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Resumen Ejecutivo

Una tendencia hoy en dia es que las personas dia a dia se estan quedando sin tiempo, o al
menos sienten que tienen menos tiempo que antes y algunos sicélogos lo atribuyen a la
llegada de la tecnologia. Juan Pablo Westphal, sicélogo de la Clinica Santa Maria, menciona:
“La tecnologia ha acercado las distancias, ha acercado los tiempos y por lo tanto ha generado
la sensacion de urgencia del tiempo. Y si antes habia que esperar, ahora no puedo esperar.

Con esta sensacion de urgencia, los tiempos se han ido achicando”.

Cleanspot nace tomando dos de estas tendencias, la falta de tiempo y el uso de la tecnologia.
Especificamente en el area de los quehaceres del hogar a través de una aplicacion via
smartphones. Cualquier persona a través de su celular en cualquier lugar y a cualquier hora
podra solicitar a una persona que vaya a su hogar para que realice cualquier labor que se

requiera con respecto al aseo del hogar.

La fuente de ingresos principal consiste en el cobro que se le hara al usuario final del servicio
a través de la plataforma. Del total cobrado una parte se va para el cleaner (persona quien
presta el servicio) y el resto queda en manos de Cleanspot. Otra fuente de ingresos seria la

venta de publicidad en la aplicacién.

Para la creacion de este proyecto, y su respectivo funcionamiento se requiere de una inversion
de $37.918.928. Este monto sera financiado por 2 socios y existe la posibilidad de buscar

fondos a través de concursos y start-up.

De acuerdo al andlisis y a los resultados del plan financiero, este proyecto cuenta con un VAN
de MM$ 109. Su TIR y ROI corresponden a un 26% y un 288% respectivamente, y logrando

un payback a los 5 afios.

El equipo gestor lo componen dos socios principales, Oscar Engdahl, Ingeniero Civil Industrial
y MBA de la Universidad de Chile; y Adrian Patifio, Ingeniero Comercial y MBA de la
Universidad de Chile. Ambos profesionales con las capacidades y experiencia para ocupar

tanto la Gerencia Comercial, como la Gerencia de Administracion y Finanzas de Cleanspot.



|. Oportunidad Negocio

l.i. Identificacién de la empresa, Mision, Vision

“CleanSpot” es una empresa creada por dos socios, que tiene como objetivo ser el punto de
encuentro entre personas gue necesitan servicios de aseo del hogar y personas que busquen

ofrecer estos servicios, de manera simple, segura y rapida.
Necesidad:

Solucién al problema de aseo de personas que hoy en dia no tienen tiempo para realizarlo,
pero que tienen disposicion a pagar por ello, por la busqueda del servicio en el menor tiempo
posible y de manera simple.

Idea:

Servicio de aseo facil de contratar, que entregue seguridad al usuario en relacién a que un
extrafio entre en su hogar y que a la vez entregue confianza en que el servicio requerido sera
de calidad, a un precio acorde al mercado. Esto sumado a la optimizacién del servicio segun

cercania para quien se inscriba a realizarlo.
Basandose en la necesidad de alguien que requiere un servicio de aseo rapido y efectivo.

Ademas se asegura el contacto con el cliente, con informacién segura y actualizada de los
profesionales, con un seguimiento del trabajo realizado, con un servicio de post venta de

calificacion de los profesionales y del servicio prestado (Ej.: Puntuacion tipo “Uber”).

Los canales elegidos para entregar el servicio son APP de celular y pagina WEB, que contaran

con seguridad al momento de realizar los pagos.
Mision:

Ser una empresa experta en entregar servicios de aseo doméstico inmediatos, a través de

profesionales confiables, de calidad y eficientes, y con canales seguros para el cliente.
Vision:

Ser una empresa reconocida por entregar servicios de aseo de alta calidad y rapidez en el

servicio.



Objetivos:

1. Ser la empresa lider en el mercado que entregue soluciones de aseo domestico a
través de plataformas electrénicas.

2. Tener un nivel de satisfaccion de nuestros clientes de un 90% luego de cada servicio
realizado.
Obtener una penetracion de mercado por sobre los 5.000 servicios el primer afio.
Obtener una tasa de crecimiento mensual de 15% durante el primer afo.
Aumentar el alcance de los servicios a regiones, fuera del servicio inicial en la RM,
considerando zona central a mediano plazo y todo Chile a largo plazo.

6. Aumentar el tipo de servicios de aseo, a al menos 2 servicios adicionales no
tradicionales que puedan complementarse con la visita del profesional (e.g. Limpieza
piscinas, vidrios, etc.).

l.ii. Describir la idea/producto o servicio vy sus aspectos distintivos

El negocio consiste en un servicio de aseo del hogar, prestado por personas que estan inscrito

en el sistema de la aplicacion, tanto para casas como departamentos.

La modalidad es que una persona se inscribe en nuestro sistema para ofrecer el servicio, y
entra en una base de datos que sera monitoreada por los administradores (Empresa) y
generard calificaciones y especialidades de los servicios ofrecidos en base al histérico, como

indicador para la empresa.

Por otro lado, los clientes que deseen un servicio de aseo, ingresaran a la aplicacion y podran
seleccionar hora, requerimiento, direccion y detalles varios sobre cdmo desean el servicio,
ademas de poder revisar cuando alguien se ofrece, sus calificaciones y comentarios. Todo
bajo un estricto sistema de confiabilidad en relacion a las personas inscritas, para que el temor

de los usuarios de dejar a un desconocido entrar a su hogar no sea una variable.

Los aspectos distintivos del servicio de CleanSpot, son la rapidez y facil modo de uso, todo
adecuado a tarifas de mercado. Buscando crear no s6lo un servicio puntual sino que una

comunidad de servicios de aseo.

l.iii. Oportunidad o necesidad que atiende

La empresa busca satisfacer la necesidad existente de las personas que necesitan realizar

tareas de aseo doméstico, y tienen poco tiempo para realizar esta busqueda. Considerando
5



que la basqueda tiene como objetivo ademas de encontrar un servicio de calidad y a un precio
razonable, la variable seguridad y facilidad de coordinacion. Esto nace de observar el mundo
vertiginoso que estamos viviendo y en como, el ritmo de vida no deja mucho tiempo para
realizar labores en el hogar, ya que incluso el tiempo que se pasa en el hogar es poco, menos
se querra utilizar este tiempo para estar limpiando y seguir trabajando. Frases como: “No hay
nada como llegar del trabajo y encontrar el departamento limpio” o “Tengo invitados en la

noche y necesito que esté limpio” son comunes hoy en dia.
Es importante considerar que para poder entregar este servicio hay dos variables claves:

- Equipo de profesionales “filtrado” correctamente.
- Staff de profesionales que gestionan el correcto funcionamiento de la aplicacién y de
todas las componentes que ayudan al cliente a recibir una buena atencion previa,

durante y posterior el servicio de aseo.

l.iv. Determinar a qué mercado apuntara. Tamano de Mercado

Segln el Censo del 20172, en Chile contamos con 6.499.355 viviendas, en donde 5.508.441
corresponden a “Viviendas Particulares Ocupadas con Moradores Presentes”. El resto se
distribuye como se presenta en la Tabla I.i. Lo anterior daria un potencial 5.508.441 viviendas
y con un valor de $15.000 por cada una de ellas, nos da un total de MM$82.626, esto

considerando que cada vivienda a lo menos contrate el servicio una vez.

Sin embargo, en una primera etapa el servicio se concentrara en la region metropolitana, para

luego escalar a regiones e incluso extender el negocio fuera del pais.

Tal como vemos en la Tabla 1.i%, las viviendas que corresponden a la regién metropolitana

ascienden a 2.378.442, donde el 91% puede ser parte de nuestro potencial mercado.

! CENSO 2017
2 CENSO 2017



Tabla l.i — Cantidad de viviendas por tipo por regién.

o N endasa ticlarss Viviendas Particulares
NOMBRE REGION Cod:go @ . P~ das con Deso:upadasA (en Venta, D Vivien.das TOTAL
Region para arriendo, Colectivas VIVIENDAS
Presentes Ausentes e (de Temporada)
PAiS PAis 5.508.441 282.893 377.710 317.489 12.822 6.499.355
ARICA Y PARINACOTA 15 63318 4957 4508 3.119 299 76201
TARAPACA 1 92041 6.550 9899 8960 359 117.809
ANTOFAGASTA 2 164.243 12368 12233 6329 1.176 196,349
ATACAMA 3 86333 8094 11.851 14367 449 121094
COQUIMBO 4 235305 17715 27150 27674 764 308.608
VALPARAISO 5 596.725 32674 46588 111333 1.486 788.806
METROPOLITANA DE SANTIAGO 13 2163534 91718 102847 18019 2324 2378442
LIBERTADOR GENERAL BERNARDO O'HIGGINS 6 297.188 12254 23411 20881 579 354313
MAULE 7 346543 14903 26367 22621 767 411201
BIOBIO * 8 660.687 28527 47.149 30606 1.159 768.128
LA ARAUCANIA 9 313.179 19171 24933 23.090 778 381151
LOS RiOS 14 127.066 7.404 9364 9675 467 153.976
LOS LAGOS 10 274806 18.510 23.898 14,672 1.034 332920
AVSEN DEL GENERAL CARLOS IBARIEZ DEL CAMPO 1 34405 4259 3236 2253 568 44721
MAGALLANES Y DE LA ANTARTICA CHILENA 12 53.068 3789 4276 3.890 613 65636

*Fuente: Censo 2017

Otro item a destacar en este punto, es la penetracidén que existe hoy en nuestro pais respecto
a la telefonia movil, y un informe de la Subsecretaria de telecomunicaciones® nos cuenta que
en el primer trimestre del 2016, existen 127 abonados cada 100 habitantes con 23 millones
de abonados. Lo que nos hace ver que el celular o telefonia mavil, o tecnologia 3g 0 4g no

sera un problema a la hora de solicitar el servicio.

|.v. Definir al cliente, usuario, intermediario, influenciador, otro

l.v.i Cliente

Los clientes seran aquellos que daran “click” al aceptar el servicio por las diferentes
plataformas, mayoritariamente Mobile App, ya que también puede ser a través de un
ordenador. A ellos tiene que estar orientada la comunicacion y la promocién del servicio,

muchas veces estos coincidiran con el usuario.
l.v.ii Usuario

El usuario sera quien quiere el servicio, mayoritariamente los duefios o0 quien viva en la
vivienda, pero basicamente, ser4 quien desee que el hogar en cuestion sea limpiado y

ordenado.

3 http://www.subtel.gob.cl/wp-content/uploads/2016/06/PPT_Series. MARZO_2016_V3.pdf



l.v.iii Intermediario

El intermediario sera quien posea la aplicacién, tanto en el celular o en el ordenador. Si bien
pudo haber ocupado la aplicacion una vez, perfectamente podria actuar como elemento de

publicidad debido a la experiencia que haya tenido con CleanSpot.
l.v.iv Influenciador

En este punto sera clave el “boca a boca”, ya que sera finalmente el que logre que un potencial
cliente utilice la aplicacion. Pero ademas toda la promocion que pueda ser usada para lograr

captar el interés del cliente, y logre hacer el tan esperado “click”.
I.vi COmo se atraera los clientes

Al tener una “app” que ofrecer, se ve de una manera distinta, como si se vendiera un producto

en el supermercado, dado que existen distintas plataformas para poder llegar al cliente.

Segln la pagina lancetalent.com* existen una serie de pasos para promocionar o atraer a los

clientes, dentro de los mas relevantes esta:

e Construir un landing page
o Esuna pagina web dedicada a dar a conocer el producto o servicio, a parte de
la pagina principal. Generalmente se usa al lanzar dicho producto. Esta tiene
que ser atractiva, y lograr ojala en una imagen una comunicacién de lo medular
de la aplicacion.
e App en redes sociales
o Este es un punto clave, dada las caracteristicas de los clientes, son personas
consumidores de redes sociales, por lo que estar presente en cada una de ellas
es primordial para atraerlos.
e Resefias de la aplicacion
o Cuéando se trata de internet, ya sea comprar un producto o contratar un servicio,
es importante conocer la experiencia de los demas al usar dicho servicio, lo

que valida el buen funcionamiento en este caso de la aplicacion.

4 https://www.lancetalent.com/blog/como-promocionar-una-aplicacion-movil/



o Embajadores: En este punto es importante contar con embajadores, personas
influyentes dentro de la comunidad en donde su opinién valida de mejor manera
la experiencia de uso.

Video de la “app”

o Es como una pequefa presentacion entre 30 y 60 segundos en dbénde se
explique y exponga de la mejor manera las cualidades y beneficios que ofrece
la aplicacion.

Publicidad de Pago

o Se usa generalmente para aparecer con “banners” en paginas asociadas, 0

estar dentro de los primeros lugares de busquedas de palabras asociadas al

servicio o producto.



Il. Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes

[l.i. Industria

CleanSpot patrticipa en la macro-industria del bienestar del hogar y calidad de vida, en el

segmento de servicios domésticos.

La comparfiia esta inserta en la industria de servicios de aseo domiciliario en Chile, que prestan
servicios para satisfacer necesidades basicas de un domicilio (limpieza, lavado, cocina,

jardineria, etc.).

El “dolor” que atiende esta industria es entregar una solucion a los requerimientos domésticos

de los clientes.

En este mercado son pocas las empresas dedicadas a ofrecer plataformas con las
caracteristicas indicadas en la descripcion de la idea, que no sélo entreguen el servicio, sino

que ademas ofrezca una solucién en linea, rapida, de calidad y calificacion del mismo.

Hoy en dia, este mercado estd compuesto principalmente por asesoras del hogar
independientes, que entregan el servicio de manera esporadica y con contactos traspasados
de “boca” en “boca”, pero para el modelo de negocio propuesto, estas asesoras no son
competencia, sino que nuestra plataforma busca aprovechar su experiencia y calidad, y
focalizar la gestion de busqueda de oportunidades de trabajo para ellas, y la basqueda del

servicio para el cliente.

Sumado a esto ultimo, una de las externalidades positivas que queremos aprovechar de los
usuarios de App y tecnologia, es desmitificar el prejuicio de las asesoras del hogar (“nanas”),
relacionado muchas veces a estratos socioecondmicos bajos, y que con la dinamica del
negocio que CleanSpot ofrece, busca abrir la mente e incentivar a usuarios de todo tipo a

realizar estas labores, y generar ingresos de modo facil y rapido.

Il.ii. Competidores

Dentro de los competidores tendriamos 3 segmentos: independientes, paginas web y

aplicaciones.

Independientes: Son aquellas personas que independientemente prestan un servicio de aseo

de hogar, y no pertenecen a ninguna agencia, o0 empresas prestadora de servicios. Por lo

10



tanto, aqui podrian estar todo el universo de asesoras de hogar, dado que es un servicio

individual.

Paginas WEB: En este segmento, tendriamos a aquellas empresas competidoras mas

cercanas en el rubro, dado que son portales que albergan un nimero de personas dispuestas

a ofrecer sus servicios de limpieza, con un perfil asociado.

App: Y este Ultimo segmento es nuestra competencia directa en donde existen muy pocos

actores. Su caracteristica es muy similar al segmento anterior, pero se usa a través de un

Smartphone. La principal empresa que ofrece este servicio corresponde a ZOLVER, el cual

también cuenta con pagina WEB.

A continuacion se hara un resumen de las caracteristicas de estos competidores en la

siguiente Tabla:

Tabla ILi
Segmento Nombre Detalle
. Cada persona Se da por medio del “boca a boca”. Referencias
Independiente : . .
particular de trabajos anteriores

Portal que abre opciones por dia, puertas afueras

y puertas adentro. También ofrece el portal para
Chilenanas.cl personas que quieran ofrecer sus servicios. Estilo

Pagina WEB

“chileautos.cl”. Ofrece un servicio de
recomendacion.

Portalasesoras.cl

Portal que abre opciones por dia, puertas afueras
y puertas adentro. También ofrece el portal para
personas que quieran ofrecer sus servicios.

Nanaschile.cl

Agencia que se encarga de la busqueda de las

asesoras de hogar, cobra por ese servicio. Las

personas que deseen trabajar no exponen sus
ofertas, como en los dos casos anteriores.

Nana.cl

Portal que ofrece el servicio de que cada persona
gue desee trabajar como asesora del hogar lo
haga.

App y Pagina
WEB

Zolvers

Es un portal no exclusivo de asesoras de hogar,
ya que puede ser gasfiter, electricista u otro
servicio. Es un portal al igual que los anteriores,
pero mas sencillo y mas moderno. Segun lo que
el cliente quiera, se le dan opciones luego de 72
hrs.

Fuente: Elaboracién Propia
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ILii.i Mapa de posicionamiento relativo

Dentro de los atributos estudiados, se tomaron como atributos principales del proyecto, tiempo

y disponibilidad, y los comparamos con nuestra competencia.

Tabla IL.ii

Mapa de posicionamiento relativo

6

2 CleansSpot

oW g - — =g — 3 07T v — 0
w
o

al
-4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 6
Tiempo de respuesta

# Independiente W Pégina WEB Zolvers = CleanSpot
Fuente: Elaboracién Propia

Como podemos ver en la Tabla ILii, Cleanspot ganaria tanto como en disponibilidad y tiempo
de respuesta comparado con sus competidores, que son dos ejes centrales del valor agregado

gue tendrd el servicio.

Para efectos de la comparacion, se tomo aquellas agencias con pagina WEB como un todo,

dado la similitud del servicio ofrecido.

Il.iii. Clientes

Para definir a nuestros clientes, comenzaremos haciendo un proceso de segmentacion, que

involucra los siguientes aspectos:

e Macro segmentacion de Mercado

12



e Micro segmentacion de clientes

e Micro segmentacion de usuarios
ILiii.i Macro segmentacion de mercado

Tal como se menciond en el tamafio de mercado, los potenciales clientes del servicio, son
basicamente todos los hogares de Chile, en dénde en un principio nos centraremos en la

region metropolitana.

Pero entendiendo la escala del negocio, sobre todo en una etapa inicial, es que nos
enfocaremos en una villa en particular, condominios o conjunto de departamentos. Esto
debido a que si bien, tenemos una gran demanda potencial del servicio, por otro lado, tenemos
otro mercado que atender, que es justamente de quienes entregan el servicio, y entendemos
gque dentro de un mismo lugar, el servicio de cierta forma tiene una seguridad mayor que si lo

extendemos a toda la region.

Por lo tanto, se escogera un barrio de la region metropolitana, en dénde haya un conjunto de
departamentos, con un fin familiar o universitario, y en ese ecosistema se enfocara

primeramente el servicio de CleanSpot.

Dado que en la macro segmentacion de mercado, teniamos dos potenciales mercados

iniciales, es que podriamos tener los siguientes micros segmentos de clientes:

e Estudiantes Universitarios: Corresponde a un grupo de jovenes, entre los 18 y 25
afos, los cuales tienen similares hébitos, dado que estudian generalmente de dia y
estudian tarde noche. La mayoria vienen de regiones, y son los padres los que
solventan econémicamente los gastos de la vivienda, en dénde asesoria del hogar es
uno de ellos.®

e Profesional Adulto Joven: Es un grupo de personas, entre los 25 y 32 afios, que
generalmente estan en su primer o segundo trabajo, sin hijos, y viven solos. Sus
gastos no son mayores, y lo que mas demandan es tiempo. Generalmente utilizan

una asesora del hogar 3 6 4 horas a la semana.

5> Anexo X.i: “Encuesta Cleanspot”
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o “Recién casados”: Este grupo, no necesariamente tienen que estar casados, pero son
aguellas parejas que deciden vivir juntos. En un rango de 26 y 35 afios, muy similar
al grupo anterior, con la diferencia que en esta etapa hay una necesidad mayor por el
cuidado del hogar. Este grupo, un 70% ya inicio el proyecto de la vivienda propia. Y
también es el tiempo el que quieren cuidar, y dejarlo para otras cosas, como salir a

comer, hacer deporte, viajar, etc.

Es importante mencionar que en este caso los usuarios en la mayoria de los casos serian los
mismos clientes antes descritos. Dado que son aquellos que requieran el servicio y necesitan

de él.

Ahora bien, puede existir el caso en dénde quien contrata el servicio no sea el mismo cliente,
sino que lo haga para un tercero. Ej.: Un estudiante universitario que contrate el servicio para

su abuela gue vive sola.

Pero dado que la diferencia entre uno y otro es muy baja, es que toda comunicacién del

servicio de CleanSpot servicio se hara hacia ese usuario-cliente.

14



l1l. Descripciéon de la Empresay propuesta de Valor

I1l.i Modelo de Neqgocios

A continuacion presentamos el modelo CANVAS, el cual describiremos punto por punto en la

siguiente Tabla lll.i.

Tabla lll.i - CANVAS

Red de | Actividades Claves Propuesta de Valor
Asociados
- Filtro de “cleaners”
Empresas
de - Plataforma tecnoldgica | Solucién inmediata de
insuMos Limpieza del hogar.
de aseo Simple y Seguro.
Recursos Claves
RRHH
Redes
) Programadores
Sociales
Servidores
Android,
Google,
Apple

Relacién con los clientes Seamento de Clientes

Plataforma Electronica

Personas ABC1 C2 C3
que  necesiten  un

servicio de aseo rapido

Canales de Distribucién y eficiente a un precio
adecuado

WEB

APP

Smartphone.

Estructura de Costos

Hosting (Servidor)
RRHH (programadores, administrativos)

Costos Publicidad (Desarrollo canales)

Flujo de Ingresos

% tarifa del “Cleaner”

Publicidad en APP

Publicidad insumos de aseo

Fuente: Elaboracién Propia
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l1l.i.i Red de Asociados

Con respecto a la asociaciéon clave, tendremos por parte de proveedores cualquier insumo
gue necesitaremos para lograr un buen servicio. Si bien la mayoria de los articulos seran
entregados por los duefios de hogar, también debemos tener la opcién de poder entregarlos
nosotros, es por ellos que podriamos contar con descuentos para nuestros “cleaners” en
alguna tienda.

Al ser un servicio basado en una app, nuestros principales asociados tienen que ser las
distintas plataformas dénde estaremos presentes, por ejemplo redes sociales, y cualquier
sistema operativo como Android y 10S. Ya que en esas plataformas es dénde nuestro
funcionamiento tiene que estar al 100%, ya que es dénde nuestro servicio se presenta al

cliente, es nuestra especie de “meson” de la tienda.

Il.i.ii Actividades Claves

Dentro de todo el servicio tenemos 2 actividades claves, una es que nuestros “cleaners”
entreguen un servicio de calidad, necesitamos que nuestros clientes se sientan 100%
satisfechos con nuestro servicio, si se falla aca no habra el WOM, que es clave para nuestro
negocio. Por lo que el perfil del “cleaners” y la estandarizacion del servicio tienen que estar a

un excelente nivel.

Y la segunda actividad clave, pero no menos importante, es la plataforma tecnoldgica, tiene
que ser amigable, serd el canal de comunicacion entre el usuario y la empresa, por lo que no

puede fallar. Si una de estas actividades no es satisfactoria, es un servicio que ya queda cojo.

Il.i.iii Relacién con los clientes

La base de la relacién es la plataforma, por lo que aparte de funcionar a un 100%, debemos
tener la forma de estar presente en cada momento. La presencia de un “community manager”
es clave, para que se tenga la interaccion rapida con los usuarios y se resuelvan todas las
dudas. Ya que nuestros usuarios no son los que van a tiendas, todo lo hacen a través de

internet.
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l1l.i.iv Canales de Distribucion

Al ser una APP, hay que aprovechar todas instancias tecnoldgicas que se tienen en el dia a
dia para poder dar a conocer el servicio. Por lo que basicamente se centrara en un

Smartphone, redes sociales, pagina WEB, la misma app.

Ademas de lo anterior, para el negocio es clave el WOM (Word of mouth), por lo que el servicio

tiene que generar un ambiente en dénde los comentarios deben estar presentes.

l1l.i.v Estructura de Costos

Nuestros costos se basan en la mantencion del servidor, que no falle cuando son muchos los

usuarios dentro de la plataforma, quizas en fechas estacionales dentro del afio.

En segundo lugar los costos de publicidad, que en un principio seran mucho mas agresivos
gue son para dar a conocer el servicio. Luego de ello, tendremos costos para mantener en la

mente del consumidor el servicio, pero serian costos fijos que irian a la baja.

Y luego esta la estructura de sueldos de los “cleaners”, hay que tener una figura la cual se
sientan motivados y tengan incentivo para que se mantengan dentro del negocio y que las

barreras de salida sean alta por la misma figura.

Il.i.vi Flujo de Ingresos

Se tienen 2 fuentes de ingresos. Por un lado, tenemos el % de la tarifa del “cleaner”, que es

basicamente el precio que cobraremos por nuestro servicio.

Y por otro lado, al masificarse el servicio, entra la publicidad que podemos operar dentro de
la aplicacion. Al momento de masificarse el servicio, seran muchas mas aquellas empresas

relacionadas o no relacionadas que querran estar presentes en la aplicacion.

Il.i.vii Segmento de Clientes

Tal como se explicd en la seccién anterior, existen 3 perfiles como publico objetivo: estudiante

universitario, profesional adulto joven y recién casados.

Ahora bien, en una primera instancia en términos de escala, empezaremos en una villa o
barrio, e incluso un condominio. De esta manera se vera el alcance y se tendra un publico

cautivo, y de ahi seguird escalando.
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ll.i.viii Propuesta de Valor

La propuesta de valor es bastante simple, es una solucion inmediata al momento de necesitar

limpieza en el hogar.

Ideal para cuando hubo una fiesta 0 existe poco tiempo, Cleanspot viene a cubrir esa
necesidad, y en el menor tiempo posible. Uno puede ver cuantos “cleaners” estan disponibles

y en cuanto tiempo podria otorgar el servicio.

Es por ello que las tarifas van a ir variando de acuerdo a la urgencia que se necesite el servicio,

y el horario en el cual este se coordine.

l1l.ii Estrategia de crecimiento o escalamiento

En una etapa inicial nos enfocaremos en un conjunto de edificios o condominio. Es por ello
gue nuestra estrategia de crecimiento se basa en desarrollo de nuevos productos, o en este
caso, de servicio entregado. Lo anterior, es porque al comienzo el servicio sera de asesoria
de hogar, pero perfectamente puede escalar a un servicio de jardineria, cuidado de nifios,

paseo de perros, etc.

Adicional al desarrollo de productos, se pasaria a un desarrollo de mercado, en la cual
extenderiamos la zona que cubre el servicio, de un condominio, ya seria una comuna entera.
De esa forma luego de los 3 afios, tendriamos al menos 3 servicios ofrecidos junto con 3

comunas ya atendidas.
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V. Plan de Marketing

IV.i Objetivos de Marketing

Los principales objetivos de nuestro plan de marketing para CleanSpot son los siguientes:

e Realizar un estudio de mercado para detectar los atributos mas valorados por los
clientes en cuanto a los servicios entregados y su disposicion a pagar por esto, para
generar un producto/servicio y la propuesta de valor adecuada para cada segmento.

o Desarrollo de campafas para generar un vinculo de confianza y reconocimiento de
CleanSpot como servicio, tanto para los clientes usuarios del servicio como cleaners.

e Desarrollo de canales de comunicacion para el crecimiento de la empresa.

e Gestion con software para evaluar rentabilidad para diferentes segmentos y asi poder
“customizar” la oferta para cada uno, ubicacion geogréfica, horarios, etc.

¢ Posicionar a CleanSpot como una de las plataformas digitales con reconocimiento alto

en los primeros 6 meses a través de encuestas. (50% reconocimiento)

IV.ii Estrategia de Segmentacidn

La estrategia de segmentacién tendra un caracter demografico y conductuales o

comportamentales.
Como se menciond anteriormente la segmentacion conductual sera de acuerdo a 3 perfiles:

e Estudiantes Universitarios
e Profesional Adulto Joven

e “Recién casados

Tomando en cuenta lo anterior es que hemos definido 3 zonas clave dentro de Santiago,

donde encontraremos estos perfiles:

e Barrio Universitario Republica - Jévenes Universitarios
e Zona Escuela Militar — Jévenes Profesionales

e Zona Plaza Nufioa — Zona familiar “Recién Casados”
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IV.iii Estrateqgia de Producto vy Servicios

CleanSpot, es una plataforma que buscara generar un valor agregado en temas de servicios
de limpieza y aseo en el hogar para un segmento especifico de nuestra sociedad. Basado en
los que buscan como beneficio principal:

e Ahorro tiempo
e Limpieza Hogar

e Tiempo para otras actividades

La intencion de Cleanspot es que los clientes se familiaricen con el servicio a tal nivel que no
sea una variable de decisién el “con quién” ni el “como”, sino que cuando el requerimiento de

aseo aparezca en su vida, acudan sin dudar en la plataforma.
Considerando para esto y como producto real, las siguientes caracteristicas:

e CleanSpot (Marca)
¢ Disponibilidad

o Rapidez
e Efectivo
e Calidad
e Seguro

e Tecnologia

Y como caracteristica de servicio/producto aumentado:

e Post Venta
e Calificacion usuarios y cleaners
e Pago Digital

e Personalizacion Servicio a través plataforma, no solo por cleaners.

Por otro lado en la estrategia del servicio, se evaluara la cadena de servicios-utilidades en los

5 eslabones estudiados.

1. Calidad Interna del Servicio

Seleccion y capacitacion de los cleaners que vayan alineados con el espiritu, mision, vision y

expectativa de servicio de la empresa. Enfocado en tener un ambiente proactivo y que se

20



sienta que tanto los duefios de Cleanspot, como los cleaners trabajan en igualdad en un

sistema win-win.

Esto se realizara manteniendo canales de comunicacién internos completamente abiertos y
gue permitan a cada empleado manifestar sus inquietudes, propuestas de mejora y molestias,
para poder apoyarlos a realizar el servicio de la mejor forma y sentirse realmente parte el

proyecto, y no solo un “nimero” mas.

2. Satisfaccion Empleado

Cleanspot busca ayudar a personas que buscan ofrecer sus servicios de aseo a tener
demanda por su servicio, por lo que la satisfaccién del empleado se basa en las herramientas
gue nuestra plataforma entregara en esta blsqueda de clientes. Obteniendo ingresos NO del
bolsillo del “cleaner”, sino que del cliente por el servicio de valor agregado que la plataforma

le ofrece.

El empleado es parte de la ganancia por busqueda de clientes. Es decir, que sera
compensado por ser parte de esta comunidad, a través de capacitaciones y de una red de

apoyo laboral en nuestra comunidad.

Con esto se busca la retencion del cleaner y una mejora de la productividad basado en la

seguridad que ofrece CleanSpot en dar horas a los cleaners para que tengan donde trabajar.

3. Valor Servicio Externo

Se entregara un servicio de calidad, seguro y rapido. Que el cliente asocie inmediatamente a

un beneficio personal sin complicaciones y sencillo en pro de su beneficio personal.

4. Clientes Satisfechos y leales

Se evaluara constantemente todas las areas del servicio entregado (precio, calidad, tiempo
respuesta, etc.) con el fin de mejorar continuamente el servicio y la percepcion de este por
parte del cliente, manteniendo la satisfaccién del cliente en su nivel méas alto. Con esto
buscando, generar lealtad, retencion, repeticibn y que se convierta en nuestra mejor

publicidad a través de referidos (“Boca a Boca”).
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5. Utilidad y Crecimiento

Obtener margenes y ROI positivo de manera creciente y sustentable en el tiempo de

evaluacién del proyecto.

IV.iv Estrategia de Precios

En un principio se comenzara con una estrategia de precios para penetrar el mercado. Esto
indicaria entrar con un precio bajo, pero entendiendo que ofrecemos un servicio diferenciado
pero ademas necesitamos que se haga conocido el producto, es que se estara con un precio

promedio con respecto a los competidores:

Tabla IV.l — Precio por Hora

Precio por Hora
Nanas Chile $ 5.000
Zolvers $5.000 - $8.000
Particular $ 5.000

Fuente: Elaboracién Propia

Como se puede ver en la tabla anterior, los precios van desde los $5.000 por hora hasta los
$8.000 por hora. Claramente como se ha revisado anteriormente, los competidores no ofrecen
la diferenciacion de Cleanspot. Es por ello que el precio en una primera etapa es de la

siguiente manera:

Tabla IV.ii — Estructura de Precios

Base Aseo $ 15.000
Limpieza y Orden Comedor, Bafio, Dormitorio y Cocina
<= 50 M2 $ 15.000
51 -100 M2 $ 17.500
> 100 M2 $ 20.000

Fuente: Elaboracién Propia

De acuerdo a la tabla, el precio se compone de un precio base diferenciado de acuerdo a los
metros cuadrados de cada hogar, mas alla de un precio por hora. Basicamente es cobrar por

el servicio entregado mas alla de un horario fijo.
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Pero adicionalmente ocuparemos una estrategia a la que podriamos llamar fijacion de precios
por linea de productos, dado que también se ofrecerd una serie de servicios adicionales al
base, dénde el consumidor puede escoger. Estos se componen de la siguiente manera:

Tabla IV.iii = Precios Servicios Adicionales

Numero de Habitantes
Adicionales la?2 3ab >5

Lavanderiay
$ 3.000 $ 5.000 $ 6.500

Planchado
Cocina $ 3.000 $ 5.000 $ 6.500
Ventanales $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000

Fuente: Elaboracién Propia

Lo anterior esta de acuerdo al nUmero de habitantes, ya que tanto el lavado como la cocina,
van en directa proporcién a la cantidad de individuos del hogar. Los ventanales si bien
depende de los dormitorios, creemos que al tener un mismo precio puede que se enganche

mas con el costo adicional.

IV.v Estrategia de Distribucién

Sabemos que la distribucién es aquel conjunto de actividades, que se realizan una empresa
para llevar un producto o servicio hasta el consumidor. Bajo ese concepto, es que la estrategia
de distribucién de Cleanspot se traduce en un tipo de distribucién indirecta, dado que el
servicio que se estad estregando va al consumidor a través de personas que estaran

disponibles al momento de entregar el servicio.

Estas personas las cuales llamaremos “cleaners” estaran dentro de la plataforma, pero no
perteneceran de forma exclusiva a Cleanspot, aunque si tendran un sello del servicio

entregado amparado por la compafiia.

Al tratarse de una aplicacién, se torna complejo el alcance que podria tener, pero en una
primera etapa, seria una estrategia de distribucion selectiva, de acuerdo a la cobertura de
mercado que se quiere lograr. Es por ello, que en un principio se acotara el mercado a la

segmentacion descrita anteriormente.
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IV.vi Estrategia de Comunicacién y ventas

Publicidad

1. Volantes: Estos volantes cumpliran el objetivo de hacer cobertura del servicio,
dejandolo en las conserjerias de cada edificio que esté dentro del perimetro objetivo.
De esa forma, quedara plasmada informacién relevante en cuanto a pagina web,
caracteristicas del servicio, y alguna especie de gancho para que el cliente vea un
beneficio en probar el sistema.

2. Mailing: Una manera de dar a conocer el servicio de manera directa es a través de
algun correo electrénico, y esto por medio de los administradores del edificio que al
momento de enviar circulares pueda ir algo alusivo a nuestro setrvicio.

3. Péagina WEB: Tendremos nuestra pagina web disponible, como una especie de torre
de control de todo nuestro servicio para cada usuario, cualquier duda el cliente puede
interactuar dentro de la pagina.

4. Redes Sociales: Se crearan perfiles tanto en Facebook, Instagram y Twitter. Hoy en

dia canales de comunicacién muy presentes en nuestro publico objetivo.
Relaciones Publicas

1. Cémo se menciond anteriormente, para llegar a nuestros usuarios sera clave hacer
alianzas con los administradores del edificio, para poder llegar de forma directa a
nuestro publico objetivo. Dentro de este item también cabe mencionar a los conserjes
gue son un elemento fundamental en el dia a dia del funcionamiento de un edificio.

2. Habra convenios con pequefias empresas de detergentes, o utensilios de aseo, de

manera de que ellos puedan dar a conocer su marca. Y ambas partes salgan ganando.

IV.vii Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

La estrategia inicialmente cémo ya se ha mencionado, consta en una primera etapa de tomar
condominios o un conjunto de edificios en una zona especifica, de manera de tener una
especie de marcha blanca operativamente y resolver de manera rapida cualquier problema.
Para que de esta manera al momento de expandirse, contar con el know how para poder

responder sin ningun problema, en pro del correcto funcionamiento del servicio.

Es por ello que el crecimiento seria de la siguiente manera:
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Tabla IV.iv — Escala de Crecimiento

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Penetracion 12% 13% 14% 17% 22%
Fee CleanSpot 20% 20% 20% 20% 20%
Edificios 10 15 23 34 51
Departamentos Promedio 90 90 90 90 90
Penetracion 108 175 289 520 1.013
Uso del Servicio Semanal 108 175 289 520 1.013
Mensual 432 700 1.155 2.079 4.053
Anual 5.184 8.398 13.857 24.942 48.637
Precio Promedio 15.000 15.450 15.914 16.391 16.883
Total Ingresos Servicios 77.760.000 129.750.336 220.510.696 408.826.830 821.128.689
Total Ingresos Cleanspot 15.552.000 25.950.067 44.102.139 81.765.366 164.225.738

Crecimiento

67%

70%

85%

101%

Fuente: Elaboracién Propia

o Edificios: Se espera llegar en el primer afio a 10 edificios. Para ya en el quinto afio

llegar a 51. Esto contempla un crecimiento de 50% por cada afio.

e La penetracion tiene un crecimiento exponencial de acuerdo al conocimiento y a la

operacion que ya tendra Cleanspot a través de los afios.

e Supuesto 1: Se asumen que el servicio es usado al menos 1 vez por semana.

e Supuesto 2: El precio varia segun estimaciones de IPC de un 3%

e Supuesto 3: El fee cobrado por Cleanspot no varia en el tiempo.

Es interesante mencionar que en el quinto afio se llegan a 51 edificios en las comunas target

del servicio. Este nimero es apenas un 1% del total de edificios en las 3 principales comunas

de la regién metropolitana®. Y si hacemos la misma referencia para los departamentos, con la

penetracién del 28% en el quinto afio, estamos atacando a un 0,21% del total de solo esas 3

comunas (Tabla IV.v). Si bien los datos corresponden al afio 2014, este nUmero ha aumentado

a través de los afos, lo cual hace el analisis de una manera mas conservadora.

6 http://corporativo.mapcity.cl/prensa/mas-de-30-mil-edificios-se-han-levantado-en-el-pais-60-esta-en-la-

region-metropolitana/
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Tabla IV.v = Crecimiento y Penetracion

Edificios por comuna 2014 Edificios Departamentos
Nufioa 1.547 139.230
Providencia 2.065 185.850
Santiago 1.650 148.500
Total 5.262 473.580
Meta Servicios (mensuales) 1 afio 432 0,091%
Meta Servicios (mensuales) 2 afio 700 0,148%
Meta Servicios (mensuales) 3 afio 1.155 0,244%
Meta Servicios (mensuales) 4 afio 2.079 0,439%
Meta Servicios (mensuales) 5 afio 4.053 0,856%
Penetracién 1 afo 12,0% 108
Penetracion 2 afio 13,0% 233
Penetracién 3 afio 14,0% 513
Penetracién 4 afo 17,0% 1.232
Penetracién 5 afo 22,0% 3.202

Fuente: Elaboracién Propia

IV.viii Presupuesto de Marketing y cronograma

El presupuesto de marketing y su respectivo cronograma se describe a continuacion:

Tabla IV.vi — Cronograma actividades de Marketing

Accién Actividad Costo Mensual| Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | MesO | Mes10 | Mesil | Mes 12
Volantes 41.650 X X X X X

E-mailing 120.000 x X X X X
Publicidad Pagina WEB 40.000 x X x x x
Campana Digital 1.066.667

Capacitacion administradores y conserjes 500.000

Plan Proveedores y Varios 250.000 X

e La campanfia digital sera trimestral, de acuerdo a los lanzamientos que tendremos
durante el afio de nuevas acciones o actividades.
e Relaciones publicas seran acciones trimestrales para mantener la relacion con ellos,

y lograr acciones en conjunto donde ambas parten se vean beneficiadas.

26



V. Plan de Operacién

Lo relevante del plan de operacion de CleanSpot se basa en la cadena de valor.

Dividido en dos partes.

Actividades de apoyo, subdividido en la infraestructura de la empresa, la administracion de

RRHH, el desarrollo tecnoldgico y el apoyo de partners que nos entreguen las herramientas

requeridas para la operacion.

Y también las actividades primarias, subdivididas en Logistica interna, capacitacion de

cleaners, desempefio comercial, marketing y atencion al cliente.

Proceso del servicio:

Tabla V.i — Proceso del Servicio “Cleanspot”

Proceso del Servicio Usuario

Paso 1 Paso 2 Paso 3 Paso 4 Paso 5 Paso 6 Paso 7
En menos de 5 Autométicamente
Usuario escoje los| minutos, deberia | Usuario escoge el servicio se le
. ) Servicios a recibir 3 opciones una de las . . carga a la tarjeta
Usuario contacta Usuario se N P N . Usuario evalla el 9 o )
. . . contratar y de "cleaners' opciones, y . de crédito de
Cleanspot a través| inscribe en la ) . ; ) servicio, y le pone
S comienza la disponibles de | finalmente espera acuerdo a los
de la app aplicacion P nota. .
busqueda del acuerdo a los gue le entreguen precios
cleaner servicios el servicio. publicados en
solicitados cada servicio
Proceso del Servicio Cleaner
Paso 1 Paso 2 Paso 3 Paso 4 Paso 5 Paso 6 Paso 7
En 3 dias hébiles )
) ) . Al fin del mes, se
se define si se Cleaner ya esta
) ) le hace el pago de
acepta el cleaner, | disponible para Cleaner es U
Cleaner es . SUS Servicio
Cleaner contacta - y ademas se hace poder ser contactado por
) Cleaner se sometido a una . entregados
Cleanspot a través| . - L entrega de una contactado por | usuarioy etrega
.. inscribe en la evaluacion de . . . L durante este,
de la app o pagina S . L capacitacion via | cualquier usuario el servicio. .
aplicacion incorporacion al ) h o segun el acuerdo
web online del dentro del radio | También tiene que
parque. . ) . que hayan
estandar del dénde se evaluar al usuario
. pactado ambas
Sservicio a encuentre
partes.
entregar.

Elaboracién Propia

El detalle del apartado “V. Plan de Operaciéon” se encuentra en la Parte 1l del Plan de

Negocios.
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VI. Equipo del proyecto

El equipo del proyecto consiste en dos gestores (duefios) con capacidades multidisciplinarias,

que lideran la administracion, finanzas y el &mbito comercial.

Con un organigrama tentativo como el que sigue:

Socios

Gerente Adm| Gerente
y Finanzas Comercial
Finanzas — | Oberaciones MKT | entas — Post
RRHH P Venta
J J-

Fuente: Elaboracién Propia

Socios principales:

Adrian Patifio: Ingeniero Comercial y MBA de la Universidad de Chile. Alrededor de 7 afios
de experiencia en ventas y MKT en empresas de consumo masivo. Hoy en dia se desempefia
como KAM en LG.

Oscar Engdahl: Ingeniero Civil Industrial y MBA de la Universidad de Chile. Alrededor de 7
afios de experiencia en Ventas y Logistica en empresa minera con areas relacionadas al

consumo masivo. Hoy en dia se desempefia como KAM en K+S Chile.

Es muy importante considerar que los recursos claves este proyecto son humanos. Por lo que

el plan de incentivos y fidelizacién interna es trascendental para el éxito del proyecto.

El detalle del apartado “VI. Equipo del Proyecto” se encuentra en la Parte |l del Plan de
Negocios.
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VIl Plan Financiero

A continuacion los principales resultados del plan financiero basado en un horizonte de 5 afios,
IPC de 3% y un concepto de discriminacion de tarifa segun los servicios requeridos como
fuente de ingreso.

Evaluacién Financiera, puro sin deuda.

Tabla VIl.ix — Evaluacion del proyecto

VAN (15,27%) 109.213.487
TIR 26%
ROI 288%
Payback 5 Afos

Fuente: Elaboracién Propia

Fuentes de financiamiento

El proyecto sera financiado por 2 socios y existe la posibilidad de buscar financiamiento a

través de concursos y startup, postulando a una suma de $20.000.000.

Tabla VII.xii — Fuentes de Financiamiento

Inversion (Activo Fijo) 2.350.000
Inversiéon No Activable 4.800.000
Capital de Trabajo 30.768.928
Total Inversion 37.918.928
c/u 2 socios 18.959.464

Fuente: Elaboracion propia

El detalle del apartado “VII. Plan Financiero” se encuentra en la Parte |l del Plan de

Negocios.
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VIIl. Riesgos Criticos

Riesgo

Falta de Cleaners en el
proceso de reclutamiento

Impacto

Incapacidad de satisfacer la
demanda en el tiempo prometido

Plan Mitigacion

Buscar alternativas de reclutamiento e
incentivos

Baja penetracion inicial

Bajo atractivo de la App para cleaners

Estrategia Agresiva de MKT y Descuento
Precio Servicio

Mal Servicio Cleaners

Perdida Usuarios y "WOM"

Control Servicio y Mayor Capacitacion

Robo clientes por parte
cleaners para futuros
servicios

Disminucién Ventas

Fidelizacion al cleaner por medio de
incentivos de permanencia y otros
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IX. Conclusiones

El presente plan de negocios pretende mostrar como se adaptan los negocios en un mundo
que va cambiando constantemente. En este caso, el valor del tiempo que le estan dando las
personas hoy en dia, el tiempo hoy vale mas que hace 20 afios atras. Es por ello que vivimos
en un mundo en el cual las personas no quieren perder tiempo, y justamente esa es la

necesidad que le da origen a CleanSpot.

Como resultado de lo anterior, vemos como la tecnologia y el mundo digital son aspectos
claves en el mundo que hoy vivimos, y que cada servicio en la actualidad gira en torno a este

item, en donde ningun proyecto puede mantenerse al margen.

Cleanspot cumple dos elementos claves, el primero las necesidades de las personas en
cuanto al servicio de limpieza en su hogar, de una forma rapida, confiable y flexible. Y ademas
se adapta al mundo de hoy al hacerlo bajo el alero de una aplicacion de celulares. Cleanspot
sera una aplicacibn mas que se suma al parque de aplicaciones que existen hoy para

satisfacer las distintas necesidades de las personas.

También es clave entender que hoy en dia en las cadenas de valor, existen elementos
variados que deben ser atendidos, no sélo el cliente final, sino que también los clientes
intermedios, que en el caso de Cleanspot es el cleaners, quien se vuelve un elemento clave
como factor critico de éxito y al momento de conectar oferta y demanda. Lo que debe ser
analizado y ejecutado como mucha rigurosidad al momento de ser capacitados y fidelizados,

basandose en la segmentacion de mercado elegida.

Esto sumado a los pilares claves y que deben ser firmes al momento de entregar una

propuesta de valor, como son Disponibilidad, Inmediatez y Confiabilidad del servicio.

Para finalizar, de acuerdo al analisis financiero que se realizd, es un negocio que no tiene
ganancias los primeros afios, pero goza de un crecimiento exponencial a través del tiempo, lo

cual lo hace un proyecto sostenible con gran potencial de crecimiento.
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XIl. Anexos

Xl.i Encuesta Cleanspot

Encuesta Cleanspot
1. Edad:
2. Sexo:
3. Pais de Origen:
4. Ciudad de Origen:
5. Ciudad de Residencia:
6. Profesion u Ocupacion:
7. Estado Civil:
8. Hijos:
9. Con respecto a la vivienda, favor responder lo siguiente:
a. Casa o Departamento:
b. Duefio o arrendatario:
c. Metros Cuadrados:
d. Total de personas que viven en la vivienda:
10. Con respecto a la limpieza del hogar, favor contestar las siguientes preguntas:

a. ¢Cada cuanto hace la limpieza general de su vivienda?

b. ¢Cuanto se demora en realizar tal actividad?

c. ¢Qué dias de la semana escoge para hacer tal actividad?

d. ¢En qué horarios realiza esta actividad?
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11. ¢ Alguna vez ha contratado el servicio de limpieza de hogar?

Si su respuesta es Sl, favor responder lo siguiente:

a) ¢Cuantos dias a la semana?

b) ¢Cuanto tiempo durd la visita?

c) ¢ Cuanto pago6 por el servicio?

d) ¢Como contacto el servicio?

Pagina WEB
App
Referencia
Agencia
Otro:

Poo TR

12. Qué factores tuvieron o tendrian relevancia a la hora de contratar este servicio
(Marcar maximo 3):

Rapidez

Seguridad
Confianza
Disponibilidad
Calidad del servicio
Referencia

"0 Q0T
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