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Resumen Ejecutivo

Cleanpeace propone vender detergente a granel en las salas de lavado de los edificios
sin necesidad de envases unicos, incentivando al reutilizado y reduccion de envases,
dispensando cantidades a eleccion del cliente en Ml tal como una bomba de combustible
y abanderados por marcas de emprendedores chilenos que son amigables con el medio
ambiente dado sus componentes quimicos. Es una idea disruptiva enfocada en generar
nuevos canales de distribucion, especificamente en el mercado de los detergentes.
Dirigida inicialmente a los segmentos C2-C1b-C3, sin embargo, la propuesta no descarta
otros segmentos dado que todos deben lavar su ropa por igual. El proyecto parte con
iniciar en la comuna de Santiago Centro, pero se estima escalar a toda la RM en 5 afios
y poder alcanzar en el LP ubicaciones en ferias, plazas de bolsillo y Supermercados de

grandes y pequefias cadenas.

La metodologia de compra para los clientes es a través de una app la cual les dispondra
un perfil Gnico para verificar su saldo y a través de la cual se genera engagement con el
cliente y una fuente principal de informacion y marketing, disponiendo informacién como
la cantidad de plastico ahorrado, impacto en huella de carbono, asi como promociones,
publicidad e informacion y tips importantes tanto del cuidado de sus prendas como del
medio ambiente. Hablamos de un mercado total equivalente a $45.621 millones de pesos

del cual se estima poder alcanzar un 6,06% del Market Share para el afio 5.

En el analisis financiero del proyecto se obtuvo un ingreso en ventas el primer afio de $
95 millones, un VAN proyectado en un horizonte de 5 afios de $ 438 millones alcanzando
un punto de equilibrio en el mes 12 del primer afio, una TIR de un 49% y un Payback de
3,1 afios. Lo anterior se realiz6 con una inversion inicial en activos de 63 millones 'y 76
millones en capital de trabajo. En los siguientes afios se realizaran reinversiones para
aumentar el crecimiento de la empresa. Con los antecedentes anteriores se concluye que

el proyecto es factible.



I. Oportunidad de negocio.

El problema: Todas las personas estan en la necesidad por igual de lavado de su ropa,
pero los formatos actuales los obligan a comprar envases que no son reutilizables, en
cantidades prestablecidas y los canales tradicionales los obligan a ir hasta ellos,
incidiendo en un desgaste de su tiempo, incluso los canales mas modernos no entregan

disponibilidad inmediata, pues estos deben ser agendados.

La Solucién: CleanPeace encontré un espacio para ubicarse estratégicamente en salas de
lavado de los edificios entregando detergente a costos acorde al mercado con disponibilidad
inmediata, en las cantidades necesarias sin influir en el flujo de caja mensual de los clientes y

recargando en cualquier tipo de envase.

Para poder concluir la oportunidad de negocio se analiz6 la deseabilidad a través de la
disposicion a usar, disposicion a pagar y disposicion a comprar a través de herramientas
como focus group, encuestas, entrevistas y de las cuales se concluyé que el proyecto
presenta una oportunidad potencial a desarrollar. (ver Anexos 1,2,3 y 4 Para mayor profundidad de la

oportunidad de negocio, revisar Plan de Negocios Parte | de este informe).

II. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes
Aspectos mas relevantes de este capitulo. Para una mayor profundidad revisar la Parte |
de este Plan de Negocios.

2.1Industria:
Mercado de los detergentes

Es conocido por ser un mercado dificil de cuantificar en cuanto competidores, se estima
mas de 60 marcas existentes. Es un mercado que mueve alrededor de unos US $435
Millones y en el cual el canal de distribucion lider es supermercados pero que ha venido
anotando bajas y cediendo terreno a otros canales como ferias, mayoristas y nuevos

canales como delivery. (Anexos 5, 6) wwmmmcsen

cierra/)

https://www.latercera.com/pulso/noticia/importante-alza-de-detergentes-informales-ya-suman-el-50-del-mercado-en-volumen/RY2D7A6JLIFG3NSPTHAS4ZI3VE/

Para estimar el tamafio del mercado se utilizé6 como fuente el Censo del 2017 y se generé

la siguiente formula (formula obtenida del Plan de negocio parte | capitulo 2.1):

Mercado= Consumidores x Precio x Frecuencia


https://www.america-retail.com/chile/chile-unilever-maneja-dos-tercios-del-mercado-de-detergentes-y-empresa-de-vicente-aresti-cierra/
https://www.latercera.com/pulso/noticia/importante-alza-de-detergentes-informales-ya-suman-el-50-del-mercado-en-volumen/RY2D7A6JLJFG3N5PTHA54ZI3VE/

Consumidores= 193.263 viviendas Stgo. Centro (Fuente: Censo 2017)

Precio= $204 clp (Fuente: Precio de referencia del Tottus con respecto a la marca Ariel

Liquido rendimiento por lavado, sin IVA).
Frecuencia = 2 veces por semana (Fuente: Encuesta propia).

Con lo anterior se tiene Mercado = 193.263 x $ 204 x 8 = $ 315.405.216 clp/mes = $

3.784 MM$ Clp anual. nhttp://www.censo2017.cliwp-content/uploads/2016/12/pc2016_region-comuna-13122016.pdf

https://www.publimetro.cl/cl/noticias/2018/06/25/ropa-limpia-chilena.html https://cdn2.hubspot.net/hubfs/2405078/cms-

pdfs/fileadmin/user_upload/country one pager/cl/20202904 qgfk_adimark ioi 1t 2020 .pdf

2.2Competidores
En cuanto a competidores principales vemos propuestas interesantes como la de

Algramo quien distribuye a granel en forma de delivey pero con sus propios envases y
agendando citas. Otros como Laboclub entrega de manera delivery igualmente, pero en
formato ecotank de recarga. En cuanto al tercer competidor con un formato innovador
veos a Ecocarga el cual realiza ventas a granel en locales propios igual requiere que el
usuario se traslade hasta sus puntos de venta para recargar y solo en los envases

estandar unicos de Ecocarga.

2.3Clientes
La segmentacion se realizé considerando mujeres y hombres, extranjeros y chilenos que

residen principalmente en la Region Metropolitana. Ubicados principalmente en comunas
en las que el parque inmobiliario esta en crecimiento y en la que los edificios sobrepasan
los 20 pisos con un promedio de 300 lavados por edificio. Sus habitantes en su mayoria
estdn conformadas por la clase media y la clase media alta y quienes a su vez
representan la mayor cantidad de personas en Chile. Estas son personas que valoran el
ahorro, su tiempo y encuentran importante poder generar impacto positivo en el medio

ambiente (Anexo 8 Para mayor informacion ver capitulo 2.3 clientes del Plan de negocios parte I).
Para consolidar el estudio se realizaron encuestas con las siguientes preguntas:

- Frecuencia de lavado
- Disposicion a pagar por el detergente
- Mejoras consideradas al producto actual.


http://www.censo2017.cl/wp-content/uploads/2016/12/pc2016_region-comuna-13122016.pdf
https://www.publimetro.cl/cl/noticias/2018/06/25/ropa-limpia-chilena.html
https://cdn2.hubspot.net/hubfs/2405078/cms-pdfs/fileadmin/user_upload/country_one_pager/cl/20202904_gfk_adimark_ioi_1t_2020_.pdf
https://cdn2.hubspot.net/hubfs/2405078/cms-pdfs/fileadmin/user_upload/country_one_pager/cl/20202904_gfk_adimark_ioi_1t_2020_.pdf

- Preferencia por el uso de producto amigable con el medioambiente.

2.3.1 Tamafo de Mercado
Esta conformado por la cantidad de viviendas (casas y departamentos) de la RM.

Equivalentes a 2.376.118 unidades y el que representa $ 45.621MM. Este se subdividio
en: mercado objetivo de departamentos 717.086 unidades igual $13.768MM, segmento

objetivo 500.048 departamentos igual a $9.600 millones.

Calculo Mercado Objetivo= Cantidad vivienda x frecuencia lavado anual x precio.

Frecuencia de lavado: 2 veces por semana por vivienda (2 cargas ropa color y ropa normal, ANEXO 4). Para mayor

informacién ver capitulo 2.3.1 tamafio de mercado de Plan de negocios parte |

[ll. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

Propuesta de Valor:

Acercar el producto al cliente y no el cliente al producto, en un formato de granel a través
de dispensadores de detergente ecoldgico y grandes marcas, ubicado en las salas de
lavado de edificios de comunas objetivo de la Region Metropolitana y que permite

recargar las cantidades necesarias en cualquier tipo de envase.

Esta espera llevarse a cabo a través de contratos de arriendos con los propietarios, junta
y administracién de edificios. Dichos espacios arrendados generan utilidad para los
propietarios y los cuales pueden disponer para la disminucion en el pago de sus gastos

comunes o fondo de reserva

3.1 Modelo de negocios (Anexo 10y 11)
El segmento de clientes representa a personas que residen principalmente en Santiago

centro a las cuales se busca entregar a través de un canal de distribucion disruptivo y
cercano detergente ecologico, generando un vinculo con el cliente a través de

compromiso con el medio ambiente.

Esto es posible a través de alianzas con proveedores y administradores de edificios con

los cuales se busca realizar contratos de largo plazo para establecer barreras de entradas



y de esta manera colocar los dispensadores de detergentes ecoldgicos y grandes marcas
en estos espacios arrendados.

Se propone vender detergente a granel en las salas de lavado de los edificios sin
necesidad de envases unicos, incentivando al reutilizado y reduccién de envases,
dispensando cantidades a eleccion del cliente en Ml tal como una bomba de combustible
y abanderados por marcas de emprendedores chilenos que son amigables con el medio
ambiente dado sus componentes quimicos.

Los ingresos se generan a través de la venta del detergente en formato a granel en el
corto plazo y en el largo plazo a través de acuerdos de rebate, rapel, espacios en géndola
y envases de material ecoldgico.

Los costos para realizar esta operacion son la materia prima, la fabricacién de las

maquinas, el personal, el CD y los espacios arrendados.

3.2 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision Global.
La estrategia de crecimiento a desarrollar:

Primera Fase- 1 afio

Finalizar el primer afio con la instalacién de maquinas en 80 edificios en Santiago Centro.

Seqgunda Fase- 2 a 3 afios

Finalizar el 2do afio con 200 edificios y 360 edificios al 3er afilo en Santiago Centro y
comunas aledafas. Se estima consolidar el posicionamiento de la marca y alcanzar un
EBITDA de $ 372MM.

Tercera Fase-4 a5 afos

Alcanzar 560 edificios al 4to afio y 800 edificios al 5to afio en la Region Metropolitana.
Logrando materializar expansion a otros canales como minimarkets, almacenes, plazas
de bolsillo, supermercados y a otras regiones. adicionalmente iniciar el proyecto de
supermercados a granel de marca propia con la distribucion de distintos productos en el

mismo formato (para mayor informacion ver capitulo 3.2 estrategia de crecimiento o escalamiento del Plan de

negocios parte I).

10



Para alcanzar esta meta se requiere un equipo comercial capaz de captar 10 edificios en

un periodo de tres meses (en un afo sera capaz de captar 40 edificios. Ver Anexo para mayor informacién ver

capitulo 3.2 estrategia de crecimiento o escalamiento del Plan de negocios parte ).

3.4 RSE y sustentabilidad
El proyecto es capaz de generar un impacto positivo en huella de carbono proyectado a

cinco afos de 55,9 Toneladas de plastico, equivalente a 195,7 toneladas de CO2 (ver

Anexo 17 para mayor informacion ver capitulo 3.4 RSE y sustentabilidad del Plan de negocios parte I).

Esto hace sentido con la Ley N° 21.368 publicada en el mes de agosto 2021 que regula
el uso de plasticos de un solo uso y busca el fomento a la reutilizacién Por otro lado,

analizando las estrategias de desarrollo sostenible.

IV. Plan de Marketing
A continuacion, se presentan los aspectos mas relevantes. Para una mayor profundidad

revisar la Parte | de este Plan de Negocios.

4.1 Objetivos de marketing
Los objetivos especificos de marketing son:

- Alcanzar para el afio 1 un total de ventas de $ 95MM.

- Alcanzar para final del 1er afio 80 dispensadores instalados en Santiago Centro
hasta alcanzar 800 dispensadores instalados para el afio 5 en la Region
Metropolitana.

- Generar ventas del 20% a través de publicidad en app durante el primer afio de
operacion.

- Crear un programa de fidelizacién de al menos 29.800 clientes durante los
primeros dos afios de operacion.

- Lograr un Brand Awareness de “Cleanpeace” dentro del 1er afio de operacion.

- Reducir un total 5,1 Toneladas de plastico por ventas los dos primeros afios de

operacion.
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4.2 Estrategia de segmentacion
Se evaluaron factores relevantes tales como caracteristicas comunes, preferencia a

productos en menor cantidad y bajo costo, tamafio de edificios y cantidad de
departamentos, disposicién a pago y nivel socioecondémico que no se siente a gusto con

la compra de productos en formatos Unicos.

Demograficas: Consumidores habitantes en las comunas de Santiago centro y comunas

con alta cantidad de departamentos por edificio (comunas aledafas).

Psicogréficas: Personas que buscan ahorro, tienen poco tiempo, muestran compromiso
por la sustentabilidad y el medio ambiente, uso de tecnologia y tienen preferencias por el

acercamiento del producto hacia ellos.

Comportamiento de compra: Compran a través de APP y lavan ropa al menos 1 vez

por semana con 2 cargas por vez de lavado. (ver Anexo 1).

4.3 Estrategia de producto/servicio
El elemento diferenciador es el canal de distribucidn en espacios estratégicos tales como

lavanderias de edificio dispensado en formato granel, permitiéndole a los usuarios poder
recargar en cualquier tipo de envase impactando asi positivamente en la huella carbono
y creando conciencia sustentable con el medioambiente. Esto se logra realizando carga
en dinero a través de la APP para que puedan realizar compras tanto de detergente

grandes marcas como detergente ecologico de emprendedores chilenos.

4.4 Estrategia de Precio
Este se determina inicialmente calculando los costos directos e indirectos para el

funcionamiento de la empresa mas un porcentaje como margen de ganancia obtenido de
la disposicion a pagar dada la propuesta de valor. Esto se encuentra dentro de un rango

competitivo comparado con la competencia directa y los canales tradicionales.

Adicionalmente se estima se pueda generar ingresos adicionales tales como envases
reciclables, publicidad y otros relacionados a la industria del retail como rapel, rebate y

centralizacion logistica.
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4.5 Estrategia de Distribucion
Se distribuye el producto directamente desde los puntos estratégicos ubicados en cada

edificio a través de dispensador de detergentes. La reposicion y recarga de las maquinas
lo realiza el personal operativo, cargando tanques de remplazo de detergente en los

furgones desde el centro de distribucion ubicado en Quilicura hasta cada punto requerido.

4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas
Principalmente a través de la APP se busca no solo reforzar la marca sino entregar

informacion relevante y comunicacion constante con los clientes, esta a su vez es el
medio principal donde se realizan las ventas y recarga de saldo para operar los
dispensadores. Adicional a través de redes sociales se entregara informacién y publicidad
con alusién a la marca, la operaciéon y datos importantes relacionados al cuidado del
medio ambiente y cuidado de la ropa, también se destaca el logo de la marca en las
madquinas, furgones, pendones ubicados en los lobbies de edificios, salas de lavado, ropa

corporativa para el personal.

4.7 Estimacion de la demanday proyecciones de crecimiento anual (Ver anexos
del 14 al 17)

Se us6 como dato la cantidad de viviendas ubicadas en la Region Metropolitana y sus
comunas, esta informacion se extrajo del Censo del 2017 realizado por el INE, en el cual
se establecié una relacién entre la frecuencia de lavado (en el cual cada vez de lavado
implica dos cargas) por familia habitante en cada departamento o vivienda por el precio
de venta de cada carga. A esta formula se le indexo una tasa de crecimiento de lavado

la cual va aumentando hasta alcanzar un maximo de un 79,7%

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma
Se destin6 un presupuesto para ir desembolsandose a lo largo de los 5 afios del proyecto

de acuerdo al desarrollo del mismo y relacionado principalmente a la cantidad de
maquinas instaladas, las ventas y las reinversiones realizadas. Se estimo destinar para
el ler afio $ 9,6MM, $ 19,2MM para el 2do afio, $ 57,6MM para el 3er afio, $ 57,6MM
para el 4to afio y $ 57,6MM para el 5to afio. Este se distribuye entre campafias en redes

sociales, web, merchandising, publicidad a través de medios, influencers y otros.
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V. Plan de Operaciones
Este capitulo revela la operacion de la empresa y para ello se muestra la cadena de valor
con el objetivo de conocer el rango completo de las actividades necesarias para entregar

el servicio y generar el valor esperado a la empresa.

Infraestructura Planificacion — Contabilidad — Finanzas — Equipos

SELI O ITNEN TS Proceso de reclutamiento y contratacion- Bonos e incentivos- Plan de carrera

Tecnologia

Adquisiciones

Disefio de producto — Investigacién y desarrollo — App maviles

Politicas de compra- Gestién de proveedores — Rotacién de stock

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y VENTAS SERVICIO
ENTRADA SALIDA
fa fe . R F d tas,
Relacidn y gestién de Planificacién uerza e}."e ML Encuestas de
X Entrega del producto promocion y . P
proveedores operacional .. satisfaccion
publicidad
on Distribucién en Publicidad en redes
. Gestién de o .
Control de Inventarios .. variabilidad de sociales y otros Soporte
Mantenimiento .
productos medios
Com_pra de (lequipos e Reposicion de Cobro del producto Descu._lent.c!s v Comun_icacit’)n con
instalaciones productos fidelizacion clientes

Relaciones
comerciales

Innovacién en
entrega del servicio

Generacion de
estadisticas

Investigacion de
mercado

Reportabilidad

Figura 1. Cadena de valor de Cleanpeace. Fuente: Elaboracién propia.

5.1 Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Cleanpeace es una empresa de servicios que estara ubicada en la ciudad de Santiago
con un centro de operaciones en la comuna de Quilicura, contara con un local de 500 m2
en donde estardn emplazadas sus oficinas y centro de operaciones, desde donde se dara
inicio a la distribucién de sus equipos dispensadores para que posteriormente estos
entreguen el detergente a los clientes y es esa la estrategia de diferenciaciéon que
presenta este negocio en comparacion con los actuales, ya que presenta una disrupcion
en el canal debido a que llega directamente a la puerta de la casa de sus clientes sin la
necesidad que ellos salgan del lugar donde habitan, ni tampoco tener que realizar

programaciones previas como pedidos, compras online y/o telefénica.

Durante los primeros cinco afios de operacion la empresa ofrecera sus servicios en las
comunas céntricas de la Region Metropolitana, iniciando en la comuna de Santiago

Centro para luego expandirse en zonas aledafas.
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Logistica de Entrada: las actividades primarias importantes para este negocio son la
relacion con proveedores y las relaciones comerciales con los edificios, es aca donde se
deben desarrollar las mejores estrategias para el ingreso a los edificios y sobre todo hacer
gue estas sean duraderas en el tiempo. Es importante indicar que en esta etapa se
determinan los productos y niveles de inventario que generan en consecuencia el

requerimiento para el centro de operaciones.

Operaciones: Esta actividad se refiere a la operacién del negocio, es aca donde se debe
desarrollar la estrategia operacional, la coordinacion del mantenimiento de los equipos
como también la gestion de reposicion del producto en cada uno de los dispensadores.
Para iniciar la operacion del negocio se ha definido asegurar niveles maximos de los
detergentes de manera de garantizar satisfaccion al cliente y no dar espacio a
incumplimientos por falta de producto, ademas en base a la encuesta se ha establecido
un plan de abastecimiento que permitira usar la base de datos y consumos estimados

para proximas reposiciones.

Para asegurar una atencion los siete dias de la semana se ha establecido turnos rotativos
en jornada 7x7 a los técnicos especialistas los cuales se encargaran de resolver las
dudas que tengan los clientes, o problemas en las maquinas que puedan generarse
productor de la operacién. La jornada de trabajo para el resto del personal de la empresa

sera de lunes a viernes.

Logistica de Salida: Esta actividad tiene relacion a la distribucion en el punto y la venta
al cliente a través del Unico canal establecido para este proyecto el cual es a través de la
maquina dispensadora en las zonas de lavados de los edificios. El proceso de venta
ocurre a través de dos canales los cuales se han establecido para asegurar poder llegar

a todo el publico:

- Canal Cash: Las personas pueden adquirir el producto a través del uso de
monedas depositandolas en la maquina y obteniendo el producto.

- Canal Aplicacion Movil: Las personas pueden adquirir el producto a través de
una aplicacion maévil que interactda con la maquina y entrega la cantidad requerida

en la compra.
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Marketing y Ventas: Esta actividad se relaciona con la fuerza de ventas, promocion y
publicidad del negocio de manera de asegurar que las personas conozcan a la empresa,
sus politicas de fidelizacion entre otras actividades que en el largo plazo logren apalancar
el posicionamiento de marca del negocio. Se espera que la publicidad se realice a través
de las redes sociales como también generar politicas de fidelizacion que permitan

beneficios a los clientes.

Servicio: Se relaciona principalmente con la mejora continua de la empresa ya que, a
través de los diferentes analisis de satisfaccion, comunicacion con clientes genera la
reportabilidad y feedback necesario para ir perfeccionando el negocio, es por eso que en
esta etapa se han desarrollado algunas actividades claves las cuales se pasan a detallar
a continuacion.

- Encuestas de satisfaccion las cuales serdn tomadas de manera mensual a
usuarios de forma aleatoria en los edificios, como también encuestas a través de
la aplicacion movil.

- Las maquinas dispensadoras también contaran con un nimero 800 en caso de
requerir corregir algun desperfecto técnico, este nUmero contactara directamente
a la central de operaciones para que pueda gestionar el envio de los técnicos a
resolver el problema.

- Mensualmente con los feedback de clientes y también con los KPI's internos de la
empresa se establecera un reporte que permitira indicar las deficiencias presentes
en el servicio y también visualizar el cumplimiento de metas internas de la empresa
de manera de generar los planes para retomar el mejor camino que permita

asegura calidad y servicio de la empresa.
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5.2 Flujo de operaciones
Para explicar el proceso operativo de la empresa a continuacion de muestran los

flujogramas de las principales actividades de la empresa.

5.2.1 Proceso de captacion de edificios
En la imagen inferior se muestra el flujo de captacion de edificios, este proceso tiene una

frecuencia mensual de captacion y se estima que el promedio de tiempo requerido para

la captacion es de tres meses.

@ Segmentacion
del sector PRIMER CONTACTO PRESENTACION INICIAL REUNION INTERES -—
Se realiza contacto Se presenta idea de ‘ Se verifica disponibilidad -
con administrador? negocio? ¥ propuesta econdmica?
h 4
. Coordinacién Coordinacién Coordinacion
Definir Edificios 51 Sl Sl €
N — —»| para presentar de » de cierre de
potenciales . . - .
idea de negocio factibilidad negocio
NO NO NO
eod Sd S REUNION CIERRE
2 ﬁ-as.c-arta &) E_:sciarta € i.asc.arta Se concreta el negocio?
Edificio Edificio Edificio
NO Se descarta

Edificio

Sl
v

4 Firma de
. contrato

Figura 2. Proceso de captacion de edificios. Fuente: Elaboracién propia.

5.2.2 Proceso de adquisicién
En la imagen inferior se muestra el flujo de adquisicién de productos detergentes que

seran incluidos para la distribucion en las diferentes maquinas dispensadoras que tiene
la empresa, este proceso se realiza de manera anual con el fin de revisar las posibles

mejoras contractuales ya sea a nivel de escalabilidad como también de tiempo.

G 4 ] $=

Definir Sl Proceso de Sl Generacién Process:l,
Proveedor Negociacién Orden Compra Facturacion
NO NO
Se descarta No se
proveedor negocia

Figura 3. Proceso de adquisicién de detergente con proveedores. Fuente: Elaboracién propia.
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5.2.3 Proceso de Abastecimiento y Mantenimiento

Este proceso tiene relacion a la gestion diaria que se desarrolla para mantener operativos

los diferentes dispositivos de manera que el servicio se cumpla de manera integral y

genere en los clientes la satisfaccion esperada.

4]

Requerimiento
de trabajo

Abastecimiento o [z
Mantenimiento? Requiere llenado? I‘
L - g Cierre requerimiento
Revision de Sl Preparacion Sl Dispensador querlr
B - — de trabajo
solicitud de Insumos reabastecido o
Abastecimiento
4

NO NO
/s Preparacion Q Resetear
herramientas y equipo
equipos %
Falla real? @ [:I
Revisién de falla sl . Cierre requer'l-mienlo
Corregir falla || de trabajo
en terreno PR
Mantenimiento
[
NO

9 Resetear
Dispensador

Figura 4. Proceso de abastecimiento y mantenimiento. Fuente: Elaboracion propia.

5.2.4 Proceso de ventas

El proceso de venta que se muestra a continuacion esta definido para la adquisicion del

producto (Detergente liquido) a través de los dos canales de venta establecidos en el

proyecto.

-

Pago APP? D Esta correcto? i V

Requerimiento
del detergente

S Pago a través Sl Retire el Compra
de la APP producto exitosa
A
NO [ NO

Ingrese la cantidad a
) ;
correcta de dinero

Esta correcta?

NO

Figura 5. Proceso de venta. Fuente: Elaboracion propia.
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5.3 Plan de desarrollo e implementacion
Para llevar a cabo el proyecto se presenta un plan de implementacién a seis meses en el

cual se desarrollan las principales actividades para dar inicio a la operacion de la

empresa.

Es importante mencionar que una vez iniciada la operacion entre los afios uno y cuatro

se generan reinversiones de crecimiento las cuales permitiran expandir el negocio.

Actividad M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7
Creacion de la empresa
Disefio marca y logo
Constitucién de sociedad y autorizaciones
Gestion de permisos

Seleccion de personal
Plan Marketing
Abastecimiento e insumos

Capacitacién personal
Instalacién de Equipos

Campaiias de MKT

Contratos Edificios

Compra de Equipos

Desarrollo de la APP

Arriendo de centro operaciones

Seleccion de proveedores

Abastecimiento inicial

Puesta en marcha

Inicio Operaciones -

Habilitacion Local
Tabla 1. Carta Gantt de implementacion del plan de negocios. Elaboracion propia.

5.4 Dotacion

Para iniciar el proyecto se considera la participacién de dos socios y dos especialistas los
cuales deberan ingresar a la empresa seis meses antes de dar inicio a la operaciéon de
manera de asegurar la operatividad de esta al momento de estar en funcionamiento. Este
personal estara encargado de dar inicio a la empresa con todo lo relacionado a la
instalacion de equipos en los departamentos, gestion de compra de materiales

necesarios para la organizacién y puesta en marcha de la operacion de la empresa.

Ya iniciando el primer afio aumenta la dotacion debido a que se proyecta un crecimiento
en la cantidad de equipos instalados en la zona y por consecuencia se requiere aumento
de personal para la atencion y mantenibilidad de estos. Adicionalmente la empresa
contara con servicios externos en el area de marketing y contabilidad los cuales

permitiran dar el soporte necesario para asegurar una buena implementaciéon del negocio.

En los afios posteriores la empresa tendra un crecimiento el cual esta representado en la

tabla que se muestra a continuacion.
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Personal operativo

Asistente - - -
Personal operativo | 2 2 2 2 4 4
Personal operativo |l - - - 2 2 2
Personal operativo ll - - - - - 2
Jefe de operaciones 1 1 1 1 - -
Gerente de operaciones - - - - 1 1

Tabla 2. Personal Operativo de la empresa. Fuente: Elaboracién propia.

Personal ejecutivo y estratégico Afio 0

Eecutivo comercial 1 1 2 2 2 2
Supervisor comercial - - - 1 2 3
Jefe de comercial 1 1 1 1 - -
Gerente comercial - - - - 1 1

2 2 3 4 5) 6
Asistente contable - - - 1 1 -
Analista contable - - - - 1 1
Jefe de contabilidad - - - - - 1
Gerente de finanzas - - - - - -

- - - 1 2 2
Asiste legal - - - 1 1 -
Analista legal - - - - 1 1
Jefe de contratos & legal - - - - - 1
Gerente Legal - - - - - -

- - - 1 2 2
Asistente de Marketing - - - 1 1 -
Analista de Marketing - - - - 1 1
Jefe de Marketing - - - - - 1
Gerente de Marketing - - - - - -

- - - 1 2 2
Secretaria administrativa | - - - 1 - 1
Secretaria administrativa Il - - - - 1 -
Secretaria administrativa |l - - - - - 1

- - - 1 1 2
Gerente general - - - - 1
Directores - - - - - 2

Tabla 3. Personal ejecutivo y estratégico de la empresa. Fuente: Elaboracién propia.

Es importante mencionar que la gestion de aseo, contador y abogado seran externosy a
partir del cuarto afio pasaran a ser personal interno de la empresa debido a que se esta
consolidando y requerira un trabajo mas detallado en la gestion comercial y legal.

Personal externo

Aseo y limpieza externa - - - 1 1 1
Contador externo 1 1 1 1 - -
Abogado externo 1 1 1 1 - -

Tabla 4. Personal externo de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.
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La descripcion de los cargos indicados anteriormente se anota a continuacion:

Asistente Administrativa: es la persona encargada de la funcion administrativa
referente a documentacién interna y externa de la empresa. Ademas, es la encargada de
la atencién a publico y gestion de la agenda de las principales actividades de gerencia.

Especialista Operativo: Es la persona encargada de asegurar los procesos de
abastecimiento y de mantencion de los equipos, estard relacionado directamente con

ejecucion de trabajos en terreno.

Jefe Operaciones: es la persona encargada de la administracién de los recursos
necesarios para asegurar el correcto funcionamiento de la empresa. Planifica,

implementa y asegura la ejecucidn que realizan los especialistas operativos.

Ejecutivo Comercial: es la persona encargada de realizar las gestiones comerciales de
la empresa, tiene vinculo directo con los nuevos clientes (Administradores de edificios)

con el fin de asegurar el crecimiento de la empresa.

Supervisor Comercial: es la persona encargada de la direccion de los ejecutivos
comerciales y tiene la responsabilidad de su direcciébn como también de brindarles apoyo

con las otras areas de la empresa.

Analista Contable: es la persona encargada del analisis y ejecucion de la contabilidad y

los procesos contables de la empresa.

Jefe Contabilidad: es la persona encargada de planificar, dirigir y controlar la gestion

contable de la empresa, como también de dar soporte al equipo de analistas.

Analista Legal: es la persona encargada de elaborar los documentos legales y realizar
la gestion requerida para la interaccion con abogados y otras areas relacionadas con la

funcion.

Jefe de Contratos & Legal: es la persona encargada de la gestion de contratos de la
empresa y su relacion legal con los entes que se relacionan con ella. Ademas, asesora

en materia juridica y aborda las gestiones relacionadas con los temas legales.

Analista de Marketing: es la persona encargada de desarrollar los analisis de las
estrategias y los resultados del marketing de la empresa.
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Jefe de Marketing: es la persona encargada de realizar los estudios de mercado,
publicidad, ventas, distribucion, costos, entre otros. Ademas, analizan la demanda del
producto para desarrollar campafias y estrategias que permitan el crecimiento del

negocio.

Gerente General: es la persona responsable de toda la gestion de la empresa, define el
camino de ella en el corto, mediano y largo plazo. Ademas, es el responsable de fijas los
objetivos de la empresa los cuales determinaran el rumbo de ella para la maximizacion

de utilidades y la sostenibilidad a nivel de personas.

Director: es la persona encargada de la toma de decisiones a alto nivel sobre la
estrategia y politica que tendra la empresa. Dentro de sus principales actividades se
encarga de coordinar todas las actividades de la organizacion, analizando el desempefio
de las personas, analisis de presupuestos, objetivos estratégicos de la empresa y
asegurando que todos ellos se coordinen de manera coherente, eficiente y segura de la

empresa con el fin de maximizar sus utilidades y agregar valor en el largo plazo.
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VI. Equipo del Proyecto

6.1 Equipo gestor
El equipo gestor del proyecto se pasa a detallar a continuacion.

Jorge Diaz Gamboa: Ingeniero Civil Mecanico de la Universidad de La Serena,
Diplomado en Gestién de Activos UTFSM, con mas de 13 afios de experiencia en areas
de Operaciones y Mantenimiento, estara a cargo de la administracion operativa y

mantenimiento del negocio.

Aaron Alamo Melendez: Contador Publico de la Universidad Catélica Andrés Bello y
diplomado en IFRS y Contabilidad Internacional de la Universidad de Chile, con méas de
8 afos de experiencia en las areas de Finanzas Corporativas y Marketing, estara a cargo

de la administracion contable y financiera del negocio.

Ambos estaran a cargo de la administracion del negocio en general, sin embargo,
especificamente Aaron estard a cargo de la administracién contable y financiera del
negocio, mientras que Jorge estara a cargo de la operacién y gestiéon de mantenimiento

de los equipos e instalaciones.

6.2 Estructura organizacional
La estructura organizacional de la empresa es variable a través de los afios en desarrollo

ya que a medida que la empresa va creciendo va requiriendo mayor capital de trabajo

para asegurar la cobertura de las operaciones y demanda de clientes.

Contador
Externo :
Ejecutivo
[ Especialista ] [ Especialista ]
Abogado

Operativo Operativo

Estructura inicial aifo cero

Externo

Figura 6. Estructura organizacional inicial. Fuente: Elaboracion propia.
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Ya iniciando el primer afio de operacion se hace necesario contar con mayor personal
encargado de la operacion y mantenimiento de la empresa, normalmente estas personas

ingresan los dos ultimos meses del afio ya que consideramos 60 dias como proceso de
on boarding al negocio.

Estructura primer afo.

Jefe Comercial Jefe Operaciones
Contador .

Externo ‘

Ejecutivo
Comercial [ Especialista ] [ Especialista ]

Operativo Operativo

Abogado
Externo

Figura 7. Estructura organizacional primer afio. Fuente: Elaboracién propia.

Estructura sequndo afio.

Jefe Comercial Jefe Operaciones
| | Contador ‘ .

Externo
| Ejecutivo
Especialista Especialista
Abogado Operativo Operativo
Externo Ejecutivo
Comercial

Figura 8. Estructura organizacional segundo afio. Fuente: Elaboracién propia.

Estructura tercer ano.

Jefe Comercial lefe Operaciones

L Centador ‘

Externo [
Supervisor Asistente
Comercial Contable Especialista Especialista Personal de
Abogado Operativo Operativo Limpieza
Exemo Ejecutivo Asistente
[ Comercial ] [ Marketing ] [ Especialista ] [ Especialista ]

Asistente Operativo Operativo
Legal Ejecutivo
Comercial

Figura 9. Estructura organizacional tercer afio. Fuente: Elaboracion propia.
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Estructura cuarto afo.

Gerente
Operaciones

Contable Especialista

Operativo

Especialista
Operativo

Asistent Ejecutiva e Asistente [ ] ]
sistente L ! ] } Contable Especialista Especialista
Legal Comercial TorrEaEl

] Analista

| Analista Supervisor | Supervisor
Legal Comercial Comercial

Operativo Operativo

Analista

Marketing Especialista

Especialista
Operativo

Operativo

Asistente
Marketing

o

H

Figura 10. Estructura organizacional cuarto afio. Fuente: Elaboracion propia.

Estructura quinto afo.

prector!l

Gerente
Operaciones

Recepcionista

Jefe Contratos Supervisor Supervisor JEf? / — \
& Legal ea—— I Comercial Contabilidad [ Especialista J

Especialista
Operativo

Operativo
Analista
Ejecuti Ejecuti

Analista Legal jecutivo Jecutivo Contable Especialista

Comercial Comercial 3
Operativo

Jefe
Marketing

Personal de
Limpieza

Especialista
Operativo

Especialista
Operativo

[ )
[ )

a::l:;:.e Especialista Especialista
g \ Operativo / \ Operativo /

Figura 11. Estructura organizacional quinto afio. Fuente: Elaboracion propia.

Recepcionista

Personal de
Limpieza
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6.3 Incentivos y compensaciones

La estructura de sueldos esta propuesta de acuerdo valores de mercado, respecto a los
incentivos estos se dan de forma directa de acuerdo al desarrollo de carrera del personal
dentro de la empresa, pero no de acuerdo a metas ni cumplimiento de ventas. Lo anterior
se puede observaren la segmentacion que presentan los cargos iniciandose en nivel I, I
y lll. Es importante mencionar que a medida que se genera el crecimiento en la empresa

se genera un reajuste de aumento en un 25% de sueldo cada dos afios.

Personal externo

Aseo y limpieza externa 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000
Contador externo 200 000 200.000 200.000 200 D00 200.000 200.000
Abogado externo 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Personal operativo

Personal operativo | 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 S500.0:00
Personal operativo Il 625.000 625.000 525.000 625.000 625.000 625.000
Personal operative 11 7B1.250 781.250 781.250 TE1.250 781250 781.250
lefe de operaciones 1250000 | 1.250.000 ( 1.250.000 | 1.250.000 ( 1.250.000 | 1.250.000
Gerente de operaciones 3.750.000 | 3.750.000 ( 3.750.000 | 3.750.000 | 3.750.000 | 3.750.000
Personal ejecutivo y estrategico

Ejecutivo comercial B00.000 BO0.000 BO0.000 BOOD.0O00 BO0.000 BO0.000
Supenvisar comercial 1000000 | 1000000 ( 1.000.000 | 1000000 ( 1.000.000 | 1.000.000
lefe de comercial 1250000 | 1250000 ( 1250000 ( 1250000 ( 1250000 | 1.250.000
Gerente comercial 3750000 | 3750000 ( 3750000 ( 3750000 | 3750000 | 3.750.000
Asistente contable BO0 000 BO0.000 BO0.000 BOOD 000 BO0.000 BO0_000
Analista contable 1000000 | 1000000 ( 1000000 ( 1000000 1000000 | 1.000.000
lefe de contabilidad 1250000 | 1250000 ( 1250000 ( 1250000 | 1250000 | 1.250.000
Asiste legal 800000 BO0. 000 B00.000 BO0 000 BO0.000 800000
Analista legal 1000000 | 1000000 ( 1.000.000 ( 1.000.000 1000000 1.000.000
Jefe de contratos & legal 1250000 | 1.250.000 ( 1.250.000 | 1.250.000 ( 1.250.000 | 1.250.000
Asistente de Marketing B00.000 BOD.000 BO0.000 BOOD.00D0 BOD.000 B00.000
Analista de Marketing 1.000.000 | 1.000.000 ( 1.000.000 | 1.000.000 ( 1.000.000 | 1.000.0:00
lefe de Marketing 1250000 | 1250000 ( 1.250.000 ( 1.250.000 | 1.250.000 | 1.250.000
Secretaria administrativa | S00.000 500.000 500.000 S0:0 000 500.000 S00.000
Secretaria administrativa Il 650 000 650.000 650.000 650 000 650.000 650.000
Secretaria administrativa Il TBO.000 TR0.000 780.000 TEO D00 780.000 780.000
Gerente general 4500000 | 4.500.000 ( 4.500.000 | 4.500.000 | 4.500.000 | 4.500.000
Director 4950000 | 4950000 ( 4.950.000 | 4.950.000 | 4.950.000 | 4.950.000

Tabla 5. Tabla estdndar de remuneraciones brutas para cargos. Fuente: Elaboracion propia.

A continuacidn, se muestra la tabla de remuneraciones para los primeros cinco afios del proyecto.

Personal Afio 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
Personal externo $ 800.000 $ 2.000.000 $ 6.600.000 $ 5.700.000 $ 4.800.000 $ 4.800.000
Personal operativo $ 9.500.000 $ 27.000.000 $ 28.600.000 $ 44.000.000 $ 84.000.000 $ 102.750.000

Personal ejecutivo y estrategico  $ 9.100.000 $ 26.200.000 $ 39.000.000 $ 74.600.000 $ 152.800.000 $ 369.360.000
TOTAL $ 19.400.000 $ 55.200.000 $ 74.200.000 $124.300.000 $ 241.600.000 $ 476.910.000

Tabla 6. Tabla de resumen de remuneraciones anuales bruta. Fuente: Elaboracion propia.
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VII. Plan Financiero

Se presenta a continuacion el proyecto evaluado en 5 afios de puesta en marcha
iniciando con 20 dispensadores operativos y terminando el afio 5 con 800 dispensadores
operativos. En un escenario inicial se presentan los EEFF considerando que toda la
inversién se financia con capital propio y segundo escenario con levantamiento de capital

privado y deuda bancaria.

7.1 Supuestos

Concepto Descripcion Observaciones Fuente
Valor UF 29.598,01 Valor de UF de 27 de mayo https://w w w .sii.clivalores y fechas/uf/uf2021.htm
Valor USD 732,82 Valor de USD de 27 de mayo https://ww w .sii.cl/valores y fechas/dolar/dolar2021.htm
Moneda $ CLP moneda de curso legal en Chile
Tasa VA 19% Tasa actual vigente en Chile https://homer.sii.cl/

Tasa impuesto renta
Periodo de evaluaci

27% Tasa actual vigente en Chile https://homer .sii.cl/
Se observaron 7 empresas del rubro
logistico, dado que nuestra propuesta

Tasa de descuento 16,84% de valor va relacionado a la logistica de
colocar productos en venta en puntos
estrategicos
Se tomaron valores como betas,

Valores de empresas listadas en numero de acciones, razones de

bolsa endeudamiento, EBITDA, Valor de la

empresa, valor de la accion

contacto Macarena Mora Saez

macarena@Iate.cl

contacto Maria Jose Gonzalez

contacto@freemet.cl

Medidas indicadas en sus envases

Tasas para endeudamiento

emprendedores FOGAIN

Elaboracion propia utilizando metodo de Hamada para
desapalancar betas de empresas listadas en bolsa

https://es.investing.com/
https://es.finance.yahoo.conv

www late.cl

Cotizaciones de materia prima
p https://ww w .freemet.cl/

Relacién de cantidades de consumo https://latam.pg.com/

Tasas de endeudamiento https://ww w .corfo.cl/sites/cpp/tasas-de-interes-fogain

https://w w w .randstad.cl/clientes/descargables-
t360/informe-rentas-cargos-no-gerenciales-2021.pdf
https://w w w .roberthalf.cl/sites/roberthalf .cl/files/documen
ts_not_indexed/robert-half-2021-guia-

salarial.pdf?utm source=sfmec-

transactional&utm medium=Email&utm campaign=all-
2021salaryguide-ongoing&i=

Sueldos y salarios Base de calculo de remuneraciones

Cada 2 afios se promueve un
trabajador a un cargo mayor
0 Captacion de 10 edificios por cada
ejecutivo comercial
Tasa de crecimiento de captacion de
departamentos por edificio mensual

Promocién de cargos
Tasa de captacion de edificios Elaboracion propia

Tasa de crecimiento 6,60% Elaboracion propia

Tabla 7. Tabla de supuestos. Fuente: Elaboracion propia.

7.2 Estimacion de ingresos
Los ingresos presentan una relacion directa con los edificios en donde se instalaran los

dispensadores, a su vez multiplicado por una tasa de crecimiento o de lavados por

familias, esta ultima cada vez que se coloca un dispensador nuevo inicia con su valor
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minimo de captacion que es un 6,6% hasta lograr alcanzar un 79% como maximo. Esta
tasa se obtuvo de elaboracion propia generada por encuestas. Por ultimo, se multiplica

todo esto por el valor de la recarga.

Total afio 1
Instalacién de Maquinas | 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
Instalaci6n de Maquinas Il 20 20 20" 20 20 20" 20 20 20
Instalacion de Maquinas Il 20 20 20" 20 20 20
Instalacién de Maquinas IV 20 20 20
Total Instalacién Maquinas 20 20 20 40 40 40 60 60 60 80 80 80 40
Tasa de captacion | 7% 13% 20% 26% 33% 40% 46% 53% 59% 66% 73% 79% 79%]
Tasa de captacion Il 7% 13% 20% 26% 33% 40% 46% 53% 59%
Tasa de captacion Il 7% 13% 20% 26% 33% 40%
Tasa de captacion IV 7% 13% 20%
Dptos promedio x edificio 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Cantidad de lavado x depto 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8|
Consumo por lavado en MI 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Cantidad de ventas UND | 3.168 6.336 9.504 12.672 15.840 19.008 22.176 25.344 28.512 31.680 34.848 38.016 247.104
Cantidad de ventas UND Il 3.168 6.336 9.504 12.672 15.840 19.008 22.176 25.344 28.512 142.560
Cantidad de ventas UND I1I 3.168 6.336 9.504 12.672 15.840 19.008 66.528
Cantidad de ventas UND IV 3.168 6.336 9.504 19.008
3.168 6.336 9.504 15.840 22.176 28.512 38.016 47.520 57.024 69.696 82.368 95.040 475.200
Precio de venta en CLP 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Ingresos por ventas | 633.600 1.267.200 1.900.800 2.534.400 3.168.000 3.801.600 4.435.200 5.068.800 5.702.400 6.336.000 6.969.600 7.603.200 49.420.800
Ingresos por ventas Il = = = 633.600 1.267.200 1.900.800 2.534.400 3.168.000 3.801.600 4.435.200 5.068.800 5.702.400 28.512.000
Ingresos por ventas |1l - - - 633.600 1.267.200 1.900.800 2.534.400 3.168.000 3.801.600 13.305.600
[Ingresos por ventas IV. = = o = o = = o - 633.600 1.267.200 1.900.800 3.801.600
Total Ingresos por venta 633.600 1.267.200 1.900.800 3.168.000 4.435.200 5.702.400 7.603.200 9.504.000 11.404.800 13.939.200 16.473.600 19.008.000 95.040.000
Costo Materia prima x MI 1,43 1,43 1,43 1,43 1,43 1,43 1,43 1,43 1,43 1,43 1,43 1,43 1,43
Costo materia prima en CLP | -181.716,48 -363.432,96 -545.149,44 -726.865,92 -908.582,40 -1.090.298,88 -1.272.015,36 -1.453.731,84 -1.635.448,32 -1.817.164,80 -1.998.881,28 -2.180.597,76 -14.173.885,44
Costo materia prima en CLP Il = = - -181.716,48 -363.432,96 -545.149,44 -726.865,92 -908.582,40 -1.090.298,88 -1.272.015,36 -1.453.731,84 -1.635.448,32 -8.177.241,60
Costo materia prima en CLP IlI = = -181.716,48 -363.432,96 -545.149,44 -726.865,92 -908.582,40 -1.090.298,88 -3.816.046,08
Costo materia prima en CLP IV = = = = = = = = = -181.716,48 -363.432,96 -545.149,44 -1.090.298,88
Total Costo materia prima CLP -181.716 -363.433 -545.149 -908.582 -1.272.015 -1.635.448 -2.180.598 -2.725.747 -3.270.897 -3.997.763 -4.724.628 -5.451.494 -27.257.472
451.884 903.767 1.355.651 2.259.418 3.163.185 4.066.952 5.422.602 6.778.253 8.133.903 9.941.437 11.748.972 13.556.506 67.782.528

Tabla 8. Estimacion de ingresos para afio 1. Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se presentan los ingresos proyectados en 5 afios.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Dptos promedio x edificio 300 300 300 300 300
Cantidad de lavado x depto 8 8 8 8 8
Consumo por lavado en Ml 40 40 40 40 40
Cantidad de ventas UND | 247.104 370.656 494.208 617.760 741.312
Cantidad de ventas UND Il 142.560 261.360 356.400 451.440 546.480
Cantidad de ventas UND Il 66.528 251.856 361.152 470.448 579.744
Cantidad de ventas UND IV 19.008 361.152 536.976 712.800 888.624
Cantidad de ventas UND V 1.140.480 3.535.488 6.842.880 11.062.656
Total cant. Ventas 475.200 2.385.504 5.284.224 9.095.328 13.818.816
Precio de ventaen CLP $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200
Ingresos por ventas | $  49.420.800 $ 74.131.200 $ 98.841.600 $ 123.552.000 $ 148.262.400
Ingresos por ventas Il $ 28512.000 $ 52.272.000 $ 71.280.000 $ 90.288.000 $ 109.296.000
Ingresos por ventas Il $ 13.305.600 $ 50.371.200 $ 72.230.400 $ 94.089.600 $ 115.948.800
Ingresos por ventas IV $ 3.801.600 $ 72.230.400 $ 107.395.200 $ 142.560.000 $ 177.724.800
Ingresos por ventas V $ 228.096.000 $ 707.097.600 $ 1.368.576.000 $ 2.212.531.200
Total Ingresos por venta $ 95.040.000 $ 477.100.800 $ 1.056.844.800 $ 1.819.065.600 $ 2.763.763.200

Tabla 9. Estimacion de ingresos para los cinco afios. Fuente: Elaboracién propia.

7.3 Estimacion de costos y gastos
Los costos de venta se calculan en base a los dispensadores instalados multiplicados por

la tasa de captacion de departamentos x el lavado promedio de familia x la cantidad

consumida en mililitros de recarga x el costo de la materia prima.
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Dptos promedio x edificio 300 300 300 300 300

Cantidad de lavado x depto 8 8 8 8 8
Consumo por lavado en Ml 40 40 40 40 40
Cantidad de ventas UND | 247.104 370.656 494.208 617.760 741.312
Cantidad de ventas UND II 142.560 261.360 356.400 451.440 546.480
Cantidad de ventas UND llI 66.528 251.856 361.152 470.448 579.744
Cantidad de ventas UND IV 19.008 361.152 536.976 712.800 888.624
Cantidad de ventas UND V 1.140.480 3.535.488 6.842.880 11.062.656
Total cant. Ventas 475.200 2.385.504 5.284.224 9.095.328 13.818.816
Costo Materia prima x Ml $ 1,434 $ 1,434 $ 1,434 $ 1,434 $ 1,434
Costo materia prima en CLP | $ -14.173.885 $ -21.260.828 $ -28.347.771 $ -35.434.714 $ -42.521.656
Costo materiaprimaen CLP Il  $ -8.177.242 $  -14.991.610 $ -20.443.104 $ -25.894.598 $ -31.346.093
Costo materiaprimaen CLP Ill  $ -3.816.046 $  -14.446.460 $ -20.715.679 $ -26.984.897 $ -33.254.116
Costo materiaprimaen CLP IV $ -1.090.299 $ -20.715.679 $ -30.800.943 $ -40.886.208 $ -50.971.473
Costo materia primaen CLP V $ -65.417.933 $ -202.795.592 $ -392.507.597 $ -634.553.948

$ 67.782.528 $ 340.268.291 $ 753.741.711 $ 1.297.357.586 $ 1.971.115.914

Tabla 10. Estimacion de costos para los cinco afos. Fuente: Elaboracion propia.

Costos de Materia prima: Se tomé un precio promedio entre el costo por mililitro
obtenido de los dos proveedores principales cotizados.

Precio de mercado: Se estudiaron los precios de la competencia para establecer rangos
de factibilidad y viabilidad en comparacién de nuestro producto como medida comparativa
netamente de precio, sustentando nuestro valor por nuestra estructura de costo sumado
a nuestros atributos diferenciadores valorados por los clientes.

Tasa de crecimiento de lavados: En base a encuestas de elaboracion propia se obtuvo
que el promedio de las familias lava entre una a tres veces por semana (blanco y color),
realizando cargas de lavado proporcionales y en algunos casos aumentadas en
proporcion a la cantidad de ropa. Una vez presentada nuestra propuesta se obtuvo una
aceptacion en disposicion a usar, comprar y pagar de un 79%, siendo esta nuestra tasa
méaxima de alcance la cual estructuramos en una meta de doce meses dividiendo de esta
forma su escalabilidad en 6,6% mensual hasta alcanzar su maximo.

Gastos Marketing: Se destina un presupuesto de marketing el cual incluye el primer
lavado gratuito, pendones publicitarios, campafas digitales en redes sociales y entre

otros.
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Marketing
Presupuesto Marketing $9.600.000 | $19.200.000 | $57.600.000 | $57.600.000 | $57.600.000
Recarga gratuitas

Departamentos promedios 300 300 300 300 300
Tasamax de captacion 79% 79% 79% 79% 79%
Costo de materia primaen Ml $ 1,43 $ 1,43 $ 143 $ 1,43 $ 1,43
Recarga consumida en Ml 40 40 40 40 40
Departamentos por afio 80 120 160 200 240
Total $1.087.546 $ 1.631.318 $ 2.175.091 $ 2.718.864 $ 3.262.637
$1.087.546 $ 1.631.318 $ 2.175.091 $ 2.718.864 $ 3.262.637

Pendones publicitarios
Dispensadores 80 120 160 200 240
Costo pendones x dispensador 640.000 960.000 1.280.000 1.600.000 1.920.000
RELEERSSEICERAVEG S Il $7.872.454 | $16.608.682 | $54.144.909 | $53.281.136 | $52.417.363

Tabla 11. Gastos de Marketing. Fuente: Elaboracion propia.

Gastos administrativos: Exceptuando las remuneraciones, se muestran en la tabla los

gastos correspondientes a servicios basicos, arriendo de centro de distribucidén ubicado

en Quilicura, gastos de arriendo por contratos en los edificios los cuales corresponden a

un 8% de las ventas netas o un valor minimo mensual, el mayor. Esta referencia se tomé

de analisis de la industria de retail e inmobiliaria (especificamente mall), en la cual por

estrategia realizan este tipo de contratos mas gastos de energia eléctrica y gastos

comunes por metros cuadrados.

Plan de inversién OPEX Total afio 0 Total afio 1 Total afio 2 Total afio 3 Total afio 4 Total afio 5

Gastos de administracion

Arriendo 1 $ 1.183920( $ 7.103522| $ 7.103.522 $ 7.103.522 $ $

Garantia Arriendo 1 $ 591.960 [ $ - $ - $ - $ $

Comisién Arriendo 1 $ 295980 $ - $ - $ -295.980 $ $

Gastos Comunes 1 $ 130231 $ 781387 $ 781387 | $ 781387 | $ - $ -

Arriendo 2 $ - $ - $ - $ - $ 12.786.340  $ 12.786.340

Garantia Arriendo 2 $ $ $ $ $ 12.786.340 [ $ -

Comision Arriendo 2 $ $ $ $ $ 532.764  $ -

Gastos Comunes 2 $ $ $ - $ - $ 1.618.774 | $ 1.765.936

Mantencion $ - $ - $ 3.056.667 $ 9.475.667 | $ 18.340.000 | $ 29.649.667
$  2.202.092 $ 7.884.910 $ 10.941.577 $ 17.064.596 _$ 46.064.219 $ 44.201.943

Marketing & Publicidad

Publicidad & Marketing 1 $ 1.600.000| $  9.600.000 | $ - $ $ $

Publicidad & Marketing 2 $ - $ - $  19.200.000 $ - $ - $ -

Publicidad & Marketing 3 $ - $ - $ - $ 57.600.000 | $ 57.600.000 | $ 57.600.000
$ 1.600.000 $ 9.600.000 $  19.200.000 $ 57.600.000 $ 57.600.000 $ 57.600.000

Servicios basicos

Arriendo puntos de ventas $ $ 16.267.807| $ 50.430.201 $ 97.606.840 | $ 157.797.725| $ 231.002.855

Gastos comunes maquinas $ $  6.240.000| $ 19.344.000| $ 37.440.000 | $ 60.528.000 | $ 88.608.000

Blectricidad Maquina $ - $ 6.000.000 | $ 18.600.000 $ 36.000.000 [ $ 58.200.000 [ $ 85.200.000

Linea telefonica $ 270.000 | $ 930.000| $ 1.260.000 $ 2.490.000 $ 3.450.000| $ 4.680.000

Luz+Agua+internet 1 $ 150.000| $ 1.800.000 ( $  1.800.000| $ - $ - $ -

Luz+Aguatinternet 2 $ - $ - $ - $ 3.000.000 | $ 3.000.000 | $ 3.000.000

Mant. Pag web y App $ - $ 600.000 | $ 600.000 $ 600.000 | _$ 600.000 [ $ 600.000
$ 420.000 $ 31.837.807 _$ 92.034.201 $ 177.136.840 $ 283.575.725 $ 413.090.855

Otros gastos

Combustible $ $ 2.400.000 | $ 2.800.000 $ 5.200.000 | $ 7.200.000 [ $ 9.600.000
$ $ 2.400.000 _$ 2.800.000 $ 5.200.000 _$ 7.200.000 $ 9.600.000

Tabla 12. Gastos Administrativos.

Fuente

: Elaboracion propia.
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7.4 Inversion inicial
La inversion en CAPEX inicial considera los activos fijos necesarios para la operatividad,

asi como la habilitacion de local, el desarrollo de herramienta tecnoldgica, mobiliario y

otras propiedades, plantas y equipos para iniciar la operacion.

Plan de inversién Total afio 0
Maquina $- $18.040.000 $- $ $18.040.000 $ $ 36.080.000
Chip Internet maquina $- $ 300.000 $- $ $ 300.000 $ $ 600.000
Dokker Renault $- $ - $- $ $10.390.000 $ $ 10.390.000
Mobiliario $- $ - $- $ $ 1.000.000 $ $ 1.000.000
Sillas $- $ - $ $ $ 270.000 $ $ 270.000
Escritorio $- $ - $ $ $ 600.000 $ $ 600.000
Mesa reunion $- $ - $ $ $ 600.000 $ $ 600.000
Estantes $- $ - $ $ $ 800.000 $ $ 800.000
Herramientas $- $ - $- $ $ 500.000 $ $ 500.000
Contenedor grande $- $ - $- $ $ 375.000 $ $ 375.000
Bidones $- $ - $- $ $ 520000 $ $ 520.000
Computadores $- $ - $ $ - $ 2.500.000 $ $ 2.500.000
Softw are, pagina web y app $- $ - $ $8.000.000 $ - $ $ 8.000.000
Servidores y equipos computacionales $- $ - $ $ - $ 1.000.000 $ $ 1.000.000

$- $ - $ $ - $ - $ $ -
$ $ - $ - $- $ $ $- $18.340.000  $- $8.000.000 $36.895.000 $ $ 63.235.000
Afio 1
Plan de Reinversion 1 2 3 4 5 (3 7 8 9 10 11 12 Total afio 1
Maquina $ - $18.040.000 $ - $- $18.040.000 $ - $- $27.060.000 $- $ $27.060.000 $ - $ 90.200.000
Chip Internet maguina $ - $ 300.000 $ - $- $ 300.000 $ - $- $  450.000 $- $ $ 450.000 $ - $ 1.500.000
Dokker Renault $ - $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ $ $ - $ -
Mobiliario $ - $ - $ - $- $ $ - $- $ - $- $ $ $1.000.000 $ 1.000.000
Sillas $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ 45000 $ 45.000
Escritorio $ -8 -8 -8 $ $ $- 08 -8 $ $ $ 150.000 $  150.000
Mesa reunion $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ - $ -
Estantes $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ 200.000 $ 200.000
Herramientas $ - $ - $ - $- $ $ - $- $ - $- $ $ $ - $ -
Contenedor grande $ 125000 $ - $ - $- $ $ - $- $ - $- $ $ $ $ 125.000
Bidones $ - $ - $ - $- $ $ - $- $ - $- $ $ $ - $ -
Computadores $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ 500.000 $ 500.000
Softw are, pagina w eb y app $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ - $ -
Servidores y equipos computacionales $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ - $
$ - $ - $ - $- $ - $ $- $ - $ $ $ - $ - $ -
$ 125.000 $18.340.000 $ - $- $18.340.000 $ $- $27.510.000 $- $ $27.510.000 $1.895.000 $ 93.720.000
Afio 2
Plan de Reinversion 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total afio 2
Maquina $ - $27.060.000 $ - $- $27.060.000 $ - $- $36.080.000 $- $ $36.080.000 $ - $126.280.000
Chip Internet maquina $ - $ 450.000 $ - $- $ 450.000 $ - $- $ 600.000 $- $ $ 600.000 $ - $ 2.100.000
Dokker Renault $ - $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ $ $ - $ -
Mobiliario $ - $ - $ - $- $ $ - $- $ - $- $ $ $1.000.000 $ 1.000.000
Sillas $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ 45000 $ 45.000
Escritorio $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ 150.000 $ 150.000
Mesa reunién $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ - $ -
Estantes $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ 200.000 $ 200.000
Herramientas $ - $ - $ - $- $ $ - $- $ - $- $ $ $ - $ -
Contenedor grande $ 875.000 $ - $ - $- $ $ - $- $ - $- $ $ $ $  875.000
Bidones $ - $ - $ - $- $ $ - $- $ - $- $ $ $ - $ -
Computadores $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ 500.000 $  500.000
Softw are, pagina web y app $ - $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ - $ -
Servidores y equipos computacionales $ 1.000.000 $ - $ - $- $ $ $- $ - $ $ $ $ - $ 1.000.000
$ - $ - $ - $- $ - $ $- $ - $ $ $ - $ - $ -
$ 1.875.000 $27.510.000 $ - $- $27.510.000 $ $- $36.680.000 $- $ $36.680.000 $1.895.000 $132.150.000

Tabla 13. Inversion en activos fijos para afio 0, 1 y 2. Fuente: Elaboracion propia.



Plan de Reinversién 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total afio 3
Maquina $36.080000 $ - $-  $36.080.000 $ - $-  $45100000 $- $ $45.100.000 $ - $162.360.000
Chip Internet maquina $ - $ 600.000 $ - $- $ 600.000 $ - $- $ 750.000 $- $ $ 750.000 $ - $ 2.700.000
Dokker Renault $10.390.000 $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ $ $ - $ 10.390.000
Mobiliario $ -8 $ - 3-8 -8 - -8 - -8 $ $1.000.000 $ 1.000.000
Sillas $ $ $ - 8- $ -8 - %8 - %08 $ $ 45000 $ 45.000
Escritorio $ $ -8 - %8 -8 - %08 - %08 -8 $ 150000 $  150.000
Mesa reunion $ $ $ - 8- $ -8 - %8 - %08 $ $ -8 -
Estantes $ $ - %8 - % 3 -8 - -8 - -8 - s $ 200.000 $  200.000
Herramientas $ - $ $ - 8- $ -8 - %08 - %8 -8 $ -8 -
Contenedor grande $ 1.875.000 $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ $ - $ 1.875.000
Bidones $ -8 - $520000 $- $ -8 - -8 - -8 -8 $ - $ 520000
Computadores $ $ -8 - % 3 -8 - -8 - -8 - s $3.500.000 $ 3.500.000
Softw are, pagina web y app $ $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ $ - $ -
Servidores y equipos computacionales $ $ - $ - $- $ - $1.000.000 $- $ - $- $ - $ $ - $ 1.000.000

$ - s I T T - s - % s - % s -8 - s - s -
$12.265.000 $36.680.000 $520.000 $- $36.680.000 $1.000.000 $- $45.850.000  $- $ - $45.850.000 $4.895.000 $183.740.000
Afio 4

Plan de Reinversion 1 2 3 4 5 6 7 8 g 10 11 12 Total afio 4
Maquina - $45.100.000 $ - $- $45.100.000 $ - $- $54.120.000 $- $ - $54.120.000 $ - $198.440.000
Chip Internet maquina $ - $ 750.000 $ - $- $ 750.000 $ - $- $ 900.000 $- $ - $ 900.000 $ - $ 3.300.000
Dokker Renault $10.390.000 $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ - $ - $ 10.390.000
Mobiliario $ - $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ - $1.000.000 $ 1.000.000
Sillas $ - $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ - $ 45000 $ 45.000
Escritorio $ - $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ - $ 150.000 $ 150.000
Mesa reunion $ - $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ - $ - $ -
Estantes $ - $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ - $ 200.000 $ 200.000
Herramientas $ 500.000 $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ - $ - $ 500.000
Contenedor grande $ 3.250.000 $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ - $ - $ 3.250.000
Bidones $ - $ - $520.000 $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ - $ - $ 520.000
Computadores $ - $ N $ N $- $ N $ N $- $ N $- $ - $ - $3.000.000 $ 3.000.000
Softw are, pagina weby app $ - $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ - $ - $ -
Servidores y equipos computacionales $ - $ N $ N $- $ N $1.000.000 $- $ N $- $ - $ - $1.000.000 $ 2.000.000

$ - 8 - 3 - % 03 - 3 - % 08 - % 08 - 8 - 3% - 8 -
$14.140.000 $45.850.000 $520.000 $- $45.850.000 $1.000.000 $- $55.020.000  $- $ - $55.020.000 $5.395.000 $222.795.000
Afio 5

Plan de Reinversién 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total afio 5
Maquina $ $54.120.000 $ - $- $54.120.000 $ - $- $ - $- $ $ $ - $108.240.000
Chip Internet maquina $ - $ 900.000 $ - $- $ 900.000 $ - $- $ - $- $ - $ $ - $ 1.800.000
Dokker Renault $10.390.000 $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ $ $ - $ 10.390.000
Mobiliario $ - $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ $1.000.000 $ 1.000.000
Sillas $ $ -8 - %8 -8 - %08 - %08 -8 $ 45000 $ 45.000
Escritorio $ $ - %8 - 8- 8 -8 - 8- 08 - 8- 08 -8 $ 150000 $  150.000
Mesa reunion $ $ -8 - %8 -8 - %8 - 8- 08 -8 $ -8 -
Estantes $ $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ $ 200.000 $ 200.000
Herramientas $ - $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ $ - $ -
Contenedor grande $ 5.000.000 $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ $ - $ 5.000.000
Bidones $ - $ - $520.000 $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ $ - $ 520.000
Computadores $ $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ $ 500.000 $ 500.000
Softw are, pagina web y app $ $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ $ - $ -
Servidores y equipos computacionales $ $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ $ - $ -

$ - $ - $ - $- $ - $ - $- $ - $- $ - $ $ - $ -
$15.390.000 $55.020.000 $520.000 $- $55.020.000 $ - $- $ - $- $ - $ $1.895.000 $127.845.000

Tabla 14. Inversion en activos fijos para afio 3, 4 y 5. Fuente: Elaboracién propia.

7.5 Capital de trabajo

Corresponde maximo déficit operacional. Para el presente plan este déficit corresponde

al afo 1 alcanzando un valor de $ 76.128.202 CLP.

Flujo de caja Afio 0 Afio 0
1 2 E] ) 5 7 8 9 10 11 12 [
Ingresos a caja - - - - - - - -
OPEX KT 2630000  2.630.000  2.630.000 2630000 6820016 6282076  23.622.092
Pago proveedores - - - 4302000  4302.000
Impuestos -
14
Salidas de caja - 2630000 -2.630.000 -2.630.000 -2.630.000 -6.820.016 -10.584.076  -27.924.092
it (deficit) de caja acumulal -2.630.000  -5.260.000  -7.890.000 -10.520.000 -17.340.016 -27.924.092  -27.924.092
[Flujo de caja Afio 1 Afio 1
1 2 3 4 5 7 8 9 10 11 12 [
Ingresos a caja 633.600 1.267.200 1900800  3.168.000  4.435200  5.702.400  7.603.200  9.504.000 11404800 13.939.200 16.473.600 19.008.000  95.040.000
OPEX KT 7232336 7.232336  7.432.336 8182506  8.182.596  8.682.596  9.132.856  9.132856  9.332.856 10.083.117 10.898.117 11.398.117 106.922.717
Pago proveedores 4.302.000 4.302.000 - 4302.000 4.302.000 4.302.000 4302000  25.812.000
Impuestos 200426  -142.581 57.845
Salidas de caja 6.598.736 -10.267.136  -5531.536 -9316.596 -3.747.396 -7.282196 -1529.656 -3.930.856 2071944  -445917 5775909 3165303 -37.636.871
Superavit (deficit) de cajaacumulado 34522828 -44.789.964 -50.321.500 -59.638.096 -63.385.493 -70.667.689 -72.197.345 | -76.128.202 | -74.056.258 -74.502.175 -68.726.266 -65.560.963 _ -37.636.871
Maximo déficit operacional |
. . 2o g . . 2 .
Tabla 15. Capital de trabajo y maximo déficit operacional. Fuente: Elaboracién propia.
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7.6 Estado de resultado proyectado
El EERR presenta la porciébn de remuneraciones de personal operativo y gastos

asociados al core del negocio como parte de los costos de ventas, el resto de los gastos

esta presentado como gastos administrativos GAV proyectado a 5 afios de operaciones

continuas.

Estado de Resultados en $ CLP

Ventas (Cantidad) 475.200 2.385.504 5.284.224 9.095.328 13.818.816
Ingreso $ 95.040.000 $ 477.100.800 $ 1.056.844.800 $ 1.819.065.600 $ 2.763.763.200
Crecimiento en ventas % | | 402% [ 122% | 2% | 52%

Costo Venta $ -27.257.472 $ -136.832.509 $ -303.103.089 $ -521.708.014 $ -792.647.286
Costos operativos (bencina) $ -2.400.000 $ -2.800.000 $ -5.200.000 $ -7.200.000 $ -9.600.000
Personal operativo $ -27.000.000 $ -28.600.000 $ -44.000.000 $ -84.000.000 $ -102.750.000
Resultado bruto $ 38.382.528 $ 308.868.291 $ 704541711 $ 1.206.157.586 $ 1.858.765.914
%Margen Bruto | 40% [ 65% [ 67% | 66% | 67%

Gastos de personal/nomina $ -28.200.000 $ -45.600.000 $ -80.300.000 $ -157.600.000 $ -374.160.000
Gastos de publicidad y venta $ -9.600.000 $ -19.200.000 $ -57.600.000 $ -57.600.000 $ -57.600.000
Gastos servicios basicos $ -31.837.807 $ -92.034.201 $ -177.136.840 $ -283.575.725 $ -413.090.855
Depreciacion y Amortizacion $ -13.653.222 $ -33.864.222 $ -63.071.083 $ -101.168.389 $ -146.646.139
Otros gastos $ - $ - $ - $ - $ -
Gastos Administrativos $ -7.884.910 $ -10.941.577 $ -17.064.596 $ -46.064.219 $ -44.201.943
Total gastos operacionales $ -91.175.939 $ -201.640.000 $ -395.172.520 $ -646.008.333 $  -1.035.698.937
Resultado operacional (EBIT) $ -52.793411 $ 107.228.291 $ 309.369.191 $ 560.149.253 $ 823.066.977
Gastos Financieros

Impuesto renta $ 14.254.221 $ -28.951.639 $ -83.529.682 $ -151.240.298 $ -222.228.084
Beneficio tributario $ - $ 14.254.221 $ - $ - $ -
Utildad/perdida del ejercicio $ -52.793.411 $ 92.530.873 $ 225.839.510 $ 408.908.954 $ 600.838.893

Tabla 16. Estado de resultado proyectado a cinco afios. Fuente: Elaboracion propia.

7.7 Flujo de caja proyectado
El flujo de caja considera la incorporacion de dispensadores cada trimestre en una escala

ascendente directamente proporcional a los ejecutivos comerciales contratados, capaz
de captar cada uno 10 edificios cada trimestre (Anexo 18). Este flujo se presenta en
estado puro a 5 afios iniciando con 20 dispensadores y culminando el afio 5 con 800
dispensadores. El valor residual de los activos es: valor comercial menos depreciacion,

menos impuesto.
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Ventas - 475.200 2.385.504 5.284.224 9.095.328 13.818.816

Ingreso -|$ 95.040.000 | $ 477.100.800 | $ 1.056.844.800 | $ 1.819.065.600 [ $ 2.763.763.200
Crecimiento en ventas % - 402% 122% 72% 52%

Costo Venta -|$ -27.257472 | $ -136.832.509 | $ -303.103.089($ -521.708.014|$ -792.647.286
Costos operativos (bencina) -|$  -2.400.000 [ $ -2.800.000 | $ -5.200.000 | $ -7.200.000 | $ -9.600.000
Personal operativo $ -27.000.000 [ $ -28.600.000 | $ -44.000.000 | $ -84.000.000 | $ -102.750.000
Resultado bruto $ 38.382.528 | $ 308.868.291 | $ 704541711 | $ 1.206.157.586 | $ 1.858.765.914
% Margen Bruto 40% 65% 67% 66% 67%

Gastos de personal/nomina $ -28.200.000 [ $ -45.600.000| $ -80.300.000 [ $ -157.600.000|$ -374.160.000
Gastos de marketing & publicidad $ -9.600.000 | $ -19.200.000 | $ -57.600.000 | $ -57.600.000 | $ -57.600.000
Gastos servicios basicos $ -31.837.807[$ -92.034201|$ -177.136.840 | $ -283.575.725|% -413.090.855
Depreciacién y Amortizacién $ -13.653.222[$ -33.864.222| 3% -63.071.083 | $ -101.168.389($ -146.646.139
Otros gastos $ - $ - $ - $ - $ -
Gastos Administrativos $ -7.884.910 | $ -10.941577| $ -17.064.596 | $ -46.064.219 | $ -44.201.943
Total gastos operacionales $ -91.175.939 [$ -201.640.000 [ $ -395.172520 | $ -646.008.333 | $ -1.035.698.937
[Resultado operacional (EBIT) [ [$ 52.793411[$ 107.228291[$ 309.369.191[$ 560.149.253[$  823.066.977 |
[Gastos Financieros [ -Is - I3 - I3 - s - s -
Impuesto renta - $ 14254221 $ -28951.639 $ -83.529.682 $ -151.240.298 $ -222.228.084
Beneficio tributario $ - "$ 14254221 % - $ - $ -
Utildad/perdida del ejercicio $ -52.793411 $ 92530.873 $ 225.839.510 $ 408.908.954 $ 600.838.893
Hujo de caja de proyecto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Utilidad o perdida despues de impuesto $ -52.793.411 $ 92530.873 $ 225.839.510 $ 408.908.954 $  600.838.893
+ Depreciacion & Amortizacion $ 13.653.222 $ 33.864.222 $ 63.071.083 $ 101.168.389 $  146.646.139
- CAPEX Inversion $ -63.235.000

- CAPEX Reinversién $ -93.720.000 $ -132.150.000 $ -183.740.000 $ -222.795.000 $ -127.845.000
- Inversion en capital de trabajo $ -76.128.202

+ Recuperacion de capital de trabajo $ 76.128.202
+ Valor desecho de activos $  339.509.819
FLUJO NETO PURO DE ACTIVOS $ -139.363.202 $ -132.860.189 $ -5.754.904 $ 105.170.593 $ 287.282.343 $ 1.035.278.054
Calculo PAYBACK $ -139.363.202 $ -272.223.390 $ -277.978.295 $ -172.807.702 $ 114474641 $ 1.149.752.695

Costo del Patrimonio (Ke) 16,84%)
Hujos de caja descontados $438.240.511,02
TIR 49%)
PAYBACK 3,1

Tabla 17. Flujo de caja proyectado a cinco afios. Fuente: Elaboracién propia.

A continuacion, se presenta flujo de caja en perpetuidad. Para ello se proyect6 un flujo
N°6 correspondiente al flujo N°5 asumiendo que el siguiente afio no hay inversion
adicional, y tomando una tasa de largo plazo que permite rescatar los flujos futuros al
infinito, a su vez este se comparé con el mismo calculo realizado para una empresa en

marcha y los valores obtenidos son muy similares, lo cual valida el método utilizado.
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Flujo de caja de proyecto Perpetuidad f Perpetuidad

Utilidad o perdida despues de impuesto  $ $ -52.793.411 $ 92.530.873 $ 225.839.510 $ 408.908.954 $ 600.838.893 $ 448.788.893
+ Depreciaciéon & Amortizacion $ - $ 13.653.222 $ 33.864.222 $ 63.071.083 $ 101.168.389 $ 146.646.139

- CAPEX Inversion $ -63.235.000 $ - $ - $ - $ - $ -

- CAPEX Reinversién $ - $ -93.720.000 $-132.150.000 $-183.740.000 $-222.795.000 $ -127.845.000

- Inversion en capital de trabajo $ -76.128.202 $ -8 - $ - $ - $ -

+ Recuperacion de capital de trabajo $ - $ $ $ $

+ Valor Presente Flujos a Perpetuidad $ - $ - 3 - $ - $ - 3 - $2.487.750.279
FLUJO NETO PURO DE ACTIVOS $ -139.363.202 $-132.860.189 $ -5.754.904 $ 105.170.593 $ 287.282.343 $ 619.640.032 $2.936.539.172

Tasa Perpetuidad 18,04%
Flujos de caja descontados $1.401.578.821,63
38,6%)

3,1

Tabla 18. Flujo de caja proyectado a perpetuidad. Fuente: Elaboracion propia.

7.8 Balance proyectado
El balance proyectado considera que la empresa se financia al 100% con aumento de

capital por parte de los socios y que los pasivos se pagan de contado, igualmente la
inexistencia de cuentas por cobrar dado que todas las ventas se realizan al contado.

El uso eficiente en los inventarios permite mantener un bajo stock de materias primas, lo
cual permite optimizar los espacios arrendados y mantener un flujo de efectivo constante
sin tener materia prima detenida en los inventarios. Por otra parte, se observa una alta
inversion en activos dado que son la fuente principal de los ingresos de la empresa que
a su vez se refleja en el capital emitido ya que esta es su fuente de financiamiento
principal para lograr escalas mas grandes y continuar el plan de expansion y
escalabilidad.
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Estados Financieros M$

Activos Corrientes

Efectivo y equivalentes al efectivo $ 10.509.393 $ 146.468.416 $ 497.570.362 $ 1.076.524.336 $  1.861.660.439
Inventarios, corrientes $ 2.856.528 $ 7.990.019 $ 14.630.930 $ 13.464.916 $ 46.801.630
Total de activos corrientes $ 13.365.921 $ 154.458.435 $ 512.201.292 $ 1.089.989.251 $  1.908.462.069
Activos corrientes totales $ 13.365.921 $ 154.458.435 $ 512.201.292 $ 1.089.989.251 $  1.908.462.069
Activos no Corrientes

Activos intangibles distintos de la plusvalia $ 7.200.000 $ 6.400.000 $ 5.600.000 $ 4.800.000 $ 4.000.000
Propiedades, plantas y equipos, neto $ 136.101.778 $ 235.187.556 $ 356.656.472 $ 479.083.083 $ 461.081.944
Total de Activos no corrientes $ 143.301.778 $ 241.587.556 $ 362.256.472 $ 483.883.083 $ 465.081.944
Total de Activos $ 156.667.699 $ 396.045.990 $ 874.457.764 $ 1.573.872.335 $  2.373.544.014
Pasivos Corrientes

Pasivos por impuestos corrientes, corrientes $ - $ 14.697.418 $ 83.529.682 $ 151.240.298 $ 222.228.084
Total de pasivos corrientes $ = $ 14.697.418 $ 83.520.682 $ 151.240.298 $ 222.228.084
Pasivos no Corrientes

Total de Pasivos no corrientes $ - $ - $ o $ = $

Total de Pasivos $ o $ 14.697.418 $ 83.529.682 $ 151.240.298 $ 222.228.084
Patrimonio

Capital emitido $ 233.083.202 $ 365.233.202 $ 548.973.202 $ 771.768.202 $ 899.613.202
Ganancias acumuladas $ -76.415.503 $ 16.115.371 $ 241.954.880 $ 650.863.835 $  1.251.702.728
Patrimonio Atribuible a los Propietarios de la Controladora |$ 156.667.699 $ 381.348.572 $ 790.928.082 $ 1.422.632.037 $ 2.151.315.930
Patrimonio Total $ 156.667.699 $ 381.348.572 $ 790.928.082 $ 1.422.632.037 $  2.151.315.930
Total de Patrimonio y Pasivos $ 156.667.699 $ 396.045.990 $ 874.457.764 $ 1.573.872.335 $  2.373.544.014

Tabla 19. Balance proyectado a cinco afios. Fuente: Elaboracion propia.

7.9 Evaluacion financiera

7.9.1 Calculo tasa de descuento
Para el calculo de la tasa se usaron algunos supuestos como el valor de los bonos del

tesoro americano de 5 afios para la evaluacion de la tasa del descuento de proyecto a 5
afos y para la tasa de perpetuidad se utilizé los bonos del tesoro americano a 30 afios
(Anexo 21).

Tasa de impuesto 27%

Tasa libre de riesgo USA [USD] 0,87%{Bono del Tesoro USA a 5 afios: Hoja Fuentes: Tabla N°1

Tasa Riesgo Pais 0,69%|USD Damodaran Fuente http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
Premio por riesgo de mercado 5,68%|USD Damodaran Fuente http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
Premio por tamafio de empresa 1,58%|Fuente Duff & Phelps

Premio por liquidez 4,00%]| Universidad de Chile

Premio startup 3,00%| Universidad de Chile

Tabla 20. Datos para obtencion de la tasa de descuento. Fuente: Elaboracion propia.

Se seleccionaron 7 empresas del sector logistico (Distribucién) listadas en bolsa. A través

del método de Hamada se procedi6 a desapalancar los betas de sus estructuras de deuda
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capital y se reapalancaron asumiendo para esta nueva empresa una estructura de la
mediana de las comparables. Se otorgd un premio por tamafio de empresa + premio por

liquidez + premio por startup.

Precio Enterprise value Mltiplo Beta obs. .

Accion N:Cmdeorr?edse Equity ($US) Del.gSS(;)Ia\ (EV o valor del E(E;IJSD)A EBITDA (apalancado o D/E HaBmUa-da ig‘w;};g/i?; Deg\t/la/
(3US) negocio) ($US) (veces) BL)

Uber Technologies Inc (UBER) $ 46,42 1.871,76|/$ 86.887,10|$ 597290 |% 92.860,00 | $ -4.060,00 -22,87 1,56 6,87% 149% 94% 6%
Lyft, Inc. (LYFT) $ 54,73 329,37|$  18.02654 [$ -856,54 [ $ 17.170,00 | $ -1.670,00 -10,28 2,31 -4,75% 239% 105% -5%
MercadoLibre Inc (MELI) $ 1.508,48 49,85[$ 75.201,23 |$ 1.308,77 | $ 76.510,00 | $37.009,00 2,07 1,49 1,74% 147% 98% 2%
Amazon.com Inc (AMZN) $ 3.631,20 504,32| $1.831.300,35 | $ 58.699,65 | $ 1.890.000,00 | $57.170,00 33,06 1,15 3,21% 112% 97% 3%
FedEx Corporation (FDX) $ 296,08 265,34| $  78.562,48 | $ 30.987,52 [ $ 109.550,00 | $11.750,00 9,32 1,25| 39,44% 97% 72% 28%
United Parcel Senice, Inc. (UPS) $ 212,86 723,32| $ 153.965,90 | $ 48.914,10 [ $ 202.880,00 | $ 9.250,00 21,93 1,06 | 31,77% 86% 76% 24%
Deutsche Post AG (DPW.DE) $ 58,24 1.239,06| $  72.162,82 | $ 13.047,18 | $ 85.210,00 | $ 7.380,00 11,55 0,99 | 18,08% 87% 85% 15%
I Promedio comparables  13,77% 131,13% 89,43% 10,57%
Mediana comparables 6,87% 112,37% 93,57%  6,43%

Tabla 21. Empresas listadas en bolsa para calculo del beta. Fuente: Elaboracién propia.

Se utiliza formula de Hamada, al asumir que el beta de la deuda es cero.

Beta Reapalancado 1,18
Costo del Patrimonio (Ke) 16,84%

Tabla 22. Tasa de descuento a cinco afios (CAPM). Fuente: Elaboracion propia.

Se utiliza formula de Hamada, al asumir que el beta de la deuda es cero.

Beta Reapalancado 1,18
F

Costo del Patrimonio (Ke) 18,04%
Tabla 23. Tasa de descuento a perpetuidad (CAPM). Fuente: Elaboracién propia.

7.9.2 Ratios financieros
La variacion en ventas no presenta una razén de comparabilidad dado que todos los afios

se realizan inversiones grandes en activos que hacen gue las ventas se incrementen
exponencialmente mas que por su precio o por su capacidad de captar mas clientes es
precisamente por la inversién en nuevos activos.

El Payback muestra una recuperacion de la inversion en el afio 3, se debe en gran parte
a la cantidad de inversidn constante para alcanzar escalas mayores constantemente.

El punto de equilibrio se alcanza en el mes doce del afio uno con ventas por $19.008.000
millones de pesos.

En cuanto a otros indicadores importante, presenta un retorno sobre la inversion y sobre

los activos constante en ratios entre 26% a 30%.
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Ratios Financieros

Rentabilidad

Variacién % en ventas

402%

122%

2%

52%

Utilidad bruta/ventas (Margen bruto)

40%

65%

67%

66%

67%

Utilidad Operacional/Ventas

-56%

35%

29%

31%

30%

Utilidad del ejercicio/ingresos
(Margen Neto)

-56%

19%

21%

22%

22%

Margen EBIT

-56%

22%

29%

31%

30%

Margen EBITDA

-41%

30%

35%

36%

35%

EBITDA

$  -39.140.189

$

141.092.513

$

372.440.275

$

661.317.642

$969.713.116

ROE

-34%

24%

29%

29%

28%

ROA

-34%

23%

26%

26%

25%

ROI

PAYBACK

3.1

Breakeven

$  19.008.000

Mes 12 del afio 1

Tabla 24. Ratios financieros Fuente: Elaboracién propia.

7.9.3 Andlisis de sensibilidad
En el andlisis de sensibilidad se evaluaron tres escenarios en donde se considera que el

negocio presenta riesgo de éxito, es por ello que tener la claridad del riesgo es la base
para generar los planes de mejora o control.

La primera variable revisada fue el precio y su analisis se basé en relacién a una variaciéon
porcentual negativa del precio base con que se evaluo el proyecto. Se determiné que una
reduccion del precio a un 21% el proyecto ya no sera rentable debido a que su evaluacion
de VAN en el periodo comienza a ser negativo. Con lo anterior se observa que el negocio
presenta una sensibilidad alta a la variacion del precio de venta.

Sensibilidad Precio

Inversion Afo 1

Variancion en venta

0% -139.363.202 -132.860.189 -5.754.904  105.170.593 287.282.343  1.035.278.054 438.240.511 49%
5% -140.503.682 | -136.471.709 | -19.613.067 71.591.060 228.962.188 947.363.393 331.137.667 42%
10% -141.644.162 | -140.083.229 | -33.471.230 38.011.527 170.642.032 859.448.731 224.034.822 34%
15% -142.784.642  -143.694.749 = -47.329.392 4.431.995 112.321.877 771.534.070 116.931.978 26%
20% -143.925.122 | -147.306.269 | -61.187.555  -29.147.538 54.001.721 683.619.409 9.829.133 18%
21% -144.153.218 | -148.028.573 | -63.959.187 = -35.863.445 42.337.690 666.036.477 -11.591.436  16%

Tabla 25. Andlisis de sensibilidad respecto a variacion de precio. Fuente: Elaboracién propia.

La segunda variable revisada fue la captacién de edificios para la instalacion de los
dispensadores y es aqui donde se evaluaron diferentes escenarios. Se determiné que

una reduccion de la captacion mayor a un 47% el proyecto ya no sera rentable.
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Sensibilidad Tasa de captacion

Variancién Tasa Captacion Inversion
0% -139.363.202 -132.860.189 -5.754.904  105.170.593 287.282.343  1.035.278.054 438.240.511 49%
5% -138.140.866 = -129.466.204 -6.855.789 95.142.839 265.049.215 976.159.501 396.194.771 47%
10% -132.657.200 -126.153.558 -8.118.781 84.758.820 242.240.125 911.936.458 355.345.387 45%
15% -131.516.204 -122.922.251 -9.543.883 74.018.537 218.855.073 851.212.924 311.039.692 43%
20% -130.415.877 -119.772.284 -11.131.093 62.921.988 194.894.060 789.686.899 265.604.019 40%
25% -129.356.219 -116.703.655 -12.880.412 51.469.174 170.357.085 727.358.383 219.038.368 37%
30% -124.035.231  -113.716.366 = -14.791.840 39.660.096 145.244.148 659.925.376 173.669.073 34%
35% -123.056.913  -110.810.415 -16.865.376 27.494.752 119.555.250 595.991.878 124.843.466 30%
40% -122.119.264 -107.985.803 & -19.101.021 14.973.144 93.290.389 531.255.889 74.887.882 25%
45% -121.222.284  -105.242.531 -21.498.774 2.095.270 66.449.568 465.717.410 23.802.320 20%
48% -120.703.618  -103.635.610  -23.015.239 -5.802.461 50.068.613 426.009.126 -7.391.406  16%

Tabla 26. Andlisis de sensibilidad respecto a variacion de la captacién. Fuente: Elaboracion propia.

La tercera variable revisada fue la tasa de crecimiento (como aumenta la captacion de
clientes mensualmente por departamento) y es aqui donde se evaluaron diferentes
escenarios. Se determind que una reduccion de la captacion mayor a un 28% el proyecto

ya no sera rentable.

Sensibilidad tasa de crecimiento

Variancién Tasa Crecimiento Inversion
0% -139.363.202 -132.860.189 -5.754.904  105.170.593 287.282.343  1.035.278.054 438.240.511 49%
5% -140.667.227 -135.435.925  -15.638.546 81.221.670 245.688.408 973.067.952 361.589.449 44%
10% -137.669.252 -138.011.661  -25.522.188 57.272.747 204.094.474 906.555.850 287.264.720 39%
15% -138.973.276 -140.587.397  -35.405.829 33.323.825 162.500.539 844.345.748 210.613.658 34%
20% -140.277.301 -143.163.133  -45.289.471 9.374.902 120.906.604 782.135.646 133.962.595 28%
25% -141.581.326 -145.738.869  -55.173.112  -14.574.021 79.312.669 719.925.545 57.311.533 22%
29% -138.322.546  -147.799.458  -63.080.025  -33.733.159 46.037.521 665.855.463 -1.682.983 17%

Tabla 27. Analisis de sensibilidad respecto a variacion del crecimiento. Fuente: Elaboracién propia.

7.9.4 Valor de desecho de los activos
Un factor importante a la hora de definir un proyecto es el valor de desecho de los activos

y esto tiene referencia al valor estimado de un activo al final de su depreciacion.

Las maquinas tienen un valor de desecho en el mercado secundario, pues son
reutilizables para usos alternativos, ya que estas pueden ser utilizadas en cualquier tipo
de comercio (negocio de barrio 0 venta para regiones) relacionado a la venta de
productos liquidos a granel, lo cual permite no solo vender detergente sino también
cualquier otro producto para limpieza tales como jabones, lavalozas, suavizantes,
limpiadores, etc. sumado a su gran capacidad de estanque que le permite autonomia de
funcionamiento. Si bien es un valor que beneficia el resultado, aun cuando no tuviera
esta venta el proyecto sigue siendo recomendable.

Al analizar el valor de desecho en el proyecto se consider6 como activo clave las
maquinas dispensadoras, es por ello que en Anexo 22 se muestra la tabla que hace
referencia a los porcentajes asignados para el calculo del valor de desecho para cada
afno.
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VIII. Riesgos Criticos
A continuacién, se muestra una tabla con los principales riesgos y sus respectivos planes

de mitigacion los cuales se clasificaron en riesgos internos y externos.

Nivel de
Tipo Riesgo Riesgo Plan Mitigacion
El sistema de turno asignado sera en formato 7x7
con dos personas en cada turno. Lo anterior permite
Ausentismo del . dar continuidad los siete dias de la semana al plan
Interno : Medio . o
personal de trabajo de mantencion y plan de abastecimiento a los
equipos. En caso de fallar ambos trabajadores el

jefe de operacion actuara como backup.

Existird un plan de mantenimiento que permita
asegurar el buen funcionamiento de los equipos, a

Falla en . . )
. . pesar de lo anterior se tiene dos acciones para
Interno dispensador de Medio o . . e
detergente mitigar el riesgo, .Ia primera contar con especialista
para la normalizacion y lo segundo contar con
maquinas de backup en taller.
Las maquinas dispensadoras cuentan con un
sistema de alerta en caso de llegar a niveles
Pérdida de ventas minimos de capacidad a lo cual el especialista
Interno por falta de Medio puede generar la cobertura a tiempo. Ademas de lo
abastecimiento anterior se establece una frecuencia base de
abastecimiento la cual se ir4 actualizando a medida
gue aumenten los consumos.
Asegurar politicas contractuales robustas con las
Aparicion de administradoras de departamentos de manera de
Externo competidores en el Alto asegurar contratos de largo plazo. Ademas, generar
mercado planes de fidelizacion para las personas que utilizan
el servicio generando segmentos y premios.
L Generar un plan de carrera al personal de manera
Rotacion del

Interno o Medio que pueda desarrollarse al interior de la empresa y
personal calificado . . =
remuneracion proporcional al cargo que desempefia

Pérdida de Los edificios cuentan con generadores de energia
alimentacién 9 9

Externo Medio los cuales permitiran dar continuidad del servicio en

eléctrica a los )
. caso que se requiera
dispensadores

Cambios de Generacion de contratos con los proveedores de
condiciones detergente que en el caso de una eventual
Externo Alto NN .
contractuales con finalizacion del contrato ninguna de las partes salga
proveedores perjudicada.
Generacion de contratos con administradoras de
Término de edificios que en el caso de una eventual finalizacion
contrato con del contrato ninguna de las partes salga perjudicada.
Externo - Alto . .
administrador de Ademas de acelerar el plan de escalabilidad para
edificios instalar dispensadores en almacenes de barrio y/o

locales comerciales en zona centro
Tabla 28. Riesgos Criticos del negocio. Fuente: Elaboracion propia.
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IX. Propuesta Inversionista

Para llevar a cabo este proyecto se requiere una inversion inicial de $139.366.202
millones de pesos. Para el analisis de este proyecto se obtuvo que dicha inversion
generara en flujos futuros VAN $438.240.511, requiriendo inversiones a lo largo del

proyecto.

Financiamiento del proyecto (Como se propone financiar el Proyecto)

e Se planifica que el proyecto se realizara con capital propio, $ 35 millones cada
socio fundador y deuda financiera (préstamo UF 2.344,51) para cubrir todos los
costos de la inversion inicial, capital de trabajo y gastos de puesta en marcha. Una
vez indexamos la deuda financiera se obtiene una mejora sustancial en el VAN

producto del beneficio de la deuda.

Periodos Mensualidad Interes Amortizacion Capital insoluto Capital amortizado
- $  69.363.232
Capital $ 69.363.232 1 $ 18181131 $ 6.762.915 $ 11.418.216 $ 57.945.016 $ 11.418.216
Frecuencia de pago Anual 2 $18181.131 $ 5649.639 $ 12531.492 $ 45413524 $ 23.949.708
Tipode interes nominal 9,75% 3 $ 18.181.131 $ 4.427.819 $ 13.753.313 $ 31.660.212 $ 37.703.021
Tipo de interes efectivo 9,75% 4 $18.181.131 $ 3.086.871 $ 15.094.261 $ 16.565.951 $ 52.797.281
Duracién en afios 5 5 $18181.131 $ 1615180 $ 16.565.951 $ - $ 69.363.232
Nimero total de pagos 5
Tasaimpuesto 27%
Microempresas: hasta UF 2.344
Valor de la UF $ 29.598
Tabla 29. Tabla de Amortizacion de préstamo. Fuente: Elaboracion propia.

Flujo de cajade ladeuda Afo 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Gasto financiero $ 6.762915 $ 5649.639 $ 4427819 $ 3.086.871 $ 1.615.180
Ahorro triburario $ -1.825987 $ -1525403 $ -1.195511 $ -833.455 $ -436.099
Costo efectivo de ladeuda $ -4936.928 $ -4.124237 $ -3.232.308 $ -2.253.416 $ -1.179.082
Amortizacion capital $ -11.418.216 $-12.531.492 $-13.753.313 $ -15.094.261 $ -16.565.951
Credito $ 69.363.232
Flujo neto deuda $ 69.363.232 [ $ -16.355.144 $-16.655.729 $-16.985.620 $ -17.347.676 $ -17.745.033
VANdeuda $ 4.682.887
Tasa 9,75%
Flujo neto puro de activos $-139.363.202 $-132.860.189 $ -5.754.904 $105.170.593 $ 287.282.343 $ 1.035.278.054
Flujo neto del inversionista $ -69.999.969 $-116.505.044 $ 10.900.824 $122.156.213 $304.630.019 $ 1.053.023.086
VAN ajustado $ 561.908.915
TIRajustada 70%)]

Tabla 30. Flujo de caja con deuda financiera (VAN Ajustado). Fuente: Elaboracion propia.
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Propuesta al Inversionista

e Segun lo propuesto en el punto anterior se indica que el financiamiento inicial sera
obtenido a través de instituciones bancarias, pero se desea alcanzar una escala
mayor en los afos siguientes. Para lograr esta escala se requiere inversion de
terceros con el fin cubrir los costos de crecimiento y reinversion.

e Para financiar el proyecto en el afio 1 se requiere la inversién de capital privado
por un monto de $93.720.000 millones de pesos a cambio de un 15% de
participacion de la empresa, el cual le permitira a partir del afio 3 recibir dividendos
los cuales se detallan en la tabla N° 38. Al revisar la proyeccion de dividendos se

observa que ya en el afio 4 el socio recupera su inversion inicial.

Inversién Inicial $ 93.720.000
Porcentaje Inversién 34%
% Participacion Cleanpeace 15%

Retiro Afo 3 Retiro Afo 4 Retiro Aflo 5

$ 33875926 |$ 61.336.343|$ 90.125.834

Tabla 31. Participacién de la empresa y retiro de dividendos. Fuente: Elaboracion propia.

e Adicionalmente a este socio se le ofrece no solamente participacién societaria,

sino que también un puesto clave dentro de la junta directiva.

A . » A
Socios Cantidad Posiciones Claves| Votacion
Aaron Alamo 2 Director 2
Jorge Diaz 2 Director 2
Socio Inversionista 1 Director 1

Tabla 32. Estructura de la junta directiva. Fuente: Elaboracion propia.

ESTRUCTURA SOCIETARIA |

Socios % Participacion
Aaron Alamo 37,5%
Jorge Diaz 37,5%
Inversionista A 15,0%

Tabla 33. Estructura societaria. Fuente: Elaboracion propia.
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X. Conclusiones

De acuerdo con el andlisis del plan de negocios realizado se concluye que es factible
realizar el proyecto de instalacion de dispensadores de detergentes en las salas de
lavado de los departamentos y al analizar la industria se observa que a pesar de que es
un negocio con alto poder de negociacion de los clientes por la variedad de productos
sustitutos y competencia existente, hay un canal de distribucién no explorado y es ahi
donde se propone desarrollar una estrategia de diferenciaciéon entregando un servicio
cercano al cliente incentivando el cuidado del medio ambiente y reduciendo la huella de

carbono.

La estrategia de segmentacion fue clave para definir la ubicacion donde se llevara a cabo
el negocio, esto permitio identificar que el inicio del servicio se desarrollara en Santiago
Centro ya es la comuna que presenta mayor demanda concentrada por la cantidad de
edificios y departamentos presentes.

Las personas necesarias para la implementacion y desarrollo del negocio seran
conformadas en una estructura organizacional simple, cuyo crecimiento se ira gestando
a medida que la empresa vaya aumentando la cantidad de plazas donde esté instalada.
Lo interesante para las personas gue ingresan a la empresa es que esta presenta un plan
de carrera concreto que les permite ganar no tan solo en el &mbito monetario sino también

en el desarrollo profesional.

El proyecto muestra indicadores financieros favorables que establecen que el ROE
promedio es de 27%, margen de EBITDA promedio de 34% y reinversiones constantes
lo cual se refleja en incrementos en ventas anules con capacidad de expansion a otros
potenciales canales de distribucion. Es importante destacar que el VAN en el proyecto
sin deuda alcanza valores positivos dada una tasa de descuento de 16,84% indicandonos
la factibilidad del proyecto incluso considerando el riesgo de la tasa. También se estudi6
la implementacion del mismo con deuda financiera a través préstamo bancario lo cual
incrementa el valor del proyecto con un VAN ajustado de $ 562MM para los primeros 5

afios y un VAN ajustado perpetuo de $1.525MM.

Finalmente podemos concluir que Cleanpeace es un proyecto viable y con potencial para

gue sea ejecutado.
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Anexos

ANEXO 1. Frecuencia de lavado que utilizan las personas que viven en edificio.

iCual es la frecuencia de lavado que usted utiliza?

@ 1vez por semana

@ 2 veces por semana

@ 3 veces por semana

@ Mas de 4 veces por semana

ANEXO 2. Pregunta enfocada a disposicién a pagar por el detergente y las principales
mejoras al producto actual.

Hablando del “producto detergente”, jsi tuviese que realizar una mejora, donde la enfocaria?

Accesibilidad del detergente 33(12.9%)

Precio del defergente 176 (B8.8%)
Presentacion del detergente 40 (15.6%)
Calidad del detergente 95 (35.3%)
0 0 100 150 200

ANEXO 3. Uso de producto amigable con el medioambiente.

¢ Estaria dispuesto a comprar su detergente preferido en una presentacion mas amigable con
el medioambiente?

®si
® No
® Talvez

-
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ANEXO 4. Cantidad de cargas por lavado.

;Cuantas cargas de ropa realizas al momento de lavar?

@® 1 Carga
® 2 Cargas
® 3 Cargas
® 4 Cargas o mas

ANEXO 5. Mercados de los detergentes
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ANEXO 6. Distribucién de gasto entre el mercado

Almacenes, Ferias y Mayoristas logran sumar mas espacio el altimo bimestre

T. CANASTA Kantar Worldpanel | T. CHILE
% GASTO

m Hiper
m Super
m Supermercados de Dscto
B Farmacias&Perfumerfas

m Super Regionales

® Almacen
m Feria
Mayoristas
® Ofros Canales
- o 0 o o Im m m m
-18 Q2-18 Q3-18 Q4-18 Q1-19 Q2-19 Q3-19 Q4-19 Q1-20 Abr-May20
Hiper: Lider HP, Jumbo, Tottus Super Regionales: Ofros SM (El 9, Versluys, elc)
l(ANTAR | Super: Lider -Sp, Santa Isabel, Unimarlc Mayoristas: Liquimax, La Caserita, Alvi, Fruna distribuidora, otras
Super Dscto.: Ekono, Acuenta, Mayorista 10
ANEXO 7. Propiedades de los detergentes
pH
Promedio Tensoactivo Solubilidad a Densidad a Precio por
Marca Anidnico (%) 20° (g/L) aparente (g/mL) 25" kilo ($)
Home Care 14,36% 118 0,85 10,86 $2.499
Ace 14,08% 81,33 0.6 11,15 $2.897
Ariel Regular 12.11% 164,33 0,58 11.09 $4.889
Ome Matic Soft 13.10% 24,33 0,68 11.14 $3.806
Omo Matic 13.04% 184,67 0,83 11.14 $3.806
Drive Fiber Intelligent 11.81% 146,67 0,79 1116 $3.960
Rinso Matic 11.73% 106 0,78 11,13 $2.619
Tottus Detergente Matic 11.14% 74,67 0,66 10.36 $2.199
Sanitiao 10,57% 53 0,46 10,92 $1.663
Drive Fiber Intelligent con | 10,15% 180,67 0,75 1116 $3.933
Suavizante
Granby 9,09% 142,67 0,71 111 $890
Detergente Ace Naturals 2.11% 75,67 0.7 11.08 $2.989
Bio Frescura 8,04% 134,67 0,74 10,92 $2.049
Eco Klaren 7.83% 8233 0.64 11.06 $1.333
Popeye Matic 7.51% 130,67 0,75 10.82 $3.499
Lider Detergente Matic 4,95% 141 0,95 109 $1.000
Maxima 4,77% 102 1.04 10,75 $930
Detergente Lagarte 4,75% 84,33 0.7 10,66 $1.951
Detergente Acuenta 4,48% 109,67 1.03 10,72 $1.150

Precio Una 2,09% 160 117 10,55 $1.176



ANEXO 8. Estadistica de Santiago
: .112.808' % % PIB*
s ) s ) e ) PR 420,

Las personas que viven en la Region

0, Metropolitana son, junto a las personas de
ZE:/: S ff- 8 5 /0 Antofagasta, quienes menos satisfechos
CASA Tiene 'Ng ERNET estan con el barrio o localidad donde
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E] A 25% FUERA
En Depto. DE CHILE

Generacion Z (16 y 24 aios
Millenials (25 y 37 afos)
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‘ 40 °/o Baby Boomers (55 y 74 afios|

Tiene AUTO Golden Seniors (Mss de 75 afos]
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62% hogares
L',nge. 60% es feliz Disrbucén
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Ha comprado por \\\ 28%
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ANEXO 9. Proyeccion demografica en regiones

Regiones:

millones de personas habitarianla R
albergaria a un poco mas de 2 millon

2035

ano

1,7 millones
habitantes

Valparaiso

Magallanes
200.000 habitantes.




ANEXO 10. Canvas

KEY — KEY

PARTMERS e | acThomes

- Los espacios de (s}
lavanderia de los - Contratos de largo plazo con
edificios. Por lo cual s& las adm. De los edificios,
consideran partners junta de condominios e
estratégicos las inmokiliarias.
administradoras de - Contratos de precios y de
edificios, las juntas d= distribucion de productos al
condominio, mayor por parte de las
inmobiliarias. marcas mas relevantes de

detergentes.

Publicidad a través de

distintos medios.

- Loz fabricantes pueden | -
wender a costos mas
bajos por cantidades d
mayor. Se consideran
partners estratégicos
Wa que 5on quienss
suministran el -
productos para poder
distribuir. -

KEY
RESOURCES

riaquinas dispensadoras de
detergentes
wariedad de productos v
marcas de detergentes
- aplicacionas movilesy |- Espacios arrendados
RRSS para realizacidn |- Herramientas tecnoldgicas y
de compras, asi como formas de pago.
tecnologia para
implementar nuevos
canales, alternativas de
pagos v publicidad

WALUE
PROPOSITIONS

A trawés de dispensadores
de detergentes en los
espacios de lavanderia dar la
posibilidad & los clientes de
adguirir sus marcas favoritas
de detergentes en
cantidades & su gusto 3
precic de mayor, 3
dispensar en cualguier tipo
de envass & disposicicn y de
Ee5ta Manera evitar
empagues desechables
ziendo de esta manera
sustentable y amigable con
&l medic ambiente.

De esta manera cubrimaos
una necesidad de
disponibilidad & trawés de un
canal de distribucion
distinto, precio mas
econdmico, sustentabilidad.

CUSTOMER pe
RELATIOMNSHIPS LN :

-5 espEra coneckar con
los segmentos objetivos 3
trawvés de:

- las estaciones
dispuestas en los
cuartos de lavado.

- RRSS y publicidad a
traves de campanas
Full.

- Constante contacto
con los clientes &
través de APP y BI

CHANMELS -

Muestro proguesta de
walor va dada
principalmente por el
canzl de distribucicn y 1z
facil accesibilidad =l
mismo, por lo cual es
estratégico los espacios
de colocacidn de los
dispensadores a
dispasicién para los
usuarios en los centros
de lavados o lavanderias.

CUSTOMER 1
SEGMENTS

Geografia:

- chile.

- Region Metropolitana.

- Regiom centro.

- Regiom norte.

Demaografia:

- segmento medio alto-
bajo.

- Edad mayores des 30
anos.

Tipo de vivienda:

- Edificios residenciales
©ON © sin cuartos de
lavanderia.

EARLY ADOFTERS

ceagrafia:

- chile.RM Santiago
Centra

pemografia:

- Segmento medico-bajo.

Edad mayores de 30 afios.

Tipo de vivienda:

- Edificios residenciales
oon cuartos de
lavanderia.

COST

STRUCTURE

- Costos de espacios de arriendo

- Costos de fabricacidn de estaciones dispensadoras
- Personal de mantencion e instalacion

- Personal de Tl para &FP y BI

- Costos de contratos con fabricantes de detergentes
- Personal administrativo

- Gastos de publicided marketing

REVEMNUE
STREAMS

- Ingresos por publicidad y patrocinio
- Ingresos operativos de [a venta de detergsnte

ANEXO 11. Propuesta de valor del Canvas

The Value Proposition Canvas

———

——
—
— —

Value Propasition

il —
1

Custormer Segment

- AMIGABLE CON EL MEDIO AMBIENTE POR REDUCCION DE
PLASTICO ¥ USAR CUALQOUIER TIPO DE EMBASE.
- DISPENSADOR CON LAS CANTIDADES NECESERIAS EN
MILILITROS O GRAMOS.
EL USO DE APP MOVIL PARA RECARGAR.
< CANAL DE DISTRIBUCION GUE OTORGA SEGURIDAD ¥ RAPIDEZ
Gain Creators
.ESTACION DE
SERVICIO DE
DISPENSADOR DE
DETERGENTE

Products
E Services

- UM CAMAL DE
Gains
LI

A

- PRECIO ECOMOMICO
- FORMATO AMIGABLE

DISTRIBUCION COMODO

- QUE ENTREGUE
LIMPIEZA
=~ QUE SEA RENDIDOR

Customer
Job(s)

Pain Relievers

- BAJOE PRECIOS POR NO TENER b

EMBASES ¥ USAR MARCAS DE
DETERGENWTES DE PYMES ¥ GRANDES
MARCAS AL MAYOR

- CAMAL DE DISTRIBUCION EN
CUARTOS DE LAVADOS EH ENFICIOS

Pains

- EN GENERAL LOS
PRECIOS S0N CAROS
- LOS FORMATOS DE
ENTREGA MO SO0N
PRECISAMENTE LOS MAS
COMDDOS

- CANALES DE
DISTRIBUCION PUDIERAN
MEJORAR
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ANEXO 12. Ingreso familiar en Santiago

INGRESO MENSUAL FAMILIAR

$900.600 -51.100.000

FENALDER

§ 680.000 - $700.900
SIN INFORMACION

") : elvaler UFm2, excede of

niomo pers ¢l subudi
USETUSUBSID Ocom
Volores estades con le infermactin de GF) Grmeg. comespendientes & ot valares de prames danestre del ain 2029
ANEXO 13. Informacién demografica Censo 2017
Tipo de Vivienda
'CEPAL/CELADE Redatam+SP 03-24-2021
Titulo
Tipo de Vivienda
Base de datos
Censo 2017
Area Geografica
SANTIAGO
Frecuencia
de Tipo de Vivienda
AREA # 13101 SANTIAGO
Casa 30 398 15,7% 15,7%
Departamento en edificio 154 3% 79,7% 95,4%
\ivienda tradicional indigena (ruka, pae pae u otras) 56 0% 95,5%
Pieza en casa antigua o en conventillo 7668 4,0% 99,4%
Mediagua, mejora, rancho o choza 91 0% 99,5%
Movil {carpa, casa rodante o similar) 8 0% 99,5%
Qtro tipo de vivienda particular 626 0.3% 99,8%
Vivienda colectiva 365 0,2% 100,0%
Operativo personas en transito (no es vivienda) 1 0,0% 100,0%
1 0.0% 100,0%

Operativo calle (no es vivienda)
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ANEXO 14. Poblacién por sexo e indice de masculinidad

Unidad Territorial
Comuna de Santiago
Regidn Metropalitana

Pals

Hombres

206.678

3.462.267

8.601.989

Censo 2017

Mujeres

1597.817

3.630.241

8.972.014

Fuente: Censos de Poblacidn ¥ Vivienda, Provecciones de Pobiacian, INE

120

100

20

60

40

20

Comuna de Santiago

Proyeccion 2021
Hombres Mujeres
259.882 257.398

407284 4171.1935

9.708.512 0.969.851

indice Masculinidad (IM)

Region Metropolitana

- Censo 2017 - Proyeccion 2021

Censo 2017

100,57

976

9738

indice Masculinidad {IM)
Proyeccian 2021

104,48

GiBL

95,88

Pais
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ANEXO 15. Distribucién de la poblacién y grupos etarios

Poblacion por grupo (n°) Distribucion de |a poblacién entre grupos etarios (%), Proyeccién 2021

Grupo Edad Censo 2017 Proyeccian 2021 Comuna Region Pais
Lals 49200 58.856 11,38 18,5 18,03
158129 126.321 148.543 28,72 227 21,79
30a44 128.231 179.954 348 2445 22,78
Lized 70824 88.126 17,04 1284 238
650 mas 30019 41.781 8,07 17,42 12,49
Total 404455 517.280 100 100 100

Fuente: Censos de Poblacidn y Vivienda, Proyecciones de Poblacidn, INE

Distribucidn de poblacién por grupos de edad (%), proyeccion 2021

Da14 15a29 30a44 45a 64 65 0 mas Total

I comuna [ Recion [ Pais
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ANEXO 16. Resultados Censo en Region Metropolitana

Resultados CENSO 2017

Por pais, regiones y comunas

de mapa

METROPOLITANADESA v
SANTIAG N~

Total poblacion: 404.495
Total viviendas: 193.628
Total hombres: 206,678 . y

Total mujeres @ 197.817

Pais =~ Regién Metropolitana de Santiago

Densidad de poblacion
indice de masculinidad

Edad pror I

Dependancia total

Dependancia 0 a 14 aric

5
Dependencia 65 o mas arnos 92 M Irrecuperable

Resider

Escolaridad jefe

No migrantes int. (nacimienta) Asistencia ed. escolar

No migrantes int. {5 afos) Asistencia a preescolar

Inmigrantas olro pais Asistencia a ed media

indice masc. migrantas Ingreso a ed. superion

Mig. reciente otro pais Ed. superior terminada
Edad media migrantes 316 Escop eriginarios
Escolaridad migrantes 126

17.574.003 8.601.989

Total poblacion

Cantidad de hogares

2%

Declaran trabajar
Edad promedio
Mujeras

Trabajan y estudian

o mas de 1 hogar

Total hombres

Comuna SANTIAGO

Resultados total pais

6.499.355

Total viviendas

8972014

Total mujeres

Pi de poblacional

100+
95-39
90-94
85-89
80-84
75-79
70-74
£5-69
50-64
55-59
50-54
45-49
40-44
35-39
30-34
25-29
20-24
15-19
10-14

5-9

0-4

® Hombres @ Mujeres

Grandes grupos de edad

Tipologia de hogares +
Pueblos originarios +*
Migracion internacional +

o de afios de escolaridad
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ANEXO 17. Andlisis de reduccion plastico e impacto huella carbono

A continuacion, se muestra el célculo de la reduccién de plastico que se espera reducir

con la cantidad de ventas proyectadas de detergente. Este célculo se basa considerando

gue por cada 3 litros de detergente se usa una botella de plastico debido que es el formato

estandar que se encuentra en los supermercados la cual presenta un peso promedio de

135 gr.

Cantidad Envases Impacto Huella

Ventas [L] (1 envase tiene 3 | Peso [Kg] Plastico [Ton] Factor Carbono Co2

Ao 1 19.008 6.336 0,135 0,9 3,5 3,0
Aiio 2 95.420 31.807 0,135 4,3 3,5 15,0
Ao 3 211.369 70.456 0,135 9,5 3,5 33,3
Ano 4 363.813 121.271 0,135 16,4 3,5 57,3
Ao 5 552.753 184.251 0,135 24,9 3,5 87,1

56 195,7

También se buscé en internet la relacién entre la generacién del plastico y el impacto a

la huella de carbono identificandose que cada 1 kg de plastico se generaban 3,5 kg de

C02 a nueStI’O p|aneta. https://plataformazeo.com/es/cuanto-co2-emite-el-plastico/

Alto bidon

Alto bidén c/tapa

Peso:

Diametro interior
cuello:

Diametro hilo
cuello:

Altura cuello:

Capacidad
nominal:

Capacidad
rebalse:

241 +0.2 mm
278 £+0.2 mm

130+3g

66.9 £ 0.5 mm

75+ 1 mm

16+ 0.3 mm

3000 cc

3195+ 10 cc
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ANEXO 18. Célculo de la tasa de captacion
A continuacion, se muestra un esquematico que permite entender como se estimo la tasa

de captacion para instalacion de dispensadores de edificios en Santiago.

Primero se inicié con la segmentacién por sector en la comuna de Santiago centro donde
se listaron las direcciones de los edificios y también se tomé contacto con las

administradoras para luego pasar a ejecutar las cuatro etapas del proceso:

Primer Contacto: Esta etapa es la considerada como inicial donde se tomo contacto con
las administradoras de edificio de manera telefonica, via de correos electronicos y visitas

presenciales para presentar el proyecto.

Presentacion Inicial: En esta etapa ya una vez conocido el proyecto se mostro la idea
de negocio y se comentd su operatividad con los beneficios respectivos. Algunas de estas

presentaciones se realizaron via video llamada.

Reunidn de interés: Esta etapa considerd un tercer contacto con el administrador del
edificio, se realizé una verificacion de factibilidad de espacio en las salas de lavado y

ademas se analizaron los beneficios econdmicos de forma general.

Reunidon de cierre: Esta etapa es considerada como una estimacion de cierre de
negocio, aca se llevan a cabo las coordinaciones finales y cierre del contrato. La
estimacion de cierre de contrato que consideramos para el proyecto es de 10 edificios y
esto nace de una iteracion anterior que inicia con 138 edificios como primer contacto, es
de este analisis que se deduce que la tasa de captacion para el cierre de contrato de los
edificios es de un 7,2%.

Ve N

7.2 % »
(39 ((10) )

| Primer Presentacion Reunién Reunion .

\\ Contacto Inicial Interés Cierre /;

. -
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Importante mencionar que el tiempo considerado para la captacion de 10 edificios toma

3 meses aproximadamente con cuatro visitas formales. En el caso que exista una quinta

0 sexta visita podra realizarse sin problemas ya que el tiempo que tiene el ejecutivo

comercial es mucho mas holgado que el requerido al iniciar la captacion.

A continuacion, se muestra una proyeccion en tabla para entender la cantidad de visitas

qgue debe realizar el ejecutivo comercial en con un horario laboral de lunes a viernes

estimando alrededor de una hora diaria para gestionar el primer contacto con el edificio,

asi en un dia contard con 10 contactos y en la semana completa una cantidad de 50.

Primer Contacto Presentacion Inicial
24 24

Sem1 Sem?2 Sem3 Sem4 Semb5 Sem6 Sem7 Sem8 Sem 9 Sem 10 Sem 11 Sem 12

Reunidn Interés Reunidn Cierre

50 50 50 | 24 13 | 13 ] 13 4 | a4 | a
ANEXO 19. Analisis de las 5 Fuerzas de Porter
Fuerza Importanc:la.para la Descripcion
Industria
N El cliente tiene el poder un alto poder de negociacidn ya que cuenta con
Poder de NBQDCIECIDH de Alta variedad de pusbili{?ad para la tufr‘m de decis?cin’n que :in ?iuda lo hara de
los clientes L
acuerdo a su conveniencia.
Poder de Negociacién de B Lojs Eri\tzednreds present;_n u_r; b_ajo plnder c:)e nzgnciacié;debidn_a qfue existe
los proveedores aja veriedad de productos a |str| uir y el cambiar de proveedor no signifca mayor
riesgo para el negocio.
La amenaza de nuevos competidores se determind como media debido a que si
bien es cierto se observa una idea facil de implementar por |la esta forma de
A distribucidn del producto (Que a todo esto ha sido poco explorada mediante el
menaza de nuevos . i o . .
entrantes Media canal gue se e_sta propnmen'_jl}. se detectan barreras legales Cumpl&Jas_de surtir
y que toma tiempo en gestioarla como lo son los contratos con los edificos y
por otro lado la inversidn inicial no es menor sobre todo al inicio donde la
inversidn en equipos e instalaciones es alta.
Los productos sustitutos que compiten con el negocio son variados,
actualmente existen varias alternativas que generan una amenaza al senvicio
propuesto como lo son las lavanderias, los negocios de barrio, cadenas de retail
y otras empresas que distribuyen a bajo costo y reduciendo la contaminacién
del medio ambiente.
Amenaza de productos Alta Lo relevante en este punto es establecer las estrategias de mejora para
sustitutos aseqgurar influenciar y gue lo clientes adguieran nuestro producto, dentro de las
estrategias a implementar estan:
- Aumentar la inversidn en marketing y publicidad
- Mejorar/Aumentar los canales de venta
- Incrementar |a calidad del producto
- Generar alianzas de largo plazo con proveedores para reducir precios
Existe alta competencia directa e indirecta por la distribucidn del producto, cada
vez mas van surgiendo nuevas marcas con una propuesta de negocio similar la
que apunta a reduccidn de costos y reduccidn de residuos al medio ambiente,
Rivalidad de los Alta pero la clave o |a estrategia de diferenciacion que propone el negocio de

competidores

Cleanpeace es llegar a la puerta de la casa del cliente, sin la necesidad de
agendar el abastecimiento, comprar a gran escala sino solo lo que se usay
ademds sin tener gque generar gasto adicionar en transporte para obtener el

producto (Mejorar la experiencia del usuario)
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ANEXO 20. Cotizacién de maquina dispensadora de detergente

[}

FECHA:
CLIENTE:
DIRECCION:
CIUDAD:
FONO:

AWAAFUSER

PASEO LOS BRAVOS 4500
REGION METROPOLITANA

COTIZACION N° 102

miércoles, 3 de marzo de 2021
Jorge Diaz Gamboa

Los Arrayanes 1277

La Serena

Articulo

Descripcion

Cantidad

Precio unitario/
CLP

DISPENSADOR

DISPENSADOR DE DETERGENTE

1,00

1073380

PROCEDEMNCIA: IMPORTADA

DIMENSION: 150*120*180 CM

VIDA UTIL: 5 ANOS

GARANTIA: 1 ANO

FUNCION: ENTREGAR DETERGENTE DE ACUERDO A
REQUERIMIENTO DE USUARIO

CAPACIDAD: 100 L DE DETERGENTE EN
ALMACENAMIENTO PARA VENTA

WEMDE: HASTA 4 TIPOS DIFERENTES DE DETERGENTE

TIPO DETERGENTE: LIQUIDO

RECOLECCION A TRAVES DE MOMEDAS, BILLETES ¥
APLICACION MOVIL

Tiempo entrega
Lugar de entrega
Validez de |a oferta
Forma de pago

4 meses aproximado

Instalaciones del cliente

10 dias habiles

50% contado contra Orden/ Saldo contra entrega

NETO
VA

TOTAL

802000
171380

1073380

MAFUSER E.L.R.L
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ANEXO 21. Bonos del tesoro de los estados unidos de américa.

Investing com

Estados Unidos »

Curva de rendimiento

B Actual B Hace un mes Hace un afio

3%

M 1 2Y 3 5Y ki 107 207 30

Ultima actualizacién: 2021-07-06 03:18:28

Nombre Rendimiento  Anterior Maxime Minimo Var. % Var. Hora
EE EE.UU.1M 0,0558 0,0510 0,0560 0,0560  +0,0050 +0,41% 033050 O@
EE EEUU.3M 10,0452 0,0510 0,0430 0,0430  -0,0030 5,49% 020041 @
EE EE.UU.6M 0,0609 0,0530 0,0610 0,0530  +0,0080 +14,91% 03:31:.08 @
EE EEUU.1A 0,0710 0,0710 0,0790 0,0710 0,0000 0,00% 032232 @
EE EE.UU. 2A 0,2376 0,2380 0,2380 0,2340  -0,0004 0,47% 043716 @
B EEUU.3A 0.,4426 0,4430 0,4430 04370 -0,0004 -0,00% 032138 @
EE EE.UU. 5A 0,8670 0,8620 0,8670 0,8610 +0,0050 +0,58% 052902 @
EE EEUU.TA 1,2055 1,1980 1,2060 1,1990  +0,0100 +0,79% 043522 @
EE EE.UU.10A 1,448 1432 1,445 1,437 +0,014 +0,96% 043602 O
EE .5 207 1,9982 1,9240 1,9990 1,9910  +0,0140 +0,72% 052952 O
EE EE.UU. 30A 2,067 2,050 2,067 2,056 +0,017 +0,81% 052954 @



ANEXO 22. Tabla con valor de desecho de los activos.

A continuacion, se muestra la tabla con los valores de desecho de los activos a lo largo

del proyecto considerando el valor neto realizable.

Para calcular el valor de desecho a lo largo del proyecto se consideré el siguiente valor

de recuperacion considerando el valor neto realizable en cada uno de los afios. Destacar

ademas que la proyeccion de valor de recuperacion fue calculada bajo la base que el

proyecto finaliza al quinto afio.

Detalle del calculo del valor de recuperacion para las maquinas dispensadoras de

detergente:

e Para méaquinas del Afio 1: 10% de valor de recuperacion sobre valor de compra.

e Para méaquinas del Afio 2: 20% de valor de recuperacion sobre valor de compra.

e Para maquinas del Afo 3: 30% de valor de recuperacion sobre valor de compra.

e Para maquinas del Aio 4: 40% de valor de recuperacion sobre valor de compra.

e Para maquinas del Afo 5: 50% de valor de recuperacion sobre valor de compra.

YR SRS SR S I T

DEpEEREE Valor de Valor de Valor de Valor de Valor de Valor de
recuperacwn desecho $ recuperat:lon desecho $ recuperacmn desecho $ recuperacwn desecho $ recuperacmn desecho $ recuperacwn desecho $
Mégquina 10% $ 3.608.000 10% $ 9.020.000 20% $25.256.000 30% $48.708.000 40% $79.376.000 50% $54.120.000
Chip Internet maquina 0% $ 0% $ 0% $ - 0% $ 0% $ 0% $
Dokker Renault 70% $ 7.273.000 70% $ - 75% - 80% $ 8.312.000 85% $ 8.831.500 90% $ 9.351.000
Mobiliario 50% $  500.000 50% $  500.000 55% $  550.000 60% $  600.000 65% $  650.000 70% $  700.000
Sillas 50% $  135.000 50% $ 22,500 55% $  24.750 60% $  27.000 65% $  29.250 70% $  31.500
Escritorio 50% $ 300.000 50% $ 75.000 55% $ 82.500 60% $ 90.000 65% $ 97.500 70% $ 105.000
Mesa reunion 50% $  300.000 50% $ - 55% $ - 60% $ - 65% $ - 70% $ -
Estantes 50% $ 400.000 50% $ 100.000 55% $ 110.000 60% $  120.000 65% $ 130.000 70% $  140.000
Herramientas 50% $  250.000 50% $ - 55% $ - 60% $ 65% $ 325.000 70% $ -
Contenedor grande 50% $  187.500 50% $ 62.500 55% $  481.250 60% $ 1.125.000 65% $ 2.112.500 70% $ 3.500.000
Bidones 50% $  260.000 50% $ - 55% $ - 60% $  312.000 65% $ 338.000 70% $  364.000
Computadores 30% $  750.000 30% $  150.000 35% $ 175.000 40% $ 1.400.000 45% $ 1.350.000 50% $  250.000
Software, pagina web y app 0% $ - 0% $ 0% $ - 0% $ 0% $ 0% $
Senidores y Computadores 30% $  300.000 30% $ - 35% $  350.000 40% $ 400.000 45% $  900.000 50% $ -
$14.263.500 $ 9.930.000 $27.029.500 $61.094.000 $94.139.750 $68.561.500
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ANEXO 23. Tabla con valor de depreciacion para afio 0, afio 1 y afio 2.

Depreciacién Total afio 0

Méquina - - - - - - - - - - - - -
Chip Internet maquina - - - - - - - - - - - - -
Dokker Renault - - - - - - - - - - - - -
Mobiliario - - - - - - - - - - - - -
Sillas - - - - - - - - - - - - -
Escritorio - - - - - - - - - - - - -
Mesa reunién - - - - - - - - - - - - -
Estantes - - - - - - - - - - - - -
Herramientas - - - - - - - - - - - - -
Contenedor grande - - - - - - - - - - - - -
Bidones - - - - - - - - - - - - -
Computadores - - - - - - - - - - - - -
Software, pagina webyapp - - - - - - - - - - - - -
Servidores y equipos computacionales - - - - - - - - - - - - -

Ao 1
Depreciacién 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total afio 1
Méquina 300.667 300.667 300.667 601.333 601.333 601.333 902.000 902.000 902.000 1.202.667 1.202.667 1.202.667 9.020.000
Chip Internet maquina 5.000 5.000 5.000 10.000 10.000 10.000 15.000 15.000 15.000 20.000 20.000 20.000 150.000
Dokker Renault 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 1.298.750
Mobiliario 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 33.333 216.667
Sillas 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 5.250 54.750
Escritorio 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 12.500 122.500
Mesa reunién 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 120.000
Estantes 13.333 13.333 13.333 13.333 13.333 13.333 13.333 13.333 13.333 13.333 13.333 16.667 163.333
Herramientas 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 166.667
Contenedor grande 8.333 8.333 8.333 8.333 8.333 8.333 8.333 8.333 8.333 8.333 8.333 8.333 100.000
Bidones 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 260.000
Computadores 69.444 69.444 69.444 69.444 69.444 69.444 69.444 69.444 69.444 69.444 69.444 83.333 847.222
Software, pagina webyapp 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 800.000
Servidores y equipos computacionales 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 333.333

676.174 676.174 676.174 981.840 981.840 981.840 1.287.507 1.287.507 1.287.507 1.593.174 1.593.174 1.630.313 13.653.222

Afio 2
Depreciacién 1 2 3 a4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total afio 2
Méquina 1.653.667 1.653.667 1.653.667 2.104.667 2.104.667 2.104.667 2.555.667 2.555.667 2.555.667  3.006.667 3.006.667 3.006.667 27.962.000
Chip Internet maquina 27.500 27.500 27.500 35.000 35.000 35.000 42.500 42.500 42.500 50.000 50.000 50.000 465.000
Dokker Renault 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 108.229 1.298.750
Mobiliario 33.333 33.333 33.333 33.333 33.333 33.333 33.333 33.333 33.333 33.333 33.333 50.000 416.667
Sillas 5.250 5.250 5.250 5.250 5.250 5.250 5.250 5.250 5.250 5.250 5.250 6.000 63.750
Escritorio 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 15.000 152.500
Mesa reunién 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 120.000
Estantes 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 16.667 20.000 203.333
Herramientas 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 166.667
Contenedor grande 22.917 22.917 22.917 22.917 22917 22917 22.917 22.917 22.917 22.917 22.917 22.917 275.000
Bidones 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 21.667 260.000
Computadores 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 97.222 1.013.889
Software, pagina webyapp 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 800.000
Servidores y equipos computacionales 55.556 55.556 55.556 55.556 55.556 55.556 55.556 55.556 55.556 55.556 55.556 55.556 666.667

2.131.174 2.131.174 2.131.174  2.589.674  2.589.674  2.589.674  3.048.174 3.048.174 3.048.174 3.506.674 3.506.674  3.543.813 33.864.222




ANEXO 24. Tabla con valor de depreciacion para afio 3, afio 4 y afio 5.

Afio3
Depreciacién 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total afio 3
Méquina 3.608.000 3.608.000 3.608.000 4.209.333  4.209.333  4.209.333 4.810.667 4.810.667 4.810.667  5.412.000 5.412.000 5.412.000 54.120.000
Chip Internet maquina 60.000 60.000 60.000 70.000 70.000 70.000 80.000 80.000 80.000 90.000 90.000 90.000 900.000
Dokker Renault 216.458 216.458 216.458 216.458 216.458 216.458 216.458 216.458 216.458 216.458 216.458 216.458 2.597.500
Mobiliario 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 66.667 616.667
Sillas 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.750 72.750
Escritorio 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000 17.500 182.500
Mesa reunién 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 120.000
Estantes 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 23.333 243.333
Herramientas 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 166.667
Contenedor grande 54.167 54.167 54.167 54.167 54.167 54.167 54.167 54.167 54.167 54.167 54.167 54.167 650.000
Bidones 21.667 21.667 43.333 43.333 43.333 43.333 43.333 43.333 43.333 43.333 43.333 43.333 476.667
Computadores 97.222 97.222 97.222 97.222 97.222 97.222 97.222 97.222 97.222 97.222 97.222 194.444 1.263.889
Software, pagina webyapp 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 800.000
Servidores y equipos computacionales 55.556 55.556 55.556 55.556 55.556 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 861.111
4.294.625 4.294.625 4.316.292  4.927.625 4.927.625 4.955.403  5.566.736  5.566.736  5.566.736  6.178.069  6.178.069  6.298.542  63.071.083
Ao 4
Depreciacién 1 2 3 a4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total afio 4
Méquina 6.163.667 6.163.667 6.163.667 6.915.333 6.915.333 6.915.333 7.667.000 7.667.000 7.667.000 8.418.667 8.418.667 8.418.667 87.494.000
Chip Internet maquina 102.500 102.500 102.500 115.000 115.000 115.000 127.500 127.500 127.500 140.000 140.000 140.000 1.455.000
Dokker Renault 324.688 324.688 324.688 324.688 324.688 324.688 324.688 324.688 324.688 324.688 324.688 324.688 3.896.250
Mobiliario 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 83.333 816.667
Sillas 6.750 6.750 6.750 6.750 6.750 6.750 6.750 6.750 6.750 6.750 6.750 7.500 81.750
Escritorio 17.500 17.500 17.500 17.500 17.500 17.500 17.500 17.500 17.500 17.500 17.500 20.000 212.500
Mesa reunién 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 120.000
Estantes 23.333 23.333 23.333 23.333 23.333 23.333 23.333 23.333 23.333 23.333 23.333 26.667 283.333
Herramientas 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 333.333
Contenedor grande 108.333 108.333 108.333 108.333 108.333 108.333 108.333 108.333 108.333 108.333 108.333 108.333 1.300.000
Bidones 43.333 43.333 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000 736.667
Computadores 194.444 194.444 194.444 194.444 194.444 194.444 194.444 194.444 194.444 194.444 194.444 277.778 2.416.667
Software, pagina webyapp 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 800.000
Servidores y equipos computacionales 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 111111 111111 111111 111111 111111 111111 138.889 1.222.222
7.238.993  7.238.993  7.260.660  8.024.826  8.024.826  8.052.604 8.816.771 8.816.771  8.816.771  9.580.938  9.580.938  9.715.299 101.168.389
Afio 5
Depreciacién 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total afio 5
Méquina 9.320.667 9.320.667 9.320.667 10.222.667 10.222.667 10.222.667 11.124.667 11.124.667 11.124.667 12.026.667 12.026.667 12.026.667 128.084.000
Chip Internet maquina 155.000 155.000 155.000 170.000 170.000 170.000 185.000 185.000 185.000 200.000 200.000 200.000 2.130.000
Dokker Renault 432.917 432.917 432.917 432.917 432.917 432.917 432.917 432917 432917 432,917 432.917 432.917 5.195.000
Mobiliario 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 100.000 1.016.667
Sillas 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500 8.250 90.750
Escritorio 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 22.500 242.500
Mesa reunién 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 120.000
Estantes 26.667 26.667 26.667 26.667 26.667 26.667 26.667 26.667 26.667 26.667 26.667 30.000 323.333
Herramientas 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 27.778 333.333
Contenedor grande 191.667 191.667 191.667 191.667 191.667 191.667 191.667 191.667 191.667 191.667 191.667 191.667 2.300.000
Bidones 65.000 65.000 86.667 86.667 86.667 86.667 86.667 86.667 86.667 86.667 86.667 86.667 996.667
Computadores 277.778 277.778 277.778 277.778 277.778 277.778 277.778 277.778 277.778 277.778 277.778 291.667 3.347.222
Software, pagina webyapp 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 66.667 800.000
Servidores y equipos computacionales 138.889 138.889 138.889 138.889 138.889 138.889 138.889 138.889 138.889 138.889 138.889 138.889 1.666.667
10.823.861 10.823.861 10.845.528 11.762.528 11.762.528 11.762.528 12.679.528 12.679.528 12.679.528 13.596.528 13.596.528 13.633.667 146.646.139




ANEXO 25. Proyeccion de demanda de consumo de detergente por edificio.

El siguiente recuadro muestra la tasa de captacion de departamentos por edificio de un
ejecutivo comercial en un plazo de tres meses. Es claro que un ejecutivo es capaz de

captar 10 edificios en los cuales se instalard una maquina dispensadora de detergente.

ﬁ Mes 1 Mes 3 lv 10 Edificios

Comercial 1
dul)
n - Mes 1 [ Mes 3 l« 10 Edificios
Comercial 2

Comercial 1
L)

Mes 3 10 Edificios

f Mes 1 I Mes 3 B 10 Edificios
v

Mes 1
—

Trimestre 1 Trimestre 2

Comercial 2

En la tabla inferior se aprecia la evolucidn de la tasa de captacion de lavado a lo largo
de un afio. Para el célculo del nivel de las ventas se considera la evaluacion de la tasa
de captacion la cual tiene un crecimiento de un 7% mensual hasta llegar al 79% valor
obtenido de las encuestas realizas. Respecto a la cantidad de lavados por edificio se
determin6 una cantidad de 300 lavados los cuales nacen del calculo de que en un
edificio promedio podemos encontrar cerca de 150 departamentos los cuales

realizan dos cargas de lavadora al momento de lavar.

Tasa Cantidad de

Tasa Captacion Tasa Captaciéon Tasa Captacion
Inicial (21-40) Inicial (41-60) Inicial (61-80)

Departament Cantidad Precio x

ladosk os Captados de lavados lavado (clp)

Edificio

Mes/Afio Periodo Captacion
Inicial (1-20)

Ventas (clp)

1 3.168 [ $ $ 633.600

MES 2 13% 300 20 6.336 | $ 2001 % 1.267.200
MES 3 20% 300 20 9.504 [ $ 2001 % 1.900.800
MES 4 26% 7% 300 40 15840 | $ 2001 % 3.168.000
MES 5 33% 13% 300 40 22176 | $ 2001 $ 4.435.200
MES 6 40% 20% 300 40 28512 | $ 2001 $ 5.702.400
MES 7 46% 26% 7% 300 60 38.016 | $ 2001 $ 7.603.200
MES 8 53% 33% 13% 300 60 47520 | $ 200 $ 9.504.000
MES 9 59% 40% 20% 300 60 57.024 | $ 200 | $  11.404.800
MES 10 66% 46% 26% 7% 300 80 69.696 | $ 200 [ $ 13.939.200
MES 11 73% 53% 33% 13% 300 80 82.368 [ $ 200 [ $ 16.473.600
MES 12 79% 59% 40% 20% 300 80 95.040 | $ 200 | $  19.008.000
475.200 $ 95.040.000
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