

Le preocupa el futuro de su mascota senior y
aprovecha todo el tiempo posible junto a ella,
Ordena los videos y fotos que tiene
almacenados en su ordenador.

Pasa de estar muy contenta a triste cuando
piensa sobre un futuro sin su mascota.
Busca en Internet foros y espacios en los que
compartir experiencias con su mascota.

Lee revistas de mascotas.

Accede a blogs especializados.

Cuida y protege a su mascota.

Pasea con su mascota por los mismo lugares
todos los dias.

Pasa mucho tiempo sola con su mascota.

Le gusta compartir en redes sociales fotos y
videos de sus paseos.

Su vida es muy monétona. Hace todos los dias
lo mismo.

Disfruta de sus momentos con su mascota

Le gusta y reconforta hablar con sus amigos y
familiares sobre su mascota

Es una persona organizada y le gusta tener todo
bajo control.

Early Adopter: mascota senior. Elaboraciéon propia

EARLY ADOPTER MASCOTA FALLECIDA

DESCRIPCION

PEPE SANCHEZ, 34 ANOS

COMPORTAMIENTOS QUE LO DEFINEN

COMPORTAMIENTOS

COMPORTAMIENTOS OBSERVABLES

Busca en Internet foros y blogs en los que otras
personas que han pasado por lo mismo
comparten cémo han superado la pérdida de
una mascota.

Llora en la intimidad.

Habla con su familia y con sus amigos sobre su
mascota.

Pasea por los mismo lugares por los que
paseaba con su mascota.

Recuerda a su mascota a través de las rutinas
diarias.

Comparte sus sentimientos en la intimidad.
Busca compartir recuerdos con otros.
Recordar a su mascota le da paz interior,
aunque esté triste,

No le gusta compartir muchas fotos en las redes
sociales, pero si le gusta leer en Internet sobre
mascotas y navega mucho.

Prefiere estar solo a estar acompariado por
personas.

Se ha vuelto una persona introvertida.

Cuando esta con gente habla continuamente de
su mascota y de cuanto la echa de menos.

No encuentra consuelo en las personas ya que
echa mucho de menos a su mascota.

Disfruta rememorando momentos vividos con
Su mascota

GRUPO 4. MASCOTA SIEMPRE

Early Adopter: mascota fallecida. Elaboracién propia
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2. ANALISIS DEL SECTOR. FUERZAS DE LA INDUSTRIA

PEST. En primer lugar realizamos un analisis PEST para determinar los factores politicos,
tecnoldgicos, econémicos y sociales que afectan a MASCOTAS SIEMPRE:

Protection o FACTORES ——
deDnosda legsacien ECONOMICOS
| propietarios | (7S
el pos'b‘e‘ | Posibier ‘ Posible carestia RR.
Derechoala %";0:‘;;0 de Derechos El nicho de mcn:l:g.oos
intimidad de acha las de las mercado con talento

generara

las mascotas mascotas mascotas |
) competencia

FACTORES FACTORES
TECNOLOGICOS SOCIALES

Competencia
en contenidos
dedicados 3

las mascotas
en Intemet

Anélisis PEST. Elaboracién propia

Business Model Environment.

A continuacién presentamos el andlisis del sector de las mascotas desde el Business Model
Environment (entorno del negocio). Asimismo, profundizamos en las 5 Fuerzas de Porter que
afectan a la capacidad de MASCOTAS SIEMPRE de desarrollar el negocio y generar ganancias,
optimizando los recursos y prevaleciendo frente a la competencia.

Pero para ello, partimos de algunos datos interesantes obtenidos de la Asociacién Madrilefia de
Veterinarios de Animales de Compafiia (AMVAC) ...

Cifras del sector de animales de compaifiia actualizados a 2017

UE ESPANA
El sector mueve 36.500 millones de El sector mueve 3.367 millones de euros
euros de facturacion en la UE. de facturacién en Espafa.
Hay 80 millones de hogares con 5 millones de perros y 2,2 millones de
mascota en la UE. gatos en Espafa.
El gasto medio mensual es de 217€ por | Gasto medio mensual 130€ por hogar con
hogar con mascota en la UE. un perro y 91€ con un gato en Espafia.

Fuente: Asociacion Madrilefia de Veterinarios de Animales Compafiia (AMVAC)
Ademds, en Espafa:

e El sector ha crecido un 39% desde 2015.
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* Hay 5 millones de perros y 2,2 millones de gatos. Juntos, suman mas que los habitantes
menores de 15 afios.

» En Espafia, un 85% de los hogares con mascota tiene un perro, un 35% un gato, un 13% un
ave y un 5% un reptil.

Por lo tanto, podemos concluir en que las mascotas son un lujo, y como tal, inciden
directamente en el gasto familiar. Ademas, la alimentacién y los servicios veterinarios
representan el 80% del gasto asociado. Y el segmento de las incineraciones es uno de los que més
crecen y se ha multiplicado por cinco.

Con este volumen, se comprende el aumento de servicios orientados a mascotas, como bares y
cafeterias, aromaterapia, hoteles y espacios publicos, playas, ortodoncia, urnas y ataddes, etc.

Durante 2017:
 En veterinaria, respecto a perros y gatos, se lleg6 a facturar un total de 256,37
millones de €.
* En alimentacién para mascotas, la facturacion super6 los 1.000 millones de €, de los
que el 61% fue de comida para perros, el 32% de comida para gatos y el resto, un 7%,
para otras mascotas (pajaros, peces, roedores y reptiles).

La salud de las mascotas ha pasado a ser una de las principales preocupaciones para sus
propietarios.

Las conclusiones de nuestro Business Model Environment se muestran a continuacion

Business Model Environment. Elaboracion propia
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Sociales de para del
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() Substitute Products and
Services
Industry s b WS s + )
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—_—
() Suppliers and Other Value
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de sobre. servicios |
dinicas de dependencia
mascotas " agcoras "
. Stakeholders Personas
Y Tiendas Publicaci Redes
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Fuerzas de la industria. Elaboracion propia

@ Market Issues

Mercado  Bienestar :Z‘f::: Trato s Aumento + usuarios ‘"”"""w
en para las e digno al anteel gasto en RR. SS. °f:r:“
fallecimi
ascenso  mascotas familia fallecer precmenty Fmaccotas mascotas mascota
Market Segment
. = o Personas
){ 9 Instituciones
familias homenaje 3
macs(::bas o S
5 mascotas —
fallecidas
() Needs & Demands
Revivir
Market e s
consus
faleci
Forces ozt sleciment
) Switching Costs
No existe Facil Muy facil
el mismo servicios uso de m.:sr;.n
servicio sussuoros  gR.ss, "
5 B
() Revenue Attractiveness PoAan il
pagar 7
por... —
Ser\fclo — Revivir = o — m:
; experiencial
personal Experieacss: personal

Fuerzas del mercado. Elaboracion propi
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() “Technology Trends

Inteliganda  *+ Datos Meforas en a:c':s(ulli
Artificial de Mired s
@) mascotas  Reality (MR) it
MR...
. Regulatory Trends
Mayor + Variacion
proteccién  normativa en
dedatos  enEuropa  impuestos?
Key Trends () Societal and Cultural
Trends ey Mas R S Mascotas Fallecmiento
presencia  audio- T piizas de '"';“I:“” il
RR. SS. visual muene  Mmascetas familia® doloroso
() Socioeconomic Trends
Poblacién  +hogares  Aumento  Ingresos
estancada con poblacién  hogares
enUE  mascotas  urbana  estancados

Tendencias clave. Elaboracién propia

@ Global Market Conditions

Cautela
Aumento
: enlos
aceleracion  desempleo
mercados

. Capital Investments

Dificil en Apoyo
primeras  innovacién
fases enUE
Macro-
Economic @ Commodities &
Other Resources
Forces Adapacon
Desarrolios f t Desarrollos Desarrolios
Software oraas MR
multimedia
) Economic Infrastructure
Buena Pocos Buenas Impuestos
Calidad cementerics infra- bajos en
devida  9emsO@s  estucwras  Canarias

Fuerzas macroeconémicas. Elaboracion propia
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3. VALORACION DEL MERCADO

En la siguiente tabla se aprecia la valoracion del mercado respecto a los perros y gatos censados
en Espafia, considerando datos del 2017 de la AMVAC, y redondeando la cifra a 7 millones.
Hemos omitido en esta valoracién informacion referente a aves, reptiles y otro tipo de mascota
diferente a perros y gatos.

HIPOTES!S
Anual

Conversién 0,1% 0,2% 0,3% 0,4% 0,5% 0,6% 0,7% 0,8% 0,9% 1,0%
Usuarios 7.000 14,000 21.000 28.000 35.000 42.000 49.000 56.000 63.000 70.000
Ingresos por usuarios 59,88 € 59,88 € 59,88 € 59,88 € 59,88 € 59,88 € 59,88 € 59,88 € 59,88 € 59,88 €

Ingresos potenciales 419.160€ 838.320€ 1.257.480€ 1.676.640€ 2.095.800€ 2.514.960 € 2.934.120€ 3.353.280€ 3.772.440€ 4.191.600 €

Porcentaje sobre el mercado 0,1% 0,2% 0,3% 0,4% 0,5% 0,6% 0,7% 0,8% 0,9% 1,0%

Valoracién del mercado. Elaboracién propia

Para realizar esta valoracion, tomamos como base el PVP de la suscripcion a MASCOTA SIEMPRE
por 4.99 €/mes. Continuando con una actitud conservadora, no hemos incluido en esta
valoracion ingresos derivados de las comisiones de venta de productos y servicios en los
marketplaces, de la publicidad ni de la explotacién de data.

4. VALIDACION DE HIPOTESIS

Procedimos a la validacion (con las limitaciones derivadas por la crisis COVID19) de una serie de
hipdtesis sobre ideas o suposiciones relativas a MASCOTA SIEMPRE. El método que utilizamos
consistié en la realizacion de entrevistas personales. Llevamos a cabo 28 entrevistas y el
resultado que obtuvimos fue que el 32% de las personas entrevistadas podian considerarse Early
Adopters.

Sienten una gran vinculacién
emocional con sus mascotas,
lo que les lleva a identificar y
tratar de resolver los
problemas asociados a su
pérdida.

Gréfica Early Adopters. Elaboracion propia

El siguiente cuadro presenta las hipétesis planteadas y el resultado obtenido en funcién de las
respuestas conseguidas de las personas entrevistadas:
Hipotesis. Elaboracién propia

Creo que el principal problema que tiene que resolver mi cliente es intentar superar lo.

Creo que los distintos tipos de cliente que tengo son los dueiios de mascotas fallecidas y...

w

Creo que la decisora de compra es mujer
Creo que mi cliente tiene la frecuencia del dolor de forma mensual

Creo que mi cliente adquiere hoy su solucion - previa a la mia- en videos y fotografias de su.

~
~

Creo que mi cliente tiene también la necesidad de seguir conviviendo con su mascota

Creo que actualmente mi cliente satisface su necesidad hablando con otras personos,

|

Creo que me falta por conocer de mi cliente si disfrutara (o mitigara su dolor) "ver” de nuevo..

Creo que quien puede sabotear mi propuesta son los redes sociales y los animalistas que no,

o

Creo que mi cliente tiene varias problemaos a los que da mucha importancia con relocion a su.

Creo que quien infiuencia a mi clientes son la familia y los amigos

No conozco los miedos que mi cliente tiene con su mascota: extravio, accidente, etc, ni su.

| i
. I

Creo que conozco poco a mi cliente

Creo que mi cliente siente tristeza ante la pérdida de su mascota

Creo que para mi cliente es especialmente doloroso perder o su mascota, ver que ya no.

Creo que mi cliente expresa su problema de forma pasiva

~

® VALIDADOS INCIERTOS @ NO VALIDADOS
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Finalmente, las hipétesis validadas fueron:
e Para nuestro cliente, es especialmente doloroso perder a su mascota, ver que ya nho
puede o que no podra en un futuro compartir momentos con ella.
* Nuestro cliente expresa ese problema de manera pasiva.
» Su sentimiento dominante es de tristeza ante la pérdida de su mascota.
 También tiene otros problemas a los que da mucha importancia con relaciéon a su
mascota, ademas de a su pérdida.

Durante las conversaciones han sido constantes las referencias de nuestros clientes a:

* Que consideran a su mascota, especialmente a perros y gatos, parte de su familia. El
fallecimiento de la mascota es, emocionalmente, un grave problema.

* Que en el momento de la pérdida de su mascota se han enfrentado a problemas
préacticos que consideran importantes (entierro, incineracion, traslado del cuerpo, etc.),
y que no han solucionado bien.

* Que el mayor consuelo es el apoyo que han recibido de sus familiares y amigos mas
intimos. No todo el mundo entiende ese dolor y lo respeta.

Ademas de que:

* Un espacio para la memoria y el recuerdo de sus mascotas supone un consuelo.

« Desean que mascotas sean felices y tengan salud. Quieren evitarles sufrimientos. Pero
sobre todo, quieren devolverles el carifio que reciben de ellas y respetarlas como uno
mas de la familia.

e« Compartir fotografias de sus mascotas fallecidas con amigos o familiares les hace
recordarlas de una forma menos dolorosa, con nostalgia, pero también con la alegria.

4.1. STAKEHOLDERS

Los stakeholders o partes interesadas son indispensables para MASCOTA SIEMPRE, ocupando un
lugar importante en la planificacion estratégica del negocio. La satisfaccién de las partes
interesadas influye considerablemente en el cumplimiento de los objetivos definidos y en los
resultados obtenidos. Realizamos un andlisis en detalle de los stakeholders de MASCOTA
SIEMPRE, siendo también entrevistados para comprender mejor su implicacién o relacién con el
negocio. En la siguiente imagen se especifican las partes de interés y, a modo de ejemplo, se
incluyen como anexo 2 algunas de las tarjetas de aprendizaje elaboradas resultado de las
entrevistas realizadas.

P - \\//. v-m-iﬁ =

Clan. e Segaros \\//
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Stakeholders. Elaboracidn propia
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5. LA SOLUCION. MASCOTA SIEMPRE App

Consideramos diferentes experimentos de solucién para validar nuestras hipdtesis (las hipotesis y
experimentos de solucién se presentan como anexo 3).

Decidimos prototipar con la finalidad de validar las hipotesis relacionadas con las propuestas de
valor, y lo hicimos a través del disefio y desarrollo de dos landing pages, incluyendo una de ellas
un cuestionario relacionado con las necesidades en torno al mundo de la mascota senior y
fallecida, y la otra centrada en conseguir un mail de contacto para el envio de més informacion
sobre el proyecto.

CUCOLIVN Al v

& e O e
e o persons on s Gm o i oyt bt mefry Gt s con et
STEMPRE £5 ‘ S estoy totakmanse de cuerds

@ ST
No st sy duscvarde.
& . F No. estoy totaimente en desacverdo
- . b NeCEwto Un WG donde Informarme, encontrar y ver ¥
comlamin 70 poco moperes
S sy totbmerse e suerdn
Etoy g e scmrdo
‘ No stoymuy dascvarda
A —
A8y N s U0 pera ¢ Creo que Las personas 2 s ue kes ha fallecido s Iyadar s otros por la mama o
b “ u p P EAUANINBOL COMPArTende sus vivercias v snimdndolos
K enoy toakmarte e st
: : [ 0 de. o
iTe gustaria estar siempre junto a tu mascota? e
No sty descurdo
=
[P —
Mo i conoari y cnmpart o receerdede e et cud oascan
prs e s mimara sk lomprs connigs
S estoy totabmente de acuerdo.
Estoy aigo de acuerdo.
Landing page con cuestionario. Elaboracion propia No atoy ury de sumrts

No. estoy tataimente en desacuerdo

No ha sido facil dentro del contexto Covid19 testar y generar expectacion de nuestro servicio. El
Covid19 ha ralentizado, temporizado (e incluso anulado) cualquier iniciativa. Sin embargo,
obtuvimos un feedback que nos ha permitido avanzar y confiar en lo hasta ahora habiamos
trabajado.

‘ ( ) Prototipamos con Test A/B recogiendo feedback,
: 3 por mail respuesta (A) y a través de la recepcion de
Slemprejuntol un cuestionario especifico (B) sobre la propuesta del

' producto minimo viable.

Landing page con recogida de mail. Elaboracién propia

{Te gustaria estar siempre junto a tu mascota?

MASCOTA SIEMPRE es un solucién tecnolégica en forma de aplicacién hibrida (App) apoyada por
una web que responde a la propuesta de valor de manera especifica sobre cada uno de los
segmentos de cliente.
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6. DIAGRAMA DE FLUJOS

La apuesta que perseguimos desde MASCOTA SIEMPRE es que ambos segmentos de cliente
encuentren este espacio de relaciones de mucha ayuda. La experiencia comienza cuando el
usuario se identifica como duefio de mascota senior, pudiendo continuar haciendo uso de la App
una vez que su mascota ha fallecido. A su vez, también es posible que un propietario de mascota
fallecida acceda directamente. Ademas, encontramos a través de la complementariedad de
ambos contextos una oportunidad para que la App siga siendo de utilidad al usuario, ampliando
el ciclo de vida de su uso a lo largo del tiempo.

El siguiente diagrama de flujo expresa los sentidos y direcciones a las que el usuario puede
acceder, siempre atendiendo a la identidad y customer data con el que se haya dado de alta.

k4
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................................... HOME

Login sign up
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perfil
l duefio/a
—&
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XN

7
Videos

el Per il mascota

Videos e l
¥ Contenido rerfil ONG de

Post (——[Perﬁ -nascnta]——b EABOETD & hates
warketalace

*N z

‘— Viizimniics
y
e perfil
L duefio/a :
privado — Otros perfiles

Bot
“lconsulta|™
Diagrama de flujos. Elaboracion propia

MASCOTA SIEMPRE se convertird en el lugar donde s6lo se puede navegar libremente previo
registro del usuario. Contara con una opcion de libre acceso muy limitada que sélo permitira
conocer de manera general y limitada la oferta de productos y servicios, y tener acceso directo
al bot de consulta.

El sentido de este registro obligatorio es garantizar que el usuario pueda estar en un entorno
amigable y seguro. Dotar de una imagen de confianza nos hace minimizar cualquier accién que
lleve asociada publicidad y re-marketing. El control de accesos y navegacién bajo suscripcion
facilita mucho la imagen positiva que debemos transmitir.

Nuestra tecnologia estara abierta a soportar distintas utilidades que van desde la capacidad de
generar conversacion via chat, foros, redes, emisién de videos hasta marketplaces con todas las
medidas de seguridad aplicables en materia de pago. La doble identificacion del usuario, (su rol
como navegante y su rol a la hora de hacer una transaccion econémica), nos hace apostar por la
tecnologia blockchain como garantia de servicios de pago.
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El usuario debe sentirse seguro en MASCOTA SIEMPRE.

Animando el diagrama de flujo de la App, nos encontramos con:

Marketplace 1

Customer Mémories

data =
L.
N

% Perfil dueo/a I
6 & _;:;\ “———— Onboarding —’ I ......
1\

u)»_f'@

de animales ¥/

' \
H '
3 & Du‘er'\o/a I Duefo/a § afotos
= ; s H
[l g %}@ Caseoty seniot mascota fallecida » Videos |
Perfil duefio/a \ | Posts |
- - Il '
: Localizacién : Pt mascots :
:(halpfivado : """~l A 4
1 Fotos : v Red :—‘} ¢
' v # 5 social
1 Videos et A -
| Posts i _, i e ————
1 I\ i
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1
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\ Contenido
experto m\;

Diagrama de flujos animado. Elaboracién propia
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La composicion de la App permite reconocer los siguientes apartados asociados directamente a
las propuestas de valor de nuestro modelo de negocio:

o Marketplacel. Lugar donde cohabitan ofertas de servicios profesionales en estética
(peluquerias, centros de bellezas, etc.), compafias de seguros orientadas a este sector,
veterinarios, productos de alimentacién, servicios a domicilio para mascotas, y asi hasta
incluir una amplia oferta de servicios de proveedores con todas las garantias de calidad.

0 Marketplace 2. Este marketplace estd mas dirigido a servicios postmortem de la mascota. En
este sentido, cuenta con una oferta de articulos y servicios asociados al recuerdo.

0 Chat de consulta vinculado a servicios profesionales. Actlda como puente entre los dos
segmentos de usuarios y también aporta mucha credibilidad y solvencia profesional que sirve
de base de nuestra comunidad.

o Chat privado. Punto de encuentro para conocer mas personas afines. Aqui es el lugar donde
las mascotas se convierten en personas y a través de tecnologia pueden interactuar con otras
mascotas.

o Disponer de redes sociales amplifica la cobertura del alcance que necesita este negocio y

permite alcanzar la fidelizacién, muy necesaria para poder generar frecuencias de visitas y
nuevas altas para MASCOTA SIEMPRE. En este sentido, las dos redes sociales no se
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complementan, son espacios estancos ya que el tratamiento que tienen todas las
comunicaciones e informaciones de mascotas senior es totalmente ajeno a las que
corresponden a mascotas que ya no estdn en nuestras vidas. Esta red trabaja e interactia
principalmente para generar recuerdos.

0 Memories. Soporta un gran peso en la cuenta de resultados de MASCOTAS SIEMPRE ya que es
un producto muy especifico, Premium, que debe soportar una funcion psicolégica importante
y mantener el recuerdo de la mascota con todas las combinaciones tecnoldgicas posibles.

En este sentido, Memories en la primera fase es un video resumen resultado de distintos
algoritmos que aporta nuestra tecnologia. El usuario introduce fotos, videos, comentarios y
un formulario especial que registre su raza, edad, etc. Esta primera fase combina aquello
gue el duefio ha querido destacar sobre su mascota junto a lo que la naturaleza ha aportado
en cuanto a su caracter de raza (todo gracias a la combinacion genética de la informacién
sobre mas de 50 razas caninas de la que disponemos). Pero también Memories puede llegar a
ser un producto de realidad virtual en un futuro: un avatar, que permita a la mascota
convivir con su duefio en esta nueva realidad. En principio, estamos enfocados en la fase |
con el resultado de una entrega audiovisual de la mascota.

o Customer Data. Aunque no es una linea de ingresos esencial para nuestro modelo de
negocio, somos conscientes de que disponer de esta informacién, autorizada por el usuario,
nos permite tener materia prima que en caso necesario podemos gestionar para ofertar a
proveedores de data, agencias de publicidad y otros espacios orientados a la oferta de
programética.

7. EL JOURNEY MAP

Antes de abordar las distintas experiencias CX/UX/UI, elaboramos el journey map para conocer
la intencionalidad que buscamos con nuestro producto y servicio. En este sentido, nos centramos
en lograr experiencias que nos lleven a la excelencia en cada una de las fases de este journey.

Journey Map
-

T
Mascota
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Journey Map. Elaboracién propia
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A través de los tres momentos que se divide la experiencia (antes, durante y después)
trabajamos en la mejora continua de cada fase. La compra programatica contextual y/o nativa
serd el recurso de mayor utilidad para generar atraccion hacia MASCOTA SIEMPRE. Nuestro
anuncio tiene que ser leido, entendido y comprendido si queremos llevar al usuario a nuestra
App o web.

La naturaleza de MASCOTA SIEMPRE estd muy ligada a los sentimientos de seguridad, apoyo,
alegria, sosiego y paz interior que serviran de elementos motivadores para fidelizar ain mas al
usuario. Debiamos ser muy intuitivos en la navegacion, tarea muy dificil dentro de todos los
ambitos y servicios ofrecidos.

La fase durante obliga a ir ganando confianza, buscando en todo momento la conversion del
usuario Freemium a Premium.

Una de las claves del proceso, que nos permitié aspirar a generar mayor fidelizacién, es cuando
el individuo decide interactuar en las redes sociales. Crear comunidad es uno de los objetivos de
monetizacion més importantes de nuestra propuesta. El individuo decide ser miembro de una red
de iguales y al conseguirlo, aumenta su predisposicién a comprar mas productos o contratar mas
servicios relacionados con su mascota.

El prototipado de la aplicacion nos dio pistas sobre que era necesario implementar toda la
innovacion necesaria para que la experiencia del usuario fuera atractiva, consiguiendo asi
fidelizarlo en esta fase durante.

Fase después, buscamos el para siempre. Aqui es donde practicamente conseguimos monetizar
la relacion con el usuario a través de servicios Premium. Una vez el cliente ha llegado hasta
aqui, no va a renunciar a ellos.

Comprar Memories es la traduccion de la propuesta de valor para duefios de MASCOTA SIEMPRE.
El usuario que ha pasado por las distintas fases durante un tiempo cierra su ciclo con la
contratacion de este producto, abriéndose asi un nuevo circulo que le anime a seguir
manteniendo y conservando para siempre los recuerdos de su mascota.

8. LA EXPERIENCIA DEL USUARIO (UX) Y EL DISENO INTERFACE (Ul)

A partir de los prototipos desarrollamos un Ul basado en la App en su primera fase, y realizamos
una propuesta minima de valor para el mercado. Nuestra intencién era poder escalar el modelo a
nivel plataforma web una vez se haya implementado el aplicativo.

El Aplicacion Store Optimization (ASO) nos hizo validar la hipdtesis sobre la capacidad de
fortaleza que aportaba la marca MASCOTA SIEMPRE. Descubrimos comunidades de mascotas,
con mas de 10.000 descargas, como son Matchdogs, Dog Vivants o Social Animals, testamos en
ese entorno el posicionamiento que podriamos ocupar dentro de estos marketplaces y el
resultado, en cuanto a visibilidad, nos hizo atractivos al estar dentro del top 5 del sector.

La App base cumple con las condiciones de los marketplaces referentes en el mercado Google

Play y Appstore, principalmente. En este sentido, evaluamos y definimos métricas que nos
permitirdn hacer seguimiento y la toma de decisiones en materia de:
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Visibilidad:
= Ranking de Keywords. Posicion de las palabras clave y sus combinaciones en los resultados de
basqueda.

= Ranking de popularidad. Posicion en los principales rankings de popularidad.
= Ranking de la categoria. Posicion en una categoria especifica ( “Salud y Bienestar”).

Tasa de Conversion:

= Porcentaje de clicks (CTR). Porcentaje de visitantes que acceden a la ficha de la aplicacion
haciendo click en una de las previsualizaciones del store.

= Tasa de conversion a instalacién (CR). Porcentaje de visitantes que descargan la aplicacion.

Crecimiento:

= Ndmero de instalaciones. Nimero de instalaciones de la App.

= Usuarios activos semanales. Usuarios que realizan alguna actividad en la App cada semana.
= Ratings y Reviews. Nimero de Ratings y Reviews positivos y negativos que recibe la App.

Monetizacion:

= Ingreso promedio por usuario. Ingresos totales divididos por el nimero de usuarios.

= Lifetime Value. Prediccion de ingresos futuros netos de un usuario particular: Valor de
compra promedio x Frecuencia de compra (valor del cliente) x Vida media del cliente.

= Ingresos netos. Total de ingresos una vez descontado el margen de las App.

9. PRODUCTO MINIMO VIABLE

Con un posicionamiento ASO optimizado y unas métricas ajustadas, desarrollamos sobre esta
plataforma el siguiente producto minimo viable (MVP) en forma de App. (Todas las ilustraciones
han sido elaboradas por el GRUPO 4. En el anexo 6 se muestra un ejemplo de navegacién por la

App).

Esta es la homepage de la App, que denota en sus colores y tipografia la
seriedad de nuestro servicio.

El branding sobre el que se sostiene la App fue validado en reuniones de Focus
Group. Es importante destacar la fuerza del adverbio SIEMPRE, que aporta
sentido al objeto del negocio, permitiendo su combinacién como se pretenda,
ejemplo: siempre junto a ti, en cualquier momento, etc.

A partir de esta homepage, si el usuario no se ha registrado tiene que hacer
este proceso, y siempre que quiera acceder lo hara bajo su username, bhien con
entrada directa o a través de redes sociales

Darse de alta como usuario, primera visita Una vez dado de alta

> >
b b
SignUp Sn
~ =3 C=n
-] ® a ®
-
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Caso de Marcos, duefio de mascota senior. Tomamos como ejemplo a Marcos, y consideremos
gue se trata de un usuario ya dado de alta y que tiene una mascota senior. Encontrard siempre
en la homepage las opciones de navegacién, segun sus intenciones en MASCOTA SIEMPRE. Si
busca relaciones hara link en el apartado Ml RED, y si lo que desea es visualizar el resto del
contenido de la App entrara a través de PET SHOP.

Es importante resaltar que Marcos puede acceder con perfil de persona o con perfil de
mascota senior, pudiendo también ser duefio de méas de una, por lo que tendria més de un perfil
de mascota. En los siguientes graficos se ensefian todos los items de informacién que aporta cada
uno de los dos tipos de perfil.

Ul del perfil de mascota senior:

Stories Menii

Foto
Perfil

Nombre

el Seguir

Localizacién

L

fre— @ CI] 8 rg > |1 a perfil de duefio

[ra  ——— @ A’*"“‘JOS‘?B

Tienda

Enviar Mensaje el I 2 Bot
Enviar mensaje privado - Consulta

e
.
Q Q 8 -’ b Mend permanente
EXPLORAR LIKES CHAT PERFIL

[ 121 ]

Buscar Lik Abrir Perfil
perfiles ' 1.¢ Mascota

Se puede apreciar como el perfil de la mascota senior es similar al perfil de una persona usuaria
de redes sociales. Lo hemos llamado en varias sesiones de trabajo como el Internet de las
Mascotas, ya que gracias a los seres humanos las mascotas pueden comunicarse en nuestro
lenguaje. El siguiente perfil es el de Marcos, duefio de esta mascota senior. Es importante
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destacar que el perfil de persona debe que estar asociado al menos a una mascota, y podra
utilizarse en chats habilitados para la comunicacion entre personas.

Ul del perfil de Marcos, duefio de mascota:

Stories

Foto Perfil

Nombre

L Marcos Perez Gomez
0

Localizacién

Seguir
C0Q0@ __|
00000

Mend tipo de mascota:

Anfibio / Felino / Canino / Bovino
/ Ave

Insecto / Pez / Roedor /Reptil /
Equino

a2

Seguir

N¢ de mascotas
de este género

& ) : Ir a Bot
Fotos / Videos / Mensajes / Favoritos /¥ 2 D] 6 \4 @ ¢ > Crozrllsli)lta
Mensaje privado / Tienda
Q Q g 2 _
EXPLORAR UKES CHAT PERFIL » Menu
permanente
o~
~r
Buscar Likes T
erfiles L
- ADIir Mascota
chat

Ul del perfil de mascota fallecida:

Este perfil cuenta con otras funcionalidades,
adaptadas a la situacién de
fallecida.

mascota

un recuerdo

Foto Perfil

Stories

Iramuro Menu

Nombre Fecha de defuncién
. .z _ 2005 - 2020
Localizacion -
Likes recibidos =~ €===—=t= <9 ..’5 Recuerdo
Bot consulta / enviar @ B B3——> [ramend
m Menu
Q M Q -
orow e o [ permanente
=
~
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Resumiendo, de manera visual los tres perfiles de interaccion en MASCOTA SIEMPRE van a ser:

pReE

m Marcos Perez Gomez

0
o0QoO@Q
00000
CEE N A T )
&R K3
Q © a 2
Q (V] =] - DPLORAR unEs o pesFL

EXPLORAR uKes. CHAT PERFIL

Estos perfiles de muro se complementan con las redes sociales y chats més privados, como por
ejemplo con mascotas amigas:

EXPLORAR LIKES EXPLORAR LIKES

Chat privado.

A continuacién se muestra un ejemplo del chat privado entre
personas, que incorpora nuevas funciones:
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Al contar el perfil de la mascota senior con el item de geolocalizacion, los duefios pueden
establecer relaciones presenciales entre ellos si asi lo desean, como ir a pasear juntos, etc.

El chat en el perfil de mascota senior también permite compartir su dia a dia con el fin de que
el usuario se sienta acompafiado y especialmente querido por personas con quienes comparte ese
vinculo especial de ser duefio de una mascota de avanzada edad.

La voz de la mascota senior estd cedida a su duefio, siendo ésta una de las ideas con mayor
fuerza de esta parte del proyecto, confiando en que hace muy atractivo el uso de la red
MASCOTA SIEMPRE y que ser4 muy activa.

Ademaés, el icono de recuerdos (cofre) permite ir conservando todos los recuerdos que hacen
sentir especialmente contentos a sus duefios. El cofre acumula todas las experiencias y servira en
un futuro, cuando la mascota ya no esté, como instrumento de venta de Memories.

DO %

Stories [> Play All

FRA#O

. (gQué estas pensando? ) @
Photos
Marcos Perez Gomez
2 minutes ago @

Lo bueno de tener una mascota en casa. ... La presen-
cia de perros, gatos y otros animales de compania es
determinante en el estado de &nimo. Se ha demostra-
do que tener una mascota es un gran remedio contra
la depresién porque su compania aumenta la sensa-
cién de seguridad y proteccion.

© >0 A B3

Hola, es posible subir fotos de nues-
(= tras mascotas? Asi nos conocemos
\$ todos/as mas

11 minutes ago

:Quedamos en el parque?
18 minutes ago

.J/ cémo debo de cuidar el pelaje?
%/ 21 minutes ago

quiero saber si este es un buen
ejemplar.
29 minutes ago

i

e M A Pues Vel6z se esté recuperandol!
Yesterday at 10 PM

de momento ninguna queja del
criador....es estupendo!!!
Sunday at 11PM

@ uie 9 Comentar &3 Compartic

00
00, o
Q % = - Ta W@
EXPLORAR LIKES CHAT PERFIL EXPLORAR LIKES CHAT PERFIL

De cara a la fidelizacién de usuarios, y como ya se ha adelantado, la App dispone de dos
marketplaces. EI mas genérico, denominado Pet Shop, se ha orientado a satisfacer las
necesidades de las mascotas senior,

« a ‘-_\’."A.'.
S B

Alimentacion Veterinario

[

Canguro Cuidados

i @

Articulos Donaciones
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El segundo marketplace, dirigido a mascotas fallecidas, ocupard un espacio de servicios y
productos seleccionados especialmente para hacer que perdure el recuerdo de la mascota o
incluso para ayudar al propietario a superar el duelo y sobrellevar mejor la situacion. Se
encuentra situado junto a otros contenidos de interés para el usuario, como poder contactar con
organismos e instituciones de ayuda:

« « B

* ONG y terapeutas estan disposicion 7/24 para los usuarios que 2R

precisen ayuda y orientacion. fit -

« El apartado Otros Perfiles es la antesala para llegar a toda la | {ﬁ% i
oferta orientada a servicios post mortem y todo aquello que los .
duefios de mascotas fallecidas necesiten. &

« La tienda o marketplace, en este caso, esta orientada a
ofrecer todo aquello que necesite el duefio de una mascota

fallecida para aliviar el duelo por su pérdida de tu mascota. - \
IraTienda

Terapeutas

@ Otros Perfiles

Q V] a -

EXPLORAR s AT PRFY

Siguiendo con las mascotas fallecidas, Memories es el especio destinado a convertir todos esos
pequefios momentos vividos entre propietario y mascota en una pieza de gran valor.

-9 %@

¥
1K
v %
A Dedicatorias
a V) a - Q © 2 -

HAZTE PREMIUM es el objetivo principal que debemos lograr lo antes
posible. Tanto para mascotas fallecidas como para mascotas senior, este
servicio ofrece un gran numero de ventajas y beneficios para el socio,
como bonificaciones y descuentos especiales en la compra en los
marketplaces.

Ademas, ser Premium permite disponer de Memories, y otras mas ] :
ventajas en cuanto a espacios que puede ocupar el usuario. cmscuans ks evass ccuo Ty

¥ DISFRUTA OE TOOAS LAS VENTAIAS

OATEDEALTA AGUL

Esta pantalla intenta generar un gran impacto sobre el usuario en
momentos afines en su journey map. En Formato desplegable, pop up, etc.
se activara cuando la probabilidad de convertir sea la adecuada. e T~
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Chat bot.

Contaremos con un chat bot que estard siempre presente y
servirq de instrumento de ayuda para usuario en cualquier
momento de la navegacion. Comprobaremos si realmente
este chat bot aporta beneficios extra y si es valorado por los
clientes.

Por altimo, esta App quiere conseguir que su ciclo de uso sea totalmente infinito. Por ello, se
ha incluido la funcionalidad de que una misma persona pueda registrar varias mascotas, de la
misma especie 0 no, y asi seguir pivotando con nuevas mascotas siempre.

Es vital que el ciclo no acabe en la muerte de una mascota, generando contenidos y propuestas
gue hagan que el usuario adopte nuevas mascotas y, que gracias a MASCOTA SIEMPRE ese
usuario seguira unido a nuestra App.

“ e %@

PERROS

Tobby

P,
\‘g» Nieve

..
3
SWIPE UP
7

Q AV = 2

EXPLORAR LIKES CHAT PERFIL

A grandes rasgos, con todo lo reflejado, hemos demostrado el UX/Ul de MASCOTA SIEMPRE como
producto minimo viable.
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10. CIBERSEGURIDAD

En lo referente a los peligros relacionados con la ciberseguridad, decidimos realizar un plan de
seguridad para el proyecto. De este plan destacamos que es prioritario para MASCOTA SIEMPRE
invertir, tanto a nivel profesional con roles definidos en el organigrama del equipo, como en
cualquier innovacion que precisemos para solventar cualquier punto critico detectado.

Hemos sido muy conscientes de la importancia que tiene para nosotros detectar los riesgos,
definir su impacto y las probabilidad de ocurrencia; asi como establecer determinadas iniciativas
a poner en marcha relacionadas con estos riesgos. En el anexo 4 se presentan a modo de
resumen dos tablas: la vision de los ciberriesgos aplicables a MASCOTA SIEMPRE y las iniciativas
generales a tener en consideracion.

En cuanto a los aspectos més importantes en materia de seguridad, disefiamos el siguiente
andlisis de procesos y activos criticos de nuestro producto y sus variantes:

BBDD DATOS BBDD DATOS
CLIENTES PROVEEDORES

REDES/ EVENTOS
PROGRAMATICA

CLIENTES

MASCOTA
SIEMPRE

Colaboradores
SOCI0S
CLAVES

Analisis de procesos y activos criticos. Elaboracién propia

A nivel normativo, destacamos el cumplimiento de la legislacién vigente en materia de
seguridad. Tenemos claro que debemos cumplir con la normativa sobre proteccién de datos a
través del Reglamento General de Proteccién de Datos (RGPD). Y aspiramos a certificar a través
de la Agencia Espafiola de Proteccion de Datos, como sello de garantia para todos los
proveedores y usuarios dentro de MASCOTA SIEMPRE.

Por otra parte, en la linea de negocio de los marketplaces aplicaremos todos los mandatorios que
recoge tanto la Ley Orgénica de Proteccion de Datos y Garantia de los Derechos Digitales (LOPD-
GDD) como la Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién y del Comercio Electrénico
(LSSICE). No podemos olvidar tampoco la Ley de Propiedad Intelectual.

Y por ultimo, no menos importante, es la politica de uso que hemos definido para todos los
usuarios en las redes y chat dentro de nuestra empresa. Ademés de aplicar la RGPD, se invitard,
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enviando correos electronicos y notificaciones, a los usuarios para obtener el consentimiento
explicito e inequivoco que exige la legislacion europea.

11. PLAN DE ACCION
11.1. EL PLAN DE ACCION

MASCOTA SIEMPRE ofrece una red social que se complementa con dos marketplaces (dirigidos a
cada uno de nuestros segmentos de clientes, aunque se encuentran interconectadas). Mientras la
red social supone la propuesta core de nuestro proyecto, los marketplaces aportan valor
diferencial y constituyen una de nuestras mayores fuentes de ingreso.

Se trata de una propuesta que incluye una solucién que combina dos ofertas tradicionalmente
separadas, pero que, en nuestro caso, se interrelacionan estrechamente y deben tener un
desarrollo interdependiente. Desde el punto de vista del plan de accién, y, por tanto, de
nuestras estrategias de comunicacién y de desarrollo de la solucién, establecemos una serie de
hipétesis que nos ayudan a priorizar y ordenar el trabajo.

e A pesar de que los marketplaces suponen un valor diferencial con relacién a otras redes
dirigidas a publicos similares, debemos concentrarnos en captar usuarios en nuestra red
social para luego, captar proveedores que deseen estar presentes en los marketplaces.

» Captaremos proveedores con productos o servicios de calidad si nuestra red social aporta
valor diferencial sobre otras redes competidoras y un nimero adecuado de usuarios.

» Sera el contenido experto y la participacion de socios clave quienes aporten el principal
valor diferencial durante la fase inicial de MASCOTA SIEMPRE.

» El trabajo en experiencia de cliente en la fase inicial sera la guia para el lanzamiento de
versiones beta de los marketplaces, que supondran un impulso para captar clientes early
adopters con capacidad de influenciar en nuestro target.

e En las versiones beta de los marketplaces concurriran tan sélo proveedores invitados de
alto valor para nuestro target.

En resumen, concentraremos nuestro esfuerzo en la creacién y dinamizacion de la red social
para luego incorporar los marketplaces. Nuestro plan de accién aparece dividido en tres
grandes fases.
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Fase INICIAL

@ i @
Constituir Validar App Red (beta) CX App Red (beta) [— Lanzamiento Lanzamiento
SOCIEDAD MODELO DE App Red Marketpl PREMIUM
Usuarios Usuarios
Marhatelacas (e FREEMIUM FREEMIUM

Objetivos Usuarios Usuarios
CX Marketplaces PREMIUM PREMIUM
BD Entusiastas BD Pro
(beta)
Markef

fio

[E— >

PREMIUM
(Bot)

(Chat)

veedores
tplaces
@ Fundadores Equipo Previo ® Equipo Inicial Equipo Inicial Equipo Inicial Equipo Inicial Equipo Start-Up Equipo Start-Up
Provedores @ Infraestructura IT @ Desarrollo @ Infra.y Desarrollo @ Infra.y Desarrollo @ Infra.y Desarrollo @ Infra.y Desarrollo @ Infra.y Desarrollo
H @ Expertos @ Expertos @ cxpertos @ Expertos @ Expertos @ Expertos
Marketing @ Datos Mercado @ Datos Mercado . Datos Mercado @ Datos Mercado . Datos Mercado @ Datos Mercado @ Datos Mercado

@ 50 Entwsiastas @ 80 Marketplaces @ A 8TL/ATL @ A BTL/ATL @ Adquisicién. BTL/ATL @ Adquisicién. BTL/ ATL
H H @ Activacién. Bienvenida @ Activacién. Bienvenida @ Activacion. Bienvenida
@ Retencion. PREMIUM @ Retencion. PREMIUM

@ Compra. PREMIUM
Plan de Accién MASCOTA SIEMPRE. Elaboracién propia

En la fase previa:

e Constituiremos la figura juridica de la sociedad.

¢ Validaremos las hip6tesis de la totalidad de nuestro modelo de negocio.

e Constituiremos un pequefio equipo de trabajo.

¢ Incrementaremos los datos y el conocimiento del mercado.

« Definiremos las variables tecnolégicas para el despliegue de nuestra solucién de negocio.
« Disefiaremos nuestro producto minimo viable (MVP).

*
Mascota Fase PREVIA
SIEMPRE

Constituir Validar
SOCIEDAD MODELO DE

NEGOCIO

Objetivos

. .

@ Frundadores Equipo Previo

Provedores @ Infraestructura IT

Marketing @ Datos Mercado

Plan de Accién MASCOTA SIEMPRE. Fase Previa. Elaboracién propia
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En la fase inicial:

e Lanzaremos la version beta de nuestra solucion de red social.

¢« Nos centraremos en la experiencia de cliente para implantar rapidamente mejoras y
funcionalidades.

e El equipo de trabajo crecera para incorporar mas talento.

e Publicaremos gran cantidad de contenido experto de calidad dirigido a nuestro target en
la red social.

* Nos centraremos en crecer, captando usuarios de nuestros servicios Freemium.

« Nuestra estrategia se centrard en la adquisicion.

* Incorporaremos al proyecto un niumero muy limitado de socios clave.

e Lanzaremos las versiones beta de nuestros marketplaces con un nimero limitado de
proveedores escogidos.

e Lanzaremos las versiones de negocio de la red social incorporando con posterioridad los
marketplaces.

@ Fase INICIAL
App Red (beta) E CX App Red (beta) Lanzamiento @ Lanzamiento @
App Red Marketplaces

CX Contenido
Usuarios

Contenido
Usuarios

FREEMIUM FREEMIUM

Socios clave Marketplaces (beta)

CX Marketplaces
BD Proveedores
(beta)
Marketplaces

BD Entusiastas

{0

: Equipo Inicial ; Equipo Inicial ; Equipo Inicial 3 Equipo Inicial

. Desarrollo . Infra. y Desarrollo . Infra. y Desarrollo . Infra. y Desarrollo
@ Expertos @ Expertos @ Expertos @ cExpertos

. Datos Mercado . Datos Mercado . Datos Mercado @ Datos Mercado

. BD Entusiastas @ 8D Marketplaces . Adquisicion. BTL / ATL . Adquisicién. BTL / ATL

. Activacion. Bienvenida

Plan de Accién MASCOTA SIEMPRE. Fase Inicial. Elaboracién propia
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En la fase StartUp:

e Lanzaremos funcionalidades exclusivas para clientes Premium, como chat privado y bot
de consulta basado en IA con informacion sobre mascotas.

* Nos centraremos en la compra de servicios Premium por parte de nuestros clientes.

« Nuestra estrategia se focalizara primero en la activacion y retenciéon para centrarnos
luego en la monetizacion.

e Consolidaremos un equipo de trabajo que atendera todas las funciones core del negocio.

e Desarrollaremos la version beta de funcionalidades basadas en Realidad Mixta, tipo
avatar.

e Consolidaremos el modelo de negocio y seguiremos creciendo.

Y Fase Start-U|
-Up
ﬂﬂﬂm

Lanzamiento Lanzamiento

PREMIUM PREMIUM
(Chat) (Bot)

Usuarios Usuarios
PREMIUM PREMIUM
Equipo Start-Up Equipo Start-Up

@ nfra.y Desarrollo @ nfra.y Desarrollo

@ Expertos @ cExpertos

. Datos Mercado @ Datos Mercado

‘ Adquisicion. BTL / ATL . Adquisicion. BTL / ATL
. Activacion. Bienvenida . Activacion. Bienvenida
@ Retencion. PREMIUM . Retencién. PREMIUM

@ Compra. PREMIUM

Plan de Accion MASCOTA SIEMPRE. Fase StarUp. Elaboracion propia
11.2. DESARROLLO TEMPORAL
La fase previa tendrd una duracion de seis meses. En ella, el principal hito supone la
validacion de las hip6tesis del negocio referidas a nuestras propuestas de valor, los segmentos de
clientes a los que las dirigimos, los canales y las relaciones con ellos, las actividades y recursos

clave para el negocio, los socios que seran clave, la estructura de costes y el flujo de ingresos.

La financiacién de esta fase, por una cuantia de cuarenta mil euros, se obtendra a partir de las
aportaciones de los socios fundadores y de algunos socios clave al capital social.

La fase inicial se prolongara durante un afio. Los principales hitos seran el lanzamiento de
nuestra App como Red Social y el lanzamiento posterior de los marketplaces. Se trata de la fase
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decisiva para el negocio y nuestra capacidad de crecer en ndmero de usuarios sera
determinante. En esta fase realizaremos dos rondas de inversion, la primera por una cuantia de
trescientos mil euros y la segunda por ciento cincuenta mil euros.

En la fase StartUp, que comenzard a partir de entonces, afio y medio después de iniciar el
proyecto, el principal hito lo constituir4 el lanzamiento de funcionalidades especificas para
nuestros clientes Premium. Tras probar la capacidad futura del negocio para generar beneficios,
realizaremos una ronda de inversion por una cuantia de trescientos mil euros.

Hemos definido las acciones necesarias para conseguir nuestro propésito de manera realista,
basdndonos en la evolucién constatable del mercado de mascotas, del gasto que los hogares
destinan a ellas, del desarrollo de otras redes sociales con las que competiremos y de la
validacion de nuestras propias hipotesis de solucién. Sin embargo, mantendremos una estrategia
agil en nuestro proyecto, por lo que la obtencién y el anélisis de feedback y métricas del
comportamiento de nuestros clientes seran las que nos permitan mantener nuestro plan de
accién o, por el contrario, nos aconsejen iterarar.

12. PLAN DE MARKETING

El punto de partida deL plan de marketing fue realizar un analisis DAFO en profundidad, para
conocer las caracteristicas internas y externas de MASCOTA SIEMPRE.

Distintos paises tienen diferentes culturas sobre la muerte, Gue no conocemos o Desaceleracié 5 3
en profundidad. esaceleracion economica.

Las personas pueden utilizar servicios de redes sociales gratuitos para + Confianza del consumidor a la baja
compartir sus sentimientos y emociones sobre sus mascotas.

Escasez y carestia de RR. HH. Con formacién tecnoldgica con talento.
Necesitamos muchas personas participando en nuestra red para ser un

modelo viable.

Nicho de mercado poco maduro, que generara una alta competencia,.

de un modelo que se basa en la tecnologia de manera casi exclusiva

* Cambios legislativos que impliquen restricciones a la hora de compartir datos
sobre mascotas.

(software ineficiente, insuficiente capacidad

Modelo de negocio facilmente replicable. Ciber-delincuencia.

Necesidad de alianzas con los grandes operadores de seguros desde el
comienzo de la red, en momentos previos al crecimiento

OPORTUNID

DES

La red se crea bajo un modelo Freemium, lo que le permite crecer. Ofrecemos
servicios Premium mediante pequefios pagos mensuales que suponen un seguro
frente a servicios que se necesitaran en el futuro.

Al ser también una plataforma multilateral ofrece gran variedad de servicios y
productos, facilmente paquetizables y personalizables.

El modelo permite, de manera transparente, ingresar cuotas de los proveedores
de servicios y productos por su pertenencia a nuestra red.

No necesitaremos una infraestructura de instalaciones, mas alla de la estrictamente
tecnoldgica.

Nuestra red llega a los clientes a través de una variedad de dispositivos (es multi-
device) y utiliza tecnologias avanzadas (machine learning, inteligencia artificial,
etc.)

El negocio es escalable a otros mercados

Ochenta millones de hogares en Europa tienen, al menos, una mascota.
En Espania, hay més de dieciséis millones de hogares donde vive una mascota.

En Espania, dos millones cuatrocientos mil animales de companiia tienen mas de
ocho afos.

El gasto de los hogares en mascotas sigue ascendiendo en toda Europa.

La creciente virtualizacién de servicios funerarios, como los cementerios virtuales,
genera la oportunidad de trasladar el modelo al mundo de las mascotas.

Ha aumentado la preocupacién por los gastos en mascotas no previstos, lo que
genera una oportunidad para comercializar seguros dirigidos al segmento de
mascotas

DAFO MASCOTA SIEMPRE. Elaboracion propia

Una vez elaborado el DAFO, analizamos el contexto del mercado y las tendencias, encontrando
datos muy significativos que obligaron a focalizar los esfuerzos de marketing como arma
competitiva. Como ya hemos visto, el mundo de las mascotas es un negocio que mueve 36.500
millones de euros al afio en la Unidn Europea.

TFM 2019-2020
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Segun la Federacion Europea de la Industria de Alimentacion para Mascotas (FEdIAF), en Europa
el gasto medio mensual por hogar en perros y gatos es de 217 euros. El Ministerio de
Agricultura cifra el gasto medio mensual en Espafia en 130 euros para perros y 91 euros para
gatos. Segun la patronal, Veterindustria, la industria nacional crecié en 2017 un 5% con un
volumen de facturacién global de 1.417 millones de euros.

Dentro del &mbito de negocio de MASCOTA SIEMPRE, la competencia puede entenderse como
baja, pocos operadores, pero es verdad que los que existen acumulan muchos suscriptores. Por
otra parte, las redes sociales tienen cierto peso en el mercado, pero carecen de un perfil
especializado que hace que nuestra propuesta de valor tenga mayor consideracién frente a estas
redes generalistas.

Todas las www se apoyan en las redes
sociales generalistas

COMPETENCIA: WWW / REDES SOCIALES ﬁ @ u You TR

2y Sulabor principal es contactarte con otros propietarios para que tu mascota haga amiguitos. Cuenta con un
directorio de distintos servicios relacionados con mascotas que te serd muy util. Seccién de adopcion de animales
abandonados

Y,
% N
°‘ Con mucha informacién para mascotas y con veterinarios dispuestos a contestar todas las dudas que se tengan Ipetme

Yo Se puedes crear un perfil para tu animal expresando lo que quieres: una nueva casa, un cruce, hacer amigos, etc.

Te contacta con otros propietarios, puedes conversar con ellos, hay video tutoriales para ensefiarte cémo hacer muchas cosas,
hacer intercambios, resolver dudas y un sinfin de cosas mas

.. Estaesuna red social mas amplia ya que podras inscribir reptiles, peces, caballos o cualquier mascota que tengas. Cada
@  semana hay una mascota elegida para ser la mejor, una gran satisfaccién para su duefio

Una red para compartir fotos y videos o cualquier cosa que se te ocurra de tu mascota. Se pueden plantear dudas,  Mascofa's
compartir experiencias y contactar con otros duefios. Una red para hacer eventos o quedadas Club

i, . N _— . .

eD ' Una red social espafiola en la que cualquier tipo de mascota puede registrarse y compartir fotos, buscar un nuevo hogar o

-gg) ; incluso una novia. Para aquellos duefios de perros con pedigreé que quieran que su animal tenga cachorros, es ideal para
acéPe 0

=’ }.I encontrar con quién hacer el cruce

Competencia RRSS. Elaboracién propia

El mercado ofrece cifras muy interesantes, con tendencias que apuestan al crecimiento y con
unos targets de gran volumen. En la siguiente grafica hemos resumido varios indicadores de gran
interés, como es el volumen de mascotas, en este caso perros mayores de edad en nuestro pais,
y el numero de duefios de mascotas representados sobre el total de personas.

MASCOTAS en ESPANA EDAD MASCOTAS
| <12m
[ 2% _1-2 afios
Personas si‘n mascotas Personas con mascotas

(peces, pajaros, gatos, conejos, hamsters, ...)

Volumen de mascotas. Fuente: Asociacién de Investigacion de Medios de Comunicacion
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Estos datos, validados por la Asociacién de Investigacion de Medios de Comunicacion de nuestro
pais, nos posicionan dentro de un core market de 4,8 millones de personas duefias de
mascotas seniors en Espafia. Si ahondamos en aquellas variables de desglose de interés sobre
ese target group tendremos, con la misma fuente de informacion, el siguiente detalle gréafico
gue representa el nimero de personas (en miles) que hay en nuestro pais:

4.994

1.837
1.633 1.777
1.3801.412

1.389
g 1.107 1.097

970

Alta Media Media Media Baja .. And. Cat Val Mad. Gal. CAN CM Bal Mur Eus CL Ext. Ara. Ast San Nav Rio ... 1419 20-24 2534 3544 4554 5564 +65
Baja afios

clsesocol [l Comwidades QN e

Numero de personas (miles) en Espafia. Fuente: Asociacién de Investigacion de Medios de Comunicacion

A partir de este momento, ya validado cuantitativamente el entorno donde va a competir
MASCOTA SIEMPRE, definimos los objetivos de marketing dentro de una estrategia orientada
siempre en clave performance.

Los objetivos estratégicos de marketing responden a las propuestas de valor definidas y pasan
por:
¢ Crear una comunidad de personas que desean mantener la memoria de sus mascotas y
apoyarse unas a otras en el momento de su pérdida.

e Acercar a esa comunidad a proveedores de servicios de apoyo a las personas que
pierden sus mascotas. También a aquellos proveedores de servicios y productos para
mascotas senior y a que las personas conserven la memoria de las mascotas.

¢ Incorporar organizaciones que tratan de que todos los animales de compafiia tengan un
hogar adecuado, ayudandolas a que cumplan sus objetivos.

Nos encontramos en una posicion en la que las personas estarian dispuestas a pagar por nuestros
servicios y productos. Podemos considerar que ain no hemos encontrado competencia actuando
en este sentido. A continuacion, se muestra nuestro mapa de posicionamiento.

CONTENIDOS
EXCLUSIVO

AN
25, Mascolas
© b

A . ban @ 751 mascomas FaLLECIDAS

g AmgTo

I SELECTIVO

AMBITO
GENERALISTA

| (@
CONTENIDOS

MAINS

Mapa de posicionamiento. Elaboracién propia
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Las 4Ps.

Nuestro producto pretende fidelizar tanto a usuarios finales como a empresas que pueden
ofrecer servicios a través de la comunidad MASCOTA SIEMPRE. Confiamos en que los usuarios
vean nuestro servicio como algo innovador y necesario.

El contrato de suscripcién Premium y el resto de los precios son obtenidos por la intermediacion
de los servicios profesionales que ofrece la plataforma y que estimamos en un 20%. Hemos
establecido un precio para la suscripcién de 4,99 €/mes. Ademds, buscamos el engagement a
través de Free Prices.

Nuestro placement es nativamente digital. Necesitamos un gran nimero de seguidores en
nuestra comunidad y para ello debemos apoyarnos en el poder de convocatoria que ofrecen los
medios ATL y acciones one to one, como ferias especializadas del sector.

Y la promotion la confiamos en la generacion de contenidos que vinculen y fidelicen a nuestro
target. En la fase de pre-lanzamiento Necesitamos generar volumen de usuarios y para ello
vamos recurrir a acciones promocionales que trascienden el &mbito digital.

La estrategia funnel: ‘ . ; /

La estrategia funnel que resume el plan de \
actuacion (clave del marketing digital que
necesita el desarrollo) se muestra
graficamente:

UPSELLING

CROSSELLING

REFERENCIA

Funnel. Elaboracion propia

» La Fase Atencion es la accionadora del funnel donde debemos actuar no s6lo online,
sino también a través de medios above the line (ATL). Conocer el day of life de nuestro
target nos permitir4 encontrar puntos de contacto que faciliten relacionar y poner en
valor nuestra propuesta:

0 Medios varios, en determinadas franjas horarias, permiten hacer campafia
optimizada por la planificacién y compra de espacios a través de audiencia
(compra Rating Point del Target)

0 Medios exteriores como circuitos de mobiliario urbano, exclusivo por su
ubicacion proxima a parques y zonas de visita para el target.

Pero también ese day of life nos permite descubrir ocasiones especiales de contacto
mientras simplemente el target esta paseando en su dia a dia. Por ejemplo, ante este
tipo de eventos hemos considerado colocar publicidad informativa en los parques
caninos junto al box donde se recogen las bolsas de sus necesidades. O incluso la
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colocacion de un soporte propio donde ademés de auto-publicitarnos podemos dar
servicio, ejemplo, la adquisicién de bolsas en las calles.

En cuanto a internet, realizaremos compra programética, remarketing e inversién en
Google Ads; asi como acciones de brand content en sites con gran retorno.

En cuanto a los KPIs, mas all4 de conocer el numero de impactos totales por target, por
medios, etc., nos interesa conocer qué se esti aportando como retorno al plan de
marketing. Queremos monetizar todos los indicadores siendo la referencia el coste por
individuo alcanzado, el coste por individuo target y el coste por impacto generado.

Lograda la atraccion hacia nuestra App, nuestra web y todas sus aplicaciones tienen que
estar correctamente disefiadas para lograr un funnel de ventas rentable capaz de:

1. Captar clientes (fase adquisicién e interés)
2. Retener clientes (reflexién y compra)
3. Aumentar ingresos por cliente (upselling, crosselling y referencias)

Dentro exclusivamente de la ejecucion del plan de marketing digital tendremos la:

» Fase Adquisicion. Muy asociada a la fase de atencion donde el navegante ya ha entrado
en nuestra App/web. Le ha interesado el producto y quiere iniciar una relacién. Las
métricas que permiten evaluar este estadio seran:

e CTR
e Bounce Rate (% de abandono antes de mirar otros sites)
e Tiempo medio en la web/App

» Fase Activacion. El cliente ya se ha activado y comienza su experiencia. Va a probar a
ver si le gusta. Le haremos entrega de un pack de bienvenida, ademas de copies de
agradecimiento y de bienvenida en un tono natural y cercano, tal y como recoge nuestro
manual de identidad corporativa. Esta fase activara las siguientes métricas:

0 Ne° Clientes GRATIS
e Tiempo medio logueado en la web
» Perfiles y proveedores visitados

* Fase Reflexién / Retencién. Veremos el nivel de uso y manejo que hace el usuario de
nuestro producto, si el cliente es activo y si le gusta el servicio. De esta manera,
propondremos acciones que incentiven avanzar en el funnel. En este caso, mensajes e
interacciones como “HAZTE PREMIUM” en las opciones: chats, marketplace, home, etc.
Las métricas en esta fase comienzan a ser méas cualitativas:

e N°comentarios,

* N°de post,

e N° fotos,

* N°de videos subidos a la web
* Frecuencia de participacién
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* Fase Compra. “HAZTE PREMIUM”

Aqui es cuando el cliente aporta més informacion, en especial la econdémica, y acepta las
condiciones de uso en este nuevo escenario como cliente Premium. A nivel de métrica
consideraremos:

* % clientes Premium vs usuarios totales

* Fase Upselling.
El cliente consume productos y servicios de manera habitual, demanda mas informacién
y tenemos que responder a estas peticiones con mayor grado de personalizacion.
Incrementar el upselling esta muy relacionado con la capacidad de novedad e innovacién
que MASCOTA SIEMPRE debe ofrecer. La métrica que nos sirve de guia es:

« Importe de la compra media por cliente Premium

» Fase Crosselling. ““Estoy en una comunidad cinco estrellas™, serviria como objetivo para
entender esta fase. Necesitamos que nuestro cliente Premium prescriba nuestros
productos, que transmita a la comunidad las sensaciones necesarias para lograr mas
clientes Premium. Monitorizar esta fase nos lleva a controlar:

e Opiniones publicadas favorables vs. Totales
e Opiniones favorables sobre total clientes

Se trata de una fase donde todos los comentarios publicados por el usuario seran de gran
utilidad para avanzar hacia la Gltima fase.

« Fase Recomendacién. En esta fase nuestro cliente dice: “Estoy orgulloso de esta
comunidad y voy a recomendarla a mis amigos para que la visiten”, y en consecuencia
nos trae “amigos” a la comunidad. MASCOTA SIEMPRE, que va a premiar todo tipo de
acciones que fomenten las referencias siempre positivas hacia la App. Vamos a llevar un
control de estas métricas de gran implicacidén con esta fase:

* Ne°de clientes que han traido un amigo / clientes totales

¢ Qué hace
Mascota
Siempre ?

¢ Cémo sera MS
percibido?

Plan de Comunicacioén:

Dentro del plan de actuacion que estamos desarrollando, un
apartado fundamental es el desarrollo del plan de
comunicacién. Explicaremos a grandes rasgos en esta
memoria el branding, la identidad de la marca, el slogan y
sobre todo las cuatro fases en que se apoya este plan.

El branding o personalidad de nuestra marca se resumen en
el siguiente gréafico de elaboracion propia:
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El cronograma asociado seria:

& MESES
Medio FASE 1 FASE2 FASE3
Recurso CONOCIMIENTO RECUERDO CONVERSION
Pt e e mﬂd-dhﬁmin enlos
caninos
Qutdoer
Compra programética, remarketing
Intamet |y google ads en franjas de noche
madrugada
Campana optimizada por la
v planificaciény compra de espacios
ntwﬁdoudo_udo(w
Rating Point del Target)
Outdoor
Intemet
(Ptarnat Redes Sociales genérica que inciten
entrada nuestra Web
Internet og tica y R ting Goog
Intamet

o ] macemmiertoy mamsnimiong dela wow |

[_Disefio ] I

Fee Agencia |

Cronograma. Elaboracién propia

Como se puede observar, el planning global ocupa una estacionalidad de 6 meses e implica
medios ATL y acciones muy definidas en entornos préximos a la decisién de compra.

Cada una de estas fases contard con indicadores y acciones para obtener resultados. A
continuacion desglosamos estos items en la siguiente descripcion por fases siguiendo el esquema
indicador / descripcion / acciones.

Fase 1. Conocimiento. Relne el siguiente esquema de trabajo:
Impresiones /7 Volumen de datos para activar funnel digital / Displays.
Impactos / Medios Tradicionales / Audiencia - Gross Rating Points (GRPs).
Menciones / Inbound marketing / Notas de prensa y social media.

Estamos ante una fase de gran cobertura que implica la utilizacion de medios masivos como
internet y la publicidad en el medio exterior. EI mandatory de esta fase es lograr el mayor

alcance de nuestro mensaje.

Fase 2. Recuerdo. Aqui el mandatory estd basado en la afinidad y el indicador Gnico serd la
visualizacion.

Se describe este punto como el Nimero de interacciones (likes, enfado, etc.) / Visitas / Tiempo
medio visita, y las acciones que debemos fomentar son aquellas posibles a través de las redes

sociales, displays y Google Analytics.

Fase 3. Conversién. Presenta como esquema: Descargas / Conocer el numero de entradas a la
web y aplicaciones / Google Analytics.

Trabaja en la obligacion de lograr generar la mayor visibilidad para nuestra comunicacion.
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Fase 4. Fidelizacion. Mandatory basado en generar engagement. El indicador Unico seran las
menciones, obligdndonos a evaluar la cantidad y calidad de comentarios, las newsletters, asi
como cualquier accién de press and relations (PR).

A través de Google Analytics / Webmail y Brand Content podemos ajustar y aplicar areas de
mejora en el ciclo de la campafa.

Los KPIs de nuestras acciones estan sustentando la rentabilidad de todo el modelo. Hemos
priorizado una serie de KPIs en funcion de la fase del Plan en la que nos encontremos. Existen
fuentes de informacion externa que podemos vincular a nuestra linea de coste y poder conocer
el grado de rentabilidad que esté aportando ese indicador al éxito de nuestra campafia.

Ejemplo de estas fuentes son:

» ATL: Kantar Media, EGM, IMOP, AIMC.

* ONLINE: Comscore, Google Analytics, Freebies Jedi, Instapage, Invision, Linkinfluence,
mailchimp.

En este sentido vamos a priorizar en la fase de lanzamiento estas mediciones:

Coste impacto Sumatorio de los impactos publicitarios generados por medios
Coste individuo alcanzado Sumatorio de personas del Target que hemos logrado con cada accién
Coste / visita Sumatorio de visitas y ponderando por canales
Coste / click Sumatorio de clicks ponderado por canales
Coste / cliente Sumatorio de clientes obtenidos, totales y por canales
Coste / mail Sumatorio de mail ponderados por el nimero de personas interesadas

Mediciones en la fase de lanzamiento. Elaboracion propia

Una vez la campafia comience a consolidar nuestro producto, desarrollaremos otros indicadores,
como por ejemplo:

* Incremento de visitas mensuales de la web.

* Incremento de facturacion mensual.

« Ratio mensual de lanzamiento de nuevos productos/plantillas...

e Ratio mensual de lanzamiento de nuevos servicios y productos.

e Ratio mensual de nuevos clientes captados.

« Ratio de participacion en la comunidad.

e Cuota de ventas de nuevos productos entre antiguos clientes de la comunidad.
* Ratio de casos de éxito y ejemplos facilitados por la comunidad.

Evidentemente, el ROl entendido como los ingresos generados por la campafia (menos) los gastos
de la campafa (dividido) por el costo de la campafia ser4 determinante ante cualquier decisién
que implique invertir.

13. PERSONAS Y ORGANIZACION
13.1. MISION Y VISION

La mision y vision de MASCOTA SIEMPRE reflejan los fundamentos de su cultura, sirviendo como
base de su identidad y encauzando la toma de decisiones hacia una direccién unificada.

GRUPO 4. MASCOTA SIEMPRE Pagina 45 de 60 TFM 2019-2020



-

Mascota
SIEMPRE

o)
R4 @ N\ Mision y visién.

MASCOTA SIEMPRE se pone en marcha con la misién de ayudar a las personas que tienen
mascotas de edad avanzada y a aquellas a las que les ha fallecido su mascota mediante una
comunidad de personas que se encuentran en situaciones similares. MASCOTA SIEMPRE es una
comunidad restringida que proporciona un apoyo efectivo, porque, a diferencia de otras redes
sociales genéricas, se dirige en exclusiva a personas que tienen mascotas de edad avanzada o a
quienes les ha fallecido su mascota.

Nuestra visidn es que MASCOTA SIEMPRE se consolide como una comunidad de personas duefias
de mascotas, que se ayudan unas a otras compartiendo buenos momentos y apoyandose en los
menos buenos. Una comunidad que tiene acceso a productos y servicios dirigidos en exclusiva
para mascotas “senior”, desde alimentacion sana a seguros, desde veterinarios a itinerarios de
paseo, que cuenta con abundante informacién de expertos y estd especialmente predispuesta a
apoyar a otras personas en el dificil momento de la pérdida de su mascota y a salvaguardar su
memoria.

Dueno/a
mascota fallecida

Dueno/a
mascota senior

Grafico clientes. Elaboracién propia

13.2. VALORES

s
Valores.

Los valores de MASCOTA SIEMPRE representan sus principios, su filosofia y sus creencias, y son:

»  Consideramos a los animales de compafiia un miembro més de nuestras familias.

*  Queremos que sean felices y procuramos su salud y bienestar todo el tiempo que podemos.

. No queremos que sufran o que se sientan solos o maltratados. Queremos para ellos, como
para nosotros, respeto y cuidado. Extendemos esta idea toda la sociedad.

*  Respetamos los sentimientos y necesidades de las personas con las que nos relacionamos. No
ponemos en duda sus valores ni sus creencias. No somos intrusivos con su intimidad.

. Somos honestos en nuestras relaciones. No ocultamos ninguna informacién ni mentimos.
Respondemos de nuestros errores y cumplimos siempre nuestra palabra.

. Cuando fallecen sentimos dolor y tristeza. Cuando envejecen o estan gravemente enfermos
queremos lo mejor para ellos, anticiparnos a su sufrimiento y acompafiarlos.
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*  Queremos guardar y compartir su memoria para siempre, la manera en que nos hicieron
sentir dichosos.

« Utilizamos la innovacion y las nuevas tecnologias para llevar a cabo nuestra misién, nos
preguntamos qué podemos hacer mejor cada dia para dar un servicio a la altura de las
expectativas de nuestros clientes.

. Llevamos a cabo nuestra misién desde una perspectiva humanistica, en la que la tecnologia
esté al servicio de las personas.

*  Somos responsables de una comunidad que integra personas y animales de compafiia que
viven juntos en un planeta para el que queremos un futuro mejor, por el que trabajamos
para hacerlo plenamente sostenible.

13.3. TALENT

62
| .
(I—\GC_D,] 2 Talento

MASCOTA SIEMPRE pretende enfocarse plenamente a sus clientes, prestandoles apoyo con una
estructura pequefa y altamente adaptable. Esto implica que el talento, en su doble vertiente,
individual y de equipo, es un valor de alto nivel. Entendemos ese talento como la suma de las
capacidades y las actitudes que permiten realizar el trabajo de manera excelente. Al
comprender que nuestro éxito depende del equipo, promoveremos la puesta a disposicién de
talento individual como talento compartido a través de roles de liderazgo asociados a las tareas.

La captacion y retencion del talento, entendidos como capacidad y actitud, serdn un aspecto
crucial, especialmente al comienzo del despliegue del negocio. Cuestiones como la posibilidad
de ofrecer trayectos formativos de mejora personalizados, flexibilidad horaria o un sistema de
compensaciones adicionales, podria facilitar su busqueda.

Partimos de una definicién poco rigida de los puestos de trabajo. Por areas, corresponderan a
marketing, a UI/UX y a experiencia de cliente (CX) las primeras contrataciones, aunque en todos
los casos se buscaran perfiles con competencias transversales y motivados para trabajar con
mascotas y sus propietarios.

Las primeras contrataciones, durante el primer afo, incluirdn personas con orientacién de:

/
g Marketing.

Enfocadas en el crecimiento del negocio en sus primeras fases, las competencias se basaran en
un profundo conocimiento de las herramientas de marketing (online y offline) y de analisis de
datos de mercado, asi como una clara orientacion a Growth Hacker Marketing.

=

OS]
«—] Disefio UI/UX.

Para la definicién de los medios, los procesos y las formas en que las personas interactlian con
nuestra solucién tecnolégica y, por tanto, al dialogo que establecemos con ellas. Las
competencias que esperamos incluyen conocimientos de programacion y de disefio grafico y
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multimedia, de andlisis de estructuras y sistemas de informacién, de técnicas de investigacion
sobre comportamientos del cliente a través de interfaces multimedia y de disefio de procesos y
arquitecturas de informacion.

VA%
wUw

Cﬂ Experiencia de cliente CX.

Centrado en entender las necesidades y problemas de nuestros clientes, sus competencias
incluirdn conocimientos de disefio, métodos &giles de prototipado y ensayo, disefio de journey
maps, Service Design, Sprint Design y marketing. Estara orientado a la experiencia de clientes en
redes sociales.

En todos los casos, la empatia, escucha y observacién, las buenas dotes de comunicacién, la
capacidad de adaptacién y de flexibilidad, la capacidad de anélisis, el interés por aprender y el
pensamiento critico suponen un conjunto de aptitudes y actitudes que buscaremos activamente.

13.4. MODELO ORGANIZATIVO
QC‘%@ Organizacion.

MASCOTA SIEMPRE mantendra una estructura organizativa pequefia que atendera los aspectos
core del negocio, y con el resto de funciones externalizadas. Siempre definira sus politicas de
manera centralizada en base a unos principios inspiradores:

SERVICIO. Estamos al servicio de nuestros clientes, siendo un apoyo real para ellos. Su
satisfaccion es nuestra guia.

ESCUCHA. Escuchamos activamente a nuestros clientes, proveedores, socios y a todas las
personas de nuestra organizacion para tratar de mejorar nuestra contribucién.

COMPROMISO. Todos en la organizacion sentimos que nuestro compromiso es con nuestros
clientes, por encima de los beneficios econémicos. Es el compromiso el que nos guia.

TRANSPARENCIA. Publicamos nuestras ideas, nuestras decisiones y el trabajo que realizamos de
forma clara y comprensible, para que cualquier persona pueda conocerlo y darnos sus opiniones.

EQUIPO. Nos apasiona nuestro trabajo y colaborar con otros para apoyar a nuestros clientes.
Somos un equipo. Nuestra organizacién es una. Ningln éxito pertenece a nadie, ningin fracaso
es responsabilidad de nadie en concreto. Nos cuidamos unos a otros. Nuestras decisiones,
nuestros éxitos y nuestros fracasos son de todos.

EMPODERAMIENTO. Todas las personas en nuestra organizacién tenemos el poder de tomar
decisiones alineadas con nuestros principios y disponemos de los recursos necesarios para ello.

COHERENCIA. Mantenemos los mismos principios en nuestras relaciones con nuestros clientes,
proveedores, socios y con todas las personas que formamos parte de la organizacion.
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ESTRATEGIA FLEXIBLE. El trabajo dia a dia y las necesidades de los clientes configuran nuestra
estrategia.

Estos principios pretenden definir una cultura organizacional firme, alineada con los objetivos de
negocio en la que el contacto con nuestros clientes sea permanente y decisivo.

Debido a que nuestra organizacién sera de pequefio tamafio y crecerd centrada en los aspectos
principales del negocio (desarrollo, UI/UX, experiencia de cliente (CX), marketing) y con una
metodologia de trabajo agil, serd posible mantener una estructura no jerarquizada en la que el
trabajo se distribuya méas con una légica de proyecto que con una funcional. El empoderamiento
y la capacidad de gestionar el propio trabajo se convierta en un valor.

Creemos que no es posible desarrollar esa cultura si, desde el comienzo, no se presta atencién a
la experiencia de empleado, tratando de analizarla y mejorarla con el mismo rigor y propésito
gue se aplica a los procesos de experiencia de cliente. El hecho de ser un pequefio negocio
puede facilitar la personalizacion del trato a cada empleado, en términos de motivacion,
necesidades, expectativas y deseos. El andlisis del employee journey puede descender mucho
en el detalle precisamente por el pequefio tamafio de la organizacion.

Seran aspectos clave: la busqueda de personas adecuadas y su contratacion, el aprendizaje y la
formacién a través de la propia empresa, el desarrollo profesional, la construccion de una
comunidad interna, la autoevaluacion de los resultados y el feedback de equipo.

14. ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO
14.1. INVERSIONES

El modelo de negocio de MASCOTA SIEMPRE es de suscripcion, complementado por ingresos
provenientes de los marketplaces (comisiones por venta y explotacion de datos para terceros).

Presentamos nuestras previsiones siguiendo la misma pauta establecida en el Plan de Accion,
mostrado con anterioridad, esto es, por fases, si bien con periodicidad trimestral. En este punto
es importante destacar que para las rondas de financiacién acudiremos a:

15K Angels

» SeedRocket 4Founders Capital
* Adara Ventures

* Angels Club.es

* Advira Ventures

Fase Previa.
Se trata de una fase en la que no contaremos con ingresos por la venta de servicios y la totalidad

de los costes serdn cubiertos por aportaciones al capital social de los socios fundadores y
contratos de exclusividad (canon) con socios clave.

Fase Previa

1T 2T
Estructura de costes -6.500 € -29.400 €
Juridicos -5.000 € -1.000 €
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Personal -12.000 €
Consumos -1.500 € -2.400 €
Contenidos
Proveedores tecnolégicos -4.000 €
Marketing y Comunicacion -4.000 €
Gastos diversos
Inversiones 0€ -6.000 €
Fuente de ingresos 0€ 0€
Canon Marketplaces 0€ 0€
Comisiones Marketplaces 0€ 0€
Cuotas PREMIUM 0€ 0€
Explotacion de datos 0€ 0€
Resultado econdmico del periodo -6.500 € -29.400 €
Aportaciones al Capital Social 10.000 € 30.000 €
Capital Social al final del periodo 3.500 € 4.100 €

Estructura fase previa. Elaboracion propia

Los costes juridicos derivan de la tramitacion de las escrituras de la sociedad y las aportaciones
de los socios clave, junto a un asesoramiento juridico limitado.

En el segundo trimestre contrataremos a dos personas (marketing; UX/UI) que formaran, junto a
los fundadores, el primer equipo de trabajo. Los fundadores no percibirdn salario. Hemos
considerado también un pequefio gasto mensual en concepto de gestoria administrativa,
inicialmente sélo para la tramitacién de ndéminas y seguridad social. Los otros costes que
consideramos son de consumos (por el alquiler de una pequefia oficina), y de contratacion de
servicios a proveedores tecnoldgicos y a marketing.

Fase Inicial.

A lo largo de los siguientes cuatro trimestres, en los que se avanzard desde las versiones beta a
las de negocio tanto de la red social como de los marketplaces, dado que el crecimiento se
orientard a clientes Freemium (ocho mil, al final del periodo), y serén pocas las funcionalidades
Premium, los ingresos se limitan a una pequefia cantidad por comisiones de los marketplaces.

Inicial

3T 4T 5T 6T
Estructura de costes -98.960 € -108.240 € -115.240 € -130.520 €
Juridicos -1.000 € -1.000 € -1.000 € -1.000 €
Personal -36.560 € -54.840 € -54.840 € -73.120 €
Consumos -2.400 € -2.400 € -2.400 € -2.400 €
Contenidos -5.000 € -5.000 € -5.000 € -5.000 €
Proveedores tecnolégicos -15.000 € -15.000 € -15.000 € -12.000 €
Marketing y Comunicacion -19.000 € -19.000 € -29.000 € -29.000 €
Gastos diversos -5.000 € -5.000 € -5.000 € -5.000 €
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| Inversiones | -15.000 € -6.000 € | -3.000 €| -3.000 €
Fuente de ingresos 0€ 0€ 0€ 4.000 €
Canon Marketplaces 0€ 0€ 0€ 4.000 €
Comisiones Marketplaces 0€ 0€ 0€ 0€
Cuotas PREMIUM 0€ 0€ 0€ 0€
Explotacion de Datos 0€ 0¢€ 0¢€ 0€

Resultado econémico del

periodo -98.960 € -108.240 € -115.240 € -126.520 €
Aportaciones al Capital Social 300.000 € 0€ 150.000 € 0€
Capital Social al final del periodo 202.880 € 94.640 € 129.400 € 2.880 €

Estructura fase inicial. Elaboracion propia

Se mantienen los gastos por asistencia juridica y de los consumos de la pequefa oficina. Los
gastos de personal se incrementan, al pasar de cuatro personas trabajando durante el primer
trimestre de esta fase, a ocho personas al final de la misma. Durante este trimestre se
compensara econd6micamente el trabajo que desarrollen los fundadores (el presupuesto para
ellos se ha incluido como gastos de personal (representa un maximo del 11% del total de gastos
de personal en cada trimestre). Aumentan los gastos de proveedores tecnolégicos y los
destinados a marketing y comunicacion. Se incluye una pequefia inversién en infraestructura y
equipo de IT (debido a su pequefio impacto en los resultados, hemos preferido no considerar el
efecto de la amortizacion de esos equipos en los resultados econémicos del periodo).

Serd en el ultimo trimestre de esta fase cuando comencemos a recibir ingresos: los que
provienen del pequefio canon (100 € trimestrales), que abonaréan los 40 proveedores activos a
partir del ultimo trimestre de la fase, cuando se lanzaran los marketplaces.

Recurriremos a dos rondas de financiacién para inversores (tipo Business Angels o incubadoras).
La primera de ellas sera al inicio de la fase y el objetivo se sitla en captar trescientos mil
euros, mientras la segunda la acometeremos al inicio del tercer trimestre de la fase con el
objetivo de captar ciento cincuenta mil euros mas. Hasta este momento no hemos considerado
la posibilidad de recibir subvenciones publicas para el desarrollo del proyecto. Sin embargo, es
factible suponer que podamos recibir alguna. Si asi fuera, ajustariamos los objetivos de las
rondas de financiacién.

Fase StartUp.

Sera durante el primer afio de esta fase cuando crezcan de manera acelerada los clientes
Freemium y comience la activacion de, al menos, un 10% de los mismos como clientes
Premium, cuyas cuotas pasardn a ser nuestro principal ingreso a partir del segundo trimestre de
la fase. De ahi que los hitos que nos marcamos a partir de entonces tengan que ver con el
desarrollo de funcionalidades destinadas a clientes de pago.

Esto implica un esfuerzo importante en el analisis de la experiencia de cliente, pero también
en marketing y en la estructura organizativa que, légicamente, creceré poco a poco.

Se muestran, en primer lugar, los cuatro trimestres que inician esta fase:
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7T 8T 9T 10T

Estructura de costes -177.120 € -176.120 € -239.260 € -258.400 €

Juridicos -1.000 € -1.000 € -2.000 € -2.000 €

Personal -73.120 € -73.120 € -82.260 € -91.400 €

Consumos -5.000 € -5.000 € -5.000 € -5.000 €

Contenidos -5.000 € -5.000 € -10.000 € -10.000 €

Proveedores tecnolégicos -25.000 € -25.000 € -50.000 € -50.000 €

Marketing y Comunicacion -60.000 € -60.000 € -70.000 € -80.000 €

Gastos diversos -5.000 € -4.000 € -5.000 € -5.000 €

Inversiones -3.000 € -3.000 € -15.000 € -15.000 €

Fuente de ingresos 4.624 € 54.001 € 90.375 € 148.310 €

Canon Marketplaces 4.000 € 8.000 € 8.000 € 8.000 €

Comisiones Marketplaces 624 € 1.334 € 1.974 € 3.628 €

Cuotas PREMIUM 0€ 44.371 € 79.868 € 135.775 €

Explotacion de datos 0€ 296 € 534 € 907 €
Resultado econémico del

periodo -172.496 € -122.119 € -148.885 € -110.090 €

Aportaciones al Capital Social 300.000 € 0€ 300.000 € 0€

Capital Social al final del periodo 130.384 € 8.265 € 159.381 € 49.291 €

Estructura fase start-up. Elaboracion propia

Como puede observarse, contintan incrementédndose los costes de personal (pasamos de ocho a
diez personas durante el afio), los de infraestructura tecnoldgica y, especialmente, los de
marketing y comunicacion.

En el segundo trimestre aumenta el nimero de proveedores en los marketplaces, que pasan a ser
80, con lo que aumentan en la misma medida los ingresos derivados de su canon trimestral.

Por otro lado, se observa un namero creciente de clientes Freemium, que pasan de 15.600 el
primer trimestre del periodo a 90.600 al final del mismo, realizan compras en los marketplaces
y generan ingresos a nuestro negocio a través de las comisiones percibidas de los proveedores
(estimamos un gasto de 0,4 €/trimestre por cliente que, a su vez, genera una comision del 10% -)

De ellos, estimamos que un porcentaje del 10% del total de clientes Freemium se convertiran
en Premium, y pasaran a abonar una cuota mensual de 4,99 € a partir del segundo trimestre. El
comportamiento de los ingresos de esos clientes sera el factor determinante para la
sostenibilidad del negocio y es, en altima instancia, el principal indicador de su posible éxito. A
los ingresos por suscripcion se suman los derivados por comisiones de compras en los
marketplaces. En el caso de los clientes Premium hemos previsto que esas comisiones
comiencen siendo de 0,04 €/cliente y trimestre pudiendo llegar a alcanzar los 0,2 €/cliente.
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Adln asi, recurriremos a dos rondas de financiacion de trescientos mil euros a lo largo del afio,
si bien es posible que en cualquier de ellas se opte por una operacion de endeudamiento a medio
plazo, con el objetivo de disponer de la capacidad necesaria para seguir invirtiendo sin incurrir
todavia en el esfuerzo que suponen las rondas. Tampoco en este afio hemos considerado la
posibilidad de recurrir a ayudas publicas a pesar de que en Canarias es posible acceder a
subvenciones de hasta el 60% de la inversion para la puesta en marcha de proyectos a través de
la Unién Europea, del Gobierno de Canarias y de los Cabildos Insulares. Dado que se trata de una
posibilidad dificil de prever, que depende tanto de la convocatoria concreta de ayudas, de su
dotacién presupuestaria y de los baremos para la obtencién de la subvencién, entendemos que,
de materializarse, vendrian a disminuir las necesidades de financiacién que contemplamos en las
sucesivas rondas. Mostramos aqui los resultados de los trimestres posteriores:

1T 12T 13T 14T

Estructura de costes -279.180 € -279.180 € -278.320 € -286.600 €

Juridicos -2.000 € -2.000 € -2.000 € -2.000 €

Personal -109.680 € -109.680 € -118.820 € -137.100 €

Consumos -7.500 € -7.500 € -7.500 € -7.500 €

Contenidos -10.000 € -10.000 € -10.000 € -10.000 €

Proveedores tecnolégicos -50.000 € -50.000 € -50.000 € -50.000 €

Marketing y Comunicacion -80.000 € -80.000 € -70.000 € -60.000 €

Gastos diversos -5.000 € -5.000 € -5.000 € -5.000 €

Inversiones -15.000 € -15.000 € -15.000 € -15.000 €

Fuente de ingresos 232.786 € 345.398 € 478.834 € 620.877 €

Canon Marketplaces 8.000 € 8.000 € 8.000 € 8.000 €

Comisiones Marketplaces 6.095 € 9.360 € 11.580 € 15.847 €

Cuotas PREMIUM 217.240 € 325.861 € 456.206 € 593.068 €

Explotacion de datos 1.451 € 2.177 € 3.047 € 3.962 €
Resultado econémico del

periodo -46.394 € 66.218 € 200.514 € 334.277 €

Aportaciones al Capital Social 0€ 0€ 0€ 0€

Capital Social al final del periodo 2.897 € 69.115 € 269.629 € 603.905 €

Resultados trimestres. Elaboracion propia

Lo més significativo del periodo mostrado, en el que los gastos de personal, de infraestructura
tecnoldgica y de marketing son los grandes protagonistas, es que se alcanza el punto de
equilibrio en el segundo trimestre.

Los resultados son producto directo del crecimiento del nimero de clientes Premium, que
pasan de 14.500 el primer trimestre del periodo a 39.600 al final del mismo. Es a partir de
ese momento cuando el negocio comenzara a capitalizarse y entrara en una fase de
consolidacion y desarrollo. Otros ingresos, los derivados del canon a proveedores por su
pertenencia a los marketplaces, las comisiones por ventas de los mismos y los ingresos derivados
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de la explotacién de datos, son mucho menores hasta ese momento. Corresponderia a las
estrategias futuras incrementarlos.

Nuestra prevision es, por tanto, que los ingresos superaran a los gastos a finales del tercer
afio, cuando la inversibn que se habra realizado, a través de aportaciones o de rondas de
financiacién, alcance el millén noventa mil euros. A partir de ese momento se comenzard a
recuperar la inversion y se procedera al reparto de dividendos.

Esta prevision se muestra a continuacion:

Ingresos Evolucién Ingresos y Clientes Clientes
800.000 $ 500.000
700.000 $ 450.000
400.000
600.000 $
350.000
500.000 $ 300.000
400.000 $ ' 250.000
300.000 § 200000
’ 150.000
200.000 $
|~ 100.000
100.000 $ - ' . . 50.000
| ! .= N
0% I 0
1T 2T 3T 4T 5T 6T 7T 8T 9T 10T 11T 12T 13T 14T
B Ventas Marketplaces @ Cuotas PREMIUM Clientes FREEMIUM Clientes PREMIUM

Evolucion del resultado econémico por trimestre. MASCOTA SIEMPRE. Elaboracion propia
14.2. METRICAS

Aunque el analisis econémico - financiero anterior da una visién pormenorizada de la evolucion
de los costes y los ingresos previstos, estableceremos algunas métricas que indiquen la evolucién
del negocio y nos permitan compararlo con nuestras previsiones.

La dificultad principal esta en establecer indicadores que en las fases previa e inicial permitan
discernir si se avanza en la direccidén correcta a pesar de que no tendremos usuarios hasta el
final de la fase inicial, cuando lancemos al mercado nuestra solucion. En todos los casos, las
métricas utilizadas se realizaran sobre cada segmento de clientes por separado (personas con
mascotas senior y personas a las que ha fallecido su mascota), y para el total de usuarios.

Durante la fase previa, construiremos un cuadro de mando de la validacién de las hipotesis
del modelo de negocio. Nuestra previsién es que validaremos la totalidad de las hipdtesis en un
plazo no superior a seis meses. Estableceremos indicadores de progreso en el cuadro de mando
para cada uno de los aspectos que pretendemos validar. Este cuadro no s6lo nos servira como
herramienta de trabajo interna sino que se puede constituir en una herramienta de
comunicacién con socios clave y potenciales inversores.

Durante la fase inicial, referiremos las métricas a los lanzamientos y los resultados de las
versiones beta de nuestra solucién. Nuestras métricas se centrardn al principio en las
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conductas de los usuarios a esas versiones beta y, a partir del lanzamiento de las versiones de
negocio, en la adquisicion de usuarios Freemium.

En ambos casos trataremos de medir el nimero de personas que realizan una accién que nos
permita suponer que las hemos adquirido o adquiriremos, frente al nimero de personas a las que
impacta nuestro marketing, por un lado, y la disposicion a difundir nuestra solucion que
manifiestan esas personas. Esos seran las dos principales métricas en relacién a los usuarios.

A partir del lanzamiento de nuestra solucion, las métricas semanales seran:

. Numero de personas que se informan de nuestra solucion (entrando en las landing pages).

. Numero de personas que descargan nuestra App. Ratio sobre la anterior métrica.

. Numero de personas que descargan nuestra App por canal de adquisicion. Ratio sobre la anterior métrica.

. Numero de personas que descargan nuestra App que participaron en el programa beta. Ratio sobre personas
que participaron en el programa beta.

. Numero de personas que se dan de alta en la App. Ratio sobre personas que descargan la App.

. Numero de personas que activan el perfil de sus mascotas una vez se han dado de alta. Ratio sobre la anterior
métrica.

. Numero de personas que hacen alguna publicacién en el perfil de sus mascotas. Ratio sobre la anterior métrica.

. Numero de publicaciones de las personas que activan el perfil de sus mascotas.

. Numero de recomendaciones que realizan las personas que han activado el perfil de sus mascotas. Ratio sobre
la anterior métrica.

. Churn rate de activacion de usuarios: Descargas de la App - Activaciones del perfil de mascotas = Activaciones
del perfil de mascota no realizadas en la App. Churn rate = (Activaciones del perfil de mascota no realizadas
en la App / Descargas de la App) x 100.

. Coste de adquisicién de usuarios activos: Costes de marketing y comunicacién / Usuarios que han activado el
perfil de su mascota.

. Numero de recomendaciones realizadas por personas que se han descargado nuestra App.

d Numero de recomendaciones realizadas por personas que han activado el perfil de su mascota.
. Numero de usuarios que visitan los marketplaces.

El siguiente grafico, realizado con los valores de la tabla de datos que se muestra, representa la
previsidon del crecimiento de usuarios Freemium y, posteriormente, de clientes Premium a
partir del lanzamiento de la version de negocio de la red social en el 5° Trimestre desde el inicio
del proyecto y del lanzamiento de los marketplaces en el trimestre posterior.

Evolucion usuarios Freemium y clientes Premium

450.000
400.000
350.000
300.000
250.000
200.000
150.000
100.000

50.000

0
5T 6T 7T 8T 9T 10T 11T 12T 13T 14T

Clientes FREEMIUM 4.000 8.000 15.600 29.640 53.352 90.698 145.117 = 217.676 = 304.747 = 396.171
Clientes PREMIUM - - - 2.964 5.335 9.070 14.512 21.768 30.475 39.617

Evolucion prevista de usuarios y clientes a partir del 5° Trimestre. Elaboracion propia
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Durante la fase de StartUp, las métricas pasardn a centrarse en las de activacion, retencién y
monetizacién, toda vez que es a partir de entonces cuando lanzaremos las funcionalidades de
pago. Las métricas que utilizaremos mensualmente, ademas de las anteriores, seran:

. Ndmero de usuarios Freemium que convierten a clientes Premium

. Coste de adquisicién de cliente (CAC) Premium: Inversion en acciones de marketing / nimero de nuevos
clientes Premium en el periodo.

. Coste de adquisicion de cliente Premium por accion de marketing.

. ARPU (Average Revenue Per User) Freemium. Ingresos totales de clientes Freemium / Numero de clientes
Freemium. (Debido a comisiones de compras en los Marketplace de clientes Freemium)

. ARPU (Average Revenue Per User) Premium. Ingresos totales de clientes Premium / Numero de clientes
Premium. (Incluye suscripciones y comisiones de compras en los Marketplace)

. Retention Rate. (Clientes no dados de alta en el periodo y que contintian suscritos al final del mismo / Clientes
suscritos al final del periodo anterior) x 100

. Churn Rate de clientes Premium. (Consideramos un cliente Premium como “churned” cuando no renueva su
suscripcion - sea esta mensual o anual - dado que en ambos caso el pago se produce por adelantado y una
eventual cancelacién no implica la devolucion de cantidad alguna y aplicaremos la formula simple del Churn
Rate, relacionando el nimero de clientes al inicio del periodo con los clientes que perdemos durante todo el
periodo, Churn Rate = 1 - Retention Rate. A medida que dispongamos de més datos y las tasas de adquisicion
de clientes Premium crezcan utilizaremos férmulas mas complejas que nos permitan ajustar semanalmente el
Churn Rate y referirnos a medias ponderadas.)

. Revenue Retention Rate. (Ingresos de clientes no dados de alta en el periodo y que contintan suscritos al final
del mismo / Total de ingresos de clientes suscritos al final del periodo anterior) x 100.

. Life Time Value (LTV). ARPU / Churn Rate. (De aplicacion tanto a clientes Freemium, de un lado, como
Premium, del otro)

. Rentabilidad de captacion de clientes Premium. LTV Premium / CAC Premium

. Ndmero de publicaciones de clientes Premium.

. Frecuencia (semanal, mensual) de publicaciones de clientes Premium.

14.3. FISCALIDAD

Canarias cuenta con instrumentos fiscales que sirven como palancas, tanto para la captacion de
inversion como para la capitalizacion posterior de la empresa a través de la autoinversion de sus
beneficios. Tras la cumbre de Maastrich, en 1992, la Uni6n Europea acuiié el término de
“ultraperificidad” para acoger excepciones fiscales en los nueve territorios ultramarinos de la
Unién. Estas condiciones, estan explicitamente mencionadas en el Art. 349 del Tratado de
Funcionamiento de la Unién Europea (en su uGltima version consolidada, recogida en el DO C 202
de 7.6.2016).

El Tratado establece que “Teniendo en cuenta la situacion estructural social y econémica de
Guadalupe, la Guayana Francesa, Martinica, Mayotte, la Reunion, San Martin, las Azores, Madeira
y las Islas Canarias, caracterizada por su gran lejania, insularidad, reducida superficie, relieve y
clima adversos y dependencia econémica de un reducido nimero de productos, factores cuya
persistencia y combinacién perjudican gravemente a su desarrollo, el Consejo, a propuesta de la
Comision y previa consulta al Parlamento Europeo, adoptara medidas especificas orientadas, en
particular, a fijar las condiciones para la aplicacion de los Tratados en dichas regiones, incluidas
las politicas comunes....”

Y que “Las medidas contempladas en el parrafo primero se referirdn, en particular, a las
politicas aduanera y comercial, la politica fiscal, las zonas francas, las politicas agricola y
pesquera, las condiciones de abastecimiento de materias primas y de bienes de consumo
esenciales, las ayudas publicas y las condiciones de acceso a los fondos estructurales y a los
programas horizontales de la Unio6n...”
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En ese contexto, el actual Régimen Econdmico y Fiscal (REF), establecido en la Ley 19/1994, de
6 de julio, de modificacibn del Régimen Econdmico y Fiscal de Canarias, posteriormente
desarrollada por el real Decreto-Ley 15/2014, de 19 de diciembre, de modificacion del Régimen
Econdmico y Fiscal de Canarias, se adapta a las condiciones singulares de archipiélago a la vez
gue hereda y consolida una tradicion de régimen fiscal diferenciado con el resto de Europa desde
el momento mismo de la conquista espafiola y el inicio de relaciones comerciales con el
continente.

El REF establece cuatro mecanismos genéricos de excepcion fiscal: La Zona Especial Canaria
(ZEC), la deduccién por inversiones, algunas bonificaciones y la Reserva para Inversiones en
Canarias (RIC). Por su especial relevancia, en el anexo 5 nos detendremos en los dos
instrumentos que mayor impacto tienen de cara a la captacion de inversiones: RIC y ZEC.

Nuestro proyecto MASCOTA SIEMPRE se establecerd en zona ZEC y contemplara todos los
instrumentos fiscales disponibles para Canarias, lo que redundara en mejoras en la cuenta de
resultados (captacién de inversién - RIC, reduccién impuestos sobre beneficios al 4%, etc.).

14.4. RESULTADOS

« Hemos realizado simulaciones ajustadas a los datos de mercado y, especialmente, de
nuestra competencia para determinar nuestros costes e ingresos de cada trimestre.

¢ Hemos valorado nuestras inversiones en marketing y comunicacién, la inversién en
personal que acometeremos, nuestros consumos y nuestros principales costes.

¢ Hemos simulado de manera pesimista nuestra capacidad para captar clientes, a pesar de
que mantenemos la idea de realizar una importante inversién publicitaria, tratando de
no ponderar en exceso nuestros ingresos.

e Tal y como se muestra en las previsiones del anélisis econémico - financiero, MASCOTA
SIEMPRE es un negocio factible y una inversién rentable.

e Manteniendo una cuota para clientes Premium de 4,99 € mensual y unas comisiones por
ventas en los marketplaces inferiores a 0,02 € trimestral por clientes, generara
beneficios afio y medio después del lanzamiento de su version de negocio, esto es tres
afios después de comenzar el proyecto.

¢ Ademas, trabajaremos en el disefio y desarrollo de nuevo productos basados en [+D+i,
como por ejemplo Memories (construccion de recuerdos a través de Deep Learning,
avatares, etc.)

« El plazo de recuperacion de la inversion para las inversiones se sitla en 2,5 afios y 2 afios
respectivamente para quienes acudieron a las primeras rondas de financiacion, dirigidas
a Business Angels.

e A partir de ese momento haremos posible el reparto de dividendos entre nuestros
accionistas de las rondas de inversién anteriores con criterios plenamente alineados con
los del resto de las startups europeas, por encima de dos digitos en relacién a su
inversion.
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15. CONCLUSIONES

MASCOTA SIEMPRE da solucion a las necesidades de personas que tienen una mascota de edad
avanzada y de apoyo a la dolorosa situacién de su fallecimiento.

Se trata de una RED SOCIAL que construye una comunidad virtual “de nicho”, dirigida en
exclusiva a estas personas, a las que pone en contacto para que compartan sus vivencias, y se
complementa ofreciendo conocimientos, consejos, servicios y productos de profesionales
especialistas a través de su publicacion en la propia red y de dos marketplaces integrados.

Frente a otras redes sociales orientadas al mundo de las mascotas o, incluso, redes sociales
genéricas que pueden acoger a grupos de personas con animales de compafia, MASCOTA
SIEMPRE ofrece especializacion y, por tanto, una profunda dedicacién a sus clientes. Se dirige a
un alto volumen de usuarios potenciales ya que, solamente en Espafia, en unos cuatro millones
de hogares conviven mascotas de edad avanzada, principalmente perros y gatos. Se trata de un
mercado en expansién, no sélo en nuestro pais con un gasto anual en mascotas de 3.367
millones de euros en 2017, sino también en Europa, con 36.500 millones de euros de gasto anual
el mismo afio.

Con un modelo de negocio basado en la suscripcién, MASCOTA SIEMPRE ofrece tanto contenido
gratuito como contenido de alto valor bajo pago, con las maximas garantias de seguridad y
proteccion de sus datos. Nuestras funcionalidades Premium incluiran la utilizacion de Realidad
Mixta e Inteligencia Artificial para generar y disfrutar de contenido personalizado (Memories,
una manera innovadora de generar recuerdos).

Su marketplace se convertird en un verdadero agregador de servicios altamente especializado,
como polizas de seguro que incluyen servicios ante del deceso de la mascota, clinicas
veterinarias enfocadas a su vejez, tiendas de alimentacion orientadas a sus necesidades,
terapeutas, etc.

Nuestro modelo se apalanca en un nimero reducido de socios clave que desean acompafiarnos
desde el principio con acuerdos de exclusividad. Se orienta a mantener ciclos de vida del cliente
largos, como es habitual en redes sociales generalistas, con la particularidad de que quienes
comienzan a ser clientes porque tienen una mascota de edad avanzada pueden continuar con
nosotros después de que ésta ha fallecido.

Nos hemos centrado en los primeros tres afios de trabajo, en el camino que tendremos que
recorrer para situar nuestro negocio en una situacion de equilibrio de costes e ingresos. Pero en
ese momento estaremos en condiciones de generar los beneficios necesarios para crecer

exponencialmente.

MASCOTA SIEMPRE es un modelo de éxito.
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16. EQUIPO
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Es importante destacar el perfecto trabajo en equipo y la admirable coordinacién de tareas, sin
olvidar el buen humor y la motivacién constantes que han prevalecido durante todo el tiempo de

desarrollo de MASCOTA SIEMPRE.

A continuacién, se presenta una pequefa resefia de cada uno de los miembros del Grupo 4: LOS

VENGADORES.

Carlos Agustin Vera Hernandez

Naci6 en 1976 en Santa Cruz de Tenerife,

formado como Ingeniero Quimico en la Universidad

de La Laguna, ha desarrollado su carrera profesional en el
ciclo integral de agua, sector en el que vive apasionado.

En el ano 2018 emprendié por segunda vez con el proyecto
www.iwater.es, esperando contribuira la buena gestion
de este valioso recurso que es el agua.

Dinnorah M. Suarez Lesmes
Ingeniera Industrial, especialidad Quimica.

Fundadora de Canarias Sostenible, SL y propulsora de otras
iniciativas empresariales relacionadas con la innovacion, la
formacion, la moda y el emprendimiento. Mentora de
emprendedores y conferenciante. Desarrolla su trabajo

a nivel internacional.

Cristébal de la Rosa Croissier

Licenciado en psicologia y formado también en Recursos
Humanos, Marketing, Gestion de espacios escénicos y
Gestion de empresas.

Ha desarrollado su carrera profesional en el ambito de las
artes, la cultura, el turismo y el entretenimiento en el que
ha gestionado empresas, instalacionesy eventos
culturales, deportivos y de ocio. En Canarias, ha dirigido
politicas publicas para la Cultura y para el Turismo.

o

José Luis Ornelas

Licenciado Ciencias de la Informacién,
Rampa Publicidad, Univ. Complutense Madrid
MBA Marketing comercial ESIC

Experiencia profesional: JFT Comunicacién, Universal
McCann, Zenith Media, Atlantis, McCann

Equipo. Elaboracion propia
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ANEXO 1. VIDA PERPETUA

1. VIDA PERPETUA

Como primer anexo a esta memoria final de TFM, se presenta un resumen de los trabajos
iniciales realizados relacionados a la version anterior VIDA PERPETUA, considerando los
diferentes segmentos de clientes identificados en un primer momento:

* Instituciones

» Aseguradoras

e Familiares de fallecidos
e Personas ante-mortem

Para casa uno de ellos, a continuacion se muestran:

» El Business Model Canvas

» El Analisis de Propuesta de Valor. VPC
e El Mapa de Empatia

e El User Persona

e El Early Adopter

1.1. BUSINESS MODEL CANVAS

C2§§> Socios @ Actividades clave O 9] Propuesta Relaciones @9 Segmentos
[{IU U'? clave = deValor con clientes >’ W' decliente
Servicios <
ILALMR — juridicos o Web Contrato
Funerarias memoria digital publico
Produccién AV Eventos, P
Protocolo S o Instituciones
De forma Jornadas
Rttty
Ministerios Segura
O Recursos Privada iﬂ]} Canales
= clave
Presupuestos Web Espacio
Cronistas del Estado SlisNo Web
oficiales Avat =
Equipo de sggr:rl A Recuperacion del Venta directa
ventas trayecto vital
> P Estructura . Fuentes
de costes (® deingresos
G :
yber Seguridad IT, Al, MR
e
AT Web Servicios Pago por servicio
juridicos
J J

Business Model Canvas. Instituciones. Elaboracién propia
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%}5) Socios O 9) Propuesta Relaciones f @[@ Segmentos
% IE clave de Valor \:} con clientes decliente
Servicios = b pe
Etinerar TALME " juridicos Aumento de la We marketing
kbl facturacion :
Produccién AV e e Eventos, congresos, Aseguradoras
cobertura jornadas
Publicaciones que aporta valor
del sector de Recursos - %ﬂl}; Canales
= clave
seguros Servicio inmediato.
Data Web ff'ﬂfm”;:’““d'd‘ <0
Web
Relacion ill
Sasse e |
basada en la web
2 el J
> 9 Estructura P Fuentes
de costes @® deingresos
IT, Al, MR = =
Explotacion Comisiéon
b idad Servicios
Cyber Segurida bl de DATA intermediacion
juridicos
Web
J J
Business Model Canvas. Aseguradoras. Elaboracién propia
%@o Socios @ Actividades clave | Propuesta {\7 Relaciones @@ Segmentos
% LE clave == de Valor %‘ con clientes de cliente
Servicios =
IT, Al MR juridicos aa T Web /App Multi-
Funerarias SIEMPRE = plataforma
Produccion AV, JERSESOT Gallcanter Familiares de
psicolégico - 2 fallecidos
Confiabl -
Notarios ki
Recursos Privada iﬂ]} Canales
e = clave
nfluencers =
Presupuestos Web R#etando Asequradoras Web /App
del Estado :/‘om":nat:des
R Funerarias
_ Recuperacion
Aseguradoras Equipo de g\)fg::rm o e
ventas 3 Tiendas y Call Centers
de autoayuda
> 9 Estructura of.: Fuentes
de costes @® deingresos
Cyber Seguridad IT, Al, MR
Web G Pago +
Produccion AV e SIvicios ioci
juridicos Suscripcion
J J

GRUPO 4. MASCOTA SIEMPRE.
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O@? Socios Q Actividades clave Propuesta | {5 Relaciones @% @ Segmentos
qiu u? clave = de Valor DA con clientes de cliente
Asesor |
TALMR  psicolégico Serés Web /App
Funerarias recordado
s SIEMPRE ‘ Personas
Produccién ; lﬁ‘é'lcc':: S| Red Social especifica ante mortem
De forma |
Confiable
Expertos E— Segura y Privada . 1
autoayuda o (&ﬂ] anales
s = clave }
- Tiendas y Call
Data Web/App Respetando Ultimas Aseguradoras  centersde
Aseguradoras voluntades autoayuda
Avatar IA Red Social Plataforma
especifica Funerarias  \yep, /app
> ®  Estructura -of © Fuentes
de costes (® deingresos
IT, Al, MR e =
-~ Explotacién Suscripcién
Cyber Seguridad fSen:w'cuos de DATA
juridicos
Web /App

Business Model Canvas. Personas ante-mortem. Elaboracién propia

1.2. ANALISIS DE LA PROPUESTA DE VALOR. VPC

Instituciones. Post Mortem

Contrato
menor

We b rvices

Gain Creators

Gains

Imagen
positiva

Reconocimiento
Institucional

Customer Job(s)

Sentirse
aceptado

Avatar
Realidad
Mixta (MR)

Memoria
Histérica

Pain Relievers

Relevancia

v
4

Pains

por la
socledad

Empatia

Value Proposition Canvas - instituciones post-mortem. Elaboracién propia
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— 7 N Tener+ = "::“’“
\V{umenw Slracar Ofrecer clientes  <oerures
SAT Genera Fitcon S comple-
segmentos coberturas con er / + Val rentables mem a
cartera de rentables valor W;l el a gr \
Opciones: (contratacion usuario final i = Nuevas
Cementerio sopsri (x?m:a:n “d er Vl"“"i’\v' coberturas
yirtual, bipidas ¥ Skprl o Vender
digitales, Wanvicios / afamiliares Innovar  ° reL::To / slizas
nanec extendidos “:::m X ! del tomador como ] p
Prodiic Avatary enel necesidades  Liderazgo a Comprender ventaja Ofrecer
ucte MR 3 nuevas iti * Ccumplic
i tiempo del :-.ul.mn través de la S Mas competitiva / buena i
genera inal inh ién = AR condiciones
s conAl — Innovaci rentabilidad experiencia oy, ogiza
Trayecto - | = L] —
Vital del Conservacion I \v Diferenciarse
asegurado de lavida Cobernea Coberura S8 Proveedores N—r Prest. Ser
digital del P s calidad de G restar A
I Rsonrako smimersén  ain R decosn caros  Proveedores — ) eficiente
8 previs moderado o i ineficlentes _ e
suscripcion propuestas \v Frivolizar servicio
adaplada a < _——‘.-mmple]a el ’
la poliza de relacién con Riesgo servicio —% ser
decesos proveedores social de
\«"‘w‘ I:n:vmo?;np:fn \VNucvu . nuevas DWOWGY\ confiable
sencila ke <aNido: Riesgo  propuestas exceso del
canak-servicio- técnico de capital P —
usuario SHILASAD i Perder -
Dysads anweb la tacturacion nuevas asegurado
[POHUCSLES restigio
\ P g —_—

Value Proposition Canvas - aseguradoras ante-mortem. Elaboracién propia

Familiares. Post Mortem
Memoria C Solucion eackbAasesy
viva de un onstruir sencilla de celidad
Posibll
familiar o fabricar [€ ir un b id ity ki
fallecid: recuerdo que = avaares... ot e
Tecnologia o recuerdos A dure para y ==t recuerdos \
sencilla e siempre = Solucién
intuitiva Tecnologla — Lasolucién fiable y / :mm
—— \ Ga Suscripcién intuitiva ayudaa robusta Seguir familiay
I i (PVP) sobrellevar = adelantey amigos
1€ mamenimiento el duelo  Adaptabilidad : (FUTURO)
(conservar en el alos cambios no sentirse
Multicispositivo tiempo el .%_ = — Multidispositve ™" yavances solo N
prodie) tecnolégicos N (o]
> Estar mas (o] I : d
am—— Precio de la T aiadoal olvidar
o .—I Tecnologia soucdnydel eneris Pe“:e'c'tel
i dificil de recuerdo contacto
pocraiEaca / Pain Relievers UhlGara e Eonsirvar
el
Avatar Alivio Dlelo - — = { Superar =cisrdo
Realidad ante la Posibilidad ™ icense  enmose dewasiadara ™ €] duelo
Mixta (MR) menas de perder  auede ocsolesa otros lugares
soledad doloroso todoslos (i e e
recuerdos  tecnokgicos) et Las personas
S e ::yoru;::nse
i 13| a
Stnee fomila " pocavariedod ) o
ia e tan al | oadeasyS [
Quisran conservar MR mensajes)

Value Proposition Canvas - familiares post-mortem. Elaboracién propia
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Tener
Fa ma Novedoso Sencillo Adelantar -
d i clientes
ctisak ingresos .
~— B 5 El cliente
Cementerio Ig ™ personalizar desarrollo
Digital Compartir el servicio el prodcuto
¢ . Data recuerdos 2ators Gai lideres conel /
4 e antemorten cliente Customerwootsy™
Lapidas
' p % Ser Prepararse
Avatar digitales confiable para morir
— Cambios
tecnologicos
Desconfianza Ser
e No me
Prediccién = siae
estadistica Mostraré olvidaran eficiceinte
del momento mi vida
de la muerte
Atagues
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Control Fatiile
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de mi
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Value Proposition Canvas - personas ante mortem. Elaboracién propia

1.3. MAPA DE EMPATIA

- Nombre del Usuario / Cliente. Disefiado para: En. 26/10/2019
Mapa de Em patia ANA, HIJA (FAMILIAR) DE FALLECIDO MASTER EX. D.B. =
— ) - f o LA - v
CON EL SE “,COMO YANO VAA TECNOLOGIA
HAN IDO ) . TIENE MIEDO PUEDO ESTAR AHi SEGURO QUE
Y AHORA MIS HIJOS NO
 saderion “ Que? VANA DE OLVIDAR CONSEGUIR = CUANDO PUEDE
| HISTORIAS N : SUVOZYDE | MANTENER SU | NECESITE +  AYUDAR
CONOCERAMI | :
| I T ez | OLVIDARLE RECUERDOY | HABLAR CONEL | (ESPERANZA)
e : JL g1 SU MEMORIA?” | (CONSEJOS)
.y — - - - —
RECIBE ’ , SUFRIMIENTO
APOYO LA VIDA SIGUE, ) i REEmfggi'ETTV POR LA
Y EL Z 2Qué es lo que él o ella? PERDIDAY
CADA HAY MAS PIENSA Y SIENTE CON NOTICIAS
L RECUERDO DE AVANCES EN POR NO
- PERSONASSE | TECNOLOGIA HEALNEES PODER VISITAS A
| DIFUMINA | | —— J— ENAR VER/HABLAR | CEMENTERIOS,
| 1 1 éloella? éloella? TECNOI:OGM | L..k — PERO SON
) | omaARL OYE VE MOMENTOS
LOS NINOS NO RECUERDO DE NO HAY UNA TRISTES Y
RECUERDAN A SUS UN SER . o SOLUCION | FRIOS | -
FAMILIARES QUERIDO SE ICE v HACE TECNOLOGICA I
MAYORES (QUEYA| |  PUDIERA | PARA RECORDAR
NO ESTAN) CONSERVAR QUE SEAJUSTE |  PREOCUPACION
\ 1 JSe | suAcTitup | = POR LA MUERTE
M sreem— ANTE LA VIDA —— ¥ RoR
R baist et CUENTA HEECANBIADO “VOY A DESAPARECER
ANECDOTAS E SO ‘ ENCONTRAR - |
| EXPERTOSEN I STOnIREPAEA QUIEN HABLAR | | UNA SOLUCION
TECNOLOGIA(BUSCA | \ANTENER VIVO iPESLS MIEDLOS " |TECNOLOGICA"
SOLUCION Y
/L_ﬂ_j’ERNATIVAS) ELRECUERDO | | b N
— NOSER = o EE—
£Qué eslo que a él o ella le? (,QUIEN REALIZARIA E't OLVIDADO LA TECNOLOGA £Qué es lo que él o fila?
DUELE SER OLVIDADO MANTENIMIENTO? ¢ QUIEN L _| L AVANZAMUY RAPIDO | ASPIRA
> LO PAGARIA CUANDO
¢Y SINO EXISTE | H ELLA NO ESTE? ‘ ENCONTRAR QUE SEA MENOS QUE LA
UNASOLUCION L UNA SOLUCION DOLOROSO PERDERA | SOLUCION SEA
PARA DEJAR UN LA SOLUCION QUE SE ALGUIEN, YA QUE EL SENCILLA DE
LEGADO QUE SE PUEDE SER &Y SI SU FAMILIA NO ADAPTEALO RECUERDO SE USAR Y DE

| AJUSTEALO QUE CARA COMPARTE SU IDEA? QUE QUIERE CONSERVA MANTENER

QUIERO?" \ | | || TECNOLOGICAMENTE L |
—— _‘ s

Mapa de empatia. Familiar de fallecido. Elaboracién propia
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Nombre del Usuario /Cliente:

Disefiado para:

En: 26102019

Mapa de Empatia RAFAEL, PREOCUPADO POR EL DESPUES | Méster Ex. D.B [Foomror
g T INSEGURIDAD TIENE MUCHO e ~
LEIMPORTA | ANGUSTIAPOR | QUEGONTARA | Toyo-ociA ESPERANZADE |
SU FAMILIAY EL FUTURO LE PREOCUPA SUS HIJAS AYUDAR A Um%%NLB%/I\gN
SU ENTORNO (INCIERTO) QUE SEOLVIDEN  (EXPERIENCIAS) Y DEJAR UNA [
- | DEELSIALGOLE NECESITATIEMPO HUELLA J
. ; - PASARA - IGITAL —
PERSONAS DE \ L Gl :
S = PREOCUPACION
U EDAD ( S \ DE FAMILIARES
MAS JOVENES) LOSNIfiOS | S Bt iy QUE NUNCA
DE SU OLVIDAN PIENSA Y SIENTE REVISTAS, VOLVERAN A VER
ENTORNO RAPIDO.LA o en DOCUMENTALES A SUS SERES
FALLECEN | VIDA SIGUE . SOBRE AVANCES L "queribos
— TECNOLOGIA . w@sespae | TECNOLOGICOS - ——
__APLICADAALA eioeisn? éroem? |(APLICADOS A LA
LAS HISTORIAS VIDA ork | vio) _ CADA VEZ HAY
LAS PERSONAS FAMILIARES O DE g A MAS PERSONAS |
TN | olbtimbo o ORIONES OE Y e
e ety Y DEJAN UNA
FALLECIMIENTO | DESAPARECEN LOS DICEY HAGE ‘ DEJAR UN FAMILIA
DE UN FAMILIAR | PROTAGONISTAS MUESTRA LEGADO
= | — o OPTIMISTA DIGITAL
'NLE,RS%T . TIEMPOC | RECOPILA'
SUEAMILIAY . INFORMACION
SOLUCIONES AMIGOSY LES Y DATOS QUE
SERPONEENGONIACTO| [ (IECNOLOGIGAS | sies QUIERE DEJAR
CON INVESTIGADORES PARADEIARUN | s onor | PARAEL
Y EXPERTOS LEGADO EL FUTURO
ASPIRAA =
£Qué eslog —— — NO B\ICONTRAR RECOPILA que éloell
DUELE NCEiRAR NO VER | UNA SOLUCION NECESITA INFORMACION Y ASPRR
URA SOLUGION, | | CRECERASUS TECNOLOGICA | |NVESTIGAR MAS DATOS ‘
QUESU | : HIJOS Y DEJAR PARA QUENO YVER (GRAFICOS)
TECNOLOGICA
FAMILIA SE PARAEVITAR || ASUMUJER SE OLVIDEN POSIBILIDADES | |SOBRE SU VIDAY.
OLVIDE DE EL SOLA DE EL ‘ FAMILIA
EL OLVIDO 1 ‘

Mapa de empatia. Persona preocupada por el después. Elaboracién propia

1.4. USER PERSONA

Buyer Persona:

Famoso

FOTONMAGEN

COMPORTAMIENTOS
GENERALES

Viven de su imagen

Pagan por servicios clipping en medios, todos los dias se ven en
todos los medios

Cada maiiana piensan, no puedo tener una noche como anoche
No saben donde gastar su dinero

Todos los dias buscan excentricidades

DATOS
DEMOGRAFICOS

Famoso Millonario
L S
Ego Més de 60
Centrico
L ==

NECESIDADES Y
OBJETIVOS

No puedo irme si dejar constancia de cémo quiero que me recuerden
Mi testamento audiovisual me pertenece

Ahora podré decir todo lo que en vida no podia

Quiero seguir perteneciendo al mundo, conectado

Y al Club de los Vips

User persona. Famoso. Elaboracién propia
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et pors I -

COMPORTAMIENTOS

FOTOAMAGEN: GENERALES

e

cualquier momento
*  Es muy divertida

*  Cualquier tema le apasiona

Siempre anda pendiente de todas las innovaciones digitales

Las cuenta en la comida en familia todos los domingos

Sabe que la convivencia familiar y de amigos es muy importante
Estd comunicada las 24 horas a través de su mévil con todos

*  Se preocupa mucho dénde estdn todos sus seres queridos en

DATOS

No tiene capacidad para escribir su biografia pero sf en escribir un

* Y por qué no empiezo a dar memoria historica a mis seres queridos?

DEMOGRAFICOS NECESIDADES Y
OBJETIVOS
Ingresos
Mas Altos /
de 60 afios Medio * Una persona que no quiere molestar a su familia
Altos * Ha hecho muchas cosas en la vida desde las adversidades
L * Tiene que contarlo y confia que lo entiendan algin dia
.
guidn, su vida es una pelicula
Es el eje
dela Detallista
familia

User persona. Persona mayor. Elaboracién propia

1.5. EARLY ADOPTER

Early Adopter: Loli

Nombre del Usuario / Cliente:

FAMOS@

Disefiado para:

VIDA PERPETUA

En: 2771072019
Por: GRUPO 4

Mi cliente es un famos@ que piensa que su legado es tan importante que debe ser recordado, porque han aportado algo especial.

DENTRO DE TU ARQUETIPO DE CLIENTE DEFINE QUE COMPORTAMIENTOS LO DEFINEN COMO TAL.

COMPORTAMIENTOS DEL EARLY ADOPTER

COMPORTAMIENTOS OBSERVABLES DEL EARLY ADOPTER

Tiene un ego desmedido.

Sabe que es famosa.

Le gustan los cumplidos que recibe.

Tiene prejuicios.

No se deja aconsejar.

Tiene gustos selectos.

Se siente diferente a la mayoria.

En la plenitud de su vida quiere compartir sus
obras y conocimientos.

Es caprichosa.

Cuida mucho su aspecto.

Se esfuerza mucho para conseguir sus metas.
Es usuaria de las nuevas tecnologias.

Cuida mucho lo que comparte en las redes,
solo lo que entiende adecuado.

Guarda muchos sentimientos que necesita
comunicar con su circulo de confianza.

Viste a la moda.

Habla con sus amistades de los conocimientos
avanzados que posee.

Comenta sus obras con sus fans.

GRUPO 4. MASCOTA SIEMPRE.
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ANEXO 2. STAKEHOLDERS

A continuacién se muestran, a modo de ejemplo, seis tarjetas de aprendizaje elaboradas
resultado de las entrevistas realizadas:

Tarjeta 1.

Entrevista de solucidn Stakeholder corredor
de seguro

Realizada por: jose luis ornelas Fecha: 26/03/2020

¢Crees que una comunidad online para mascotas senior puede ser Util?

No sabes bien lo que esta dispuesto a pagar las personas que "aman" a sus mascotas,
tengo mucha demanda de seguros de mascotas (ya no obligatorios), seguros que incluyen
desde pérdida y asombrosamente esta subiendo mucho los seguros defuncién que
incluyen el ocuparse absolutamente de todo, en especial, la incineracion

Creo que la mascota cada vez la estan humanizando mas.

Yo comercialmente tengo que promocionar mis seguros y para ello necesito encontrar
mucha gente que puedan ser clientes, vuestra idea puede ser buena y de gran ayuda para
empresas como la que trabajo.

Mientras mas gente, y mientras mas iguales sean, podremos lograr éxitos para nuestra
red

Haga clic o pulse aqui para escribir texto.

Tarjeta de aprendizaje. Corredor de seguros. Elaboracién propia
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Tarjeta 2.

Entrevista de solucion Stakeholder
Innovacion Verti /
Mapfre

Realizada por: jose luis ornelas Fecha: 13/04/2020

¢éCrees que una comunidad online para mascotas senior puede ser util?

Es interesante porque me puede servir de Caballo de Troya, a través de la mascota puedo
abrirme para vender seguros de casas, coches, etc. La mascota es un producto asegurado
por personas con alto nivel adquisitivo.

Actualmente creo que tenemos alrededor de 3.000 pdlizas de mascotas sin hacer nada en
publicidad ni marketing. El precio medio es 100€ afio pero vuestro servicio Mascotas para
Siempre una vez fallecida (PVP 59,90€) no lo puede suplir mi péliza, otra cosa es que me
sirva de valor afiadido, ofertarlo cuando se contrata como algo especial que esta hecho
por empresa que controla bien este tipo de servicios.

Te recomendaria que actuara como las compafiias de seguros, ir haciendo el precio a
temprana edad, lo van metiendo desde que la mascota esta viva y asi les va saliendo mas
econdémico. Es un servicio que se pagaria muy caro, y es posible, porque se ofrece justo
cuando el "riesgo" a desaparecido o esta a punto de hacerlo.

Las pélizas finalizan cuando acaba el riesgo, pero vuestra idea tiene algo interesante,
puedo seguir prolongando la pdliza ya que cubre el memorial de la mascota y esta
totalmente predispuesta como primera opcion en caso de que vuelvan a tener una nueva
mascota (en la mayoria de los casos se da esa circunstancias).

Es verdad que para el grupo Mapfre y Verti donde trabajo es una de las pélizas con menos
atractivo para la empresa, tratamos de hacer cosas siempre en formato de acuerdos como
tenemos con la asociacion de veterinarios y Purina.

Les animo a ver el video en Youtube de nuestra campana Verti: "Cuando no estés"
posiblemente les sea pueda ayudar, y sobre todo no quedarse corto en la oferta de
soluciones tecnoldgicas que vayan a ofertar, las grandes empresas estan muy interesadas
en ser punteras en este tipo de innovacion.

Muchas gracias.

Podemos servir como valor afiadido a las compafiias de seguros para que puedan vender
otras pdlizas. Es muy importante innovar con formatos e ideas muy novedosas.

Haga clic o pulse aqui para escribir texto.

Tarjeta de aprendizaje. Mapfre. Elaboracién propia
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Tarjeta 3.

Entrevista de solucién Stakeholder Peluqueria
de mascotas

Realizada por: Cristébal de la Rosa Fecha: 04/03/2020

Una red social de mascotas que se preste especial atencion y apoyo a las personas a las
que le fallece la suya tendra éxito.

Las empresas del sector queremos estar en ella de alguna forma, ofreciendo nuestros
consejos, conocimientos y servicios.

El momento del fallecimiento de una mascota es muy duro para sus propietarios. A la
mayoria, al principio le cuesta mucho hablar de su pérdida.

Aunque consultan las redes sociales generalistas y les gusta ver fotos y comentarios sobre
mascotas como la suya, los propietarios de mascotas no son especialmente activos redes.
Los clientes de la peluqgueria no suelen comentar las publicaciones en su perfil de
Facebook, excepto si incluye una foto de su mascota. No suelen comentar las fotos o
publicaciones de otras mascotas.

Es una buena idea que exita una red social de apoyo para las personas a las que le fallece
su mascota, especialmente si esta ligada a facilitar aspectos concretos de la enfermedad y
muerte de la mascota (seguros veterinarios, de decesos, facilidades para el enterramiento

y la incineracidn, etcl) pero cree que sera necesario una importante inversion en
publicidad y costara mucho que crezca hasta un nimero interesante de usuarios.
Como empresa, puede estar interesada en esa red, pero dependiendo del nimero de
usuarios (y de si estan en su area de influencia).

Una red de apoyo para las personas a las que le fallece su mascota es una buena idea.
Debera ofrecer un servicio distinto al de otras redes, con contenidos de valor
(especialmente ligados a aspectos concretos del fallecimiento) mas que la mera presencia
de la mascota del usuario (con fotos, videos, etc.).

El papel de algunos stakeholders (veterinarios) es clave.

El papel de los socios clave (compaiiias de segurio, funerarias y cementerios de mascotas)
es clave.

El modelo de negocio es de evolucidén lenta, porque depende del nimero de usuarios de
la red.

Las peluquerias son también pequefias tiendas de articulos para mascotas.

Basan su negocio en el contacto personal, la profesionalidad y el carifio a las mascotas.
Sus clientes principales son del barrio en el que se enclavan, pero su radio de influencia es
mayor, determinado por los comentario positivos que sus clientes hacen a otros
propietarios de mascotas.

Tarjeta de aprendizaje. Peluqueria de mascotas 01. Elaboracion propia
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Tarjeta 4.

Entrevista de solucién Stakeholder peluqueria
de mascotas

Realizada por: jose luis ornelas Fecha: 24/03/2020

¢Crees que una comunidad online para mascotas senior puede ser util?

Muy interesante esa idea, cada vez que se van haciendo mas mayores las mascotas van
necesitando de nuevos servicios. Yo atiendo muchos mas mayores ya que sus duefos le
van mimando mas, pero depende, si lo duefos son jovenes da igual la edad de la mascota;
ellos son los que mas gastan en sus mascotas

Las mascotas seniors exigen mas servicios posiblemente que los cachorros, esto podria
ayudarnos a abrir sectores de mercados para promocionar en la www.

Haga clic o pulse aqui para escribir texto.

Tarjeta de aprendizaje. Peluqueria de mascotas 02. Elaboracién propia
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Tarjeta 5.

Entrevista de solucion Stakeholder
empresario del sector,
veterinario, tiendas, ...
de mascotas

Realizada por: jose luis ornelas Fecha: 03/04/2020

¢Crees que una comunidad online para mascotas senior puede ser util?

Bueno, las redes sociales estan para eso, pero es verdad que no he visto sitios on lines
especificados con la idea que comentas de seniors y recuerdos.

A mi claro que me interesa si tienes bastantes gente que les visite, es un sitio que podria
utilizar para anunciar mis clinicas y servicios

Audiencia para comercializar la www; necesitamos lograr una red con mucha gente que
nos visiten como habito

Haga clic o pulse aqui para escribir texto.

Tarjeta de aprendizaje. Veterinario-empresario tienda. Elaboracién propia
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Tarjeta 6.

Entrevista de solucion Stakeholder
veterninario

Realizada por: jose luis ornelas Fecha: 30/03/2020

éCrees que una comunidad online para mascotas puede ser util?

La verdad que seria de gran ayuda para los veterinarios informar a la mayor cantidad de
personas sobre la posibilidad de tener una mascota, de hacerse duefio de una mascota.
Son muchas las personas que vienen con cachorros o incluso perros ya de avanzada edad
que quieren darlos a personas porque ellos no pueden asumir responsabilidad de
cuidarlos.

Si podemos subir esas informacién en un lugar donde haya muchas gente interesada
posiblemente sea bueno, nosotros estamos a tope con lo nuestro y no tenemos recursos
paraello

Tenemos que lograr tener una red muy amplia de personas en la red para poder ofertar
este servicio

Haga clic o pulse aqui para escribir texto.

Tarjeta de aprendizaje. Veterinario. Elaboracién propia
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Hipétesis. Elaboracion propia

A. Sobre nuestros segmentos de clientes.

Duefios de mascotas fallecidas.

Hipotesis CS1.
Creemos que las personas a las que le fallece su mascota pueden encontrar apoyo en otras
personas que han vivido esa experiencia.

Experimentos.
Tratamos de medir si para el segmento es mediante:

Anuncio en Google que oferta apoyo por parte de otras personas que han sufrido la misma
situacién. El anuncio se asociari a keywords como “mascota”, “muerte de mascota”, “pérdida
de mascota”, “entierro de mascota” en funcién de los resultados de busquedas en Google
Trends. KPIs : CTR. Copy: Somos una comunidad de personas que han sufrido la muerte de su
mascota y queremos apoyar a otros en nuestra misma situacién. (Click en...) Me gustaria recibir
apoyo. (conduce a una pégina de explicacién (landing page CS1) en la que se solicita un email
para enviar informacién posterior).

Tarjeta, tipo de visita, con un pequefio mensaje y una direccién de email. Con la colaboracion
de un veterinario para que se entregue a las personas a las que le ha fallecido la mascota. La
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cuenta de email conduce a una pagina de explicacion (landing page CS1) en la que se solicita un
email al que enviar informacidn posterior).

Hipotesis CS2.
Creemos que las personas a las que le fallece su mascota desean ayudar a otras personas a las
que les ocurra lo mismo para que puedan superar ese doloroso momento.

Experimento.

Tratamos de medir si para el segmento es una sélida prestar apoyo
a otras personas en su misma situacion solicitdndoles, en un perfil concreto (de uno de los
miembros del grupo) de Facebook, que publiquen un comentario de apoyo ante un post en el que
se relata el fallecimiento de la mascota de un amigo o familiar. KPl; Nimero de comentarios,
veces compartido, me gusta (con emoticonos de emociones) que han perdido mascotas). Nimero
de comentarios realizados por personas que han perdido su mascota. Copy: ... hoy es un dia muy
triste porque no sé qué decirle a un gran amigo que acaba perder su mascota...

Duefios de mascotas senior.

Hipotesis CS3.
Creemos que los duefios de mascotas desean pertenecer a una red social orientada a sus
necesidades y a las de sus mascotas.

Experimento.

Tratamos de medir el en formar parte de una red social especifica de personas que
tienen una mascota senior mediante una pequefia campafia en Facebook dirigida al segmento de
personas con mascotas o perfiles de mascotas (perros y gatos) con un anuncio de una nueva red
social especifica de mascotas senior. El anuncio conduce a una pagina de explicacién (landing
page CS3) en la que se solicita un email al que enviar informacion posterior. KPIs: CTR, nimero
de emails solicitando informacién. Copy: Si tu mascota es ya algo mayor y sabes que necesitas
informacién y productos y ademas quieres compartir todo lo que has vivido con ella, nosotros
somos como tu. Por eso somos una comunidad que ama a las mascotas senior. (Click en...) Quiero
mas informacién.

Hipdtesis CS4.
Creemos que los duefios de mascotas senior desean recibir informacién, ofertas, productos y
servicios especificamente dirigidos a sus mascotas.

Experimento.

Tratamos de medir si los duefios de mascotas senior en un espacio virtual donde
obtener informacién y acceso a ofertas, productos y servicios especificos para sus mascotas
mediante un anuncio en Facebook dirigido al segmento de personas con mascotas o perfiles de
mascotas (perros y gatos) que oferta un e-commerce especifico para mascotas senior. El anuncio
conduce a una pagina (landing page CS4) que solicita dos acciones: rellenar una encuesta (de
tipo de mascota, edad de la mascota, preferencias de productos y servicios, etc.) y dejar una
direccion de email para recibir informacién con posterioridad. KPIs: CTR, encuestas completadas
y enviadas, direcciones de emails recibidas. Copy: Tu mascota, como nos pasa a todos, tiene
muchas fases en la vida. Y ahora, tu mascota senior necesita mas cuidado... Nosotros también
tenemos mascotas senior, seguimos disfrutando con ellas y nos gusta cuidarlas. Por eso hemos
concentrado informacion, ofertas, productos y servicios exclusivamente para ellas. . (Click en...)
Quiero mas informacion.
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B. Sobre nuestras propuestas de valor.

Comunidad virtual para compartir experiencias, informacion y compra de productos / servicios
centrados en mascotas senior.

Hipotesis CS5.
Creemos que los duefios de mascotas senior estan dispuestos a compartir con una comunidad
afin, informacién, conocimientos y experiencias con sus mascotas.

Conservar y compartir el recuerdo de la mascota

Creemos que las personas a las que le fallece su mascota valoran compartir con otras personas
gue han estado en su misma circunstancia su dolor, sus inquietudes, los recuerdos y vivencias
con su mascota.

Experimento.

Tratamos de medir el de las personas que tienen mascotas senior o a las que le ha
fallecido su mascota en una red social de apoyo que combina una plataforma de productos y
servicios especificos y que propicia compartir experiencias mediante un anuncio en Facebook,
dirigido al segmento de personas con mascotas o perfiles de mascotas (perros y gatos) y un
anuncio en Google (keywords como “mascota”, “perro”, “gato”, en funcién de los resultados de
busquedas en Google Trends. Los anuncios remiten, de manera aleatoria, a dos paginas (landing
page CS5.1 y landing CS5.2) en las que, ademas de ofrecer informacién, en un caso se solicita
tan solo una direccién de email a la que enviar mas informacién con posterioridad y, en el otro,
rellenar y enviar una encuesta (con una direccién de email de respuesta) basada en
preocupaciones, experiencias y sentimientos (la encuesta es distinta a partir de la primera
pregunta, que se dirige a saber si la persona tiene una mascota senior, su mascota ha fallecido o
ambas circunstancias). KPIs: CTR, mails recibidos de la landing page CS5.1, encuestas recibidas
de la landing page CS5.2, encuestas completadas sin enviar, nUmero de encuestas comenzadas a
contestar (en el caso de las encuestas, segmentariamos por la contestacion a la primera
pregunta cada uno de los KPIs).

C. Sobre nuestros canales.

Hipo6tesis CH1.

Creemos que la mejor forma de llegar a nuestros clientes con nuestra oferta es a través de una
web y una app propia del tipo red social combinada con una plataforma de productos y servicios
especificos.

Experimento.

Tratamos de medir si nuestros clientes tienen en una web del tipo red social combinada
con una plataforma de productos y servicios especificos para inscribirse, mediante un anuncio en
Facebook dirigido al segmento de personas con mascotas o perfiles de mascotas (perros y gatos)
gue oferta una red social unida a un e-commerce especifico para mascotas senior. El anuncio
conduce a una péagina (landing page CH1) que solicita rellenar una encuesta (caracteristicas de la
red social, tipo de productos y ofertas que desearia, etc.) y dejar una direccién de email para
recibir informacion con posterioridad. KPIs: CTR, encuestas completadas y enviadas, direcciones
de emails recibidos. Copy: Nuestras mascotas son ya mayores pero nosotros seguimos
disfrutando con ellas y nos gusta cuidarlas. Somos una red social de personas con mascotas
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senior con una plataforma de informacion, ofertas, productos y servicios dedicada a ellos. (Click
en...) Quiero saber més.

Hipotesis CH2.

Creemos que una buena forma de darnos a conocer a nuestros clientes es a través de acciones
ATL.

Experimento.

Tratamos de medir si despertamos el de nuestros clientes a través de acciones ATL,
mediante letreros en parques publicos para perros que tienen impreso un cédigo QR que conduce
a una pagina con una breve explicacion (landing page CH2) en la que se solicita un email al que
enviar informacién posterior. KPIs: Descarga cédigo QR (CTR en la landing page), direcciones de
emails recibidas.. Copy: El internet para mascotas senior. tumascotasiempre.es

D. Sobre nuestras actividades clave.

Hipotesis KAL.
Creemos que el contenido especifico sobre mascotas senior y sobre el fallecimiento de una
mascota es de gran importancia para nuestros clientes.

Creemos que los servicios y productos especificamente dirigidos a mascotas senior y a la
memoria de las mascotas fallecidas es de gran importancia para nuestros clientes.

Experimento.

Tratamos de medir si el acceso a contenidos, servicios y productos especificos sobre mascotas
senior y sobre el fallecimiento de una mascota tiene especial para nuestros clientes
mediante la publicacién de contenidos en Facebook, en el segmento de personas con mascotas o
perfiles de mascotas (perros y gatos). Los posts se acompafian de un formulario de subscripcion a
mas articulos similares. KPIs: numero de personas que leen el articulo hasta el final,
suscripciones a mas articulos similares dando de alta el email. Copy: Articulos.

E. Sobre nuestros socios clave.

Hipodtesis KP1.
Creemos que las pdlizas de seguro de gastos de veterinario y de entierro o incineracion tienen
mucho valor para los propietarios de mascotas senior y de mascotas cercanas a fallecer.

Experimento.

Tratamos de medir si los propietarios de mascotas senior y de mascotas cercanas a fallecer
consideran una acceder a una pdéliza que cubra gastos de veterinario para mascotas
senior y gastos / tramites de entierro o incineraciéon de una mascota que fallece mediante un
anuncio en Facebook que remite a un Split test que presenta dos conjuntos de “preocupaciones y
prioridades” en el que una de las versiones destaca las pélizas de seguro. KPIs: porcentaje de
personas que contestan la encuesta y eligen la versién con poélizas de seguro.

Hipodtesis KP2.
Creemos que la mayoria de las decisiones que deben tomar los propietarios de mascotas senior

son aconsejadas por veterinarios.

Experimento.
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Tratamos de medir si los propietarios de mascotas senior, y de mascotas cercanas a fallecer o
fallecidas atender los consejos de sus veterinarios mediante la creacion de contenido
para algunos perfiles de veterinarios en Facebook con los que colaboramos y que incluyen la
recomendacion de visita a paginas que amplian el tema tratado y la publicaciéon del mismo post
en perfiles con un similar namero de seguidores pero que no son veterinarios. KPIs: Diferencia
entre los perfiles de veterinarios y de los que no lo son en veces que los enlaces a otras paginas
son utilizados, nimero de comentarios favorables al post, nimero de veces que es compartido el
post, nimero de “me gusta” que recibe el post.

F. Sobre nuestros ingresos.

HipoOtesis RS1.

Creemos que una parte de los duefios de mascotas senior estén dispuestos a pagar por acceder a
productos y servicios exclusivos, como seguros de decesos, facilitacion de tramites de
enterramiento o incineracién, ofertas dirigidas a mascotas senior, etc.

Experimento.

Tratamos de medir la de duefios de mascotas senior por acceder a productos
y servicios exclusivos, como seguros de decesos, facilitaciéon de tramites de enterramiento o
incineracién, ofertas dirigidas a mascotas senior, etc., mediante un anuncio en Facebook,
dirigido al segmento de personas que tienen mascota y a perfiles de mascotas (perros y gatos),
qgue lleva a una web (web RS1) que muestra una plataforma de productos falsa y contiene un
formulario de venta, que no es posible terminar de completar. KPIs: CTR, péaginas vistas, bounce
rate, personas que suben articulos al carrito, personas que rellenan el formulario de venta.

Hipodtesis RS2.

Creemos que una parte de los duefios de mascotas fallecidas estan dispuestos a pagar por
acceder a servicios de apoyo, a productos dirigidos a su recuerdo y a conservar sus experiencias
con su mascota de la mejor forma posible.

Experimento.

Tratamos de medir la de los duefios de mascotas fallecidas por acceder a
servicios de apoyo, a productos dirigidos a su recuerdo y a conservar sus experiencias con su
mascota de la mejor forma posible mediante una anuncio en Facebook, dirigido al segmento de
personas que tienen mascota y a perfiles de mascotas (perros y gatos), que lleva a una web falsa
(web RS2) con formato de red social en la que hemos generado perfiles falsos y diverso
contenido y que da contiene también una plataforma de productos y servicios falsa. La web
muestro dos modelos de membresia de la red (Free y Premium) con diferentes caracteristicas.
KPIs: CTR, paginas vistas, tiempo de permanencia en la web, personas que eligen la version
Premium.
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Esquema Hipotesis. Elaboracion propia
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ANEXO 4. CIBERSEGURIDAD

En las siguientes tablas se pueden observar tanto la vision de los ciberriesgos aplicables a
MASCOTA SIEMPRE como las iniciativas generales a tener en consideracion. Incluimos también
los sellos de confianza con los que vamos a contar.

Riesgo Activo Impacto Probabilidad
Robo o modificacién de datos BBDD todas Muy alto: ALTA
interrupcion total del negocio
Alteracion cifrado de datos TODOS Muy alto: ALTA
de negocio interrupcion total del negocio
Incomunicacion WwWw Alto: interrupcion parcial MEDIA
Demanda por datos Datos Muy alto: fuga de datos, multa ALTA
Confidencialidad Datos Alto: interrupcion parcial MEDIA
Vulnerabilidad APP APP Alto: fraude MEDIA
Derechos de artista/ WyW Marcas Muy alto: interrupcion parcial MEDIA
autor del negocio, reputacion

Vision de ciberriesgos aplicables a MASCOTA SIEMPRE. Elaboracion propia

Riesgo Iniciativas Responsable Prioridad

Robo o modificacién de datos BBDD todas |.T. externo MUY ALTA
Ejercicios phising

Alteracion cifrado de datos Tratar que la informacion |.T. externo, ALTA

de negocio esté bajo programas encriptada CEO

Incidentes Monitorizar con Tags CIso MUY ALTA

Incomunicacién Contrato especifico Proveedor MEDIA

con proveedor

Confidencialidad / Formacién y contrato Plan CEO /CISO MEDIA
Reglamentos Regularizacion Incibe
Politica de privacidad

Vulnerabilidad APP Ejecutar plan de revision de la APP [T /CEO MUY ALTA
Normativa de proteccion Formacioén en esta materia CEO ALTA
de informacion Plan de seguimiento

Manual de GDPR
Reporte ciberseguridad Cada mes conocer este escenario IT /CEO /CISO MEDIA

Iniciativas generales de MASCOTA SIEMPRE. Elaboracién propia
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Nuestro plan de seguridad también contempla la implementacién de determinados sellos de

confianza, como:

AENOR e-COMERCIO

“El certificado de Buenas Practicas de Comercio
Electronico de la Asociacion Espafiola de Normalizacion y
Certificacién, AENOR, define el marco en el que se debe
desarrollar cualquier actividad de comercio electrénico
estableciendo principios y practicas de gestién de calidad
y seguridad.”

McAfee Cloud Secure

“Este sello se describe como una marca de confianza que
ayuda a los negocios a gestionar, proteger y construir su
reputacién online. Para ello, al aceptar sus condiciones, se
autoriza al partner de McAfee, PathDefender (ahora
TrustedSite), a realizar auditorias  diarias de
vulnerabilidades y otras pruebas. Tiene una version
gratuita y otra de pago (Certification Pro).”

Ciberseguridad para
Organizaciones

COMODO “El  sello Comodo garantiza  la navegacion y las
transacciones seguras en la web certificada. Es un sello de
confianza que puede instalarse cuando se ha adquirido uno
de los certificados de Comodo.”

AEl Sello de “El Sello de Ciberseguridad para Organizaciones de la AEl

Ciberseguridad es un esquema de certificacion que incluye
los requisitos de seguridad que debe cumplir cualquier
organizacién cuando necesite demostrar, conforme a los
requisitos del esquema, que dispone de los sistemas y
medidas de seguridad fisicas y légicas necesarias para
proteger sus activos de las distintas amenazas que puedan
provocar dafios en los servicios o capacidades de la
organizacién.”

GRUPO 4. MASCOTA SIEMPRE.

Sellos de confianza. Fuente: Incibe
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ANEXO 5. INSTRUMENTOS FISCALES: RIC Y ZEC
Reserva de Inversiones de Canarias (RIC).

Es un incentivo fiscal destinado a estimular la inversion empresarial en Canarias a través de
recursos propios, es decir, de autofinanciacion de las empresas que desarrollen su actividad en
Canarias.

De aplicacion a todo tipo de sociedades y a personas fisicas cuyos rendimientos procedan de
actividades empresariales o profesionales y cuenten con un establecimiento permanente en
cualquiera de las Islas (independientemente del domicilio fiscal) supone una reduccién del 90%
de la base imponible de los beneficios no distribuidos en el Impuesto de Sociedades.

La RIC aparece en los balances de forma independiente, bajo su propio titulo, y debe
materializarse en inversiones en el plazo de tres afios una vez constituida. Esta materializacion
se realiza mediante la adquisicion de activos fijos e incluye la suscripcion de acciones o
participaciones en sociedades por la constitucion o ampliacién de capital (concretamente
acciones o participaciones en el capital emitidas por sociedades como consecuencia de su
constitucion o ampliacion de capital y acciones o participaciones en el capital emitidos por
entidades de la Zona Especial Canaria).

Zona Especial Canaria (ZEC)

Es una zona de baja tributacion que se extiende a la totalidad del territorio canario en la que
tienen cabida todas las empresas de la Unién Europea que quieran desarrollar su actividad en o
desde el Archipiélago.

Los requisitos que deben cumplir incluyen tener la sede y la direccién efectiva en la ZEC, al
menos uno de sus administradores debe residir en Canarias, segun la isla en la que se implante
debe realizar una inversion inicial que va desde los 100.000€ (en Gran Canaria o Tenerife) hasta
los 50.000€ (en el resto de las islas) durante los dos primeros afios desde la inscripcién de la
sociedad y crear al menos 5 puestos de trabajo (en Gran Canaria o Tenerife) o 3 (en el resto de
las islas) en los primeros seis meses siguientes a la inscripcién, manteniéndolos durante los afios
en que la empresa permanezca en la ZEC. Las empresas que realizan servicios de “Actividades
informaticas” pueden establecerse en ella, concretamente las que realicen servicios de
“Actividades de programacién informatica. Actividades de consultoria informéatica. Gestién de
recursos informaticos. Otros servicios relacionados con las tecnologias de la informacion y la
informatica. Proceso de datos, hosting y otras actividades relacionadas. Portales web y Otros
servicios de informacion n.c.o.p. (no comprendidos en otras partes)”

La ZEC aporta una tasa impositiva minima del 4% en el Impuesto de Sociedades, exencién de
tributacién en el Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados en
las operaciones societarias, dividendos sin retenciones, la posibilidad de acogerse a convenios
suscritos por el Estado espafiol para evitar la doble imposicion, exenciones por adquisicion de
bienes y derechos en la propia ZEC y exenciones en el Impuesto General Indirecto Canario (IGIC)
en importaciones y operaciones realizadas entre entidades ZEC. Las ventajas fiscales de la ZEC
son, ademas, compatibles con otros incentivos fiscales del REF.
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ANEXO 6. EJEMPLO DE NAVEGACION POR LA APP

Este ultimo anexo corresponde a un ejemplo de navegacion por la App.
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