5 =
Qainere veRs

Universidad de

SanAndrés

Universidad de San Andrés
Escuela de Negocios

Maestria en Administracion de Negocios

The Pool Wash Company

Autor: Fernando Lamas
DNI: 32.830.578

Mentor de Tesis: Gabriel Berger

Buenos Aires, Argentina / diciembre 2023



Universidad de San Andrés
EMBA 2021 CABA

A0
N ”

Trabajo Final de graduacion

+

(Q\ * N
THE POOL LIASH

LAVADERO SUSTENTABLE

Autor:

e Fernando Lamas (DNI 32.830.578)
Mentor:

e Gabriel Berger

Buenos Aires, Argentina / diciembre 2023



Resumen Ejecutivo

Las preocupaciones por el cuidado de los recursos naturales y la busqueda de
modalidades productivas sostenibles, con bajo impacto en el medio ambiente,
han convergido desde una moda snob a instalarse como un tema neuralgico en
todas la agendas politicas, procesos productivos y habitos de consumo.
Tomando esto en consideracion, aquellos productos y/o servicios que tengan
como parte de su propuesta de valor algun eje relacionado a la sostenibilidad.
no solo cuentan con una ventaja competitiva; sino que también estan mejor
preparados para un futuro cercano que va a “exigir’ negocios mas “sustentables”

El diferencial de valor de “The PoolWash Company”. parte de entender este
diagndstico, y agrega: una experiencia de usuario superadora en comparacion a
sus competidores; gracias al desarrollo e implementacién de un proceso de
operaciones innovador en el segmento.

La propuesta de la compafia esta direccionada a dos tipos de clientes. Por un
lado, aquellas personas que pertenecen a un nivel socio econémico “alto” “medio
alto” y “medio” (ABC1/ C2/ C3) y que utilizan automotores para trasladarse
diariamente y se ocupan de su lavado.

Por otro lado, existe la potencialidad, una vez que el negocio haya adquirido una
reputacion positiva, y habiendo mostrado un modelo con credenciales validadas,
ofrecer un sistema de franquicias.

El “founder team” esta compuesto por Felipe “Flipi” Mc Gough y Fernando
Lamas. Ambos con diversas experiencias en desarrollo de negocios, marketing,
produccion de contenidos, manejo de agencias y organizacion de eventos.

La inversion inicial para el proyecto es de USD 103.000 y sera rentable a partir
del segundo afo. La TIR calculada es de 27% y el valor de negocio de USD
63.214 ddlares.
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Introduccién y antecedentes

La ideacion del proyecto de negocio “The PoolWash Company”; surge de la
conjuncion de cuatro factores 1) La deteccion de varios puntos de dolor de parte
de los usuarios de lavaderos de auto, que se desarrollan a lo largo del trabajo.
2) el bajo nivel de innovacidon que atraviesa la industria de lavaderos de
automotores. 3 la creciente demanda, por parte de consumidores de servicios,
de ahorro de tiempo en sus rutinas, ademas del cuidado del medio ambiente en
sus consumos; 4) la marcada agenda de empresas privadas y del Estado por
fomentar negocios de triple impacto.!

Los factores arriba considerados sumado a la robustez del modelo de
operaciones hacen que “The PoolWash Company “, sea un modelo de negocio
atractivo

Tiene la posibilidad de ofrecerse bajo un sistema de franquicias, otorgando a los
franquiciados la exclusividad del territorio, ademas de asesoramiento continuo
junto a un modelo de operaciones apuntado a la excelencia en la ejecucion.

Por ultimo, se hace imprescindible explicar como se conjugan “The PoolWash
Company” y el contexto para llevar a cabo la idea.

A modo de resumen; en la actualidad, la prestacion de servicios como
peluquerias, radio taxis y todos los servicios que requerian de esperar antes de
utilizar. Se estan integrando con el desarrollo de APPs para reducir los cuellos
de botella y mejorar la experiencia de usuario. Tomando como punto de partida,
esta nueva tendencia en el consumo de servicios y sumado a que en el segmento
de lavado de autos aun no existe algo similar. Vamos a ofrecer una propuesta
que no solo logra que se eliminen los tiempos de espera, sino también que el
cliente no se tenga que trasladar

Ihttps://www.cronista.com/negocios/alianzas-y-proyectos-de-triple-impacto-los-ejes-de-
la-agenda-corporativa-sustentable/
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Marcos conceptuales y herramientas de management
utilizadas:

El objetivo de este apartado es presentar las herramientas utilizadas para evaluar
si la idea del proyecto se puede llevar a cabo. Y a su vez determinar también la
estrategia a seguir para su correcta implementacion:

Analisis F.O0.D.A?: Esta herramienta toma su nombre del inglés (S.W.O.T), y
tiene como objetivo dimensionar el contexto en que el que opera la organizacién
y entender el tipo de exposicion al mismo, desde la perspectiva interna de la
organizacion.

e Contexto externo (Oportunidades y Amenazas) - Ejemplos: tendencias de
consumidores favorables o desfavorables, facilidades para hacer
negocios, niveles de corrupcidn, grado de competitividad,

e Perspectiva interna (Fortalezas y Debilidades) - Ejemplos: experiencia de
los equipos, nivel de motivacién, adaptacion al cambio, poder politico,
posicionamiento / reputacién en el mercado.

Analisis "P.E.S.T.E.L”3: Este andlisis es una herramienta utilizada en marketing
para describir de qué manera el negocio se relaciona con los entornos: politico,
economico, social, tecnologico, ecolégico y legal. Y como estos pueden
favorecer o perjudicar el normal funcionamiento del negocio en el corto, mediano
y largo plazo.

Segmentacion de mercado*: Los consumidores y competidores son cada vez
mas exigentes. Ello hace que sea de vital importancia la aplicacion de esta
técnica. La cual busca tener bien segmentada nuestra base de “leads” en pos de
ofrecer una oferta ajustada a las necesidades de cada segmento. Pasando por
la segmentacion “Soft” (Habitos de consumo, preferencias y conductas) y la
“Hard” (sexo, edad, NSE, ubicacion)

Matriz de Porter®: El economista Michel Porter (23/5/1947), ha desarrollado una

PN 1H

matriz donde confluyen 5 fuerzas: “competencia entre competidores”, “influencia
de proveedores”, “influencia de compradores”, “facilidad de entrada de nuevos
competidores”, “Amenaza de productos sustitutos. La caracterizacion de cada
una de ellas permite comprender de qué modo esta compuesto el sector en el

cual compite la empresa para luego elaborar una estrategia que deje a la

https://secitgu.eco.catedras.unc.edu.ar/unidad-2/comunicacion-y-medios/analisis-foda/
3 https://economipedia.com/definiciones/analisis-pest.html

4 Elaborado en base a informacion recopilada:
https://www.iebschool.com/blog/segmentacion-de-mercado-marketing-estrategico/

5 https://economipedia.com/definiciones/las-5-fuerzas-de-porter.html



empresa en un lugar rentable y poco vulnerable.

Value proposition canvas®: Esta herramienta permite visualizar, disefar y
testear la propuesta de valor para los clientes. Esta compuesta por 2 partes; por
un lado, el perfil del cliente y por el otro el mapa de valor del producto o servicio.
El objetivo es generar una correlacion entre ambas perspectivas para asegurar
un “Fit”

El cliente
Necesidad

Para entender las necesidades del cliente, se han realizado encuestas
cuantitativas y entrevistas en profundidad. Dichas técnicas contribuyen a
entender qué aspectos debe resolver la propuesta de “The PoolWash Company”.

Como principales aspectos a mencionar, podemos destacar que el segmento
target tiene la preocupacion por aprovechar al maximo el tiempo disponible por
lo que esta avido de propuestas que ahorren tiempo en tareas rutinarias como
limpieza del hogar, preparacion de comestibles o limpieza de auto. Pero sin
resignar calidad en el resultado final.

Por otro lado hablamos de consumidores avidos por propuestas innovadoras que
no tiene miedo de probar cosas nuevas, siempre y cuando encuentre un “bien
mayor” como en nuestro caso, el cuidado del medio ambiente

A continuacion, se mencionan en detalles las preocupaciones puntuales
relevadas:

El vertido de fluidos contaminantes indiscriminado’: Si bien los parametros
maximos de contaminacion para devolver el agua a su respectiva cuenca estan
reglamentados en la ley 25.6888. En la actualidad no existe un protocolo que
obligue a las empresas dedicadas a lavar autos a “devolver” el agua sin restos
de barros, hidrocarburos, detergentes y/o sedimentos.

El sistema de lavado desarrollado para “The PoolWash Company”, no solo evita
este problema ya que no solo recupera y reutiliza el agua para varios lavados,
sino también posee un sistema de filtrado que separa sedimentos y sustancias
quimicas contaminantes, por otro lado, los insumos utilizados en los procesos de
lavado, (Ceras, detergentes, etc.), son todos biodegradables.

6 https://www.youtube.com/watch?v=ReM1ugmVfP0

7 https://www.ambito.com/informacion-general/lavaderos/clausuran-un-lavadero-autos-
contaminacion-ambiental-el-barrio-nunez-n5297856

8 http://servicios.infoleg.gob.ar/infoleglnternet/anexos/80000-84999/81032/norma.htm



La preocupacion de los usuarios por el uso racional del agua: De las
encuestas realizadas a consumidores de mas de 500 casos, surge que el
aproximadamente el 90% de la muestra; considera que reducir el consumo de
agua potable para lavar el auto es importante. (Ver Anexo 1)

El nivel general de conformidad con resultado final: Continuando con la
investigacion cualitativa de mas de 500 casos; solo el 26% estd plenamente
conforme con el resultado final del lavado. Sumado a multiples puntos de dolor
como, por ejemplo: que se roben o extravien pertenencias del interior o
rayaduras o roturas areas exteriores Esto a grandes rasgos nos deja un gran
nivel de demandada sin satisfacer. (Ver Anexo 1)

Los tiempos de espera: Podemos dividir la experiencia del lavado del auto en
3 grandes etapas: 1) El traslado propiamente dicho desde la locacion del
automovil hasta el lugar fisico donde efectivamente ocurre el lavado. 2) La
espera o “fila” de autos que debemos hacer hasta esperar nuestro turno, 3) El
tiempo que trascurre desde que se inicia el lavado y finaliza el mismo.

Aqui nos encontramos con uno de los grandes diferenciales de la propuesta de
“The PoolWash Company”; puesto que elimina las distancias y tiempos de
traslado sumado a que tiene un sistema de turnos a través de una app que
permite encontrar el momento mas propicio para el cliente.

La informalidad de los sistemas procesos:

Segun nuestras investigaciones (ver relevamiento fotografico mas abajo) “Cada
lavadero es un mundo”- No existe, ni siquiera en la “cadenas” de lavado, un
procedimiento estandar de lavado. Tampoco existe un nivel minimo de
aseguramiento de calidad y tampoco un servicio post venta. Por ultimo, Cada
lavadero establece su politica de precios a su propio criterio.

Resumiendo lo observado a través de registros fotograficos y experiencias de
campo. No se registran procesos unificados, manuales de ejecucion, o practicas
comunes entre los distintos oferentes de este tipo de servicio haciendo un sector
de tipo informal

Segmentacion:

“The PoolWash Company”; opera en un modelo de negocio “B2C”, de esta
manera se procedio a trabajar con 2 tipos de segmentacion: “Hard” y “soft”. Una
vez definidos los segmentos y tipos de clientes se estim6 el tamafo de la
oportunidad a través del célculo del TAM SAM y SOM (Que veremos mas
adelante)

Para realizar la segmentacion se tomaron los datos brindados por las encuestas
a consumidores (Ver Anexo 1)



Segmentacién Hard:

e Geografia: Por tratarse de un servicio que, para prestarlo, requiere de un
traslado. Se procedié a investigar las areas con mayores poblaciones y
cercania del target elegido.

e Sexo: Si bien el servicio de lavado de automotores es utilizado por ambos
sexos, tenemos recabado que el mix de consumo se divide en un 66.4 %
de hombres y el 32.8% en mujeres. (Ver Anexo 1)

e Edad: el 74% de la muestra se encuentra entre los rangos etarios de 26 a
35y de 36 a 45 anos. (Ver Anexo 1)

Segmentacion Soft:

e Frecuencia de uso del servicio: Entre los usuarios que lavan al auto de
manera quincenal y los que lo hacen de manera mensual encontramos el
72.3% de la muestra. Por otro lado, los “heavy users” que lavan el auto de
manera semanal ronda el 6.7%. (Ver Anexo 1)

e “Out of Pocket” destinado a la categoria: El Rango promedio de consumo
por lavado ronda los USD 8 . Y de las encuestas se observa que el 32.3
% estaria dispuesto a considerar pagar un extra que ronde entre el 15%
y 20%, por una propuesta superadora en relacion a los estandares de
calidad vigentes en la actividad

Validacion de la necesidad

Habiendo segmentado el target y definido el ADN de nuestros “Leads”, se
procedi6 a realizar 50 entrevistas en profundidad, al target objetivo que se definio
de las encuestas cuantitativas (Edad, sexo, etc) donde no solo se valido la
necesidad. Sino que también gracias al mapa de empatia®, Logramos tener un
mejor entendimiento de los “Pains” and “Gains” para adecuar la promesa de valor
a las necesidades insatisfechas de los leads (Ver anexo 2)

9 https://anaivars.com/mapa-de-empatia/
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Mapa de empatia

Que piensa y siente:

Que - No hay soluciones de fondo que - La sociedad consume mas recursos
ayuden a mitigar el consuma naturales de los que puede regenera el .
escucha: . indiscriminado de recursos planeta Que ve:
. - Los consumidores deberian .
- Como se ve afectado el sistema . repensar la forma en que ; - La tendencia de espera por
provisional por el empleo no consumen. ; un servicio cada vez es menor
registrado ?
- El esfuerzo de las empresas por
- Lo injusto que es para las empresas reducir cada vez mas su impacto
que tienen todo en regla, competir con ambiental esta en aumento

economias informales que no tributan

- La integracion entre aplicaciones de
pago y servicios

Que habla y hace:

- Separa residuos y recicla.
- Dona dinero o hace voluntariado en

causas ambientales o humanitarias

- Compra cosas de muy Buena calidad y

con baja frecuencia. - Usa marcas de calidad pero no
“masivas”
Dolores: Necesidades:
- Es muy dificil hacerse tiempo libre de calidad entre - Consumir productos / servicios sin culpa o con baja huella de
trabajo y responsabilidades carbono
- Las distancias y complejidadades para cumplir con - Consumir productos / servicios de manera diferente al resto
tareas domesticas de su grupo de cercania

Resumiendo, el cuadro arriba detallado. El consumidor “tipo”, es una persona
que adopta y abraza los cambios tecnologicos, a su vez tiene un alto compromiso
por las causas ambientales y es muy celoso de su tiempo y sus rutinas.

Es una persona “Trendy” pero no le interesan las modas hegemonicas. Disfruta
siempre hacer las cosas de una forma diferente a la mayoria.

CLIENTE
* Hombres y mujeres residentes de caba zona sur o norte de entre { )

26 a 46 afos.

Que laven el auto de manera quincenal o mensual.
* Que tengan una preocupacion por el medio ambiente.
Sienten que deben aprovechar al maximo su tiempo libre

reduciendo rutinas innecesarias.

11



La propuesta de valor

Descripcion y alcance

Actualmente no existe una empresa dedicada al lavado de autos que pueda
garantizar el mismo nivel de servicio en todas sus ejecuciones. Tomando como
punto de partida la homologacion del proceso en todos los lavados, estandares
de satisfaccion tangibles y personal capacitado,

Por ultimo, teniendo unas politicas de calidad que velen por el medio ambiente,
desde los insumos que utiliza hasta los procesos.

Diferenciacion

Los pilares de diferenciacion de “The PoolWash Company”, son los siguientes:

Reduccién de los tiempos de espera: La propuesta esta pensada para que los
clientes no tengan que esperar. Ya que preve el desarrollo de una aplicacidén web,
que permite reducir tiempos de espera.

De esta manera se obtiene una gran ventaja competitiva sobre el resto de los
competidores; al eliminar el temor de los usuarios a la incertidumbre de que si
habra mucha fila o tiempos de espera.

Estandarizacion del servicio: Al ser un negocio de marcas tan atomizadas, y
muy pocas con varias sucursales (Como por ejemplo “Mondrian”?). No existe
una oferta en el mercado actual que permita ofrecer un proceso de lavado
homologado en cada servicio y en cada cliente, aqui encontramos otro factor
clave en la estrategia de diferenciacion ya que se ha desarrollado un “manual de
ejecucion” que es otorgado junto a un plan sistematico de capacitaciones al staff.

De esta manera, se garantiza que el cliente siempre reciba su auto con el mismo
nivel de tratamiento y servicio, lo que impacta positivamente en la percepcion de
calidad en comparacion a los competidores.

Completa eliminacion de las distancias de traslado: En la actualidad la
practica mas comun para adquirir un servicio de lavado, es que el cliente debe
acercarse al lugar fisico. El proyecto de “The PoolWash Company”, esta pensado
para que el cliente reserve un turno desde la app, indicando la ubicacién del auto,
y un movil se acerca a donde se encuentra. Asi el cliente no solo NO pierde
tiempo, sino que también puede disfrutar de la espera del lavado realizando otra
actividad en el lugar de su preferencia.

Respeto por el medio ambiente: Segun nuestro relevamiento, NO existe una
sola oferta en el mercado de lavado de autos que considere el impacto ambiental
que genera la actividad. Los factores a considerar:

10 hitps://lavaderomondrian.com.ar/sucursales.html
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« Detergentes, ceras teflonadas e insumos quimicos: No se detecta que se
utilicen aquellos que son producidos para ser luego bio degradables. Y los
mismos son devueltos a la cuenca de agua sin un correcto tratamiento.
(Ver relevamiento fotografico)

o Tratamiento de efluentes: Por un lado, el agua se gasta de manera
indiscriminada, excesiva, y no es reutilizada.. Por otro lado, se devuelve
a la cuenca con sedimentos, plasticos, hidrocarburos que pierden los
motores entre otras sustancias contaminantes. (Ver relevamiento fotogréfico)

En “The PoolWash Company”, disefiamos un sistema de lavado que soluciona
esta problematica con una innovadora metodologia.

Nuestra propuesta, a diferencia de la competencia, reutiliza el agua de los
lavados a través de un sistema de recupero Yy filtrado. De esta manera no solo
reducimos al minimo el consumo de agua, sino que aseguramos que el agua que
vuelve a la cuenca este en las mismas condiciones que salio.

13



El product market / fit

Propuesta de valor

El “value proposition canvas”, nos permite conocer en profundidad a nuestros
leads. Gracias a que describe de forma mas visual sus habitos, sus areas de
dolor, placer y que problema resuelve nuestro servicio.

Por otro lado, sumado a la investigacion de mercado se consiguio realizar el
product market fit que busca ser beneficioso tanto para el consumidor porque se
ajusta a su perfil como para el desarrollo de un producto a medida de las
expectativas.

E,_,- Gain creator

- Fromesz de servicio estandzrizada.

- 5taff capacitada y con experiancia. - “Que el suto queds como nuevo”

Ilr- - Tener el auto limpio para salir 2l sabado
Product & servi
- Servicio de lavado de
3uta sin necaesidad de | |
traslado con reserva

de turna, al;nigahle Y .
con el media P Pain relivers
ambiznte y con un
procesa estandarizado

- Tener un
sentimiento de

superacicn al entrar
al auts recién lavada

v
+

-a.
F

3;|ll

- Ganar status y seguridad

- Filas de espera.

- Eliminacion de traslados parz lavar 2l auto - -F ger la pinturs
=== 3 . - Miedo a robos u hurtos.

- Reszerva de turnos a conveniencia del

_ - Posiblez rayaduras o roturas.
consumidaor

- Incertidumbre sobre el resultado final.

- Reduccidn de tiempos de lavada. - Traslados hacia el lugar.

Jobs to be done:

Los usuarios de lavaderos de auto son persona que buscan cubrir una
necesidad basica, como proteger la pintura de la suciedad del ambiente, el
salitre del mar al irse de vacaciones, o tener el auto mas prolijo luego de que
la lluvia y el barro lo ensuciaran. Por otro lado, también buscan tener un
habitaculo (interior y tapizados) limpio y libre de olores, restos de comida o
basura.

Pero a parte de estas necesidades que podriamos describir como
“funcionales”. Surgen otras del plano mas emocional como el sentimiento de
auto realizacién, seguridad o de placer al ver el auto “como nuevo”.

Pains:

Uno de los mayores puntos de dolor es que uno sabe que tiene que lavar el
auto, pero no sabe cuanto tiempo efectivamente se va a demorar el proceso.
Puesto que es imposible anticipar la cantidad de autos que llegaron antes y
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estan en la fila. Por otro lado, tampoco se sabe el tiempo de lavado, ya que
no se encuentran lugares con procesos de lavado estandarizados. Sumado
a lo molesto que es tener que trasladarse el lugar fisico.

Por ultimo, al no contar con procesos, el cliente tampoco conoce de antemano
que esperar del servicio ni si el mismo va a estar a la altura de sus
expectativas. Temiendo por robos, hurtos o roturas

Pain relivers:

Los clientes encontraran en la oferta de “The PoolWash Company” dos
poderosos “pain relivers”: por un lado, gracias a la APP que desarrollamos, el
cliente va a saber con certeza cuanto tiempo debera disponer para realizar la
limpieza del auto y por el otro se eliminan los traslados hacia el lavadero; ya
que la propuesta contempla ir al lugar de preferencia del cliente.

Gains:

Entre los Gains que busca un cliente al lavar el auto podemos mencionar la
experiencia de subirse al auto recién lavado, la sensacion que terminaste una
obligacién (Puesto que nadie disfruta de la experiencia de ir a lavar el auto)

Gains creators

“The PoolWash Company” ofrece un sistema de lavado estandarizado, que
logra garantizar el nivel de satisfaccion independientemente de que miembro
del staff haga el lavado.

Los equipos estan capacitados, gracias a un manual de ejecucion, antes de
empezar a trabajar. Nuestro proceso de lavado fue armado considerando
todos los detalles a tener en cuenta para ofrecer un lavado de excelencia
tanto por fuera como por dentro del auto.

Products & Services

La propuesta parte de ofrecer un innovador sistema de lavado que se
diferencia por ir a donde el cliente esta ubicado, tener un sistema de limpieza
que garantiza la calidad del servicio y que es responsable con el medio
ambiente porque usa productos biodegradables y un uso medido de agua

Construccion del MVP

Para la validacion de la idea hemos realizado entrevistas en profundidad
(Anexo 2), mostrando un video y elaborando un cuestionario cualitativo. Para
entender la viabilidad de la idea Luego se extrapolara el modelo segun cuadro
de demanda / Forecast.
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El tamaino de la oportunidad, la competencia, el contexto
y la industria

Para tener un diagndstico mas acabado de si el negocio puede ser o0 no
atractivo. Se procedié a calcular la demanda total del universo geografico
(republica argentina), para luego comenzar a entender que nivel de esa
demanda podriamos abarcar.

La metodologia aplicada para la estimacion fue la del “TAM, SAM, SOM”:
TAM: Total Addressable Market: (se refiere al 100% de la demanda existente)

SAM: Serviceable Available Market (La demanda que puedo abarcar
considerando mis limitaciones y propuesta de valor)

SOM: Serviceable Obtainable Market: (Cuantos clientes realmente se
benefician adquiriendo mis servicios y generaran mi modelo de ingresos)

Al cierre del afio 2022 el parque automotor de la Republica Argentina cuenta
con un total de 17.356.861. Los cuales estan distribuidos en un 82.4 %
“Automotores”, 14.2% “Livianos”, 3,4% “Pesados”.!!

Lo que nos arrojaria un TAM de 16.766.727automotores (Excluyendo
categoria “pesados”)

Para el calculo del SAM vamos a aplicar el coeficiente de la distribucion
geografica del parque automotor (En este analisis se va a tomar una
estimacion de demanda que solo aplique a la Ciudad auténoma de Bsas y
zona norte).

Por otro lado, como la propuesta de “The PoolWash Company”, esta
orientada hacia un cliente mas exigente y premium. Vamos a aplicar la
sumatoria de porcentaje que arroja el nivel “C3,”C2” y “ABC1”; Obtenido de
la piramide social argentina distribuida por nivel de ingreso. (NSE)

11

https://www.dnrpa.gov.ar/portal_dnrpa/estadisticas/rrss_tramites/tram_parque.php?anio=2022&
origen=portal_dnrpa
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Distribucién geografica parque automotor

Buenos Aires | NG 37.7%
cérdoba | G 10,1%
1 30/ casa | NN 9.2%
(4] santa Fe | [ 8.6%
Mendoza | [l 51%
Entre Rios | [l 3.4%
Tucuman | i 2,5%
Neuguén | i 21%
7 9 o Rio Negro | i 21%
/ (4] chubut | i 2,0%
salta | 1,9%
Corrientes | || 1,9%
Misiones | | 1,9%
chaco | |} 1.6%
sanjuan | | 1,5%
San Luis I 1.2%
Jolo [ 1 12%
Lapampa || 1.2%
Santa Cruz ' 1.1%
$go. del Estero | | 1.1%
Catamarca | | 0.7%
m Formosa | | 0.7%
La Rioja | | 0.6%
Tierra del Fuego | | 0.6%

Cuadro elaborado en base a datos de la Estadistica Anual de Parque Activo (en condiciones para circular)

Distribucion poblacional por nivel socio econémico argentina?’?

PIRAMIDE SOCIAL ARGENTINA

Ingreso del hogar y fiss Ingreso promedio del hogar

Mensual neto Piso por nivel Total familiar Mensual nete

$150.000

$120.000

$ 100.000
$90.000

Tomando la base del TAM y aplicando coeficiente de automotores en CABA
(9,2 %) y a su vez ajustando el numero por la cantidad de consumidores que
pertenecen a los NSE “C3,"C2” y “ABC1” (50 %).

12 https://www.infobae.com/economia/2022/08/07/que-es-hoy-ser-de-clase-media-
resignacion-consumos-efimeros-y-la-aspiracion-de-perder-lo-menos-posible/
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El SAM se calcularia de la siguiente manera:
16.766.727 x 9,2 % (Autos caba) = 1.542.538 Automotores.*®

1.542.538 x 50 % (Segmento a abarcar del NSE) x76% (Poblacién que usa
lavaderos de auto) = 586.164 Automotores en Caba que pertenecen a usuarios
de un NSE que se ubica ente C3 y ABC1.

(el 76% de poblacion que utiliza servicio de lavaderos de auto, surge de la encuestas
realizadas y descriptas en el anexo 1)

Con un mercado / segmento con un total de 586.164 usuarios que lavan su
auto en el area de CABA Yy pertenecen a un NSE determinado. Resta calcular
que “Share” de estos usuarios puede captar la propuesta de “The PoolWash
Company’.

En este punto consideramos que por tratarse de una propuesta que cambia
radicalmente las forma en que las cosas de llevan a cabo; sumado a que
contamos con un consumidor de un mind set abierto a probar nuevas
metodologias, que valora la experiencia de usuario y esta dispuesto a pagar
un “on top” del precio por un valor agregado superior. La cuota de mercado
del negocio va a rondar el 7.6% - 44.548Usuarios (sumatoria de los 5 afios que
dura el proyecto. Al final el 5to afio se re proyecta)

Elaboracién propia en base a datos arriba mencionado

13 Para el calculo se inicia por automotores y luego se pasa a usuarios debido a que el
parque automotor no distingue por NSE.

Al convertirlo a usuarios nos permite segmentar mejor ya que podemos usar datos de la
piramide social construida por el INDEC. Por ultimo la unidad de analisis siempre es una ya que
hay un usuario por automotor. Manteniendo la relaciéon 1a1, sin afectar el calculo)
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Competencia

Con relacion al tipo de competidores, notamos que es un mercado que opera
con un nivel de informalidad elevado. De esta manera al haber bajas barreras
regulatorias, surgen ofertas de los mas variadas; yendo de propuestas
improvisadas hacia proyectos con mayor seriedad y prestigio.

Competencia informal

e Encargados de edificios que lavan el auto a los propietarios en horas extras
a su jornada laboral.

e Empleados de garajes que ofrecen lavar autos mientras el auto se
encuentra en la cochera

¢ Cuida coches o limpia vidrios; que ofrecen sus servicios de lavado mientras
el usuario deja el auto en la via publica. (esta practica esta penada en el
cédigo contravencional de la ciudad de Bsas. Aunque se observa con
frecuencia en algunos barrios de la cuidad)

Competencia semi — formal

Establecimientos con locales fisicos que cuentan con una entrada y salida,
ofreciendo un flujo de trabajo por orden de llegada en un horario fijo en su
mayoria de martes a Domingo de 9 a 17 Hs.

A su vez se denomina “Semi Formal” debido a que no cuentan con todos los
requisitos como para operar. Empezando por empleo en negro entre otras
irregularidades

Se estima que existen aproximadamente 200 lavaderos de este tipo en la Cuidad
de Bsas. Que si bien operan con local a la calle. En su mayoria no se respetan
las normas laborables ni medio ambientales para llevar adelante la actividad.

Competencia formal (Directa)

Empresas con mas de un local, una trayectoria en el mercado y una propuesta
de servicio superior. A su vez con un diferencial de precio por sobre los precios
que ofrecen los competidores “semi formales”

A continuacioén, se detallan algunos competidores identificados:
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la bLarrera’

1980

“La Barrera es un lavadero de autos artesanal fundado en 1980. Desde entonces,
la marca se ha focalizado en ofrecer un servicio personalizado en el lavado del
vehiculo. El compromiso de la marca es crear una experiencia de lavado unica y
confortable. La Barrera refleja una sensacion relajada y distintiva ofreciendo
espacios cuidadosamente adaptados.”4

La “Barrera”, cuenta con 2 locales ubicados en el barrio de Palermo y el otro en
Martinez. Con mas de 40 afios en el rubro. Es un sinébnimo de trayectoria y un
servicio de excelencia. Esta percibido por los usuarios como un lavadero “top”.

mondrian

lava autos orfesanal

“ATRAVESA LA EXPERIENCIA MONDRIAN. Lava Autos Mondrian ha sido
pionero en brindar a sus clientes, un espacio confortable para disfrutar la espera
mientras comparte la variedad de nuestros deliciosos productos.”®

Mondrian cuenta con 11 sucursales, distribuidas en capital federal en los barrios
de: Liniers, Centro, Boedo, Villa crespo y Palermo.

A su vez tiene una oferta diferencial ya que ofrece un programa de fidelidad a
través de puntos que ganan los clientes por lavar el auto, pudiéndolos cambiar
por beneficios como comida u otros lavados.

Por ultimo, ofrecen un “seguro de lluvia”, con una vigencia posterior a las 24 u
48 horas del pago del lavado. Siendo esto otro gran diferencial por sobre la
competencia.

Desde 1995

Manotas

Cuenta con 7 sucursales y también muchos afos de experiencia en el rubro.
Trabaja instalando sucursales en shoppings o lugares de mucha concurrencia
donde los consumidores van a pasar un rato. Y de esta manera pueden
aprovechar para lavar el auto sin perder tiempo.

14 https://www.labarrera1980.com.ar/contact

15 hitp://lavaderomondrian.com.ar/index.html
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Analisis de contexto e industria

“The PoolWash Company”, estara radicado en la republica argentina, ofreciendo
sus servicios en el territorio nacional destinado a consumidores locales. A futuro
no se descarta la posibilidad de exportar el modelo de negocios al resto de la
region, gracias a las posibilidades que ofrece la tecnologia hoy en dia. Sin
embargo, como las operaciones en inicio seran en el pais y los primeros anos
dentro del territorio, en analisis solo se va a circunscribir al mercado local

Anilisis P.E.S.T.E.L

Entorno politico

La republica argentina, se conformé como tal el 9 de Julio de 1816, con la firma
del acta de declaracion de independencia por parte del Congreso General
Constituyente.

En la actualidad su sistema de gobierno es una democracia representativa y el
territorio esta conformado por 23 provincias sumada la jurisdiccion de la “Ciudad
auténoma de Buenos Aires” (Capital Federal). Lo que conlleva a que el pais
tenga 24 jurisdicciones.

“The PoolWash Company”, estara radicada en Capital federal; de esta manera
se regira por los layes nacionales, las de la provincia de Buenos Aires y las de la
Capital Federal. Que en caso de querer extender el area de influencia del
emprendimiento se debera realizar la inscripcion en cada jurisdiccidon
contemplando las particularidades de cada una.

Argentina tiene una democracia ininterrumpida desde hace 40 afios, con varios
presidentes en su haber. De todas maneras, el partido que ha predominado la
mayoria de estos anos, (a excepcion de los periodos de Alfonsin, De la Rua y
Macri) es el “Peronismo”. Mas alla de la poca alternancia de ideologia, Argentina
sufre un clima de inestabilidad e incertidumbre constantes. Lo que conlleva una
complejidad extra al momento de plantear escenarios o proyecciones.

Entorno Econémico

Argentina junto con Brasil es una de las economias mas grandes de América del
sur. El pais registro en 2022 un PBI de 12.592.5 (Uss a precios constantes). Sin
embargo, los constantes vaivenes en politica macroeconémica, sumado a una
inestabilidad cambiaria e institucional, hacen que el pais no registre un
crecimiento real desde 2010.
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Evoluciéon PBI argentino per capita
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Fuente: Banco mundial (evolucién PBI per capita - a precios constantes)

Ademas del contexto de crisis en lo que refiere al crecimiento. Argentina desde
hace varios afios sufre una inflacion anual de doble digito y se estima que para
el afo 2023 pueda superar el 100%. Esto golpea directamente la rentabilidad del
negocio por no poder trasladar el aumento de los insumos o costos a los precios
y por otro lado la disponibilidad de efectivo por parte de los usuarios para realizar

gastos de mantenimiento del automotor.

Evolucion del IPC interanual

Diciembre 2022
Noviembre 2022
Octubre 2022
Septiembre 2022
Agosto 2022
Julio 2022

Junio 2022
Mayo 2022

Abril 2022
Marzo 2022
Febrero 2022
Enero 2022

Diciembre 2021

945% [INNNENEGNGEGEGN
oz2.4% [N
ss.0% (NG
s3.0% NG
73.5% (NG
71.0% [N
s2.0% IINEGE
s0.7% (NN
s3.0% NG

s=.1% [

s23% [

so.7% GG

so.9% [N

Fuente: Cuadro elaborado en base a informacion del INDEC (Evoluciéon del IPC interanual)
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Entorno Socio-Cultural

La sociedad argentina es diversa por definiciébn, gracias a las politicas
migratorias del siglo 19. Es una sociedad compuesta principalmente por
descendientes de paises europeos; principalmente Italia y Espafia en menor
medida suiza, Alemania y Gales, aunque estos ultimos se concentran en
regiones puntuales del pais.

Segun las estadisticas oficiales del ultimo censo nacional, el pais cuenta con 46
millones de habitantes'6.(47% Mujeres / 51% Hombres / 0.01% no se reconocen
en las opciones anteriores).

La piramide poblacional'’, Muestra una distribucion “Saludable “. Puesto que hay
un mayor numero de personas en edad de aportar a la economia (18 a 59 afnos)
respecto de que aquellos que no (Nifios y jubilados).

Distribucion por edad de la poblacion

80+ afios
T5-T9 afios
T0-74 anos
65-69 afios
60-64 anos
55-59 arios
50-54 afios
45-49 arfios
40-45 afios
35-40 anios
30-34 afios
25-29 afios
20-24 anios
15-19 arios
10-14 afios

5-9 anios

0-4 afios

. Hombres

. Mujeres

5 -3 0 3 5

Fuente: Cuadro elaborado en base a informacion del INDEC (Censo nacional)

Lamentablemente esta coyuntura que atraviesa la el pais; no se puede
capitalizar al maximo puesto que la sociedad argentina cuenta con un nivel de
pobreza alto e historico. Lo que dificulta el acceso a una educacion de calidad y
la formacion profesional calificada.

16

https://censo.gob.ar/#:~:text=%C2%BFCu%C3%A1ntos%20somos%20en%20la%20Argentina,r
econocen%20en%20las%20opciones%20anteriores.

17 https://datosmacro.expansion.com/diccionario/piramide-de-poblacion

23



indice de pobrezal8

60
50
40
30
20

10

o A A & B ) > O S T S, VY
" & N & o S O & A o \ !
U M S S S S
& & @ & @ & QS @ Q & @ & &
- L - P S LA -
& & & & & & & % & & & & &
& & & & & P & e & & & &
‘_)Q; (16 ,_’Q— {_J% ‘_;Q' (_)Q/ 634 ‘_)Qa @6 (_)Q/ ,_’Q— {12- ‘_,Q'
! g . A , A ¢ & < : 5 :
A N o N oo ¥ P
Vv Vv

Fuente: Cuadro elaborado en base a informacién del INDEC (EPH)
Entorno Tecnolégico

Al no disponer de un lugar fisico, la idea de negocio requiere un desarrollo
tecnolégico (La creacion de una APP) que permita reservar el turno, y recibir
pagos. Esto permite por un lado tener un historial del cliente y realizar esfuerzos
de marketing mas precisos y medibles.

Por otro lado, los argentinos somos unos de los paises que mayores aplicaciones
para teléfonos moviles usamos’®. De esta manera el proyecto acompafa una
tendencia en auge

Entorno Ecoldégico

Argentina es uno de los tantos paises que se han adscrito a “La Agenda 2030
para el Desarrollo Sostenible”20 propuesta por la ONU. Dentro del punto 6 (Agua
limpia y saneamiento), se menciona: “De aqui a 2030, mejorar la calidad del agua
reduciendo la contaminacion, eliminando el vertimiento y minimizando la emision
de productos quimicos y materiales peligrosos, reduciendo a la mitad el
porcentaje de aguas residuales sin tratar y aumentando considerablemente el
reciclado y la reutilizacion sin riesgos a nivel mundial “

El proyecto de “The PoolWash Company” esta en perfecta concordancia con lo
arriba expuesto; puesto que busca no solo reducir el consumo de agua sino
también evitar contaminar el agua ya utilizada con productos quimicos o
materiales peligrosos.

Las iniciativas de esta indole van a continuar cobrando relevancia en la agendas
publicas y privadas y en muchos paises. Esto es una ventaja para el proyecto ya
que nos permite subirnos a nuevas formas de consumo que van a buscar los
consumidores mas responsables con los valores de sustentabilidad

18 https://www.indec.gob.ar/indec/web/Nivel4-Tema-4-46-152

19 https://www.mdzol.com/sociedad/2023/4/26/argentina-esta-entre-los-paises-que-mas-
usa-aplicaciones-moviles-332974.html

20 https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/water-and-sanitation/
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Entorno Legal

Para poder abrir un lavadero se deben cumplir ciertos procedimientos, como
solicitar un permiso en la municipalidad, acompanado de presentacion de planos.
Donde quede demostrado de qué manera se van a tratar los efluentes y
desagues y demas temas de infraestructura. A su vez presentar los seguros de
responsabilidad civil.

Por otro lado, realizar las altas de los empleados segun la normativa vigente
(Inscripcién en AFIP, Contratacion de ART, etc.)

Se reglamente bajo la ordenanza 3847/21?1 y la ley 25.688

Analisis F.O.D.A

Luego de presentar el analisis de factores externos a la organizacion. A
continuacion, se detalla el mapa de las principales “Fortalezas”, “Debilidades”,

“Oportunidades”, “Amenazas”. En donde convergen las variables externas de la
compainiia y las variables internas y que puede controlar.

Fortalezas Debilidades

+ Costos Fijos bajos. * Bajo conocimiento del

sistema (Awareness)
*  Mayor capacidad de

distribucion fisica. = Curva de aprendizaje de staff

. Acciones de marketing mas larga (nivel de ratacicn)

digital. _
=  Demora en el nivel de

* Convenios con empresas / capilaridad
instituciones.
Oportunidades Amenazas
= Posibilidad de ofrecer = Aumento sostenido del

frangquicias.

= Contexto de negocios de
triple impacto.

= Demanda por servicios con
menores tiempos de
espera.

costo de vida (Inflacion).

Replicacian del modelo de
negocio por parte de
competidores

21 https://sibom.slyt.gba.gov.ar/bulletins/5496/contents/1585143
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Las 5 Fuerzas de Porter

Competencia entre competidores

Nivel de fuerza de la Variable MEDIA. La actividad de lavaderos de autos es algo
“estanca”, con muy pocas innovaciones. Es de esperar que haya alguna reaccién
por parte de los competidores establecidos; como acciones de precio,
descuentos o planes de fidelizacion. Aunque por otro lado también hay un
espacio bastante amplio aun en el mercado y una oferta atomizada como para
esperar grandes amenazas.

A modo de resumen seria de esperar alguna reaccion por parte de los
competidores, pero al no haber un lider con un poderio o privilegio en el mercado
muy marcados. Estas reacciones seran temporales y aisladas, sin significar un
riesgo grave a tener en cuenta

Influencia de proveedores, (Poder de negociacion)

Nivel de fuerza de la Variable BAJA. La industria trabaja con productos quimicos
biodegradables que en su mayoria son ofrecidos por varias de las empresas
lideres. Por lo que aqui no surge ningun insumo “estratégico” o “clave”.

Influencia de compradores/ Clientes”, (Poder de negociacion)

Nivel de fuerza de la Variable BAJA. Si bien la oferta de lavaderos de autos es
extensa. No existe en el mercado un servicio que ofrezca una propuesta como
la que ofrece “The PoolWash Company”, el hecho de ofrecer un servicio de
lavado en el lugar de preferencia del cliente es diferencial muy poderoso del cual
sera utilizado al momento de armar la propuesta de comunicacion.

Amenaza de productos sustitutos

Nivel de fuerza de la Variable ALTA. Por tratarse de un negocio con un “know
how” de facil acceso, sumado a los avances en productos de limpieza quimicos
y las tecnologias de las pinturas de automotores cada vez con mejoras para el
tratamiento de suciedad. No se descarta que puedan surgir productos similares
con un servicio de limpieza en seco (aplicando ceras u sprays de lavado)

Facilidad de entrada de nuevos competidores

Nivel de fuerza de la Variable MEDIA. Argentina es un pais lleno de
emprendimientos y gente con capacidad para llevarlos a cabo. Sumado a que
hay bajas barreras de ingreso al sector; debido a un bajo costo de inversion inicial
y un nivel de fidelizacion por parte de los consumidores bajo. Esto hace que sea
un segmento “atractivo” para potenciales competidores.

Aqui el desafio esta en trabajar sobre la “fidelizacion” en la propuesta integral, y
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evitar consumidores “buscadores de precio” o “alternantes”

“Facilidad de ent
nuevos competi

MED/I%\

A

Nota: Cuadro elaborado en base a informacion arriba descripta

27



El modelo de negocios

El modelo de negocio de “The PoolWash Company”, opera en 2 dimensiones por
un lado trabaja en el ambiente digital (The PoolWashAPP) que su utilidad es la
de generar estimulos de marketing a los usuarios, reservar turnos, recibir cobros,
realizar encuestas de satisfaccion. Por otro un servicio que traslada la
infraestructura para ofrecer un lavado de auto ecolégico en el lugar y horario que
el usuario lo requiera.

A cambio del servicio el cliente abonara una suma de dinero, que se utilizara
para cubrir los costos de servir y la rentabilidad restante para reinvertir en el
crecimiento del negocio.

Business Model Canvas
Costumer Segments

Los servicios que provee “The PoolWash Company”, estan dirigidos a usuarios
de automotores que laven su auto en lavaderos. Los mismos tienen una
preocupacion por la sustentabilidad y la forma en que sus actos de consumo
afectan el medio ambiente.

Valoran mucho su tiempo su tiempo libre; por lo que buscan rutinas eficientes
que les permita tener el mayor tiempo disponible para actividades de ocio.

Value Proposition

Ayudamos a los que no tienen tiempo ni ganas de trasladarse para lavar su
auto, cuidando el planeta

La propuesta de valor trabaja sobre el “Tiempo que le insume al cliente el
servicio”. ya que puede reservar su turno sin tener que tener demoras
innecesarias. “Las distancias de traslado”: el cliente NO se mueve, sino que
una unidad se traslada al lugar de preferencia del cliente. “Un sistema NO
contaminante”; gracias a un método disefiado para el caso, el sistema recupera
y filtra el agua devolviéndola a la cuenca en la forma en que fue extraida.

Channels

Por tratarse de un servicio que se ofrece de manera “atomizada”. La
comunicacién deberia ir segmentada y al target, en lo referente a zona de
residencia, edad y NSE. Para dicho objetivo hay una serie de herramientas que
ofrecen las plataformas y distintas formas de interaccion segun cada etapa de la
vida del cliente. Que hacen esta estrategia de canales sea la mejor.
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Customer Relationships

La vision del cliente es central para nuestro negocio, por eso el objetivo principal
es trabajar una relacion de cercania. Puesto que nuestros 2 unicos puntos de
contacto son a través de la APP y los miembros de nuestro staff; es clave que el
cliente sienta una experiencia cercana y empatica con sus necesidades y
encuentre un espacio propicio para poder hacer recomendaciones de mejora.
Por ultimo, debe encontrar en nuestra propuesta; una actitud servicial y amable
ya que esta dejando un bien de capital (Automotor), a nuestro cuidado.

Revenue Streams
El modelo de ingresos se basa en:
- Venta de Abonos
- Cobro por lavado
- Venta de Accesorios (Desodorantes, perfumes, etc)

Key Activities

Dentro de las principales actividades podemos mencionar desarrollar clientes, a
través de estrategias de marketing digital. Puesto que no contamos con local a
la calle; es de vital importancia contar con un modelo que nos permita obtener
una base de clientes solida como para poder alcanzar el punto de equilibrio lo
mas rapido posible y asi empezar a ser rentables.

Este modelo debe priorizar también una gestion del territorio para tratar de tener
la mayor aglomeracién de clientes por zona para reducir asi, los tiempos y
distancias de traslado de las unidades.

Por otro lado, el desarrollo de alianzas con instituciones o empresas que tengan
estacionamientos y gente en su funcionamiento rutinario, como para poder
generar sinergias. Podemos citar como ejemplo el campus de UdeSA que tiene
alumnos y profesores durante el dia y su mayoria se traslada y deja el auto
durante varias horas. Aqui podriamos aprovechar el tiempo de cursada para
lavar varios autos en un solo territorio logrando asi una situacion WIN — WIN.

Key Resources

Es de vital importancia contar con un arribo y permanencia de clientes en el
“‘ecosistema digital” para ser la 1era opcion que piensen al momento de tener
que lavar el auto. Para ello este “ecosistema” tiene que estar nutrido por areas
como la APP, un sistema de CRM y de pagos / cobros; por lo que que un area
de tecnologia que pueda velar por el correcto funcionamiento de estas areas es
vital

Como parte del trabajo también se realiza en el “campo”. Debemos contar con
areas de planificacion de ruteos, compra de insumos necesarios, Yy
mantenimientos preventivos de maquinarias.
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Key Partners

Para poder llevar adelante la actividad debemos contar con alianzas claves con
un nivel de vinculacion y conocimiento mutuo tan desarrollado que nos permita
detectar oportunidades y actuar de manera rapida para su implementacién en el
mercado. Lograr esto requiere una busqueda de proveedores, cuya cultura y
forma de trabajo se asemejen a la nuestra. Como por ejemplo (Agencias de
publicidad, Toyota, Mercado Libre, Grupo Irsa, Universidad Torcuato De Tella,
Universidad de San Andrés)

Cost Structure

Dentro de los principales centros generadores de costo, podemos mencionar:

- Sueldos Staff

- Fees agencias

- Inversion en pauta digital

- Insumos

- Bienes de capital

- Hosting Web y App
- Desarrollo APP
- Comisiones servicios de pago

- Sueldos Staff
- Fees agencias

- Insumos
- Bienes de capital

- Inversion en pauta digital

Hosting Web y App
Desarrollo APP

Comisiones servicios de pago

- Venta de Abonos
- Cobro por lavado
- Venta de Accesorios (Desodorantes, perfumes, etc)

Key Partners & Key Activities ﬁ Value Propositions 'Ei' Customer Relationships W | Customer Segments n
- Proveedores de Generacién de - Limpieza de Personalizada. - Usua rja.s de
— | EADS” automotores a Amable. automoviles que laven
bicdegradables Desarrollo de alianzas.| domicilio. Servicial. su auto en lavaderos.
Desarrollo de Zonas Empatica .
. - Que estén
_  Proveedores de - Sistemna de turnos preocupadas por el
servicios digitales innovador. medio ambiente y
quieran evitar procesos
- Agencias de marketing - Metodo de lavado contaminantes en sus
WP i amigable con el medio Chrannels s
Instituciones ambiente. favados.
- Ecosisterna tecnoldgicol Estrategia de canales - Que busquen la
App, Web, Pagos, CRM 100% digital: practicidad de evitar
) Instagram. hacer filas y lavar el
- Area de operaciones: Facebook. auto donde y cuando
Ruteos, mecadnica, insumos Google. guieren.
Whats APP.
Mailing.
Cost Structune @ Revenue Streams A

NOTA: Elaboracion propia en base a datos arriba mencionados
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Estructura de ingresos y pricing propuesto

“The PoolWash Company”, tendra un modelo tradicional de ingresos, por
prestacion de servicios al cliente.

Con relacién a la estrategia de pricing, por tratarse de un servicio de lavado de
autos con una propuesta superadora a lo que existe hoy en el mercado. El target
de precio siempre va a estar a un 30 % por encima de los competidores mas

establecidos; como “La barrera”, “Mondrian”, “Manotas”
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Go to Market plan

Estrategia general:

Para posicionar al proyecto, se ejecutara una campafia de marketing 100%
digital, trabajando con los universos de RR.SS (Facebook, Instagram) y por otro
lado con estrategias SEO y SEM para el buscador Google.

Esto tiene como ventaja un costo por contacto menor a los medios tradicionales
y una tasa de conversibn mas alta, gracias a que podemos segmentar las
campafas por zona geografica. Siendo esto de vital importancia ya que el
negocio opera con en un modelo de distribucion de zonas especificas y no
masivas.

Estrategia de pricing

Tipo de competidor: Costo por lavado Target de Var % incremental de precio
Competencia Informal S 5.000 110%
Competencia Semi formal S 6.000 75%
Competencia Formal directa S 8.200 28%
The PoolWash Company” S 10.500 100%

Como estrategia de precio, por tratarse de un servicio con una metodologia
innovadora y que no requiera traslados extras por parte de los usuarios. Vamos
a capturar un “premium de precio” de + 30% por sobre el precio de nuestros
competidores directos. Es decir que independientemente de los aumentos de
precios, nuestra estrategia se centrara en no estar por debajo o superar ese
gap de precio.

Ademas del costo por lavado, ofreceremos packs de contratacién con
descuentos especiales con el objetivo de fidelizar a los consumidores.
(EJEMPLO: contratando 5 lavados el 6to es sin cargo)

Estrategia de “lead marketing”

Las estrategias de “lead marketing”, se centran en desarrollar propuestas
puntuales para cada estadio del “consumer journey”:

p | Cie 4
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Atraccion

El objetivo principal de esta etapa es la de crear “Awareness”, por lo que vamos
a utilizar como principales herramientas el posicionamiento SEM, a través de
inversion. El posicionamiento SEO, desarrollando campafias de posteos, blogs
y videos con el objetivo de generar trafico organico y asi destacarnos en la
busqueda de los posibles leads

Convertir

Una vez obtenido la atencidn del lead, continuamos con la etapa de conversion.
Aqui ya vemos que el lead ingreso a nuestra landing page y esta en una etapa
de aproximacion y conocimiento de nuestra propuesta de valor. En esta etapa se
buscar brindar la mayor cantidad de informacion que el consumidor precisa para
reducir las barreras de incertidumbre y realizar un “Call to action” que sera lo que
termine por inducir a la decision de contratacion del servicio.

Caso contrario se trabaja en un contacto posterior, ofreciendo un asistente que
evacue posibles dudas y trabajar sobre un enfoque de conversion mas
personalizado

Cerrar (Venta)

En esta etapa un porcentaje de los leads se convierten en clientes. Este ratio de
migracion es muy importante para evaluar la efectividad de las campafias y sera
un KPI que mida la gestion del equipo de marketing.

Por otro lado, comienza una parte importante de la experiencia del cliente en su
relacionamiento con nuestro ecosistema digital (APP y CRM). Aqui encontramos
los denominados “momentos de verdad”, donde la experiencia debe satisfacer al
100% las expectativas del cliente.

Deleitar (Fidelizar)

Aqui buscamos el acto de recompra a través de la fidelizacidén. Esto se consigue
sobre 2 pilares. 1) Escucha social, Indices de NPS y encuestas y servicio al
cliente. 2) Contenido inteligente, acciones promocionales, beneficios y creacion
de una comunidad que otorgue un sentido de pertenencia.

Costumer Lifetime Value (CLV) y Costo de Adquisicion
(CAC)

El “CLV” es una métrica utilizada para entender que ingresos va a dejar cada
cliente durante la vida util del mismo, es decir la vigencia y frecuencia durante la
que utilizara nuestros servicios.
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Para calcular el CLV se parte de la formula:

“Valor promedio de las compras” x “Tasa mensual de recurrencia” x “Vida util”’=CLV

Para este caso vamos a tomar el precio descripto en “estrategia de pricing”
($10.500). Por otro lado, para la frecuencia vamos el dato del “anexo 1”. Que
indica que el 60% lava el auto 1 vez por mes

Y por ultimo realizamos la estimacion de que la vida util de cada cliente va a ser
de 1 afo y 6 meses:

CLV: $10.500 x 1 x 18 = $ 189.000

Para el calculo de “CAC”, se toma la inversion total en pauta publicitaria dividido
la cantidad de leads convertidos en clientes:

“Inversion total” / “clientes nuevos” = CAC

Si bien aun no tenemos el costo del CAC ya que en gran medida va a depender
de la efectividad de la inversion. Cabe destacar que ambos indicadores estan
correlacionados puesto que cuanto mayor es el el CLV el costo de adquirir un
cliente nuevo es menor.
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Recursos, procesos y plan operativo del negocio

Como vamos lo vamos a hacer

A continuacion, vamos describir procesos, plan y tecnologias para el normal
desempenio del negocio.

1.Primer contacto: El usuario se da de alta como cliente completando un
formulario en nuestra “Web APP”. Donde incluye contacto, datos para el cobro
y términos y condiciones del servicio. Una vez realizado esta en condiciones de
solicitar un turno en las fechas y horarios disponibles al momento para el dia
siguiente

2.Asignacion de turnos: En nuestra base de operaciones se programan los
ruteos para fecha y se preparan las unidades con todo lo necesario para llevar
a cabo la jornada. (carga de tanques de agua, revision de aspiradoras, carga
de insumos, etc.). A su vez nuestra base de operaciones cuenta con un tanque
de agua que recolecta agua de lluvia para evitar el uso de agua potable.

3.Realizacion del servicio: La unidad de lavado se presenta en el lugar
designado previamente por el cliente, donde procede a la limpieza del auto con
nuestro sistema exclusivo que asegura resultados Optimos, recupero de agua.
Y utilizando productos bio degradables. (Ver anexo 3)

4.Recupero de Agua: Al finalizar la jornada de lavados, las unidades retornas a
la base de operaciones, donde vacian los tanques con las “aguas grises” y
gracias a un sistema de filtrado en la base de operaciones se recupera el agua
y retorna al tanque principal (Ver anexo 4)
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Impacto ambiental

A continuacion, explicamos las principales diferencias de nuestra operacion VS
los lavaderos tradicionales y como estas, crean practicas que son mas amigables
con el medio ambiente

Lavadero Tradicional “The PoolWash Company”
Recupero de agua por lavado 0% 95%
Contaminacion del Agua en el proceso 100% 0%
Gestion de residuos solidos 0% 100%

Recupero de agua por lavado: A diferencia de los lavaderos convencionales,
desarrollamos un dispositivo que permite recuperar hasta en un 95% el agua
utilizada por lavado. Esto sucede gracias a la “pileta recolectora” donde cae el
agua que luego y a través de una bomba recolectora, envia el agua al tanque de
recupero.

Contaminacion de agua en el proceso: luego de una jornada de lavados, la
unidad se traslada a la base de operaciones donde descarga el agua ya utilizada
y gracias a un sistema de filtrado (Ver anexo 4), El Agua queda lista para ser
utilizada nuevamente. Mientras que en los lavaderos de autos tradicionales el
agua se usa solo por unica vez y se devuelve a la cuenca con sustancias
contaminantes.

Gestion de residuos sélidos: Segun nuestro relevamiento, todos los residuos
solidos (vasos de plastico, bolsas, botellas de agua/ gaseosa, papeles) son
tirados en contenedores comunes. Cuando no barridos y enviados a la via
publica. Para mitigar esta problematica, nuestra propuesta incluyes recoleccion
y separacion de estos residuos al llegar a la base de operaciones. Contribuyendo
asi al reciclaje.

Presentacion del servicio, recursos y actividades clave

Como principal indicador tomaremos la cantidad de lavados que puede realizar
una unidad por dia. Y sobre este indicador sumado a la demanda estimada se
realizara el calculo para la asignacion de recursos y las actividades de soporte.

En una jornada de 8 hs se pueden realizar 6 lavados considerando (45 min) del
servicio, los tiempos muertos en las distancias entre lavado y lavado (20 Min) y
(60 min) de almuerzo los miembros del staff

Para llevar adelante esta operatoria deberemos contar con areas de
“Ejecucion” y de “Soporte”

36



Ejecucion:

e “Washers”: Son aquellos que se ocupan del servicio de lavado. Es el
staff capacitado para realizar el servicio segun los procedimientos de la
companiia y la cara visible de la empresa ante los clientes. A su vez se
encargan de preparar las unidades para cada jornada, velando por la
carga y solicitud de insumos, carga de combustible y demas tareas para
el normal funcionamiento

e Supply chain: Se ocupan de realizar las compras de los insumos
necesarios para que se pueda realizar la normal operatoria (camionetas,
tanques, detergentes, etc.). Por otro lado, son responsables de realizar
un seguimiento de los consumos de los insumos para velar por asegurar
la rentabilidad planificada por lavado.

Soporte:

e Business intelligence: Es el area de reporte encargada de realizar los
“Dashboards” que contienen los KPI mas importantes de la gestion.
Sumado a la integracion de los turnos recibidos y su posterior
planificacion de ruteos geograficos.

e Marketing: Area ocupada de gestionar todo el “consumer Journey”
buscando reducir el costo por contacto y aumentar la cantidad de “leads”

e Finanzas: Vela por la rentabilidad econémica / financiera de la empresa
reduciendo desvios y asegurando una correcta gestion del gasto,
inversion y cashflow

e RR. HH: Area responsable de tareas “soft”, como la transmision de
cultura y valores asegurando una correlacién entre estas y los
colaboradores. Por otro lado, areas “hard” como liquidaciéon de haberes y
revisiones salariales.

Implementacion del negocio

Consideraciones generales
A continuacion, detallamos el diagrama de Gantt con asignacion de tareas

Imprescindibles para llevar a cabo en el “kick off” del proyecto y funcionamiento
durante el ler afio.
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Tareas

Registro de marca -

Adqusicion de G Suite, sistema de Bl y APP [ ]

Constucien formal de registros y contabilidad ]

Adgucision de unidades -

Compra de equipos
Preparacion de unidades -

Alquiler y puesta en funcionamiento "base operaciones” —

G icacidn y IV
Desarrcllo de APP, Web y RR.SS
Prueba de sistemas

Creacion de Awaness (Brandin, mensaje publicidad) —

Campafia B2B e ——————————e—ereeereeeeeeeeeeerrerereeeeeeeeee]
Campafiz B2B2C I —
RR.HH
Manual de mision, cultura yvalores |_—

contratacion de "Washers" E
Induccion de "Washers" !
evaluacion de provedores |—

Contrataciion de proveedores

Durante los primeros 6 meses se trabajara en el armado estructural del negocio,
con tareas como registro de marca y constitucion de la personeria juridica. Por
otro lado, en preparar el area de operaciones en todo lo referente al armado de
las unidades para poder salir a realizar los lavados.

Las areas de comunicacion, marketing se ocuparan durante el 1er afio de la
creacion de la reputacion y awareness marcario, a través de la estrategia de
posicionamiento web (Seo /Sem / RR. SS)

Por ultimo, el area de RR.HH. se ocupara de todo lo relacionado a la creacion de
la cultura de la compania, contrataciones del personal efectivo y las areas
“freelancers”.

Pasados los primeros dos afilos —que son los destinados al desarrollo de la
curva de crecimiento y aprendizaje—, el objetivo es iniciar un proceso de
diversificaciéon, comenzando por un desarrollo de nuevas zonas geograficas.
Luego del quinto afo, el desarrollo de nuevos canales:

Franquicias: A partir del 5to afo y con un éxito demostrado, se evaluara la
posibilidad de ampliar las areas de cobertura geografica a nivel nacional en las
principales provincias (Cba, Santa Fe, Mendoza). A través del un modelo de
negocio de franquicias.
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Estrategia de crecimiento

[ J

Objetivo:

Objetivo: Objetivo: Objetivo: Objetivo:

= Conformar la = Consolidar la = Alcanzar el «  Ofrecer = Tener3

estructura
operacional
para empezar el
negocio.

Construir
reputacion.

Crecimiento en
Awareness
(5000 Folowers

operacion y
desarrollar la
cartera de

clientes activos.

Crecimiento en
Awareness.
(6000 Folowers
en 1G) y 7100
lavados
realizados

punto de
equilibrio
operativa.

Crecimiento en
Awareness
(10.000

Folowers en IG).

y 8900 lavados
realizados.

sistemas de
franguicias

Crecimiento en
Awareness
{20.000
Folowers en IG)
y 10200 lavados
realizados.

franguiciados

Crecimiento en
Awareness
(30.000
Folowers en 1G)
y 11500 lavados
realizados.

en IG) y 4000
lavados
realizados.

Con relacion a la locacién administrativa y base de operaciones se va a
ubicar en Capital federal. Aunque a futuro y con el crecimiento del
emprendimiento se podrian abrir nuevas locaciones conforme al crecimiento de
la demanda y la necesidad de la cercania de la misma. (Por ejemplo, Zona norte)

Equipo emprendedor, estructura directiva

El equipo emprendedor estda compuesto por profesionales de Marketing y
desarrollo de negocios y por profesionales de otras ramas como comunicacion
social.

Fernando Lamas

Profesional de Marketing con 13 afios de formacion en empresas de consumo
masivo.

Relacionado a areas comerciales, con experiencia en diversos canales de venta
y armado de estrategias relacionadas con planes de distribucion, precio y
volumen.

Felipe Mc Gough

Productor de TV y Medios con vasta experiencia en creacion de contenidos y
estrategias para diversos medios de comunicacion.
Analisis de audiencias y creacion de mensajes para targets objetivos focalizando
su expertise en el mundo automotor.

La estructura directiva estara organizada segun las areas de experiencia de cada
uno de los directores donde haciendo uso de sus fortalezas buscaran potenciar
el la buena gobernanza y gestion de la empresa.
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Felipe se ocupara de todas las areas relacionadas a Marketing, comunicacion, y
el seguimiento del equipo de “freelancers” ocupados de roles de Comunity
manager, y estrategias digitales como el posicionamiento Web, motores de
busqueda.

Por ultimo el correcto funcionamiento del ecosistema digital de la Web App.
(Pagos, reserva de turnos, experiencia de usuario)

Por otro lado, Fernando se ocupara del area de operaciones velando por el
correcto funcionamiento de las unidades, la gestion de proveedores en lo
relacionado a pagos y negociaciones. El cumplimiento en tiempo y forma de los
ruteos, lavados y satisfaccion del cliente en general.

La gestion del area de RR.HH también estara a cargo de Fernando
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Resultados econémicos-financieros y requerimientos
de inversion

Contexto (Macro/ Micro)

Inflacién

Esta variable es de suma importancia tomando en cuenta que los indices
inflacionarios tienen una tendencia creciente pronunciada (dos digitos
mensuales), sumado a que los escenarios a futuro pronostican una
perpetuacion de esta tendencia durante el siguiente afo.

En el informe realizado por el Banco central de la republica argentina titulado
“Resultados del relevamiento de expectativas de mercado (REM)"??, la tasa de
inflacién pronosticada par Dic 24 es de 135,4; mientras que la tasa
pronosticada para Dic 25 es de 52,2

Grafico 1.3 | Expectativas de inflacion interanual — IPC Nivel General
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Nota: imagen adaptada de “Resultados de Relevamientos de Expectativas del Mercado”- BCRA (Sep
2023) — pag 6

Estos altos niveles de inflacion sin lugar a duda impactan en el poder
adquisitivo de los consumidores, y conllevan un aumento sostenido de los
costos del servicio (Sueldos, insumos, infraestructura, etc). Siendo un riesgo
para la rentabilidad del negocio en caso de no poder acompaniar el crecimiento
de la inflacién con el aumento de precios.

22 https://www.bcra.gob.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/relevamiento-expectativas-
mercado-sep-2023.pdf
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Producto Bruto Interno (PBI)

Con lo concerniente a esta variable, Argentina viene tratando de recuperar los
niveles previos al fenbmeno COVID 19, sumado a una inestabilidad politica que
profundiza la situacién. Sin embargo, el (REM)?3, plantea un cambio de
tendencia al alza, que, si bien ain no recupera los niveles previos al afio 2019,
muestra una mejora de 1.6 comparando 23 vs 24

Grafico 4.1 | Expectativas de crecimiento del PIB
Variacion anual
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Nota: imagen adaptada de “Resultados de Relevamientos de Expectativas del Mercado”- BCRA (Sep
2023) — pag 11

Tipo de cambio

Grafico 3.1 | Expectativas de tipo de cambio
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Nota: imagen adaptada de “Resultados de Relevamientos de Expectativas del Mercado”- BCRA (Sep
2023) — péag 10

23 https://www.bcra.gob.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/relevamiento-expectativas-
mercado-sep-2023.pdf
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Si bien esta variable no afecta directamente la operatoria del negocio, con los
altos niveles de inflacion, tiene un rol clave en la economia argentina.

Sumado a que algunos servicios contratados (Hosting web, APP, G suite) son
abonados en dolares, haciendo que sea un factor a considerar.

Por lo relevado en el (REM), se estima que el tipo de cambio mayorista nominal
pasara de 350 pesos por USD a 1300 pesos por dolar para Dic 2024.

Modelo de generacion de beneficios
Ingresos

“The PoolWash Company”, obtendré sus ingresos en forma de
contraprestacion por los servicios de lavado de autos.

Las proyecciones de dichos ingresos han sido realizadas a 5 afios y se
muestran en dolares, con el fin de mostrar una moneda constante. Cabe
destacar que al momento de estos célculos/ estimaciones se calcula un dolar
“Contado con liquidacion — CCL” promedio de 878 pesos

Se estima que la generacion de ingresos comenzara en el 2do semestre del
ler afio de iniciado el proyecto.

Afio Lavados proyectados Crecimiento  Ingresos (USD)

2024 4 000 78% 'S 47.380
2025 7.100 25%| & 88.305
2026 8.900 15%| & 118.599
2027 10.200 13%| & 143.473
2028 11.500 5 170.273

Costos

Con relacion a los costos podemos mencionar que el area de sueldos del staff
es la que mayor parte del costo de mercaderias vendidas se lleva, puesto que
los insumos para los lavados son econémicos.

Por otro lado, en su mayoria los costos son de tipo “fijo”, por lo que conseguir las
tasas de crecimiento planteadas cobra mayor importancia.

118599 |
11554 -
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P&L - Proyecciones

En el cuadro que se muestra a continuacion se expone de manera integral y en
detalle, cuales son las estimaciones proyectadas a 5 afos.

Como dato a destacar podemos mencionar que el negocio comienza a ser
rentable a partir del 2do afio

Estado de resultados Inicio
Lavados proyectados ;

118.599 !

Impuesto a las Ganancias
MOPLAT (EBIT - MGG)

Calculos Axuliares

Standard

171429 | 246857 4535 71

1rodzdos : : 13.999.000,00 ;| 13.999.000,00 : 13.999.000,00 | 13.999.000,00 : 13.399.000,00

Como mencionamos anteriormente la rentabilidad del negocio se alcanza a partir
del segundo afno. Es por esto que para afrontar el 1er afio y todas las
necesidades de capital para la puesta en marcha del negocio. Se ha establecido
una necesidad de capital inicial de USD 103.821
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Requerimientos de inversion y financiamiento

Para la construccién del cashflow se partieron se los siguientes supuestos:

¢ Todos los importes se proyectaron en USD.

e Para los importes en pesos, se tomd una tasa de conversion del tipo de
cambio "Contado con liquidaciéon - CCL” ($ 878 a nov 23)

¢ Las inversiones en bienes de capital se planifican al inicio del proyecto

¢ Las amortizaciones de los bienes de capital, se realizan de manera lineal
en un periodo de 5 afos

¢ Lainversion inicial estimada para el inicio del proyecto es de (USD 103.821)
y sera aportada en partes iguales por los socios fundadores.

e Por tratarse de un servicio que se paga por adelantado la NOF se calcula
en cero.
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Condiciones para la viabilidad de negocio

EE.RR Financiero

Inversiones i- 103.821 ¢
103.821,18 | 1.057,41 | 41.723,69 ! 54.911,68 | 66.114,64 | 81.751,49
LRS- T
EECEisn el e IR 0% .
VAN 5 63214

Como muestra el cuadro de arriba, la TIR esta por encima de la tasa de
descuento. Esto significa que el negocio en caso de cumplir con los objetivos
propuestos, crea valor econémico para sus inversionistas (USD 63.214).

Para el calculo de la tasa de descuento se tomo el rendimiento de S&P 500 a 3
afos y se adiciono 1,66 % para hacer atractivo el negocio para los inversionistas

Rendimiento del S&P?24

Descripcion general del rendimiento

20,17% 14,76% 9,34%

Rendimiento fotal diario hasta la fecha Rendimiento fotal diario a 1 ano Rendimiento fotal diaric a 3 afios

Riesgos y estrategias de cobertura

Un factor determinante para el correcto desarrollo del negocio es el de poder
lograr la masa critica de clientes durante el 1er afio. Esto cobra principal
relevancia ya que la mayoria de los costos son fijos.

A su vez es muy importante lograr crecer rapido en el volumen de clientes para
poder desarrollar una reputacion robusta y asi fortalecer la estrategia de
marketing digital a través de “los casos de éxito”.

Por tratarse de un servicio, las opiniones y recomendaciones positivas de los
clientes se tornan un factor de suma importancia. Es por esto que el foco estara
puesto en la “experiencia del cliente”.

Esta experiencia se medira a través de un sistema de NPS. Donde logremos
detectar los desvios de la expectativa tanto del resultado del lavado como de la
atencion del personal

24 https://es.finance.yahoo.com/quote/SPY/performance/
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Aspectos legales y regulatorios

El proyecto se inscribird bajo una sociedad de régimen simplificado (SAS)%.
Donde el capital social estara divido en partes iguales entre los socios
fundadores.

La eleccion de este encuadro, es debido a que los 1eros afos solo se prestara
servicio en la Ciudad Autébnoma de Bueno Aires. Pero deja la posibilidad de
inscribirla en otras provincias, pagando los ingresos brutos correspondientes.
(Esto no esta planificado en el universo de 5 afios, pero puede ser un argumento
en caso de querer vender el negocio).

Con relacion al marco regulatorio propio de la actividad. La misma se encuentra
reglamentada por las siguientes leyes y reglamentaciones:

Leyes GCABA

e 1540 (Ley de ruido)
e 123 (Ley de impacto ambiental)

Leyes nacionales:

e 19587/72 (Higiene y seguridad)
e 25.688 (régimen de gestion ambiental de aguas)

Por ultimo, cumplir con todas las disposiciones con lo referente a la registracion
del personal y convenio colectivo de trabajo y seguridad social: (Afip, Agip, Art,
Obra social, Etc

25 https://lwww.argentina.gob.ar/sites/default/files/sas_glosario.pdf
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Conclusiones

“The PoolWash Company”, surge de replantarse una nueva manera de hacer las
cosas. Invita a los consumidores a reinventarse es sus rutinas y habitos de
consumo.

Es un proyecto que desafia lo establecido, tomando una necesidad que tienen
todos los propietarios de autos y la transforma en una opcion que no solo ahorra
tiempos vy filas innecesarias. Sino que también vela por una convivencia con el
medio ambiente armonica

Por otro lado, es una opcién atractiva para los inversionistas puesto que desde
el afio 2 ya es rentable y tiene la posibilidad de ofrecer franquicias diversificando
el riesgo y aumentando la rentabilidad.
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Anexos

Anexo 1
Encuesta de usuarios, rutinas de uso del servicio, conformidad y puntos de dolor
Sexo

119 respuestas

@ Masculino
& Femenino
@ Prefiero no decirlo

Edad

119 rezpuestas

® 13325
@ 25a35
O 35a45
@ 45a55
@ 56565
@ G5 en adelante

Lugar de residencia

119 respuestas

@ CABA

@ Zona Norte
@ Zona Sur
@ Zona Cest
@ UsA

@ Cordoba
@ Madrid

@ Santa Fe

112%
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¢ Tenes Auto?

119 respuestas

@ s
& No

¢Con qué frecuencia lavas tu auto?

119 respuestas

@® Semanal

@ Quincenal

@ Mensual

@ 3 meses

@ Semestral

@ no aplica

@ Cada 6 meses
@ Cada dos meses

14V
¢ Qué método usas para lavar tu auto?

119 respuestas

@ Lo llevo al lavadero
@ Lo lavo yo
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¢Qué partes son la que sentis que se podrian lavar mejor?

90 respuestas

Vidrios
Interior

29 (32.2 %)

56 (62.2 %)

Exterior 10 (11.1 %)

Interior, zécalos y detalles de t...
Ni idea

1(1.1 %
1(1.1 %

Cubiertas 10 (11.1 %)
Techo 1(1.1 %)
Motor, es un area que descono... 1(1.1 %)
Ni me fijo 1(1.1 %)
No tengo auto 1(1.1%)
Baulll—1 (1.1 %)
)
)

¢Qué es lo que mas te preocupa al momento de lavar el auto?

88 respuestas

Que no quede como me gusta 33 (37.5 %)

El precio 18 (20.5 %)

Que me roben algo del interior 32 (36.4 %)

Que lo rayen o rompan algo 32 (36.4 %)

El tiempo que demora el lavado 22 (25 %)

La distancia del lavadero desde u

24 (27.3 %
hasta mi casa o trabajo ( )

0 10 20 30 40

¢Cuanto mas estarias dispuesto a pagar por un mejor servicio?
90 respuestas

@ +10%
® +12%
. +15%
® +20%
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Sabias qué se gastan cientos de litros de agua por lavado de auto.  Sabiendo esto... ;Consideras

qué reducir el consumo de agua potable para lavar el auto es importante?
90 respuestas

@ Sies muy importante
@ No creo que sea importante
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Anexo 2
Entrevistas en profundidad para la validacion del MVP

1¢ Podrias mencionar 3 cosas que cambiarias del servicio de lavado de autos?
E1: La velocidad, el maltrato del auto y el costo
E2: El desperdicio de Agua, la espera, que no se pueda sacar turno

E3: Que porque tarda tanto el proceso solo puedo lavarlo durante el fin de
semana, las filas y la atencién del personal

E4: Que siempre ha filas de espera, que solo se pueda pagar en efectivo, que
tiran toda la basura al piso

2.Te vamos a mostrar un video con una propuesta innovadora en el sector (me
podras comentar, al finalizar el video, ¢ Qué opinas de la propuesta?)

E1: jMe encanta! jjEs la solucion ideal!!

E2: Muy interesante, una idea innovadora a los tiempos que corren
E3: Esto cambia todo ya que es a domicilio

E4: Es muy util por el tiempo y el ahorro de agua

3.¢;Consideras que resuelve algunas de las problematicas que mencionaste
antes?

E1: Sl
E2:SI
E3: SI
E4:Totalmente:

4. (En caso Afirmativo), me podras explicar en qué sentido?
E1: En el sentido de que resuelve la problematica planteada.

E2: Soluciona el problema del desperdicio del agua y con un sistema mucho mas
pragmatico

E3: Y lo mas importante es que no tengo que trasladarme para para lavar el auto
E4: Que ya no hay que hacer filas de espera para lavar el auto

5. ¢ Y Sentis que esto es un diferencial sobre lo que hay en el mercado?
E1:SI
E2:SI
E3: SI
E4: SI
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6. ¢ Podrias explicarme por qué?
E1: Porque termina resolviendo un problema mundial

E2: Porque es mas sostenible ambientalmente, ya que ayuda a la conservacion
de los recursos hidricos. La portabilidad significa que se puede realizar el lavado
en cualquier lugar, ahorrando tiempo y energia Tiene menor costo operativo, ya
que requiere menos infraestructura y ademas permite el acceso a lugares mas
remotos

E3: Colabora con el ahorro de tiempos y distancias
E4: Usa un sistema que cuida el agua

7.Si bien me contas que notas que la propuesta algo diferente, ; Contratarias un
servicio con estas caracteristicas?

E1: Sl
E2:SI
E3: SI
E4: SI

8. ¢ Podrias explicar el porqué de tu respuesta?
E1: Porque realmente es todo lo que necesito.

E2: Es algo innovador, mas armonioso con el medio ambiente y me resuelve un
problema.

E3: Es algo novedoso y util

E4: Para mi el tiempo es muy importante y en este caso me ahorra mucho,
encima en algo que odio que es ir a lavar el auto.
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Anexo 3
Descripcion del ciclo de lavado

Unidad equipada con hidro lavadora,
aspiradora y 2 tanques contenedores

\ \ Manguera colectora

Pileta contenedora que recupera el agua hacia el tanque
vacio. Se coloca en el piso, se traslada el auto encima y
luego se arma.
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Anexo 4

Explicacion del sistema de filtrado

El sistema de Filtrado consta de 4 pasos. Por tratarse de un método fisico
es 100% ecoldgico y amigable con el medio ambiente

1: Las aguas residuales llegan al primer tanque de la planta en donde se
inicia el proceso de decantacion llevando al fondo del tanque las materias mas
pesadas y quedando en su superficie las particulas flotantes, luego un inyector
de aire trasvasa el agua decantada al siguiente recipiente-

2: Los lodos activados en suspension realizan un primer tratamiento de
depuracion. Se crean de manera ciclica periodos “aerobios” con el ingreso de
oxigeno y periodos de “anoxia” privando las bacterias del oxigeno. De esta
manera sucesiva, se elimina la materia organica y el nitrégeno

3: Luego comienza el periodo de “pre clarificacion”. Donde los lodos
activados son sedimentados para ser luego recirculados al reactor biolégico
(tanque n°1)

4: El agua ya tratada pasa al ultimo tanque de clarificacién, en esta etapa
se trasladan los “lodos biolégicos” ligeros (al tanque n°1) que pasan con el agua
tratada, mientras que el agua tratada sale limpia a un tanque mas grande donde
queda almacenada para su préximo uso.
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