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Resumen Ejecutivo

La oportunidad de negocio, consiste en una Plataforma Tecnologica, tipo Apps, que
conectara a duefios de vehiculos interesados en mantener sus vehiculos limpios con
personas que quieran ofrecer servicio de lavado de autos con productos ecoldgicos desde

Sus casas.

El ritmo actual de vida y la irrupcion de nuevas tecnologias han generado cambios en las
necesidades y habitos de los consumidores, las personas tienen menos tiempo libre y mas
responsabilidades. Por otro lado, contribuir con el planeta evitando el desperdicio y gasto
innecesario de agua potable es una obligacién y oportunidad real para la humanidad y que

debe ser atendida ya.

La gran ventaja competitiva de la App, es la conexion de la demanda con la oferta de
manera 100% online, con un facil uso y optimizando el tiempo de los clientes, a diferencia
de los actuales proveedores que prestan el servicio a domicilio.

Otra gran diferenciacion que tendra, es el compromiso con el medio ambiente, dado que
los servicios de lavado de auto, se realizaran en seco, con productos amigables con el
medio ambiente donde no se necesita agua para el lavado, esto evitara el gasto de agua

en un 95% en comparacion con un lavado automotriz tradicional con agua.

La escalabilidad del negocio es de bastante potencial y al ser un modelo con base
tecnolégica no tiene limites geograficos o de cobertura, si bien, se comenzara a operar
inicialmente en algunas comunas, se contara con un plan de crecimiento potente para dar
a conocer rapidamente la APP e ir implementando en un muy corto plazo la expansion a

nuevas regiones del pais y posteriormente abarcar otros paises.

De acuerdo a los datos proyectados, el proyecto mantiene un VAN de $610.116.943.- con
una TIR de 35%, la tasa de descuento es de un 6,12% y se requiere invertir en capital de
trabajo por $126.195.013.- e Inversiones por $48.500.000.-
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|. Oportunidad de negocio

Para respaldar que este modelo de negocio es competitivo, deseable, atractivo, que genera

valor y que es viable, se realizaron distintos estudios, encuestas e investigaciones:

e Encuestas dirigidas a clientes usuarios y clientes lavadores:

Se elaboraron dos encuestas, una dirigida para los clientes lavadores y otra para clientes
usuarios. Se difundieron a través de WhatsApp y redes sociales, dirigiéndose a grupos de
amigos, compafieros de universidad, familiares y personas desconocidas. Se obtuvieron
252 respuestas para la encuesta dirigida a clientes usuarios (ver anexo 2) y 169 respuestas
para la encuesta dirigida a clientes lavadores (ver anexo 3). La finalidad de la encuesta era
obtener la disposicidn a uso, la frecuencia de compra, el precio dispuesto a pagar/cobrar,

etc.

e Estudio de mercado del parque automotriz (fuente INE):

En la pagina web del INE, se encuentra la informacion de todos los Permisos de Circulacion
gue se obtienen en cada Municipalidad y segmentado por tipo de vehiculo, el objetivo era
obtener una muestra de la cantidad de vehiculo registrados por comunas, con la finalidad
de conocer el tamafio del parque automotriz en las comunas donde se desarrollara el plan.

(Ver anexo 4)

e Estudio de mercado relacionado a la industria del lavado de autos :

Se hizo una ruta con el fin de recopilar los precios y los servicios de lavados de autos
ubicados en las comunas de La Reina, Las Condes y Pefialolén, en donde se pudo recopilar
datos (a través de péaginas web e insitu) de proveedores del servicio como Car Wash,
lavadores a domicilio, lavados en estaciones de autoservicio, lavadores en supermercados,

lavadores informales (persona que lavan autos en las calle), etc. (ver anexo 5)

e Estudio del consumo de agua por lavado de automavil:

El Ministerio de Obras Publicas (MOP), y distintos reportajes de prensa, tales como el diario
La Tercera, prensa libre, se estima que en promedio para lavar un auto con una manguera

se gastan 400 litros de agua, los carwash (con maquinas de hidrolavado) gastan alrededor
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de 70 litros de agua por auto, las maquinas tipo tuneles con rodillo, gastan 50 litros por

vehiculo.

Realizadas las encuestas y estudios mencionado anteriormente, es posible concluir lo

siguiente:

e Existe una alta probabilidad de uso de la plataforma y disposicion a que los clientes
realicen el servicio de lavado de autos con personas desde las casas, esto se
concluye dado que un 73% de los encuestados respondié derechamente que “si” y
un 22,6% “tal vez” y solo un 4,4% menciona que “no”. (respuesta a pregunta de estar
dispuesto a lavar autos con personas que realicen el servicio desde sus casas)

e Un 62% de los encuestados limpia su vehiculo al menos 1 vez al mes,en donde un
34% lo realiza al menos cada 2 semanas.

e El servicio que mayor toma relevancia es el lavado full con un 88,7% de la muestra.
En cuanto a los dias de preferencia para realizar el servicio es 38,7% cualquier dia
de la semana, 37,1% solo fin de semanas y 24,2% los dias de las semana, en cuanto

a los horarios preferencia, un 50% es indiferente, un 30,6 AM y un 19,4% PM.

e Encuanto al precio dispuesto a pagar por los encuestados, se concluye que el rango
se encuentra en “$5.000 y $7.000” con un 58% y para los valores “entre $7.001 y
$10.000” un 33%.

e Comparando los precios promedios que actualmente se encuentran vigente en el
mercado objetivo para los servicio de lavado exterior, limpieza interior y lavado full,
estos son de $7.677.- $6.333.- y $14.216.- respectivamente, estos varian de
acuerdo al proveedor, siendo las fichas en las estaciones de autoservicio y
lavadores informales los mas economicos, y los mas caro son los car wash en
supermercados llegando a valores de $19.990.- (detalle de proveedor por comuna

en anexo 5)

e Segun los datos obtenidos en la pagina web del INE (ver anexo 4), se puede

observar la cantidad de vehiculos en circulacién al afio y en qué comuna lo obtienen.
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En Chile, el afio 2019, se otorgaron 5.718.409 permisos de circulacion, entre
transportes particulares, transportes colectivos y transportes de carga. Dénde
automoviles, station wagon, todoterrenos y camionetas, es un 82% del total. Las
comunas de la regién metropolitana que tienen un mayor nimero es Pefialolén con
137.691 permisos y le sigue Las Condes con 113.176. Teniendo esta informacion,
se toma la decision de centrarse en las comunas de Las Condes, La Reina y
Pefialolén, donde el afio 2019 se otorgaron 293.905 permisos de circulacién a
vehiculos particulares. Ademés se incluye la comuna de La Reina ya que
geograficamente colinda con estas dos comunas y ademas se otorgaron 43.038

permisos.

e EXxiste evidencia de que en el mundo existe escasez de agua y existen movimientos
activistas para el cuidado del medio ambiente y del agua. Se buscaron distintos
estudios y documentales para estimar cuantos litros de agua se consumen para
lavar un auto en una casa, con una manguera y el promedio es de 400 litros,
equivalente a 20 minutos del agua corriendo. Si se utilizan maquinas de hidrolavado
el gasto disminuye a 70 litros por automévil. Si consideramos, que el agua es un
recurso esencial, que esta en serios peligros de escasez a futuro, es necesario
aportar con soluciones ecoldgicas. Actualmente en el mercado, existen distintos
productos eficientes y ecolégicos con el medio ambiente, como por ejemplo, un
producto que se mezcla de 250cc de agua, con lo cual basta para poder limpiar y

dejar reluciente un automovil y a un precio muy competitivos para los carwash.
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Il. Analisis de la Industria, Competidores y Clientes

2.1 Industria

El modelo de negocios se desarrolla en la industria tecnoldgica, especificamente en los
micro segmentos de portales, a su vez, colateralmente convive en la industria de los
carwash en donde en esta industria el mercado se divide en dos, en primer lugar son los
clientes usuario (duefios de vehiculos), donde fuentes del INE, al 2019 en Chile habian
5.718.409.- vehiculos livianos en circulacion, segregando por nuestras comunas objetivos
(Las Condes, La Reina y Pefialolén) el parque automotriz son 303.627.- (detalle por
comunay region en anexo 3).

Por otro lado se encuentran el mercado de los Clientes Lavadores (personas dispuestas a
realizar el servicio), estos son estudiantes universitarios, de entre 18 y 25 afios de edad y
Personas Desempleadas entre 18 y 45 afos, que vivan en las comunas de Las Condes, La
Reina y Pefalolén.

2.1.1 Andlisis del Macro entorno (Pestel)

El macroentorno en Chile es optimista, dado que es un pais estructurado, ordenado y
transparente, con una democracia parlamentaria y un estado de derecho respetable, sus
poderes son autbnomos, antes del estallido social, era unos de los paises mas estables de
la region donde se destaca que en los ultimos afios ha mantenido un crecimiento econémico
estable (con un PIB discreto), ha disminuido la pobreza a cifras menores de los dos digitos
en los ultimos 30 afios y es uno de los paises mas atractivos para atraer inversionistas
extranjeros, negativamente se tiene que el déficit fiscal ha aumentado en la Ultimos afios,
principalmente por un mayor gasto publico.

Las tasas impositivas son en promedio a las de la OCDE y es sistema tributario ha tenido
varias modificaciones en los ultimos 10 afios, principalmente por cambio de reformas

tributarias para que el estado tenga mayor recaudacion.

Los ultimos 8 afios la inmigracion ha crecido sostenidamente de paises de Haiti, Venezuela,

Colombia y Pera.
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Actualmente Chile se encuentra en una de sus mayores crisis politicas post dictadura,
donde en octubre 2019 surgié un estallido social que puso al gobierno en jaque, este
estallido social, provocé que Chile tuviera un plebiscito para definir si se redacta una nueva
constituciéon, en donde casi un 80% de los ciudadanos que concurrieron a votar, estuvo a
favor de elaborar una nueva constitucion, proceso que actualmente se encuentra vigente y
en plena ejecucion.

Social y ambientalmente se visualiza un mayor compromiso y responsabilidad con el medio
ambiente y un trabajo legislativo para disminuir las brechas en desigualdad de género,
corrupcion, y un mayor gasto publico para enfrentar la pandemia covid 19.

Regionalmente se ven crisis politicas en distintos paises, Venezuela sufre una de las mas
grandes crisis econOmica, politica-social, Argentina también sufre una nueva crisis
econdmica, Brasil y Perd también sufren crisis politica-social principalmente afectada por la

corrupcion y el manejo de la pandemia.

Realizado en analisis Pestel, se concluye que Chile, a pesar de encontrarse con crisis
politica y sanitaria, es un pais atractivo para realizar inversion, su historia de los tltimos 20
afios asi lo demuestran, principalmente en la reduccién de la pobreza como en la
inversiones realizadas, se encuentra en camino a alcanzar el desarrollo y en sudamérica
es unos de los principales economias que pueden alcanzar este desarrollo, sin embargo,
se debe tener cautela con los dos factores mas importantes que generan incertidumbre;
Crisis sanitaria Covid 19 y redaccion de nueva constitucién.

En anexo 6 se muestra en detalle andlisis Pestel.

2.1.2 Andlisis de las microindustria (5 fuerzas de PORTER).

CarWapp, esta relacionada directamente con todos los aspectos de la microindustria.
Teniendo en cuenta que el poder de negociacion de los clientes es bajo, debido a que
Carwapp ofrece el mismo servicio que distintas empresas. El poder de negociacion de los
proveedores también es bajo - medio debido a que existen alternativas de proveedoresy a
un precio similar. Hay altas posibilidades de que un nuevo competidor copie la idea, ya que

es innovadora y no requiere de muchas barreras de entrada. Un cliente usuario cuenta con

8
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distintas opciones donde lavar su auto, por lo que la amenaza de productos sustitutos es
bastante alta. Debido a que no existe otra aplicacion que conecte personas para concretar
el servicio de lavado de auto, el poder de negociacion de productos sustitutos es bajo.
Empresas complementarias

Por lo que se concluye del andlisis que es una idea de negocio, muy innovadora y que se
debe desarrollar con rapidez, y con un agil crecimiento, debido a la amenaza de nuevos
competidores. También se concluye que la idea es una revolucién de una industria que lleva
afios en el mercado y que no se ha podido reinventar.

Es importante destacar que los clientes lavadores, por la naturalidad de sus servicios, estan
insertos en la industria como una plataforma Gig Economy. Ya que realizan el trabajo de
limpieza automotriz, ofrecido por la empresa Carwapp, sin estar contratados por esta.

A continuacion se deja una tabla con el resumen de las 6 puertas de Porter. Detalle de

andalisis Portes anexo 7.
Tabla 1, Resumen PORTER.

PODER DE NEGOCIACION CLIENTES
PODER DE NEGOCIACION PROVEEDORES
AMENAZAS NUEVOS COMPETIDORES ENTRANTES
AMENAZAS PRODUCTOS SUTITUTOS

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

EMPRESAS COMPLEMENTARIAS

2.2 Competidores

Este modelo de negocios se desarrolla en la industria tecnoldgica, especificamente en los
micro segmentos de portales, donde actualmente no se tiene competidores directos dado
gue aun no existe ninguna plataforma que ofrezca el mismo tipo de servicio que se relacione
con el servicio de lavados de autos, por lo que Carwapp es el Unico en esta industria. Si
bien existen paginas web de lavado de autos, estas son solo para agendar horas con ellos
mismo, sin ningun valor agregado adicional, la diferenciacion es conectar la demanda con
la oferta.

Es importante mencionar que existen potenciales competidores, como Uber, Yapo, Rappi,
etc. donde cubren distintas necesidades como traslado de pasajeros en caso de Uber,

conectar comprador con vendedor en caso de yapo, etc.
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Por otro lado, la industria de los lavados de autos, se encuentran 5 tipos de competidores,

estos son:
e CarWash Tradicional,

supermercados, mall, etc.

ubicados en locales comerciales, estacionamientos de

o Estaciones de autoservicio, ubicadas principalmente en estaciones de recarga de

combustibles.

« Lavadores informales, ubicados en calles estratégicas

o Lavadores a domicilio, prestan el servicio directamente donde el cliente lo solicite,

previo agendamiento a través de la pagina web.

o Portales tecnologicos, ofrecen todo tipo de productos y servicios a través de

aplicaciones moviles desde celulares y computadores.

A continuacién se muestra quienes son, tamafo relativo, fortalezas y debilidades, mercados

cubiertos por cada uno de estos tipos de competidores:

Tabla 1, Competidores

i Tamano [enla - . b
Competidor E [_ Fortalezas Debilidades Mercado Cubierto Reputacion
industria)
*Local Establecido *Tiempo de espera Lavado de vehiculos,
CarWashTra:Iu:ln-n.lal,ubu:a:lns "Ma\,ranE;uri:la:l *arencion no personalizada IlmFlezalnterlnr,
en locales comerciales, - . aspirado, lavado de
: ) Mayor Salas de espera Se debe esperara que el . . Alts
estacionamientos de tapiz, simunizada,
supermercadeos, mall, etc Servicio garantizado servicio termine. limpieza de focos,
* Confiables pulidos, lavado
* Economicos *Largas Filas
Et.aI:IDHE-Sd.E-a!JtDSE-rll'II:ID, *Rapidez en el servicio * El misme cliente realiza Lavado de vehiculos y
ubicadas principalmente en Meadi . L . ) .
. edio el servicio limpieza interior Medio
estaciones de recarda de irado)
combustibles *Servicio estresante [z=piradal.
* Economicos * Poco confiable
Lavadores informales, ubicados Menor * Poco responsable Lavado de vehiculos Baia
encalles estratégicas * Inseguridad exterior !
. ) . Lavado de vehiculos,
*Comodidad para el cliente | * Servicio mas lento o i . *
Lavad domicili + o . . limpieza interior,
vadoresa domicilio, prestan *Servicio garantizado * Precio mas altos aspirado, lavado de
el servicio directamente donde PR - oo
- o i Menor Eiciente Estar presente durante tapiz, simunizado, Alta
el cliente lo solicite, previo . . L
seendamisnte el servicio se realiza limpieza de focos,
= ’ pulidos, lavado
* Disponr de espacio Fisico ecologicoy mas
*Abarcar a todo el mercado. | *No ofrece servicio CarWash Transporte
s
Portales Tecnologicos, que *Funcicnar 24 hrs al dia. *Mo ofrece todo tipo de soluciones encomiendas,
ofrecen servicios a traves de Mayor *Requiere menos personal. despaches, tiendas, Alta
APP moviles y paginas webs. * Mo necesits espacio fisico conecciones, comida,
_ Btc
*Eficiente

Elaboracion propia

10
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En la siguiente imagen, se muestra en detalle los competidores, servicios y precios en las

comunas obijetivos.

Tabla 2, Detalle de Competidores

ESTUDIO DE MERCADO INDUSTRIA LAVADO DE AUTOS (VEHICULOS MEDIANOS)

Proveedor Nombre Empresa Direccion Comuna |$ Lavado Exterior|$ Aspirado y limpileza interior| $ Lavado Full (int y ext)
Estacionas de servicio Shetl Larrain N°8551 L3 Reina 5.990!- -
CarWash Splash Auto SPA Carlos Silva Vildosola N*9316 La Reina 8.500 6.000 13,500
Servico en Supermercado | Prowash Jorge Alessandrl N*1131 La Reina 3.000 8.000 14,000
Lavador Infocmal (calle) | Pedro Soto Valenzuela Llanos La Reina 5.000 5.000 9.000
Estacionsas de servicio Copec Av. Pdte. Riesco N'674 Las Condes 4.500 2.000
CarWash Clean up Av Las Condes N"10805 Las Condes 9,000 7.000 14,900
Servico en Supermercado | Prowash Isidora Goyenechea N*3051 Estac) Las Condes 10,000 10.000 17.000
Lavador informal (calle) | Jose Herrera Frante Municipalidad Las Condes 6.000 5.000 10.000
Lavado a domicilio Lavame - Las Condes 10.000 9.000 13,000
Estaciones de servicio Copac Departamental N'7434 Pefialolén 4.500 2.000
CarWash Auto@punto Av. Consistorial N*S210 pefalolén 9.000 B.000 16.000
Servico en Supermercado | Jumbo Msriano Sinchez Fontecilla 1 Peialolén 12.000 9.990 19.990
Lavador informal (calle) | Alex Rogas Calle Mar Interior Peftalolén 5.000 4.000 8.000
Lavado a domicilo Lavamax Copec Pefalolén 9.990|- 15.9%0

Elaboracién Propia
Mapa de Posicionamiento
llustracion 1, Mapa de Posicionamiento
+ DISPONIBILIDAD
- CAUDAD + CALIDAD

-DISPONIBILIDAD

B teencor mformal

B Corwash Tradicional
Extaciones de Autoservicio

B svodores 0 Domiilio

W Poctales Tecnoegess

Elaboracion Propia

Este mapa de posicionamiento, refleja que los lavadores de autos informales, son los que

tienen menor calidad pero no son los que tienen peor disponibilidad. También se puede
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observar que los lavadores a domicilio, tienen muy buena calidad. Los portales
tecnoldgicos, utilizan la mejor posicidon con muy buena calidad y muy buena disponibilidad,

con el fin de que las aplicaciébn moviles, tengan alta demanda.

Factores Criticos del Exito (FCE)

« Posicionarse en la mente del mercado objetivo a una velocidad exponencial, como
la empresa que entrega un servicio rapido, comodo y eficaz (en cuanto a tiempo).

« Disponibilidad entregada por la aplicacién, estando siempre disponibles, en cualquier
lugar y momento.

« Tener buen interfaz y experiencia usuario en la App

e Buena relacion precio / calidad

e Posicionar a Carwapp como la principal empresa de lavados de autos ecolégicos del

pais (aunque en la realizada Carwapp no sera duefia de ningun lavado de autos).

Matriz de perfil competitivo:

Tabla 3, Matriz Perfil Competitivo

Lavadores a Domicilio| Estaciones de Servicio| CarWash Tradicionales|Lavadores Informales| Portales Tecnologicos
FCE Importancia | Puntuacion| Valor |Puntuacion| WValor Puntuacién | Valor | Puntuacion | Valor | Puntuacion Valor

Precio 25% 3 0,75 4 1 3 0,75 5 1,25 4 1
Calidad 25% 4 1 3 0,75 4 1] 2 0.5 4 1
Confiabilidad 15% 4 0,6 4 0,6 4 0,6 1 0,15 4 0,6
Tiempo de Espera 15% 2 0,3 1 0,15 1 0,15 a4 0.6 4 0,6
Servicio al Cliente 10% 3 0,3 1 0,1 2 0,2 1 0,1 3 0,3
Comunicacion Fluida 10% 3 0,3 3 0,3 1 0,1 1 0,1 3 0,3
100%, 3,25 | 2,9 | 2,8 2,7 | 3,8

Elaboracion propia

Para definir la matriz de perfil competitivo, se agruparon los competidores de lavado de
autos. Ademas se definieron los factores criticos del éxito y se le asigné un porcentaje de
importancia. Donde se calific6 del 1 al 5, 1 es malo y 5 es muy bueno. Se multiplicé la
puntuacion de cada factor por la importancia y la sumatoria es la calificacion de cada grupo
de competidores. El primer lugar fue para los portales tecnolégicos, segun datos obtenidos
en la encuesta a clientes usuarios, con un 3,8. Luego vienen los Lavadores a Domicilio con
un 3,25, seguido por las Estaciones de Servicio con 2,9, después los Carwash Tradicionales

con 2,8 y terminando con los Lavadores Informales con un 2,7.
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2.3 Clientes

Para identificar y definir a los clientes de la industria de los lavados de autos, que hay en
Santiago de Chile, se investig6 en la pagina web del INE (ver anexo 3) , donde se puede
observar la cantidad de vehiculos en circulacion al afio y en las comunas que se obtienen.
En Chile, el afilo 2019, se otorgaron 5.718.409 permisos de circulacion, entre transportes
particulares, transportes colectivos y transportes de carga. Dénde automoéviles, station
wagon, todoterrenos y camionetas, es un 82% del total. Las comunas de la region
metropolitana que tienen un mayor namero es Pefalolén con 137.691 permisos y le sigue
Las Condes con 113.176. Por lo que los clientes de la industria son todos las personas
dueiias de vehiculos.

Por otro lado, estan los clientes de portales tecnolégicos, donde son todas las personas que
tengan un dispositivo mévil con conexién a internet y con acceso a aplicaciones moviles y
tarjetas de créditos bancarias. En diciembre del afio 2020 habia 27.978.240 nameros de
teléfonos méviles en Chile, lo que significa que el promedio es mas de un celular por

persona.

lll. Descripcién de la empresay propuesta de valor

3.1 Modelo de negocios

El modelo de negocio consiste en una Plataforma Tecnolégica, que opera en la industria
tecnoldgica, especificamente en el microsegmento de los portales, consiste en una APP
gue conectara a duefios de vehiculos (clientes usuarios) con personas que quieran ofrecer
servicio de lavado de autos desde sus casas (clientes lavadores). Esta plataforma, utiliza
herramientas que entrega la tecnologia, para cruzar la oferta (personas que estan
dispuestas a lavar autos desde sus casas y generar ingresos extras), con la demanda
(personas que quieren tener su auto limpio). De esta forma permite que CarWapp ofrezca
un servicio hecho a la medida para los dos tipos de clientes. La diferenciacion que tiene
CarWapp es la utilizacién de una APP para contratar y desarrollar el servicio, con esto,
ambos clientes podran organizar el tiempo y su disponibilidad, permitira disminuir los
odiosos tiempos de esperas de los actuales car wash, las malas experiencias que tienen
los clientes cuando el servicio (limpieza) no queda como esperan, contara con garantias
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por el vehiculo y a las pertenencias, tendran la opcion de poder localizar distintos lavados
de autos, conocer su puntuacion, calidad de servicio, cercania, etc. ademas de ser una
aplicacion intuitiva, amigable y de facil uso. Otra gran diferenciacion que se tendrd, es el
compromiso con el medio ambiente, dado que los servicios de lavado de auto, se realizarédn
en seco, con productos amigables con el medio ambiente donde no se necesita agua para
el lavado, esto evitara el gasto de agua en un 95% en comparacion con un lavado

automotriz tradicional con agua.

El modelo de ingresos consiste en que Carwapp cobrara un 20% del precio del servicio
por concepto de comision de uso de la plataforma, y el 80% restante seran ingresos
directamente para el cliente lavador.

La marca y la APP seran inscrita en el Instituto Nacional de Propiedad Industrial (INAPI) en
Chile, como también se patentara la APP, se registrara el derecho de autor y marca, la
conservacion del cédigo de fuente y mantenimiento estara mediante contrato de desarrollo

y acuerdo de confidencialidad con los distintos desarrolladores a cargo de esta APP.
Posteriormente se contara con un equipo de profesionales que estaran a cargo de la

administracion y mantencion del sistema operativo, generando constante actualizaciones

necesarias para el perfeccionamiento de la APP.

A Continuacion se presenta un analisis de nuestra propuesta de valor con la herramienta
CANVAS
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Tabla 4, CANVAS

- Propuesta de » : :
Partner Clave Actividades Clave . Relacién con Clientes |Segmentos de Clientes
alor
-Proveedores de .
) -Desarrollo de la - Resefias y
articulos de o
o plataforma (APPs y| ~ Jcalificaciones ) )
limpiezas Clientes Usuarios o Clientes Usuarios
o soportes de (Experiencia de
(ecoldgicos) para o » )
i administracion) usuario)
vehiculos.
-Georreferenciar
-Proveedores de o
las distintas
mapas de] = _ )
-Disefiar unjalternativas  de

geolocalizacién
(Google Maps,

Waze,etc)

algoritmo preciso

-Capacitaciones vy
evaluaciones a

clientes lavadores.

-Marketing y
promociones para
dar a conocer la

APP.

Entregar seguridad
a ambos clientes y
responder a quejas

atiempo

Control de calidad

lavado de autos y

conocer su
precio.

-Calificar a la
persona que
realizara el
servicio, como

también saber su
puntuacion.
-Menor tiempo de
espera;
permitiendo
realizar otras
actividades
mientras se lava

Su auto.

- Eficiencia en el

consumo de agua

- Facturaciones y
convenios para
clientes

empresas

-Redes Sociales

-Mailing de
fidelizacion con
descuentos por
usabilidad (para
clientes usuarios vy

clientes lavadores)

-Soporte para
atencion a clientes
usuarios y clientes
lavadores.

-Personas entre 18 y 45

afos.

-Que trabajen de forma

y que
tengan acceso y sean

dependiente,

usuarios de APP

-Nivel socioeconémico
Cla,C1b,C2,C3,DYE.

- (B2B) empresas,
lineas de taxi,
colectivos, etc. que
requieran facturacién

por el servicios.
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Clientes
Recursos Clave
Lavadores:
- Fuente de
-Plataforma el
) ingresos 0
infraestructura )
o ingresos
tecnolégica o
adicionales
-Disefiadores y|-Administrar su
programadores propio tiempo de

con conocimientosjtrabajo (ser

calificados. propio suefio)
-Equipos sus
informaticos y
servidores. y tiempo
traslados
- Recibir
semanales
acuerdo a
propia

produccién

su

- Trabajar desde
casas,

ahorrando dinero

en

pagos

de

Su

Canales

Clientes Lavadores:

-Se concretara

través de la APP.

-Mailing.

-Sitio web

a

-Estudiantes
Universitarios, de entre
18 y 25 afios de edad

-Personas

Desempleadas entre 18

y 45 afos
-Que  cuenten con
espacio fisico apto

para lavar autos en sus

casas.

Estructura de Costos

Flujo de Ingresos

-Marketing y ventas (campafias en TV, radios, RRSS,

digitales, merchandising, entre otros).

-Infraestructura tecnoldgica

-Costo de financiamiento (Gestion flujo de caja, capital de

trabajo).

-Gastos generales (dominios, patentes y seguros).

-Remuneraciones del personal de planta (principalmente

profesionales relacionados ala informatica).

- Cobro por auto lavado, de acuerdo ados tipos

de tarifas (full y express)

Elaboracion propia
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La propuesta genera valor entregando los siguientes beneficios a los distintos clientes:

Clientes Usuarios:

Conocer las disponibilidades de distintas personas que lavan auto.

Poder mantener su vehiculo limpio y al mismo tiempo reducir el consumo de
agua.

Ser amigable y comprometido con el medio ambiente, al preferir el lavado en
seco.

Georreferenciar las distintas alternativas de lavado de autos.

Conocer los tiempos de espera y cuando el servicio haya terminado.

Conocer la puntuacion de calidad del servicio, por calificacion del lavador.
Conocer los datos de la persona que realizara el servicio.

Optimizar el tiempo dado que podra realizar sus tramites mientras se lava el
auto, en cualquier lugar que desee ir y que exista cobertura.

Saber en tiempo real las distintas etapas del servicio.

Podra realizar reclamos si no est4 conforme con el servicio.

Garantia de extravio de sus pertenencias.

Promociones y descuentos por usabilidad de la APP.

Clientes Lavadores

Generar o ampliar sus fuentes de ingresos.

Flujo de clientes y visibilidad para atraer potenciales clientes.

Administrar su propio tiempo de trabajo, sin estar obligado a cumplir horarios ni
jornadas laborales.

Recibir pagos semanales de acuerdo a su propia produccion.

Trabajar desde sus casas, ahorrando dinero y tiempo en traslados.
Responsabilidad social al realizar un trabajo amigable con el medio ambiente, en

donde, el cliente lavador es parte activa.
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3.2 Descripcion de la empresa
Los objetivos son:
Mision: “Conectar a lavadores de autos con personas que quieran tener su vehiculo limpio,

de manera online”,

Vision: “Ser reconocidos como el car wash ecolégico mas grande y consciente del mundo”

Objetivos: “Entregar soluciones concretas a la industria de los carwash, con un crecimiento
y escalabilidad exponencial, teniendo presencia en los paises mas importantes y generando

valor para los clientes y retorno para los inversionista.

Valores: Compromiso con el medio ambiente, seriedad, confiabilidad y transparencia.

Ventaja Competitiva: La ventaja competitiva es la diferenciacion, especificamente en
coémo se desarrolla el modelo de negocio (conectar a ambos clientes)

Para respaldar la principal ventaja competitiva de Carwapp se realiz6 un analisis VRIO, ver
ilustracion 2, donde se demuestra que la principal ventaja competitiva de Carwapp es la
diferenciacion que tiene con respecto a sus competidores dentro del mercado de

plataformas tecnoldgicas y dentro de la industria de los lavados de autos.

llustracion 2, Analisis Vrio

Analisis VRIO
. . e . . Implicancia
Recursos y Capacidades Valioso Raro Dificil de Imitar Organizado P .
Estrategica
Ventaja Competivia
Rapido crecimiento geografico Sl NO Sl Sl | P
por Explorar
. . Ventaja Competitiva
Servicio y Atencidn al Cliente sl NO NO sl ! P
Temporal
Idea mnovadqa y ser pioneros en la . o NO o \entaja Competitiva
industria Temporal
Conectar a Clientes Usuarios con Ventaja Competitiva
; Sl Sl NO Sl
Clientes Lavadores Temporal
Diferenciacion Sl Sl sl Sl ventaja COI"I:'I petitiva
sostenible
Gestion de Postventa Sl NO NO 5l Igualdad Competitiva

Elaboracion propia
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Factores Criticos de Exito:
e Ser reconocidos como una compafia con responsabilidad social.
e Imagen reputacional negativa al ocurrir hechos desafortunados, como por ejemplo,

robo de vehiculos mientras el servicio se realiza.

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento.

Inicialmente, las operaciones se llevaran a cabo en las comunas de Las Condes, La Reinay
Penalolén, esto se debe a que son las comunas de la regidn metropolitana que concentran
un mayor numero de permisos de circulacion.

Ademas la encuesta realizada para obtener la disponibilidad de uso y compra, son las
comunas donde mejor aceptacion se obtuvo. (ver anexo 2 encuesta cliente usuarios)

La escalabilidad del negocio es de bastante potencial y al ser un modelo con base
tecnoldgica no tiene limites geogréaficos o de cobertura, si bien, se comenzara a operar en
algunas comunas (Las Condes, La Reina y Pefialolén), se contara con un plan de MKT
potente para dar a conocer rapidamente la APP e ir implementando paralelamente un plan
de expansion que permita en un muy corto plazo, abarcar nuevas comunas de la Region
Metropolitana para luego tener presencia en otras regiones del pais y posteriormente llevarla
a cabo fuera de las fronteras. El segundo plan de expansion serd en las comunas que
colindan con las comunas iniciales, tales como La Florida, Vitacura, Lo Barnechea, entre

otras.

El modelo de negocio, permitira que las ventas vayan con un crecimiento exponencial mes a
mes sin aumentar en la misma proporcion los costos, impactando positivamente en mayores

retornos, lo que ademas la hara atractiva para los inversionistas de StartUp.

3.4 RSE y sustentabilidad

Para Carwapp, si bien el impacto econdmico para sus inversionistas es importante, también
lo es el cuidado del medio ambiente y la responsabilidad social. Para aportar y contribuir
con el medioambiente, el servicio que se entrega es 100% ecoldgico, biodegradable y con

tan solo un lavado se ahorran mas de 95% de agua comparado con un lavado tradicional,
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por lo que se impacta positivamente con cuidar el bien mas necesario para la humanidad y

con el cuidado de nuestro planeta.

Adicionalmente, Carwapp esta aportando a la sociedad, ya que ofrece una oportunidad de

trabajo a personas que lo necesitan, permitiéndole generar ingresos extras.

Para definir quiénes son los actores claves, se desarrolla un mapa de Stakeholders.

llustracion 3, Mapa Stakeholders

Mapa de Stakeholders

—
Nivel d Acciones Posibles
- . . ivel de .
Objetivo o Besultado JMivel de Interés] . _ Estrategias
influencia De Impacto + | De Impacto -
Alto nivel de
— COMPromiso . Incentivas por reultadas
= R Desmotivacidn, T
= ) ) Organizacional, ) organizacionales,
& Formar un equipo de Muchao Mivel de poco creativos u )
) S Mucho Interes ) ) desarrolla evaluaciones de
#1  wabajo mulidiciplinario influencia . poco -
E profesional, T desempefioy plande
o . comprimetivos
proactiva dezarrolla de carrera
comprometida
Fomentar el -
- . Paotenciar yimpulzar a
= lavado ecoldgico .
- I3 noblacian Cue laz personas | que mas personas se
= A A en )
= | Dizmirwir el gasto de agua Alto Mivel de Alto Mivel de p'b'l'd 4 dy prefieran lavar sus unan a la APP. S
) . accecibiidad de
E potable v generar empleos Interes influencia | autos con el promover el uso del
empleo a - .
s F | metado tradicional |lavado ecologico atodos
ersonas quelo . )
o s N los duenios de vehiculos.
necesiten
Generar alianzas
estrategicas con
4 A bAzegurar el
2| Alianza con proveedores o proveedares claves,
o abastecimiento ) . .
claves de prductos ) ) Quigbre de stock |incentivando un carrectal
= ) Aleo Mivel de Mucho Mivel de de productos L
& | ecologicos v que puedan ) - por parte de los cumplimiento de sus
@ Interes influencia para ellavado de L )
= abastecer atodosz los : provesdores obligaciones a cambic
o A auto en tiempo y
= clientes lavadores de un buen volumen de
o forma
COMPra con Una cormects
periodidad de pago
Fallas
Entregar )
Ofrecer una encelnte . operacionales
T - sequridad a - De=zarrallar una APP
g experiencia de usuario ) [zervidares, )
= . . . ambios clientes, o robusta wbien testeada !
= | paralos clientes lavadores Aleo Mivel de Aleo Mivel de conesion, mapas, .
s : - ) . respander a tener un servicia de
2| wusuarios, con un servicio Interas influencia etc] provacando
= ) ) reclamos, cantrol saparte ¥ postventa
& | s=guro, de calidad, rapids . unamala )
de calidad v estar T enfocado en el cliente .
yde alto uszo. . w " w | enperienciaalos
siempre "on line”. ;
LISLISrios,
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3.5 Vision e impacto Global

CarWapp, al ser un modelo de negocio con base tecnoldgica, no tiene limites geograficos o
de cobertura y su expansion estara determinada por la aceptacion del mercado, lo que
permitirA que en un muy corto plazo, pueda expandirse a nuevas Regiones del pais para
luego tener presencia fuera de las fronteras.

Esto se debe a que uno de los problema que soluciona CarWapp (cuidado del agua, generar
empleos, etc) esta presente en gran parte de los paises del mundo.

Luego de abrir con operaciones en Las Condes, Pefialolén y La Reina, se incorporaran
comunas vecinas, que cumplen con caracteristicas similares a las iniciales. Para
posteriormente abarcar toda la region Metropolitana.

Paralelamente con la expansion a otras regiones del pais, tales como Bio-Bio y Libertador
Bernardo O" Higgins, se expandir4 a las principales capitales de los paises fronterizos,
principalmente Perd y Argentina. Para en un corto plazo llegar a México y Estados Unidos.

IV. Plan de Marketing

4.1 Objetivos de marketing

Los objetivos que se quieren lograr son los siguientes. (para esto se utilizé el método
SMART).

Clientes Usuarios:

e Para finales del afio 2021, se estara dando a conocer la APP a través de todos los
canales de comunicacion, tales como television, radio, publicidad en las calles,
promotoras, redes sociales, gigantografias en autopistas y vias transitadas, folletos
en centros comerciales y estaciones de servicios, alianzas con confederaciones de
taxis, empresas de transportes etc. Con el objetivo de entrar a la mente del 20% de
los potenciales consumidores.

e Para el afio 2022, se espera popularizar la APP en todas las regiones del pais, con
el fin de que CarWapp esté presente en la memoria de ambos tipos de clientes que
requieran utilizar el servicio y utilizar esta ventaja para ir iniciando operaciones en
las principales capitales regionales.

e Satisfaccion de clientes, se espera estar sobre el 95% de aceptacion de servicio
tanto para los clientes usuarios como para el cliente lavador.
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e Con una potente campafa en RRSS, lograr que Car Wapp, se masifique a tal nivel
gue los medios sociales (television, radio, periodicos, etc) y entidades estatales,
reconozcan a CarWapp como un emprendimiento nacional, impactando

positivamente con publicidad gratuita.

4.2 Estrategia de segmentacion

CarWapp, inicialmente comenzara con segmento local de clientes y dirigido a las comunas
donde comenzara sus operaciones, estas son Las Condes, La Reina y Pefalolén.
Ademas cliente que interactian con CarWapp, se segmentan de acuerdo a los siguientes
criterios:

Clientes Usuario: Duefios de vehiculos que pertenezcan a los segmentos cla, clb, c2y
c3, de edad entre 18 y 45 afos y que trabajen de forma dependiente, que vivan en las
comunas de Las Condes, La Reina y Pefialolén, que tengan acceso a internet y sean
usuarios de APPs

También se contara con un segmento B2B, dirigido a empresas, lineas de taxi, colectivos,

etc. el cual tendrdn como beneficio descuentos por volumen y facturacion de los servicios.

Tabla 5, Segmentacion Cliente Usuario

FIGURA 1.0
Segmenta Segan b oin =T a a ] . ToTAL]
promedio hogar (S} : s o s |1 * 190000 % % |s2a000f % %
:‘;“','g"?'r"r""f'"' I 10 100% 2 wok| 36 jsoox| a2 ook s1 jwoox| 70 won| 22 100%
Tlone auto (N* Personas) 0 | Bl 7% 2 u% 2| 8% 1 a3kl 3 |73%) e [ Srw| s | 7%
Estaria dispuesto o lavar el
AU CON PErsOnNas Gue 0 rg 93% 21 [100% A % " 0a%| 20 |54% 17 8% 13 4%
resten servicios desde sus | ! L . ! !
i 1
P gt 0 2 7% 15 m| 7 e 10 son| 12 || 8 2o%| %2 | uw

Fusnta: Hlaborackon Propla con resultados obtenidos &n ia ancuasta

A continuacion se presentan los arquetipos de los clientes usuarios

Tabla 5, Arquetipos Clientes Usuarios
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Caracteristica El ejecutivo El hijo de Papa La Sefiora El trabajador (a) El estrezado (a)
Le g_usta m-antener_su y Es como-dfo yle gusta llamar Duefia de casa, sin No tiene tIEn.’IpD mas No_tlene tiempao,
i wvehiculo -SIEI'TID-I'E |Impl-0, la aten-clonvg-efnerar una tiempo para nada, no le que su tr_at_:ajo V¥ 5Us quiere todo [EIEIF-EI
pero no tiene tiempo ni bue_na impresion con sus gusta el desorden y sus otras actlwdades_\.-no a\.-tzr, es maniatico y
ganas para lavarlo. amigos hijos son inquietos le gusta perder tiempo |exigente
Que quede perfecto
Frase Tipica Cuanto se demaran! Dejalo Filete! Esta un desastre Cuidamelo por favor! yrapido
Personalidad Conservadaor Extrovertido Desconfiada Astuto Intenso
No trabajar, ser
Dolores y frustuaciones no poder controlar todo Depender de sus viejos dependiente Mo llegar a fin de mes |serindespensable
CarWash
CarWash Tradicicnales, CarWash Tradicionales, |Tradicionales y
CarWash Tradicicnalesya CarWash Tradicicnalesy |lavado a domicilio y autosemnvicio e estaciones de
Acceso domicilio estaciones de autoservicio |autoservicios informales autoservicio
Comportamiento de uso Todas las semanas 1vez al mes 1wvez cada 2 semanas lvezcada 2semanas  |lvez ala semana
Millenials/ Z / Baby
Generacion Millenial / Z Millenials Z [ baby boomers Bommers Millenials /2
Instagram/Facebook/TikTok/
Redes sociales Linkedin / Instagram/Twitte|Tinder Instagram/facebook Linkedin/Twitter Facebook
Nives de Ingresos 52.000.000 / 55.000.000 Menos de 5300.000 5600.000 $500.000 $800.000
Grupo Socio Economico cla cla/ clb cla/ clb c3 c2

Elaboracion propia.

Clientes Lavadores: Estudiantes Universitarios, de entre 18 y 25 afios de edad y Personas

Desempleadas entre 18 y 45 afos, que vivan en las comunas de Las Condes, La Reinay

Penalolén.

Tabla 7, Segmentacion Clientes Lavadores

FIGURA 2.0

SEGMENTOS Trabajsdor Tratajador . - Desempleado Lo
w~ - W - Estudiant= " Jubilado | [Cesempleado] o TOTAL %

Muestra segun ocupacion 56 29 J 1 15 | ] 168 |100%

|Disponibilidad a lavar suto 36 A% 16 S5% 85% 1 100% 14 L93% | 129 | 76%

Cuenta con espacio fisico rl] 6% 10 63% 1% 1 100% 12 l 86% a8 68%

Fuente: Elaboracion Propia con resultados obtenidos en la encuesta,

A continuacion se presentan los arquetipos de los clientes lavadores

Tabla 6, Arquetipos Clientes Lavadores

Caracteristica El cesante El Estudiante El ambicioso El Jubilado El esforzado
. . Tiene tiempo y Con su trabajo
Perseverante pero no ha quiere generar ingresos para _ -
Descripcion encontrado trabajo por SUS gastos, pagar sus necesita generar principal ne Ie
. =R Quiere generar ingresos  |ingresos, ademas deea |alcanza para sus
mucho tiempo estudios y recreacion :
extras no aburrirse gastos
Frase Tipica Vamos que se puede Con esta la hago! Falta poco para la meta |Todo pesito suma Uno mas y termino
Personalidad Conservador Extrovertido Desconfiada Astuto Intenso
Toda una vida de Mo alcanzar & llegar
Dalores y frustuaciones no encontrar trabajo Depender de los padres Sutrabajo no es valorade | trabajo y debe seguir! a fon de mes
Acceso (tiempo de trabajo) Jornada completa media jornada 2 horas al dia Jornada completa 3 heras al dia
Comportamiento de uso Todos los dias 6 dias a la semana 5 dias a la semana G dias a la semana todo los dias
‘Generacion Millenial / Z [ baby boomers Millenials /X Z [ baby boomers Baby Bommers Millenials [ Z
Linkedin [
Linkedin / Instagram/Facebook/TikTok/ |Instagram/facebook/linke Instagram/Twitter/
Redes sociales Instagram,/Twitter Tinder din Facebook Facebook
Nives de Ingresos o 50 $600.000 menor a 5500.000 $500.000
‘Grupo Socio Economico c2/c3 claf clb cla/ clbfc2fc3 c3 c2/c3

Elaboracion propia
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4.3 Estrategia de producto/servicio

Actualmente el mercado de los car wash se desarrolla sin distincion mas que en la calidad
del servicio y productos que utilizan, en donde un cliente se debe dirigir a cualquier car wash
a realizar el servicio. En algunos casos se puede agendar el lavado, pero aun asi no se
tiene claridad con exactitud el tiempo que llevara a cabo el servicio, tampoco se conocen
los horarios con menos tiempo de espera, el cliente no sabe cuanto se demoraran en lavar
su auto, los precios de todos los centro de lavados en un radio cercano, etc. También

existen empresas que realizan el servicio a domicilio.

El servicio servicio no es un lavado de autos, sino mas bien una plataforma tecnoldgica que
conectara a personas que quieran lavar su auto con personas que estén dispuestas a
realizar el servicio de lavado de autos desde sus casas, en donde actualmente no existen

portales que realicen este servicio y satisfagan esta necesidad.
Se contara con dos tipos de servicio, estos son:

e Lavado Full; lavado exterior completo del vehiculo, con productos para la carroceria,
vidrios, neuméticos y accesorios, limpieza interior completa, con aspirado, limpieza
con productos en las gomas del piso, tablero, puertas y accesorios.

e Lavado Exterior; lavado exterior completo del vehiculo, con productos para la

carroceria, vidrios, neumaticos y accesorios.

Ambos servicios se podran contratar todos los dias de la semana y si bien el horario estara
determinado por la disponibilidad de los clientes lavadores, se establecerd un horario de
operatividad, el cual seria desde las 08:00 am hasta las 21:00 pm, el resto del horario,

ambos clientes podran agendar el servicio pero no llevarlo a cabo.

4.4 Estrategia de Precio

Para definir la politica de precios, se desarrolld6 un estudio de mercado relacionado a la
industria del lavado de autos, donde se hizo una ruta con el fin de recopilar los precios y los
servicios de lavados de autos ubicados en las comunas de La Reina, Las Condes y
Pefalolén, en donde pudimos recopilar datos (a través de paginas web e in situ) de

proveedores del servicio como Car Wash, lavadores a domicilio, lavados en estaciones de
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autoservicio, lavadores en supermercados, lavadores informales (persona que lavan autos
en las calle), etc.

Comparando los precios promedios que actualmente se encuentran vigente en el mercado
objetivo para los servicio de lavado exterior, limpieza interior y lavado full, estos son de
$7.677.- $6.333.- y $14.216.- respectivamente, estos varian de acuerdo al proveedor,
siendo las fichas en las estaciones de autoservicio y lavadores informales los mas
econdmicos, y los mas caro son los car wash en supermercados llegando a valores de
$19.990.- (ver anexo 5)

Cruzando esta investigacion con los resultados obtenidos en la encuesta de la disposicion
a pagar de los clientes usuarios, se determind cobrar el precio promedio de mercado por
cada servicio.

Carwapp, no otorgara créditos a sus clientes, ya que el cobro se descuenta
automaticamente de su tarjeta de crédito al momento de comprar el servicio. De esta
manera nos aseguramos de mantener siempre al dia el flujo de caja.

Los servicios que se entregan, todos tienen garantias de por medio, ya sean por dafios en
el automovil, por robos o porque simplemente el servicio quedé mal realizado y el cliente
guedo disconforme. Se cuenta con seguros de por medio y el mismo cliente lavador debera
responder en caso de que el cliente no quede satisfecho. Estas garantias, estan todas
incorporadas en el precio del servicio.

Los precios, tendran variaciones segun el area geogréfica y segun los horarios de punta,
siendo estos los que tienen mayor demanda y mayor precio.

A continuacion se muestra tabla con precio de acuerdo al tamafio del vehiculo y tipo de

servicio.

Tabla 7, Estrategia de Comunicacion y ventas.

Tipo de Vehiculo

Tipo de Servicio| Automovil |Station Wagon| Camioneta
Lavado Full 46.000 47.000 £3.000
Lavado exterior 54.500 55.500 56.500

Elaboracién propia
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Para los primeros 6 meses de funcionamiento, no se incrementaran los precios, sin
embargo, se realizara revision de la estrategia de precio, considerando un porcentaje de

aumento en horarios punta el cual dependera de la saturacion del servicio.

4.5 Estrategia de Distribucién

Dado que el servicio se desarrolla en el microsegmento de los portales tecnolégicos y por
la esencia del modelo de negocio (conectar a clientes usuarios con clientes lavadores) el
canal de distribucién sera la propia aplicacion, donde se comercializara el servicio, se
gestionara las postventa a través de centro de ayudas y se generara publicidad para captar

nuevos clientes.

4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas

Las estrategia de comunicacion y ventas que se desarrollara para dar a conocer el servicio,
ventajas competitivas y atraer a ambos tipos de clientes sera intensiva principalmente en
las comunas donde iniciaremos actividad comercial, paulatinamente se ira expandiendo

estratégicamente a localidades donde se continuara abarcando.

Estas campafias se diferenciardn de acuerdo a los dos tipos de cliente que tenemos y para
atraer su atencién, dar a conocer el servicio y capturarlos, se realizardn las siguientes

campanas:

Tabla 7, Estrategia de Comunicacion y ventas.

Clientes Usuarios: Clientes Lavadores:

e Potente campafia de MKT: gigantografias e Campafas en RRSS dirigidas al mercado
en autopistas y vias transitadas, publicidad objetivo.
en radios emisoras, en letreros led, e Publicidad en radios emisoras
publicidad movil, folletos en centros e Promotoras en universidades entregando
comerciales, estaciones de servicio, volantes promocionales.
automotoras, etc. e Banners de avisos en portales de empleos,

e Publicidad en RRSS (Facebook, Instagram tales como trabajando.com, laborum, etc.
y Twitter) segmentadas vy dirigidas
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especificamente a nuestros potenciales
clientes.

Mailing a los duefios de vehiculos que
obtuvieron el permiso de circulacién en las
comunas objetivas.

Dar a conocer que por preferir este servicio,
estara ayudando al medio ambiente.
Convenios y alianzas con confederaciones
de taxis y colectivos, empresas de
transportes, compra y ventas de autos, etc.
Descuentos potentes en el primer servicio
(para promocionar la APP).

Descuento para el usuario y para la persona
gue le comparta un cédigo promocional.

Alianzas con el departamento municipal de
empleos.

Alianzas con centros de alumnos de
universidades en las comunas objetivas.
Alianzas con juntas de vecinos (para dar a
conocer y capacitar a los interesados)
Entrega de volantes en las casas.

Entrega de Kits gratis para los primeros 50
lavadores inscritos.

Bonificacion extra (o no cobrar comision) en
los primeros 5 servicios realizados.
Bonificacion cuando un cliente lavador
comparte un cdodigo promocional y esta

persona realiza un servicio.

e Bono extra por metas, cada vez que el

cliente lavador lave una decena de autos.

Elaboracion propia

Esta estrategia de comunicacion busca dar a conocer los beneficios de la aplicacién y su

servicio y las ventajas frente a los carwash tradicionales.

4.7 Estimacion de la demanday proyecciones de crecimiento anual

Para estimar el tamafio de mercado, se aplicaran 2 métodos de calculo de precio, en primer
lugar, para el servicio de lavado full, usaremos el promedio de los valores de disposicion a
pagar de la encuesta realizada (entre $5.000 y $7.000), esto es $6.000.- y para el servicio
de lavado exterior, se aplicara el valor mas bajo de la investigacion de mercado de la
industria de los lavados de autos, esto es $4.500.- (fichas de lavado en estaciones de

autoservicio), ambos servicios se consideran para un vehiculo medio (automovil).

La frecuencia de compra de ambos servicio, se estimd en base a respuesta de encuesta
“frecuencia de uso, donde un 63% respondio que utilizaria el servicio al menos una vez al

mes.

27



\ECONOMIA Y
BB NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Escuela de Postgrado

El mercado objetivo es el 10% del total del tamafio de mercado (mencionado en punto 2,1)
gue corresponde al total de encuestados que viven en las comunas de Las Condes,
Pefalolén y La Reina y que estan dispuestos a lavar sus autos con personas que presten

servicio de lavado desde sus propias casas.

Por lo tanto, el tamafio de mercado mensual en las 3 comunas objetivo, es de
$177.029.722.- (2,9 millones de dolares al aio), en donde se debe considerar que un 20%
de la venta es nuestro ingreso operacional (comision de uso que CarWapp cobrara a los
clientes lavadores) y el 80% restante seran ingresos directamente para el cliente lavador.

Tabla 8, Tamafio de Mercado

Cantidad de vehiculos en comunas objetivos 303.627

Tamafio de mercado 10,00% 30.363

Tipo de servicio |Preferencia de la muestra Cantidad Precio Total Frecuencia | Venta Total |Comisién (20%)

Lavado Full 88,7% 26.932 $6.000 $161.590.289 63% $101.801.882 | $20.360.376

Lavado exterior 11,3% 3.431 $4.500 $15.430.433 63% $0.726.843 §1.945.369
30.363 §177.029.722 $111.528.725 | $22.305.745

Elaboracion propia

Cabe sefalar que la disposicion de cobro de los clientes lavadores, la encuesta arrojé que
un 36,8% esta dispuesto a cobrar entre $5.000 y $7.000 y 36,8% esta dispuesto a cobrar
entre $7.000 y $10.000.-

Por lo que un 73,6% esta dispuesto a cobrar en promedio $7.500.-

Al revisar ambas disposiciones de precio (cliente lavador/cliente usuario), solo se tiene una
pequefia diferencia entre ambas, lo que se concluye a sefalar que los valores de cobro y

pago para el funcionamiento de CarWapp son viables.

Para los primeros 6 meses de funcionamiento (puesta en marcha), no se consideran
ingresos y para los siguientes 6 meses de funcionamiento, se estima un crecimiento de un

2% mensual con respecto al mes anterior.

Tabla 9, Ventas Mensuales

Mes 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
Tipo de Servicio| Venta Total |Comisién (20%) | Venta Total |Comision {20%)| Venta Total |Comisién (20%) ] Venta Total |Comision {20%) | Venta Total |Comisién (20%)| Venta Total |Comision (20%)
Lavado Full §101.801.882| $20.360.376 $103.837.920 $20.767.584 | $105.914.678 $21.182.936 | $108.032.972 $21.606.594 | $110.193.631 $22.038.726 | $112.397.504 $22.479.501
Lavado exterior | $9.726.843 $1.945.369 $9.921.380 $1.984.276| $10.119.807 $2.023.961| $10.322.203 $2.064.441] $10.528.647 $2.105.729| $10.739.220 $2.147.344
$111.528.725 $232.305.745 $113.755.300 $23.751.860 $116.034.486 $23.206.897 $118.355.175 $23.671.035 $120.722.279 | $24.144.456 $123.136.724| 5§24.527.345
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Elaboracion propia

A continuacion, se presenta la proyeccion de crecimiento para el primer quinquenio:

Tabla 10, Proyeccién Crecimiento

ANO1 (6 meses) ANO 2 (100%1) ANO 3 (100%1) ANO 4 (100%1) ANO 5 (100%1)
TlDO de servicio| ventaTotal |Comisién {20%)] Venta Total |[Comision (20%)] Venta Total |Comigicn {20%)] Wenta Total |Comision (20%)] Venta Total |Comigicn (20%)
Lavado Full $642.178.588 $128.435.718] $1.284.357.176 $256.871.435] $2.568.714.352 $513.742.870] $5.137.428.704 | $1.027.485.741 | $10.274.857.407 | $2.054.971.431
Lavado exterior $61.358.101 §12.271.620 $122.716.201 $24.543.240 §245.432.403 $49.056.481 $490.564.506 $98.172.961 $981.729.611 $196.345.922
$703.536.689 $140.707.338 $1.407.073.377 | $281.414.675 $2.814.146.755 | $562.529.351 $5.628.293.509 | $1.125.656.702 | $11.256.587.019 | $2.251.317.404

Elaboracion propia

Se destaca, que el crecimiento es considerado en base a captar nuevos clientes y nuevas

regiones, en donde para el segundo afios se estima un 100% con respecto al afio anterior,

este porcentaje se considera, dado que el primer afio solo contempla movimientos en 6

meses, para el tercer, cuarto y quinto afio se considera también un 100%.

No considera ajustes de precio, como por ejemplo, tarifas mas elevadas en horarios puntas

ni reajustes de las tarifas.

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

Tabla 11, Presupuesto Marketing y Ventas

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 | TOTAL ARO 1
Publicidad en Via Publica | $6.112.000| $6.417.600| $6.738.480| $7.075.404| $7.429.174| 57.800.633 | $8.190.665| $8.600.198| 59.030.208| S$9.481.718| $9.955.804|510.453.594| $130.700.742
Reparticion Folletos 5900.000| 5945000 5992.250|51.041.863|51.093.956|51.148.653| $1.206.0B6| 51.266.390| 51.329.710| 51.396.195| 51.466.005| 5$1.539.305| 519.245.855
Gigantografias 5608.800| 5639.240| S$671.202| 5704.762| 5740000 S5777.000) 5B15.850| $856.643 $899.475 5044449 $091.671| $1.041.255| $13.018.752
Letreras Led 5503.200| 5528.360| 5554.77B| 5582517 5611643 5642.225) 5674.336| $70B.053 5743.456 5780.628 5819.660 5860.643| 510.760.572
Publicidad movil 5600.000| 5630.000| $661.500| 5694.575) 5720.304| S5765.769| G5B04.057| 5$844.260 5886.473 5930.797 $977.337| 5$1.026.204| $12.830.570
Radio $2.000.000| 52.100.000| 52.205.000| $2.315.250| 52.431.013| 52.552.563| 52.680.191| 52.814.201| 52.954.911| 53.102.656| 53.257.789| 53.420.679| 542.76B.568
Social Media $150.000| $157.500| S165.375| 5173.644| S182.326| $191.442| $201.014| $211.065| §$221.61B| 5232.699 $244.334 $256.551| $3.207.643
Facebook 580.000 584.000 588.200 592.610 597.241| 5102.103| $107.208| 5112568 5118.196 5124106 5130.312 5136.827| 51.710.743
Instagram 555.000 557.750 560.638 563.669 566.853 570.195 573.705 577.391 581.260 $85.323 $89.589 594.069| $1.176.136
Mailing $15.000 $15.750 516.538 517.364 518.233 519.144 520.101 521.107 522162 $23.270 524433 525.655 5320.764
Influencer 5$1.500.000| 51.575.000| 51.653.750| $1.736.438| 51.823.259| 51.914.422| $2.010.143| 52.110.651| 52.216.183| 52.326.992| $2.443.342| 52565.509| 532.076.426
Campafias 5$750.000| S$787.500| S5826.875| S5868.219| 5911.630( $957.211|51.005.072| $1.055.325| 51.108.092| 51.163.496| 51.221.671| $1.282.755| 516.038.213
Promociones 5300.000| 5315.000| $330.750| 5347.288| $364.652| 5382.884| 5402029 5422130 5443.237 $465.398 $488.668 $513.102| 56.415.285
Premios 5250.000| 5262500| 5275625 5289.406) 5303.877| 5319.070) 5335.024| 3351775 5369.364 5387.832 5407.224 5427585 55.546.071
Display $200.000| 5210.000| $220.500| 5231.525| $243.101| 5255.256| S5268.019| 5281420 $295.491 $310.266 $325.779 $342.068| 54.276.857
TOTALES $7.012.000| 57.362.600| 57.730.730| 58.117.267 | 58.523.130| 58.949.286| 59.396.751| 59.866.588| 510.359.918( 510.877.913| 511.421.809| 511.992.900| 5149.946.598

Elaboracién propia
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Como se detalla en el cuadro anterior, para el primer mes, se debe invertir en Marketing la
suma de $7.012.000, distribuidos en publicidad en la via publica, donde se instalaran dos
letreros camineros en las comunas seleccionadas, se repartirdn folletos en 4 semaforos
bien concurridos de las comunas elegidas, con 2 promotoras por fin de semana, se tendran
videos promocionales de 20 segundos en pantallas led del strip center de Principe de Gales.
Se emitiran comerciales en la radio Agricultura, que consiste en 60 apariciones mensuales,
una en horario AM y otra en horario PM. Adicionalmente se deja un presupuesto de 1,5
millones para crear el contenido con influencer.

También, se destinaran 150.000 pesos para promocionar las publicaciones en redes
sociales, segmentando a las personas que se quiere llegar y de esa forma ampliar el radio
de llegada.

Paralelamente se realizardn campafas y sorteos entre los clientes para fidelizarlos mas y
asi crecer mas en cada comuna. Se destina $750.000 mensuales.

Como estrategia de rapida expansion de Carwapp, se estima invertir un 10% mas que el

mes anterior en marketing, con el fin de alcanzar los objetivos de crecimiento mensual.
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V. Plan de Operaciones

El modelo de negocio de CarWapp, permite que todas las capacitaciones seran 100%
digital, asi como también la postventa, las acreditaciones que deben demostrar los clientes
usuarios y clientes lavadores, por lo que todo se desarrollara a través de tutoriales y videos
explicativos.

El flujo de operaciones, es dividido de acuerdo a cada etapa, estas son descargar la APP y

su funcionamiento y se detalla de acuerdo a sus 4 etapas, estas son:

e Inscripcion en la APP por parte de los clientes Lavadores.
e Inscripcidn en la APP por parte de los clientes Usuarios.
e Proceso Lavado para los Cliente Lavador

e Proceso Lavado para los Cliente Usuario

Para lograr un buen plan de desarrollo e implementacién de Carwapp, se elabor6 una carta
gantt, con metas establecidas, divididas en meses y semanas.

Por otro lado, la dotacion y personal que debe contratar CarWapp, es reducido y se ajusta
a cargos estratégicos y administra ticos, el cual de acuerdo al avance de los afios y el

crecimiento se contrataran nuevos integrantes, la dotacion de CarWapp es:

e Gerente General, de Administracion y Finanzas
e Gerente de Operaciones:

e Gerente Comercial y de MKT:

e Programadores

e Disefiadores

e Asistentes Comerciales

En anexo 9 se detallan las principales funciones que tendra cada uno.

Detalle del capitulo completo se encuentra en la parte Il del Plan de negocios.
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VI. Equipo del proyecto

El equipo gestor de Carwapp, son sus dos fundadores, Nelson Daniel Concha Carrefio y
Pedro Pablo Gonzalez Izquierdo, quienes se asociaron con Felipe Duch Matthei, socio

fundador de Passline (www.passline.com), los tres en conjuntos formaran parte del equipo

gestor, en donde, cada uno contara con un rol fundamental en la gestion de la empresa,
liderando las areas mas importantes y criticas de estas.

A continuacion se presenta un pequefio resumen con las caracteristicas y competencia de
los 3 gestores:

Nelson Daniel Concha Carrefio: De profesion Contador Auditor y MBA ( c), 33 afios, ha

trabajado por 13 afios en el rubro financiero, especificamente en la banca, con una amplia
experiencia en asesorias a empresas, en cuanto a financiamiento, modelos de negocios,
estructuras de costos, etc.

Felipe Duch Matthei: 33 afos, es socio fundador de Passline, a cual tiene presencia en 15

paises, ha liderado al equipo técnico de Passline, especificamente al equipo de
desarrolladores y programadores, los cuales estan a cargo del correcto funcionamiento de
la paginas web, cuenta con una amplia experiencia en desarrollo de APP y soportes
técnicos de los data center.

Pedro Pablo Gonalez Izquierdo: de profesion Ingeniero Comercial y MBA, 31 afios, ha

trabajado por 5 afios en el rubro de industrias manufacturera, cuenta con una amplia
experiencia en el area de operaciones y logistica, dado que actualmente es gerente de

operaciones de una fabrica.

Las remuneraciones de CarWapp son fijadas en una escala que depende del grado y
responsabilidad de cada puesto de trabajo y ademas con un modelo de incentivo transversal
en base al cumplimiento de objetivos y metas.

Para el equipo gestor su remuneracion es fija por el directorio, el cual consta de un sueldo
base e incentivos variables de acuerdo al cumplimiento de las metas mensuales y
trimestrales, se definié que la remuneracion es fija e igual para los 3 gestores por un monto
de $2.000.000.-

Detalle del capitulo completo se encuentra en la parte Il del Plan de negocios.
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VII. Plan Financiero

Para determinar el plan financiero, realizamos diversos supuestos, los cuales fueron
necesario para estimar ingresos, en donde, los primeros 6 meses de funcionamiento,
Carwapp no generara ventas, dado que son los meses de puesta en marcha.

Los siguientes 6 meses, se comienzan a generar ventas y se considera un crecimiento de
estas en un 2% mensual con respecto al mes anterior.

Las ventas se estiman de acuerdo a dos tipos de servicio, lavado full y el servicio de lavado
exterior.

Los ingresos, corresponden a las ventas totales que realiza Carwapp, dado a que el cobro
es realizado en un 100% por la aplicacién, lo que se representa como ingresos totales
(operacionales).

El costo de venta corresponde al 80% de las ventas que se le pagara al cliente lavador.
De acuerdo a la estimacién y proyecciones de ingresos, el primer afio se obtienen pérdidas,
afectadas principalmente por los primeros seis meses en donde no se generan ventas.
Detalle de estimacion de ingreso en capitulo 4,7.

El plan de Inversién se estima inversién principalmente en servidores y equipos computacionales
gue soportan el sistema operativo.

Para estimar la inversion en capital de trabajo, se determiné de acuerdo al maximo déficit
operacional, donde, el maximo déficit operacional se presenta en el mes 6 y corresponde
a $126.195.013.-

La tasa de descuento que se utilizard para la evaluacion del proyecto, corresponde a
13,74% (detalle de calculo en parte Il del plan de negocio).

Para iniciar el proyecto se necesita un requerimiento inicial de $174.695.013.- en donde de
acuerdo a las estimaciones de ingresos al tercer afio, el flujo de caja ya es positivo, el afio
4 toma fuerza alcanzando al afio 5 un flujo de $987.673.517, con una VAN de $372.868.035,
TIR 36% y Payback de 4,15 afos.

Para completar el capital de trabajo necesario para desarrollar y poner en marcha el
negocio, se necesitaran $200.000.000.- en donde se creara una sociedad por acciones SPA
con aportes de los 3 socios gestores y un inversionista angel.

Estados financieros, proyecciones de ingresos, ratios Financieros, flujos de cajas y
analisis de sensibilidad se encuentra en la parte Il del Plan de negocios (Detalle del

capitulo).
33



RARTISAAY Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

VIIl. Riesgos criticos

CarWapp, al igual que la gran mayoria de las empresas, esta expuesta a diversos tipos de

riesgos, en donde los mas relevantes son los riesgos operacionales, reputacional, de

financiamiento, sanitario y social, tecnolégicos, de copia o nuevos entrantes, fuga de

ingresos por acuerdo entre ambos clientes, entre otros. Estos riesgos tienen como aspectos

como por ejemplo:

No atraer a clientes lavadores que realicen el servicio, impactando negativamente
en la operatividad de la plataforma.

Fallas en los servidores que soportan el interfaz de la APP.

Ataques de hacker que afecten la operatividad de la APP.

Que los clientes usuarios se pongan de acuerdo con los clientes lavadores y realicen
el servicio saltandose a Carwapp.

Dafios a la imagen y al modelo de negocio de CarWapp, como robos o dafios de
vehiculos a los clientes lavadores.

No contar con el flujo de caja necesario para soportar imprevistos, como demandas,

atrasos en los abonos de los fondos, etc.

Por lo que para estar preparados y poder mitigarlos, se desarrollaron diversos y robustos

planes de acciones, con el fin, de reducir al maximo, los posibles dafios y/o perdidas

causada, entre los planes mas relevantes, se mencionan:

Potente campafia de mkt para atraer y captar nuevos clientes lavadores en portales
de empleo, alianzas en municipalidades, universidades, juntas de vecinos, etc. /
Generar campafias de fidelizacién a los clientes lavadores con modelos de incentivos
por permanencia, bonos extras por buena calificaciéon por parte del cliente usuario.
Contar con un equipo de soporte preparado y capacitado para actuar frente a fallas
tecnoloégicas / realizar pruebas de funcionamiento constantemente / realizar
actualizaciones constantes / generar pruebas de continuidad de negocio / contar con
un segundo servidor de respaldo, etc.

Contar con un equipo capacitado en ciberseguridad / contar con niveles de seguridad

de antivirus potente / contratar sistemas de ciberseguridad.
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Fiscalizar y contar con un buen nivel de filtro al momento de aceptar a clientes
lavadores / contar con pélizas de seguros. Se contratara un seguro, para que en
caso de ocurrir algun tipo de robo, choque o rayones de vehiculos, la empresa pueda
responder. Adicionalmente, se le realizar4 una amonestacion al cliente lavador y en
caso de repetirse se le bloqueara la cuenta y no podra seguir siendo Cliente Lavador.

Detalle del capitulo completo se encuentra en la parte Il del Plan de negocios.

IX. Propuesta Inversionista

El modelo de negocio de CarWapp (innovador y aun no desarrollado), se sustenta
principalmente en tener altos retornos, pero también en ser un aporte significativo al medio
ambiente, sociedad y humanidad.

Para respaldar la deseabilidad y viabilidad del modelo de negocio, se realizaron diversos
estudios y analisis, en donde para financiarlo, se requiere una inversion inicial de
$200.000.000.- y se propone crear una sociedad por acciones (SPA) con los siguientes

aportes y porcentajes de participacion:

Tabla 12, Participacion Socios

Accionista Monto del Aporte % de Participacion
Pedro Pablo Gonzalez $25.000.000.- 26%
Nelson Concha Carrefio $25.000.000.- 26%
Felipe Duch $25.000.000.- 18%
Family Office (inversionista angel) $125.000.000.- 30%

Elaboracion propia

Para alcanzar el plan de expansion deseado y planificado, se propone que las utilidades
generadas, seran reinvertidas los primeros 5 afios con el fin, posteriormente la distribucién
de dividendos (que se realizara a partir del 6 afo), se propone, reparticion de utilidades
generadas y acumuladas de forma proporcional al capital aportado.
En base a esta propuesta, el inversionista Angel recibiria $251.064.991.- (30% de las
utilidades) manteniendo el porcentaje de inversion.
También se propone, derecho a 2 de los 5 votos de la sesiones de directorios.
Detalle del capitulo completo se encuentra en la parte Il del Plan de negocios.

35



-
BaINTE SIOs Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

X. Conclusiones

Finalizada las distintas investigaciones de mercado sobre las plataformas digitales y de los
lavados de autos en el mercado nacional, se evidencia una gran oportunidad para entrar al
mercado con este modelo de negocio.

En el mundo se evidencia un gran crecimiento en el uso de aplicaciones y plataformas
moviles y Chile no es la excepcion, donde cada dia se hace indispensable para sus
usuarios.

Por otro lado el parque automotriz crece a tasas constantes todos los afios, como también
cada vez existen mas personas que trabajan en este tipos de aplicaciones méviles donde
son su principal fuente de ingresos.

Al momento de analizar la oportunidad de negocios, se ratifica la deseabilidad del modelo
de negocio y ademas que los retornos esperados sobrepasan las expectativas, a su vez, la
escalabilidad es exponencial con pocas barreras para expandirse a otros paises en un corto
plazo.

Los indicadores financieros como el VAN, es positivo por $610.116.843 con una TIR de
35%, pero para alcanzar el éxito, se debe lograr una expansién en todo el territorio nacional
dentro de los primeros meses de funcionamiento, para luego entrar a distintos mercados
internacionales, tales como Peru, Argentina, Estados Unidos y otros.

No se puede dejar de mencionar que uno de los atributos mas emocionante y atractivos, es
el impacto medioambiental que provocara este modelo de negocios y la posibilidad de
reinventar la industria de los carwash, donde cada vez se torna mas indispensable actuar a

tiempo y asi colaborar con los cambios climaticos.
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Anexo 1: Beneficios de utilizar la App para los distintos actores (Clientes Usuarios,
clientes lavadores y Mercado)

Oportunidad para el cliente usuario (duefio de vehiculo):

Conocimiento de quien realizara el servicio y su respectiva calificacion.

Claridad en los tiempos de espera, dado que la APP tendra la funcionalidad de
informar status en tiempo real. Ademas de dar aviso cuando el servicio esta realizado.
Podra calificar al lavador de auto, impactando en una mejor calidad del servicio que
se ofrece.

Posibilidad de elegir dentro de una gran variedad de oferta teniendo en cuenta
ubicacion, precios, disponibilidad, calidad, calificacion y seguridad.

Podran organizar el tiempo, ya que por ejemplo si el cliente se dirige al supermercado
o mall, podra geo referenciar los lavadores de autos cerca del lugar que visitara y asi
optimiza su tiempo, dejando el vehiculo para que se realice el servicio mientras el
cliente realiza otras actividades.

Elegir 2 tipos de servicio, lavado completo (por dentro y por fuera) o lavado express
(solo por fuera).

Servicio de calidad, transparencia, con garantias y seguridad (para el vehiculos como
a las pertenencias)

Contribuir con el medioambiente al evitar el desperdicio de agua.

Oportunidad para los clientes lavadores de Autos:

La mayor parte del tiempo los lavados de autos se encuentran saturados dada la alta
demanda, por lo que CarWapp es una oportunidad para poder captar parte de la
oferta.

Flujo de clientes, dado que la plataforma generara mayor vitrina para realizar los

servicios.
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Visibilidad para atraer clientes, ya que se podran evaluar cada servicio, con esto se
tendra como consecuencia que los lavadores de autos se esfuercen para obtener una
mejor calificacion.

Generar y ampliar fuentes de ingresos.

Administrar su propio tiempo de trabajo, sin estar obligado a cumplir horarios ni
jornadas laborales.

Recibir pagos semanales de acuerdo a su propio desempefio.

Trabajar desde sus casas, ahorrando dinero y tiempo de traslado.

Oportunidad para el Mercado:

Ingreso de nuevos competidores (clientes lavadores de autos) para un mercado que
esta saturado.

Eficiencia en el consumo de agua y evitar un considerable desperdicio de este recurso.
Disminucion de evasion de impuestos, dado que la App sera regulada y tributara.
Disminucion de la tasa de personas desocupadas, dado que entregamos
oportunidades laborales.

Mayor regulacion de precios, dado que habra mayor competencia.

Nivelar y regular la oferta en el mercado, ya que actualmente los car wash estan

saturados y sobrevendidos.
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Anexo 2: Encuesta clientes usuarios (252 respuestas)

i Estaria dispuesto a que le laven su autofsuvicamioneta, persona que presten el servicio desde sus

€asas a un menor precic?
252 respuestas

®s
® No
® Tal vez

Con que frecuencia utilizaria el servicio de lavado de auto/suv/camioneta?

@ Més de 1 vez a la semana
® 1vezalasemana

@ 1vez cada 2 semanas

® 1vezalmes

@ 1vezcada 2 meses

:Que servicio es de su interés?

@ Lavado Express (Solo lavado de
carroceria)

@ Limpieza de solo interior (aspirado)
@ Lavado Full (carroceria, aspirado,
encerado)

Que dia es de su preferencla para que le laven el aute/suvicamioneta

@ Cuaigeer dia de unes a viernes
@ Sobo o5 fn de semanas
@ Cuaigwer dia 08 3 Jemana
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¢ Cuanto esta dispuesto a pagar para que le laven su auto/suv/camioneta?

s Maros 06 35000
wEnke $5001 y §7 000
«Ene §7 001 y 310000

aldas de $10 001

Cuales son los atributos del lavado de auto/suvicamioneta gue usted mas valora?

Calidad del Servicio
Tiempo de Espera
Confiabilidad
Precio

Sala de Espera

Comunicacion fluida

Poder aprovechar el tiempo,
mientras la...

0 50 100

Seleccione su rango etario

Indique su Sexo

83 (32,9 %)

195 (77 4 %)

101 (40,1 %)

167 (66,3 %)

150 200

@ Menor de 18 anos
@ Entre 18 y 25 afios
@ Entre 26 y 35 afios
@ Entre 36 y 45 afos
@ s de 45 afios

@ Masculing
@ Femenino
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Comuna de Residencia

Concepcion
Providencia
Huechuraba
Colina
Santiago
San Miguel
La Cisterna
Hufioa
Vitacura

La Reina
Melipilla
Pefialolen
Lo Bamechea
Las Condes

Nivel de Educacion

252 respuestas

Ocupacion

Seleccione su rango de Ingresos

10

20

30

40

50

@ Basica

@ Media
 Universitaria
@ Post Grado

@ Estudiante

@ Trabajador Dependiente
@ Trabajador Independiente
@ Jubilado

@ Desempleado

@ Menos a $400.000

@ Entre $400.001 y $800.000

@ Entre $800.001 y $1.200.000
@ Entre $1.200.001 y $1.800.000
@ Entre $1.800.001 y $3.000.000
@® Mas de $3.000.001
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Anexo 3, Encuesta clientes lavadores (169 respuestas)

Estarias dispuesto a lavar autos, camionetas, SUV, desde tu casa o departamento, de manera
independiente para aumentar tus ingresos?

o=
® Mo
® Taivez
Porque razdn ejercerias esta actividad?
Independencia laboral (36,6 %)

Generar ingresos extras (80,5 %)

Manejar mis propios tiempos (26,8 %)

Trabajar desde la casa (36,6 %)
Me gusta el oficio (2,4 %)
No tengo acceso a otros oficios o (9.8 %)
traba...
Ser tu propio Jefe (31,7 %)

Cuanto cobraria por lavar un auto/camioneta/SUV?

@ Menos de $5.000

@ Entre $5.001 y §7.000
@ Entre $7.001 y $10.000
@ Mas de $10.001
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Que dias destinarias para esta actividad?

@ De Lunes a Viernes
@ Sabado, Domingo y Festivos
@ Toda La Semana

Cuantas horas al dia destinarias para esta actividad?
@® 1Hora

@ Entre 2y 3 horas
@ Entre 3y 5 horas
@ Jornada completa
==a) @ Ninguna
e—

® 1hora
@ Toda La Semana

Cuenta usted con espacio fisico en su casa / departamento para lavar autos?

@S
® No

Si realizas esta actividad, preferirias pagos:

@ Semanal
@ Quincenal
@ Mensual
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Seleccione su rango etario

@ WMenor de 18 afios
@ Entre 18 y 25 afios
@ Entre 26 y 35 afnos
@ Entre 36 y 45 afios
@ Mas de 45 afios

Indigque su sexo

® Matcdno
@ Famanno

Comuna de Residencia

Lamps —
Caolina _
Prowdenca —
Mokpill —— ‘
Vitacurn  ——
La Reina —
Las Conde: | —
Lo Barnechea —'
Pefulolen —

i -+ — B S S —

0 5 10 15 20 25 £ 3»
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Nivel de Educacion

Ocupacion

Selecclone su rango de Ingresos

@ Basica

@ Mada

® Universtara
@ Post Grado

@ Esusame

©® Tiaoxaoee Dependiente
O TrRdaaoy woepandens
® Jutiade

@ Disangiaado

® Manos 3 $400 000

@ Entre §400.001 ¥ 5800000

@ Entre $300,001 ¥ $1.200.000
@ Entre £1.200.001 ¥ $1 500 000
@ Entre $1.800.001 7 $3 000 000
@ Masz de $3.000 001
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Anexo 4. Numero de vehiculos motorizados en circulacion, cataliticos y no
cataliticos, Por comunas al afio 2019

NUMERO DE VEHICULOS EN CIRCULACION POR USO, SEGUN REGION, PROVINCIA Y COMUNA. ARO 2019
Automavil,
. L Station Wagon'™ . o . Motocicleta Otros con
Regidn, Provincia, Comuna Total y Tado Temeno Furgon Minibiis Camianeta Similares ! Motor”
2

TOTAL PAlS T | TOTAL PATS" v |s718d ~ 27204~ | 2088 v | 245 7| 996 v | 195.0 ~ | 2i~]
Region Regién Metropolitana de Santiage 2.228.385 1.553,704 107.353 £.407 279.756 103.580 535
Comuna Fefialolén 154737 117.100 £.416 317 20.551 4256 31
Comuna Puents Alto 128.028 96.681 5.100 281 12,696 5713 12
Comuna Maipd 127.117 85.711 5.251 275 11.200 5.5086 13
Comuna Las Condes 124 577 103.226 2.221 138 9.950 5.559 18
Comuna Santizgo 117.273 77.853 9.936 299 14.208 2.135 12
Camuna Vitacura 109.528 86795 2.345 122 13.533 4.088 27
Comuna Providencia 33621 70.665 2462 213 3176 5153 24
Comuna La Florida 33.481 72.889 3.404 178 2510 4168 13
Comuna Lo Barnechea 79.064 60.910 3.440 132 10.143 2.362 13
Comuna flufioa 60.588 49172 1.853 88 4508 3.338 2
Comuna &an Bernardo 59.486 40.798 2.562 167 6.525 2.605 132
Camuna Chillan 55.254 37.356 1.662 153 10.512 2.143 15
Comuna Quilicura 54281 33.819 2516 a5 6713 2926 5
Comuna Colina 52.425 24852 1.653 181 7.281 2.180 £l
Comuna La Reina 45.001 38.905 1.085 76 4133 3.300 12
Comuna Macul 41.185 27.919 2.088 118 5.002 3.001 2
Comuna Renca 29.711 21,335 2194 113 7.479 1.862

Camuna Fudahuel 28576 26.322 2.369 23 4.857 1.982 2
Comuna Estacién Central 37766 21648 2.282 177 4.057 2.382 18
https://www.ine.cl/estadisticas/economia/transporte-y-comunicaciones/permiso-de-circulacion
Anexo 5: IM de los precios de los servicios en la industria de los lavados
automotriz.

ESTUDIO DE MERCADO INDUSTRIA LAVADO DE AUTOS (VEHICULOS MEDIANOS)
Proveedor Nombre Empresa Direccion Comuna |$ Lavado Exterior |$ Aspirado y limpieza interior| § Lavado Full (int y ext

Estacionsas de servicio Shetl Larrain N°8551 La Reina 5.990!- -

CarWash Splash Auto SPA Carlos Silva Vildosola N*9316 La Reina 8.500 6.000 13.500

Servico en Supermercado | Prowash Jorge Alessandrl N*1131 La Reina 3.000 8.000 14,000

Lavador Infocmal (calle) | Pedro Soto Valenzuela Llanos La Reina 5.000 5.000 9.000

Estacionas de servicio Copec Av. Pdte. Riesco N'674 Las Condes 4.500 2.000

CarWash Clean UP Av Las Condes N"10805 Las Condes 9.000 7.000 14.900
Servico en Supermercado | Prowash isidora Goyenechea N*3051 Estac) Las Condes 10,000 10.000 17.000

Lavador informal (calle) | Jose Herrera Frente Municipalidad Las Condes 6.000 5.000 10.000

Lavado a domicilio Lavame - Las Condes 10.000 5.000 13,000
Estaciones de servicio | Copac Oepartamental N'7494 Pefialolén 4,500 2.000

Carwash Auto@punto Av. Consistorial N*S210 peflalolén 9.000 B.000 16.000

Servico @n Supermercado | Jumbo Mariano Sinchez Fontecilla 1200 Pefialolén 12.000 9.990 19.9%0

Lavador informal {calle] | Alex Rogas Calle Mar Interior peftalolén 5.000 4.000 8.000

Lavado a domiciko Lavamax Copec Pefalolén 9990 . 15.9%0
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Servicio Promedio |Precio Maximo |Precio Minimo

S Lavado Exterior 57.677 $12.000 54,500

S Aspirado y limpieza interior | 56.333 510.000 $2.000

S Lavado Full [int y ext) 514.216 519.990 58.000

De acuerdo al levantamiento de estudio de precio y servicio que realizan los distintos
actores de la industrias del lavado automotriz (Car Wash, lavados estaciones de servicio,
lavados en estacionamientos, lavadores a domicilio, lavadores informales de las calles, etc)
el precio promedio para los servicio de lavado exterior, limpieza interior y lavado full, es de
$7.677.- $6.333.- y $14.216.- respectivamente, en donde, los precios fluctian de acuerdo
al tipo de proveedor. Segun esto, se desprende que las fichas en las estaciones de
autoservicio y los lavadores informales son las mas econdémicas, con un valor promedio de
$4.500.- por lavado solo exterior (servicio mayormente solicitado), esto se debe a que los
lavadores informales casi no realizan el servicio de limpieza interior, principalmente por la
desconfianza de sus clientes (afirmacion, es en base a entrevista con 3 lavadores
informales) (ver anexo 8).

A la vez, los proveedores mas caros, son los car wash en supermercados y en

estacionamientos de mall, llegando a valores de $19.990.- por lavado full.

Anexo 6: Anélisis Pestel

Entorno Politico:

Chile es una Republica basada en una democracia parlamentaria, El poder ejecutivo (El
presidente) es a la vez el jefe del Estado y del gobierno, es electo a través de un sufragio
por cuatro afios no renovables.

El poder legislativo es bicameral, El parlamento, llamado Congreso Nacional, esta
constituido por: el Senado (la cAmara alta), cuyos miembros son elegidos por sufragio
universal por ocho afos; la Camara de Diputados (la camara baja), cuyos miembros son
elegidos por sufragio universal por cuatro afos. Las elecciones para el Congreso chileno
se llevan a cabo con un sistema binominal Unico, que premia a las coaliciones.
Actualmente, el Lideres politicos, es el Presidente Sebastian Pifiera (desde el 12 de marzo
de 2018) pertenece a Chile Vamos (centro derecha), las proximas fechas electorales son

Presidencial y Parlamentaria el afio 2021.
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El gobierno actual ya no goza del mismo apoyo social que le dio el triunfo con el 54% de
los votos el 17 de diciembre de 2017, los factores claves que han afectado, son un estallido
social el afio 2019.

Regionalmente se ven crisis politicas en distintos paises, Venezuela sufre una de las més
grandes crisis econdmica, politica-social, con una tasa de inflacion que afio a afios crece,
llegando a 10.000.000% de inflacion, lo que ha provocado una crisis migratoria en la region.
Argentina también sufre una nueva crisis econémica, EI gobierno no solo fracasé en su
intento de frenar la inflacidn, sino que los precios estan viviendo una disparada historica.
Brasil y Peru también sufren crisis politica-social principalmente afectada por la corrupcion
y el manejo de la pandemia.

Segun el mapa de riesgo (figura N°3.0) politico de la consultora Marsh, Chile es el pais
mas estable de América Latina y unos de los mas estables a nivel mundial, con indicadores

similares a grandes potencias como Estados Unidos, Alemania, Francia, Australia, etc.

Country Risk Index
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FIGURA N°3.0

Entorno Econdmico:

Chile ha sido una de las economias latinoamericanas que mas rapido crecié en las ultimas
décadas, debido a un marco econémico soélido, que le ha permitido amortiguar los efectos
de un contexto internacional volatil y reducir la pobreza. Sin embargo, mas del 30% de la
poblaciéon es econdmicamente vulnerable y la desigualdad de ingresos sigue siendo

elevada.
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En un contexto de agitacion social, el crecimiento del PIB se redujo de 3,9% en 2018 a 1,1%
en 2019. Las disrupciones en la actividad econdmica ocasionaron un repunte del
desempleo, que paso6 de 7,1% en diciembre de 2018 a 7,4% en diciembre de 2019. La
protesta social dio lugar a un cambio en la composicién del gasto publico, menos dedicado
a la promocion de la inversion y mas al aumento del gasto social. Asimismo, llevé al

gobierno a convocar a un referéndum constitucional.

El déficit en cuenta corriente aumento de 3,6% del PIB en 2018 a 3,9% en 2019, siendo la
caida de las exportaciones compensada ampliamente por la disminucion de las
importaciones, generada por una demanda interna en retroceso. A medida que disminuye
la inversidn extranjera, el déficit externo era financiado por deuda externa privada y publica,
gue acuso un incremento, de 62% del PIB en 2018 a 70% en 2019. Durante ese periodo,
las reservas internacionales aumentaron ligeramente, de USD 39,8 a USD 40,7 mil
millones, pese a las intervenciones del Banco Central para evitar una mayor depreciacion

monetaria.

El déficit fiscal aumento6 de 1,5% del PIB en 2018 a 2,7% en 2019, debido al gasto adicional
en respuesta al descontento popular y a la desaceleracion de la economia, los menores
ingresos tributarios y la caida de las exportaciones de cobre. El déficit fue financiado en
parte con medidas de contencion fiscal, pero la deuda publica aument6 de 26% a 28%, en

su mayor parte deuda interna.

La protesta social reflejé6 una frustracion ampliamente difundida de la poblacién ante la
elevada y persistente desigualdad de oportunidades, que se mantuvo a pesar de las
importantes mejoras en los resultados sociales. Entre 2006 y 2017, Chile habia reducido la

pobreza (ingresos de menos de USD

5,5 al dia), de 19,6% a 3,7% y el porcentaje de poblacion vulnerable (ingresos entre USD
5,5y USD 13 al dia) se habia reducido de 43,9% a 30,1%. No obstante, la desigualdad de
ingresos medida segun el coeficiente de Gini, se mantuvo en cerca de 0,44 en 2017,
ubicandose entre las mas altas de la region. La clase media en expansién percibe una alta
desigualdad de oportunidades, debido a la segmentacion de la oferta de servicios de

educacion y atencion de salud y la segregacion de los mercados laborales.
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Ademas, segun Reuters, las protestas y disturbios han generado miles de millones de
pérdidas en el sector privado y en infraestructura publica. Sin embargo, la recuperacion
econOmica de Chile tras afios de precios bajos de materias primas se basa en un alto
consumo y la inversion privada, aumento de sueldos, bajas tasas de interés, confianza del
sector privado, precios mas altos del cobre, produccién creciente minera, y en menor nivel
en un mayor comercio mayorista y servicios comerciales. Segun las estimaciones
publicadas por el FMI tras el brote de COVID-19, el crecimiento del PIB debiera repuntar a
5,3% en 2021, sujeto a la recuperacion econdmica global posterior a la pandemia.

La tasa de desempleo de Chile disminuy6 levemente a 7,3% en 2019. El pais tiene el PIB
per capita mas alto de la region (USD 15.068; Coface), pero también altos niveles de
desigualdad e informalidad (OCDE). Los factores en la disparidad de riqueza incluyen el
sistema impositivo actual que perjudica principalmente a las clases de ingresos medios y
bajos. El FMI prevé que la tasa de desempleo se vea afectada por el impacto econémico
negativo de la pandemia de COVID-19: actualmente, se estima que la tasa bajara

ligeramente a 8,9% en 2021.

Fuente: Banco Mundial https://www.bancomundial.org/es/country/chile/overview

Entorno Social:

Chile es un pais con méas de 18 millones de habitantes, en donde el porcentaje de hombres
y mujeres es muy similar, siendo levemente mayor la cantidad de mujeres.

Chile es un pais religioso, donde el 69% de los mayores de 15 afios se identifican con la
religion catolica.

En octubre de 2019 se produjo en todo Chile un estallido social de magnitudes importantes.
Este estallido respondié a la enorme desigualdad social que se vive en el pais, en donde

se determiné por cambiar a una nueva constitucion.

Sin embargo, la situacién no parece mas favorable para el momento en que finalice la
pandemia, dado que algunas decisiones gubernamentales estan teniendo un impacto
negativo en el ambito social y las clases menos favorecidas se sienten desamparadas por
el gobierno en esta crisis sanitaria, esto es demostrado con la poca aprobaciéon de la

ciudadania que el actual gobierno mantiene.
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Los inmigrantes representan un amplio sector de la poblacién en los ultimos afios, De esta
manera, es posible sefialar que la inmigracion en Chile se caracteriza por poseer una
predominancia de personas provenientes de Sudamérica, principalmente los paises
fronterizos, aun cuando se ha experimentado una creciente alza de provenientes de paises
con los cuales Chile no posee contigiiidad, como Colombia o Ecuador y Venezuela.

Esta inmigracién, en Chile ha crecido bastante en los ultimos afios, y el afio 2019 llegé al
5% de la poblacion total del Pais.

Es importante destacar que Chile es un pais rico en cultura y que incluso ha sido
considerado como patrimonio de la humanidad por la UNESCO; ya que también cuenta con
edificios, objetos, sitios de caracter arquitectonico, artesanal, artistico, etnografico,

folclorico, historico y religioso en su amplio territorio.

En agosto del 2018, entra en vigencia la Ley 21.105, que crea el Ministerio de Ciencia,
Tecnologia, Conocimiento e Innovacion. La norma establece el marco estatal destinado a
estructurar, impulsar, coordinar y promover "las actividades de ciencia, humanidades y
desarrollo tecnoldgico en todas sus etapas.

Chile no tiene presencia mundial en tecnologia y ademas los principales proveedores de
tecnologia son multinacionales, tampoco Chile tiene programas que fomenten la innovacion
tecnoldgica como tampoco existen empresa StartUp consideradas unicornio, Sin duda un
largo camino queda por recorrer en términos de politicas publicas que puedan apoyar la
innovacion tecnologica, considerando que el pais cuenta con importantes yacimientos de
litio, elemento clave en la fabricacion de pilas y baterias eléctricas.

Otro gran reto para las empresas es abordar las problematicas de privacidad y seguridad
de datos e informacion, sin reducir la innovacion y la experimentacion, y sopesar los riesgos

derivados de la transformacién tecnoldgica frente a los beneficios.

Entorno Ambiental:

Estudios internacionales sitian a Chile como uno de los paises mas comprometido con el
medioambiente, en donde investigacion en 24 paises dice que el 37% de los chilenos esta
haciendo algo por reducir el impacto ambiental, por sobre naciones como Reino Unido o de

América Latina.
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Es importante destacar que Chile es parte de la COP 25 de Naciones Unidas para el Cambio
Climéatico y del ambicioso Acuerdo de Paris firmado en el 2016.

Actualmente, el 40% de la generacién de energia en Chile es en base a carbon, uno de los
métodos mas contaminantes. El objetivo es que para el 2050, el 100% de la generacion de
energia en Chile provenga de fuentes limpias, especialmente de centrales a gas natural,
solares y edlicas.

Todos los paises que suscribieron en 2010 el Acuerdo de Paris (el tratado internacional
mas importante en la lucha contra el cambio climético) deben presentar compromisos
conocidos como Contribuciones Determinadas a Nivel Nacional (NDC) para reducir al 2030
las emisiones de gases de efecto invernadero en un 45 % y suprimirlas en 2050. Chile fue
el primer pais de Latinoamérica y uno de los 10 primeros en el mundo en presentar este

ano sus NDC.

Dicho plan del pais se sustenta en cuatro areas: cambiar el sistema de transporte a uno
basado en combustibles limpios, descarbonizar la matriz energética para utilizar energias

renovables, aumentar la eficiencia energética y potenciar la forestacion y reforestacion.

Entorno Legal:

De acuerdo a esta Constitucion, Chile es una republica democrética, cuyo Estado es unitario
y cuenta con tres poderes con una clara independencia entre si (ejecutivo, legislativo y
judicial).

El Poder Judicial cuenta con la facultad de la administracion de la justicia a través de la
aplicacién de las leyes, se destaca que este ha variado y perfeccionado en el tiempo, En
junio de 2005, Chile renové por completo su sistema de justicia penal, adoptando un nuevo
sistema acusatorio segun el modelo de Estados Unidos.

Chile se divide en regiones. Su administracion es funcional y territorialmente
descentralizada, o desconcentrada. De esta forma, el pais se encuentra dividido en 16
regiones, 56 provincias y 346 comunas.

El Sistema de Gobierno y Administraciéon Regional, se estructura de la siguiente forma:

El gobierno interior de la region corresponde al Intendente, en su calidad de representante
del Presidente de la Republica. La administracion de la region corresponde al Gobierno
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Regional, compuesto por el Intendente como 6rgano ejecutivo y el Consejo Regional, como
organo resolutivo, nominativo y fiscalizador de aquél.

Las funciones de administracién son apoyadas por las Secretarias Regionales Ministeriales,
organos desconcentrados de los Ministerios, subordinados a nivel regional al Intendente,
destacando entre ellas la Secretaria Regional de Planificacion y Coordinacion.

A nivel provincial el Gobierno corresponde al Gobernador, subordinado al Intendente. Su
administracion también compete a aquel érgano desconcentrado del Intendente, en cuanto
ejecutivo del Gobierno Regional. Existe como instancia de representacion consultiva el
Consejo Econdmico y Social Provincial, presidido por el Gobernador.

La administracion comunal corresponde a la Municipalidad, compuesta por el Alcalde como
autoridad superior y el Consejo, presidido por el Alcalde como 6rgano resolutivo, nominativo
y fiscalizador de aquél, ambos de eleccion popular cada 4 afios.

Anexo 7: Analisis de las microindustria (6 fuerzas de PORTER).

Poder de negociaciéon de los clientes (BAJO)

El poder de negociacion de los clientes usuarios es BAJO, ya que si bien es un servicio que
tiene sustitutos, como los centros de lavado convencionales, no encontraran donde lavar
su auto con todas las comodidades y atributos que ofrece CarWapp.

Para el caso de los clientes lavadores, el poder de negociacion también es bajo, ya que los
precios para cada servicio estdn dados y al no tener relaciéon ni comunicacién entre los
distintos clientes lavadores, como agruparse o la opcion de crear un sindicato es casi O,
ademas, el modelo de negocio, contempla una clara disposicién por parte de los clientes
lavadores para ejercer la actividad y sus ingresos son directamente relacionados a su

produccién.

Poder de neqociacion de los proveedores (BAJO - MEDIO).

Para los proveedores de tecnologias, tales como internet y telefonia, es BAJO, ya que
existen distintas empresas que ofrecen el mismo servicio de comunicacion y a un precio
muy similar entre una y otra, por lo que si una empresa decide subir los precios, uno

facilmente se porta a otra compaiiia. Para el caso de los programadores de aplicaciones
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moviles, sigue siendo bajo, ya que también existen varias alternativas de empresa que
desarrollan el servicio (creacion y mantencion del sistema operativo).

Con respecto a las empresas de mapas para la geolocalizacién de clientes, el poder es
BAJO - MEDIO, debido a que el mercado esta mas concentrado.

Para los proveedores de articulos de limpieza, para los clientes lavadores, es BAJO -
MEDIO ya que existen muchos proveedores locales que ofrecen productos para lavados de
auto, pero no tantos que ofrecen productos para lavado en seco, biodegradables y
ecolégicos. También existen empresas extranjeras que ofrecen este tipo de productos, por

lo que existen distintas alternativas de importacion.

Amenaza de nuevos competidores entrantes (ALTA).

La amenaza de nuevos competidores entrantes es ALTA, ya que empresas que ya estan
insertas en el mercado de tecnologias, especificamente en portales, tales como Uber,
Cabify, Mercadolibre, que pueden copiar la idea y desarrollarla con todo el knowhow que
tienen y ser un fuerte competidor para CarWapp.

La posibilidad, que entre un nuevo competidor sin experiencia en tecnologia de portales, es
MEDIO, ya que si bien las barreras de entradas no son altas, la idea de negocio es muy

buena por lo que puede haber personas que estén dispuestas a copiar y desarrollar la idea.

Amenaza de productos sustitutos (ALTA).

La amenaza de productos sustitutos es ALTA, ya que el servicio de lavado de auto lo
pueden realizar los mismos propietarios de los automoviles, personas independientes

desde las calles.

Rivalidad entre los competidores (BAJA).

No existe un competidor que conecte geograficamente a un lavador de autos que trabaje
desde su casa con una persona que quiera lavar su auto, por lo que en el mismo nicho no
existe esta rivalidad. Si hay empresas que ofrecen servicios de lavado de autos a domicilio,

pero estas tienen que agendarse con mas de 24 horas de anticipacion, hay que estar

55



-
BaINTE SIOs Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

presente para entregar llaves, y otros inconvenientes que complican al cliente final, que

termina siendo un problema.

Empresas Complementarias (ALTA)

Los carwash tradicionales, tendran la opcion de sumarse como clientes lavadores, con el
fin de que puedan captar nuevos clientes, esta iniciativa suma valor dado que las ventas de

Carwapp se veran favorecidas.

Anexo 8: Entrevista a lavadores informales.

Pedro Soto; lavador informal que trabaja en la calle Valenzuela Llanos de la comuna de la Reina,
36 afios de edad.

-¢,Cual es el motivo por el que realizas esta actividad?

“Es mi trabajo y lo hago para alimentar a mi familia”

-¢,Desde cuando realizas esta actividad?

“Hace como 15 afios, cuando quedé sin trabajo’.

-¢,Cual es el servicio mas solicitado?

“el lavado por fuera...muy poca gente lava me pide la limpieza interior...”

-¢,Cuanto cobras por ese servicio?

“Yo cobro 5 lucas por fuera y 9 por dentro y por fuera”

-¢,Por qué tus clientes no contratan el servicio full?

‘La gente es muy desconfiada... y siempre anda apurada”

-¢,Cuantos lavados en promedio realizas al dia?

“Yo lavo como 5 autos al dia..”

-¢,Cuantas horas destinadas a esta actividad al diay cuantos dias a la semana?

“Yo trabajo en la mafiana, cuando la gente viene a hacer tramites a la Muni, hasta como las 2...”
-¢La municipalidad, te permite realizar la actividad?

“Ya me conocen... pero de repente llegaron cabros nuevos y me ponen problemas....”

José Herrera; lavador informal que trabaja afuera de la Municipalidad de Las Condes, 28 afios de
edad.

-¢,Cual es el motivo por el que realizas esta actividad?

56



BaINTE SIOs Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

“Porque no tengo acceso a otros trabajos y lavar autos deja hartas lucas, ademas trabajo cuando
quiero”

-¢,Desde cuando realizas esta actividad?

“Hace como 6 afios mas o menos”

-¢,Cuédl es el servicio més solicitado?

“El mas solicitado es el lavado por fuera”

-¢Cuanto cobras por ese servicio?

“6.000 solo por fuera”

-¢,Por qué tus clientes no contratan el servicio full?

“es depende del cliente y de su tiempo”

-¢,Cuantos lavados en promedio realizas al dia?

‘mmmm depende del dia... pero unos 4 o 5 al dia hasta 8 autos de repente”
-¢,Cuéntas horas destinadas a esta actividad al diay cuantos dias a la semana?
“Trabajo hasta las 4 de la tarde y de lunes a viernes”

-¢,La municipalidad, te permite realizar la actividad?

“Me tengo que andar escondiendo cuando pasan los municipales”

Alex Rojas; lavador informal que trabaja en la calle Mar Interior, de la comuna de Pefialolén, tiene
32 afios de edad.

-¢Cual es el motivo por el que realizas esta actividad?

“Lo hago porque me gusta y para comer”

-¢,Desde cuando realizas esta actividad?

“De hace como 5 arios”

-¢,Cudl es el servicio mas solicitado?

“Por fuera... el clasico”

-¢,Cuanto cobras por ese servicio?

“Depende del cliente.... pero como 5 lucas en promedio”

-¢Por qué tus clientes no contratan el servicio full?

Es segun.... tengo clientes que piden por dentro también...”

-¢Cuantos lavados en promedio realizas al dia?

“‘Mmmm, depende de mi motivacion...”

-¢Cuantas horas destinadas a esta actividad al dia 'y cuantos dias a la semana?
“de como las 10 hasta las 7pm”

-¢La municipalidad, te permite realizar la actividad?
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“Ya me conocen.... no me dicen nada”

Anexo 9: Detalle de los principales cargos y funciones que tendran la empresa.

Gerente General, de Administraciéon y Finanzas:

« Planificar, organizar y supervisar general de las actividades de CarWapp.

« Crear una imagen corporativa que sea representativa, valorada y sustentable.

e Administracion de los recursos de CarWapp

o Generar estrategias de crecimiento.

« Dirigir y fijar estrategias de expansion en el corto, mediano y largo plazo.

o Coordinar los objetivos de las distintas gerencias.

« Motivar, supervisar y mediar entre el equipo gestor.

« Planificar, organizar, dirigir y controlar la Gestion de los Recursos Humanos,
Logisticos, Contables, Activos Fijos y de Finanzas; y brindar apoyo administrativo

gue requiera la empresa.

Gerente de Operaciones:

« Responsable de que la APP funcione correctamente.

o Liderar al equipo de desarrolladores y programadores.

o Capacitar y evaluar a todos los clientes lavadores.

o Administrar y mantener operativa la APP de CarWapp, como también el algoritmo de
funcionamiento.

« responsable de la mantencion del sistema operativo y sus servidores.

o Responsable del riesgo operacional de CarWapp

Gerente Comercial y de MKT:

« Responsable de las actividades comerciales de CarWapp.
e Responsable del crecimiento de clientes lavadores activos y clientes usuarios.
o Liderar al equipo comercial y asistentes comerciales (postventa)
o Realizar alianzas estratégicas.
e Administrar, crear y disefiar el plan de MKT de CarWapp.
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o Responsable de la estrategia comercial y de MKT.
« Crear oferta de valor para los clientes.
« Crear campafas para captar nuevos clientes.

« Responsable de la postventa y de la fidelizacion de los clientes.

Programadores:

o Encargados de crear y programar la aplicacién, que sea de facil uso y amigable.

« Deben crear y mantener los algoritmos de funcionamiento de la APP.

o Crear encuestas periddicas, con el fin de evaluar y calificar la aceptacion de la
aplicacién

o Mantencién del sistema operativo y servidores de CarWapp

« Realizar actualizaciones y mejoras de la App.

e Mantencién del sistema de pago.

e Mantener activa la ciberseguridad de CarWapp .

Disefladores
o Encargados del disefio de la aplicacién y logos.
o Disefiar y mantener actualizada la pagina web.
« Disefiar todos los folletos, gigantografias, volantes y articulos de marketing que se
requieran.
e Crear contenido de valor en RRSS

o Disefiar las camparias publicitarias

Asistentes Comerciales:

« Encargados de asistencia comercial de los clientes.
e Generar reportes para las distintas gerencias.

e Encargados de las post venta de Carwapp.
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Anexo 10: Célculo de valor residual de los flujos futuros y tasa de descuento con
flujo de caja a perpetuidad

Para el calculo del flujo de caja a perpetuidad, se calculé de la tasa de descuento a
perpetuidad como tasa libre riesgo (Rf) de bonos del Banco Central en UF a 20 afos
(transforméndola a pesos incorporando efecto IPC 3%), y el resto de las variables son las
mismas consideradas para el CAPM, donde se obtiene tasa de descuento a perpetuidad de
16,45%

Rf Tasa libre de riesgo 1,75%| Fuente: BCU 20 afios Banco Central de Chile

IPC Indice de precio al consumidor | 3,00%|Fuente: IPC promedio anual

Bs/d Beta patrimonial sin deuda 0,87|Fuente: Damoradan

(Rm-Rf) Prima de riesgo del mercado | 5,40%|Fuente: Damoradan

PPL Premio por liquidez 3,00%| Fuente: Universidad de Chile

PRSU Premio por riesgo Startup 4,00%|Fuente: Casos de estudios Universidad de Chile
TASA DE DESCUENTO 16,45%

Para el calculo del valor residual se asumio que el flujo del afio 6 es similar al afio 5y se
repite en los siguientes afios perpetuamente (asumiendo que todos los activos se
encuentran totalmente depreciados) y se trae al quinto afio utilizando formula del valor
presente.

Férmula del valor presente:

Flujo
tasa de descuento a perpetuidad — g

Donde g: tasa de crecimiento, se asume O.
Con esto se obtiene que:
806.632.710 / 16,45% = 4.903.542.310.-
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