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1. RESUMEN EJECUTIVO

1.1. Resumen en espaiiol

Este Trabajo de Fin de Grado (TFG) desarrolla el proyecto de lanzamiento de Pet Venture
Travel, una agencia de viajes especializada en experiencias de aventura y bienestar disefiadas
para personas que desean viajar acompafiadas de sus mascotas. Este modelo de negocio
responde a una tendencia en crecimiento dentro del turismo experiencial y el sector pet-
friendly, combinando escapadas personalizadas, actividades al aire libre y un servicio integral

que cuida tanto de las personas como de sus comparieros animales.

A lo largo del trabajo se ha Ilevado a cabo un andlisis del entorno y del mercado espafiol,
identificando oportunidades en la oferta actual de turismo con mascotas en el pais. Se han
analizado los principales competidores, tanto directos (Viaja Con Tu Mascota, TravelGuau y
Pets Travel) como indirectos (Booking y Airbnb). La propuesta de valor de Pet Venture se
centra en ofrecer tranquilidad, conexion emocional y aventura compartida, integrando servicios
de planificacion, atencidon personalizada y una suscripcion mensual con productos para
actividades en la naturaleza (Pet Adventure Subscription Box). Esta Gltima supone una fuente

de ingresos complementaria que refuerza el vinculo con el cliente tras su primer viaje.

Mediante la segmentacion del publico objetivo y la definicion de dos buyer personas
diferenciados (jovenes adultos activos sin hijos y con animales y familias jovenes con nifios y
mascotas) se han disefiado campafias y mensajes adaptados a sus intereses, necesidades y
estilos de vida. El plan de marketing desarrollado para Pet Venture Travel estructura su
estrategia de comunicacion siguiendo el embudo de conversion (fases de awareness,
consideration, conversion y loyalty), integrando acciones de publicidad digital (programatica
y redes sociales), marketing de contenidos, colaboraciones con influencers del sector pet-
friendly y turismo, presencia en eventos estratégicos, una campafia de referidos (“Viaje en
Manada”) y herramientas de fidelizacion digital como newsletters y canal de difusion por
WhatsApp.

Desde el punto de vista econémico-financiero, se han proyectado los estados financieros a tres
afios, estimando una demanda inicial de mas de 2.000 viajes organizados y una base de
suscriptores creciente a la caja mensual. En el primer afio, aunque la empresa arranca con
pérdidas operativas, logra alcanzar la rentabilidad en el segundo semestre. En los afios

siguientes, gracias a un crecimiento sostenido de la cuota de mercado, una mejora en la
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eficiencia operativa y una mayor fidelizacion, la empresa consolida una rentabilidad sélida. El
beneficio neto se eleva a mas de un milldn de euros en el tercer afio, respaldado por un balance
equilibrado y una posicion fuerte de caja. Ademas, se ha establecido una estrategia financiera
conservadora, que incluye la reduccion progresiva de deuda y una distribucién parcial y
progresiva de dividendos.

Todos los objetivos planteados al inicio del trabajo han sido alcanzados con éxito. Se ha
identificado una necesidad real en el mercado, se ha disefiado una propuesta de valor
diferenciadora, se ha creado un plan de marketing viable y se ha demostrado la sostenibilidad
econdmica del modelo. De esta forma, Pet Venture Travel se posiciona como una solucion
innovadora y cercana para un segmento de consumidores que busca compartir sus momentos
mas especiales con sus mascotas. Con una estrategia bien definida y una ejecucion cuidada, la
agenciatiene el potencial de crecer rapidamente en el sector del turismo pet-friendly en Espafa.

1.2. Resumen en inglés

This Final Degree Project develops the launch plan for Pet Venture Travel, a travel agency
specialized in adventure and wellness experiences designed for people who wish to travel
accompanied by their pets. This business model responds to a growing trend within
experiential tourism and the pet-friendly sector, combining personalized getaways, outdoor
activities, and a comprehensive service that takes care of both people and their animal

companions.

Throughout the project, an analysis of the environment and the Spanish market has been
conducted, identifying opportunities in the current pet travel offering in the country. Key
competitors have been analysed, both direct (Viaja Con Tu Mascota, TravelGuau, and Pets
Travel) and indirect (Booking and Airbnb), showing a lack of this type of specialized offer. Pet
Venture’s value proposition focuses on offering peace of mind, emotional connection, and
shared adventure, integrating planning services, personalized attention, and a monthly
subscription featuring products for outdoor activities (Pet Adventure Subscription Box). This
subscription box represents a complementary source of revenue that strengthens the customer

relationship after their first trip.

Through audience segmentation and the definition of two distinct buyer personas (young,
active adults without children but with pets, and young families with children and pets),

campaigns and messages have been designed to match their interests, needs, and lifestyles. The



marketing plan developed for Pet Venture Travel structures its communication strategy
according to the conversion funnel (awareness, consideration, conversion, and loyalty phases),
integrating digital advertising actions (programmatic and social media), content marketing,
collaborations with pet- and travel-related influencers, presence at strategic events, a referral
program (“Travel in Pack”), and loyalty tactics such as newsletters and a WhatsApp broadcast

channel.

From a financial perspective, projections have been made for a three-year period, estimating
initial demand of over 2,000 organized trips and a growing subscriber base to the monthly box.
In the first year, although the company starts with operational losses, it reaches profitability
in the second half of the year. In the following years, thanks to sustained market share growth,
improved operational efficiency, and increased customer loyalty, the company consolidates a
solid profitability. Net profit exceeds one million euros in the third year, supported by a
balanced balance sheet and a strong cash position. Furthermore, a conservative financial
strategy has been established, including progressive debt reduction and a gradual distribution
of dividends.

All the initial objectives of the project have been successfully achieved. A real market need has
been identified, a differentiated value proposition has been designed, a viable marketing plan
has been created, and the economic sustainability of the model has been demonstrated. In this
way, Pet Venture Travel positions itself as an innovative and emotionally resonant solution for
a segment of consumers who seek to share their most special moments with their pets. With a
well-defined strategy and careful execution, the agency has the potential to grow rapidly within

Spain’s pet-friendly tourism sector.
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2. INTRODUCCION
2.1. Justificacion del trabajo

En un mundo donde los servicios representan en torno a un 60% de la actividad econémica
global (Statista, 2024a), el marketing ha evolucionado, pasando de estar centrado en las ventas
y los productos a enfocarse en el consumidor y las relaciones con este, convirtiéndose asi en

una herramienta clave para entender las necesidades de los individuos (Rodriguez, 2020).

El sector servicios en Espafia es el principal motor de la economia nacional, suponiendo un
70% aproximado del PIB y del empleo (Ministerio de Economia, Comercio y Empresa, s.f.).
En concreto, el turismo representaba en 2020 un 11,6% del Producto Interior Bruto del pais,
con una tendencia alcista en la actualidad (INE, 2023). Respecto al turismo nacional, un 64,8%
de los espafioles que viajaron durante el 2023 (68,8% de la poblacion), realizo desplazamiento
solo dentro de las fronteras del pais, y un 27,5% lo hizo tanto en Espafia como en el extranjero
(INE, 2024a). Ademas, nuestro pais esta situado en el top 3 del Foro Economico Mundial
(FEM) desde 2015, siendo uno de los lideres mundiales en turismo, lo que enfatiza la

importancia de este sector para el pais y su economia (Invest In Spain, 2024).

El marketing supone una actividad clave en el sector servicios, ya que, al no haber un producto
fisico, la percepcion del cliente sobre la calidad del servicio depende en gran medida de las
experiencias previas y las expectativas generadas, en las que se puede influir con el marketing
(Pedreschi, 2023). Kotler y Keller (2020) afirman que el marketing de servicios se centra en
construir relaciones sélidas con los consumidores, creando confianza y asegurando su
satisfaccion mediante experiencias personalizadas. En el sector turistico, donde los
consumidores buscan no solo un producto, sino una experiencia integral, la importancia del
marketing es aln mas destacada, siendo crucial para diferenciarse en un mercado cada vez mas
concurrido (Carlos, 2023). De este modo, las estrategias de comunicacion, la personalizacion
y el enfoque en la satisfaccion del cliente se convierten en elementos esenciales para atraer y
fidelizar clientes (World Travel & Tourism Council, 2023).

Por otro lado, el sector de las mascotas ha experimentado un crecimiento constante en los
altimos afios, impulsado por la creciente humanizacion de los animales de compafiia
(Euromonitor, 2024). Segun un informe de la Asociacion Madrilefia de Veterinarios de
Animales de Compafiia (AMVAC), alrededor del 40% de los hogares en Espafia tienen al

menos una mascota, lo que subraya la relevancia de este mercado (Jiménez, 2018). Ademas,
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los estudios muestran que los duefios estan cada vez mas dispuestos a invertir en productos y
servicios de alta calidad para sus mascotas. Esta tendencia hacia la humanizacién de las
mascotas no solo afecta al consumo de bienes, sino también a los servicios, como los viajes,

donde las expectativas de los propietarios se han elevado (Tyszka, 2023).

El concepto "pet-friendly” se ha expandido enormemente gracias a la creciente demanda de
opciones que permitan la integracion de las mascotas en las actividades diarias, incluidas las
experiencias turisticas. En respuesta a la creciente demanda, se han incrementado los servicios
y destinos pet-friendly en el pais (Interempresas, 2024), lo que también contribuye al auge en

este nicho de mercado (Gobierno Vasco, 2022).

Concretamente, el turismo pet-friendly se sitlia como un sector emergente durante los Gltimos
afios. Los propietarios de mascotas ahora buscan opciones que les permitan viajar sin tener que
dejar atras a sus animales, lo que ha dado lugar a un mercado nicho pero en expansion. Segun
un informe de GM Insights (2023), el mercado de viajes para mascotas ha mostrado un
crecimiento anual del 10% entre 2024 y 2032. Este aumento esta relacionado con las
preferencias cambiantes de los consumidores, quienes ahora consideran a sus animales como
parte de la familia (Euromonitor, 2024) y desean compartir con ellos las experiencias de viaje.
Este sector incluye una variedad de servicios, como alojamiento adaptado, actividades y
transporte que aseguran la comodidad y el bienestar de las mascotas durante el viaje (GM
Insights, 2023). En Esparia, el turismo pet-friendly se encuentra en una fase de expansion, con
la apertura de mas establecimientos y la adaptacion de servicios a los animales (Interempresas,
2024).

Manteniéndonos en los sectores relevantes a las mascotas, el marketing desempefia un papel
crucial en ellos, ya que permite conectar con un publico objetivo cada vez mas exigente (Gil,
2024). El marketing dirigido al sector de las mascotas, o "pet marketing"”, ha experimentado un
crecimiento significativo en los ultimos afios, convirtiéndose en una de las tacticas mas
relevantes dentro de las estrategias digitales, especialmente en redes sociales. Plataformas
como Instagram se han convertido en un canal clave para conectar con los propietarios de
mascotas, que buscan productos y servicios disefiados especificamente para el bienestar de sus
animales (Garcia, 2024). Este tipo de marketing ha dado paso a enfoques innovadores, tales
como la creacion de contenido visual atractivo y la colaboracion con influencers, conocidos
como "pet influencers”, para promover articulos y experiencias orientados a los animales
(Kolsquare, 2024).
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En resumen y relacionando la informacion anterior, el pet-marketing se basa en construir
relaciones fuertes con los clientes, aportdndoles experiencias diferentes, personalizadas y
enfocadas en el bienestar de las mascotas. Con el mercado en actual expansion, el marketing
necesita adaptarse a las nuevas tendencias y demandas respecto a los consumidores
(Euromonitor, 2024).

2.2. Descripcion de la idea de negocio

Pet Venture es una agencia de viajes con mascotas centrada en la temética de aventura y
bienestar, disefiada para ofrecer experiencias inolvidables tanto para duefios como para sus
animales. La actividad principal de la empresa es un servicio integral de viajes en destinos
pet-friendly ubicados en Espafia, Portugal y Francia. Estos viajes estan cuidadosamente
disefiados para cubrir todos los aspectos necesarios para garantizar una experiencia completa

y sin preocupaciones.

El servicio incluye transporte adaptado y seguro para las mascotas, alojamientos exclusivos
que no solo las admiten, sino que tambien estan equipados para su comodidad y bienestar, y
actividades de aventura y bienestar en el destino. Las opciones de actividades incluyen desde
senderismo y montafiismo hasta clases de surf y retiros de relajacion, todos adaptados a
distintos niveles de dificultad, lo que los hace ideales tanto para aventureros mas atrevidos
como para familias jovenes con nifios. Ademas, se ofrece un seguro de viaje para duefios y
mascotas, opciones de guarderia en destino para quienes necesiten momentos de
independencia, asesoramiento personalizado previo al viaje y asistencia 24/7 durante toda la

experiencia.

Por otro lado, el segundo servicio que ofreceremos desde la empresa sera la “Pet Adventure
Subscription Box”, una caja de suscripcion mensual para mascotas que incluye diversos
contenidos como: accesorios de aventura, productos de bienestar (snacks saludables, esprais
de cuidado muscular...), guias y mapas de rutas pet-friendly y descuentos exclusivos para
futuros viajes. Esta suscripcion no s6lo complementa los viajes organizados, Sino que sus
productos también pueden utilizarse de forma independiente. Ademas, permite llegar a un
publico mas amplio, incluyendo a aquellos que no puedan viajar de inmediato pero que buscan
experiencias al aire libre con sus mascotas. Asimismo, este servicio asegura una frecuencia
de compra mas alta, ya que, aungue un viaje no se realice todos los meses, los clientes pueden

seguir conectados con la marca a través de las cajas.
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Por tanto, el foco principal de la empresa es garantizar que viajar con mascotas sea una
experiencia libre de preocupaciones, partiendo de la nociéon de que las mascotas son un
miembro mas de la familia. La agencia no solo organiza viajes adaptados a las necesidades de
los duefios y sus animales, sino que también promueve un estilo de vida activo y saludable

para las mascotas, fundamental en su desarrollo.
Justificacion

A continuacion, comentamos brevemente los tres pilares en los que se fundamenta la

justificacion de la empresa:

Demanda: El interés por el turismo pet-friendly es evidente. Segun un estudio de Euromonitor
(2024), el 71% de los duefios de mascotas las consideran miembros de su familia, lo que ha
generado una demanda creciente de servicios que permitan integrar a los animales en
actividades diarias, incluyendo los viajes (Tyszka, 2023). Ademas, un analisis realizado por
GM Insights (2023) muestra una prevision de crecimiento del mercado de servicios de viaje
para mascotas del 10% anual entre 2024 y 2032, destacando el potencial de expansion de este

segmento.

Mercado: El sector turistico en Espafia es uno de los pilares econdmicos mas importantes,
como ya hemos mencionado previamente, siguiendo una tendencia alcista de crecimiento
(INE, 2023). Paralelamente, el numero de hogares con mascotas sigue aumentando. Segun la
AMVAC, el 40% de los hogares espafioles tienen al menos una mascota, lo que supone un
mercado significativo para servicios pet-friendly (Jiménez, 2018). Al combinar estas
tendencias, Pet Venture busca satisfacer una necesidad real en un mercado en expansion,
ofreciendo soluciones Unicas que aseguren tanto el bienestar de los animales como la

comodidad de sus duefios.

Diferenciacion: Mientras la mayoria de las empresas en este nicho se dedican a ofrecer
simplemente opciones de alojamiento (Travel Guau, s.f.) o a gestionar el transporte (Pets
Travel, s.f.), nosotros nos enfocamos en planificar la experiencia completa, con
personalizacion para cada cliente para que no se tengan que preocupar por nada. La otra
diferencia principal es la oferta de actividades incluidas en el viaje, asi como el fuerte enfoque
en latematica de aventuray en el fomento de la actividad fisica y la conexion con las mascotas.
Ademas, en nuestros viajes organizados también se pueden incluir gatos, aparte de perros, en
lo que se enfoca la mayoria de los competidores. Por Gltimo, nos diferenciamos con la Pet
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Adventure Subscription Box, servicio innovador que no ofrecen nuestros rivales en el

mercado.

Por tanto, Pet Venture se posiciona como una respuesta diferente a la demanda creciente del
turismo pet-friendly, aprovechando un mercado en aumento y distinguiéndose de la
competencia a través de su oferta integral y personalizada. Al preocuparse tanto por las
necesidades practicas de los viajes con mascotas como por el bienestar fisico y emocional,
creando experiencias memorables, no solo satisface una necesidad real, sino que aporta un

valor afiadido.
2.3. Descripcion de la empresa e identidad visual de la marca

El modelo de negocio escogido para constituir la empresa es el de sociedad de responsabilidad

limitada (S.L.), en respuesta a todas las ventajas legales y estratégicas que conlleva.

En el ambito financiero, la S.L. aporta beneficios evidentes como un coste minimo de
constitucion y mantenimiento muy reducido en comparacion con otras alternativas como la
S.A., lo que nos permitira destinar mayores cuantias a otros gastos operacionales. Ademas, al
estar la responsabilidad de los socios limitada al capital aportado, estos estaran protegidos, un

aspecto esencial en un sector con posibles riesgos (Watch & Act, s.f.).

En cuanto a las ventajas estratégicas, resulta clave la flexibilidad que este modelo proporciona
(Watch & Act, s.f.). En un mercado como el del turismo, caracterizado por su dinamismo y la
necesidad de adaptacion a las tendencias y preferencias del publico (Pefalver, 2024), esta
estructura proporciona mayor agilidad para realizar los cambios pertinentes y explotar nuevas

oportunidades.

Identidad visual de la marca

En la Figura 1 podemos ver el logotipo de la agencia, asi como su nombre “Pet Venture” y su
slogan “Travel with pets”. Los componentes del nombre elegido son las mascotas ( “pet”,
mascota en inglés) y la aventura (venture, palabra sacada a partir de “adventure”, aventura en
el idioma anglosajén). Hemos considerado importante incluir el eslogan a modo de aclaracion,
para recalcar que nuestro servicio principal son los viajes. El logotipo incluye la silueta de un
perro y un gato, ya que son las dos mascotas que pueden disfrutar de nuestras experiencias, y

estd disefiado con tonos verdes oscuros, que recuerdan a la naturaleza, la aventura y el aire
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libre. El tipo de fuente elegido busca representar, también, el espiritu aventurero que caracteriza

a la agencia, como indica el propio nombre de la fuente: “Adventurous”.

) PET
N\ VEMTURE

travel with pets

Figura 1. Identidad visual de Pet Venture. Fuente: elaboracion propia

Imagen corporativa

A partir de lo explicado previamente, hemos establecido nuestra mision, vision y valores,

buscando representar aquello que nos caracteriza.

Nuestra mision es ofrecer viajes de aventura y bienestar disefiados para que duefios y mascotas
disfruten juntos de experiencias Unicas y memorables. Esta declaracion muestra el
compromiso de la agencia por satisfacer las necesidades tanto de suefios como de animales,
ofreciendo soluciones integrales para garantizar una experiencia coémoda y sin
preocupaciones. Ademas, se priorizan entornos seguros y adaptados, lo que refleja una
orientacion hacia el bienestar y la seguridad de las mascotas, un elemento clave para nutrir la

confianza de nuestros clientes.

En cuanto a nuestra visidn, es convertirnos en una agencia reconocida por la oferta de
experiencias personalizadas y seguras, cuidadosamente disefiadas para duefios y mascotas.
Buscamos posicionarnos en este nicho de mercado, diferencidndose por ofrecer servicios
hechos a medida que eliminen las barreras que podemos encontrar al viajar con mascotas.
Asimismo, buscamos promover un estilo de vida activo y saludable, no solo para los duefios,
sino también para sus comparieros animales, fomentando con ello la conexion emocional y

fisica.
Por altimo, nuestros principales valores son los siguientes:

- Amor y respeto por los animales: Este valor constituye el pilar fundamental de nuestra

empresa. Reconocemos la importancia de las mascotas en la vida de nuestros clientes
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y nos aseguramos de que cada detalle de nuestras experiencias refleje ese respeto hacia
los animales, priorizando su bienestar.

- Personalizacion: Cada cliente y cada mascota es Unico, y nuestras experiencias estan
disefiadas para reflejar esta diversidad. Ofrecemos servicios flexibles y adaptados a las
necesidades individuales, asegurandonos de que todos puedan disfrutar al méximo de
su viaje.

- Seguridad y confiabilidad: Garantizamos la seguridad de las mascotas y sus duefios
durante todas las etapas de su experiencia. Consideramos muy importante asegurar
estos aspectos a nuestros clientes, para que puedan disfrutar en tranquilidad.

- Sostenibilidad: Nos comprometemos con practicas responsables que minimicen el
impacto ambiental de nuestros viajes. Promovemos un turismo sostenible, apoyando
destinos y actividades que respeten la naturaleza y la biodiversidad, fomentando el
cuidado del entorno.

- Empatia y cercania: Entendemos las preocupaciones y expectativas de nuestros
clientes, y nos esforzamos por brindarles un trato humano, cercano y comprensivo.
Este enfoque nos permite construir relaciones mas solidas y duraderas con nuestro

publico.
2.4. Promotores del proyecto
Se presentan para el proyecto los siguientes promotores:
1. Ana Curto: Fundadora, CEO y directora de Marketing.

Experiencia y habilidades: graduada en el doble grado de ADE y Marketing, con experiencia

en organizacion de viajes y en cuidado de mascotas.

Grado de involucracion: fundadora de la agencia, responsable de dirigir y orientar la compafiia,

asi como de definir la estrategia fundamental de marketing.

Aportacion al capital social: 50.000€ como inversion.

Participacion en la compariia: obtiene el 50% de la participacion en la S.L.
2. Javier Curto: director financiero (CFO) y padre de la fundadora.

Experiencia y habilidades: experiencia en el sector bancario, con habilidades financieras

desarrolladas y nivel alto de habilidad en informatica, habiendo realizado estudios en esta area.
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Grado de involucracion: inversionista minoritario y asesor financiero y operacional.
Aportacion al capital social: 25.000€ como inversion.
Participacion en la compafiia: obtiene el 25% de la participacién en la S.L.

3. Marian Busnadiego: directora de operaciones y promocion

Experiencia: amplia experiencia en coordinacion de equipos operativos y gestion de eventos.
Habilidades desarrolladas en relaciones publicas y un alto nivel de empatia para conectar con

clientes y proveedores.

Grado de involucracién: inversionista minoritario, responsable de las operaciones y logistica

de la empresa, asi como ayudar en la construccion de una red de colaboradores.
Aportacion al capital social: 25.000€ como inversion.
Participacion en la compaiiia: obtiene el 25% de la participacion en la S.L.

2.5. Recursos econdémicos

Para garantizar el éxito inicial de la agencia de viajes Pet Venture, se requiere una inversion
que cubra tanto los costes de establecimiento como los operativos. La financiacion provendra
de aportes de los socios, préstamos bancarios, ayudas gubernamentales y colaboraciones

estratégicas. A continuacion, se detallan las fuentes y recursos economicos disponibles:

Aportes de los socios

- Ana Curto (CEO y CMO): 50.000€
- Javier Curto (CFO): 25.000€
- Marian Busnadiego (COO): 25.000€

Préstamos

Se prevé la solicitud de un préstamo ENISA de 40.000€ bajo la modalidad de jovenes
emprendedores, con condiciones favorables para el emprendimiento en el sector servicios
(Enisa, 2024). Ademas, se solicitara otro préstamo bancario al Banco Santander de 30.000€.
Por otro lado, se solicitara al “Programa de Apoyo Empresarial a las Mujeres (PAEM)” un

microcrédito de 30.000€. (Huergo, 2024).

Teniendo todo esto en cuenta, el total necesario para iniciar el negocio serian 200.000€.
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Colaboraciones estratégicas

Una fuente adicional de financiacion provendrd de alianzas estratégicas con marcas

establecidas en el sector de mascotas y turismo.
2.6. Objetivos del trabajo

El objetivo general y principal en el trabajo es desarrollar un plan de marketing estratégico para
una agencia de viajes con mascotas, que permita posicionarla en el mercado como una opcion

diferenciada y adaptada a las necesidades de su publico objetivo.
En cuanto a los objetivos especificos, se presentan:

- Analizar la importancia del marketing en el sector turistico y, mas especificamente, en
el segmento pet-friendly.

- Conocer la importancia que tienen las mascotas para sus duefios a la hora de organizar
un viaje.

- Disefiar campafias de comunicacion y estrategias de marketing atractivas, que tengan
potencial de atraer un gran publico para la agencia.

- Identificar las tendencias actuales y las preferencias de los individuos en el sector pet-
friendly.

- Investigar los aspectos con mayor potencial de explotacion en el sector.
3. MARKETING ESTRATEGICO

A continuacion, se llevara a cabo un andlisis exhaustivo de la agencia Pet Venture Travel,
abordando tanto los aspectos internos como los externos. En el primero, se estudiarad la
estructura organizativa de la empresa, los proveedores y el funcionamiento interno de la
empresa. En el analisis externo, se utilizaran herramientas como el modelo Canvas, el analisis
PESTEL, el estudio de mercado, el andlisis de la competencia y el analisis de las fuerzas de

Porter.
3.1. Analisis interno de la empresa

En este apartado, se desarrolla el andlisis interno de Pet Venture, fundamental para comprender
la estructura que mantiene a la empresa, cdmo operan sus departamentos y como se relaciona

con sus proveedores y clientes. Este analisis incluye el organigrama y las funciones de cada
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departamento, los proveedores seleccionados, que son claves en toda la operacion de la

empresa, y el customer journey, ligado al propio funcionamiento de la empresa.
3.1.1. Organigrama de la empresa

Para poder poner en marcha la agencia, y asegurar una operacion eficaz, es necesario contar
con un capital humano de calidad. Cada miembro del equipo es un pilar fundamental para el
correcto funcionamiento de la empresa, colaborando para proporcionar servicios de la méas alta
calidad a los clientes. A continuacion, se presenta una vista detallada del organigrama de Pet
Venture destacando las funciones y responsabilidades de cada departamento.

En la Figura 2 se presenta el organigrama interno de la empresa Pet Venture:

Ana Curto

EP. COMERCIA
MINISTRACION JEP. MARKETING Y .
NANZAS COMUNICACION "L_.:I. i !
CFO l C00
Javier Curto Marian Busnadiego
l 2 empleados
2 empleados l l

OMERCIALES Y OPERACIONES
TENCION AL CLIENTE LOGISTICA
5 empleados 2 empleados

Figura 2. Organigrama de Pet Venture. Fuente: elaboracion propia.

A continuacién, se describen las funciones a desempefiar en los distintos departamentos y

cargos.

1. Direccion General (Ana Curto):

Como CEO, su misién principal es definir y enfocar la estrategia y la vision de la empresa,
procurando la alineacion de las operaciones con los objetivos marcados, para lo que se apoyara
en los dos fundadores restantes (COO y CFO). Asimismo, es responsable de supervisar la
actividad de todos los departamentos para lograr un funcionamiento eficiente de la empresa

que permita conseguir los resultados esperados.

En su rol como CEO, también se hara cargo de coordinar la relacion con los inversores y los

socios estratégicos, pilares estratégicos para el correcto funcionamiento de la empresa

2. Departamento de Administracién v Finanzas, liderado por Javier Curto (CFO):
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Los empleados de este departamento se encargaran de la gestion de pagos y facturacion de la
empresa, asi como de mantener un control sobre el presupuesto y los costos operativos.
Ademas, seran responsables de mantener la contabilidad y el cumplimiento fiscal de la
organizacion, al mismo tiempo que dardn apoyo en tareas administrativas y gestion

documental.

El CFO, al mando de este departamento, tendra la responsabilidad de marcar las directrices
financieras y supervisar todas las gestiones anteriores, para asegurar una asignacion eficiente

de recursos, maximizando ingresos y minimizando costes.

3. Departamento de Marketing y Comunicacion, liderado por Ana Curto (CEQ y CMO):

Este departamento sera fundamental para la promocion y el posicionamiento de la empresa,
cubriendo tanto el ambito digital como el tradicional. Las responsabilidades de los miembros
de este equipo incluyen el disefio y la implementacion de estrategias de marketing multicanal,
desde la gestion de redes sociales y colaboraciones con influencers, hasta la creacion de

material publicitario y el desarrollo de la identidad de marca.

Ademas, esta area se encarga de supervisar la comunicacion online y offline, fomentando el
engagement y garantizando una interaccion positiva en los puntos de contacto. A traves de
estas funciones, el equipo de Marketing y Comunicacion, bajo el mando del CEO y CMO,
busca aumentar la visibilidad de marca, atraer nuevos clientes y fortalecer la relacion con los

existentes.

4. Departamento Comercial, de Operaciones y Logistica, liderado por Marian Busnadiego
COO

El Departamento Comercial, de Operaciones y Logistica, bajo el mando del COOQ, se subdivide
en dos equipos clave: el equipo de agentes comerciales y el equipo de operaciones y logistica,

cada uno con funciones especificas que contribuyen al éxito de la empresa.

El equipo de agentes comerciales se centra en la relacion con los clientes, gestionando su
experiencia antes, durante y después del viaje. Esto incluye coordinar viajes y experiencias con
proveedores, garantizar la calidad del servicio, resolver dudas e incidencias, y ofrecer una

atencion personalizada organizando la agenda de los agentes de viaje.

Por otro lado, el equipo de operaciones y logistica supervisara la distribucion de la "Pet

Adventure Subscription Box", desde el almacén (gestionando el inventario de productos) hasta

21



la coordinacion con proveedores externos de envios. También organiza la planificacion
logistica de los viajes, asegurando reservas y traslados eficientes, y manteniendo comunicacién

constante con los proveedores, logrando acuerdos prolongados y basados en la confianza.

3.1.2. Proveedores

Desde Pet Venture Travel se trabajard& con una red de proveedores cuidadosamente
seleccionados para garantizar experiencias enriquecedoras y adaptadas a las necesidades de los
viajeros y de sus mascotas, tratando de mantener una calidad excepcional en todo momento.
La agencia funciona en colaboracion con terceros especializados en diferentes areas,
permitiendo crear una oferta integral sin tener que gestionar directamente todos los aspectos
logisticos. Los grupos de proveedores claves son los siguientes:

1. Proveedores de alojamiento: Hoteles y alojamientos pet-friendly con politicas
adaptadas para perros y/o gatos.

2. Proveedores de transporte: Compariias de transporte que permitan viajar con mascotas
en condiciones adaptadas y seguras.

3. Proveedores de actividades de aventura: Empresas que brindan experiencias al aire
libre, principalmente, adaptadas a mascotas.

4. Clinicas veterinarias y guarderias de mascotas, para asegurar el bienestar de los
animales durante el viaje.

5. Compaiiias de seguros de viaje, con cobertura de mascotas.

6. Proveedores de productos para la “Pet Adventure Subscription Box™: Distribuidores de

equipamiento, accesorios y snacks para mascotas.
A continuacion, se detallan las alianzas con los distintos proveedores:

1. Proveedores de alojamiento

Para garantizar una oferta variada y accesible de alojamientos pet-friendly, se estableceran
alianzas con empresas que ofrecen distintos tipos de alojamientos: hoteles, apartamentos y

casas rurales.

Por un lado, se realizan acuerdos con las siguientes cadenas hoteleras con hoteles ubicados en
toda Espafia, zonas de Francia y parte de Portugal. Los alojamientos que se incluiran en nuestra
oferta incluyen kit de bienvenida para mascotas y permiten acceso a la mayoria de las zonas
comunes:
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- Petit Palace: se permiten perros y gatos sin restricciones de tamafio o peso (Petit Palace,
s.f.).

- Hoteles Hesperia World (Hesperia, Hyatt Regency, Grand Hyatt y AMResorts):
permite perros y gatos con limite de 40 kg (Hesperia World, s.f.; Nexotour, 2023).

- Hoteles Meli&: permite perros sin limite de peso (Meli4, s.f.).

- Cadena Relais & Chéateaux: se permiten perros y gatos sin restricciones de tamario o
peso (Relais Chateaux, s.f.).

Estas alianzas permitirdn cubrir todas las necesidades de los viajeros con mascotas,
garantizando opciones para perros y gatos de distintos tamafios y asegurando una estancia

comoda.

Ademas, hemos establecido una alianza estratégica con Holidu (Holidu, s.f.), una plataforma
especializada en la reserva de apartamentos y casas rurales pet-friendly en Espafia. Gracias a
este acuerdo, podemos ofrecer a nuestros clientes opciones de alojamiento mas flexibles y
privadas. Holidu nos permite reservar desde la agencia las estancias antes del pago, lo que

facilita la planificacion y organizacion del viaje.

Esta combinacion de opciones permite a nuestros clientes seleccionar el tipo de alojamiento
que mejor se adapte a sus preferencias y a las necesidades de sus mascotas, asegurando siempre

una experiencia de viaje comoda y libre de preocupaciones.

2. Proveedores de transporte

Para garantizar un viaje comodo y seguro tanto para los duefios como para sus mascotas,
colaboramos con diversas opciones de transporte adaptadas a las necesidades de cada uno de

los viajeros.

En cuanto a las opciones de transporte aéreo, se trabaja con Iberia y Air Europa, aerolineas que
presentan las politicas méas flexibles dentro de Espafia en cuanto al traslado de mascotas,
permitiendo viajar con perros y gatos de hasta 40 kg en bodega o en cabina si cumplen con las

condiciones establecidas (Iberia, s.f.; Air Europa, s.f.).

Para los que prefieran el tren, las opciones incluyen Renfe y Ouigo, que admiten perros y gatos
con un peso maximo de 40 kg en determinados trayectos y con requisitos especificos segun el

tipo de billete y servicio adquirido (Renfe, s.f.; Ouigo, s.f.).
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El alquiler de vehiculos es otra alternativa para los clientes que desean mayor autonomia en su
viaje, pero no desean viajar con su propio coche. Desde la empresa se establece un acuerdo con
OK Mobility, ofreciendo descuentos especiales para los viajeros que contraten sus servicios a
través de la agencia (OK Mobility, s.f.).

En caso de que la mascota no pueda viajar en el mismo medio de transporte que su duefio
debido a restricciones de peso o politicas de las compafiias, contamos con una alianza con
Automascotas, una empresa especializada en el transporte seguro de perros y gatos por
carretera, garantizando un servicio profesional de calidad y adaptado a las necesidades de cada
animal (Automascotas, s.f.).

3. Proveedores de actividades.

Con el objetivo de proporcionar actividades personalizadas al aire libre para los viajeros y sus
animales, se crearan colaboraciones con entidades especializadas en turismo de aventura y

naturaleza:

- Venntur: Una compafiia que presenta un extenso catalogo de actividades al aire libre,
abarcando desde caminatas hasta experiencias de aventura con distintos grados de
dificultad. Su compromiso con el turismo sostenible y a medida asegura itinerarios y
vivencias seguras e inolvidables tanto para los viajeros como para sus mascotas
(Venntur, s.f.).

- Spain.info: Plataforma que retne diversas opciones de turismo activo en Espafia, desde
deportes acuaticos hasta rutas de montafia. A través de esta colaboracion,
seleccionamos las mejores actividades pet-friendly disponibles en distintos destinos

para ofrecer a nuestros clientes opciones variadas y de calidad (Spain.info, s.f.).

Estas alianzas nos permitiran ofrecer aventuras disefiadas para ser disfrutadas por viajeros y
mascotas, garantizando la seguridad, el entretenimiento y una conexion unica con el entorno

natural.

4. Clinicas veterinarias y cuidado de mascotas

Para asegurar el bienestar de los animales y la tranquilidad de los duefios durante los viajes, se
llevaran a cabo acuerdos con las redes veterinarias Kivet y Anicura, que cuentan con una amplia
red de clinicas en toda Espafia y brindan asistencia veterinaria en caso de emergencias médicas
(Kivet, s.f.; AniCura, s.f.). Ademas, como se explicara mas adelante, se implementard un
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sistema de publicidad mutua: nuestra agencia se promocionara en sus clinicas y, a su vez, ellos

tendran presencia en nuestra web y oficinas.

Asimismo, colaboramos con Holidog, una empresa especializada en el cuidado de mascotas
con multiples opciones adaptadas a las necesidades de cada cliente, en el caso de querer
separarse de sus animales en ciertos momentos (Holidog, s.f.). Esta alianza asegura la
tranquilidad a los duefios al saber que sus mascotas estan en manos de profesionales confiables

mientras siguen disfrutando de su viaje.

5. Proveedor de seguros de viaje.

Con el fin de proteger a nuestros clientes y a sus comparieros animales, trabajamos
estrechamente con IATI Seguros, incorporando la opcion IATI Escapadas en cada uno de
nuestros viajes. Este seguro estd pensado para responder ante multiples contratiempos,
enfocandose especialmente en las actividades de aventura y el cuidado de las mascotas. Dentro
de sus coberturas principales se encuentran: la asistencia medica, la cobertura para deportes de
aventura, la proteccion de equipaje y la cobertura para mascotas (asistencia veterinaria, gastos
de publicidad por pérdida, responsabilidad civil por dafios a terceros...), entre otros (IATI

Seguros, s.f).

Esta alianza refuerza nuestra propuesta de valor al garantizar tranquilidad y seguridad a

nuestros clientes y sus mascotas en cada aventura.

6. Proveedores de productos para la “Pet Adventure Subscription Box”.

Para ofrecer productos variados y de alta calidad en nuestra caja de suscripcion mensual, hemos
elegido a Kiwoko como nuestro principal proveedor. La marca es una de las cadenas mas
reconocidas en productos para mascotas y cuenta con una amplia variedad de articulos
adecuados para actividades al aire libre. A través de esta alianza, garantizamos que cada caja
incluya productos innovadores y atractivos como arneses especializados y mochilas de
transporte, comederos y bebederos portatiles, snacks naturales, o suplementos nutricionales,

entre otros (Kiwoko, s.f.).

Ademas, hemos establecido una alianza de publicidad mutua con Kiwoko, al igual que con las
clinicas veterinarias. Nuestra agencia promocionara sus productos en nuestras plataformas y

redes sociales, mientras que Kiwoko incluird informacién sobre nuestra “Pet Adventure
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Subscription Box” y nuestros viajes en sus tiendas y canales digitales, aumentando la

visibilidad de ambos negocios.

3.1.3. Funcionamiento (Customer Journey)

El funcionamiento de la agencia se basa en un proceso estructurado para tratar de ser lo mas
eficientes posibles, brindando asi una experiencia fluida a los clientes, desde la solicitud de
informacion hasta la ejecucion del viaje o la entrega de la caja de suscripcion.

Para ofrecer un servicio completo, colaboramos con una red de proveedores cuidadosamente
seleccionados (explicados en el apartado previo), empleados que atienden cada parte del
proceso y recursos que nos permiten operar diariamente. Dos de los recursos principales son:
la pagina web, que sirve como principal punto de primer contacto e informacion para los
clientes, y la oficina fisica, donde se gestionan en mayor profundidad las reservas, ofreciendo

atencion personalizada.

Proceso de reserva y gestion del viaje:

El proceso empieza cuando un usuario interesado en viajar con su mascota accede a la web de
laagencia, a traves de buscadores, redes sociales o referidos. Alli, encontrara informacion sobre
la agencia y sus viajes (destinos y servicios), y ademas, si esta interesado, podra contactar con
nosotros a traves de un formulario, correo electrénico, teléfono o WhatsApp para solicitar méas

informacion sobre un viaje completo.

Una vez se muestra interés, un agente comercial disefiara una propuesta con varias opciones de
viaje segun las necesidades y deseos que haya expresado el cliente. En esta propuesta se incluye
un desglose detallado del precio en ese momento, el fee de la agencia y los servicios extra
opcionales. En el caso de que el cliente quiera, podra pedir una cita presencial en la oficina
para ver el posible viaje con mas profundidad, y resolver cualquier duda antes de proceder con

la contratacion.

Proceso de contratacion y gestion de “Pet Adventure Subscription Box”

El funcionamiento de la caja de suscripcion sigue una operativa estructurada para asegurar una
gestion lo mas eficiente posible. Los clientes pueden informarse y suscribirse a la caja a través
de la web, aportando sus datos personales y los de la mascota que quieren suscribir. La fecha
limite para suscribirse a la caja de ese mes sera el dia 14, y los tiempos seguidos por la empresa
seran los siguientes:
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- Dias 1-14: Disefio de las cajas adaptadas a los distintos tipos de mascota, teniendo en
cuenta su tamafio y tipo (perro/gato). La seleccién de productos se realiza en
colaboracion con Kiwoko, con quienes se ira coordinando la disponibilidad de los
articulos.

- Dias 15-17: Realizacion del pedido de los productos a Kiwoko, teniendo en cuenta que
haya suficiente stock de cada producto para cubrir la demanda del mes. Una vez los
productos llegan a la oficina, donde contamos con un pequefio almacén, se montan las
cajas.

- Dia 21: envio de todas las cajas a través de una empresa de mensajeria externa, para
garantizar que lleguen a los clientes antes de que finalice el mes.

Proceso de facturacion y pagos

En cuanto al funcionamiento operacional, los pagos a los proveedores de los viajes se haran
siempre a mes vencido, incluyendo tanto los costes de ventas, como los gastos de servicios,

arrendamientos y suministros.

La gestion operativa de facturacion de los clientes se hara de dos formas distintas. Por un lado,
los pagos de la caja de suscripcion y de espacios de anunciantes se realizaran al contado en el

mismo mes.

Por otro lado, los pagos de contratacion de un viaje se dividirdn en dos partes: un pago al

contado del 60% de la cuantia y un pago en diferido en 5 meses del 40% restante.

Aunque esta férmula puede no ser la mas eficiente desde el punto de vista financiero, ya que
supone una demora en la entrada de una parte significativa del ingreso, representa un punto
muy positivo desde una perspectiva comercial y de captacion de clientes. Al ofrecer facilidades
de pago, se reduce la barrera econdémica inicial y se hace mas accesible la contratacion de
viajes, especialmente en un segmento como el de los viajes con mascotas, donde el gasto total

puede ser elevado.

Este tipo de financiacion es ademas una herramienta diferenciadora frente a la competencia, y
contribuye no solo a aumentar la conversion de ventas, sino también a fomentar la fidelizacién
y percepcion de valor afiadido en el servicio. A medio plazo, puede traducirse en una mayor

recurrencia de clientes y un posicionamiento mas sélido en el mercado.
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3.2. Anélisis externo

En este apartado, se desarrolla el analisis externo de la agencia Pet Venture, para evaluar el

entorno y el mercado en el que se encuentra la empresa. En este estudio se incluye un analisis

Pestel, un anélisis del mercado, una investigacion sobre los competidores directos e indirectos

y un estudio de las cinco fuerzas de Porter.

3.2.1. Andlisis PESTEL

Entorno Politico

Iniciativa “Mejores Amigos”. Programa lanzado por el Ministerio de Derechos
Sociales, Consumo y Agenda 2030, cuyo objetivo es ofrecer atencion veterinaria
gratuita 0 a bajo coste a personas en situacion vulnerable (Ministerio de Derechos
Sociales, Consumo y Agenda 2030, 2025). Esto ayuda a aumentar el nimero de
mascotas y facilita el llevarlos a los viajes, al poder recibir los cuidados necesarios sin
gue esto suponga una carga economica muy elevada. Ademas, la iniciativa proporciona
asesoramiento y formacion profesional a estos colectivos (Ayudas SEPE, 2024).

Ayudas para la creacion de empresas. Ayudas ofrecidas por el gobierno a la hora de
crear una empresa, en concreto, la ayuda para mujeres emprendedoras de hasta 30.000€,

enmarcada dentro del programa PAEM (Instituto de las Mujeres, s.f.)

Entorno Econémico

Crecimiento en el gasto pet-friendly. La industria de productos y servicios para
mascotas ha experimentado un crecimiento significativo, lo que impulsa la inversion
en servicios pet-friendly en sectores como el turismo (Interempresas, 2024). Ademas,
entre 2019 y 2022 hubo un crecimiento del 13% en el gasto de comida y accesorios
para animales, estimando un crecimiento estable de este en torno al 5% para los 5
proximos afios (Gobierno Vasco, 2022).
Tasas de inflacion. La tasa de variacion anual del IPC tiene actualmente una tendencia
bajista, habiendo descendido 0.6 puntos en el dltimo mes, lo que fomenta el consumo
en Espafa (INE, 2024b).
Crecimiento econdémico del pais. Durante los Gltimos tres afios, se ha registrado una
tendencia alcista en el crecimiento econdmico, con un incremento del PIB de mas del
6% en 2021 y 2022, y de casi el 3%en 2023. Los estudios del INE han estimado un
crecimiento acumulado adicional de 1.1 puntos entre 2019 y 2023 (La Moncloa, 2024).
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- Crecimiento de la economia colaborativa. La economia colaborativa ha
experimentado un crecimiento significativo y se espera que continlie su expansion en
el sector de viajes, incluyendo alojamiento y transporte. Segun un estudio, se estima
que la economia colaborativa representa entre el 1% y el 1,4% del PIB espafiol, con la
proyeccion de alcanzar hasta el 2,9% para el afio 2025 (Solunion, 2024). Ademas, el
estudio realizado por la Dra. Maria del Mar Alonso en 2023 muestra un crecimiento en
este sector diez veces superior al de la economia real.

- Incremento de la demanda turistica. El sector turistico en Espafia mostr6 una sélida
recuperacion tras la pandemia, alcanzando en 2022 un PIB de 159.000 millones de
euros, un 1,4% mas que en 2019, impulsado en gran medida por la demanda nacional.
Desde abril, los viajes y el consumo turistico interno aumentaron notablemente, con un
crecimiento en pernoctaciones en destinos nacionales, especialmente en zonas
vacacionales del Mediterrdneo y en alojamientos mas economicos (campings,
apartamentos y turismo rural) (RTVE, 2023). El Grafico 1 refleja esta tendencia,
mostrando un repunte en el turismo interno entre 2021 y 2022, con un papel clave del

turismo nacional en la recuperacion del sector:

Numero de viajes y pernoc i por viajes/pernoctaciones, periodo, formas de turismo y categoria de visitantes.
Cuenta Satélite del Turismo de Espafia. Base 2010, Numero de viajes, Turismo interno, Categoria de visitantes
220.000.004
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Grafico 1. Numero de viajes y pernoctaciones por viajes/pernoctaciones, periodo, formas de

turismo y categoria de visitantes. Fuente: INE (2023)

Entorno Social

- Incremento en el nimero de hogares con mascotas. EI nimero de animales de
compafiia en los hogares espafioles no frena su crecimiento, de hecho, se estima que es
incluso mayor que el numero de nifios menores de 15 afios. Como podemos observar
en el estudio llevado a cabo por el Gobierno Vasco en 2022, hasta 2019 habia 13

millones de mascotas registradas en nuestro pais, cifra que ha seguido creciendo.
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- Creciente humanizacién de las mascotas. Como evidencia el estudio realizado por
Euromonitor publicado en 2024, el 71% de los duefios de las mascotas las tratan como
miembros de la familia. De hecho, muchos de los nacidos entre 1980 y 1994
(millennials), ven a los animales directamente como alternativa a los nifios (Gobierno
Vasco, 2022).

- Tendencia hacia experiencias al aire libre y wellness. La tendencia hacia
experiencias de bienestar y actividades al aire libre beneficia a las agencias de viajes
especializadas en servicios pet-friendly. Los destinos rurales y de montafia en Espafa
se encuentran entre los preferidos por los propietarios de perros, quienes buscan
entornos naturales y alojamientos rurales que faciliten la integracion de sus mascotas
(Tello, 2014). Asimismo, la actividad fisica diaria y el tiempo de calidad con sus duefios
son clave para la felicidad de las mascotas segun un estudio de Anicura (2022), lo cual
contribuye al atractivo de este tipo de experiencias turisticas.

Entorno Tecnol6gico

- Plataformas de reserva online. El turismo ha experimentado una gran transformacion
con el auge de plataformas de reserva en linea como Booking.com y Airbnb, que ahora
incluyen filtros especificos para opciones "pet-friendly".

- Mejoras en los sistemas de transporte. Avances tecnologicos como los GPS para
mascotas y los controles de temperatura en el transporte aéreo, hacen mas sencillo y

coémodo el transporte de los animales (Viajando con Perro, s.f.).

Entorno Ecoldgico

- Preferencia por viajes sostenibles/ecoturismo. El auge de la sostenibilidad ha
afectado tanto a los consumidores como a las empresas del sector turistico, que buscan
minimizar el impacto ambiental en sus practicas. GM Insights (2023) indica que el
turismo nacional en entornos rurales y naturales es popular entre los duefios de
mascotas, ya que permite a los animales adaptarse mejor y reduce su estrés. En este
sentido, los consumidores prefieren opciones de viaje eco-friendly que promuevan un
menor impacto ambiental, abriendo una oportunidad para ofrecer servicios sostenibles
y especializados en turismo con mascotas (Interempresas, 2024).

- Regulacion medioambiental. Las normativas medioambientales en la Unién Europea
promueven la necesidad de equilibrar aspectos medioambientales, econémicos y
socioculturales para asegurar la estabilidad del sector. Ademas, tienen en consideracion
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medidas para reducir el impacto del turismo en el cambio climéatico (Climate Adapt,
2024).

- Conservacion de la vida silvestre y el medio ambiente. Los destinos turisticos que
ofrecen experiencias con mascotas en la naturaleza deben cumplir con regulaciones que
protejan la biodiversidad y los habitats naturales, evitando impactos negativos en la
fauna local (Leung, 2019).

- Certificaciones verdes. Cada vez méas alojamientos y servicios turisticos buscan
certificaciones verdes, que aseguran précticas sostenibles y favorecen el cuidado del
medio ambiente (Biosphere, 2024).

Entorno Legal

- Normativa zoosanitaria para viajar con animales de compafia. En Espafa, las
normativas zoosanitarias para el transporte y alojamiento de mascotas regulan aspectos
como el control sanitario, la vacunacion y la identificacion de animales de compafia
(Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion, 2023).

- Leyde proteccion de los derechos y el bienestar de los animales. La Ley de Bienestar
Animal en Espafia impone estandares de cuidado y atencion para los animales de
compaiiia, afectando tanto al turismo como a los servicios de alojamiento que aceptan
mascotas (Ley 7/2023).

Conclusién sobre la viabilidad del proyecto

Tras el analisis PESTEL realizado, podemos concluir que el proyecto es viable y presenta una
clara oportunidad de crecimiento. La tendencia en alza de integrar las mascotas en todos los
aspectos de la vida de los duefios, incluyendo los viajes, junto con la falta de opciones de

organizacion integral en el mercado, refuerza la propuesta de valor de la agencia.

Gracias al estudio, podemos ver que existen factores a favor del negocio, como las ayudas
gubernamentales, el programa “Mejores Amigos” y la digitalizacion creciente del sector
turistico, que facilita la captacion de clientes a traves de plataformas online. Ademas, el
creciente interés por las experiencias personalizadas y el turismo sostenible amplian las

oportunidades para el desarrollo de la agencia.

Podemos ver con mas detalle el impacto de cada factor a la Tabla 1, mostrada a continuacion:
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Impacto
Positivo Neutro Negativo
Politico |Iniciativa "Mejores Amigos" X
Ayudas para mujeres emprendedoras X
Econémico |Crecimiento en el gasto pet-friendly X
Tasas de inflacion X
Crecimiento economico del pais X
Crecimiento de la economia colaborativa X
Incremento de la demanda turistica
Social [Incremento en el numero de hogares con mascotas
Creciente humanizacion de las mascotas
Tendencia hacia experiencias al aire libre y wellness
Tecnoldgico |Auge de plataformas de reserva online
Mejoras en los sistemas de transporte
Ecoldgico |Preferencia por viajes sostenibles/ecoturismo
Regulacion medioambiental
Conservacion de la vida silvestre y el medio ambiente
Certificaciones verdes

Factor Detalle

X |X |xX | X |x |X |x

> > |x | =

Legal Normativa zoosanitaria para viajar con animales de compafia
Ley de proteccion de los derechos y el bienestar de los animales X

Tabla 1. Resumen PESTEL Agencia Pet Venture. Fuente: elaboracion propia.
3.2.2. Andlisis del mercado

Como publico Euromonitor (2024), el 71% de los duefios de mascotas las tratan como
miembros de la familia. Esto ha generado una demanda creciente de servicios que faciliten la
inclusion de estas en la vida diaria, incluyendo en los viajes. La industria de productos y
servicios para mascotas ha experimentado un crecimiento significativo en los ultimos afios,
impulsado por la tendencia de humanizacion de las mascotas (Tyszka, 2023). Ademas, el
surgimiento del turismo de mascotas, donde los viajeros buscan especificamente destinos y
actividades que admiten animales, ha creado un mercado de nicho, lo que ha dado lugar a un

incremento de destinos y servicios pet-friendly (Interempresas, 2024).

Un estudio realizado por GM Insights (2023) muestra la prevision de crecimiento de este
mercado, que se estima en un incremento de casi el 10% entre 2024 y 2032, como podemos
observar en el Grafico 2. Este crecimiento viene dado por varios factores que impulsan el
sector, principalmente: el aumento del numero de mascotas, el creciente nimero de turistas con

animales y el incremento de la oferta de servicios de viaje para mascotas.
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Pet Travel Services Market, By Pet Type, 2021 - 2032 (USD Billion)
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Grafico 2. Pet Travel Services Marte, By Pet Type. Fuente: GM Insights (2023).

Centrandonos mas en Espafia, el mercado de viajes pet-friendly también ha tenido un gran
impulso estos ultimos afios, con datos de 2019 de aproximadamente 7 millones de viajeros con

perro, mas de la mitad de los hogares que conviven con ellos (Profesional Horeca, 2019).

A pesar de este crecimiento, existe una brecha en el mercado de agencias de viajes
especializadas que ofrezcan experiencias integrales para mascotas y sus duefios. La mayoria de
las agencias de viajes no cuentan con servicios personalizados que pongan importancia en el
bienestar de las mascotas. Segun la Global Pet Expo (2022), el 75% de los duefios de mascotas
aseguran que prefieren servicios que ofrezcan comodidad y seguridad tanto para ellos como
para sus animales. Sin embargo, la falta de planificacion adecuada o la dificultad para encontrar

transporte y alojamiento adaptado suelen ser las principales barreras.

Los aspectos normativos también plantean problemas importantes para el mercado. Las
empresas de transporte tienen diversas politicas y regulaciones sobre los desplazamientos de
mascotas, que incluyen restricciones acerca del tamafio o raza del animal, entre otras. Estas
limitaciones representan desafios adicionales para los duefios de mascotas que desean incluir a

sus animales en sus viajes (GM Insights, 2023).

Poniendo en el foco el mercado espafiol, donde va a estar ubicada la agencia, actualmente no
es un destino demasiado competitivo ni atractivo para aquellos viajeros que quieren ir
acompafiados de sus mascotas. En comparacion con otros paises como Estados Unidos o
Francia, aqui los viajeros todavia encuentran muchas dificultades para tener experiencias
integrales (Mora, 2014). Esto destaca la necesidad de que el sector turistico avance en la

adaptacion de sus servicios para llegar a este segmento en crecimiento, abriendo oportunidades
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a agencias especializadas como la que se propone en este trabajo, que busca que viajar con
mascotas en Espafia sea algo accesible y sin complicaciones.

Inicialmente, el enfoque del proyecto se centrara en el turismo doméstico, ya que representa
una opcidn mas popular y accesible para los duefios de mascotas, como podemos observar en
el Gréfico 3. Segun datos del estudio elaborado por David Mora (2019), los destinos de interior,
especialmente rurales y de montafia, son los favoritos de los propietarios de perros, quienes
prefieren alojamientos en entornos rurales o apartamentos turisticos, al ser estos mas comodos

y seguros para las mascotas.

Pet Travel Services Market, By Travel Type (2023)

W Domestic International

Source: www.gminsights.com

Grafico 3. Pet Travel Services Marte, By Travel Type. Fuente: GM Insights (2023)

Ademas, desde el punto de vista del bienestar animal, el turismo nacional suele implicar
destinos y entornos mas conocidos para las mascotas, ayudando a reducir su estres durante el
viaje. Asi, los viajes domésticos son una opcion ideal para los propietarios de mascotas que
buscan una experiencia segura y comoda. En 2023, este segmento de viajes nacionales para
mascotas representd alrededor de 1.300 millones de ddlares en ingresos, destacando su

potencial de crecimiento (GM Insights, 2023).

Por otro lado, es importante destacar que las mascotas necesitan mantenerse activas para su
bienestar fisico y mental, y el concepto del proyecto les ofrece una excelente forma de lograrlo.
Segun Anicura (2022), dos de las cosas que mas contribuyen a la felicidad de las mascotas son
pasar tiempo con sus duefios y hacer actividad fisica a diario. A través de las actividades y
productos que ofrecemos, los duefios pueden asegurarse de que sus mascotas disfruten de una

vida activa y saludable, adaptada a sus necesidades especificas.
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3.2.3. Investigacion sobre la competencia

En el mercado de servicios de viajes pet-friendly en Espafia, existen varias empresas que
ofrecen opciones de alojamiento, transporte y recomendaciones para viajar con mascotas. Sin
embargo, la mayoria de estas compafiias se enfocan en aspectos especificos, dejando una
brecha en cuanto a la oferta de experiencias integrales y personalizadas para clientes que desean
una planificacion completa del viaje junto a sus mascotas. Podemos separar la competencia en
directa, donde encontramos las agencias de viajes especializadas en mascotas, e indirecta,
incluyendo las agencias y plataformas generalistas que ofrecen servicios pet-friendly. A
continuacion vamos a realizar un andlisis sobre los principales competidores. Es relevante
destacar que en este estudio no se menciona la estrategia de precios de cada uno, al ser variable
segun sus proveedores de alojamientos y transporte, pero se hace mencion de los modelos de

negocio.

Principales competidores directos:

- Viaja con tu mascota (s.f.):

Esta plataforma centraliza opciones de alojamientos, restaurantes y actividades dog-friendly,
principalmente en Espafia y Portugal. Su enfoque estd en conectar a los viajeros con

proveedores de servicios y negocios pet-friendly.

La empresa cuenta con una gran red de alianzas con establecimientos, informacion sobre
servicios pet-friendly y asesoria para el viaje. Ademas, cuenta con una gran comunidad de
usuarios con resefias y recomendaciones. En cuanto a su distribucién, la agencia centraliza su
oferta en una Unica plataforma web. Sin embargo, la marca carece de un servicio integral de
gestion de viaje, siendo los propios clientes los que deben organizar cada aspecto por separado.

Esto reduce la plataforma a una lista de opciones de las que informarse.

La web es gratuita para los usuarios, obteniendo ingresos a través de una cuota anual para los
negocios que se ofrecen en la plataforma. Ademas, estos establecimientos deben cumplir unos
requisitos estrictos para poder formar parte de la web, asegurando asi una experiencia

completamente pet-friendly (Fernandez, 2019).

Por ultimo, en cuanto a su estrategia de comunicacién, apuesta principalmente por una
comunidad muy activa en redes sociales (Instagram y Facebook, sobre todo). Sus publicaciones

y videos tratan de apelar a las emociones de su publico, consiguiendo asi el mayor nimero de
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seguidores entre nuestros competidores directos. Ademas, cuentan con un blog en su pégina

web, y con alianzas publicitarias con proveedores pet-friendly.
- Travel Guau (s.f.):.

Plataforma que ofrece opciones de alojamiento, transporte y actividades de turismo adaptadas
para aquellas personas que viajan con perros en Espafia y otros paises europeos.

Al igual que el anterior competidor, la agencia muestra su oferta principalmente a través de una
pagina web con mucha informacion sobre servicios pet-friendly y experiencias de viaje
adaptadas. Ademas, la marca tiene diversas alianzas con hoteles y servicios turisticos (como
Hoteles Catalonia 0 Mas Torrencito), donde también integra su oferta. No obstante, la marca
se enfoca méas en el alojamiento y menos en las actividades o paquetes de experiencias
completas. Respecto al modelo de negocio, la empresa genera ingresos a través de alianzas con

hoteles y empresas de transporte.

La comunicacion de la agencia se centra en su blog y sus perfiles en redes sociales, donde
comparte guias, consejos y novedades en el sector, ademas de tratar de concienciar al publico
sobre turismo responsable con mascotas. Tambien utiliza la publicidad a través de terceros

(proveedores de servicios pet-friendly).
- Pets Travel (s.f.):

Esta empresa proporciona opciones de transporte y alojamiento para mascotas, con un fuerte
enfoque en la logistica del traslado de los animales, en lugar de ofrecer un servicio integral que
permita contratar todo en un solo paquete. Esta muy especializada en el transporte seguro de
las mascotas, incluyendo traslados internacionales, y cumpliendo con regulaciones estrictas

sobre el bienestar animal.

En cuanto a su distribucion, se hace también a través de una plataforma web. Sin embargo,
como ocurre con los otros competidores, esta no ofrece paquetes completos de viajes lo que los
propietarios deben gestionar cada detalle de la experiencia de viaje por separado, sin la

comodidad de un servicio que se encargue de todo.

La agencia, al igual que Travel Guau, cuenta con un pequefio blog y un perfil en Instagram,

aunque con mucho menos publico que los anteriores.
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Principales competidores indirectos

- Booking (s.f.):

Booking es una de las plataformas de reservas de alojamientos méas grandes en el mundo, con
oferta de hoteles y apartamentos adaptados para mascotas. Ademas, cuenta en total con seis
categorias de producto: alojamiento, vuelos, vuelo+hotel, alquiler de coches, atracciones
turisticas y taxis en aeropuertos. Cuenta con una amplia oferta de estancias pet-friendly no solo
en Espafia, si no en el mundo entero. Su plataforma tiene una base de millones de usuarios y
muy buena reputacion de marca. Sin embargo, no ofrece asesoramiento especifico para viajeros
con mascotas, ni ningun tipo de viajes organizados para contratar. Ademas, las politicas pet-

friendly dependen de cada establecimiento y pueden ser limitadas.

En su estrategia de distribucion se diferencian dos canales distintos: venta directa a particulares
(a través de web y aplicacion) y venta a mayoristas que después venden a minoristas y

particulares.

Su modelo de negocio se basa en la recepcion de comisiones por reservas realizadas a traves
de su plataforma. Ademas, para mantener viable el negocio, cuentan con una clausula que
impide a los anunciantes establecer un precio mas bajo en su propia web, lo que beneficia tanto

a Booking como a los viajeros interesados (Yun, 2023).

Por ultimo, la estrategia de comunicacién de la marca es mucho méas amplia que la de los
competidores directos, al igual que ocurre con Airbnb. La marca invierte en diversos canales:
radio, prensa, television, Google ads, buscadores o redes sociales (YouTube, Facebook o
TikTok), entre otros (Addison, 2019).

- Airbnb (s.f.):

La plataforma de Airbnb opera a nivel mundial de una manera parecida a Booking, pero
conectando a viajeros con otros particulares que ofrecen apartamentos o casas, en lugar de
hoteles. Ademas, tiene filtros que permiten buscar opciones pet-friendly y ofrece contratacion
de ciertas actividades para hacer en destino, que también se pueden filtrar para encontrar
aquellas adaptadas para animales. La marca es un fuerte competidor en el sector, contando con
una gran variedad de opciones con alta flexibilidad en términos de estancia. Sin embargo,
ademas de la falta de una experiencia completamente integrada, la calidad y disponibilidad de

los alojamientos pet-friendly depende integramente del anfitrion, por lo que no existe
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demasiado nivel de personalizacion para viajeros. Al igual que Booking, utilizan una
plataforma web y una aplicacion para distribuir sus servicios a particulares (MBA Skool Team,
2023).

Con su modelo de negocio, la empresa recibe ingresos de tres fuentes distintas: las comisiones
por reserva para los anfitriones, las tarifas cobradas a los viajeros por efectuar la reserva y las
tarifas exclusivas para aquellos anfitriones que publican una gran lista de opciones de
alojamiento (Pereira, 2024).

Por altimo, la estrategia de promocién de Airbnb se realiza a través de una combinacion de
canales de marketing. Entre ellos, encontramos anuncios en television, la publicidad exterior o
el marketing en medios digitales (buscadores, redes sociales...). Asimismo, realizan patrocinio
de eventos de gran visibilidad, como los Juegos Olimpicos, y establecen alianzas con otras
marcas, para ampliar su visibilidad. Ademas, a través de Airbnb.org, la marca realiza
actividades de relaciones publicas, como apoyo a refugiados y donaciones por desastres
naturales, como hicieron con el Huracan Sandy en Nueva York (MBA Skool Team, 2023).

A continuacién, se presenta en la Tabla 2 un benchmarking a modo de resumen de los

competidores de Pet Venture:

Gestion
Descripcion Productos Distribucion Comunicacion integral +
atencion 24/7

Actividades
de aventura

A i de viai ializad Viajes organizados, caja de Redes sociales, buscadores,
A LTI Agencia de viajes especializada <o T X . R g .. .
PET VENTURE ’ F suscripeion, tematica de | Web y oficina fisica| Blog, Influencers, alianzas, Si Si
para perros y gatos. £
aventura eventos...

VIAJA CONTU Plataforma de busqueda de Listado de alojamientos ; 2

o R l E ) Web Redes sociales, blog, alianzas No No
MASCOTA alojamientos pet-friendly para contactar
o N ” Plataforma de bisqueda de Listado de alojamientos ’ .
ITRAVELGUAU G Juecs s Web Redes sociales, blog No No

alojamientos pet-friendly para reservar

Plataforma de busqueda de

Listado de alojamientos y Blog, Instagram (menor

PETS TRAVEL alojamientos y actividades pet- S Web No No
E 5 actividades para reservar alcance)
friendly
Plataforma de busqueda de Listado de alojamientos Publicidad masiva: TV, prensa,
BOOKING SR R anel =80 Weby App : P No No
alojamiento generalista para reservar i radio. buscadores, redes
Plataforma de busqueda de Listado de alojamientos Publicidad 360°: TV, digital, .
AIRBNB SRS S RIS Weby App = & = No Si
alojamiento generalista para reservar 5 eventos, alianzas, PR

Tabla 2. Benchmarking de los principales competidores de Pet Venture. Fuente: elaboracion
propia a partir de datos de Viaja con tu Mascota (s.f.), TravelGuau (s.f.), Pets Travel (s.f.),
Booking (s.f) y Airbnb (s.f.).

3.2.4. Fuerzas de Porter

En este apartado se presenta un andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter aplicadas a nuestra

agencia y su sector.
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1. Amenaza de nuevos competidores

Como hemos comentado, el mercado de viajes pet-friendly esta en crecimiento, lo que podria
atraer a nuevos competidores. Ademas, la barrera de entrada no es extremadamente alta, ya que
no se requieren grandes inversiones para entrar al sector. A dia de hoy, podriamos decir que la

amenaza de entrada de nuevos competidores es moderada.

2. Poder de negociacion de los proveedores

En Pet Venture trabajamos con una s6lida red de proveedores cuidadosamente seleccionados,
como hoteles, clinicas veterinarias o seguros. En este caso, el poder de negociacion de los
proveedores es alto, ya que la agencia depende de ellos para garantizar servicios de calidad,

seguros y adaptados.

3. Poder de negociacién de los clientes

Los clientes de nuestra agencia son duefios de mascotas que buscan experiencias integrales de
elevada calidad. Son exigentes en cuanto al servicio que reciben, y como se adapta a las
necesidades de sus mascotas. En cuanto a su poder de negociacion, podriamos decir que es
alto, ya que tienen diversas opciones en el mercado, aunque no estén enfocadas igual que Pet

Venture, ni de manera tan integral.

4. Amenaza de productos sustitutos

Podriamos considerar como servicios sustitutivos a las plataformas generalistas como Booking
o Airbnb, con opciones pet-friendly de alojamiento. La amenaza de estos es alta, ya que aunque
estas opciones generalistas no ofrecen la misma comodidad y personalizacién en la inclusion

de los animales, tienen una gran base de clientes y estan muy consolidados en el mercado.

5. Rivalidad entre competidores

Como hemos mencionado, el mercado de viajes pet-friendly en Espafia esta en crecimiento,
pero aun no esta saturado. Existen competidores directos, pero la mayoria se enfoca en aspectos
especificos (solo perros, solo alojamiento, etc.), dejando una brecha en la oferta de servicios
integrales. Por esta razon, podriamos decir que la rivalidad es moderada-alta, ya que aunque
hay competidores muy consolidados, ninguno ofrece un servicio tan completo como Pet
Venture, que incluye viajes organizados, cajas de suscripcion y actividades de aventura para

Perros y gatos.
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Estrategia a sequir

En base a este andlisis, consideramos que Pet Venture debe enfocarse en consolidar una
posicion estable en el mercado a partir de una estrategia de diferenciacion y fidelizacién. Como
la rivalidad entre competidores y la amenaza de entrada de nuevos competidores son
moderadas, es crucial aprovechar nuestra ventaja competitiva, ofreciendo servicios integrales

y personalizados que cubran todas las necesidades del publico.

Ademas, es clave mantener relaciones solidas y estables con los proveedores, para garantizar
la maxima calidad del servicio, y estar en una posicion mas favorable a la hora de negociar.
Por otro lado, teniendo en cuenta el alto poder de negociacion de los clientes, es importante
priorizar la experiencia del cliente, con un servicio excelente y programas de fidelizacion.
Finalmente, para evitar la amenaza de productos sustitutos, la agencia debe enfatizar su
propuesta de valor, destacando la comodidad, seguridad y personalizacion que ofrece tener un

viaje personalizado ad hoc tanto para los duefios como para sus mascotas.

A continuacion, se expone en la Tabla 3 un cuadro resumen de las Cinco Fuerzas de Porter:

FUERZA Situacion Nivel Estrategia a seguir
Amenaza de Mercado en crecimiento con Moderado | Consolidar la marca 'y
nuevos barreras de entrada fidelizar clientes para

dificultar la entrada de nuevos
competidores.

competidores moderadas.

Poder de los Dependencia de proveedores | Alto Mantener relaciones sélidas y
proveedores clave para garantizar la buscar acuerdos a largo plazo
calidad del servicio. con proveedores.
Poder de los Clientes exigentes con Alto Fidelizar clientes mediante
clientes multiples opciones en el servicio personalizado y
mercado. programas de fidelizacion.
Amenaza de Opciones generalistas muy Alto Enfatizar la propuesta de
productos consolidadas, aunque no valor (nicay la comodidad
sustitutos ofrecen servicios integrales para duefios y mascotas.
para mascotas.
Rivalidad entre Mercado en crecimiento con Moderado | Diferenciarse ofreciendo

competidores

competidores que ofrecen
servicios parciales.

servicios integrales y
personalizados.

Tabla 3. Cuadro Resumen 5 Fuerzas de Porter aplicadas a Pet Venture y el sector de viajes

pet-friendly. Fuente: elaboracidn propia
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3.3. Analisis del consumidor
3.3.1. Tamafo de la oportunidad

En este caso, el tamafio de la oportunidad del negocio corresponde al nimero de hogares en
Espafia que tiene perro y/o gato. De momento, como hipotesis conservadora s6lo se considera
el negocio para residentes en Espafia, excluyendo a turistas no residentes. EI nmero de hogares
en Espafa asciende a 19.671.198 en 2025, segun datos del 2025 del Instituto Nacional de
Estadistica. Por otro lado, el Barometro de los nuevos habitos y perfiles del pet parent en
Espafia elaborado por la AEDPAC (Asociacion Espafiola de la Industria y el Comercio del
Sector del Animal de Compafiia), junto a Hamilton en 2024, revela que un 49% de los hogares

en Espafia tiene perro y/o gato. Por tanto, el TAM seria igual a 9.638.887 hogares.

El SAM se refiere al segmento del TAM que viaja con sus mascotas y, por lo tanto, requiere
servicios especializados. Como podemos observar en el articulo realizado en 2020 por la
Universidad de Cordoba, 9 de cada 10 duefios de mascotas viajan por ellos, es decir, un 90%.
Por tanto, nuestro SAM seria igual a 8.674.998 hogares.

Por altimo, el SOM corresponde al mercado objetivo al que podemos acceder, que coincidiria
con nuestra microsegmentacion. Este seria hombres y mujeres (hogares) de entre 25 y 45,
residentes en Espafia, de clase media a clase alta, duefios de perros y/o gatos, y que utilizan
agencias de viajes para desplazarse. Para obtener este nimero se han obtenido los siguientes
datos del Instituto Nacional de Estadistica (2025a, 2025b, 2025c¢) y del Barometro realizado
por Hamilton y la AEDPAC (2023):

- El' nimero de personas residentes en Esparia entre los 25 y los 45 afios es de 12.979.335

- La media de residentes en el hogar es igual a 2,5 personas (al utilizar el dato medio de
2,5 personas por hogar se hace una estimacion conservadora del niUmero de hogares en
ese rango de edad).

- Un 39% de hogares tiene mascota y la considera parte de la familia.

- Un 43% de hogares tiene una renta mensual superior a los 2500€.

- Segun los datos obtenidos en la encuesta realizada, un 25% del publico objetivo utiliza

agencias de viaje para sus escapadas 0 vacaciones.

Con estos parametros, obtenemos una cifra aproximada de 218.000 hogares en nuestro

segmento.
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Sin embargo, para una mejor estimacion, se ha calculado el SOM en nimero de viajes a
organizar, teniendo en cuenta que la media al afio son 4 viajes (Profesional Horeca,
2019), y considerando que la mitad de estos se realizan con agencia (siendo el resto a
segundas residencias, casas familiares, etc.). Por tanto, el mercado real de viajes de Pet
Venture serian 436.000 viajes.

3.3.2. Fuentes de ingresos

Las fuentes de ingresos principales de la empresa seran tres, estando las dos primeras dirigidas

al pablico, y a otras empresas y negocios en tercer lugar:

1. Contratacion de viajes: Los ingresos provendran de la venta de paquetes de viajes
organizados para duefios de mascotas. Cada paquete incluird un fee por la gestion y
organizacion del viaje, ademas de la posibilidad de afiadir extras personalizados.

2. Suscripcion a la Pet Adventure Subscription Box: La suscripcidon generara ingresos
recurrentes a través de un modelo de suscripcion mensual. Los clientes podran
suscribirse desde la web y recibir mensualmente una caja con productos y accesorios

seleccionados para sus mascotas, adaptados a su tamario.

3. Publicidad de terceros: Se estableceran acuerdos con los proveedores de productos y
servicios pet-friendly mencionados en el apartado de proveedores, asi como con otros
negocios interesados, que podran promocionarse a través de la web, newsletter, redes
sociales y eventos. Esto generard ingresos adicionales a traves de colaboraciones,

patrocinios y publicidad en los distintos canales de la marca.
3.3.3. Segmentacion y seleccion de Mercados y Clientes
3.3.3.1. Macrosegmentacion

En este apartado, se ha llevado a cabo una macrosegmentacion del mercado, para identificar

todos los segmentos existentes para Pet Venture. Esta esta estructurada en torno a tres variables:

- Variables consumidor, que identifican los grupos de compradores potenciales que
podrian ser target de nuestra estrategia.
- Variables funcionales, que se refieren a las principales necesidades a satisfacer para

estos consumidores.
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- Variables tecnologicas, que determinan los medios a través de los cuales se pueden
atender estas necesidades.

Variables consumidor (70):

- Hombres y mujeres entre 25 - 34 con perros.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 con gatos.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 con perros y gatos.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 residentes en ciudades.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 residentes en zonas rurales.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 con renta media.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 con renta media-alta.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 con renta alta.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 solteros.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 casados 0 en pareja.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 con hijos.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 sin hijos.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 viajeros.
- Hombres y mujeres entre 25 - 34 activos fisicamente.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 con perros.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 con gatos.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 con perros y gatos.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 residentes en ciudades.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 residentes en zonas rurales.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 con renta media.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 con renta media-alta.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 con renta alta.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 solteros.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 casados o en pareja.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 con hijos.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 sin hijos.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 viajeros.
- Hombres y mujeres entre 35 - 44 activos fisicamente.
- Hombres y mujeres entre 45 - 54 con perros.
- Hombres y mujeres entre 45 - 54 con gatos.
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Hombres y mujeres entre 45 - 54 con perros y gatos.
Hombres y mujeres entre 45 - 54 residentes en ciudades.
Hombres y mujeres entre 45 - 54 residentes en zonas rurales.
Hombres y mujeres entre 45 - 54 con renta media.
Hombres y mujeres entre 45 - 54 con renta media-alta.
Hombres y mujeres entre 45 - 54 con renta alta.
Hombres y mujeres entre 45 - 54 solteros.
Hombres y mujeres entre 45 - 54 casados o en pareja.
Hombres y mujeres entre 45 - 54 con hijos.
Hombres y mujeres entre 45 - 54 sin hijos.
Hombres y mujeres entre 45 - 54 viajeros.
Hombres y mujeres entre 45 - 54 activos fisicamente.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 con perros.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 con gatos.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 con perros y gatos.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 residentes en ciudades.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 residentes en zonas rurales.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 con renta media.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 con renta media-alta.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 con renta alta.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 solteros.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 casados 0 en pareja.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 con hijos.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 sin hijos.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 viajeros.
Hombres y mujeres entre 55 - 64 activos fisicamente.
Hombres y mujeres mayores de 65 con perros.
Hombres y mujeres mayores de 65 con gatos.
Hombres y mujeres mayores de 65 con perros y gatos.
Hombres y mujeres mayores de 65 residentes en ciudades.
Hombres y mujeres mayores de 65 residentes en zonas rurales.
Hombres y mujeres mayores de 65 con renta media.
Hombres y mujeres mayores de 65 con renta media-alta.
Hombres y mujeres mayores de 65 con renta alta.
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- Hombres y mujeres mayores de 65 solteros.

- Hombres y mujeres mayores de 65 casados 0 en pareja.
- Hombres y mujeres mayores de 65 con hijos.

- Hombres y mujeres mayores de 65 sin hijos.

- Hombres y mujeres mayores de 65 viajeros.

- Hombres y mujeres mayores de 65 activos fisicamente.

Variables funcionales (7)

- Viajes con mascotas en solitario.
- Viajes con mascotas en pareja.

- Viajes con mascotas en familia.
- Viajes con mascotas con amigos.
- Productos premium para perros.
- Productos premium para gatos.

- Espacio publicitario para negocios.
Variables tecnologicas (4):

- Reserva presencial de viaje.
- Reserva por teléfono de viaje.
- Reserva online de viaje.

- Suscripcion mensual online a la Pet Adventure Subscription Box.
Total de segmentos (70x7x4) = 1.960 segmentos.
3.3.3.2. Microsegmentacion

Tras realizar la macrosegmentacion del mercado, se ha llevado a cabo una microsegmentacion,
para subdividir los mercados encontrados en segmentos mas pequefios y homogeneos. Este
proceso busca aumentar la eficacia de las estrategias a implementar, ya que nos permite
enfocarnos en grupos especificos con necesidades y comportamientos similares. Para Pet
Venture, la microsegmentacion se ha basado en aspectos demogréaficos, estilos de vida y
caracteristicas personales, con el fin de identificar los segmentos més rentables, accesibles y

accionables.

Los criterios de seleccion son los siguientes:
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- Rentabilidad: Responde a si el segmento tiene potencial econdmico suficiente para la
oferta de la agencia, y esta dispuesto a gastar dinero en ella.

- Accesibilidad: Indica si los segmentos se pueden alcanzar facilmente a través de canales
de marketing digitales y/o tradicionales.

- Accionabilidad: Se refiere a si los segmentos son lo suficientemente especificos como

para permitir disefiar estrategias y acciones para ellos.

Tras el analisis realizado, se han seleccionado los siguientes dos microsegmentos para la

agencia Pet Venture:

1. Hombres y mujeres entre 35 y 44 afios con perros y/o gatos, en pareja con hijos, con
renta media-alta o alta, activos fisicamente, interesados en viajar y que realizan reservas

por teléfono, online o incluso presenciales.

Los miembros de este microsegmento se denominan principalmente como “duefios carifiosos
y leales” o “duefios enamorados”, segun el Barometro 2024 de la AEDPAC y Hamilton,
suponiendo entre ambos casi un 50% de los “pet-parents” espafioles (aquellos duefios de
mascotas que las consideran parte de la familia). En los dos grupos, la mayoria son parejas con
hijos en el hogar y una media de 2 perros y/o gatos, que siempre han convivido con animales
de compafiia y que viven comodamente con sus ingresos actuales. Dentro de esta tipologia de
duefios de mascotas, aproximadamente una tercera parte corresponde a este segmento de edad,
por lo que se presenta como un segmento idoneo. Ademas, su forma principal de diversion con
sus animales supone actividades fisicas, como caminatas, ir a la playa o correr, en especial para

los “duenos enamorados”.
Por tanto, la justificacion de este segmento es la siguiente:

- Rentabilidad: Este segmento, al tener un nivel de ingresos medio-alto o alto, se puede
permitir sin mucho problema invertir en servicios como viajes organizados o
suscripciones mensuales para mascotas. De hecho, como hemos comentado, estos
duefios de mascotas viven codmodamente con sus ingresos actuales, lo que indica que

tienen los recursos necesarios para gastar en estas experiencias (AEDPAC, 2024).

Por otro lado, los miembros de este segmento son los clasificados con un mayor nivel
en la escala de pet-parents, es decir, consideran indudablemente a sus mascotas como
integrantes de su familia, por lo que estaran mas dispuestos a invertir por su bienestar
y gastar en servicios que les permitan pasar mas tiempo con ellos.
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Por ultimo en este criterio, podemos considerar este grupo como suficientemente
grande, ya que supone un tercio de los duefios “carifosos y leales” y los “enamorados”,

que representan un 50% de los duefios (AEDPAC, 2024).

Accesibilidad: Este segmento estd muy familiarizado con los canales digitales como las
redes sociales, siendo el segmento de edad que mas las utiliza, suponiendo un 26% de
los usuarios (1AB, 2024, p.11). Esto facilita tanto el acceso a ellos a través de canales
tecnoldgicos, como su captacion a través de campafias de marketing. De hecho, un 58%
de este segmento que usa redes sociales, lo hace principalmente para informarse, lo que

ayuda a hacer llegar nuestro mensaje (IAB, 2024, p.28).

Ademas, como hemos mencionado, este grupo tiene interés elevado por realizar
actividades fisicas al aire libre con sus mascotas, como hacer senderismo o ir a la playa,
lo que lo convierte en un pablico receptivo a nuestra oferta, y facil de llamar la atencion

con camparias que resalten estos aspectos.

Finalmente, como este grupo valora altamente la comodidad y seguridad de su mascota
(AEDPAC, 2024), Pet Venture puede aprovechar sus colaboraciones con proveedores
100% pet-friendly, promocionando sus servicios haciendo énfasis en este factor, para

llegar a este publico de forma maés efectiva.

Accionabilidad: Hemos considerado este segmento accionable por varios motivos.
Primero, el grupo tiene necesidades muy definidas, como la blusqueda de experiencias
y servicios que integren a toda su familia (incluyendo, por supuesto, a las mascotas)
(AEDPAC, 2024), lo que permite disefiar paquetes de viajes adaptados a sus

expectativas y llevar a cabo estrategias adaptadas a ellos en gran medida.

Ademas, al tener interés por la actividad fisica, una de las principales caracteristicas de
nuestra oferta, se pueden disefiar estrategias de marketing que resaltan este aspecto,

combinando asi el bienestar que tanto les importa con momentos ludicos y divertidos.

En adicion a esto, este grupo tiene un alto potencial de fidelizacién, observando el
historial de animales en su vida. Los miembros de este segmento, como hemos
recalcado, han convivido durante mucho tiempo con mascotas, a las que consideran
parte integra de la familia, por lo que tienen una alta probabilidad de repetir su compra

si se les ofrece un servicio de calidad.
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En resumen, este segmento es altamente rentable por su capacidad econdémica y disposicion a
gastar en experiencias en familia que incluyan mascotas, accesible a través de distintos canales,
como las redes sociales, y accionable porque tiene necesidades especificas y un estilo de vida

activo que se alinea perfectamente con nuestra propuesta de valor.

2. Hombres y mujeres entre 25 y 34 afios con perros y/o gatos, solteros o en pareja sin
hijos, con renta media y media-alta, activos fisicamente, interesados en viajar y que

realizan reservas por online o por teléfono.

En este segmento se incluyen principalmente a los duefios de mascotas entre los 25 y los 34
aflos que viven solos o en pareja, y que son considerados duefios “responsables conscientes”,
en su mayor parte, aunque también pueden ser duefios “enamorados” (suponiendo un 20% de
estos). Més de la mitad de los denominados responsables conscientes son parejas sin hijos en
el hogar, con una media de 2 animales en casa, mientras que mas de un tercio son solteros.
Estos individuos siempre han convivido con un animal, y son los que mas uso dan a los

alojamientos que incluyen mascotas (AEDPAC, 2024).
La eleccidn de este segmento objetivo se justifica con los criterios mencionados:

- Rentabilidad: Aunque este segmento tenga un nivel de ingresos menor que el anterior
(medio o medio-alto), su estilo de vida (solteros o en pareja sin hijos) les permite
destinar mas recursos en experiencias y servicios para sus mascotas. De hecho, el
Barometro 2024 de la AEDPAC muestra la disposicion de este tipo de duefios, los
“responsables conscientes”, a priorizar el bienestar de sus mascotas y gastar en servicios
para estos, a pesar de vivir mas ajustados con sus ingresos. Es mas, este grupo es el que
mas usa alojamientos o guarderias para sus animales, lo que recalca su interés en
servicios para sus mascotas durante los viajes. Asimismo, los “enamorados” tienen
también una gran disposicion a invertir en experiencias que hagan felices a sus

mascotas.

- Accesibilidad: Este segmento, al igual que el otro elegido, es facilmente accesible,
sobre todo a través de canales digitales. Es un grupo muy activo en redes sociales,
siendo estas usadas por el 94% de los individuos que pertenecen al segmento de edad,
lo que facilita llegar a ellos a través de campafias en estos medios (IAB, 2024, p. 12).
Ademas, como ocurria con el anterior grupo, la mayoria de los usuarios (56%) emplean

estas plataformas para informarse (IAB, 2024, p. 28).
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Accionabilidad: Este grupo, formado en gran parte por los “responsables conscientes”

y los “enamorados”, como hemos mencionado, tiene necesidades especificas, en
relacion con la flexibilidad y adaptabilidad de los servicios. Al no tener hijos, su estilo
de vida suele ser mas dinamico, por lo que buscarén experiencias que se adapten a ello,
sin sacrificar el bienestar de sus mascotas. Siguiendo en la misma linea, este segmento,
con una vida mas activa, suele priorizar viajes cortos y frecuentes, como escapadas de
fin de semana, asi como la busqueda de nuevas experiencias. Pet Venture podra
aprovechar esto para realizar camparias centradas en estos tipos de viajes, enfocadas a
este publico.

Ademas, encontramos también en este segmento un potencial alto de fidelizacion, si les
ofrecemos experiencias Unicas y de calidad, tanto para ellos como para sus mascotas.
El estilo de vida de este grupo se puede aprovechar mediante programas de lealtad con

descuentos en viajes recurrentes o actividades de aventura, por ejemplo.

En conclusion, este microsegmento es rentable; por su disposicion en gastar en servicios para

mascotas de forma frecuente, es accesible, principalmente a través de canales digitales; y es

accionable, al tener necesidades especificas para su segmento, que se ajustan perfectamente a

nuestra oferta.

3.3.3.3. Andlisis de los resultados de la encuesta

Con el fin de entender con mayor profundidad nuestro pablico objetivo, se ha llevado a cabo

una encuesta. En la Tabla 4, se observa la informacién en detalle sobre esta:

Objetivo

Conocer los habitos, preocupaciones, preferencias y
necesidades de los individuos dentro del publico
objetivo de Pet Venture.

Grupo objetivo

Hombres y mujeres entre 25 y 44 afios, duefios de
perros y/o gatos, apasionados por viajar y activos
fisicamente.

Metodologia de investigacion

Se ha realizado un estudio cuantitativo a partir de
una encuesta online a través de Google Forms.

Técnica Encuesta digital a través de WhatsApp y correo
electronico.
Muestra 90 personas (no representativa)

Criterio de seleccién de la muestra

Hombres y mujeres entre 25 y 45 duefios de perros
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y/o gatos a los que ha sido posible llegar.

Cobertura geografica Espafia
Fecha de campo 22 de febrero - 3 de marzo 2024
Tipo de muestreo Se ha empleado un método de muestreo aleatorio y

por bola de nieve.

Tabla 4. Ficha técnica de la encuesta. Fuente: elaboracion propia.

La encuesta realizada estaba compuesta por 21 preguntas, divididas en 3 secciones: datos
demograficos, habitos de consumo y experiencia e intencién de compra. Cabe destacar que
varias de las preguntas permitian a los encuestados seleccionar varias opciones, motivo por el
cual se sobrepasa el 100% en algunas ocasiones. Para el analisis de los resultados, se ha optado
por segmentar las respuestas en funcion de la franja de edad, distinguiendo entre los dos grupos
estudiados: un 52,2 % de los encuestados se sittia entre los 25 y 34 afios, mientras que el 47,8 %

restante corresponde al grupo de 35 a 44 afios.

Primer grupo: hombres y mujeres entre los 35 vy 44 afios.

Los datos obtenidos en la primera seccion muestran que la gran mayoria de encuestados
(83,7%) estan casados o tienen pareja, y que mas de la mitad tiene hijos (el numero
predominante son 2, con un 40% de los votos), mientras que otro 40% no tiene. Respecto a la
situacion laboral, més de un 80% tiene un trabajo a tiempo completo. Acerca del nivel mensual
de ingresos, las respuestas siguen el siguiente orden: mas de 4000€ (27.9%), entre 1500 y 2500€
(25,6%) y entre 2500 y 4000€ (14%). Mas de la mitad de la muestra sélo tiene perros,
generalmente 1 0 2, mientras que casi un 30% solo tiene gatos, normalmente 1, habiendo solo

un 10% con ambos animales.

Acerca de los resultados en la seccion de habitos de consumo, mas de la mitad de los
encuestados viaja 2 o0 3 veces al afio (un 55,8%), casi un tercio (28%) mas de 3 veces y el resto
uno vez al afio, no habiendo nadie que viaje menos de una vez. Al viajar, un 35% usa
plataformas de terceros para hacer la reserva, un 28% lo hace por su cuenta en la propia web
del alojamiento, y un 32% a través de agencias (en su mayoria de forma online). La mayoria
de los viajeros suele ir con su familia (40%) o con su pareja (35%), aunque un 14% también lo
suele hacer con amigos. Respecto a los destinos, los preferidos son las playas de Levante, los

pueblos rurales de interior y la Costa del sol.
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De los encuestados, mas de la mitad ha viajado con su mascota, y todos menos 2 de ellos han
encontrado alguna dificultad. La mas comdn, con diferencia, han sido las restricciones para
acudir a eventos o lugares, seguida por la falta de actividades para hacer y las complicaciones
en el transporte. S6lo 2 personas han seleccionado como dificultad el coste elevado, diferencia
notable con el otro grupo. La principal razén para no haber viajado con su mascota para los que
no lo han hecho es el miedo a que la mascota sufra estrés, seguida a distancia por la falta de
alojamientos pet-friendly y la falta de informacion sobre opciones. Ademas, casi un 90% ha
comprado alguna vez productos o servicios para viajar con su mascota, principalmente arneses

0 transportines, aunque también seguros de viajes.

Sobre las actividades con mascotas al aire libre, un 43% lo hace a diario, un 25% varias veces
a la semana, un 16% nunca (a destacar que la mayoria coincide con duefios de gatos), y el resto
varias veces al mes o rara vez. Ademas, mas de un 90% lo considera fundamental o importante
para sus mascotas, aunque la casi la mitad de estos no siempre pueden ofrecerles esa

oportunidad.

Dentro de la ultima seccion, hemos encontrado también datos a destacar. Entre los mas
notables, observamos que los tipos de viaje preferidos para hacer con mascotas son las
escapadas rurales, los destinos de playa y las experiencias de senderismo y naturaleza. A la
hora de realizar un viaje, hay muchos aspectos que la mayoria considera muy importantes, los
mas destacados (por orden de mas a menos importancia): realizar el transporte junto a su
mascota, alojamiento que acepten mascotas en la mayoria de areas sin demasiadas
restricciones, tener disponibilidad de asistencia veterinaria en el destino en caso de emergencia,
poder realizar la reserva online, tener acceso a actividades disefiadas para mascotas, no tener

dificultades en gestionar trdmites y documentaciones y una buena relacién calidad-precio.

Por otro lado, el tipo y precio de caja de suscripcion para mascotas que mas interés despierta
es el que incluye 4 productos y cuesta 34,95€, seguido por aquella con 5 productos a un precio
de 42,95€. En esta linea, los items preferidos para recibir en esta suscripcion son descuentos

de viajes, snacks saludables y equipamientos para mascotas.

Segundo grupo: hombres y mujeres entre 25 v 34 aios

Los datos obtenidos en la primera seccién muestran que el 61,7% de encuestados estan casados
o tienen pareja, mientras que un 38,3% estan solteros. La mayoria (87,2%) no tiene hijos, y del

resto que si tiene, suelen tener 1 0 2 hijos. Respecto a la situacion laboral, casi un 60% tiene un
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trabajo a tiempo completo, mientras que un 19,1% trabaja al mismo tiempo que estudia. Acerca
del nivel mensual de ingresos, casi una tercera parte (29,8%) ingresa entre 1500 y 2500€,
seguido por un 23,4% con ingresos entre 2500 y 4000€, y un 14,9% con ingresos mayores de
4000€. Mas de la mitad de la muestra sélo tiene perros, generalmente 1 o 2, mientras que un

23% solo tiene gatos, normalmente 1, habiendo solo un 13% con ambos animales.

Los resultados en la seccion de habitos de consumo subrayan varios aspectos del estilo de vida
de los consumidores. Mas de la mitad de los encuestados viaja 2 0 3 veces al afio (un 54,5%),
mas de un tercio (34%) mas de 3 veces y un 8,5% una vez al afio. Al viajar, un 63,8% usa
plataformas de terceros para hacer la reserva, un 19,1% lo hace por su cuenta en la propia web
del alojamiento, y un 17% a través de agencias (en su mayoria de forma online). La mayoria
de los viajeros en este segmento suele viajar indistintamente con su pareja (34%), sus amigos
(32%) o su familia (30%). Respecto a los destinos, los preferidos son las playas de Levante,

los pueblos rurales de interior, la Costa del sol, seguidos por las grandes ciudades.

De los encuestados, casi la mitad ha viajado con su mascota, y todos menos uno han encontrado
alguna dificultad. Las mas usuales, por orden de mas a menos seleccionados, han sido las
complicaciones en el transporte, las restricciones para acudir a eventos, la falta de libertad en
el alojamiento, las pocas actividades para hacer, el estrés de la mascota y el coste elevado,
elegidas estas dos Ultimas por un 20% de encuestados, lo que nos ha indicado que la mayoria
ha tenido més de dos tipos de dificultades. Las principales razones para no haber viajado con
su mascota para la otra mitad de encuestados son: el miedo a que el animal sufra estrés, la falta
de alojamientos pet-friendly y la falta de informacion sobre opciones disponibles. Sin embargo,
es importante destacar que alrededor de un 25% de encuestados simplemente prefiere viajar
con su mascota. Ademas, casi un 80% ha comprado alguna vez productos o servicios para

viajar con su mascota, principalmente arneses o transportines, aungue también seguros de viaje.

Sobre las actividades con mascotas al aire libre, un 38% lo hace a diario, otro 38% varias veces
a la semana, 9% varias veces al mes, y el resto nunca o rara vez. Ademas, un 64% lo considera
fundamental para el bienestar de su mascota y un 23% lo considera importante, pero no siempre

puede ofrecerles esa oportunidad.

Dentro de la ultima seccion, observamos que los tipos de viaje preferidos para hacer con
mascotas son las escapadas rurales, los destinos de playa y las experiencias de senderismo y

naturaleza.
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A la hora de realizar un viaje, hay muchos aspectos que la mayoria considera muy importantes,
siendo los més destacados (por orden de mas a menos importancia): alojamiento que acepten
mascotas en la mayoria de areas sin demasiadas restricciones, poder gestionar la reserva de
manera online, no tener dificultades en gestionar tramites y documentaciones, realizar el
transporte junto a su mascota, buena relacion calidad-precio, tener disponibilidad de asistencia
veterinaria en el destino en caso de emergencia e incluir un seguro de viaje que cubra a la

mascota (gastos veterinarios, pérdida, incidentes).

Por otro lado, el tipo y precio de caja de suscripcién para mascotas que mas interés despierta
es el mismo que en el otro grupo, asi como los productos preferidos.

3.3.3.4. Buyer Personas

Para tener una vision mas clara de nuestro publico objetivo, se ha realizado un buyer persona
para cada microsegmento seleccionado. Para ello, se han usado datos de la investigacion
realizada en diversos estudios, plasmada en el apartado de microsegmentacion, y de los

resultados obtenidos en la encuesta realizada.

Cabe mencionar que cada buyer persona se ha hecho sobre una pareja en conjunto, ya que
comprenden la mayoria de nuestro target. Se han utilizado parejas en lugar de individuos
porque la mayoria de los viajes y decisiones acerca de las mascotas se suelen hacer por ambos

adultos. Ademas la cuantificacion del mercado realizada se ha hecho a partir de hogares.

En la Figura 3, podemos observar el buyer persona perteneciente al primer segmento: Hombres
y mujeres entre 35y 44 afios con perros y/o gatos, en pareja con hijos, con renta media-alta o

alta, activos fisicamente e interesados en viajar.
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Laura Martin

Ingeniera en Consultoria
Edad: 40 arfios
Madrid

Estado civil:
Casados con dos
hijos (8 y 10 arios)

BIOGRAFIA

Mascotas:
Toby (Labrador) y Luna (Yorkshire)

Javier Lopez

Abogado en Bufete
Edad: 43 afos
Madrid

Nivel econémico:
Medio-alto / alto

Laura y Javier forman una familia activa, con carreras consolidadas y un estilo de vida basado en
la salud, el tiempo de calidad en familia y el bienestar animal. Consideran a sus perros como
miembros mas de la familia y buscan experiencias que les permitan integrar tanto a sus hijos
como a sus mascotas en actividades compartidas. Valoran especialmente la comodidad, la

seguridad y la personalizacion.

MOTIVACIONES

« Convertir el viaje en una experiencia
familiar y emocional completa.

e Reducir al minimo el estrés que supone
organizar vacaciones con niNos y perros.

* Acceder a destinos con infraestructura

adaptada a familias con mascotas.

Evitar la culpa o ansiedad de dejar a sus

perros en una residencia canina.

COMPORTAMIENTOS

e Investigan y compran productos vy
servicios que mejoren la calidad de vida
de sus mascotas.

Planifican viajes que permitan disfrutar

de momentos memorables juntos, como

mucho 2 o 3 veces al afio, en verano o en
puentes libres.

* Siguen cuentas de viajes, familia y
bienestar animal en Instagram vy
YouTube.

« Reservan online, prefieren experiencias
que se gestionen por app o web.

« Revisan resefas extensas antes de

comprar o reservar servicios.

Estan dispuestos a suscribirse a servicios

que les ofrezcan ventajas recurrentes.

REDES SOCIALES

® 00

OBJETIVOS

« Disfrutar de vacaciones familiares
memorables que integren tanto a sus
hijos como a sus perros.

« Encontrar actividades donde sus hijos vy
mascotas puedan interactuar de forma

segura.
« Garantizar el bienestar emocional y fisico
de sus perros durante los

desplazamientos.

e Optimizar el tiempo y minimizar las
preocupaciones mediante servicios “todo
enuno”.

DIFICULTADES

« Muchas limitaciones en hoteles vy
restaurantes en cuantc a mascotas.

« Pocas actividades disefiadas
especificamente para familias con nifos
y animales.

« Dificultades para encontrar transporte
comodo y seguro para perros grandes.

+« Miedc a que el entorno no sea seguro
para los nifos o los perros.

DECISION DE COMPRA

* Se guian por la calidad del servicio, la
atencion al cliente y la experiencia
integral.

Prefieren empresas especializadas que
les ofrezcan un trato personalizado.
Valoran qgue haya un asesoramiento
previo y acompanamiento durante el
viaje.

Figura 3. Buyer Persona 1. Fuente: elaboracion propia.

A continuacion, podemos observar en la Figura 4 el segundo buyer persona, que formaria parte
del segundo microsegmento seleccionado: Hombres y mujeres entre 25 y 34 afios con perros
y/o gatos, solteros o en pareja sin hijos, con renta media y media-alta, activos fisicamente e
interesados en viajar.
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Es

Marta Garcia

pecialista de Marketing y
Edad: 26 arios -_—
Sevilla

Estado civil:
Pareja sin hijos

OGRAFIA

Mascotas:
Rocky (Border Collie) y Simba (British Shorthair)

&

Pablo Pérez

Veterinario
Edad: 28 anos
Sevilla

Nivel econémico:
Medio / medio-alto

Andrea y Miguel son una pareja joven, activa y con un fuerte vinculo emocional con su perro
Coco y su gato Simba, a los que consideran parte esencial de su estilo de vida. Buscan
experiencias de ocio gue puedan compartir con ellos, desde escapadas rurales hasta actividades
deportivas. Valoran la flexibilidad, la innovacion y la autenticidad en los servicios, asi como la
facilidad de reserva online.

M

.

OTIVACIONES

Integrar a Coco en todos los momentos
importantes y aventuras de su vida.

Ser referentes en su circulo de amistades
en cuanto a estilo de vida pet-friendly.
Acceder a productos innovadores que les
permitan descubrir nuevas actividades.
Explorar sin preocuparse por la logistica
ni dejar a su perro atras.

COMPORTAMIENTOS

Investigan 'y compran productos vy
servicios que mejoren la calidad de vida

OBJETIVOS

Viajar con Coco y Simba sin tener que
preocuparse por restricciones, papeleos o
estres.

Disfrutar de experiencias auténticas y
adaptadas a su estilo de vida activo.
Acceder a recomendaciones fiables
sobre rutas, alojamientos y productos.
Sentirse parte de una comunidad de
personas que viajan con sus mascotas.

DIFICULTADES

Falta de claridad en las condiciones

de sus mascotas. reales de muchos alojamientos "pet-
- Prefieren viajes cortos y frecuentes, como friendly".
escapadas de fin de semana. Viajan mas ¢ Costes ocultos por llevar mascotas

de 3 veces al afio.

Siguen a influencers de viajes con
mascotas, vlogs y cuentas tipo “vanlife” o
“dogtrekking”.

Compran en e-commerce de productos
sostenibles y de aventura para mascotas.

(transporte, entradas, hoteles).
Transporte publico limitado para perros
medianos o grandes.

Poca oferta de rutas o actividades
adaptadas a animales activos.

DECISION DE COMPRA

* Usan redes sociales para
recomendaciones. ) « Se guian por la experiencia digital,
» Consumen mucho  contenido  en

YouTube, TikTok y revistas online.

REDES SOCIALES

500

autenticidad y disefo atractivo.

Valoran mucho las opiniones vy
valoraciones de otras personas jovenes.
Se sienten atraidos por propuestas “eco”,
y colaborativas.

Prefieren experiencias flexibles,
adaptadas a su estilo de vida activo.

Figura 4. Buyer Persona 2. Fuente: elaboracion propia.
3.4. Analisis DAFO y analisis CAME

A partir de todo lo anterior, se plantea la elaboracion de un DAFO donde extraer las claves y
seleccionar la estrategia a implementar (ofensiva, defensiva, supervivencia, reorientacion). Se
realiza con el CAME.

55



3.4.1. Andlisis DAFO
Debilidades:

- Dependencia de proveedores externos: Nuestra agencia depende de terceros para
ofrecer servicios clave como alojamientos pet-friendly, transporte seguro para mascotas
y actividades de aventura. Esto puede generar una falta de control, al no poder
influenciar en ciertos aspectos como la falta de disponibilidad o cambios en sus
politicas.

- Limitaciones en la capacidad operativa inicial debido al tamafio de la empresa: Al ser
una empresa emergente, Pet Venture tiene recursos limitados en términos de personal,
y tecnologia, lo que puede afectar en su capacidad de gestionar un elevado volumen de
reservas.

- Necesidad de inversion inicial significativa para cubrir costos operativos: La empresa
requiere una inversion considerable para cubrir costes como la estrategia de marketing,
colaboraciones con proveedores, desarrollo de la plataforma tecnologica y la gestion de
la "Pet Adventure Subscription Box™.

- Poco reconocimiento de marca en el mercado: Al ser una nueva empresa, Pet Venture
no tiene una presencia consolidada en el mercado, lo que puede dificultar la captacion

de clientes en los primeros meses de operacion.
Amenazas:

- Riesgo de cambios en la demanda debido a factores externos: Aspectos como crisis
econdmicas o posibles pandemias pueden reducir la demanda de viajes, sobre todo al
sur un nicho como el turismo pet-friendly.

- Entrada de nuevos competidores en el mercado de viajes pet-friendly: El crecimiento
del mercado puede atraer a nuevos competidores, o que aumentaria la rivalidad y
podria reducir nuestra cuota de mercado.

- Cambios en las regulaciones zoosanitarias que puedan afectar la operacion de la
empresa: Las normativas sobre transporte y alojamiento de mascotas pueden cambiar,
lo que podria aumentar los costos operativos o limitar las opciones disponibles para los
clientes.

- Competencia de plataformas generalistas como Booking y Airbnb, que ofrecen
opciones pet-friendly: Estas plataformas tienen una base de clientes masiva y ofrecen
opciones pet-friendly, lo que representa una amenaza para Pet Venture.
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Fortalezas:

Oferta integral y personalizada para viajes con mascotas: Pet VVenture ofrece paquetes
completos que incluyen transporte, alojamiento, actividades y asistencia 24/7, lo que
simplifica enormemente la experiencia para los clientes.

Enfoque en la temética de aventura y bienestar, diferencidndose de la competencia: La
empresa se centra en experiencias de aventura y bienestar, lo que se presenta como un
factor afiadido, atractivo para nuestro publico objetivo.

Servicio innovador de suscripcién mensual (Pet Adventure Subscription Box): Este
servicio recurrente no solo genera ingresos constantes, sino que también mantiene a los
clientes conectados con la marca en temporadas donde no hay tantos viajes.
Colaboraciones estratégicas con proveedores reconocidos y de alta calidad (hoteles,
transporte, veterinarias, etc.): Pet Venture trabaja con proveedores que garantizan la
calidad y seguridad de los servicios ofrecidos, ademéas de fomentar el conocimiento de
nuestra agencia.

Atencion al cliente y asesoramiento especializado antes y durante el viaje: Pet Venture
ofrece un servicio personalizado y asistencia continua, lo que aumenta la satisfaccion
del cliente y fomenta la fidelizacion.

Identidad de marca solida y bien definida: Nuestra marca tiene una identidad visual y
un mensaje claros, lo que facilita su reconocimiento y conexién con el publico objetivo.
Facilidad de pago de viajes para el cliente, con un 60% al contratar y el 40% restante
cinco meses después, lo que reduce la barrera econdmica de entrada y actia como

ventaja competitiva en la captacion de clientes.

Oportunidades:

Interés de marcas en el sector servicios por establecer alianzas estratégicas y
publicitarias con Pet Venture: Al ser una marca que puede llegar a una gran base del
nicho de mercado, con su crecimiento, las distintas empresas del sector se pueden
interesar por establecer alianzas, suponiendo asi ingresos extras y una mayor
publicidad.

Aumento del nimero de hogares con mascotas en Espafia (40% de los hogares tienen

al menos una mascota).

57



- Tendencia hacia experiencias al aire libre y bienestar: Los consumidores buscan cada

vez mas experiencias que fomenten el bienestar y la conexion con la naturaleza, lo que

encaja perfectamente con la oferta de la empresa.

- Alta demanda en turismo nacional: El turismo nacional es méas accesible para los duefios

de mascotas, y Pet Venture puede aprovechar esta tendencia ofreciendo destinos rurales

y naturales, los méas populares entre nuestro publico.

- Mayor conciencia sobre el bienestar animal: Los consumidores estdn méas preocupados

por el bienestar de sus mascotas, lo que aumenta la demanda de servicios especializados

como los que ofrece Pet Venture.

La Tabla 5 resume el analisis DAFO desarrollado:

DEBILIDADES

AMENAZAS

- Dependencia de proveedores externos.

- Limitaciones en la capacidad operativa
inicial.

- Necesidad de inversion inicial
significativa para cubrir costos

- Riesgo de cambios en la demanda
debido a factores externos.

- Entrada de nuevos competidores en el
mercado de viajes pet-friendly.

- Cambios en las regulaciones

operativos. zoosanitarias.
- Poco reconocimiento de marca en el - Competencia de plataformas
mercado generalistas como Booking y Airbnb.
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

- Oferta integral y personalizada para
viajes con mascotas.

- Enfoque en la tematica de aventuray
bienestar.

- Servicio de suscripcién mensual (Pet
Adventure Subscription Box).

- Colaboraciones estratégicas con
proveedores reconocidos y de calidad.

- Atencién al cliente y asesoramiento
especializado antes y durante el viaje.

- ldentidad de marca sélida y bien
definida.

- Facilidad de pago diferido.

- Interés de marcas en el sector servicios

por establecer alianzas estratégicas y
publicitarias.

- Aumento del nimero de hogares con
mascotas en Espafia.

- Tendencia hacia experiencias al aire
libre y bienestar.

- Alta demanda en turismo nacional.

- Mayor conciencia sobre el bienestar
animal.

Tabla 5. DAFO sintetizado de Pet Venture. Fuente: elaboracion propia.

3.4.2. Anélisis CAME

Correqir debilidades:
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- Dependencia de proveedores externos: Establecer acuerdos a largo plazo con los
proveedores clave y diversificar la red para reducir aumentar nuestras opciones y
nuestro poder de negociacion. Ademas, implementar clausulas en los contratos que
garanticen la disponibilidad, calidad y caracteristicas pet-friendly de los servicios.

- Limitaciones en la capacidad operativa inicial debido al tamafio de la empresa: Invertir
en tecnologia, como un buen CRM, para facilitar todos los procesos y reducir los
tiempos de operacion.

- Necesidad de inversion inicial significativa para cubrir costos operativos: Busqueda de
financiacion a través de subvenciones gubernamentales y colaboraciones estratégicas
con inversores interesados en el sector.

- Poco reconocimiento de marca en el mercado: Llevar a cabo una buena campafa de
marketing agresiva para aumentar la visibilidad de marca. Ademas, ofrecer

promociones para los primeros clientes.

Afrontar amenazas:

- Riesgo de cambios en la demanda debido a factores externos: Invertir en opciones mas
economicas y flexibles como los viajes de fin de semana, ya que son menos sensibles a
las crisis economicas.

- Entrada de nuevos competidores en el mercado de viajes pet-friendly: Enfatizar la
propuesta de valor Unica de la empresa y enfocarse en dar el mejor servicio posible.

- Cambios en las regulaciones zoosanitarias que puedan afectar la operacion de la
empresa: Mantenerse actualizado sobre las normativas y contratar la ayuda de servicios
legales externos que revisen los cambios.

- Competencia de plataformas generalistas como Booking y Airbnb: Enfatizar la
especializacion de Pet Venture en viajes con mascotas, destacando la comodidad,
seguridad y personalizacion que ofrecen sus servicios, algo que las plataformas

generalistas no pueden igualar.

Mantener fortalezas:

- Oferta integral y personalizada para viajes con mascotas: Continuar invirtiendo en la
mejora de los paquetes de viajes, asegurando que cubran todas las necesidades de los

clientes y sus mascotas, desde el transporte hasta las actividades en el destino.
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- Enfoque en la temética de aventura y bienestar, diferencidndose de la competencia:
Mantener el enfoque en la aventura y el bienestar como pilares de la marca,
desarrollando nuevas actividades y experiencias que refuercen esta propuesta de valor.

- Servicio innovador de suscripcién mensual (Pet Adventure Subscription Box): Mejorar
continuamente la caja de suscripcion, incluyendo productos de alta calidad y descuentos
exclusivos para viajes, para mantener el interés de los clientes y fomentar la
fidelizacion.

- Colaboraciones estratégicas con proveedores reconocidos y de alta calidad: Fortalecer
las relaciones con los proveedores actuales y buscar nuevas alianzas con marcas
reconocidas en el sector de mascotas y turismo para ampliar la oferta de servicios.

- Atencidn al cliente y asesoramiento especializado antes y durante el viaje: Formar al
equipo de atencion al cliente para ofrecer un servicio excepcional y personalizado,
asegurando que los clientes se sientan apoyados en todo momento.

- ldentidad de marca sélida y bien definida: Mantener una comunicacion coherente y
consistente en todos los canales, reforzando los valores de la marca (aventura, bienestar,
personalizacion y sostenibilidad).

- Facilidad de pago diferido: Realizar una correcta gestion financiera para permitir
mantener este sistema de pagos diferidos sin comprometer la salud financiera de la

empresa.

Explotar oportunidades:

- Interés de marcas en el sector servicios por establecer alianzas estratégicas y
publicitarias con Pet Venture: Buscar colaboraciones con marcas reconocidas en el
sector de mascotas y turismo para promocionar servicios conjuntos y aumentar la
visibilidad de la marca.

- Aumento del nimero de hogares con mascotas en Espafia: Desarrollar campafias de
marketing dirigidas especificamente a duefios de mascotas, destacando los beneficios
de viajar con sus animales y las ventajas de los servicios de Pet Venture.

- Tendencia hacia experiencias al aire libre y bienestar: Continuar invirtiendo en paquetes
de viajes que incluyan actividades al aire libre y bienestar, como retiros de yoga con
mascotas o rutas de senderismo en entornos naturales.

- Alta demanda en turismo nacional: Ampliar la oferta de destinos nacionales,
especialmente en zonas rurales y naturales, que son las preferidas por los duefios de
mascotas.

60



- Mayor conciencia sobre el bienestar animal: Promover los servicios de Pet Venture

como una opcion que prioriza el bienestar de las mascotas, destacando aspectos como

la seguridad, la comodidad y las actividades adaptadas a los animales.

En la Tabla 6 se observa el analisis CAME sintetizado:

DEBILIDADES

AMENAZAS

Dependencia de proveedores -
Acuerdos a largo plazo con clausulas
contractuales.

Capacidad operativa limitada -
Inversién en tecnologia.

Alta inversion inicial - Busqueda de
financiacion.

Poco reconocimiento de marca -
Campafia de marketing agresiva.

Factores externos que afecten la
demanda - Invertir en opciones de
oferta mas econdémicas.

Entrada de nuevos competidores -
Enfatizar propuesta de valor Unica.
Cambios en las regulaciones -
Mantenerse actualizado en las
normativas.

Competencia de plataformas
generalistas - Enfatizar el nivel de
especializacion de la agencia.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Oferta integral y personalizada - Mayor
inversion en la mejora de los
paquetes de viaje.

Tematica de aventura y bienestar -
Mantener el enfoque en la actividad
fisica.

Servicio de suscripcion mensual -
Mejora continua de la caja de
suscripcion.

Colaboraciones estratégicas con
proveedores - Fortalecer relaciones
actuales y buscar nuevas.

Atencion al cliente y asesoramiento
especializado - Formacion exhaustiva
del equipo.

Identidad de marca sélida y definida -
Comunicacién coherente y
consistente.

Sistema de pago diferido de viajes -
Correcta gestion financiera.

Interés de marcas en el sector por
establecer alianzas - Buscar nuevas
colaboraciones atractivas.

Aumento del numero de hogares con
mascotas en Espafa - Desarrollar
campafias dirigidas a este target.
Tendencia hacia experiencias al aire
libre y bienestar - Seguir invirtiendo
en paquetes de viajes con tematica de
aventura.

Alta demanda en turismo nacional -
Ampliar la oferta de destinos
nacionales.

Mayor conciencia sobre bienestar
animal - Destacar los aspectos en los
gue se centra Pet Venture para
proteger el bienestar animal.

Tabla 6. Analisis CAME Pet Venture. Fuente: elaboracion propia.
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3.5. Ventaja competitiva, propuesta de valor y posicionamiento
3.5.1. Ventaja Competitiva

Pet Venture se diferencia de la competencia al ofrecer una experiencia integral y personalizada
para viajes con mascotas, combinando alojamiento, transporte, actividades de aventura y un
servicio de suscripcién mensual. Ademas, la empresa se enfoca en la tematica de aventura y
bienestar, promoviendo un estilo de vida activo y saludable tanto para los duefios como para

sus mascotas.
Por tanto, nuestra agencia se diferenciara de la competencia en varios aspectos:

- Experiencia integral pet-friendly, y asesoramiento y asistencia continua. La agencia no
solo se limita a ofrecer alojamientos pet-friendly, sino que coordina actividades,
transporte, y servicios adicionales, como guarderias y asistencia veterinaria, para
asegurar que los clientes puedan disfrutar del viaje con tranquilidad.

- Fuerte enfoque en la aventura y el bienestar animal. Mientras que otros competidores
carecen de una oferta centrada en el turismo de aventura, nuestra propuesta incluye
experiencias unicas, como senderismo, turismo rural y retiros de bienestar adaptados
para mascotas, alineandose con un perfil de cliente activo que desea disfrutar de
actividades al aire libre junto a su mascota.

- Pet Adventure Subscription Box, un servicio innovador de suscripcion mensual que
envia productos y guias para facilitar aventuras con mascotas, fortaleciendo la relacién
de la marca con los clientes.

- Ademas, se ofrece una ventaja competitiva adicional mediante el pago diferido en cinco
meses del 40% del coste total del viaje, 1o que reduce la barrera econdmica de entrada

y permite a los clientes acceder a experiencias completas con mayor facilidad.
3.5.2. Posicionamiento y propuesta de valor

Nuestra agencia se posiciona como una opcion exclusiva y especializada en viajes de aventura
pet-friendly, disefiada para aquellas personas que consideran a sus mascotas como miembros
de la familia y, por tanto, como una parte fundamental de sus vidas. Nuestro enfoque busca
crear experiencias Unicas e integrales que permitan a duefios y mascotas disfrutar al maximo
de su destino elegido, asegurando tanto la comodidad y seguridad de los animales como la

satisfaccion y tranquilidad de sus propietarios.
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A raiz de este posicionamiento, nuestra propuesta de valor es crear experiencias inolvidables
para duefios y mascotas, donde ambos puedan explorar lugares juntos, con destinos adaptados
a sus necesidades y a su estilo de vida activo. Ofrecemos una atencion al detalle constante para
asegurar la tranquilidad de los duefios y el bienestar de los animales durante todo el viaje,
facilitando una experiencia integral y sin preocupaciones. Ademas, queremos completar estas
escapadas con nuestra Pet Adventure Subscription Box, afiadiendo mas valor para nuestros
clientes e incrementando nuestra relacion con ellos. También, como parte de esta propuesta
centrada en el cliente, el pago de los viajes se estructura en dos partes: un 60% al contratar y
un 40% cinco meses después, lo que mejora la accesibilidad al servicio sin comprometer su

calidad y refuerza nuestra diferenciacion frente a la competencia.

A continuacidn, se expone en la Figura 5 un mapa de posicionamiento elaborado a partir del
estudio de la competencia realizado. Para ello, se han utilizado las siguientes variables,

consideradas como las mas relevantes:

- Variable y: Amplitud de servicios pet-friendly. Esta variable mide la diversidad de
servicios que cada competidor ofrece para mascotas y sus duefios: alojamiento,
actividades, transporte...

- Variable x: Nivel de gestion del viaje, personalizacion y atencion. Esta variable evalla
el grado de personalizacion y atencion que la agencia ofrece a sus clientes. Incluye,

ademas, el grado de gestion del viaje que es llevado a cabo por la agencia.

y = Amplitud de servicios

+ pet-friendly

~ { ‘0| PET
%&pets-tlavel ?\VEHTURE

. travel with pats
viajacontuMasc@ta

[0 o e

+

< >

x = Nivel de gestion del viaje,

B personalizacién y atenciéon

Figura 5. Mapa de posicionamiento de Pet Venture. Fuente: elaboracién propia.
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3.6. Lienzo de Canvas

A continuacion, se presenta en la Figura 6 una vision integra del negocio de Pet Venture:
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friendly.
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transporte
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actividades que
incluyan mascotas.
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« Clinicas veterinarias
y cuidadores.

o &5
oy \¥

. « Diseno de viajes
« Diseio de cajas de

ACTIVIDAD
CLAVES

suseripeion.

« Marketing.
« Logistica.
+ At al cliente.

RECURSOS
CLAVES I

« Equipo humano.
« Plataforma web

PROPUESTA DE
VALOR

Viajes integrales pet-

friendly, con transporte,

seguro, alojamientos,
actividades y asistencia

Pet Adventure
Subscription Box

Personalizacion y
comodidad: Servicios

adaptados al cliente.

Aventura y bienestar:

RELACIONES |

CON EL N~

CLIENTE [@

« Atencion
personalizada

« Asistencia continua y
confiabilidad

« Empatia y cercania

« Respeto por los
animales

(=(oY,
CANALES

« Pagina web.

SEGMENTOS

eIy DE
&448% CLIENTES

Microsegmento 1:

« Hombres y mujeres

entre 35 y 44 aios,
con hijos, renta
media-alta, y estilo
de vida activo.

Microsegmento 2:

« Hombres y mujeres

entre 25 y 34 afos,
solteros o en pareja

lixpcl:icncms dlscx’mdlns « Redes sociales.
para fomentar un estilo « Oficina fisica en
de vida activo y Madrid.
saludable. « Eventos y ferias.

sin hijos, renta
media, y estilo de
vida dinamico.

« Influencers y
bloggers.

« Empresa de
logistica (envios)

+ Red establecida de
proveedores

+ Identidad de marca.

« Oficina y almacén.

ESTRUCTURA DE COSTES
« Costes fijos de desarrollo y mantenimiento de la plataforma, oficina
y personal.
« Costes variables de transportes, alojamientos, actividades...
« Costes de marketing
« Costes y comisiones de las alianzas y acuerdos con proveedores.

FUENTE DE INGRESOS
« Venta de experiencias de viaje, con tarifas ajustadas segin la
duracion y servicios incluidos.
« Ingresos recurrentes a través de las suscripciones a la Pet Adventure
Subscription Box.
« Colaboraciones comerciales con empresas establecidas en el sector.

Figura 6. Lienzo de Canvas Pet Venture. Fuente: elaboracién propia.

Como podemos observar, el lienzo de canvas de Pet Venture destaca por su enfoque integral y
personalizado en el mercado de viajes con mascotas. Nuestra empresa se distingue por ofrecer
paquetes de viajes completos que cubren transporte seguro, alojamientos pet-friendly,
actividades de aventura y asistencia 24/7, junto con un servicio innovador de suscripcion
mensual (Pet Adventure Subscription Box) que mantiene a los clientes conectados con la

marca.

Nuestra propuesta de valor se centra en la comodidad, seguridad y bienestar de las mascotas,
combinandolo con experiencias de aventura. Esto la diferencia de la competencia,
especialmente de plataformas generalistas como Booking o Airbnb, que no ofrecen servicios

tan especializados.

Ademas, Pet Venture aprovecha colaboraciones estratégicas con proveedores de alta calidad
(hoteles, transporte, veterinarias) y utiliza canales digitales (pagina web, redes sociales,
influencers) para llegar a su publico objetivo: duefios de mascotas que buscan experiencias

memorables y sin preocupaciones.
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En resumen, el lienzo de canvas refleja un modelo de negocio sélido, basado en una oferta
diferenciada, una relacion cercana con los clientes y una red de socios clave que garantizan la

calidad del servicio.
4. OBJETIVOS DE MARKETING

Objetivo: Alcanzar los 4000 registros en la plataforma de la agencia en el primer afio de
operacion.

- KPI: NUmero de registros en la plataforma.

- Modo de consulta: Sistema de gestion de clientes (CRM).

Objetivo: Organizar 2000 viajes en el primer afio de actividad de la empresa.
- KPI: NUmero de viajes organizados.

- Modo de consulta: Sistema de gestion de reservas (CRM y Software automatizado).

Objetivo: Conseguir 400 suscriptores a la "Pet Adventure Subscription Box" en el primer afio
tras su lanzamiento.

- KPI: Numero de suscriptores activos de la caja de suscripcion mensual a final de afio
(diciembre).

- Modo de consulta: Registro de actividad de la empresa.

Obijetivo: No superar un 80% en la tasa de bajas de la suscripcion mensual en el primer afio de
operacion.
- KPI: NUmero de bajas de la caja de suscripcion mensual.

- Modo de consulta: Sistema de gestion de clientes (CRM).

Objetivo: Lograr una calificacion de satisfaccion del cliente de al menos 4.5 sobre 5 en
plataformas de resefias en el primer afio de operacion.
- KPI: Calificacion media en plataformas de resefias.

- Modo de consulta: Plataformas de resefias.

Objetivo. Facturar 15.000€ con espacios de publicidad para terceros en el primer afo de
operacion.
- KPI: Ingresos obtenidos de publicidad de terceros.

- Modo de consulta: Cuenta de Pérdidas y Ganancias.
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5. MARKETING OPERATIVO
5.1. Estrategia de producto
5.1.1. Experiencias de viaje pet-friendly

El primer servicio es un servicio integral de viajes con opciones tanto de aventura como de
bienestar en destinos pet-friendly especialmente seleccionados en Espafia, Portugal y el sur de
Francia. En este servicio se incluyen los aspectos que hemos considerado como los mas vitales

para una experiencia integral:

En primer lugar, ofrecemos un transporte adaptado y seguro para el viaje. Desde la agencia
se organiza todo el transporte, garantizando que tanto duefios como mascotas viajen con
comodidad y seguridad. Las opciones de desplazamiento son: viajes aereos, viajes en tren,
viajes en barco y viajes en carretera. Las opciones de transporte variaran para cada destino,
siendo dependientes de varios factores, pero estando siempre equipadas con lo necesario para
que las mascotas viajen de forma segura. Aun asi, si los viajeros lo prefieren, podran organizar

el resto viaje con la agencia, pero ocupandose ellos mismos del transporte.

También, desde la agencia nos ocupamos de seleccionar cuidadosamente alojamientos
exclusivos y adaptados, que no solo permiten mascotas, sino que estan disefiados para que
estas tengan una estancia segura y agradable. Esto incluye aspectos como espacios adaptados
y habitaciones con acceso directo al exterior en algunos casos. Los alojamientos también

ofrecen servicios de bienestar, como camas especiales y opciones de menu para mascotas.

Ademas, la agencia ofrece una amplia gama de actividades en cada destino, adaptadas para
la compaiiia de las mascotas, entre las que los usuarios pueden elegir, para personalizar su viaje
a su gusto. Cada una de estas experiencias es adaptable al nivel de dificultad deseado, lo que
las hace adecuadas tanto para aventureros mas experimentados como para aquellos mas
cautelosos, como pueden ser familias jovenes con nifios que busquen actividades mas

tranquilas y seguras. Dentro de estas actividades se pueden identificar dos categorias:

Por un lado, estan las experiencias de aventura, en las que se incluyen las siguientes actividades,

entre otras:

- Senderismo y montafiismo. Rutas por paisajes naturales, desde paseos sencillos por

terrenos faciles hasta las caminatas mas desafiantes.
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- Clases de surf. En destinos con playas pet-friendly, se ofrecen clases de surf de distintos
niveles para aquellos que deseen compartir una experiencia Unica en el agua con sus
mascotas.

- Paseos guiados y exploracion. Rutas en bicicleta o a pie con guias locales expertos, que
incluyen paradas en puntos de interés cultural y natural, adaptados para mascotas y
accesibles en diferentes niveles de intensidad.

Por otro lado, encontramos las experiencias de bienestar, entre las que se incluyen:

- Actividades relajantes como spas y balnearios. Son experiencias disefiadas para el
descanso tanto de duefios como de sus mascotas, que incluyen sesiones de masajes y
tratamientos en un entorno tranquilo y cercano a la naturaleza.

- Clases de yoga y meditacion en la naturaleza, promoviendo el bienestar de los viajeros,
con sesiones especificas para incorporar a las mascotas en la actividad.

- Talleres de cuidado para mascotas. Durante el retiro, los duefios también pueden asistir
a talleres sobre temas como nutricion, cuidado y ejercicios para mejorar el bienestar

general de sus mascotas.

Ademas, en la mayoria de los destinos se incluyen opciones de guarderia para mascotas,
supervisadas por profesionales en la empresa Holidog, para aquellos viajeros que quieran
disfrutar de algin momento a solas o en pareja. Por ultimo, ofrecemos asesoramiento y soporte
continuo desde la planificacion hasta la conclusion del viaje, asi como un seguro incluido para
todos los viajeros (incluyendo, por supuesto, mascotas). El objetivo de esto es poder resolver
cualquier duda o necesidad que pueda surgir, tanto para los duefios como para las mascotas,
para garantizar un viaje sin preocupaciones. Ademas, en todos los destinos hay asistencia
veterinaria 24/7 localizada en clinicas AniCura y Kivet, para estar preparados en los casos en

los que fuera necesario.

Como hemos mencionado, los viajes se pueden personalizar al completo: en duracion, destino
y aspectos incluidos. Aun asi, para facilitar la organizacién y comercializacién de los viajes, se
ha estructurado la oferta en categorias tipo, que combinan la duracion de la estancia con el tipo
de destino y nimero de actividades. En esta estructura, se hace distincion entre destinos rurales

y destinos de playa, las opciones mas elegidas por los encuestados:

a) Destinos rurales
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Los destinos rurales hacen referencia a zonas del interior alejadas de las grandes ciudades, que
se caracterizan por su entorno natural y su tranquilidad. Este tipo de viajes esta dirigido a
aquellos viajeros que buscan desconexion, naturaleza, realizar actividades, visitar pueblos con
encanto o probar la gastronomia local, entre otras. Segun los resultados de la encuesta (véase
Anexo 1), un 44,4% de los participantes eligié “pueblos rurales de interior” entre uno de sus
destinos favoritos para viajar con mascotas. Ademas, un 32,2% también mostrd interés por los

“destinos de montafia”, los cuales hemos considerado una extension del turismo rural.

Algunos ejemplos de destinos rurales serian: Cangas de Onis (Asturias), Valle de Liébana
(Cantabria), Valle del Jerte (Extremadura), La Alberca (Salamanca), Riaza (Segovia), Trujillo
(Céceres), Morella (Castellon), Grazalema (Cadiz) o Montefrio (Granada). Entre los ejemplos
de destinos de montafia se incluirian: Jaca (Huesca), Vielha (Lleida), Picos de Europa (Asturias,
Cantabria, Ledn), Sierra de Bejar (Salamanca), Sierra de Albarracin (Teruel), Grazalema
(Cadiz) o Sierra Nevada (Granada).

b) Destinos de playa.

Los destinos de playa incluyen tanto costas peninsulares como islas. Dentro de estos viajes, se
incluirdn experiencias compartidas con mascotas en entornos costeros, como playas pet-
friendly, actividades acuéticas o rutas en la naturaleza de la zona. Los datos de la encuesta
refuerzan esta linea: un 50 % de los encuestados selecciond “Playas de Levante” como destino
habitual, y un 34,4 % menciond la “Costa del Sol”, ambos claramente enmarcados dentro de
esta categoria. Ademas, las Islas Canarias (11,1 %) y Baleares (7,8 %) también se incluyen

como destinos de playa destacados.

Algunos ejemplos de destinos incluidas en esta categoria son: Costa Blanca en Alicante (Altea,
Denia, Javea...), Costa del Sol en Malaga (Nerja, Estepona, Marbella...), Playas de Cadiz
(Conil de la Frontera, Zahara de los Atunes, Sotogrande...), Costa Brava y Costa Dorada en
Catalufia (Tossa de Mar, Sitges, L’ Ametlla de Mar...), la zona costera del Norte (Sanxenxo,

Llanes, Noja...), las Islas Baleares o las Islas Canarias.
En resumen, las categorias tipo de viaje que se han estructurado son:

- Escapada de dos noches a un destino rural, con dos actividades incluidas.
- Escapada de dos noches a un destino de playa, con dos actividades incluidas.
- Viaje de cinco noches a un destino rural, con tres actividades incluidas.

- Viaje de cinco noches a un destino de playa, con tres actividades incluidas.
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- Viaje de siete noches a un destino rural, con cinco actividades incluidas.
- Viaje de siete noches a un destino de playa, con cinco actividades incluidas.

Proceso de reserva y gestiéon del viaje

El proceso comienza cuando una persona interesada en realizar un viaje acompafiada de su
mascota accede al sitio web de nuestra agencia. Los usuarios pueden llegar a la pagina a través
de diferentes canales, como motores de busqueda, redes sociales, recomendaciones de otros
clientes satisfechos o alguna otra accién promocional. Una vez en la web, el visitante podra
explorar toda la informacidn relevante sobre la agencia, los destinos disponibles y los servicios

especialmente disefiados para viajar con animales de compafiia.

Si el usuario desea obtener informacion mas especifica sobre algin viaje o paquete en
particular, tiene a su disposicion varias formas de contacto: puede cumplimentar un formulario
en linea, enviar un correo electronico, llamar por teléfono o comunicarse mediante WhatsApp.
Asi, podrad solicitar detalles adicionales o resolver cualquier inquietud sobre los viajes

ofrecidos.

Cuando el cliente manifiesta interés en una propuesta concreta, uno de nuestros agentes
especializados se encargara de disefiar una oferta personalizada. Esta propuesta incluird
diferentes alternativas de viaje, adaptadas a las preferencias, necesidades y expectativas
expresadas por el cliente. Ademas, el documento detallara el precio actualizado, el coste de
gestion de la agencia (fee), y los servicios adicionales opcionales que el cliente puede elegir

para mejorar su experiencia.

Si el cliente lo desea, también tiene la posibilidad de concertar una cita presencial en nuestras
oficinas. Durante esta reunion, podra revisar en profundidad todos los aspectos del viaje, aclarar
dudas y recibir asesoramiento personalizado antes de tomar la decision final y formalizar la

reserva.

Este enfoque personalizado y transparente nos permite garantizar que cada viajero, junto a su

mascota, disfrute de una experiencia Unica, segura y adaptada a sus necesidades.
5.1.2. Pet Adventure Subscription Box

Por otro lado, tenemos la Pet Adventure Subscription Box, servicio que busca complementar
las experiencias de viaje, pero que también aporta valor a los consumidores sin estar ligado con

el primer servicio. Esta suscripcién busca fomentar las actividades fisicas y al aire libre con
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mascotas. Ademas, tiene como objetivo fidelizar a los clientes y proporcionar una base estable
de ingresos. Cada caja, seleccionada de acuerdo con el tipo y tamafio de la mascota suscrita,
contiene de 4 a 6 productos premium de distintas secciones:

- Accesorios para la aventura y el aire libre: por ejemplo, arneses especializados,
comederos portéatiles, chaquetas impermeables o mochilas para rutas.

- Productos de bienestar: snacks naturales, vitaminas, productos calmantes como esprais
tranquilizantes o productos de higiene.

- Guias y mapas sobre rutas adaptadas a mascotas.

- Descuentos exclusivos como ofertas y beneficios para las experiencias integrales de
viajes ofrecidas por la agencia.

Proceso de contratacion y gestion de “Pet Adventure Subscription Box”

El procedimiento para suscribirse a la “Pet Adventure Subscription Box™ estd disefiado para
ser sencillo y cdmodo, permitiendo a los clientes acceder a una experiencia personalizada para
sus mascotas. El proceso empieza en la pagina web de la empresa, donde los usuarios pueden
informarse sobre el servicio y proceder a la suscripcion. Durante este proceso, es necesario
facilitar tanto los datos personales del titular como la informacion relevante de la mascota, lo
que permite adaptar el contenido de la caja a las caracteristicas y necesidades especificas del

animal, como su tamafio y especie (perro o gato).

Una vez completada la suscripcion, el equipo de la empresa se encarga de coordinar la seleccion
de productos, colaborando con Kiwoko para garantizar la variedad y calidad de los articulos
incluidos en cada envio. Tras la preparacion y montaje de las cajas en las instalaciones de la
empresa, se procede a su envio mediante una compafiia de mensajeria externa, asegurando que
cada cliente reciba su caja en el domicilio indicado y en el plazo previsto. Ademas, el modelo
de suscripcion es flexible, permitiendo a los usuarios modificar o cancelar su plan en cualquier

momento, sin compromisos a largo plazo.

Este proceso no solo facilita que los duefios de mascotas reciban productos atractivos y Utiles
de forma periddica, sino que también les ofrece la tranquilidad de una gestion eficiente y

transparente, centrada en la comodidad y satisfaccion tanto del cliente como de su mascota
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5.1.3. Espacios para anunciantes

Ademas de los dos servicios principales explicados, se contara con espacios para anunciantes
como fuente de ingresos secundarias, aprovechando el alto nimero de empresas involucradas

en los sectores de turismo y mascotas.
Los tipos de espacios ofertados seran los siguientes:
- Banners en pagina de inicio:

Estos banners se ubican en la pagina principal del sitio web, garantizando méxima visibilidad
para las marcas o productos anunciados. Se ofrecen en varios formatos y tamafios (banner
superior, banner lateral y banner cuadrado), adaptados tanto a ordenadores como a dispositivos
moviles. Ademas, los banners pueden ser estaticos o animados, y su ubicacion privilegiada

asegura un alto impacto visual desde el primer acceso del usuario.
- Banners en paginas especificas:

Estos espacios publicitarios se encuentran en secciones concretas del sitio web, como paginas
de destino de viajes, informacidn sobre mascotas o servicios adicionales. Permiten segmentar
la audiencia segun el contenido de la pagina, logrando una mayor afinidad con el publico
objetivo. Ademas de tener ofrecer tamafios, estos banners se pueden personalizar segun la

tematica de la seccion para integrarse de forma natural con el contenido.
- Stand en evento anual:

Durante el evento anual organizado por la empresa, las marcas tienen la posibilidad de contar
con un stand fisico. Este espacio permite la interaccion directa con los asistentes, la exhibicion

de productos, demostraciones en vivo, entrega de muestras y captacion de leads.
- Patrocinio de actividad en el evento:

Las empresas pueden asociar su marca a una actividad concreta dentro del evento anual, como
talleres, concursos, charlas o exhibiciones. El patrocinio incluye la presencia del logo en la
carteleria, menciones en el programa del evento, posibilidad de entregar material promocional
y, en algunos casos, la opcion de presentar la actividad. Esto asegura una visibilidad destacada

y una asociacion directa con experiencias positivas para los asistentes.

- Banner en newsletter:
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La newsletter periodica enviada a la base de datos de clientes y suscriptores ofrece espacios
para banners publicitarios. Estos banners pueden ubicarse en la parte superior, intermedia o
inferior del boletin, y pueden ser estaticos o0 animados.

- Atrticulo patrocinado en la newsletter:

Ademas de banners, existe la opcion de incluir articulos patrocinados dentro de la newsletter.
Se trata de contenidos editoriales redactados en colaboracion con el anunciante, que pueden
abordar temas de interés para la audiencia, presentar novedades, consejos o historias de éxito
relacionadas con la marca. El articulo incluye enlaces, iméagenes y una llamada a la accion, y
se integra de forma natural en el flujo de la newsletter, aumentando la credibilidad y el

engagement con los lectores.
5.2. Estrategia de distribucion

En primer lugar, tenemos la distribucion digital a través de la plataforma web de la agencia,
que facilita el acceso a nuestros servicios desde cualquier lugar de Espafia, permitiendo captar
clientes de distintas regiones. La plataforma permite a los usuarios registrarse en la web,
explorar el catalogo de viajes, conocer la Pet Adventure Subscription Box, realizar reservas y
pagos de manera segura, y obtener informacion detallada sobre las experiencias, los destinos o
los requisitos del viaje, entre otros. Ademas, incluye una linea directa para contactar con

agentes especializados que ofrecen asistencia y asesoramiento en la planificacion.

Por otro lado, tenemos la distribucién fisica a través de la oficina en Madrid, cuyo objetivo es
ofrecer una opcion fisica donde los clientes puedan acudir para recibir asesoramiento y resolver
cualquier duda. Con esto, se pretende reforzar la confianza del cliente en la marca y mejorar su

experiencia general.

Por ultimo, encontramos la distribucion de la Pet Adventure Subscription Box, disefiada para
adaptarse tanto a la demanda inicial esperada como a potenciales fluctuaciones futuras.
Inicialmente, se utilizard el almacén mencionado para guardar y enviar las cajas a los
domicilios a través de servicios de paqueteria especializados. Ademas, para una gestion
eficiente del inventario, habra un control mensual de las unidades de cada producto requerido,
para lo que serd crucial una comunicacion fluida con los proveedores. En caso de que la
demanda supere la capacidad de almacenamiento actual, se procedera a alquilar un almacén de
mayor tamafio Con esta flexibilidad, podremos responder al crecimiento de la demanda sin

comprometer la calidad del servicio ni los plazos de entrega.
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5.2.1. Ubicacion fisica

Para la oficina fisica de la agencia, se alquilara una oficina de 500m2 en el edificio Elipse en

Manoteras, Madrid, mostrado en la Figura 7:

Wl
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Figura 7. Edificio Elipse. Fuente: Idealista (s.f.)

En la Figura 8 podemos observar el plano de la oficina, que ocupara una planta del edificio:

Figura 8. Plano oficina edificio Elipse. Fuente: Idealista (s.f.)

Dicha oficina contara con espacio para todos los empleados, espacio para recibir a los clientes
y una sala de reuniones, estando también adaptada con zonas para los animales de los
empleados o los clientes. El tamafio de la oficina ha sido elegido con visién de mantener el
mismo lugar de operaciones segun crezca la empresa. En la Figura 9 podemos observar la

visién de disefio:
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Figura 9. Disefio oficina Pet Venture. Fuente: OpenAl (2025)

Por otro lado, se contard con un almaceén de 490m2 dedicado a almacenar y gestionar el
inventario de productos que se incluiran en las cajas de suscripcion mensual. EI almacén, cuyo

plano se observa en la Figura 10, se encuentra en Valdebebas:

LTl

Figura 10. Plano Almacén. Fuente: Idealista (s.f.)

En la Figura 11, podemos ver la idea de organizacion del almacén:

Figura 11. Almacén de Pet Venture. Fuente: OpenAl (2025).
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5.2.2. Pagina web

Como hemos comentado, la agencia contard con su propia pagina web, con las siguientes
caracteristicas y contenidos:

Maquetacion y estilo

Los colores predominantes de la pagina seran el verde oscuro, el blanco y el beis, concordando
asi con la identidad visual de la agencia mostrada en la Imagen 1. El tono sera aventurero,
fresco y natural, con imagenes de personas disfrutando junto a sus mascotas de experiencias en
comun. La tipografia ir&4 acorde a la utilizada en el logo de la empresa, y se afiadiran iconos

personalizados con siluetas de perros, gatos, huellas, naturaleza...

La pagina web contara con una pagina de inicio y seis paginas secundarias. Ademas, habra un
area privada para los clientes, donde podran consultar sus reservas, proximas salidas e
informacion personal. Por otro lado, se incluiran en el pie de todas las paginas la politica de

cookies, privacidad y términos claros.

Pagina de inicio

La pagina de inicio contara con los siguientes elementos principales:

Header con logotipo y menu superior de opciones fijo (Inicio | Sobre Nosotros | Viajes

| Pet Adventure Box | Destinos | Blog | Contacto).

Parte superior y central debajo del header, incluyendo:
- Carrusel de varias imagenes de experiencias
- Frases destacadas: “Viajes unicos para ti y para tu mascota” y “Vive tu aventura
con Pet Venture”
- Call to Action (CTA): “Descubre nuestras experiencias”, “Organiza tu proximo
viaje” y “Consulta tu préximo destino”.
- Seccion de servicios destacados, con su respectivo logo: Viajes de aventura, Pet
Adventure Subscription Box, Alojamientos Pet-Friendly y Actividades personalizadas.
- Seccion de testimonios de clientes con fotos reales y resefias.
- Llamada a la accion para suscribirse a la newsletter: “Recibe ideas pet-friendly cada

2

mes
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P&ginas secundarias

- Sobre nosotros: En esta pégina se incluird la historia de la agencia, su proposito, sus
valores y su equipo.

- Viajes: Aqui se incluird toda la informacion sobre alojamientos, transportes, actividades
y contenidos del viaje, con fotos de cada aspecto. Al final de la pagina web, habré un
formulario con filtros a cumplimentar para que los interesados puedan solicitar
presupuesto para su viaje (duracion, fechas, personas, mascotas, preferencias y rango
de precios). Ademaés, habrd una seccion de requisitos para la mascota y otra de
opiniones de otros viajeros.

- Pet Adventure Subscription Box: En esta pagina se incluira la presentacion del servicio
mensual, ejemplos de cajas anteriores, el detalle de los que incluye, los beneficios de la
suscripcion, los planes de suscripcion y un botén CTA: “Suscribete ahora”.

- Destinos Pet-Friendly: En esta seccion habra un mapa interactivo con filtros por tipo de
experiencia (hoteles, casas rurales, playa, actividades...). Ademas, habra fichas de
algunos destinos con alojamientos recomendados, actividades pet-friendly y normas y
COoNsejos para viajar con mascotas.

- Blog: En esta pagina se incluiran articulos sobre diversos temas: consejos para viajar
con mascotas, los mejores destinos pet-friendly, tips de entrenamiento y salud durante
el viaje... Ademas, habra una seccion para dejar comentarios, y otro CTA para
suscribirse a la newsletter mensual.

- Contacto: La ultima pagina de la web incluira un formulario de contacto, un correo y
teléfono de soporte, la direccion de la agencia, un botdn de WhatsApp y las redes

sociales de la agencia.

Las Figuras 12, 13, 14 y 15 presentan los disefios aproximados de algunas de las distintas

paginas de nuestra plataforma web:
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Figura 12. Disefio de la pagina de inicio. Fuente: OpenAl (2025).

‘& ?sIVVEELNTURE Inicio  Sobre Nosotros  Viajes  Pet Adventure Box Destinos Blog Contacto Q

Organiza tu proximo
viaje
<& Fechas del viaje & Personas

4 Alojamiento & Actividades
Senderismo v W Senderismoo @ Playt

& Praheya & Relax & Aventura

Aventura v

Solicita presupuesto personalizado

£ PET ADVENTRUR

Figura 13. Disefio del formulario de reserva de viaje. Fuente: OpenAl (2025).
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Figura 14. Disefio de pagina Pet Adventure Subscription Box. Fuente: OpenAl (2025).
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Figura 15. Disefio de pagina Pet Adventure Subscription Box. Fuente: OpenAl (2025).
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5.3. Estrategia de precios
5.3.1. Experiencias de viaje pet-friendly

Considerando los costes del transporte adaptado, alojamiento pet-friendly, personal
especializado, y las actividades especificas para cada viaje, se propone una estrategia de precios
basados en el valor percibido por el cliente. Esta estrategia se combina con la exclusividad, la
alta calidad del servicio que se espera y la atencion y el asesoramiento constante, adaptando el
rango de la tarifa final segun la duracion del viaje.

Aunqgue el coste de cada viaje sera personalizado para el cliente segin lo que incluya la
experiencia, se ha realizado una media de precios, incluyendo un fee del 25%, de los viajes tipo

mencionados previamente, para dos personas con una o0 dos mascotas:

- Escapada de dos noches a un destino rural, con dos actividades incluidas: 408€

- Escapada de dos noches a un destino de playa, con dos actividades incluidas: 456€
- Viaje de cinco noches a un destino rural, con tres actividades incluidas: 860€

- Viaje de cinco noches a un destino de playa, con tres actividades incluidas: 980€

- Viaje de siete noches a un destino rural, con cinco actividades incluidas: 1.259€

- Viaje de siete noches a un destino de playa, con cinco actividades incluidas: 1.427€

Consideramos que estos precios son competitivos dentro del nicho de viajes con mascotas en
el mercado espafiol, posicionando a nuestra agencia en un nivel medio-alto de coste que
corresponde con el caracter exclusivo y diferencial del servicio. Aun asi, es importante recalcar
que no es posible establecer un precio cerrado, ya que los costes en el sector fluctian segun la

demanda.

Ademas, a lo largo del afio, se aplicardn campafias promocionales en fechas clave para
incentivar las reservas. Entre ellas, se prevé lanzar descuentos especiales por Black Friday,
Navidad y San Valentin, asi como promociones de temporada baja para fomentar los viajes
fuera de los meses estivales. Estas campafias seran comunicadas a través de la pagina web,

nuestras redes sociales y la newsletter.
5.3.2. Pet Adventure Subscription Box

Para nuestra caja de suscripcion, el precio ha sido fijado teniendo en cuenta varios factores
clave: un analisis del valor medio de los productos incluidos en cada caja, que combinan

articulos de aventura (como arneses, mochilas de transporte, bebederos portatiles), productos
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de bienestar animal (como snacks naturales o espréis relajantes) y contenido exclusivo
(Kiwokao, s.f.); y el coste de los aspectos logisticos de envios. Ademas, se ha tenido en cuenta
la percepcion del precio del pablico objetivo, obtenida a través de la encuesta llevada a cabo.

En base a lo anterior, se han definido tres modalidades de suscripcion, considerando un 55%

de margen para Pet Venture:

- Suscripcion mensual: 45€/mes, ideal para quienes desean probar el servicio o mantener
la flexibilidad de cancelar en cualquier momento.

- Suscripcion semestral: 38€/mes (ahorro total de 42€ respecto a la mensual), dirigida a
usuarios que desean planificar aventuras durante medio afio, con un compromiso
moderado y mayor rentabilidad.

- Suscripcion anual: 35€/mes (ahorro total de 120€ respecto a la mensual), enfocada a
clientes leales que buscan una experiencia continuada y una relacion a largo plazo con

la marca.

Estas tarifas no solo reflejan una buena relacion calidad-precio, sino que también incentivan la
fidelizacion a través de planes de suscripcion mas largos, fomentando asi una comunidad activa

de clientes vinculados a nuestra marca.
5.3.3. Espacios para anunciantes

Para diversificar las fuentes de ingresos y crear sinergias con marcas del sector pet-friendly, se
han definido una serie de espacios publicitarios que estaran disponibles para anunciantes en
distintos formatos y canales de la agencia. Al tratarse de una empresa emergente, se han
establecido precios iniciales competitivos y accesibles, con el objetivo de atraer a los primeros

anunciantes y generar relaciones comerciales estables a medio plazo:

- Banner en pagina de inicio: 150€ mensuales.
- Banner en péagina secundaria: 75€ mensuales.
- Stand en evento: 500€

- Patrocinio de actividad: 250€

- Banner en newsletter: 75€ mensuales.

- Articulo en newsletter: 125€ mensuales.

Hemos fijado estos precios teniendo en cuenta varios factores:
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- Laaudiencia nicho bastante segmentada que compone nuestro publico, lo que aumenta
la relevancia de los anuncios.

- El hecho de ser una empresa nueva, con volumenes iniciales bajos de trafico web o
suscriptores en la newsletter. Esto nos ha hecho establecer unos precios atractivos para
poder conseguir una base solida de anunciantes desde el inicio.

- Laposibilidad de crecimiento: estos precios han sido planteados como una fase inicial,
sujeta a revision periddica a medida que la visibilidad de la marca y el volumen de

usuarios crezca.

Esta estrategia permite generar ingresos complementarios desde las primeras etapas de
actividad, pero manteniendo una oferta atractiva para otras marcas del sector.

5.4. Estrategia de comunicacion

La estrategia de promocidn para nuestra agencia se va a centrar sobre todo en canales digitales,
siendo dirigida hacia al mercado objetivo que hemos establecido. Las acciones promocionales
que se llevaran a cabo no solo buscan atraer a nuevos clientes, sino también construir una buena
reputacion e imagen de marca en el sector. Con este plan de medios, pretendemos incrementar
la visibilidad de la agencia, ampliando nuestro alcance, y lograr asi un crecimiento de los

clientes y suscriptores.
Los pilares de la estrategia seran los siguientes:

- Tono: cercano, emocional, inspirador y profesional.

- Mensaje central: “Viajar con tu mascota es posible, facil y seguro. Nosotros lo
organizamos por ti”.

- Beneficios tangibles: asesoramiento experto, rutas validadas, seguridad y bienestar para
la mascota, facilidad de pago.

- Beneficios emocionales: tranquilidad, conexion, aventuras compartidas.

Ademas, para cada fase del funnel de ventas se utilizaran distintos tipos de mensaje, como los

siguientes ejemplos:

- Notoriedad: “; Te imaginas haciendo surf con tu perro?”, “La primera agencia de viajes

exclusiva para humanos y peludos”.

81



- Consideracion: “3 rutas de montafa ideales para ir con tu mascota este otofio”, “Todo
lo que necesitas para viajar seguro con tu mascota”, ;Te gustaria hacer un viaje con tu
mascota?”.

- Conversion: “Reserva ahora y viaja este verano con tu mejor amigo”, “Suscribete para
recibir contenido y descuentos exclusivos en nuestra Pet Adventure Subscription Box”

- Fidelizacion: “Gracias por confiar en Pet Venture. ;Listos para la proxima aventura?”,
“Ayuda a tus amigos a organizar un viaje con nosotros y consigue un descuento

exclusivo”.
5.4.1. Planificacién y estructura de medios

La estrategia de medios se ha detallado segun el funnel de conversion, estableciendo objetivos
y medios especificos por cada fase:

Awareness (Notoriedad)

Objetivo general: generar conocimiento de la marca Pet Venture Travel como agencia

especializada en viajes con mascotas en Espafa.

Obijetivos especificos

Obijetivo: Alcanzar 5.000.000 impresiones en conjunto en publicidad programaética y anuncios
pagados en redes sociales en el primer afio.
- KPI: total de impresiones

- Modo de consulta: Meta Ads, Google Analytics.

Obijetivo: Conseguir 20.000 seguidores en Instagram en el primer afio de operacion.
- KPI: numero de seguidores en Instagram.

- Modo de consulta: Instagram.

Obijetivo: Conseguir 10.000 seguidores en Facebook en el primer afio de operacion.
- KPI: nimero de seguidores en Facebook.

- Modo de consulta: Facebook.

Objetivo: Alcanzar al menos 1.200.000 impresiones combinadas a través del contenido
generado por influencers en 6 meses.
- KPI: Total de impresiones generadas por contenidos de influencers.

- Modo de consulta: Métricas de influencers en Instagram.
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Acciones:
- Campanfias de publicidad programaética display en webs relevantes del sector (El Mundo
Animal, Traveler...).
- Meta Ads (Instagram y Facebook): anuncios en formato de carruseles, reels o historias.
- Publicidad impresa en Kiwoko, AniCura y Kivet.
- Colaboraciones con influencers (Reels, historias, publicaciones).
- Participacién en feria IBERZOO+PROPET

Consideration (Consideracion)

Objetivo general: conseguir una buena tasa de interés y engagement con la marca.

Obijetivos especificos:

Objetivo: Conseguir 40.000 visitas a la web en el primer afio de operacion.
- KPI: Visitas a la web
- Modo de consulta: CRM

Objetivo: Conseguir una interaccion del 25% en la web (busqueda de filtros, descargar guias...)
en el primer afio de operacion.

- KPI: Ratio de interaccion web

- Modo de consulta: CRM

Objetivo: Alcanzar un engagement del 15% en los perfiles sociales de la marca (Instagram y
Facebook) en los primeros seis meses de actividad.
- KPI: engagement (likes, comentarios, compartidos y guardados)

- Modo de consulta: Meta Analytics.

Obijetivo: Generar 3.000 visitas de usuarios unicos a la web procedentes de publicaciones de
influencers con CTA en 6 meses.
- KPI: clics en enlaces a la web desde publicaciones de influencers.

- Modo de consulta: Google Analytics, Instagram Insights.

Acciones:
- Articulos patrocinados en blogs (Mascota Viajera, Turismo Canino) con CTA hacia
landing "Solicita tu viaje" y suscripcion a newsletter.

- Email marketing (newsletter anunciada en la web).
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- Branded content en Instagram y Facebook: contenido emocional y publicaciones con
CTA y enlaces a la web.

- Sorteo en Instagram en colaboracion con Influencers.
Conversion (Conversion)

Objetivo general: fomentar los registros en la web y las ventas de viajes y suscripciones.

Obijetivos especificos:

Obijetivo: Alcanzar una tasa de conversion (reserva de viaje o suscripcion) del 5% de las visitas
a la web en el primer afio de operacion.

- KPI: Reservas de viajes y suscripciones desde la pagina web.

- Modo de consulta: CRM

Objetivo: Lograr 2000 reservas de viaje en el primer afio de actividad.
- KPI: viajes contratados
- Modo de consulta: CRM.

Objetivo: Alcanzar 400 suscripciones activas a la Pet Adventure Subscription Box en
diciembre del primer afio de operacion.

- KPI: suscripciones activas

- Modo de consulta: CRM

Acciones:
- Campafia de SEO y SEM en Google.
- Evento: “Dia de Aventuras para Mascotas”

- Promociones especiales en fechas sefialadas (Black Friday, Navidad, San Valentin).
Lovyalty (Fidelizacion)

Objetivo general: lograr una comunidad fidelizada de clientes.

Obijetivos especificos:

Obijetivo: Organizar una media de 2 viajes por cliente en el primer afio de operacion.
- KPI: viajes organizados a clientes repetidos.
- Modo de consulta: CRM
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Obijetivo: No superar un 15% en la tasa de bajas de la caja de suscripcion al final del primer
afio de operacion.

- KPI: porcentaje de bajas a la caja de suscripcion.

- Modo de consulta: CRM

Objetivo: Conseguir una tasa de respuesta a los emails de seguimiento post-viaje del 50%
(encuesta de satisfaccion).

- KPI: tasa de respuesta

- Modo de consulta: CRM

Obijetivo: Conseguir 500 seguidores en el canal de WhatsApp en el primer afio de operacion.
- KPI: Seguidores del canal de WhatsApp
- Modo de consulta: WhatsApp

Objetivo: Lograr que el 10% de los clientes que reserven un viaje llegue a través de
recomendaciones del programa de referidos antes de diciembre del primer afio.

- KPI: Porcentaje de reservas desde el canal de referidos.

- Modo de consulta: CRM

Acciones:
- Canal privado de WhatsApp
- Programa de Referidos

- Emails de seguimiento posterior al viaje.
5.4.2. Tacticas

A continuacion, exponemos de forma detallada las acciones que comprenden el plan de medios,

elaborado para conseguir alcanzar nuestros objetivos establecidos:
A. Campanias publicitarias.

Publicidad display programdtica y anuncios pagados en redes sociales

Realizaremos campafias de publicidad display programatica y de anuncios en redes sociales
(Facebook e Instagram) segmentadas especificamente para duefios de mascotas entre los 25 y
los 45 afios, interesados en viajes, actividades pet-friendly y naturaleza. Se utilizara la
publicidad comportamental para segmentar al publico en redes y en la web, usando también en

esta Ultima la publicidad contextual en sitios relevantes.
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Acerca del contenido, utilizaremos dos tipos de anuncios (los mismos para programatica y
redes sociales en cuanto a creatividad, pero en formato banner display para programatica y en
formato historia y publicacién para Instagram y Facebook):

- Por un lado, tendremos los anuncios de viajes pet-friendly. Usaremos imagenes y
videos cortos mostrando personas disfrutando de nuestros viajes y actividades junto a
sus mascotas en paisajes naturales que llamen la atencion. Ademas, los anuncios
contendran mensajes destacando nuestra oferta de viajes y contaran con un boton call-
to-action de “Investiga sobre tu viaje” / “Descubre tu proximo destino” que redirigird a
nuestra pagina web. A su vez, habra dos tipos de creatividades y mensajes, unos
dirigidos a un publico méas familiar, correspondiente a los integrantes del primer
microsegmento con hijos, y otro mas enfocado en pareja, para el segundo segmento.

- Por otro lado, realizaremos anuncios especificos para atraer suscriptores a nuestra caja
mensual de productos. Los anuncios comunicardn el valor afiadido de la caja,
mostrando algunos de los mejores productos que puede incluir, y recalcando que si se
suscriben en ese momento, recibiran un descuento de 20€. Se incluira, también, un
botdn call-to-action que diga “Suscribete ahora”. Ademas, se incluiran mensajes para
recalcar la posibilidad de encontrar descuentos en la caja de suscripcion: “Suscribete y

consigue descuentos en viajes”.

En cuanto a la planificacién, tanto la campafia de programatica como las de redes sociales
estaran activas todo el afio, con mayor intensidad en el mes de lanzamiento, y entre abril y

junio, épocas de mas demanda de contratacion.

Publicidad impresa en establecimientos de socios proveedores

Incorporaremos anuncios fisicos sobre nuestras experiencias de viajes pet-friendly en las
tiendas de mascotas Kiwoko, asi como en las clinicas veterinarias de los grupos Kivet y
AniCura, lugares con gran afluencia de duefios y mascotas. La campafia se presentard en

formato de posters en tiendas y folletos que los clientes podran llevarse.

En los anuncios apareceran fotos de personas con mascotas en paisajes naturales y en
actividades de aventura, que resalten la conexion entre ambos. Ademas, en los posters se
incluird un codigo QR desde el que se puede conseguir una actividad adicional gratuita para el

primer viaje que realicen con nosotros al registrarse en la web.
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La campafia tendré lugar durante todo el afio, con mayor intensidad en los primeros meses de
actividad. La publicidad estara presente en 20 clinicas Anicura, 20 clinicas Kivet y 40 tiendas
Kiwoko en Espafia.

Articulos patrocinados en blogs de mascotas y turismo

Realizaremos colaboraciones con blogs especializados en mascotas y turismo, como
MascotaViajera.com y TurismoCanino.es, paginas que ya cuentan con un publico fiel,
perteneciente en su mayoria a nuestro mercado objetivo. Se publicarén articulos relevantes
como “Como disfrutar de la naturaleza con tu mascota” o “Destinos rurales para viajar con tu
mascota”, desde los cuales se hara referencia a nuestra agencia como una opcion atractiva para
realizar viajes pet-friendly. Ademas, se incluirdn recomendaciones de productos para animales,
promocionando nuestra Pet Adventure Subscription Box. Esta accion se hard cada 3 meses,

patrocinando un articulo en los meses de marzo, junio, septiembre y diciembre.
B. Marketing digital

Estrategias SEO y SEM

Utilizaremos una estrategia SEO en la web con palabras clave relevantes como “viajes pet-

99 ¢¢ 99 ¢¢

friendly”, “aventuras con mascotas”, “‘escapadas rurales con perros”, y “cajas de productos para
mascotas”. Ademads, implementaremos campafias de busqueda SEM en Google para captar

trafico dentro de nuestro mercado objetivo y dirigirlo a nuestra plataforma.

Branded Content en Redes Sociales (WhatsApp, Instagram y Facebook)

Las redes que hemos elegido para estar en contacto con el publico son WhatsApp (canal de
difusion), Facebook e Instagram, ya que son las plataformas mas utilizadas por los Millennials,
el rango de edad aproximado al que nos dirigimos, como podemos ver en el analisis de Statista
(2024b) en el Anexo 2.

Crearemos perfiles en Facebook e Instagram, donde publicaremos contenido atractivo e
informativo como: historias de clientes y mascotas en experiencias de viaje, testimonios de
usuarios, videos de los destinos y actividades de aventura, los beneficios de viajar con
mascotas, recomendaciones de destinos, consejos para el cuidado de mascotas... Ademas, se
creara un canal de difusion en WhatsApp, donde se daran tips para viajes y cuidado de

mascotas, se actualizaran noticias relevantes y se interactuard con el pablico a través de
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encuestas. Por ejemplo, en algunos meses se preguntara qué productos les gustaria ver mas en

la caja mensual, y se incluird el mas votado.
En cuanto a la planificacion de esta accion, se publicaran los siguientes contenidos:

- 3 publicaciones semanales en Instagram y Facebook.
- Minimo de 1 historia cada dos dias en ambas redes.
- 1 reels mensual en Instagram.

- Minimo de 1 envio semanal en canal de WhatsApp.

Colaboraciones con influencers

Por otro lado, estableceremos colaboraciones estratégicas en Instagram con influencers del
sector de las mascotas y los viajes para aumentar la visibilidad y el alcance de la agencia en
redes sociales. Se pactaran ciertas publicaciones y se regalara un viaje en pareja con mascotas

de 4 noches a cada uno, que realizaran en mayo para crear contenido.

Las colaboraciones seran de seis meses (de abril a septiembre), y los contenidos pactados seran

los siguientes para cada uno de los 3:

- Meses de abril, junio, julio, agosto y septiembre:
- 1 historia mensual con CTA a la web.
- 2unboxings de la caja mensual en reels e historias (la recibiran todos los meses).
-1 post fijado + 1 historia del sorteo en abril.
-1 post mensual libre (excluyendo abril y mayo).
- Mes de mayo:
- 3reels tipo vliog del viaje al que les llevara la agencia.
- 3 historias diarias en los dias del viaje.

- 2 publicaciones tipo carrusel del viaje.
Los creadores con los que crearemos alianzas seran:

- @ginnybodeguera (213k). Perfil de Instagram que muestra a la perrita Ginny, que se
caracteriza por su alta energia y su naturaleza juguetona. En la cuenta, su duefia
comparte interacciones con otros animales de Ginny, momentos entrafiables y aventuras
que realizan juntas, aspecto que se alinea a la perfeccion con nuestros valores. Esta

cuenta es ideal para promocionar nuestros servicios, ya que tiene una credibilidad muy
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elevada, siendo esta de 94 puntos, lo que favorecera la redireccion de su publico a
nuestra pagina. (Kolsquare, 2024).

- (@aitorrodrigo (411k). Aitor Rodrigo es un influencer famoso por publicar videos y
fotos ensefiando su estilo de vida, viajes y aventuras, siempre acompariado por Koda,
su Border Collie. Este creador de contenido tiene un perfil que se alinea perfectamente
con PetVenture, ya que se centra en viajes y aventuras con su mejor amigo. Ademas,
su credibilidad es elevada, siendo un 88%, y su engagement en Instagram es bastante
alto en comparacion con el sector, estando en casi un 7,5% (Kolsquare, 2024).

- @albayclaire (205k). Alba Ciordia es una creadora de contenido conocida en redes por
compartir consejos y aventuras en relacion con la vida de los animales. También,
comparte su estilo de vida dog-friendly, viajando a diversos destinos con su perro,
Claire. Ademas, ha sido la ganadora del premio al mejor influencer de mascotas en el
pais, lo que aumenta en gran medida su alcance (Kolsquare, 2024).

Ademas, realizaremos un sorteo en nuestro perfil de Instagram y en los perfiles de los
influencers con quienes colaboramos, en el que se regalard un viaje de una semana para dos
personas y su mascota al destino de su eleccion. Para participar en el sorteo, los usuarios
deberan seguir a la cuenta oficial de la agencia y a la cuenta del influencer que realice la
publicacién, mencionar a un amigo en los comentarios y compartir la publicacion en sus stories

etiquetando a Pet Venture Travel.

Este sorteo permitira aumentar el alcance de la marca y generar mas engagement en redes

sociales, impulsando a los usuarios a conocer nuestra propuesta de valor.

Email Marketing y newsletter:

El email marketing sera una herramienta clave en nuestra estrategia de comunicacion, orientada

tanto a la fidelizacion de clientes como a conseguir conversiones.

Por un lado, enviaremos newsletters mensuales a todos los suscriptores registrados en la web,
que incluiran contenido exclusivo como: avisos de ofertas especiales, escapadas destacadas del
mes, recomendaciones de destinos segln la estacion del afio y guias de aventura con consejos
practicos para viajar con mascotas. Se utilizaran asuntos atractivos y visuales coherentes con
la identidad visual de Pet Venture Travel, incorporando llamadas a la accién (CTA) como

“Reserva tu proxima escapada” o “Descubre las sorpresas de nuestra caja mensual”.

89



Por otro lado, tras la finalizacion de un viaje, el cliente recibird un correo de agradecimiento
que incluird una encuesta de satisfaccién con preguntas breves y una seccion opcional para
dejar comentarios. Ademas, utilizaremos el email marketing para anunciar el evento mensual

a los suscritos a la newsletter, asi como nuestra presencia en la feria IBERZOO+PROPET.

Por altimo, los suscriptores activos de la Pet Adventure Suscripcion Box recibirdn un boletin
exclusivo donde se explicara el contenido de la entrega de ese mes y se incluiran consejos de

uso de los productos.
C. Campafia de referidos

Crearemos una campafia de referidos llamada “Viaje en Manada”, para motivar a los clientes
actuales a recomendar la agencia a familiares y amigos para que contraten una experiencia de
viaje con sus mascotas. Con esta estrategia lograremos aumentar el nimero de registros en la

plataforma, asi como el volumen de reservas de viajes.
El funcionamiento de la campafa sera el siguiente:

1. Cada cliente registrado en la plataforma recibira un enlace de referido Unico que podra
compartir a través de redes sociales, email, WhatsApp...

2. Lapersona que use el enlace de invitacion obtendra un descuento del 10% en su primer
viaje con Pet Venture Travel.

3. El cliente que hizo la recomendacion recibira un descuento del 15% en su préxima
reserva 0 una actividad gratuita adicional (como una experiencia de senderismo,
paddleboard o yoga para mascotas) cada vez que uno de sus referidos complete una

reserva.

Ademas, para incentivar mas la camparia, los clientes que refieran a 5 0 mas personas (y que
hayan usado el codigo de descuento para reservar su viaje) seran recompensados con una sesion
de fotos profesional con sus mascotas de la mano de la empresa Santos Roman (Santos Roman,
s.f.)

Para promocionar la campafia utilizaremos tres formas de comunicacion:

- Email Marketing: enviaremos correos electronicos a los clientes registrados, explicando
cémo funciona el programa de referidos y resaltando sus beneficios.
- Notificaciones y pop-ups en la plataforma: colocaremos un banner en la web, que veran

los usuarios cada vez que ingresen en ella, invitandolos a compartir su codigo de
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referidos. También, se mostraran pop-ups atractivos tanto en la web que inviten a los
usuarios a participar.

- Redes sociales: publicaremos en Instagram, Facebook y el canal de difusion de
WhatsApp fotos destacando los beneficios del programa y de viajar en comunidad,
usando el hashtag #ViajaEnManada.

D. Eventos

Participacion en IBERZOO+PROPET

Participaremos en la feria de mascotas realizada en Ifema: IBERZOO+PROPET. Este evento
es la principal feria de mascotas en Espafia y uno de los eventos de referencia en el &mbito de
bienestar animal y servicios para mascotas en Europa. En este espacio se retnen miles de

asistentes cada afio, destacando las ultimas innovaciones en el sector de las mascotas.

Esta accion ayudard a generar reconocimiento de marca y a captar clientes potenciales,
colaborando asi, a la consecucion de nuestros objetivos. Ademas, nos permitira establecer
conexiones estratégicas con otros profesionales del sector, como tiendas de mascotas o

empresas de transporte de animales.

En la feria, tendremos un stand atractivo y tematico, que transmita nuestros valores de marca.
En el disefio, quedaran claras las tematicas de viajes, animales y aventura, y se presentaran
nuestros destinos méas destacados con imagenes que llamen la atencion. El puesto contara con
un punto de informacion donde estara presente parte del equipo, quienes explicaran en qué
consisten nuestros servicios. Ademas, tendremos en exposicion varias versiones de nuestra caja
de suscripcién con algunos de sus productos estrella. La Gltima zona de nuestro stand serd una
zona de descanso para mascotas, equipada con camas y bebederos, donde tanto duefios como

mascotas podran descansar.

A lo largo de los tres dias en los que se desarrolla la feria, realizaremos las siguientes

actividades y dinamicas para atraer al publico:

- Demostraciones en vivo de algunos productos para mascotas incluidos en la Pet
Adventure Subscription Box.
- Talleres préacticos para viajar, sobre cdmo preparar a tu mascota para una escapada, qué

llevar, y como cuidar su bienestar durante la experiencia.
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- Sorteos y premios instantaneos de descuentos exclusivos y Kits de productos. Para
participar, los interesados tendran que registrarse en nuestra pagina web y suscribirse a
nuestra newsletter.

- Photocall teméatico decorado con elementos de naturaleza y aventura, para que los
asistentes se hagan fotos con sus mascotas y las publiquen en Instagram y/o Facebook
con el hashtag #AventuraPetFriendly. Los usuarios que publiquen la foto entraran en
un concurso, en el que el ganador a la mejor foto podra realizar una sesion de fotos

profesional con su mascota.

Ademas, durante el evento distribuiremos material promocional para que los asistentes
conozcan nuestros servicios, como folletos y catalogos, y snacks para mascotas de regalo a los

primeros asistentes.

Evento anual: “Dia de Aventuras para Mascotas”

El “Dia de Aventuras para Mascotas” es un evento anual organizado por nuestra agencia en
Madrid, con el objetivo de ofrecer a duefios y mascotas un adelanto de nuestras experiencias

de viaje. Este dia permitira a los asistentes familiarizarse con la agencia y con nuestros valores.
El evento estara dividido, contando con distintas zonas para probar distintas experiencias:

- Senderismo con mascotas: se organizaran dos caminatas guiadas por senderos cercanos
al evento, con guias especializados en animales, quienes daran consejos practicos sobre
la actividad.

- Yoga con mascotas: se realizara una actividad de yoga en grupo, disefiada para que las
personas puedan vivir un momento de conexion con sus mascotas.

- Zona de agilidad y entrenamiento: habra un espacio con obstaculos y materiales de
entrenamiento, donde los asistentes podran trabajar con sus mascotas, bajo supervision
de entrenadores profesionales.

- Talleres de preparacién y cuidado para aventuras: se realizaran talleres cortos donde
ofreceremos consejos sobre diversos temas relacionados con las mascotas y las
aventuras.

- Zona de relax: el espacio contara con una zona de descanso con sillones, mesas,
bebederos, comederos y camas para mascotas, donde los asistentes podran tener

momentos para relajarse y descansar.
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Este evento se compartird en tiempo real en redes sociales, para generar buzz sobre la marca,

aumentando asi nuestro alcance y nuestro engagement.
5.5. Calendario de las acciones de marketing

En la Tabla 7 se expone el cronograma de las acciones de marketing para el primer afio:

ENERO | FEBRERO |  MARZO | aBRIL | ™Mavo | sunio | wuuo | acosto | sepmieMBrRe | ocTuBRE [NOVIEMBRE] DICIEMBRE
PUBLICIDAD PROGRAMATICA DISPLAY
[ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [
ANUNCIOS PAGADOS EN REDES SOCIALES (INSTAGRAM, FACEBOOK)
| | I | | I | | | | |
PUBLICIDAD EN TIENDAS KIWOKO Y CLINIGAS VETERINARIAS ANIGURA Y KIVET
PATROGINIO PATROGINIO PATROGINIO PATROGINIO
BLOG BLOG BLOG BLOG

CAMPANA DE REFERIDOS: "VIAJE EN MANADA"

SEO/SEM

BRANDED CONTENT EN REDES SOCIALES (INSTAGRAM, FACEBOOK, WHATSAPP)

COLABORACIONES CON INFLUENCERS

VIAJE
INFLUENCERS

SORTEO VIAJE
EN RR.SS

EMAIL MARKETING

"DIiADE
AVENTURAS CON
MASCOTAS"

IBERZOO+
PROPET

Tabla 7. Calendarizacion acciones de marketing. Fuente: elaboracion propia.

El cronograma de acciones de marketing esta alineado con los objetivos del plan de medios y
el embudo de conversion. La distribucion de las tacticas a lo largo del afio permite activar y
mantener la notoriedad de la marca, generar trafico, fomentar la conversion y procurar la

fidelizacion de los clientes.

Durante el primer trimestre, se concentran acciones clave de awareness: se activa la publicidad
programatica display y los anuncios pagados en redes sociales, coincidiendo con la presencia
destacada en IBERZOO+PROPET en febrero, lo que genera una fuerte entrada en el mercado.
La campafia impresa en Kiwoko y clinicas veterinarias también inicia desde enero,

maximizando el impacto en puntos fisicos con gran afluencia de nuestro publico objetivo.

A nivel de contenidos digitales, el branded content en redes sociales se desarrolla de forma
continua a lo largo del afio, con apoyo del canal de WhatsApp. Las colaboraciones con
influencers se distribuyen entre abril y septiembre, incluyendo acciones destacadas como el

viaje promocional en mayo, el sorteo de abril y los unboxings mensuales, lo cual permite
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maximizar tanto el alcance como el engagement. Esta fase media del afio se corresponde con

el mayor volumen de bdsqueda de viajes y escapadas, potenciando la fase de consideracion.

Las acciones de consideracion y conversion se refuerzan con el SEO/SEM activo durante todo
el afio, los articulos patrocinados en blogs cada tres meses (marzo, junio, septiembre,
diciembre), y la campaia de referidos “Viaje en Manada”, que se mantiene activa durante todo

el aflo, comenzando en marzo.

Por ultimo, las acciones de fidelizacion, como el email marketing continuo y los eventos
experienciales (Dia de Aventuras en junio), permiten reforzar la relacion con los clientes,

incentivar la repeticion y consolidar la comunidad de usuarios.
5.6. Presupuesto de marketing

En la Tabla 8 podemos observar el presupuesto desglosado de marketing para el primer afio de

operaciones, suponiendo un total de 81.600€.

CAMPANAS PUBLICITARIAS 3.700 € 2.500€ | 3.000€ | 4.150€ | 4.050€ | 3.950€ | 2.800€ | 1.250€ 1.750€ | 1.250€ 1.550 € 1.450 €
Programatica 2.200€ 2.000€ 2.000€ 3.200€ 3.000€ 3.000€ 2.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000 €
Creatividad de banners 200€ - € - € 200€ - € - € - € - € - € - € - € - €
Coste de anuncios 2.000€ 2.000€ 2.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€ 2.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000 €
Anuncios pagados en RRSS 700€ 500€ 500€ 950 € 750€ 750€ 500€ 250€ 250€ 250€ 250€ 250€
Adaptaciones master para RRSS 200€ - € - € 200€ - € - € - € - € - € - € - € - €
Coste de anuncios 500 € 500 € 500 € 750 € 750 € 750€ 500 € 250 € 250€ 250 € 250€ 250 €
Publicidad en tiendas y clinicas 800€ - € 300€ - € 300€ - € 300€ - € 300€ - € 300€ - €
Creatividad de print 200€ € € - € - € - € - € € € € - € - €
Impresién y distribucién 600 € € 300€ - € 300€ - € 300¢ - € 300€ - € 300€ - €
Articulos patrocinados en blogs - € € 200€ - € - € 200€ - € € 200€ € - € 200€
Patrocinio de blogs - € € 200 € - € - € 200€ - € - € 200€ - € - € 200 €
CAMPARNA DE FIDELIZACION [ - €] €| eo0e]| 200e] 300e]| 400e| 300e] 200¢] 200e| 200€]| 200¢€] 200€
Incentivos de la campana - € € 100€ 200€ 300€ 400 € 300¢€ 200€ 200€ 200€ 200¢€ 200€
Diseno y plan de comunicacion - € - € 500 € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
MARKETING DIGITAL | 2.600€ | 2.600¢ ] 2.600¢€ [ 5.400¢ | 6.400€ | 3.700¢ [ 2.700€ [ 1.700€¢ |  1.700€¢ | 1.400€| 1.400€| 1.400¢
Estrategia SEO y SEM 2,500€ 2,500€ 2.500€ 3.500€ 3.300€ 3.300€ 2.300€ 1.300€ 1.300€ 1.300€ 1.300€ 1.300 €
Optimizacion (SEO) 500€ 500€ 500€ 500€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€
Publicidad (SEM) 2.000€ 2.000€ 2.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€ 2.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000 € 1.000€
Contenido en RRSS 100 € 100 € 100€ 1.900€ 3.100€ 400 € 400 € 400 € 400 € 100 € 100 € 100 €
Materiales de apoyo 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€
Sorteo en RRSS - € - € - € 1.500€ - € - € - € - € - € - € - € - €
Colaboraciones coninfluencersi - € - € - € 300€ 3.000€ 300€ 300€ 300€ 300€ - € - € - €
EMAIL MARKETING | Incluido en el coste de herramiento CRM
Envio y seguimiento automatizado Incluido en el coste de herramiento CRM
EVENTOS [ - €] es00¢ € e|] - €| asooe] - €] - €] 3 € €] €
Feria IBERZOO+PROPET € 6.500 € € € - € - £ € - € € € € €
Espacio en la feria € 5.000€ € € € - € € € € € € €
Material y decoracién € 1.500 € € € € - € € € € € € €
"Dia de Aventuras para Mascotas" € - € € € - € 4.500€ € € € € - € €
Organizacidn general € € € € € 2.000€ € € € € € €
Personal € € € € € 500€ € € € - € € €
Material - € - € - € - € - € 2.000€ - € - € - € - € - € - €
[ 6.300¢ | 11.600¢ [ 6.200¢ [ 9.750¢ | 10.750€¢ | 12.550¢ | 5.800€¢ | 3.150€ | 3.650¢ | 2.850¢ | 3.150€] 3.050¢€

Tabla 8. Presupuesto desglosado de marketing Afio 1. Fuente: elaboracion propia.
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Para el segundo, se mantendra una distribucion similar del presupuesto, aumentando el gasto
en un 15% respecto al afio previo, llegando al total de 93.944€. Véase en la Tabla 9 para conocer

la distribucion por partidas:

CAMPARNAS PUBLICITARIAS 42006 | 3.000¢]| a.3506| 4543¢| 5.050¢]| 4.443¢] 3.315¢ | 1.453¢ 2.128¢ | 1.708¢ | 2.053e| 1.938¢
Programitica 2.700€  2.500€ 2700€ 3.200€  3.500€  3.043€ 2.200€ 1.000€ 1.000€ 1.000€  1.000€  1.000€
Creatividad de banners 200€ - € - € 200€ - € - € - € - € - € - € - € - €
Coste de anuncios 2.500€  2.500€ 2.700€  3.000€ 3.500€ 3.043€ 2.200€ 1.000€ 1.000€  1.000€  1.000€  1.000€
Anuncios pagados en RRSS 700€ 500€  950€ 1.343€ 1.250€ 1.000€  B815€  453¢€ 628€  708€ 753€ 738€
Adaptaciones master para RRSS 200€ - € - € 200€ - € - € - € - € - € - £ - € - €
Coste de anuncios 500 € 500€ 950€ 1.143€ 1.250€ 1.000€  815€  453€ 628€  708€ 753€ 738¢€
Publicidad en tiendas y clini 800 € . € 300¢ e 300€ - € 300 - ¢ 3006 - € 300€ - €
Creatividad de print 200€ - € € - € - € - € - € € - € - € - € - €
Impresiony distribucion 600 € - € 300€ - € 300€ - € 300€ € 3006 - € 300€ - €
Articulos patrocinados en blogs - € - € 400 € - € - € 400 € - € - € 200€ - € - € 200€
Patrocinio de blogs - € - € 4006 - € - € 4006 - € - € 2006 - € - € 2006
CAMPANA DE FIDELIZACION [ 250e] 2s0e| e00e] eo00e| 7s58e| sooe| sooe| s00€] 400¢| 400e]| 4o00e]|  a400e
Incentivos de la campaiia 250€ 250€  600€ 600€ 758 € 800€  B800€  500€ 400€  400€ 400€ 400€
Disenoy plan de comunicacion - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
MARKETING DIGITAL [ 2.795¢] 2.800€] 2.870¢ | e6.300¢] 6.900€| 3.900e] 2.000¢] 1.000e] 1.900e| 1.400¢[ 1.400¢] 1.400¢
Estrategia SEO y SEM 2.695€ 2.700€ 2770€ 3.700€  3.800€  3.300€ 2.300€ 1.300€ 1.300€ 1.300€  1.300€  1.300€
Optimizacion (SEQ) 500 € 500€  500€ 500 € 300€ 300€ 3006  300€ 300€  300€ 300€ 300€
Publicidad (SEM) 2.195€  2.200€ 2.270€  3.200€  3.500€  3.000€ 2.000€ 1.000€ 1.000€  1.000€  1.000€  1.000€
Contenido en RRSS 100€ 100€  100€  2.600€  3.100€ 600€  600E  600E 600€  100€ 100¢€ 100€
Materiales de apoyo 100€ 100€  100€ 100€ 100€ 100€  100€  100€ 100€  100€ 100€ 100€
Sorteo en RRSS - € - € - € 2000€ - € - € - € - € - € - € - € - €
Colaboraciones con influencers | - € - € - € 500€ 3.000€ 500 € 500 € 500 € 500€ - € - € - €
EMAIL MARKETING [ Incluido en el coste de herr CRM
Envio y seguimiento automatizado Incluido en el coste de herramiento CRM
EVENTOS [ - €] 7200e] - ¢ -G - ¢] s7s0e] - €] - €] - e] - ¢ - € - €
Feria IBERZOO+PROPET . € 7.290€ - € e - € - € - € - ¢ - € - € - € - €
Espacio en laferia - € 5.000€ - € - € - € € € € - € - € - € €
Materialy decoracién - € 2.290€ - € - € - € - € - € € - € - € - € - €
"Dia de Aventuras para Mascotas" - € - € - € - € - € 5.750 € - € - € - € - € - € - €
Organizacion general - € - € - € - € - € 2.000€ € € - € - € - € - €
Personal - - e - e - € - € 750€ € € - € - e - € €
Material - - € - & - € - € 30006 - € - & - € - & - € - €
[ 7.245¢] 13.340¢ [ 7.820¢ [ 11.443¢ [ 12.708¢ | 14.893¢ | 7.015¢ [ 3.853¢ | 4.428¢| a.508¢| 3.853¢] 3.738¢

Tabla 9. Presupuesto desglosado de marketing Afio 2. Fuente: elaboracion propia.

En el tercer afio, se volvera a incrementar en un 15% el gasto del afio previo, alcanzando un
total de 107.910€, de la forma mostrada en la Tabla 10:
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Tabla 10. Presupuesto desglosado de marketing Afio 3. Fuente: elaboracion propia.

CAMPANAS PUBLICITARIAS 5.132€ 4.114€ | 5.543¢€ 5.959 € 6.914 € 5.927€ | 3.867€ | 1.981¢€ 3.142€ | 2.084¢€ 2.481¢€ 2.339€
Programdtica 2.700€ 2.500€ 2.700€ 3.200€ 3.500€ 3.043€ 2.200€ 1.000€ 1.000€ 1.000€  1.000€ 1.000 €
Creatividad de banners 200€ - € - € 200€ - € - € - € - € € - € - € - €
Coste de anuncios 2.500€  2.500€ 2.700€  3.000€  3.500€  3.043€ 2.200€£ 1.000€ 1.000€ 1.000€  1.000€ 1.000 €
Anuncios pagados en RRSS 1.632€  1.614€ 1.843€  2.759€  2.814€  2.484€ 1.067€ 981€ 1.142€  1.084€ 881¢€ 939€
Adaptaciones master para RRSS 200€ - € - € 200€ - € - € - € - € € - € - € - €
Coste de anuncios 1.432¢€ 1.614€ 1.843¢€ 2.559€ 2.814€ 2.484€ 1.067¢€ 981¢€ 1.142€ 1.084€ 881¢€ 939 €
Publicidad en tiendas y clinicas 800€ - € 600 € - € 600 € - € 600 € - € 600 € - € 600 € - €
Creatividad de print 200¢€ € - € € - € € - € € € € - € - €
Impresién y distribucion 600 € € 600 € € 600 € € 600 € € 600 € € 600 € - €
Articulos patrocinados en blogs - € € 400 € € - € 400 € - € € 400 € € - € 400 €
Patrocinio de blogs - € - € 400 € - € - € 400 € - £ - € 400 € - € - € 400 €
CAMPANA DE FIDELIZACION s00¢| s00e| 750¢| 1.000e¢] 1.000¢] 1.000¢] 1.000e] 750€] s00¢| s500e|  so00¢] 500 €
Incentivos de la campafia 500€ 500€ 750€ 1.000€ 1.000€ 1.000€ 1.000€ 750€ 500€ 500€ 500€ 500€
Diseno y plan de comunicacién - € - £ - £ - € - € - £ - £ - € - € - £ - € - £
MARKETING DIGITAL [ 2700e| 2.700¢] 2.700¢] 6.200¢| 6.700¢| 4.200¢[ 3.200€¢] 1.700¢| 1.450€| 1.450¢] 1.450¢| 1.450¢
Estrategia SEO y SEM 2.600 € 2.600€ 2.600€ 3.600 € 3.600 € 3.600€ 2.600€ 1.600€ 1.350€ 1.350€ 1.350 € 1.350 €
Optimizacién (SEO) 100€ 100 € 100 € 100€ 100€ 100 € 100 € 100€ 100€ 100 € 100€ 100 €
Publicidad (SEM) 2.500€  2.500€ 2.500€  3.500€  3.500€  3.500€ 2.500€ 1.500€ 1.250€ 1.250€  1.250€ 1.250 €
Contenido en RRSS 100 € 100 € 100€  2.600€  3.100€ 600 € 600 € 100€ 100€ 100 € 100 € 100 €
Materiales de apoyo 100€ 100 € 100 € 100€ 100€ 100 € 100 € 100€ 100€ 100 € 100€ 100€
Sorteo en RRSS - € € - € 2000€ - € € - € - € - € - € - € - €
Colaboraciones con influencers - € € - £ 500€ 3.000 € 500 € 500 € - £ - € €

EMAIL MARKETING Incluido en el coste de her o CRM

Envio y seguimiento automatizado Incluido en el coste de herramiento CRM

EVENTOS €| s.000¢ € G - €] soo0e| - €] €| € € G €
Feria IBERZOO+PROPET € 8.000 € € € - € - € € € € € € €
Espacio en la feria € 5.000€ € € € € € € € € € €
Material y decoracion € 3.000€ € € € - € € € € € € €
"Dia de Aventuras para Mascotas" € - £ € € - € 6.000 € € € € € - € €
Organizacidn general € € € € € 2.000€ € € € € € €
Personal € € € € € 1.000€ € € € € € €
Material - € - € - € - € - €  3.000€ - € - € - € - € - € - €
8.332¢ | 15.314¢ | 8.993¢ | 13.150¢| 14614¢| 17.127¢| s.067¢ | 4.431¢ 5.092€ | 4.034€| 4.431¢ 4.289€

6. INFORMACION ECONOMICA Y FINANCIERA

A continuacion, se analizard la cuenta de pérdidas y ganancias, asi como la prevision del

balance, proyectadas para 3 afios, de la agencia Pet Venture.

Las cuentas econdmicas se han realizado con las siguientes estimaciones de cuota de mercado

y demanda, teniendo en cuenta los célculos previos de cuantificacion de la oportunidad.

Cuota de mercado

Para el primer afio, se espera conseguir una cuota de mercado del 0.5%, es decir, organizar un

total de 2.180 viajes. Se llegara a esta cifra progresivamente, aumentando el nimero de viajes

por mes segun ganemos presencia en el mercado. Aun asi, para las estimaciones se tendran

también en cuenta la estacionalidad de la planificacidn de viajes. Hemos considerado esta cuota

realista y alcanzable por tres motivos principales:

1. Ser una agencia nueva, lo que crea el desafio de darse a conocer y ganar confianza en

el mercado. El objetivo del 0,5% es muy moderado, y ademas tiene en cuenta la

capacidad operativa inicial de la empresa, limitada por el nUmero de comerciales. Por
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tanto, ese objetivo nos permite consolidar nuestra presencia en el mercado sin

sobrecargar nuestros recursos.

2. Existencia de plataformas generalistas muy utilizadas, asi como algunas webs
especializadas, que suponen una competencia en el nicho. Aun asi, Pet Venture se
diferencia al ofrecer un servicio integral y personalizado enfocado en la aventura,

diferenciacion clave para captar a un nicho especifico de clientes.
3. Uso de una estrategia de marketing integral y eficaz para alcanzar este objetivo.

El crecimiento de la cuota sera progresivo, pero ambicioso: se espera alcanzar un 2% en el
tercer afio y entre un 4 y un 5% en el quinto afio. Se ha considerado realista esta estimacion, ya
que, aunque hay fuertes competidores en el mercado, hay pocas agencias especializadas en el
nicho, siendo asi un negocio con una expansion muy viable, impulsado por una mayor

presencia en el mercado y por la repeticion de compras de clientes fidelizados.

Viajes organizados

Para estimar la demanda por viajes organizados se ha contabilizado en un primer lugar el
momento cuando se contrata el viaje, que suele ser de media unos 3 meses antes de viajar. Para

el porcentaje de viajes por mes se han tenido en cuenta dos factores:

a. Incremento mensual por mayor presencia en el mercado.

b. Temporalidad de la demanda: Los meses donde mas viajes hay son en julio, agosto y
septiembre; por tanto, los meses de mayor contratacion serian abril, mayo y junio. Cabe
aclarar, que los porcentajes mas altos no corresponden a estos meses, ya que se tiene en

cuenta que la empresa llevaria muy pocos meses de operacion en el mercado.

Por tanto, el pronostico de demanda de contratacion de viajes seria el mostrado en la Tabla 11:

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
1% 2% 4% 7% 10% 12%
|\Iiajes organizados 22 44 87 153 218 262
Julio Agosto Septiembre |Octubre Noviembre |Diciembre TOTAL
13% 13% 12% 10% 8% 8% 100%
|Viajes organizados 283 283 262 218 174 174 2.180

Tabla 11. Prondstico de demanda de contratacion de viajes. Fuente: elaboracion propia

Para mayor aclaracion, se muestran en la Tabla 12 los viajes realizados por mes:
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Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
1% 2% 4%
[Viajes (realizados) - 22 44 87
Julio Agosto Septiembre |Octubre Noviembre |Diciembre TOTAL
7% 10% 12% 13% 13% 12% 74%
|V|ajes (realizados) 153 218 262 283 283 262 1.613

Tabla 12. Prondstico de demanda de realizacion de viajes. Fuente: elaboracion propia

Pet Adventure Subscription Box

Como nuestro negocio principal es la organizacion de viajes, vamos a tratar, en un primer

momento, de que la suscripcion a la caja sea incentivada hacia los clientes que hayan viajado.

Por esto, vamos a estimar la demanda en un 30% de los viajes realizados en ese mes, que se ird

acumulando al 90% de suscripciones de los meses anteriores (considerando una tasa de bajas

del 10% por mes). En la Tabla 13 podemos ver los resultados:

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio TOTAL (cajas
|Cajas de suscripcién 7 19 43 85 142 206 vendidas en

Julio Agosto Septiembre [Octubre Noviembre |Diciembre el ano)
|Cajas de suscripcion 270 328 374 402 414 425 2,715

Tabla 13. Prondstico de demanda de suscripciones. Fuente: elaboracion propia

6.2. Cuenta de péerdidas y ganancias

La Tabla 14 presenta el estado de pérdidas y ganancias de la empresa Pet Venture Travel

durante los tres primeros afios de operacion.
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PRO-FORMA CUENTA DE RESULTADOS TOTAL TOTAL ANO 2 | TOTAL ANO 3
705. Ingresos de viajes 1.829.838 3.659.675 7.319.350
705. Ingresos de suscripcion 136.957 260.261 478.072
759. Ingresos de anunciantes 24.000 36.000 54.000
VENTAS 1.990.794 3.955.936 7.851.422
60x. Coste de Ventas (viajes) - 75% 1.372.378 2.744.756 5.489.513
60x. Coste de Ventas (cajas de suscripcion) - 45% 68.478 130.131 239.036
A) MARGEN BRUTO 549.938 1.081.049 2.122.873
621 Arrendamientos y canones 54.180 54.180 54.180
623 Servicios de profesionales independientes 9.600 9.600 9.600
627 Publicidad, propaganda y relaciones publicas 81.600 93.844 107.921
628 Suministros 9.600 9.600 15.600
629 Otros servicios 18.454 18.356 18.800
640 Sueldos y salarios 286.800 320.400 405.200
642 Seguridad social a cargo de la empresa 71.700 80.100 101.300
649 Otros gastos sociales 6.000 6.000 6.000
B) EBITDA 12.004 488.969 1.404.273
Amortizacion 2.745 3.210 3.210
C) RESULTADO OPERATIVO 9.259 485.759 1.401.063
Gastos Financieros 6.000 4.800 3.600
D) BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS 3.259 480.959 1.397.463
Impuestos (15%) 489 72144 349.366
E) BENEFICIO NETO 2.770 408.816 1.048.097

Tabla 14. Presupuesto desglosado de marketing. Fuente

6.2. Balance

: elaboracion propia.

La Tabla 15 presenta el balance proforma de la empresa Pet Venture Travel durante los tres

primeros afos de operacion:
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Diciembre Diciembre Diciembre
ACTIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
A) ACTIVO NO CORRIENTE 8.235 6.885 3.675
I Inmovilizado intangible - - -
I Inmovilizado material Bruto 10.980 12.840 12.840
. (Amortizacion acumulada) (2.745) (5.955) (9.165)
B) |ACTIVO CORRIENTE 348.396 838.899 2.027.458
I Existencias - - -
I Clientes 278.001 292.774 585.548
. Hacienda publica deudora - IS
Il Hacienda publica deudora - IVA
IV. |Caja 70.395 546.125 1.441.910
TOTAL ASSETS (A +B) 356.631 845.784 2.031.133
EQUITY AND LIABILITIES Diciembre Diciembre Diciembre

A) PATRIMONIO NETO 102.770 511.585 1.259.683
I Capital 100.000 100.000 100.000
. Reserva legal - 2.770 25.000
IV. |Reservas voluntarias 86.585
V. Dividendo activo a pagar -
VI. |Resultado del ejercicio 2.770 408.816 1.048.097
B) PASIVO NO CORRIENTE 80.000 60.000 40.000
. Deudas a largo plazo 80.000 60.000 40.000
(9] PASIVO CORRIENTE 173.861 274199 731.451
I Deudas a corto plazo 20.000 20.000 20.000
L. Proveedores 128.839 154.923 301.090
L. Hacienda Puablica Acreedora - IS 489 72.144 349.366
. Hacienda Publica Acreedora -IVA 24.533 27.132 60.995

TOTAL EQUITY AND LIABILITES (A+B +C) 356.631 845.784 2.031.133

Tabla 15. Balance proforma Afios 1, 2 y 3. Fuente: elaboracion propia.
6.3. Analisis de los estados financieros
Afo 1

En la cuenta de pérdidas y ganancias (PyG) se observa un crecimiento fuerte de las ventas
durante el afo, pasando de 21.000€ en enero a mas de 250.000 € en los meses centrales, con un
total anual de casi 2 millones de euros. El margen bruto anual de casi 550.000€ representa cerca
del 28% sobre ventas, una cifra positiva en términos de rentabilidad bruta. Ademas,
observamos que los mayores gastos de operacion son los sueldos y salarios, seguidos de la
publicidad, la SS a cargo de la empresa y los arrendamientos. Por Gltimo, podemos ver que
tanto el EBITDA, como el resultado operativo y el beneficio neto son negativos al principio,
pero se vuelven positivos a partir de mayo, mejorando significativamente. En el computo total,
podemos observar un beneficio neto positivo de 2.770€, una cifra poco elevada, pero que refleja

una buena recuperacion tras las pérdidas iniciales.
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Por otro lado, el balance muestra una evolucién financiera positiva, con algunas tensiones
temporales de liquidez que se resuelven conforme avanza el ejercicio. La empresa inicia el afio
con una estructura patrimonial equilibrada, destacando una base solida de activos corrientes,
especialmente la caja, que representa la mayor parte del activo total en los primeros meses. A
lo largo del afio, se produce un incremento progresivo en la partida de clientes, que alcanza los
278.001 € en diciembre, reflejo de una politica comercial basada en las ventas a crédito, como
se ha mencionado anteriormente. Este aumento en la cartera de clientes favorece el crecimiento

del negocio, pero también genera tensiones puntuales de tesoreria.

En el lado del pasivo, se aprecia una gestion financiera prudente. La deuda a largo plazo se
reduce en 20.000€ a lo largo del ejercicio, lo que indica un esfuerzo por mejorar la estructura
financiera. Los proveedores, aunque muestran cierta volatilidad, mantienen un nivel manejable.
Es destacable la evolucion del patrimonio neto, que mejora sustancialmente gracias a los
resultados generados, pasando de 67.361€ en enero a 102.770€ en diciembre, con unos

resultados acumulados positivos.

La empresa finaliza el ejercicio con una situacion financiera sélida, habiendo demostrado
capacidad para gestionar los periodos de tension de liquidez y manteniendo una estructura
equilibrada entre financiacion propia y ajena. EI crecimiento de los activos, especialmente en
la partida de clientes, junto con la mejora del patrimonio neto, apuntan a un modelo de negocio
viable y con buenas perspectivas de futuro, siempre que se mantenga una gestion prudente del
ciclo de cobros y pagos. En el Anexo 3 podemos encontrar los estados financieros del primer

afio desglosados por meses.

Afos2y 3

La estimacion de ingresos para el afio 2 se ha basado en una cuota de mercado del 1%, mientras
que en el afio 3 se incrementd al 2%, reflejando una estrategia de crecimiento progresivo. La
distribucion de los ingresos se ajustd a la estacionalidad de la demanda, con mayores
volimenes de viajes en los meses de verano y primavera. Para la caja de suscripcién se
contabiliza un crecimiento constante en ambos afios, sustentado por una tasa de continuidad
mensual del 80% y una tasa de conversion del 30% sobre los viajes contratados cada mes. En
cuanto a los ingresos por publicidad, se ha estimado un incremento del 50% en el Afio 2,
pasando de 24.000 a 36.000, y otro 50% en el Afio 3, alcanzando los 54.000.
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Para soportar la expansion, se prevé la realizacion de ajustes operativos clave. El presupuesto
de marketing aumentara en ambos periodos un 15% respecto al afio anterior, como hemos
mencionado, destinado a reforzar la captacion de clientes. En el Afio 2, se incorporaran tres
comerciales temporales entre febrero y agosto, coincidiendo con los picos de demanda. En el
Ao 3, la plantilla se ampliard de forma permanente a seis comerciales, con refuerzos

temporales en los mismos meses para gestionar el incremento de operaciones.

Se estima cerrar el afio 2 con unas ventas totales de 3.955.936 €, donde los ingresos por viajes
representarian el 92,5% del total. El margen bruto se situaria en 1.081.049 €, lo que supondria
un 27,3% sobre ventas, evidenciando una estructura de costes controlada pese al elevado peso
del coste de ventas en viajes (75%). El EBITDA alcanzaria los 488.969 €, mostrando una buena
capacidad de gestion operativa. Tras los gastos financieros e impuestos, el beneficio neto seria
de 408.816 €, con un impuesto efectivo del 15%. En el balance, el activo corriente cerraria en
838.899 €, con una posicion de caja solida (546.125 €), lo que permitiria afrontar las
obligaciones sin tensiones de liquidez. El patrimonio neto se situaria en 511.585 €, reforzado
por el resultado del ejercicio y las reservas acumuladas. Ademas, pese a seguir una estrategia
financiera conservadora, al haber caja suficiente se prevé reducir la deuda a largo plazo en
20.000 € y realizar un primer pago de dividendo con cargo a resultados no repartidos de
300.000 €. El resto del beneficio neto se destinaria a reservas (legales hasta llegar al 25% del

capital y voluntarias el restante).

En el afio 3, las ventas totales se duplicarian hasta alcanzar los 7.851.422 €, impulsadas por el
crecimiento en viajes y suscripciones. EI margen bruto aumentaria a 2.122.873 €, aunque con
un ligero descenso porcentual (27,0%), debido al mayor peso de los costes variables. El
EBITDA se posicionaria en 1.401.273 €, reflejando la escalabilidad del modelo de negocio. El
beneficio neto, tras aplicar un impuesto de sociedades del 25%, superaria el millén de euros,
consolidando la rentabilidad de la empresa. En el balance, el activo corriente se incrementaria
hasta los 2.027.458 €, con una caja que alcanzaria los 1.441.910 €, lo que reforzaria la solvencia
a corto plazo. El patrimonio neto creceria hasta los 1.259.683 €, y la deuda a largo plazo se

reduciria de 60.000 € a 40.000 €, indicando una menor dependencia de financiacion externa.

Cabe mencionar que, con el 50% del resultado del ejercicio del afio 3, se preve hacer una
reduccién total de la deuda y un nuevo pago de dividendos. La mitad restante sera retenida para

financiar la expansién del negocio a nuevos paises.
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7. CONCLUSIONES

7.1. Conclusiones del Plan de Marketing

Atendiendo al desarrollo completo del proyecto, podemos decir que el Plan de Marketing
elaborado para Pet Venture Travel es sélido, coherente y viable en relacion con los objetivos
planteados en un principio. A lo largo del trabajo se ha abordado con profundidad el entorno
competitivo y del consumidor actual, lo que ha permitido identificar una oportunidad clara en
el mercado espafiol: la creciente demanda de servicios turisticos pet-friendly, para personas
que viajan con sus mascotas, no solo desde un enfoque funcional, sino también emocional y

experiencial.

El analisis del mercado mencionado ha evidenciado la falta de opciones integrales en el ambito
del turismo pet-friendly. A partir de ello, se ha desarrollado una propuesta de valor que pone
en el centro la conexion entre las personas y sus animales, ofreciendo no solo viajes
personalizados y actividades de aventura, sino también un servicio de productos
complementarios que prolongan la experiencia mas alla del viaje (como la Pet Adventure
Subscription Box). Esta vision integrada ha guiado la creacion de un plan estructurado por fases
del funnel (awareness, consideration, conversion y loyalty), apoyado en acciones de

comunicacion especificas y ajustadas a cada segmento.

Desde el punto de vista econdmico-financiero, las estimaciones demuestran que el modelo tiene
potencial para crecer. Aunque el primer afio presenta unos margenes ajustados y un arranque
con perdidas operativas, se observa una recuperacion progresiva en el segundo semestre. En
los afios siguientes, el crecimiento progresivo de la demanda, la mejora de los méargenes
operativos y el refuerzo de la fidelizacion permiten consolidar la rentabilidad del negocio. El
beneficio neto proyectado a tres afios y el balance general reflejan una buena gestion de

recursos y una planificacion prudente y acertada.

Durante el desarrollo del trabajo, se han considerado tanto los escenarios mas favorables como
aquellos més desafiantes Uno de los mas relevantes ha sido estimar una demanda realista en
un sector emergente, asi como encontrar un equilibrio de acciones y resultados que genere
resultados sostenibles desde el primer afio. Aun asi, gracias a la segmentacién detallada del
publico objetivo, el uso de herramientas digitales y una estrategia multicanal, se plantean
soluciones eficaces para abordar posibles desviaciones en la conversién o en la retencién de

clientes.
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En cuanto a los retos personales durante la elaboracion del TFG, el principal para mi ha sido la
elaboracion de las estimaciones financieras, tratando de equilibrar de forma realista la
demanda, los ingresos, los costes operativos y las inversiones iniciales. Ajustar todos los
elementos econdmicos para reflejar un escenario viable, pero al mismo tiempo ambicioso, ha

supuesto mucho trabajo, tiempo y esfuerzo, habiéndolo logrado al final.

En definitiva, Pet Venture Travel se presenta como una solucién innovadora y cercana para un
perfil de consumidor cada vez més relevante, que busca compartir sus escapadas, aventuras y
momentos especiales con sus mascotas. La combinacion de andlisis, creatividad estratégica y
sensibilidad hacia el vinculo humano-animal permite confirmar que los objetivos del trabajo se
han alcanzado, y que la propuesta tiene potencial real de éxito y expansion dentro del turismo
pet-friendly en Espafia.

7.2. Conclusiones generales del Trabajo de Fin de Grado

Objetivo 1: Desarrollar un plan de marketing estratégico para una agencia de viajes con

mascotas.

Alcanzado. A lo largo del trabajo se ha disefiado un plan de marketing integral para la agencia
Pet Venture Travel, con un enfoque diferenciado basado en la personalizacion, el cuidado de
las mascotas y la aventura. Se ha establecido un posicionamiento claro, que permite a la
empresa destacar en un mercado emergente como el del turismo pet-friendly. El plan se ha
desarrollado siguiendo una estructura légica desde el analisis de la situacion inicial hasta la

implementacion tactica y la planificacion financiera.

Obijetivo 2: Analizar la importancia del marketing en el sector turistico y, mas especificamente,

en el segmento pet-friendly.

Alcanzado. Se ha demostrado que el marketing es clave para crear experiencias y opiniones
positivas en un sector de servicios como es el turismo. En concreto, se ha resaltado el valor del
marketing experiencial en el sector pet-friendly, donde las emociones y el vinculo entre

humanos y mascotas son determinantes en la decision de compra.

Objetivo 3: Conocer la importancia que tienen las mascotas para sus duefios a la hora de

organizar un viaje.

Alcanzado. Se ha identificado que un porcentaje creciente de duefios consideran a sus mascotas

como miembros de la familia, lo que condiciona su forma de viajar. Gracias al analisis de
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mercado Yy las encuestas realizadas, se ha podido constatar que la mayoria de los propietarios
desean incluir a sus mascotas en sus vacaciones, pero encuentran barreras que Pet Venture

busca resolver.

Objetivo 4: Diseflar campafias de comunicacion y estrategias de marketing atractivas para

atraer al publico objetivo.

Alcanzado. Se ha disefiado un plan de medios multicanal que incluye acciones online
(publicidad programatica, redes sociales, email marketing), acciones offline, colaboraciones
con influencers y eventos presenciales. Estas acciones estan alineadas con cada fase del funnel
de conversién y adaptadas a los dos perfiles definidos como publicos objetivo. Ademas, se han
detallado tacticas especificas con objetivos, KPIs, formatos y calendarizacion.

Obijetivo 5: Identificar las tendencias actuales y las preferencias del consumidor en el sector

pet-friendly.

Alcanzado. Se han analizado las principales tendencias en turismo y en el sector de mascotas,
como la humanizacion animal, el auge del turismo de bienestar y naturaleza, y la digitalizacion
del consumo. También se ha analizado el entorno competitivo y se ha realizado un estudio
detallado del consumidor, incluyendo segmentacion, encuesta y construccion de buyer

personas.

Objetivo 6: Investigar los aspectos con mayor potencial de explotacién en el sector.

Alcanzado. Se han identificado oportunidades claras en la falta de experiencias integrales para
viajar con mascotas, asi como en la escasa oferta de productos similares a la caja de suscripcion.
Esto ha permitido introducir elementos que aseguran ingresos continuos y una conexion mas

duradera con los clientes.

En resumen, todos los objetivos planteados al inicio del trabajo se han alcanzado con éxito. El
analisis estratégico, la creacion del modelo de negocio, la investigacion de mercado, el
desarrollo del plan de marketing y la proyeccion financiera han permitido construir una
propuesta sélida para lanzar y posicionar una agencia de viajes para mascotas en un mercado

en crecimiento.

La elaboracién del TFG ha supuesto una experiencia muy valiosa, que me ha permitido poner
en practica los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera. Ademas, me ha dado la

oportunidad de planear la creacion de una empresa desde una perspectiva realista, estratégica
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y creativa, aprendiendo a tomar decisiones fundamentadas en datos y tendencias. Por dltimo,
esta experiencia me ha permitido entender en profundidad la complejidad y el potencial que el
sector turistico y pet-friendly tienen hoy en dia.
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9. ANEXOS

1. Anexo 1. Resultados de la encuesta.

Datos demograficos

Indique su rango de edad
90 respuestas

@® 25-34 afios
@ 35-44 afos

Indique su estado civil
90 respuestas

@ Soltero/a

@ Enpareja

@ Casado/a

@ Prefiero no decirlo
_4
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¢ Tiene hijos? Si es asi, ;cuantos?
90 respuestas

Indique su situacion laboral
90 respuestas

@ No tengo hijos
@ Un hijo

@ Dos hijos

@ Tres hijos

@ Mas de tres hijos

@ Trabajador a tiempo completo
@ Trabajador a tiempo parcial
@ Estudiante

@ Estudiante y trabajador

@ Desempleado

@ Prefiero no decirlo

De las siguientes opciones, indique el nivel de ingresos mensuales en el hogar que més se adecle a

su realidad

90 respuestas

18,9%

@ Menos de 500€/mes
@ Entre 500-1500€/mes
@ Entre 1500-2500€/mes
@ Entre 2500-4000€/mes
@ Mas de 4000€

@ Prefiero no decirlo
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Por favor, indique cuantos perros y/o gatos tiene en su hogar

60
ENO0 EN1 w2 EN: B3

40

20

Perro Gato

Habitos de consumo

¢Con qué frecuencia suele viajar?
90 respuestas

@ Menos de una vez al afio
@ Una vez al afio

@ Dos o tres veces al afio
@ Mas de tres veces al afo

Cuando viaja, ;como suele hacer la reserva?
90 respuestas

@ A través de agencias de viajes fisicas
@ A través de agencias de viajes online

@ Por mi cuenta en la web del alojamiento/
transporte

@ Usando plataformas de terceros (Ej.:
Airbnb, Booking)

@ No reservo con antelacion, prefiero
buscar opciones al llegar al destino

@ Indistintamente una u otra via
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¢Ha viajado alguna vez con su mascota?
90 respuestas

® si
® No

Si la respuesta anterior es “No”, s por qué no ha viajado con su mascota? (Marque todas las que

correspondan) Si la respuesta anterior es “Si”, pase a la siguiente pregunta
46 respuestas

Falta de alojamientos pet-friendly 18 (39,1 %)

Restricciones en el transporte 8 (17,4 %)

Falta de informacién sobre
opciones disponibles
Miedo a que la mascota sufra

16 (34,8 %)

estrés 29(63%)
Coste elevado 5(10,9 %)
Prefiero viajar sin mi mascota 12 (26,1 %)
0 10 20 30
Si la respuesta anterior es “Si”, ;ha encontrado alguna dificultad? (Marque todas las que
correspondan)
50 respuestas
No he tenido dificultad 4 (8 %)
Falta de libertad en el hotel par... 21 (42 %)
Complicaciones en el transporte 17 (34 %)
Pocas actividades para hacer 15 (30 %)
Estrés de la mascota 18 (36 %)
Coste elevado 10 (20 %)
Restricciones para acudir a ev... 26 (52 %)
0 10 20 30
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Cuando viaja, ¢con quién suele hacerlo? (Marque las opciones que considere)
90 respuestas

En solitario

5 (5,6 %)

Con mi pareja 44 (48,9 %)

Con amigos 33 (36,7 %)

Con mi familia

Con mis perros 1(1,1 %)

Trabajo 1(1,1 %)

Cuando viaja dentro de Espafia, ;cudles son los destinos a los que suele ir? (Marque hasta 3
casillas)

90 respuestas

Costa del Sol

Playas de Levante

Islas Baleares

Islas Canarias

Pueblos rurales de interior

45 (50 %)
7(7,8 %)
10 (11,1 %)

40 (44,4 %)

Ciudades grandes (Madrid,... 30 (33,3 %)
Destinos de montana (Pirine... 29 (32,2 %)

Costa Brava 2(2,2%)
Pueblo familiar |li—1 (1,1 %)
Galicia 1(1,1 %)
Murcia 1(1,1 %)
Cadiz#—1 (1,1 %)
Costa brava 1(1,1 %)
Andalucia 1(1,1 %)

0 10 20 30 40 50

¢Con qué frecuencia realiza actividades al aire libre con su mascota?
90 respuestas

@® A diario

@ Varias veces a la semana
@ Una vez a la semana

@ Varias veces al mes

@ Rara vez

@ Nunca

50 (55,6 %)
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;Considera importante que su mascota tenga oportunidades para realizar actividad fisica y explorar
entornos naturales?

90 respuestas

@ Si, es fundamental para su bienestar

@ si, pero no siempre puedo ofrecerle
esas oportunidades

@ No es algo prioritario para mi
@ No lo considero nada importante

¢Ha comprado productos o servicios especificos para viajar con su mascota (gj. transportin, arnés,
seguro de viaje, etc.)? (Marque todas las opciones que considere)

90 respuestas

Nunca he comprado productos o

0,
servicios adicionales 18 (20 %)

Si, transportin 46 (51,1 %)
Si, arnés 49 (54,4 %)
Si, seguro de viaje 15 (16,7 %)
Bozal, nevera de viaje

Protector asientos

Experiencia e intencidon de compra
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¢Qué tipo de viajes preferiria hacer con su mascota? (Seleccione todas las opciones que
correspondan)

90 respuestas

Escapadas rurales 75 (83,3 %)

Destinos de playa 50 (55,6 %)

Senderismo y naturaleza 44 (48,9 %)
Retiros de bienestar 14 (15,6 %)
Viajes internacionales 5(5,6 %)
Visita familia 1(1,1 %)
Ninguno 1(1,1 %)

un fI-1(1,1%)

Valore del 1 al § (siendo 1 poco importante y § muy impartante) los siguientes aspectos a la hara de realizar un viaje con su mascota

- oEm: ee3 EE: EmS

ol ol

:Como de interesado estaria en contratar los siguientes viajes con su mascota, teniendo en cuenta su precio, siendo 1 nada interesado

y 5 muy interesado?

1T EE2 N3 B4 EES

30

20

10

0 .
w"aw

De los siguientes items, cudles le gustaria recibir mensualmente con suscripcion? Sefiale en cada caso su grado de interés, siendo 1 nada y 5 muy
interesado/a:

1 EE2 N3 BN EES

20
0 - n Pp— . — "
Revista especializada Juguetes para perros Juguetes para gatos Snacks saludables Equipamiento (ameses, Guia de viajes con Descuentos para viajes con
sobre actividades con correas...) mascotas mascolas
mascotas.
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¢Coémo de interesado estaria en los siguientes planes de suscripcidn para recibir una caja mensual
con productos premium para mascotas (arneses, cha... de interés, siendo 1 nada y 5 muy interesado/a:

“ mm mE2: WE: EN: EES
30
20
10
0
Suscripcion mensual (4 productos) - Suscripcién mensual (5 productos) - Suscripcién mensual (6 productos) -
34,95€/mes 42,95€/mes 47,95/mes

2. Anexo 2. Redes sociales méas populares entre millennials

WhatsApp 86%
Facebook 75%
Instagram 74%
YouTube 73%
Twitter 59%
Telegram 52%
Spotify 44%
TikTok 32%
LinkedIn 32%
Pinterest 30%

Snapchat 17%

Grafico 4. Most popular social networks and apps among Millennials in Spain as of March
2023. Fuente: Statista (2024).
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3. Anexo 3. Estados financieros desglosados por meses.

PRO-FORMA CUENTA DE RESULTADOS Enero Fabrero Warzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
705. Ingresos de viajes 18.466 36.933 73.026| 182,084 219916 237543 237 543 210,916, 182,984, 146.051
705. Ingresos de suscripcion 1.090 2.182 4.187) 10.810 13.182 15.261 16.314 16.754| 16.628 16.887
759 2,000 2.450 1.850| 1.850 2450 2.000 1.850 1.850 2.000 1.850,
[vENTAS 21558 41584, 78.062| 195,644 235.543) 254.804. 255701 238520 201611 184.788
60x. Coste de Ventas (viojes) - 75% 13850 27,699 54.769| 137.238 164,937 78,157, 178157 164,937, 137238 109,538
60x. Coste de Vantas (cajas de suscripcion) - 45% 545 1.091 2.003) 5.405 8591 7530 .77 8.314 8.444
'A] MARGEN BRUTO r.@‘ 12.774] 22.200] 53.001 64.020 69016/ 65.206) 46.808
621 Arrendamientos y canones 4515 4515 4.515] 4515 4515 4515 4515, 4515
623 Servicios de profesionales indépendientes. 800| 800 800 800/ 800
627 Publicidad, propaganda y relaciones piblicas 6.300| 11,600/ 6.800| 3.850/ 3.250
628 Suministros 800| 800 B0O| 800/ 800
629 Otros servicios 2042 1492 1492 1492 1492

500 0] 500 500 500 500

|D) BENEFICIC ANTES DE IMPUESTOS (38.399) (37.537) (23.311)| (10.790) 3.240 12.350] 24.205 4.845|
tos (15%) 5.760) (5.631) (3.497)| (1.618 486 1.854 s.o%‘ 727,

[E) BENEFICIO NETO (32.639)) {31.906) (19.614)| (8:471) 2754 10.506 20.575) 4.119)

Tabla 16. Proforma Cuenta de Resultados. Fuente: elaboracion propia.

Tabla 17. Proforma Balance. Fuente: elaboracion propia

ACTIVOS Enero Fabrero Marzo Abril Mayo Junio Julia Agosto P Octubre Novi Diciembre
|ACTIVO NO CORRIENTE I 10.751 10.523 I 10.204 10.065 9.836 9.608 2379 9.150 8.921 8.693 8.464 8235
Inmovilizado intangible: - - - - - - - - - - - .
inmovilizado matsrial Bruto 10.980 10.980 10.980 10.980 10.980 10980 10.980 10.980 10.980 10.980 10.980 10.980
(229) (458) (686) (915) (1.144) (1.373) (1.601) (1.830) (2.058) (2.288) (2.516) (2.745)
I 185.461 172.929 I 176.616 218.308 272.164 322.811 342,034 375.543 393.807 351.988 335734 348.396
. Existencias . - . - - . - - - - - .
n. Clientes 7.387 22.180 51.370 102.740 168.547 241.740 307.547 351.195 365.968 351.195 314508 2718.001
Hacienda pablica deudora - 1S 5.760 11.390 14.887 16.506 16.020 14.166 10.535 6.435 3.038 893 238
Hacienda publica deudora - IVA 1532 2883 1247
Caja A70.783 136.406 109.113 99.064 87.508 66.906 23.952 17.913 24.801 (100) 20.808 T0.395
TOTAL ASSETS (A +B) | 196212 183.452 186910 228,374 282,000 332419 351412 384693 402.728 344198 356.631
EQUITY AND LIABILITIES Enero Fabrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Octubre Noviembre Diclembra
&) _[PATRIMONIO NETO | 67.361 35454 15.640 6.468 8223 19.728 40303 63.535 82.783 94.937 98.651 102770
I Capital 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Reservas . - . - - . - - - - - .
V. |Resultados de ejercicios anteriores
V. |Resultado del ejercicia 32.639) (64.545) 84.360) (93.531) (80.777 (80.272) (53.697) (36.465) 727 5,083 1.349 2770
|B)|Pasivo no cormienTe | 100.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80, 80.000 80.000 80.000 80.000
100.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000
| 28852 67.997 | 91270 141.908 192778 232691 231110 241.158 239.945 185,743 165,548 173881
Deudas a corto plazo - 20,000 20,000 20.000 20,000 20.000 20,000 20.000 20,000 20,000 20,000 20.000
Proveedores 28.852 47.997 T2mn 117.640 161.300 192.085 199.495 197.2M 184.771 156.209 128.563 128.839
Hacienda Publica Acreedora - IS 489
Hacienda Publica Acreedora -VA 4.266 11478 20605 11615 23.886 35174 9.535 16.984 24533
TOTAL EQUITY AND LIABILITIES (A + B + C) | 196212 183.452 186910 220.374 282,001 332419 351412 384693 402.728 360.680 344108 356.631
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