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2. Presentacion del proyecto

2.1. Resumen ejecutivo

Dogtown es una guarderia canina situada en el centro de Madrid, creada para satisfacer
las necesidades de los duefios de perros que buscan servicios personalizados y
confiables para sus mascotas. El proyecto combina guarderia diurna, paseos,
adiestramiento, transporte y atencion veterinaria basica.

La vision es convertirse en un negocio referente en el sector del cuidado canino en
Madrid, priorizando la comodidad de los duefos y el bienestar animal.

Los objetivos principales seran alcanzar una ocupacion del 80% durante el primer afio
de operacion, Generar un ROI del 30% en el primer afio y conseguir 100 resenas
positivas en plataformas digitales para labrar la reputacién que se espera conseguir.

El mercado de servicios para mascotas esta en constante crecimiento, y un reflejo de
esto son los resultados de las encuestas realizadas:

e E177,8% de los encuestados poseen perro y pasan 7,3 horas de media fuera de
casa.

e FEl119,4% usan habitualmente guarderias y el 27,8% considerarian hacerlo.

e El precio promedio aceptado por un dia de guarderia incluyendo comida y paseo
es de 35,81¢€.

La mayoria de estos encuestados viven en distritos como Chamberi, Chamartin o Retiro
y tienen edades entre 25 y 45 afios empleados a tiempo completo.

La propuesta de valor se centra en dar servicios integrales como guarderia, paseos,
adiestramiento y atencion veterinaria basica; flexibilidad horaria para adaptarse a las
necesidades laborales de los duefios, y tecnologia avanzada como reserva en linea y
camaras a tiempo real para monitorear.

Los planes de promocion a utilizar seran, la presencia en redes sociales haciendo énfasis
en las resenas, programas de fidelizacion y campafias de promocion para captar nuevos
clientes, y colaboracion con adiestradores, tiendas locales y veterinarios, lugares donde
abundan los potenciales clientes.

Dogtown requiere una inversion inicial de 71526€ financiada el 60% por el socio
fundador y 40% por el socio fianciero. Los ingresos cuando se alcance la ocupacion
deseada seran de 21837€ mensuales, mientras que los costes seran 20536€ Generando
un beneficio de 1301€ en un mes normal.

El proyecto se desarrollara durante 6 meses, con fases de planificacion, adecuacion del
local, contratacion, pruebas y lanzamiento oficial.

2.2. Evolucion del proyecto: origenes de la idea y situacion actual

Dogtown surge como una idea en respuesta de las tendencias sociales crecientes: las
personas hoy en dia, sobre todo en ciudades, prefieren tener mascotas a hijos. Esta
situacion cada vez es mas comun debido a los cambios de la estructura familiar



tradicional, los costes que acarrean criar a un hijo y el estilo de vida de los jovenes que
tiende a ser mas independiente. Segiin Hodson (2022) ahora mismo hay el doble de
mascotas que nifios menores de 15 afios en Espafia, lo que refleja una humanizacion de
los animales cada vez mayor.

Otra razon es el hecho de que los animales estdn ganando cada vez més reconocimiento
social y legal. En Espafia, el Codigo Civil reconoce a los animales como seres sintientes,
y las leyes animales se estan reforzando para proteger a los animales de negligencias e
incluso abusos. Debido a esto, los servicios dedicados al cuidado de mascotas estan en
auge, y los duefos buscan alternativas para asegurar el cuidado de sus mascotas en su
ausencia.

Dogtown pretende dar respuesta a estos requerimientos ofreciendo un lugar donde los
perros puedan recibir cuidados, socializar y ejercitarse. Segun los duefos se vayan
preocupando cada vez mas por los cuidados de sus mascotas, Dogtown se posicionara
para atender esa demanda creciente de cuidados de calidad.

2.3. Presentacion de promotores del proyecto

Los promotores del proyecto contaran con las siguientes competencias y experiencias:

e Fundadores con experiencia en el cuidado animal: De acuerdo con Lavinsky
(2024), los fundadores deben de haber trabajado previamente en la industria del
servicio para mascotas como el adiestramiento de perros. De esta forma, desde un
inicio contaran con conocimientos sobre la creacion de un ambiento éptimo para
los perros.

o Estrategia de crecimiento y gestion empresarial: Estos conocimientos son
necesarios para planear estrategias, como el desarrollo del plan financiero o la
supervision del dia a dia para maximizar la rentabilidad del negocio y mantener
una calidad de servicio alta.

e Enfoque en la calidad y pasidon por el bienestar animal: El equipo debe estar
comprometido con el bienestar animal, de manera que el disefio de Dogtown se
centre en las necesidades fisicas y emocionales de los perros. Agregar una buena
capacitacion del personal e incorporar mejores practicas sobre el manejo de
animales asegurard una buena experiencia para amos y perros.

2.4. Valoracion y analisis estratégico del proyecto: puntos fuertes y
débiles. DAFO y PORTER

El andlisis estratégico de Dogtown se realizara mediante un anélisis DAFO y las 5 fuerzas
de Porter, basdndose estos en otros analisis sobre la industria de las guarderias caninas.

Analisis DAFO
1. Fortalezas

e Diversificacion de servicios: Los servicio de Dogtown no se limitaran al de
guarderia y paseos para perros, sino también a la venta de alimentos y accesorios.
De esta forma no solo se aumentaran las fuentes de ingresos, sino que también
mejorara la fidelizacion de los clientes al ofrecer una solucion integral al cuidado



de mascotas. El diversificar también soluciona la dependencia del negocio a una
sola linea de negocio, protegiéndola de los cambios en la demanda.

Empleados capacitados: Al tener un personal con experiencia en servicios
enfocados a las mascotas se garantiza un nivel de atencion y cuidados alto, lo que
diferenciara a Dogtown de la competencia sin experiencia certificada.

Demanda creciente: Debido a la creciente humanizacion de los animales, el
incremento de la adopcion de perros ha aumentado la demanda de servicios
especializados. Las mascotas son consideradas como otro miembro de la familia,
lo que implica que hay que gastar en su bienestar. Segiin un estudio de XX
Submarkets, el mercado de servicios para mascotas ha experimentado un
crecimiento sostenible en los ultimos 8 afos a nivel global, y las estimaciones
indican que seguira creciendo a corto y largo plazo.

Debilidades

Costos fijos altos: Al igual que en otras empresas en el sector de servicios, los
costos fijos de Dogtown seran significativos. Algunos ejemplos de ellos serian el
alquiler del local y su mantenimiento, suministros o salarios del personal. Esto
presenta una debilidad ya que la rentabilidad se vera afectada si no se consigue un
flujo estable de precios y clientes.

Dependencia en la ubicacion: El éxito de la empresa dependera de la ubicacion
donde se quiera abrir un primer local. Es esencial que esta localizacion se
encuentre en una zona con gran densidad de mascotas o gran demanda de servicios
de daycare, para facilitar la captacion de clientes. También afectara la visibilidad
y accesibilidad que tenga el local y si la zona ya est4 saturada de competencia

Oportunidades

Crecimiento de la industria: Como se ha comentado ya, el sector del servicio para
mascotas estd en constante crecimiento. En Espafia, ya es mas normal tener
mascotas que tener hijos, por lo que la demanda de los servicios de los primeros
es mayor mientras que la de los segundos estd en decadencia. En estos tltimos 4
afios, el sector ha crecido un 7.3%, y se espera que en los proximos 10 afios crezca
a un ritmo constante de 8.1%.

Cambios en la legislacion sobre el bienestar animal: Las normativas sobre el
bienestar animal en la UE se estan fortaleciendo lo que ofrece una oportunidad a
empresas como Dogtown de posicionarse como lideres en el cuidado ético y
responsable de las mascotas. Cuanto mas estrictas se vuelvan estas leyes sobre el
tratamiento de mascotas, mejores servicios buscaran los duefios para sus mascotas

Amenazas

Incremento en la competencia: El aumento de la demanda de servicios para
mascotas va de la mano con la entrada de nuevos competidores al mercado. Los
nuevos daycare para perros y los cuidadores particulares suponen una amenaza
directa. Es necesario que Dogtown se diferencie mediante su propuesta de valor y
la calidad de sus servicios para obtener una ventaja competitiva.



Impacto economico: Dogtown, al igual que cualquier negocio, se ve afectado por
las fluctuaciones economicas. En caso de crisis econdmica, los duefios reduciran
los gastos en servicios no esenciales, lo que afectaria directamente a Dogtown y
reduciria sus ingresos. Por ello, es necesario desarrollar estrategias de retencion
de clientes para asegurar el flujo de ingresos.

Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

1.

Rivalidad entre competidores: El mercado de las guarderias caninas en Madrid
esta conformado por unas 20 empresas que ofrecen servicios similares. Dogtown
debera proporcionar servicios complementarios como el acceso a veterinarios o |
venta de alimentos especializados, ademas de un cuidado de calidad alta. La
ubicacion y el local también seran fundamentales, ya que los competidores
cuentan, desde locales céntricos hasta espacios abiertos en las afueras de Madrid.

Amenaza de nuevos entrantes: Las barreras de entrada en esta industria no son
especialmente altas, ya que, hasta un particular que pasee perros podria ser
competencia directa nuestra. Ademas, la apertura de otras guarderias no es
relativamente complicado desde un punto de vista logistico y técnico. Dogtown
debe generar lealtad entre los clientes mediante la creacidén de una marca fuerte, y
asi disuadir la amenaza de nuevos entrantes.

Poder de negociacion de los clientes: Los duefios tienen un amplio abanico de
opciones sobre el cuidado de mascotas. Desde paseadores profesionales y
guarderias hasta familiares o amigos. Por ello, para reducir su poder de
negociacion, Dogtown debe destacar en términos de seguridad y confianza a la
vez que ofrecer diferentes opciones que se adapten a las necesidades de los
clientes.

Poder de negociacion de los proveedores: A pesar de que es importante mantener
buenas relaciones con los proveedores para negociar buenos precios, esta es la
fuerza que menos relevancia tiene. En la mayoria de los casos, se puede elegir
entre varios proveedores y marcas sin que ninguno acapare el mercado. Ademas,
los insumos de esta clase de negocio no son tan diferenciados como en otras
industrias como la tecnoldgica.

Amenaza de productos o servicios sustitutivos: Como se ha comentado
anteriormente, los duefios de las mascotas pueden buscar alternativas mas
economicas que una guarderia profesional, como dejar a sus mascotas con amigos
o familiares o contratar a un cuidador particular. Para luchar contra ello, Dogtown
debe destacar las ventajas de sus instalaciones profesionales y la experiencia de
convivir con otros perros.

2.5. Ventaja competitiva

Para encontrar una ventaja competitiva se ha analizado diversas guarderias caninas y sus
ofertas actuales. A continuacion, se muestra un resumen de lo que ofrecen y asi descubrir
como Dogtown se podria diferenciar.

l.

Falta de servicios personalizados para necesidades especiales



Algunas guarderias como Dogclan y WagWag ofrecen servicios basicos como
socializacién y paseos, pero ninguna se centra en atender perros con necesidades
especiales como ansiedad o problemas de comportamiento. Dogtown podria atacar a este
segmento ofreciendo atencion personalizada con atencidon veterinaria durante el dia o
programas de insercion para perros con ansiedad.

2. FEducacion canina limitada

Dog Care Madrid, es una guarderia que combina su labor principal con la educacion y
entrenamiento. Aunque es una propuesta interesante, este enfoque no esta muy extendido
por lo que Dogtown podria ofrecer programas de adiestramiento continuo, para constituir
un desarrollo integral de los perros, haciendo que el servicio sea mas atractivo.

3. Atencion nocturna y flexibilidad de horarios

Algunos centros como CityDog Madrid y UpDog ofrecen servicios nocturnos de
guarderia, aunque estos estan limitados por la posibilidad de recogida fuera de horas
normales. Dogtown podria ofrecer horarios flexibles, incluyendo el nocturno y recogida
o entrega a casa en horarios mas amplios, asi se satisfaceria la necesidad de los duefios
con horarios de trabajo fuera de lo habitual.

4. Otros servicios

Por ultimo, las guarderias, normalmente ofrecen el mismo tipo de actividades, como
juegos y paseos, por ello, para diferenciarse, Dogtown podria estudiar afiadir otras
actividades de bienestar como aromaterapia para reducir el estrés o hidroterapia para
perros con problemas de artrosis.

3. Plan de marketing

3.1. Analisis de mercado

1. Contexto del mercado de mascotas en Espafia

Segun Statista (2024), en Espafia hay mas de 9 millones de perros registrados, lo que
implica que hay un perro en una de cada 4 casas. Segun el censo de la ciudad de Madrid,
aqui habitan 2,7 millones de perros, debido a la alta densidad de poblacion y las
tendencias a poseer una mascota en zonas urbanas.

Segtin El Economista (2024), el gasto promedio en una mascota oscila entre los 1000 y
1400€, incluyendo desde veterinario hasta comida. En ciudades como Madrid, este gasto
serd mayor debido a que el costo de vida y el poder adquisitivo aqui es mayor. Ademas
de acuerdo con Eurofound (2022) e crecimiento del mercado de las mascotas espera
crecer a un ritmo de 8% por afo, por lo menos hasta 2027.

2. Perfil del cliente objetivo

Segtin los resultados recogidos en la encuesta el cliente que se busca es alguien entre los
25 y 45 anos que tiende a vivir en zonas urbanas con ingresos suficientes para gastar en
servicios para su mascota. Son gente que viven solos o con su pareja, pero sin hijos, que
buscan cubrir las necesidades emocionales de sus mascotas como un miembro mas de su



familia. Se buscard que residan en barrios céntricos de Madrid, con mucha densidad de
poblacion, como Chamartin, Chamberi y Salamanca.

Estos clientes valoran la calidad de los servicios hacia sus mascotas, estdn dispuestos a
pagar por servicios de conveniencia como el transporte o los horarios flexibles y tienen
sensibilidad por el trato ético a los animales.

3. Analisis de la demanda

Segun InfoJobs (2023), el 60% de los trabajadores en Madrid trabajan a jornada completa
de forma presencial. Con las nuevas reformas de las leyes animalistas no seria extraio
que en un futuro préximo se prohiba dejar a las mascotas solas en casa. Esto, sumado a
la necesidad de socializacion de los perros durante el dia y la necesidad de dejar a los
perros en un lugar seguro cuando los duefios se van de vacaciones, impulsa la demanda
de las guarderias. Esta demanda sufre picos estacionales en Navidades, Semana Santa y
Verano, siendo los meses valle enero y febrero.

4. Competencia en el mercado

El analisis de la competencia se expande un poco mas abajo, pero basicamente, hay pocas
propuestas de valor integral que junten servicios basicos de adiestramiento, transporte y
personalizacion, asi que Dogtown tiene oportunidades ofreciendo estos servicios.

5. Oportunidades v tendencias

Las oportunidades surgen debido al crecimiento del segmento de gente joven con poder
adquisitivo, la demanda de servicios de transporte y adiestramiento y la concienciacion
del bienestar emocional de las mascotas. Por otro lado, las tendencias van hacia la
digitalizacion del sector, personalizacion del servicio y la sostenibilidad.

3.2. Analisis y segmentacion de clientes
1. Perfil demografico

Como se puede ver en la ilustracion 1, el 80% de los encuestados residen en los barrios
de Chamberi, Chamartin, Retiro o Salamanca, por lo que se confirma la concentracion
geografica de los clientes objetivos con alto poder adquisitivo.



¢En que barrio de Madrid vives?

36 respuestas

@ Chamberi

@ Salamanca

@ Retiro

@ Chamartin

@ Moncloa-Aravaca
@® Las rozas

@ Alcobendas

@ Torrelodones

12V

llustracion 1: Grafico sobre distribucion de barrios de los encuestados

También en la ilustracion 2 se aprecia que el 77,8% de estos encuestados tienen alguna
clase de perro, por lo que se confirma la relevancia del sector al que pertenece Dogtown
en esta zona.

Si tienes perro, ;de que tamafo es?

36 respuestas

@ Pequefio (hasta 10 kg)
@ Mediano (11-25 kg)

@ Grande (méas de 25 kg)
@ No tengo perro

Ilustracion 2: Grafico sobre tamano de perros

Ademas, se extrae que el 50% de los encuestados son empleados a tiempo completo, y el
19% son auténomos, y que de media pasan 7,3 horas al dia fuera de casa, lo que crea una
necesidad de servicios de guarderia o paseos para sus mascotas.

2. Segmento por uso de guarderia

En la ilustraciéon 3, se puede observar que el 19,4% de los encuestados usa el servicio
habitualmente, asi que representa a clientes recurrente y rentables. El 38,9% usa las
guarderias puntualmente, pero podrian convertirse en recurrentes con alguna estrategia
de fidelizacion. Finalmente, el 27,8% considerarian el servicio, un segmento potencial
que podria depender de las estrategias de comunicacion. Por otro lado los clientes estan
dispuestos a pagar un promedio de 35,81€ por un dia de guarderia incluyendo comida y
paseo, lo que nos servird mas adelante para establecer los precios.



¢Has utilizado o consideras utilizar alguin servicio de guarderia o cuidado para perros?

36 respuestas

@ Si, yalo uso regularmente

@ Si, en situaciones puntuales
(vacaciones, trabajo, etc.)

No, pero lo consideraria
@ No, no creo que lo necesite

Ilustracion 3: Grafico sobre el uso de guarderias caninas

3. Preferencias de servicio

A la hora de elegir las caracteristicas que buscan los encuestados en una guarderia canina
destacaron primero la atencion veterinaria, luego la guarderia durante el dia y los paseos
supervisados, y finalmente la entrega y recogida de mascotas a domicilio. Esto refuerza
la importancia de ofrecer un servicio integral para los perros.

Sobre la flexibilidad horaria, en la ilustracion 4, se aprecia que el 45% de los encuestados
lo consideran indispensable y el 34% lo considera importante, aunque podrian adaptarse,
lo que indica que es necesario disefiar horarios de atencion que cubran jornadas laborales
extendidas para adaptarse a distintos clientes.

¢Qué tan importante es para ti la flexibilidad en los horarios de recogida y entrega?

35 respuestas

@ Muy importante, necesito que sea
flexible

@ Importante, pero podria adaptarme

No es importante, puedo ajustarme a
horarios fijos

@ No necesito ese servicio

Ilustracion 4: Grafico sobre la importancia de la flexibilidad de los horarios

4. Canales de informacién v toma de decisiones

En la ilustracion 5 sobre la forma de informarse sobre esta clase de servicios y la
importancia de las resefias, podemos sacar en claro que los clientes buscan referencias
personales antes de decidirse por un servicio, seguido de las redes sociales y las busquedas
en Google. Ademas, en la ilustracion 6, los testimonios de otros duefios de mascotas que
hayan utilizado son importante para el 97% de los encuestados, lo que destaca la
importancia de crear una reputacion solida en las plataformas digitales.



¢Dénde buscarias primordialmente informacién sobre una guarderia canina?

35 respuestas

@ Recomendaciones de amigos y
familiares

@ Redes sociales (Instagram, Facebook)
Busqueda en Google

@ Aplicaciones especializadas (Rover,
Gudog)

Illustracion 5: Grafico sobre preferencia a la hora de buscar informacién de guarderias caninas

¢Qué tan importante es para ti ver resefias o testimonios de otros duefios de mascotas antes de
elegir una guarderia?

35 respuestas

@ Muy importante, siempre las reviso
antes de tomar una decision

@ Algo importante, las reviso pero no son
decisivas

No muy importante, me guio mas por
otros factores

@ No es muy importante para mi

Ilustracion 6: Grafico sobre la importancia de las resefnas

3.3. Analisis de la competencia

1.

Competidores directos

Aqui se agrupan otras guarderias para perros y negocios que ofrecen servicios parecidos
en Madrid. Se debe analizar su ubicacion, precios, servicios, ventajas y desventajas. Los
principales competidores son los siguientes:

CityDog Madrid: esta ubicado en el centro de Madrid y se especializa en servicios
de guarderia tanto por el dia como por la noche, también ofrece servicio de
hospedaje para perros. Cuentan con un horario extendido adaptable a los horarios
laborales de los clientes y han captado a un segmento del mercado significativo
en el centro de la ciudad. Estos horarios y su ubicacion son sus principales
fortalezas, mientras que su espacio limitado y la falta de zonas al aire libre podrian
suponer una debilidad al restringir la actividad fisica de los perros.

Updog: Se ubica a las afueras de Madrid y cuenta con amplias zonas al aire libre
lo que lo diferencia de sus competidores. Este negocio destaca por su entorno mas
natural y relajado a comparacion de otros competidores. Sus instalaciones, ideal



para perros que necesitan mucha actividad fisica, es su principal fortaleza,
mientras que su ubicacion a las afueras, haciéndolo menos accesible supone una
clara desventaja.

o JWagWag: Este negocio ofrece servicios basicos de paseos para perros, guarderia
y socializacion, ademas su precio competitivo lo hace atractivo para los clientes.
Aun asi, los servicios que ofrecen son bastante basicos en comparacidon con
necesidades mas especificas de algunos segmentos del mercado.

2. Competidores indirectos

Estos son aquellos servicios alternativos que existen al servicio de guarderia canina. A
este grupo pertenecen los cuidadores particulares y paseadores de perros, que ofrecen un
servicio mas personalizado, a un modico precio. Existen plataformas como Rover o
GudDog que conectan a los duefios de los perros con cuidadores, ofreciendo flexibilidad
de ubicacién y horarios, una de sus fortalezas. Estos servicios suelen ser menos
profesionales, pero, aun asi, presentan una amenaza hacia Dogtown debido al crecimiento
de su popularidad. Por otro lado, su falta de instalaciones y riesgo de inconsistencia de
una calidad alta de servicio ofrece una ventaja para Dogtown al ofrecer mayor
profesionalidad y seguridad.

En la tabla 1 se muestra un resumen de los competidores directos e indirectos:

Competidor Servicios Pre‘cws Fortalezas Debilidades
aproximados
. Guarderia diurna y . Horarios extendidos, Espacios limitados y sin
Ciyibioz nocturna, hotel A=t ubicacion céntrica estar al aire libre
Espacios al aire libre, . Grandes instalaciones | Alejado de las zonas
Witz hotel, guarderia AEdit al aire libre céntricas
Paseos, Bueno servicio de Servicios basicos, no
WagWag Socializacion, 15-25€/dia . . . ’
Guarderia socializacion especializados
Culdadores ) o 4, 4 | Flexibilidad de Sin Instalaciones
Particulares ersonalizado en casa 10-20€/dia ubicacién v horario profesionales, riesgo de
(Rover, Gudog) p y calidad inconsistente

Tabla 1: Comparacion de competidores

Con este analisis descubrimos que hay varios actores bien establecidos en el mercado del
cuidado de perros en Madrid, pero Dogtown tiene oportunidades para diferenciarse de
ellos. La flexibilidad de horarios, la calidad de las instalaciones y la especializacion en
cuidados personalizados serdn recursos clave para atraer y fidelizar clientes que buscan
un cuidado de calidad para sus perros.

3.4. Definicion del producto, marca y posicionamiento

1. Definiciéon del producto




Dogtown es una guarderia canina localizada en Madrid, donde se ofrecen servicios de
cuidado diurno y especializado para perros. El principal producto de Dogtown es la
guarderia diurna para perros, aunque también ofrece servicios complementarios centrados
en el bienestar fisico, social y emocional del perro. Aqui se detallan los componentes del
producto.

e Guarderia diurna: este es el servicio principal de Dogtown. Se ofrecen espacios
disefiados para garantizar la seguridad de los animales, con zonas exteriores e
interiores donde los perros puedan jugar y ejercitarse con la supervision de un
personal preparado.

e Programas de socializacion y ejercicio: Dogtown cuenta con un programa de
socializacion entre perros, estructurado para fomentar el ejercicio y la interaccion
social correcta. Se pretende crear grupos dependiendo del temperamento, nivel de
energia y tamafo.

e Adiestramiento canino: Dogtown incorpora servicios de adiestramiento basico y
avanzado que se realizaran durante las horas de guarderia, asi lo clientes podran
optimizar el tiempo que sus mascotas pasan en las instalaciones.

e Recogida y entrega a domicilio: para ofrecer mayor comodidad, Dogtown ofrece
este servicio para asegurar que los duefios puedan cumplir con sus compromisos
laborables sin preocuparse por el horario de recogida.

Ademas de estos servicios, Dogtown ofrece productos complementarios como comida y
accesorios para mascotas, lo que proporciona a los clientes un servicio mas integral donde
pueden adquirir productos para sus mascotas en un mismo lugar.

2. Marca

La marca de Dogtown fue disefiada para transmitir cuidado, confianza y bienestar. El
objetivo es colocar a Dogtown como la guarderia canina premium lider en Madrid, donde
el bienestar integral de perro y la atencion personalizada son prioritarias. Los valores con
los que opera son:

e Cuidado profesional: Dogtown sera reconocido por tener un personal altamente
entrenado, con adiestradores y especialistas en comportamiento canino que
asegurara un servicio de calidad.

e [nnovacion en cuidado canino: Dogtown busca la innovacion ofreciendo servicios
que no se encuentren en otras guarderias, como programas personalizados para
perros mayores o con necesidades especiales

o Seguridad y confianza: La prioridad es la seguridad de las mascotas, por ello
Dogtown quiere implementar un sistema de monitoreo en tiempo real y acceso a
veterinarios.

Identidad visual

El logo debe ser amigable y moderno, con colores verdes y azules, atribuidos a la calma
y el bienestar. La pagina web y las redes sociales tendran un un estilo estructurado y



coherente que transmita calidad y exclusividad, de modo que reflejen un equilibrio entre
accesibilidad y profesionalidad.

3. Posicionamiento

El posicionamiento de Dogtown se basara en su propuesta de valor, ser la guarderia canina
de referencia para los duefios que buscan un servicio de cuidado diurno con atencién
especializada para sus perros. Su estrategia consistira en:

e Segmento objetivo: Dogtown va dirigido a duefios de perros de clase media-alta
que valoran el bienestar y seguridad de sus mascotas. Estos clientes estan
dispuestos a pagar mas por servicios que aseguren una experiencia de calidad para
sus mascotas. Son personas con trabajos exigentes con horarios fuera del
convencional de 9:00 a 17:00 o estilos de vida ocupados. pero que ven a sus perros
como otro miembro de su familia y desean que sus necesidades sean satisfechas.

e Diferenciacion: Como ya se ha mencionado bastantes veces, Dogtown pretenda
dar servicios especializados que actualmente la competencia no esta cubriendo,
como programas de adiestramiento o terapéuticos; o personal preparado para
lidiar con perros con problemas de comportamiento.

e Propuesta de valor: Con el slogan “Dogtown, no solo cuidamos de tu perro, lo
entendemos” se ofrece un espacio seguro y lleno de amor donde tu mascota juega,
aprende y crece fisica y emocionalmente, gracias a la supervision de expertos en
el bienestar canino.

3.5. Plan de distribucion

Este plan pretende que el servicio de Dogtown llegue de manera eficaz a sus clientes,
maximizando la comodidad tanto para el animal como para el duefo. La distribucion de
una guarderia canina envolverd la gestion eficiente de la entrega y recogida de perros, y
la optimizacion del flujo de trabajo y el espacio en la guarderia.

1. Recogida v entrega a domicilio

Este servicio nos ayudara a diferenciarnos de otros competidores en Madrid. Surge como
una solucion al transporte de perros, haciendo que los duenos de estos ahorren tiempo,
sobre todo para aquellos con horarios ajustados o que viven lejos de las instalaciones. Los
aspectos clave son:

e Area de cobertura: se establecera un area con un radio de 10 km desde la ubicacion
de Dogtown, que cubra barrios con una densidad de mascotas alta. Estos barrios
son Salamanca, Chamberi, Chamartin y Retiro, barrios con una renta per capita
alta que tiene un gran nimero de mascotas segun el censo de animales del
ayuntamiento de Madrid.

e Horario de recogida y entrega: Se ofreceran dos franjas horarias para adaptarse a
las rutinas de los clientes. Las recogidas se haran de 7:30 a 9:00 (antes de que
empiece una jornada laboral habitual) y de 18:00 a 20:00 para clientes que no
puedan recoger a sus perros después del trabajo. De esta forma el cliente no tendra
que modificar sus compromisos.



o Logistica de transporte: Se utilizaran vehiculos adecuados con certifica de
transporte animal. Deberan cumplir con la normativa vigente del bienestar animal
con supervision constante por parte del personal capacitado.

e Costos de transporte: Este servicio supondra un costo adicional al servicio de
guarderia, y se ajustard dependiendo de la distancia y nimero de mascotas que
transportar. Este costo ira incluido en paqueres promocionales para incentivar la
retencion de clientes.

2. Gestién de capacidad y distribucion de espacios

La distribucion de los servicios en las instalaciones es importante para garantizar la
eficiencia del flujo de trabajo. Se disefara unas instalaciones que maximicen la capacidad
y que a la vez garantice que los perros tengan espacio para moverse libremente,
minimizando el estrés. La organizacion del interior seguira los siguientes puntos.

e Zonas diferenciadas: Dogtown tendra 3 areas principales que consistiran en una
primera zona de descanso, zona de socializacion y juego, y un 4rea para perros
con necesidades especiales.

e Capacidad maxima: El maximo de perros que se pueden manejar por dia serd de
entre 30 y 40 perros al dia, para garantizar que cada uno tenga espacio suficiente.
La capacidad dependera de tamafio y la energia del perro, dividiéndolos en grupos
por temperamento y tamafio para asegurar una buena experiencia.

e Control de acceso y seguridad: esto se garantizara mediante collares con chip que
permitan monitorear al perro en todo momento.

3. Optimizacion de las operaciones diarias

El éxito del plan de distribucién dependerd de como se gestionan los recursos operativos.
Para hacer mas eficiente el dia a dia, las operaciones se organizaran de la siguiente
manera:

e Reservas online: para optimizar las entregas y recogidas de mascotas, se utilizara
un sistema online que permita a los duefios elegir la hora de llegadas y salidas.
Esto se realizara a través de una aplicacion moévil donde los clientes podran
consultar el estado de sus mascotas.

e Rotacion de personal: Se implementard un sistema de turnos rotativo para el
personal para asi asegurar una distribucion adecuada de la carga de trabajo. Esto
es importante ya que la gestion de personal es importante en las operaciones
diarias

e Limpieza y mantenimiento: Se crearan protocolos de limpieza que aseguren que
las instalaciones gocen de buena higiene. De esta forma se previene la
propagacion de enfermedades.

4. Proveedores logisticos

Para garantizar un transporte de calidad y seguro, Dogtown debe establecer relaciones
con proveedores especializados en el transporte animal, que cumplan con las normativas



locales de bienestar animal. Los proveedores podran proporcionar vehiculos adaptados,
o venderan el material para acondicionar un vehiculo propio. Algunos ejemplos de estos
son Transportes Mascotin, que venden jaulas para transporte de perros de diversos
tamafios, o Mascotaxi, que ofrece servicios de transporte de perros por Madrid,

5. Expansién del plan de distribucion

Segun crezca el negocio, el plan de distribucién debera ser adaptado para aumentar su
area de operacion, con la posibilidad de abrir franquicias en otras ciudades. Dogtown
también podria explorar colaborar con empresas como Glovo o Uber Pet, que estan
empezando a ofrecer transporte de animales en Madrid.

3.6. Plan de promocion y comunicacion

El objetivo de este plan es situar a Dogtown como una guarderia canina premium en
Madrid, donde se destaque le bienestar y los servicios personalizados. Esto se lograra con
estrategias de marketing que lleguen a duefios de perros de entre 25 y 45 afios de clase
media-alta, en los barrios de Chamberi, Salamanca, Retiro y Chamartin.

Canales donde promocionar

1. Marketing Digital

o Sitio web optimizado: pagina web con sistema de reserva online y contenido como
blog, fotos o testimonios.

e Redes sociales: utilizar publicidad pagada en Instagram o Facebook para
segmentar al publico objetivo, también se puede colaborar con influencers de
mascotas en Madrid o publicar contenido visual, como el dia a dia en las
instalaciones.

2. Marketing local

e Folletos y carteles en lugares donde transiten posibles clientes, como parques,
tiendas de mascotas o clinicas veterinarias.

e Sesiones de adiestramiento gratuito para penetrar en la comunidad.
e Descuentos para clientes que traigan otros clientes.

3. Marketing via email

e Boletines informativos para enviar novedades sobre Dogtown y consejos de
cuidado canino

e Promociones para clientes recurrentes para promocionar el uso continuado del
servicio

Presupuesto de Promocion para 6 meses
e Publicidad en redes sociales: 40%
e Disefio del sitio web: 20%

e Marketing local: 20%



Colaboracion con influencers: 10%

Marketing via email: 10%

Evaluacion del impacto

El éxito de esta campafia de promocion se evaluard mediante estos KPI:

Crecimiento de la base de los clientes: se espera un aumento del 15-20% mensual.

Engament en redes sociales: Aumento de seguidores, alcance de las publicaciones
e interacciones.

Tasas de conversion: cuantos de los leads generados en la pagina web o redes
sociales, se convierten en clientes

Retencion de clientes: se mide con el numero de clientes recurrentes y referidos

3.7. Determinacion del precio de venta

Como se ha hablado anteriormente en el analisis de la competencia, los competidores
ofrecen servicios parecidos por un precio que va de 15 a 35 euros al dia, dependiendo de
que competidor sea por lo tanto el nuestro precio debera ser parecido.

1. Analisis de costes

Para establecer un precio que cubra costes fijos y variables se tendran en cuenta los
siguientes gastos:

Alquiler: El rango de precios de locales en zonas céntricas con espacio suficiente
varia en torno a los 4900€ mensuales, asi que se tomara ese precio.

Salarios de empleados: se contrataran a 4 empleados a tiempo completo y 2 por
horas. Hay que tener en cuenta que no se esta considerando la SS aun.

- 3 cuidadores basicos: 1400€ brutos mensuales cada uno
- 1 adiestrador: 40€ por sesion de entrenamiento

- 1 gerente de guarderia: 3000€ brutos mensuales

- 1 personal de limpieza. 774€ brutos al mes (15€/hora)

Mantenimiento y suministros: esto incluye productos consumibles como juguetes
o comida. También incluye productos de aseo como toallas y cepillos y materiales
para la administracion y gasoil lo que sumard unos 1500€.

Marketing y administracion: estos costes se han discutido antes em el plan de
promocion. Puede que inicialmente sean mayores debido a que montar un sitio
web podria costar alrededor de 1500€, pero luego el mantenimiento mensual seria
de unos 100-200€. Suponiendo que este disenio web seria el 20% del presupuesto
total, este ultimo seria de unos 1000€.

Otros costos: aqui se recogen los costes como la electricidad y el agua o el seguro
del coche, se estiman unos 800€.



Coste total: 16174€ al mes mas las sesiones de adiestramiento que se encarguen

2. Calculo del punto de equilibrio

Teniendo en cuenta que la capacidad méxima sera de 30-40 perros al dia, consideraremos
una ocupacion del 80%, y que operard 6 dias a la semana. En la tabla 2 se muestra las
variables usadas para obtener cuanto dinero debe generar cada perro que atendamos.

. % de Dias abiertos Semanas Costes Dinero que
Capacidad s debe generar
ocupacion por semana por mes mensuales
cada perro
40 perros 80% 6 43 16174€ 19.6€

Tabla 2: Dinero que debera generar cada perro

Esto nos indica que cada perro que tengamos cada dia debe generar 19.6€. Como
queremos generar beneficio, y puede que alguno de los gastos mensuales sea mayor de lo
previsto, se debera poner un precio superior a este.

3. Estrategia de valor y precios

Como Dogtown quiere ofrecer un servicio de gama alta, este podrd tener un precio
superior al de la media de los competidores. Estos servicios recogen todo lo ya descrito,
como el transporte de mascotas y atencion especializada para perros con necesidades
especificas.

Como se ha extraido de la encuesta, el promedio que estan dispuestos a pagar en las zonas
donde se planea operar es de 35,81€, asi que se establecera en 35€ la tarifa de jornada
completa en guarderia entre semana, incluyendo comida y paseo.

4. Servicios adicionales v upselling

Para aumentar los ingresos, se pueden ofrecer servicios complementarios como ya se ha
comentado. Estos también sirven para mejorar la percepcion del valor de servicio,
justificando los precios altos.

e Transporte de mascotas: 8€ trayecto y 14€ ida y vuelta
e Adiestramiento canino: 40€ por sesion de una hora

5. Rentabilidad vy ajustes de precio

Si con diversas combinaciones conseguimos que cada perro generé 30€ por dia, Dogtown
generara 24000€ mensuales, lo que cubriré los costes y nos dara un beneficio de 6200€.
3.8. Prevision de ventas

Como ya se ha establecido, se espera una capacidad maxima de 30-40 perros con una
ocupacion del 80% lo que seria un promedio de 32 perros al dia. Los dias operativos
seran de lunes a sabado y se tomara 4.3 semanas al mes (52 semanas / 12 meses).

1. Distribucion de la contratacion de los servicios

e Por horas: 15% de los clientes (especialmente entre semana)




e Media jornada: 30% de los clientes

e Jornada completa: 40% de los clientes

e Paquetes semanales o mensuales: 15% de los clientes

e Adiestramiento: 20% de los clientes utilizaran 2 sesiones al mes

e Transporte: 30% de los clientes utilizardn ida y vuelta de lunes a viernes

3. Prevision de ingresos mensuales

En la tabla 3 se muestra un resumen con el ingreso total mensual que genera cada
servicio.

Por horas 10€ 4.8 (15%) 48€/dia 1238€
Media jornada 25€ 8 (30%, 5 dias) 200€/dia 4300€
DGRl 35€ 10.6 (40%, 5 dias) 371€/dia 7977€
completa

Paquetes 110€ 2.4 (15%) 264€/semana 1135€
semanales

Paquetes 400€ 2.4 (15%) 960€/mes 960€
mensuales

6.4 (20%, 2 sesiones

Adiestramiento 50€ cada uno por 2752€
semana)

Transporte o 7

(ida y vuclta) 14€ 9.6 (30%) 134.4€/dia 2890

Media jornada o . y

(sabado) 30€ 1.6 (30%, 1 dia) 48€/dia 206€

Jornada

completa 40€ 2.2 (40%, 1 dia) 88€/dia 378€

(sabado)

Tabla 3: Prevision de ingresos mensuales

3. Ingresos estimados

Sumando los ingresos entre semana y fin de semana obtenemos:

e Ingresos por servicios entre semana: 15817€
e Ingresos por servicios en fin de semana: 585€
e Ingreso por servicios adicionales: 5642€

Ingresos totales mensuales: 21837€



4. Ajustes de temporadas

La demanda de los servicios fluctuara dependiendo de la época. En Navidades y verano,
habra mas demanda debido a que la gente suele viajar en esas épocas, por lo que, en esos
picos estacionales, la ocupacion podria llegar al 90%

Si se toman julio, agosto y septiembre como los meses con mas demanda, se proyecta que
durante esos meses tendriamos 36-38 perros al dia, lo que aumentaria los ingresos de esos
meses a 22658€ (37 perros)

Esto aumentaria los ingresos anuales a

(25248€ * 3 meses) + (21837€ * 9 meses) = 272274€

4. Producto minimo viable

4.1. Enumeracion de hipdtesis de negocio

Hipdtesis sobre el mercado

1. Hay una demanda creciente de servicios para mascotas en Madrid, debido a la
tendencia a humanizar a los animales, sobre todo en areas urbanas donde los duefos
de los perros son jovenes profesionales.

Esta tendencia ha sido estudiada en articulos académicos. Segin Euromonitor
International, los propietarios tienden a gastar més en sus mascotas, debido a que son
vistos como un miembro més de la familia. Ademaés, Duran (2024) asegura que el gasto
en servicios para mascotas ha crecido en los ltimos afios, ya que la mitad de los hogares
en Espafia ya tienen mascotas. La validaciéon de esta hipotesis se realizard mediante
encuestas a los duenos de perros en Madrid y estudios de mercado laboral.

2. Los dueios estan dispuestos a pagar un precio mas alto por servicios que aseguren el
bienestar de sus mascotas, que incluya programas personalizados de adiestramiento
y bienestar.

Segtn Ren et al. (2022), los consumidores suelen pagar mas por servicios personalizados
hacia el bienestar y la calidad, sobre todo si el mercado tiene una clara segmentacion de
alto valor. La validacion de esta hipotesis se haria a través de focus groups haciendo
prueba de aceptacion de precios y realizando estudios de precios de la competencia.

Hipotesis sobre clientes

3. Elcliente objetivo de Dogtown es una persona de entre 25 y 45 afios, de clase media-
alta, con una vida laboral ocupada que valore el bienestar de su mascota y este
dispuesto a pagar por un servicio premium.

Segun Bereza y Sytnyk (2023), los jovenes de clase media-alta son los que mas
dispuestos estan a pagar por servicios que ofrezcan conveniencia y beneficios tangibles
para sus mascotas. La validacion se realizard haciendo encuestas demograficas en las
areas donde se quiere desarrollar la actividad comercial de Dogtown y contrastarla con
datos sobre la concentracion de trabajadores jovenes que tengan perros.



4. El cliente busca servicios complementarios como el transporte y adiestramiento
canino o flexibilidad horaria, incrementando la fidelidad.

Segun Dovetail Editorial Team (2024), se concluyé que en los mercados donde los
servicios estan directamente relacionados con el estilo de vida del consumidor la
conveniencia y flexibilidad son aspectos clave para aumentar la retencion de clientes.
Esta hipotesis se valida haciendo encuestas de satisfaccion al cliente.

Hipotesis sobre los precios

5. Un precio de 30€ al dia por una jornada completa es un precio aceptable para los
clientes objetivo de Dogtown.

Segun Medallia (2024), se establece que el 61% de los consumidores estan dispuestos
mea pagar mas por un servicio, si este esta personalizado. Ademas, los precios de los
segmentos premium suelen ser resistentes a los cambios en la economia. Para validar
esta hipdtesis habra que probar precios en diferentes grupos de clientes y asi identificar
la elasticidad de la demanda.

6. Silos paquetes semanales y mensuales vienen con descuentos, se conseguira fidelizar
a mas clientes, asegurando ingresos para Dogtown.

Conseguir nuevos clientes es como minimo 5 veces mas caro que conservar los ya
existentes, por ello, con los descuentos en paquetes de servicios se puede aumentar la
retencion de clientes y aumentar el valor de vida del cliente (CLV). La hipotesis se
validara analizando la tasa de retencion de los clientes que utilicen estos paquetes y hacer
un seguimiento del CLV a largo plazo.

Hipdtesis sobre el producto

7. Los programas de adiestramiento y servicios de bienestar aumentaran el ingreso
promedio por cliente debido a que los duefios buscardn mejorar el comportamiento y
salud de sus perros.

Appleby et al. (2024), en su articulo de 11 Innovative Animal Healthcare Trends,
demuestran que los servicios sobre la salud y bienestar animal estan al alza, ya que los
duefios estan dispuestos a pagar mas y los perros tienen una esperanza de vida cada vez
mayor, lo que incrementar la demanda de cuidados terapéuticos. Para validar esta
hipotesis se deberan ejecutar pruebas piloto sobre estos servicios y medir su impacto en
las ventas.

4.2. Producto minimo viable (PMYV)

1. Servicios iniciales de Dogtown

Inicialmente Dogtown ofrecerd servicios basicos para ofrecer valor agregado y
diferenciarse de los competidores, para asi colocarse entre las guarderias premium.

Guarderia diurna

o Jornada completa (8 horas): es el servicio principal, ya que es el servicio mas
demandado y permitird a Dogtown recoger feedback sobre la experiencia general
de clientes y mascotas.



e Media jornada (4 horas): enfocado a clientes que solo necesitan el servicio por la
mafana o tarde, ofreciendo flexibilidad para validar la hipotesis de la busqueda
de conveniencia

e Tarifa por horas: enfocado a clientes que en un momento puntual necesitan dejar
a sus mascotas atendidas en algun lado.

Transporte de mascotas

e Transporte de ida y vuelta en un area de 10 a 15 km desde las instalaciones. Esto
sera un servicio complementario con una tarifa adicional. Asi se podra validar a
hipotesis de que lo que buscan los clientes es conveniencia y que esta dispuestos
a pagar por ello.

Adiestramiento canino basico

e Opcion de adiestramiento durante el horario de guarderia donde los clientes
podran elegir sesiones basicas de comportamiento.

2. Infraestructura inicial

e Zonas de juego y descanso: Dogtown tendrd areas divididas para perros con
tamafios y comportamientos diferentes. Estas areas, tanto para juego como para
descanso, estaran equipadas con elementos necesarios para el ejercicio fisico y
socializacion.

3. Proceso de validacion del PMV

Con el lanzamiento del PMV se podran validar alguna de las hipotesis planteadas
anteriormente como la aceptacion del precio premium, preferencias de servicios
complementarios y demanda de flexibilidad. Esté proceso incluira:

e Feedback de clientes: tras 3 meses operando, se realizardn encuestas de opinion
sobre los servicios a los clientes, para asi poder ajustar la oferta.

e Tusa de retencion: se medira cuantos clientes vuelven a contratar los servicios. Si
la retencion es alta significard que el modelo de negocio esta funcionando.

o Andlisis de uso de servicios complementarios: se medira cuantos clientes optan
por los servicios de transporte y adiestramiento. Si la demanda es alta, se
considerard la expansion de estos servicios.

4. Estrategia de crecimiento Post-PMV

Cuando el Producto Minimo Viable sea validado, se podra expandir su abanico de ofertas
de servicios para incluir:

e Programas de bienestar avanzados para perros mayores o con necesidades
avanzadas como aromaterapia o hidroterapia, o la inclusiéon de nuevos servicios
como peluqueria canina.



e Crear paquetes personalizados que incluyan diferentes servicios como guarderia
y transporte a un precio mas reducido para incentivar el uso de servicios
adicionales.

e Colaborar con veterinarios locales para poder ofrecer sus servicios directamente
en las instalaciones.

4.3. Construccion o elaboracion del modelo de Producto Minimo Viable
(PMYV)

El prototipo permite ofrecer los servicios esenciales en un entorno controlado, para asi
reducir riesgos y realizar ajustes antes de expandir la operacion.

1. Infraestructura inicial

Debe ser funcional pero minima, de manera que pueda ofrecer los servicios clave de
guarderia y transporte, sin destinar dinero a elementos secundarios que puedan esperar a
la validacion.

Las instalaciones fisicas deben tener un espacio reducido, pero bien equipado, en un
barrio céntrico como Chamberi o Chamartin, donde la concentracion de cliente objetivo
es alta. El espacio tendra:

e Area interior de socializacion: espacio donde los perros puedan interactuar y estar
monitorizados.

e Zonas de descanso separadas: areas con camas para perros con temperamentos
mas tranquilos o que quieran descansar.

El PMV tendré una capacidad para manejar 20 perros al dia en su primera fase. Con este
numero se podra validar la demanda y mantener los costes bajo control.

2. Servicios iniciales del prototipo

Deberan ser suficientes para validar las hipotesis clave, pero limitados a lo esencial:

e  Guarderia diurna: aqui se incluirdn la jornada completa; la media jornada, con la
que los clientes podran probar el servicio de una forma mas accesible; y tarifas
por horas, dando flexibilidad a los duefios que necesitan servicios mas cortos.

o Transporte para mascotas: este servicio estara disponible en un radio de 10 km
desde las instalaciones. Este servicio es esencial para validar la hipdtesis de
conveniencia de los clientes.

3. Tecnologia para el prototipo

e Monitorizacion a tiempo real: se instalardn camaras en la zona de juego, de
forma que los duefios puedan ver a sus perros a través de una aplicacion movil.
Asi, se validara la hipotesis de que la transparencia ayuda a aumentar la
retencion y confianza.



Reservas online: se podra reservar a través de una plataforma en linea, para
también, poder recopilar datos sobre la demanda de servicios y comportamiento
de clientes.

4. Prueba piloto del modelo de PMV

Se realizara una prueba piloto con un numero limitado de clientes para validar el PMV y
recolectar datos sobre:

Satisfaccion del cliente: se haran encuestas a los primeros usuarios para medir su
satisfaccion con los servicios ofrecidos.

Tasa de retencion: se medira cuantos clientes vuelven a contratar los servicios de
Dogtown y si contratas servicios complementarios.

Eficiencia operativa: se estudiara la optimizacion de las operaciones diarias para
eviar cuellos de botella y desarrollar la escalabilidad del negocio.

5. Ajustes a futuro

Tras la fase de prueba, con los datos obtenidos se podran tomar decisiones sobre la
expansion del negocio.

Expansion de la capacidad: si la demanda supera a la oferta, se estudiara la
ampliacion de las instalaciones o contratacion de maés personal.

Ampliacion de los servicios: dependiendo de que servicios tengan mas demanda,
se priorizara la expansion de unos u otros.

Ajuste de precios: si los clientes creen que el precio es muy alto, habrd que
ajustarlo o agregar valor a los servicios. En cambio, si los precios son aceptados,
se considerard implementar una estrategia de precios por niveles para aumentar
los margenes.

5. Plan de produccion y compras. Localizacion

5.1. Ubicacion

Para la ubicacion se han buscado locales comerciales alquilables en péaginas como
Idealista, en las zonas donde pretende operar Dogtown, y se han destacado las siguientes
opciones

1. Avenida de Bruselas, 56-58, Guindalera

https://www.idealista.com/inmueble/100330075/

Precio: 4500 €/mes

Tamarfio: 326 m?, distribuidos en planta baja (217 m?) y sétano (109 m?).
Ubicacion: Zona comercial mixta con mucho transito peatonal, lo que es
beneficioso para la visibilidad del negocio.

Ventajas: Gran fachada de 31 metros, local diafano, mucha luz natural.
Desventajas: Costo adicional de comunidad y TRU (400 €/mes).


https://www.idealista.com/inmueble/100330075/

2. Calle del Padre Claret, 10, Prosperidad

https://www.idealista.com/inmueble/105555533/

e Precio: 1500 €/mes

e Tamario: 173 m?, distribuidos en 3 plantas baja (sotano, planta calle y entreplanta).

e Ubicacion: Situado en prosperidad con buena visibilidad en esquina y facil acceso
a la M-30.

e Jentajas: Alquiler barato y visibilidad por estar en esquina.

e Desventajas: Menor superficie Util, al estar distribuido en varias plantas, no se
podria optimizar la gestion del espacio con perros.

3. Calle Francisco Suarez, Chamartin

https://www.idealista.com/inmueble/99207292/

e Precio: 4000 €/mes

e Tamario: 240 m? ttiles, con 200 m? en la planta baja y un porche con 23 m?
adicionales

e Ubicacion: Zona de Chamartin, bien conectada y cercana a areas de alto transito.

e JVentajas: Grandes cristaleras, distribucion diafana y porche ttil para perros.

e Desventajas: Menor espacio que la opcion 1, pero precio parecido.

4. Calle del Doctor Esquerdo, 29. Fuente del Berro

https://www.idealista.com/inmueble/105445702/

e Precio: 5500 €/mes

e Tamaiio: 490 m? distribuidos en 3 plantas.

o Ubicacion: Distrito del barrio de Salamanca, una zona de alto nivel
socioecondmico.

e Jentajas: Local de gran tamafo, con aforo para 91 personas, muchas opciones de
transporte publico y accesibilidad.

e Desventajas: Precio alto, local con licencia de gimnasio (posibles adecuaciones).

De entre las opciones se ha elegido la opcion 1 como local donde Dogtown empezara a
desarrollar su actividad comercial. Los criterios de eleccion han sido los siguientes:

Tamaiio y distribucion

Sus 326 m? permite la creacion de un espacio amplio y diafano para dividirlo en 4reas de
juego, descanso ademas de la parte que serd la recepcion. Ademads, cuenta con un s6tano
que puede usarse como almacén de suministros y accesorios para el funcionamiento
diario.

Visibilidad y ubicacion

Al tener una fachada tan grande, se tiene una gran oportunidad para atraer a los peatones
y captar la atencion de clientes potenciales. Al estar en una zona comercial mixta, esta
tiene un gran flujo de gente, lo que puede ayudar a captar clientes mas naturalmente.

Accesibilidad


https://www.idealista.com/inmueble/105555533/
https://www.idealista.com/inmueble/99207292/
https://www.idealista.com/inmueble/105445702/

Esta zona es accesible tanto para clientes que se muevan en transporte publico, como en
coche, por lo que el servicio de transporte de mascotas es ideal. Ademas, al estar proximo
a zonas con renta per capita alta se asegura tener una demanda alta de servicios premium.

Costos Operativos

El alquiler es un poco alto, pero considerando la ubicacién es competitivo. Los gastos
adicionales de 400 €/mes para la comunidad y la tasa de residuos urbanos (TRU) son
manejables dentro de los costos operativos proyectados, ya que incluso con ello, sigue
siendo mas barato que el costo del alquiler inicial que se tenia previsto (5000 €/mes).

Potencial de crecimiento

La distribucion diafana permite implantar en el futuro las areas en las que se desarrollaran
los programas de adiestramiento, o zonas destinadas para perros con necesidades
especiales. De esta forma se podran crear zonas con distintos ambientes, lo que es ideal
para Dogtown, que busca diferenciarse.

5.2. Plan de compras

1. Infraestructura inicial

e Divisiones y dreas de juego: compra de materiales para crear las distintas areas
para perros de diferentes tamafios y temperamentos (2000-3000€)

e Mobiliario especializado: compra de camas y colchonetas para perros. (1500-
2000€)

e Fquipo de seguridad: compra de camaras de seguridad y cerraduras para
garantizar que los perros no escapen. (1500-2000€)

e Jaulas: para el transporte de los animales seran necesarias jaulas. (500-750€)

o Furgoneta: para el transporte de animales, se necesitara un vehiculo que pueda
albergar a todos los perros que se prevé transportar. Para ello se a elegido un
Peugeot Boxer del afio 2021, un vehiculo con capacidad suficiente para
transportar el nimero de perros que se prevé que tengan contratado el servicio de
entrega y recogida (23900€)

2. Suministros

e Alimentos: piensos premium y snack saludables para perros que pasen el dia en la
guarderia. (450-550€)

e Productos de limpieza: compra de desinfectantes, productos para la higiene de
perros, y productos de limpieza para las areas de juego. (150-200€)

o Juguetes y accesorios: juguetes para la estimulacion social que deben renovarse
cada cierto tiempo. (500€)

e Gasoil: La furgoneta que se adquirird sera de gasoil, teniendo en cuenta la cantidad
de km que recorrera al dia se hace un estimado de lo que consumira en un mes
(550€)



3. Contratos con proveedores

Para abaratar costos y asegurar un suministro constante de servicios de buena calidad, es
importante que Dogtown firme acuerdos con:

e Proveedores de alimento: es importante establecer acuerdos con proveedores
locales o marcas reconocidas, para poder negociar descuentos a largo plazo

e Proveedores de productos de limpieza: se busca empresas especializado en
material desinfectante y de limpieza que no dafie la salud de los perros.

e Equipamiento especializado: proveedores de mobiliario, juguetes y accesorio para
mascotas, para conseguir a buen precio, productos duraderos.

4. Tecnologia v sistema de gestion

o Sistema de reserva online: inversion en un software para la gestion de pagos,
reservas y seguimiento de clientes (500-1000€)

e Monitoreo en tiempo real: esto ya estda contemplado dentro de equipo de
seguridad.

5. Gastos totales

Los gastos nombrados, al final se dividirdn en compras iniciales y compras mensuales
continuas:

e Total compras iniciales estimadas: 29900-33650€
e Total compras mensuales estimadas: 1650-1800€

5.3. Proceso de entrega del servicio

1. Recepcidn y registro de mascotas

e Recepcion: los clientes llevan a sus perros al area de recepcion, donde el personal
comprobard la reserva y guardara todos sus datos incluyendo horarios y servicios
adicionales (adiestramiento, transporte)

e Control de salud: Se hara un chequeo rapido para comprobar que el perro esté en
buenas condiciones y no presente un riesgo de contagio para otros perros, o
problemas de comportamiento

e Asignacion de areas: Una vez recogido los datos, se le asignara un area especifica,
seglin su tamafio, comportamiento y necesidades.

2. Proceso de cuidado diurno

o Supervision constante: se supervisara a los perros durante su tiempo en las
distintas areas, supervisando su comportamiento

e Actividades estructuradas: los perros tendran acceso a juegos para favorecer la
socializacion y el enriquecimiento mental

e Pausas programadas: Habra periodos de descanso y alimentaciéon dependiendo
de las indicaciones de los duefios



3. Servicios adicionales

Adiestramiento: si se contratan sesiones de adiestramiento, el duefo recibira
informes con los progresos y acciones recomendadas. Estas sesiones se realizaran
durante el tiempo en la guarderia para optimizar el uso del tiempo.

Transporte de mascotas: Se ofrece un servicio de recogida y entrega. Las rutas se
programaran de la forma mas eficiente posible para atender a todos los clientes
que lo soliciten

4. Entrega v retroalimentacion

Entrega de mascotas: al final del dia, los duefios recogen a sus mascotas,
recibiendo un informe sobre el dia y cualquier comentario relevante.

Encuesta de satisfaccion: Los clientes recibirdn encuestas periddicas para valorar
su experiencia y poder mejorar el servicio.

5. Mantenimiento v limpieza

Rutinas de limpieza: Se seguird un protocolo de limpieza para las areas comunes
y zonas de descanso después de cada jornada.

Suministro y reposicion: Se comprobara el estado de los materiales, camas y
accesorios para mantener la calidad del entorno.

5.4. Tecnologia aplicada

1. Sistema de reservas y administracion de clientes

Software de reservas online: permite a los clientes gestionar sus reservas de
manera facil y sencila

CRM (Customer Relationship Management): recoge y almacena la informacion
sobre los clientes y sus perros, para asi poder personalizar el servicio y aumentar
la satisfaccion del cliente.

2. Monitoreo a tiempo real

Camaras de seguridad: las camaras de seguridad instaladas en las areas de juego
y descanso serviran para que los clientes puedan ver a sus mascotas a tiempo real
a través de una aplicacion o sitio web, para asi transmitir una imagen de total
transparencia.

Notificaciones al cliente: los clientes recibiran actualizaciones sobre el estado de
sus mascotas, con informes resumidos al final del dia.

3. Gestion interna v seguridad

Software de gestion de horarios y tareas: herramienta para planificar las
actividades diarias y organizar los turnos.

Sistema de seguridad: A parte de las ya mencionadas camaras de seguridad, se
incluird alarmas para asegurar el local en sus horas no operativas.



4. Marketing digital v analisis de datos

Redes sociales y marketing: se utilizard un software de marketing digital como
Hootsuite, de manera que se puedan controlar muchas redes sociales desde una
ubicacion central para facilitar su administracion.

Andlisis de datos: se utilizard herramientas analiticas como Google Analytics,
para evaluar el comportamiento de los clientes para ajustar sus servicios en
funcién de las conclusiones que se saquen y la retroalimentacion.

5.5. Gestion de stock y existencias

1. Tipo de existencias

Alimentos: se mantendrd una reserva constante de pienso y snack para perros de
unos 100 kg, ya que en el caso mas extremo de que el total de perros que tengamos
sean de tamafio grande, es la cantidad que se necesitaria para abastecerlos una
semana.

Productos de limpieza: el stock semanal serd de, 20 litros, jabon y champu para
perros, 10 litros y toallas de papel 200 unidades.

Juguetes y camas: los juguetes tendran 20 unidades en rotacién, y las camas y
colchonetas tendran 10 unidades de reserva para cambiar en caso de rotura.

2. Método de gestion de stock

Revision semanal: cada semana habra una persona en cargada de hacer el control
de inventario para registrar niveles minimos y asegurar que no se agoten.

Sistema de reposicion automatica: en los acuerdos con proveedores se firmara la
reposicion de productos como la comida cada 2 semanas.

3. Control de costos

Optimizacion del stock: utilizando el sistema de stock minimo, se podra asegurar
que no se acumule cantidades innecesarias de los productos y asi reducir el
desperdicio.

Rotacion de existencias: se utilizara el modelo FIFO (First In, First Out) para
asegurar que los productos no expiren.

5.6. Proveedores y aprovisionamiento

1. Proveedores de alimentos para mascotas

Criterios: Se busca proveedores con productos de calidad y saludables para los
perros, que contengan ingredientes naturales y que ofrezcan alimentos sin gluten,
con suplementos, etc.

Frecuencia de aprovisionamiento: se ordenaran pedidos cada 2 semanas para
optimizar el almacenamiento.



e Proveedor elegido: 2 marcas elegidas son Tiendanimal y Guaw, proveedores
locales, con productos de calidad, opciones de suscripcion y precio parecido a lo
previsto.

2. Proveedores de productos de limpieza

e C(Criterios: productos respetuosos con el medioambiente y los animales, que sea
adecuado para desinfectar las dreas comunes y de juego.

e Frecuencia de aprovisionamiento: se haran pedidos mensualmente, ya que los
productos de limpieza no ocupan tanto como la comida.

e Proveedor elegido: La empresa Clim Profesional ofrece productos especificos
para la limpieza de zonas de animales con opcion de pedido recurrente.

3. Proveedores de equipamiento y juguetes
e Criterios: se busca producto duraderos y seguros para el entretenimiento del perro

e [Frecuencia de aprovisionamiento: se haran reposiciones cada 3 meses, para tener
una rotacion de juguetes y para que los perros tengan nuevos estimulos.

e Proveedor elegido: tiendas de animales especializadas como Kiwoko o Faire,
donde se pueden comprar juguetes y accesorios al por mayor.

4. Proveedores de tecnologia

e C(Criterios: software para reservas y CRM de sectores parecidos a este, y
proveedores de camaras de seguridad de calidad.

e Proveedor elegido: Para CRM de guarderias caninas Pawfinity, para camaras de
seguridad Hikvision.

5.7. Estrategia de crecimiento

1. Ampliacidn de servicios

Lo siguiente que se deberia implementar son los servicios mas especializados como la
hidroterapia y aromaterapia de la que ya se ha hablado, para captar el nicho de perros
mayores o con necesidades especiales. También se podria desarrollar mas los programas
de adiestramiento para centrarse en correccion de comportamientos. Otros servicios que
también se pueden ofrecer son el de la peluqueria canina, replicando lo que los
competidores han hecho, o abriendo un sistema de tienda en linea donde se puedan vender
juguetes, camas 0 accesorios.

2. Expansion de instalaciones

Se evaluara la viabilidad de ampliar el espacio actual o abrir un nuevo local en otro barrio
de Madrid para cubrir méas demanda, también se considerara el feedback de los clientes
sobre la posibilidad de relocalizar el centro a las afueras, aumentando asi nuestra linea de
negocio del transporte de mascotas.

3. Colaboraciones estratégicas




Se deben establecer asociaciones con clinicas veterinarias y tiendas de mascotas a través
de acuerdos de referencias cruzadas y descuentos, para transmitir confianza. También se
puede ampliar el portafolios consiguiendo contratos de prestacion de servicios con
groomers (peluqueros caninos) o adiestradores independientes.

6. Plan de organizacion y recursos humanos

6.1. Socios

1. Socio ejecutivo

El socio fundador actuard como socio ejecutivo, encargandose de la direccion general del
negocio, como las operaciones diarias o la toma de decisiones estratégicas. También se
encargara de la contratacion y direccion del equipo.

Sera el encargado de contribuir con el 60% de la inversion inicial para la apertura del
negocio. Ademads, cuenta con conocimiento en administracion en el sector de servicios y
cuenta con experiencia previa en el cuidado de mascotas. Al ser el encargado de dirigir el
negocio, este socio tendra una participacion del 70% de los beneficios.

2. Socio financiero

Este socio aportara el capital a la empresa, pero no participara en las operaciones diarias.
Sus responsabilidades se limitaran a la toma de decisiones estratégicas importantes y a la
supervision de los reportes financieros.

Este socio financiara el 40% de la inversion inicial y establecerd una estructura de liquidez
para los primeros meses de operacion. Con su participacion se podra acceder a otras
fuentes de financiaciébn o ampliar servicios con nuevas inversiones, y tendra una
participacion del 30%, proporcional a su inversion

6.2. Organizacion

1. Gerente general

Sus responsabilidades seran supervisar las operaciones, coordinar personal, atender a
clientes clave y tomar decisiones estratégicas. Para ello debe ser una profesional con
experiencia en el cuidado de animales y administracion de negocios. Esta persona sera el
socio fundador.

2. Cuidadores caninos

Sus responsabilidades seran cuidar y supervisar a los perros en las distintas areas e
informar a los duefios sobre el estado de sus mascotas al final del dia. Se estima que cada
cuidador debera atender a 10-15 perros, asi que para atender la maxima capacidad serian
necesarios 3 cuidadores en turnos rotativos para poder cubrir la jornada completa

3. Adiestrador

Sus responsabilidades seran el ofrecer adiestramiento bdsico y avanzado, disefar
programas de adiestramiento personalizado y coordinarse con los cuidadores para mejorar
la socializacion y comportamiento de los perros. Para ello serd necesario alguien con un
certificado de entrenamiento de perros y experiencia previa. Inicialmente serd un



empleado a tiempo parcial que se le pagara por horas, con posibilidad de hacerse fijo si
el servicio tiene éxito.

4. Personal de limpieza

Sus responsabilidades seran limpiar diariamente las areas de juego y de descanso y
mantener la higiene de las instalaciones. Serd una persona externa que esté 2 horas tras el
fin del horario de trabajo.

6.3. Plan de contratacion/seleccion

1. Criterios de seleccion

e [Experiencia previa: se tendra preferencia por candidatos con experiencia en el
sector de las mascotas o atencion al cliente en el sector de servicios.

e Habilidades interpersonales: los empleados deben estar acostumbrados al trato
con clientes debido a que la interaccion con los duefios serd clave para garantizar
la fidelizacion.

e Formacion especifica: en el caso de los cuidadores y adiestrador se pedira que
tengan certificacion en adiestramiento canino o cursos relacionados con el
bienestar animal

2. Fases del proceso de seleccion

e Fase 1: Publicacion de ofertas:

- Las ofertas de empleo se publicaran en portales como Indeed, InfoJobs o
LinkedIn y grupos locales de empleo en el sector de mascotas.

e Fuase 2: Preseleccion de candidatos:

- Se revisaran los CVs y cartas de motivacion para filtrar candidatos que
cumplan con los criterios establecidos. Tras ello se hard una entrevista
telefonica inicial para evaluar las motivacion y disponibilidad del candidato.

o [Fase 3: Entrevista presencial y prueba practica:

- Se hard una entrevista mas extensa para evaluar la experiencia, habilidades
interpersonales y conocimientos sobre el cuidado de perros. También se hara
una prueba practica con perros para evaluar las habilidades y capacidad de
interactuar con los animales de manera efectiva y segura.

o Fase 4: Decision final y oferta de empleo:

- Por ultimo, el gerente tomard una decisién en base a las capacidades y
desempefio de los candidatos que hayan llegado a esta fase. Antes de hacer la
oferta final es necesario verificar las referencias que dan los candidatos en sus
CVs.

3. Capacitacion inicial

Una vez contratados, los cuidadores pasaran por un programa de capacitacion de 2
semanas donde se cubrira:



Protocolos de seguridad y manejo de perros como la identificacién y manejo de
sefales de estrés o agresividad.

Uso de CRM y el software de reservas.

Politicas de atencion al cliente y estandares de calidad de la empresa.

6.4. Politica retributiva y costes salariales

La estructura retributiva estara dividida en contratos fijos para el gerente general y los
cuidadores caninos, y contratos por horas para el adiestrador y el personal de limpieza.
Hay que tener en cuenta que los a los contratos fijos hay que sumarle la Seguridad Social.
El resumen de estos gastos se muestra en la tabla 4.

Puesto Tipo de Salario bruto Horas Coste mensual
contrato estimado semanales | estimado (30% SS)

Gerente | Fijo (tiempo | 35046/06 | 40 horas 3900€
general completo)

Cuidadores | Fijo (tiempo | 4a0e/10 | 40 horas 5460€

caninos (3) completo)

Adlest‘rador Por horas 40€/mes 12.8 horas 2201.6€
canino

ool dle Por horas 15€/mes 12 horas 774€

limpieza

Tabla 4: Salarios de cada empleado incluyendo SS

7. Area juridico-fiscal

7.1. Forma juridica

Dogtown se establecerd como una Sociedad Limitada (SL) ya que esta opcion ofrece una
estructura flexible y muchas ventajas para empresas emergentes. Los motivos para elegir
esta estructura son:

Responsabilidad limitada: la responsabilidad de los socios estara limitada al
capital que hayan aportado, de esta forma se protegera el patrimonio de estos ante
posibles deudas de la empresa

Numero de socios: estas sociedades permiten constituirse con mas de un socio,
adecuado para Dogtown, ya que como se ha dicho tendré un socio fundador, otro
econdémico y otro operativo.

Requisito de capital: el capital requerido es de 3000€, cantidad asequible para los
socios. Ademas, este capital se puede aportar como efectivo o como bienes.



o Facilidad en la constitucion y gestion: la constitucion es mas sencilla que la de
una Sociedad Anonima y ademads, tiene menos requisitos formales.

e Implicaciones fiscales: el impuesto de sociedades para las SL es del 25% en
Espana. Este impuesto es mas ventajoso que el IRPF al que estaria sujeto Dogtown
si se constituyera como autonomo. Ademas, es posible aplicar bonificaciones y
deducciones fiscales en los primeros anos de actividad.

Sobre la documentacion y tramites para la constitucion, sera necesario:

1. Certificacion negativa del nombre: solicitar el certificado con el nombre Dogtown
para comprobar que no haya otra empresa con ese nombre en el registro mercantil

2. Aportacion del capital social: depositar el capital en una cuenta bancaria a nombre
de la empresa. Es necesario emitir un certificado bancario para presentarlo a la
notaria.

3. Estatutos sociales: redactar y firmar los estatutos sociales donde se establecen el
objeto social, estructura de la empresa y derechos y obligaciones de cada socio.

4. Firma de la escritura publica: firma ante notario de la escritura de constitucion
de la sociedad donde se debe incluir la certificacion negativa del nombre,
certificado bancario de capital y los estatutos sociales.

5. Inscripcion en el registro mercantil: presentar la escritura de constitucion en el
Registro Mercantil para quedar inscrita legalmente y conseguir el Codigo de
Identificacion Fiscal definitivo.

Con las SL es importante llevar la contabilidad al dia y presentar cuentas anuales en el
Registro Mercantil para mostrar transparencia y facilitar la obtencion de mayor capital.
Ademas, la SL también permite la integracion de nuevos socios ampliando el capital,
haciendo mas fAcil el crecimiento de Dogtown.

7.2. Obligaciones fiscales

1. Impuesto de sociedades

Las SL estan sujetas al impuesto de sociedades que es un 25% sobre los beneficios
obtenidos. Durante los 2 primeros afios de actividad, si la empresa tiene beneficios, este
impuesto sera del 15% como incentivo para las nuevas empresas. La declaracion de este
impuesto debe presentarse anualmente con el modelo 200 con un plazo para presentarla
de 6 meses y 25 dias desde el cierre del ejercicio fiscal.

2. Impuesto sobre el Valor Afiadido

El IVA aplicado a Dogtown serd del 21% a casi todos sus servicios, como la guarderia
canina y adiestramiento. La declaracion de este impuesto debe presentarse
trimestralmente con el modelo 303, y un resumen anual con el modelo 390.

3. Retenciones e Ingresos a cuenta

Dogtown debe retener un porcentaje del IRPF a sus empleados y trabajadores contratados
por horas. La declaracion de este impuesto se hace trimestralmente con el modelo 111 y



el resumen anual se presenta con el modelo 190. Dogtown debera hacer pagos
fraccionados a cuenta del impuesto de sociedades con el modelo 202.

4. Declaraciones informativas

Se deben presentar anualmente declaraciones informativas sobre operaciones superiores
a 3005.06€ con el modelo 347, con el objetivo de hacer posible el cruce de datos entre
proveedores y clientes.

5. Obligaciones contables

Como se comentd en el punto anterior, las SL deben llevar una contabilidad rigurosa,
manteniendo actualizados el libro mayor, libro diario, etc. Esto se debe a que anualmente
Dogtown debe presentar sus cuentas anuales en el Registro Mercantil, incluyendo balance
de situacion, cuenta de pérdidas y ganancias y memoria actual.

7.3. Obligaciones laborales

1. Registro de la empresa en la Seguridad Social

Se debe inscribir la empresa en la Tesoreria General de la Seguridad Social (TGSS) antes
de empezar con las contrataciones. Con esto, se le asignara un codigo de cuenta de
cotizacion a la empresa para la gestion de la cotizacion de los empleados. Todos los
empleados deberan ser dados de alta con los modelos TA.1 y TA.2.

2. Contratos de trabajo v modalidades

Los contratos de trabajo se registraran en el Servicio Publico de Empleo Estatal (SEPE)
ya que su incumplimiento acarreara sanciones.

3. Nominas v cotizaciones a la Seguridad Social

La empresa deberd entregar las nominas mensuales a los empleados, indicando el salario
bruto, deduccién de cotizacién y retenciones de IRPF. Las cotizaciones incluiran
contingencias comunes, accidentes de trabajo y formacion. Los pagos a la la SS se haran
a través del sistema RED con los modelos TC1 y TC2.

4. Prevencion de riesgos laborales

La ley en Espafa obliga a que todas las empresas a implementar un plan de prevencion
de riesgos laborales para evitar accidentes, algo relevante en el manejo de perros en
Dogtown. Por ello, el personal debera recibir formacion sobre el manejo seguro de
animales.

5. Jornada laboral v registro por horas

Desde 2019, es necesario llevar un registro de las horas trabajadas por cada empleado
incluyendo horas de entrada, salida y extra. La normativa de Estatuto de los Trabajadores
establece que las jornadas laborales no pueden pasar de 40 horas semanales.

6. Derechos de los empleados

Los empleados tienen derecho a 30 dias naturales de vacaciones cada afio, y ademas en
caso de enfermedad o accidente, se asegurara el pago de las prestaciones correspondientes
mediante la SS.



7.4. Permisos, licencias y tramites administrativos generales

1. Licencia de Apertura v Actividad

Es un permiso necesario para todos los establecimientos comerciales con el que acreditar
que el sitio cumple con los requisitos vigente para esa actividad. Se solicita al
Ayuntamiento de Madrid, presentando un proyecto técnico visado por un arquitecto. El
precio es en torno a los 1500-3000€, dependiendo del tamafio del local y complejidad del
proyecto.

2. Licencia Sanitaria

Al ser un negocio que trabaja con animales se necesita una Licencia Sanitaria para
garantizar las condiciones higiénicas. Para ello se necesita una zona de limpieza y
desinfeccion y certificados de cumplimiento de las normas del bienestar animal. Esta
licencia se consigue a través de la Consejeria de Sanidad de la Comunidad de Madrid.

3. Registro de Actividad en el ayuntamiento

Se debe registrar en el Ayuntamiento la actividad comercial de Dogtown presentando el
seguro de responsabilidad civil para cubrir cualquier posible accidente durante la
operacion del negocio.

4. Permiso de obras

Para realizar las reformas del local habra que pedir un Permiso de Obras Menores que se
presetara en el Ayuntamiento junto con los planos del local y propuesta de las obras que
se quieren hacer. El coste de este permiso es de 500€.

5. Seguro de Responsabilidad Civil

Es obligatorio para los negocios que trabajan con animales para cubrir dafios a terceros,
incluyendo clientes y mascotas. Para los estandares del sector se buscara una cobertura
de 300000¢€. El precio serd de 800€ al afio.

6. Licencia para el transporte de animales

Para el servicio de recogida y entrega de perros serd necesaria esta licencia. Para
conseguirla se debe contar con un vehiculo adaptado al transporte de perros y presentar
la solicitud a la DGT y la Consejeria de Medio Ambiente.

8. Plan economico-financiero

8.1. Plan de inversiones iniciales

1. Inversion en local e infraestructura

En la tabla 5, se puede observar que el alquiler del local es mas caro que la fianza ya que
hay que pagar también los 400€ de la TSU. El depdsito de la fianza es de un mes.



Concepto Cantidad Costo unitario Total
Alquiler local 1 4900€/mes 4900€
IDisiposiien 4l ifhanmn (2 I 4500€/mes 4500€
meses de alquiler)
Obras y adecuaciones 3000€
del local
Licencia <‘ie‘ apertura 1 2500€
y actividad
Permiso de obras 1 500€
menores
Total 15400€
Tabla 5: Inversion en local e infraestructura
2. Equipo y mobiliario
En la tabla 6 se incluye todo el equipo necesario para adecuar el local
Concepto Costo total
Equipamiento de areas de juego y 2500€
descanso
Camas y colchonetas 2000€
Sistema de seguridad 2000€
Furgoneta 23900€
Jaulas para furgoneta 600€
Software de reservas y CRM 1000€
Total 32000€
Tabla 6: Inversion en equipo y mobiliario
3. Suministros
En la tabla 7 se incluirdn los suministros para el primer mes de operacion
Concepto Cantidad Costo unitario Costo total
Pienso y snacks 413 kg 1.33€/kg 550€
Pro.duc.tos de 200€
limpieza




Juguetes y 1) mir kil 10€/unidad 200€
acCcesorios
Total 1090€

Tabla 7: Inversiéon en suministros

4. Tecnologia v marketing

Concepto Costo total
Desarrollo de pagina web 1500€
Publicidad inicial 2000€
Total 3500€

Tabla 8: Inversion en tecnologia y marketing

5. Capital de trabajo

Este capital mostrado en la tabla 9 se utilizard para cubrir gastos operativos de los
primeros meses para tener liquidez en la fase inicial. Suministro y mantenimiento incluira
los gastos como la luz, el agua o el seguro del vehiculo.

Concepto Cantidad Costo unitario Costo total
Alquiler 1 mes 4900€/mes 4900€
Salarios 1 mes 12336€/mes 12336€

Rt I mes 1250€/mes 3750€
Total 19536€

Tabla 9: Inversién en capital de trabajo

Las inversiones iniciales para poder empezar a operar seran de 71526€. Los socios
cubriran el 100% de la estructura de capital. Con esta cantidad se tendrd un colchén en
caso de que los gastos iniciales sean mayor a lo predicho.

8.2. Plan de financiacion

Como se coment6 al hablar de los socios, estos desembolsaran el 100% del capital
necesario y el reparto de beneficios sera proporcional a lo que hayan aportado. Por ello el
capital desembolsado quedaria de la siguiente forma:

e Socio fundador (60%): 42915€
e Socio financiero (40%): 28610€

8.3. Sistema de cobro a clientes y pago a proveedores

Cobro a clientes




1. Pago en efectivo o con tarjeta en el local: se contara con una maquina TPV para
procesar tarjetas y asegurar una experiencia rapida y sencilla para el cliente.

2. Pago mediante plataformas de pago digital: mediante Bizum, Paypal o
transferencia bancaria, se podra hacer pagos sin tener que ir personalmente al
local, perfecto para aquellas personas que hayan contratado el servicio de
transporte, o que quieran pagar por adelantado.

3. Suscripcion mensual para servicios recurrentes: para los clientes recurrentes que
utilicen algun servicio de forma regular se podran hacer pagos programados
mediante domiciliacion bancaria.

Como condiciones de pago, habra que pagar por adelantado a la hora de hacer las reservas
para los servicios de guarderia o adiestramiento. También existird una politica de
cancelacion con reembolso parcial hasta 24 horas antes del inicio del servicio.

Pago a proveedores

1. Los pagos se haran bajo el estandar de la industria, que es entre 30 y 45 dias tras
recibir la factura, para asi poder manejar el flujo de caja de forma eficiente y evitar
problemas de liquidez. A la hora de pagar, se priorizard los proveedores con
condiciones de pago flexibles u opciones de descuento por pronto pago.

2. El método de pago serd mediante transferencia bancaria

3. Con los proveedores clave se establecera contratos de suministro a largo plazo
para garantizar precios mas bajos y un inventario constante.

8.4. Presupuesto de tesoreria

Una vez establecido el capital que se desembolsara podemos calcular el flujo de caja. Para
ello, hemos predicho una situacion normal que se explica en el punto 8.5 en el que no se
alcanzara la ocupacion estimada hasta noviembre de 2025, por ello, los costes variables
y los ingresos se veran afectados. En el primer mes también se ha tenido en cuenta todos
los gastos iniciales descritos en el punto 8.1. Se puede observar en la tabla 10 que la
tesoreria siempre tendra dinero, ya que como se comento, en caso de que el gasto de
alguna actividad previa a la apertura del negocio aumentara, como, por ejemplo, las obras
del local, se contara con la liquidez suficiente para hacerle frente.



Ingresos Gastos Flujo de caja |Acumulado |Tesoreria

may-25 13.648 € 63.004 € |- 49.356€ |- 49.356€ 22.170 €
jun-25 15.013 € 19.551 € |- 4.538€ |- 53.894€ 17.632 €
jul-25 16.377 € 19.748 € |- 3.370€ |- 57.264€ 14.261 €
ago-25 17.742 € 19.945 € |- 2.203€ |- 59.467 € 12.059 €
sep-25 19.107 € 20.142 € |- 1.035€ |- 60.502 € 11.024 €
oct-25 20.472 € 20.339 € 133€ |- 60.369 € 11.157 €
nov-25 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 59.068€ 12.458 €
dic-25 25.248 € 21.028 € 4.220€ |- 54.847€ 16.678 €
ene-26 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 53.546€ 17.979 €
feb-26 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 52.245¢€ 19.280 €
mar-26 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 50.945€ 20.581 €
abr-26 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 49.644 € 21.882 €
may-26 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 48.343¢€ 23.183 €
jun-26 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 47.042€ 24,484 €
jul-26 25.248 € 21.028 € 4.220€ |- 42.821¢€ 28.704 €
ago-26 25.248 € 21.028 € 4.220€ |- 38.601€ 32.925 €
sep-26 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 37.300€ 34.226 €
oct-26 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 35.999¢€ 35.526 €
nov-26 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 34.698€ 36.827 €
dic-26 25.248 € 21.028 € 4.220€ |- 30.478€ 41.048 €
ene-27 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 29.177€ 42.349 €
feb-27 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 27.876€ 43.650 €
mar-27 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 26.575€ 44,950 €
abr-27 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 25.274€ 46.251 €
may-27 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 23.973¢€ 47.552 €
jun-27 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 22.672€ 48.853 €
jul-27 25.248 € 21.028 € 4.220€ |- 18.452¢€ 53.074 €
ago-27 25.248 € 21.028 € 4.220€ |- 14.232¢€ 57.294 €
sep-27 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 12.931¢€ 58.595 €
oct-27 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 11.630€ 59.896 €
nov-27 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 10.329€ 61.197 €
dic-27 25.248 € 21.028 € 4.220€ |- 6.109 € 65.417 €
ene-28 21.837 € 20.536 € 1.301 € |- 4.808 € 66.718 €
feb-28 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 3.507 € 68.019 €
mar-28 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 2.206 € 69.320 €
abr-28 21.837 € 20.536 € 1.301€ |- 905 € 70.621 €
may-28 21.837 € 20.536 € 1.301 € 396 € 71.922 €

Tabla 10: Flujo de caja, acumulado y tesoreria de los 3 primeros afos

En la ilustracién 7 se puede ver como hasta octubre, los gastos son superiores a los
ingresos. Pero una vez alcanzado la ocupacion deseada, los flujos se hacen repetitivos,
con picos de demanda en los meses que hay vacaciones.
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Ilustracion 7: Flujo de caja de los 3 primeros afios

En la ilustraciéon 8, también podemos ver el flujo de caja acumulado, junto con el flujo
disponible, que hace referencia a la cantidad de dinero que habré en tesoreria. Aqui se
comprueba que, con la inversion planteada, se podra operar teniendo siempre un margen
de por lo menos 10000€.

Flujo de caja acumulado
E =8 8588z 8 e85 eez8 588 =
80.000€
60.000 €
40.000 €
20.000€
M-
-20.000 €
= [l
-60.000 €
N Series Series2

Ilustracion 8: Flujo de caja acumulado y tesoreria

Con los numeros sacados, teniendo en cuenta la inversion inicial y la curva de ocupacion
que se describe en el siguiente punto, para la situacion normal, se necesitaran 3 afios para



empezar a generar beneficios sobre lo invertido. Hasta que se alcance el porcentaje de
ocupacion esperado no se tendran en cuenta las tendencias estacionales.

8.5. Prevision de cuenta de resultados

Para hacer la prevision de cuenta de resultados analizaremos 3 escenarios: uno pesimista,
uno normal y uno optimista. Lo que cambiara en cada escenario seran los porcentajes de
ocupacion (n° de perros) que afectara directamente a los ingresos y los costes variables

e [Escenario normal: Se espera empezar con una ocupacion del 50%, que
incrementara cada mes un 5% hasta alcanzar el 80%. Una vez establecido esto,
durante los meses de julio, agosto y diciembre, habra un pico de ocupacion del
92.5%.

e [Escenario pesimista: Se espera empezar con una ocupacion del 40%, que
incrementard de manera constante hasta alcanzar el 70% de ocupacion al final del
segundo afio. Una vez alcanzado este porcentaje, habra unos picos de ocupacion
del 80% en los mismos meses que el escenario normal.

e [Escenario optimista: Se espera empezar con una ocupacion del 60%, que
incrementard de forma constante hasta alcanzar el 90% al final del primer afio.
Una vez establecido esto, durante los meses de julio, agosto y diciembre, habra
un pico de ocupacion del 95%.

Los ingresos mes a mes con su porcentaje de ocupacion se pueden ver en el Anexo I, pero
para que sea mas facil, en la tablas 11, 12 y 13 se muestran los ingresos de los primeros
5 afios. Se puede ver que los porcentajes son superiores a lo que se ha establecido (83%
en vez de 80%) esto es debido a los picos de demanda de los 3 meses donde la gente suele
irse de vacaciones.

Escenario Normal

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
72% 83% 83% 83% 83%
INGRESOS 236.789,55 € | 272.273,86 € | 272.273,86 € | 272.273,86 € | 272.273,86 €
Tabla 11: Ingresos en escenario normal
Escenario Optimista
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
74% 91% 91% 91% 91%
Ingresos 241.566,28 € | 298.887,09 € | 298.887,09 € | 298.887,09 € | 298.887,09 €

Tabla 12: Ingresos en escenario optimista



Escenario Pesimista

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

Ano 5

47%

62%

73%

73%

73%

Ingresos

153.537,89 €

202.670,02 €

237.471,94 €

237.471,94 €

237.471,94 €

Tabla 13: Ingresos en escenario pesimista

Sobre los gastos, se utilizaran los descritos en los puntos anteriores clasificindolos en
fijos (salario de gerente y cuidadores y limpieza, alquiler y marketing y gasoil) y variables
(salario por horas adiestrador, comida, snacks, accesorios y gastos generales como agua
y luz o el seguro de la furgoneta). En el Anexo I también se muestran mes a mes los
gastos de suministros y personal, ya que se ven afectados por el porcentaje de ocupacion.

Con las previsiones de gastos e ingresos, en las tablas 13, 14 y 15, se muestran las cuentas
de resultados en los 3 escenarios, concluyendo que Dogtown obtiene beneficios en el afio
1 para los escenarios optimista y normal, pero no es capaz de obtener beneficios en el
escenario pesimista, siendo un negocio no rentable en este caso.

Escenario Normal
Afno 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
72% 83% 83% 83% 83%

INGRESOS 236.789,55 € | 272.273,86 € | 272.273,86 € | 272.273,86 € | 272.273,86 €
GASTOS

Suministros 16.901,56 € 18.445,31 € 18.445,31 € 18.445,31 € 18.445,31 €
MARGEN BRUTO | 219.887,98 € | 253.828,55 € | 253.828,55 € | 253.828,55 € | 253.828,55 €
Personal 144.586,66 € | 149.422,01 € | 149.422,01 € | 149.422,01 € | 149.422,01 €
Alquiler 58.800,00 € 58.800,00 € 58.800,00 € 58.800,00 € 58.800,00 €
Marketing 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 €
Otros 9.600,00 € 9.600,00 € 9.600,00 € 9.600,00 € 9.600,00 €
BAI - 5.098,68 € 24.006,53 € 24.006,53 € 24.006,53 € 24.006,53 €

Tabla 14: Cuenta de resultados en escenario normal



Escenario Optimista

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

74% 91% 91% 91% 91%
Ingresos 241.566,28 € | 298.887,09 € | 298.887,09 € | 298.887,09 € | 298.887,09 €
GASTOS
Suministros 17.109,38 € | 19.603,13€ | 19.603,13€ | 19.603,13€ | 19.603,13 €
MARGEN BRUTO | 224.456,91 € | 279.283,97 € | 279.283,97 € | 279.283,97 € | 279.283,97 €
Personal 145.237,58 € | 153.048,53 € | 153.048,53 € | 153.048,53 € | 153.048,53 €
Alquiler 58.800,00€ | 58.800,00€ | 58.800,00€ | 58.800,00€ | 58.800,00 €
Marketing 12.000,00€ | 12.000,00€ | 12.000,00€ | 12.000,00€ | 12.000,00 €
Otros 9.600,00 € 9.600,00 € 9.600,00 € 9.600,00 € 9.600,00 €
BAI - 1.180,67 € 45.835,44 € 45.835,44 € 45.835,44 € 45.835,44 €

Tabla 15: Cuenta de resultados en escenario optimista
Escenario Pesimista
Ano 1 Ao 2 Aho 3 Aho 4 Afo 5

47% 62% 73% 73% 73%
Ingresos 153.537,89 € | 202.670,02 € | 237.47194 € | 237.471,94 € | 237.471,94 €
GASTOS
Suministros 13.279,69€ | 15.417,19€ | 16.93125€ | 16.931,25€ | 16.931,25€
MARGEN BRUTO | 140.258,20 € | 187.252,83 € | 220.540,69 € | 220.540,69 € | 220.540,69 €
Personal 133.242,19€ | 139.937,29 € | 144.679,65 € | 144.679,65 € | 144.679,65 €
Alquiler 58.800,00€ | 58.800,00€ | 58.800,00€ | 58.800,00€ | 58.800,00 €
Marketing 12.000,00€ | 12.000,00€ | 12.000,00€ | 12.000,00€ | 12.000,00 €
Otros 9.600,00 € 9.600,00 € 9.600,00 € 9.600,00 € 9.600,00 €
BAI - 73.383,98 € |- 33.084,46 € |- 4.538,96€ |- 4.538,96€ |- 4.538,96 €

Tabla 16: Cuenta de resultados en escenario pesimista

8.6. Punto de equilibrio

Dogtown en un afio operativo normal tiene unos costes fijos de 17384€ al mes,
distribuidos entre alquiler; salarios a gerentes, cuidadores y servicio de limpieza;
marketing y combustible, y unos gastos variables de 98,5€ por perro al mes. Con la
estructura de clientes prevista en el punto 3.8. se espera generar 682€. Con ello obtenemos
que para empezar a generar beneficios necesitamos 30 perros. Es por ello que en el
escenario pesimista no se consiguen generar beneficios, ya que se trabaja con una
prevision de tener de clientes a los duefios de 28 perros.

8.8. Ratios de rentabilidad

Para los ratios de rentabilidad se evaluara el Marge de Beneficio Bruto y Neto y
Rentabilidad sobre el Capital Propio. Todo se analizara en el escenario normal, cuando se
ha alcanzado la ocupacion esperada.

Margen de beneficio bruto




e Ingresos totales anuales: 272274€
e (Costes variables anuales: 39297€

M bruto = 212274 = 39297 00 — 85.56%
= *k =
argen Truto 272274 ) (1]

El negocio es capaz de cubrir sus costes variables y generar ingresos brutos

Margen de beneficio bruto

e Ingresos totales anuales: 272274€
e Costes variables anuales: 39297€
o Costes fijos anuales: 208608€

e Beneficios netos anuales: 24369€

M to = 24369 100 = 8,95%
- 2777 —
argenneto = ————— ,95%

Se genera un beneficio razonable, pero hay margen de mejora al aumentar la ocupacion.

Rentabilidad sobre la inversion

e Beneficios netos anuales: 24369€
e Inversion inicial: 71526€

4369

ROI'= 77536

* 100 = 34,07%

Con un ROI como este se muestra que Dogtown es muy rentable si consigue mantener su
ocupacion prevista del 80% con sus picos de demanda en los meses de vacaciones.

9. Calendario y ejecucion

El plan de puesta en marcha de Dogtown comienza tras terminar de desarrollar este plan
de negocio. Por ello se ha decidido que las actividades para el establecimiento del negocio
comenzaran la semana del 5 de enero. Este calendario constarad de 5 fases que tendran
distintas actividades ya nombradas en los apartados anteriores.

En la fase 1, que durara 5 semanas, primero se hara la formalizacion del negocio haciendo
los registros en el Registro Mercantil, redactando el acuerdo de los socios y demas
actividades de burocracia. En paralelo se negociara los contratos con arquitectos,
disefiadores y empresas tecnoldgicas y también se buscara una agencia de marketing
especializada en servicios para mascotas. Al terminar estas 2 actividades empezaran otras
2 que seran el disefio de la distribucion del local, incluyendo especificaciones técnicas
como los sistemas de ventilacion y drenaje.

En la fase 2 nos centraremos en local, sus reformas y las compras iniciales. Esta fase sera
la mas larga durando 8 semanas. Se empezara con la renovacion del local para crear las
horas separadas, instalar suelos antideslizantes (mas faciles de limpiar) y colocar las



celdas. A las 2 semanas de empezar con las obras se podra ir comprando el mobiliario que
se utilizard, desde las camas y las jaulas hasta el sistema de monitoreo, para poder
instalarlos en cuanto las reformas estén terminadas. Las ultimas 2 semanas de esta fase,
y en paralelo con la instalacion del mobiliario se haran las implementaciones tecnoldgicas
como instalar el software para el sistema de pago y equipos de cobro.

La fase 3 consistird en el reclutamiento y capacitacion del personal. Durard 6 semanas, la
parte del reclutamiento se hara en paralelo con las tltimas actividades de la fase anterior.
En la parte de la capacitacion se formara a los empleados sobre el manejo de animales, el
uso de los softwares y sobre protocolos de emergencia veterinaria y atencion al cliente.

La fase 4, que durarad 3 semanas serd una fase de pruebas donde se hara un soft opening
con clientes seleccionados, se haran simulacros y se revisara que todo esté a punto para
empezar a operar. Con la retroalimentacion de los clientes del soft opening se podran
hacer los ajustes necesarios sobre procedimientos o disefo.

La ultima fase que durara un mes contiene el dia de apertura, donde habra actividades
para clientes y se ofreceran descuentos especiales por apertura. Tras esto, durante el resto
del mes se hard un seguimiento, evaluando diariamente las operaciones y revisando
métricas de marketing como visitas a sitos web o reservas. En anexo 3 se muestra el
cronograma con todas sus fases.

10. Conclusiones

El desarrollo del plan de negocio de Dogtown ha permitido analizar la viabilidad de una
guarderia canina en Madrid, cubriendo las necesidades y preferencias de los clientes
objetivos junto con los desafios y oportunidades.

El analisis del mercado muestra que hay una tendencia creciente por los servicios de
mascotas, sobre todo en areas urbanas como Madrid, donde se tiende a humanizar a los
animales. Esto respalda la propuesta de valor de Dogtown centrada en personalizar
servicios con horarios flexibles y servicios de entrega y recogida.

Entre los desafios encontrados, destaca la necesidad de cubrir los altos costes fijos
asociados a los salarios y el alquiler, con una ocupacion del 80%, para garantizar una
rentabilidad adecuada. Ademas, debido a la competencia, se necesita estrategias de
promocion y fidelizacion solidas.

La eleccion de optar por un local céntrico se hace con el objetivo de tener mas acceso a
los clientes objetivo, caracterizados por su nivel adquisitivo medio-alto y una disposicién
a pagar por servicios premium.

A pesar de los costes iniciales, con las estimaciones de los ingresos anuales, teniendo en
cuenta los picos estacionales, se demuestra la viabilidad econdémica del proyecto.
Ademas, con los servicios adicionales como el adiestramiento y transporte se mejorara
esta rentabilidad.

El mercado de las mascotas se esta expandiendo afio a afio, lo que permite la
diversificacion de servicios incorporando servicios complementarios como peluqueria o
con la apertura de otro local.



Por ultimo, Dogtown no solo se enfoca en ofrecer un servicio comercial, sino que
promueve la confianza de los duefos y el bienestar animal, adaptdndose a las cambiante
normativa y a los estdndares éticos del cuidado de perros.

En conclusion, el plan de negocios demuestra ser factible y esta alineado con las
necesidades del sector. Aun asi, su éxito depende de las medidas para adaptarse a las
demandas de los clientes, la gestion de los recursos y mantener la calidad del servicio.
Este proyecto ofrece un punto de partida para el negocio, pero habra que realizar ajustes
dependiendo de los resultados de los primeros meses de operacion.
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12. Anexos

12.1. Anexo 1. Ingresos por mes por escenario



Mes Normal Ingresos por afo Suministros por afo Personal por afo
may-25 50%| 13.647,81 € 1.143,75 € 11.510,00 €
jun-25 55%| 15.012,59 € 1.203,13 € 11.647,60 €
jul-25 60%| 16.377,38 € 1.262,50 € 11.785,20 €
ago-25 65%| 17.742,16 € 1.321,88 € 11.922,80 €
sep-25 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
oct-25 75%| 20.471,72 € 236.789,55 € 1.440,63 € 16.901,56 € 12.198,00 € 145.48160 €
nov-25 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
dic-25 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
ene-26 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
feb-26 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
mar-26 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
abr-26 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
may-26 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
jun-26 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
jul-26 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
ago-26 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
sep-26 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
oct-26 80%| 21.836,50 € 272.273.86 € 1.500,00 € 18.445,31 € 12.335,60 € 149.059,20 €
nov-26 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
dic-26 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
ene-27 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
feb-27 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
mar-27 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
abr-27 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
may-27 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
jun-27 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
jul-27 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
ago-27 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
sep-27 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
oct-27 80%| 21.836,50 € 272.273,.86 € 1.500,00 € 18.44531 € 12.335,60 € 149.059,20 €
nov-27 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
dic-27 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
ene-28 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
feb-28 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
mar-28 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
abr-28 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
may-28 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
jun-28 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
jul-28 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
ago-28 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
sep-28 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
oct-28 80%| 21.836,50 € 272.273,.86 € 1.500,00 € 18.44531 € 12.335,60 € 149.059,20 €
nov-28 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
dic-28 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
ene-29 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
feb-29 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
mar-29 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
abr-29 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
may-29 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
jun-29 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
jul-29 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
ago-29 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
sep-29 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
oct-29 80%| 21.836,50 € 272.27386 € 1.500,00 € 18.445,31 € 12.335,60 € 149.059.20 €
nov-29 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
dic-29 93%| 25.248,45 € 1.648,44 € 12.679,60 €
ene-30 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
feb-30 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
mar-30 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
abr-30 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €

Tabla 17: Ingresos, gastos de personal y suministros en escenario normal




Mes Ingresos por afo Suministros por afio Personal por afo

may-25 60%| 16.377,38 € 1.262,50 € 11.785,20 €
jun-25 63%| 17.059,77 € 1.292,19€ 11.854,00 €
jul-25 65%| 17.742,16 € 1.321,88 € 11.922,80 €
ago-25 68%| 18.424,55 € 1.351,56 € 11.991,60 €
sep-25 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €

oct-25 73%| 19.789,33 € 241.566,28 € 1.410,94 € 17.109,38 € 12.129,20 € 145.963,20 €
nov-25 75%| 20.471,72 € 1.440,63 € 12.198,00 €
dic-25 78%| 21.154,11 € 1.470,31 € 12.266,80 €
ene-26 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
feb-26 83%| 22.518,89 € 1.529,69 € 12.404,40 €
mar-26 85%| 23.201,28 € 1.559,38 € 12.473,20 €
abr-26 88%| 23.883,67 € 1.589,06 € 12.542,00 €
may-26 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
jun-26 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
jul-26 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
ago-26 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
sep-26 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €

oct-26 90%| 24.566,06 € 298.887,09 € 1.618,75 € 19.603,13 € 12.610,80 € 151.742,40 €
nov-26 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
dic-26 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
ene-27 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
feb-27 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
mar-27 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
abr-27 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
may-27 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
jun-27 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
jul-27 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
ago-27 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
sep-27 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €

oct-27 90%| 24.566,06 € 298.887,09 € 1.618,75 € 19.603,13 € 12.610,80 € 151.742,40 €
nov-27 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
dic-27 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
ene-28 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
feb-28 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
mar-28 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
abr-28 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
may-28 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
jun-28 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
jul-28 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
ago-28 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
sep-28 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €

oct-28 90%| 24.566,06 € 298.887,00 € 1.618,75 € 19.603,13 € 12.610,80 € 151.742,40 €
nov-28 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
dic-28 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
ene-29 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
feb-29 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
mar-29 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
abr-29 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
may-29 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
jun-29 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
jul-29 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
ago-29 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
sep-29 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €

oct-29 90%| 24.566,06 € 298.887,09 € 1.618,75 € 19.603,13 € 12.610,80 € 151.742,40 €
nov-29 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
dic-29 95%| 25.930,84 € 1.678,13 € 12.748,40 €
ene-30 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
feb-30 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
mar-30 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
abr-30 90%| 24.566,06 € 1.618,75 € 12.610,80 €
Tabla 18: Ingresos, gastos en salarios y suministros en escenario optimista




Mes Ingresos por ano Suministros por afio Personal por afio
may-25 40%| 10.918,25 € 1.025,00 € 11.234,80 €
jun-25 41%| 11.259,45 € 1.039,84 € 11.269,20 €
jul-25 43%| 11.600,64 € 1.054,69 € 11.303,60 €
ago-25 44%| 11.941,84 € 1.069,53 € 11.338,00 €
sep-25 45%| 12.283,03 € 1.084,38 € 11.372,40 €
oct-25 46%| 12.624,23 € 153.537,89 € 1.099,22 € 13.279,69 € 11.406,80 € 137.088,00 €
nov-25 48%| 12.965,42 € 1.114,06 € 11.441,20 €
dic-25 49%| 13.306,62 € 1.12891 € 11.475,60 €
ene-26 50%| 13.647,81 € 1.143,75 € 11.510,00 €
feb-26 51%| 13.989,01 € 1.158,59 € 11.544,40 €
mar-26 53%| 14.330,20 € 1.173,44 € 11.578,80 €
abr-26 54%| 14.671,40 € 1.188,28 € 11.613,20€
may-26 55%| 15.012,59 € 1.203,13 € 11.647,60 €
jun-26 56%| 15.353,79 € 1.217,97 € 11.682,00 €
jul-26 58%| 15.694,98 € 1.232,81 € 11.716,40 €
ago-26 59%| 16.036,18 € 1.247,66 € 11.750,80 €
sep-26 60%| 16.377,38 € 1.262,50 € 11.785,20 €
oct-26 61%| 16.718,57 € 202.670,02 € 1.277,34 € 15.417,19 € 11.819,60 € 142.041,60 €
nov-26 63%| 17.059,77 € 1.292,19€ 11.854,00 €
dic-26 64%| 17.400,96 € 1.307,03 € 11.888,40 €
ene-27 65%| 17.742,16 € 1.321,88 € 11.922,80 €
feb-27 66%| 18.083,35 € 1.336,72 € 11.957,20 €
mar-27 67%| 18.424,55 € 1.351,56 € 11.991,60 €
abr-27 69%| 18.765,74 € 1.366,41 € 12.026,00 €
may-27 70%| 19.106,94 € 1.381,25€ 12.060,40 €
jun-27 70%| 19.106,94 € 1.381,25€ 12.060,40 €
jul-27 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
ago-27 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
sep-27 70%| 19.106,94 € 1.381,25€ 12.060,40 €
oct-27 70%| 19.106,94 € 237.471,94 € 1.381,25€ 16.931.25 € 12.060,40 € 145.550,40 €
nov-27 70%| 19.106,94 € 1.381,25€ 12.060,40 €
dic-27 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
ene-28 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
feb-28 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
mar-28 70%| 19.106,94 € 1.381,25€ 12.060,40 €
abr-28 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
may-28 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
jun-28 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
jul-28 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
ago-28 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
sep-28 70%| 19.106,94 € 1.381,25€ 12.060,40 €
oct-28 70%| 19.106,94 € 237.471,94 € 1.381,25 € 16.931.25 € 12.060,40 € 145.550,40 €
nov-28 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
dic-28 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
ene-29 70%| 19.106,94 € 1.381,25€ 12.060,40 €
feb-29 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
mar-29 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
abr-29 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
may-29 70%| 19.106,94 € 1.381,25€ 12.060,40 €
jun-29 70%| 19.106,94 € 1.381,25€ 12.060,40 €
jul-29 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
ago-29 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
sep-29 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
oct-29 70%| 19.106,94 € 237.471,94 € 1.381,25€ 16.931.25 € 12.060,40 € 145.550,40 €
nov-29 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
dic-29 80%| 21.836,50 € 1.500,00 € 12.335,60 €
ene-30 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
feb-30 70%| 19.106,94 € 1.381,25 € 12.060,40 €
mar-30 70%| 19.106,94 € 1.381,25€ 12.060,40 €
abr-30 70%| 19.106,94 € 1.381,25€ 12.060,40 €

Tabla 19: Ingresos y gastos en personal y suministros en escenario pesimista




12.2. Anexo 2. Encuesta a poblacion de Madrid

Seccibén 1: Datos generales

1. ¢(En qué barrio de Madrid vives?
o Chamberi
o Salamanca
o Retiro
o Chamartin
o Otros:
2. ¢Tienes actualmente un perro?
o Si
o No, pero estoy justo en estos momentos considerando tener uno
o No, pero planeo tener uno en el futuro
3. Si tienes un perro, ;de qué tamafio es?
o Pequefio (hasta 10 kg)
o Mediano (11-25 kg)
o Grande (mas de 25 kg)
o No tengo perro
4. (Cuantas horas pasas fuera de casa en un dia laboral promedio?

o Pregunta abierta

Seccion 2: Necesidades v uso de servicios para mascotas

5. (Has utilizado o consideras utilizar algun servicio de guarderia o cuidado
para perros?

o Si, yalo uso regularmente

o Si, en situaciones puntuales (vacaciones, trabajo, etc.)
o No, pero lo consideraria

o No, no creo que lo necesite

6. Si usas o usarias una guarderia canina, ;qué servicios te parecen mas
importantes?
(Ordena las 3 que mas relevantes por orden de importancia)

o QGuarderia diurna (cuidado durante el dia)

o Paseos supervisados



o

(¢]

Entrenamiento o adiestramiento canino

Cuidado especializado para perros con ansiedad o problemas de
comportamiento

Atencion veterinaria o acceso a emergencias
Recogida y entrega de la mascota en casa
Servicios adicionales (hidroterapia, aromaterapia, etc.)

Otro:

7. ¢Con qué frecuencia necesitarias un servicio de guarderia para tu perro?

(¢]

(o]

(o]

O

Solo en vacaciones o emergencias
Solo ocasionalmente (una o dos veces al mes)
Varias veces por semana

A diario (de lunes a viernes)

8. ¢(Cuanto estarias dispuesto a pagar por un dia de guarderia para tu perro?

O

Pregunta abierta

Seccién 3: Preferencias v expectativas

9. ¢Qué caracteristicas valoras mas en una guarderia para perros?
(Ordena las 3 mas relevantes, por orden de importancia)

(o]

o

Personal capacitado y con experiencia

Instalaciones amplias y seguras

Horarios flexibles

Servicios personalizados segun las necesidades del perro

Monitoreo de la mascota en tiempo real (cadmaras o informes diarios)
Ubicacion cercana

Precio competitivo

Otro:

10. ;Qué tipo de instalaciones preferirias para tu perro?

o

o

Espacios amplios al aire libre
Zonas interiores bien equipadas
Un balance entre espacios interiores y exteriores

No tengo preferencia



11. ;Qué tan importante es para ti la flexibilidad en los horarios de recogida y
entrega?

o Muy importante, necesito que sea flexible

o Importante, pero podria adaptarme

o No es importante, puedo ajustarme a horarios fijos
o No necesito ese servicio

12. Si tu perro tiene necesidades especiales (ej. ansiedad, dieta especial), ;cudn
importante seria contar con servicios personalizados?

o Muy importante, siempre busco servicios especializados
o Moderadamente importante, dependiendo de la situacion

o No es importante, mi perro no necesita cuidados especiales

Seccion 4: Canales de comunicacion v toma de decisiones

13. ;. Donde buscarias primordialmente informacion sobre una guarderia
canina?

o Recomendaciones de amigos o familiares

o Redes sociales (Instagram, Facebook)

o Busquedas en Google

o Aplicaciones especializadas (Rover, Gudog)
o Otro:

14. ;{Qué tan importante es para ti ver resefas o testimonios de otros dueiios de
mascotas antes de elegir una guarderia?

o Muy importante, siempre las reviso antes de tomar una decision
o Algo importante, las reviso pero no son decisivas

o No muy importante, me guio mas por otros factores

o No es importante para mi

15. (Estarias dispuesto a probar una nueva guarderia canina si ofrece una
oferta de lanzamiento o descuento?

o Si, definitivamente
o Tal vez, dependiendo del descuento

o No, prefiero seguir con los servicios que ya conozco



Seccion 5: Datos sociodemograficos

16. ;Cual es tu edad?

(¢]

Pregunta abierta

17. ;Cual es tu sexo?

(o]

(¢]

(o]

Hombre
Mujer

Prefiero no decirlo

18. ;Cual es tu situacion laboral actual?

(o]

(o]

O

(o]

Empleado/a a tiempo complete
Empleado/a a tiempo parcial
Autéonomo/a

Desempleado/a

Estudiante

Jubilado/a

Otro:

19. ;En qué sector trabajas?

(o]

Pregunta abierta

20. ;Cual es tu nivel de ingresos mensuales netos?

O

(o]

O

O

(o]

O

Menos de 1000 €
1000 € - 1499 €
1500 - 2499 €
2500 € - 3499 €
3500 € o mas

Prefiero no decirlo

21. ;Cual es tu nivel de estudios?

(0]

o

Sin estudios

Estudios primarios
Educacion secundaria
Formacion profesional

Estudios universitarios (grado)



(e]

Estudios de posgrado

22, ;Cual es tu estado civil?

(¢]

(o]

(o]

(¢]

Soltero/a
Casado/a o en pareja
Divorciado/a o separado/a

Viudo/a

23. ;Cual es tu estructura familiar actual?

(¢]

(o]

Vivo solo/a

Vivo con mi pareja

Vivo con mi pareja e hijos

Vivo con hijos

Vivo con familiares o amigos (sin pareja ni hijos)

Otro:



12.3. Anexo 3. Cronograma

06-ene|13-ene| 20-ene|27-ene| 03-feb Ho.ﬁm_u_ :.*m_u_ Nh.mm_u_Ow.Bm«_Ho._.:m«_Hu.qu_NA.qu_wu.Bm;ou.m_uw_ ”E.mcq_Nu.mcq_Nm.mcq_om.3m<_um.3m<_ Hw.3m<_wm.3m<_

Nombre de la tarea Dura Fecha o |Fecha fin

1. Planificacion y disefio 5 06-ene 07-feb
1.1. Formalizacion legal del negocio 2 semanas 06-ene 17-ene
1.2. Contratacién de servicios iniciales 1semana 13-ene 17-ene _
1.3. Disefio del local y areas especificas 3 semanas 20-ene 07-feb
1.4. Desarrollo del plan de marketing digital |3 semanas 20-ene 07-feb
2. Ad 6n del local y compras iniciall 8 10-feb 04-abr
2.1. Renovacion del local 5 semanas 10-feb 14-mar
2.2. Compra e instalacion de equipo 3 semanas 03-mar 04-abr
2.3. Implementacion tecnoldgica 2 semanas 24-mar 04-abr
3. Recl i y formacio 6 03-mar 11-abr
3.1. Seleccidn de personal 4 semanas 03-mar 28-mar
3.2. Capacitacion de equipo 2 semanas 31-mar 11-abr
4. Pruebas y ajustes 3 14-abr 02-may|
4.1. Prueba de operacion 2 semanas 14-abr 25-abr
4.2. Recopilacidn de retroalimentacion 1semana 28-abr 02-may
5. L i oficial 4 05-may| 01-jun
5.1. Evento de apertura 1dia 05-may 05-may
5.2. Seguimiento inicial 4 semanas 05-may 01-jun




12.4. Anexo 4. Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia
Artificial Generativa en Trabajos Fin de Grado

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras
herramientas similares son herramientas muy utiles en la vida académica, aunque su uso
queda siempre bajo la responsabilidad del alumno, puesto que las respuestas que
proporciona pueden no ser veraces. En este sentido, NO estd permitido su uso en la
elaboracion del Trabajo fin de Grado para generar cddigo porque estas herramientas no
son fiables en esa tarea. Aunque el codigo funcione, no hay garantias de que
metodoldgicamente sea correcto, y es altamente probable que no lo sea.

Por la presente, yo, [Nombre completo del estudiante], estudiante de [nombre del titulo]
de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado
"[Titulo del trabajo]", declaro que he utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial
Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de codigo s6lo en el contexto de las
actividades descritas a continuacion [el alumno debe mantener solo aquellas en las que se
ha usado ChatGPT o similares y borrar el resto. Si no se ha usado ninguna, borrar todas
y escribir “no he usado ninguna”]:

1. Brainstorming de ideas de investigacién: Utilizado para idear y esbozar
posibles areas de investigacion.

2. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para
identificar referencias preliminares que luego he contrastado y validado.

3. Metodologo: Para descubrir métodos aplicables a problemas especificos de
investigacion.

4. Estudios multidisciplinares: Para comprender perspectivas de otras
comunidades sobre temas de naturaleza multidisciplinar.

5. Constructor de plantillas: Para disefiar formatos especificos para secciones del
trabajo.

6. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingliistica y
estilistica del texto.

7. Generador previo de diagramas de flujo y contenido: Para esbozar diagramas
iniciales.

8. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender
literatura compleja.

9. Generador de datos sintéticos de prueba: Para la creacion de conjuntos de datos
ficticios.

10. Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas.

11. Revisor: Para recibir sugerencias sobre como mejorar y perfeccionar el trabajo
con diferentes niveles de exigencia.

12. Generador de encuestas: Para disenar cuestionarios preliminares.

Afirmo que toda la informacion y contenido presentados en este trabajo son producto de
mi investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han
dado los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he
explicitado para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente
de las implicaciones académicas y €ticas de presentar un trabajo no original y acepto las
consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.



Fecha: noviembre 2024

Firma;: ? %



