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1. Resumen ejecutivo

El modelo de vida actual implica una mayor movilidad geografica por motivos laborales y una crisis del modelo tradicional de familia. Cada vez
mas personas necesitan ayuda para realizar tareas domésticas o de cuidados de familiares (nifios, ancianos, dependientes...). “La confianza”
en la persona a la que abrimos nuestro hogar es un factor clave en estos servicios. Una buena seleccion de colaboradores, apoyada en la
creacion de una web 2.0 en la que los clientes puedan con total discrecion y garantia informarse sobre los colaboradores disponibles, es un
producto de alto valor anadido.

Ana Maria Fernandez Sanchez, psicologa y con amplia experiencia en gestién de recursos humanos, es la emprendedora y socia capitalista de
este proyecto empresarial. No soélo pondra la mayor parte de la financiacién necesaria (60.000 euros), también aportara su experiencia como
gestora.

La empresa requerira un nivel de inversién inicial muy bajo 7.600 euros y soportara una ligera estructura de costes fijos 6.000 euros, ya que
sus colaboradores (limpiadores y cuidadores) seran trabajadores autdnomos que facturaran por hora de servicio realizada.

El precio de venta sera similar al de la competencia existente, pero nuestra empresa ofrecera un mayor valor anadido que sera muy util para
todos los clientes: conocer mejor a la persona que entra en nuestro hogar. Segun los ingresos y gastos previstos para los tres primeros anos,
en menos de 18 meses la empresa obtendra beneficios, y a partir del tercer afio la rentabilidad financiera sera superior al 150%
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2. Descripcioén del proyecto empresarial

Mi empresa se llamara “Tu confianza”, su fin sera seleccionar cuidadosamente limpiadores y cuidadores a domicilio.
En dos afios pretendo ser la empresa de referencia de la ciudad en este tipo de servicios.

Creo que la confianza es la principal cualidad que debe reunir una persona a la que le abrimos nuestro hogar.

La idea empresarial

El estilo de vida actual ocasiona que muchas personas deban contratar colaboradores para que se ocupen de diversas tareas dentro de su
hogar: limpieza, cuidado de familiares...

Normalmente el perfil de cualificacion requerido es bajo, siendo mucho muy importante la capacidad de poder confiar en la persona a la que
entregamos las llaves de nuestra casa. Este sera uno de los factores clave en la seleccion de los colaboradores.

Mi empresa pretende potenciar esta confianza mediante la seleccién cuidadosa de los colaboradores y el uso de tecnologias de la informacion.

Nuestros servicios crearan un gran valor en los clientes al aumentar su conocimiento sobre la persona contratada.

Confianza
Seleccionar cuidadosa de Uso de web con foros
colaboradores y fichas personzlizadas

La gente necesita confiar en la persona a la que abre su hogar
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3. Descripcion del servicio

La empresa se especializara en servicios de empleados de hogar y de cuidadores, destinados a personas que los requieran tanto
frecuentemente como de forma ocasional.

Nos diferenciaremos de la competencia tanto en el grado de seleccion de nuestros colaboradores, como en el uso de foros y redes sociales
para favorecer el conocimiento del desempenfo de los colaboradores.

Tu confianza

Entrevista candidatos k

Selecciona colaboradores

Feed-back

Construccion web 2.0

Clientes

Fijaremos el precio en funcion del precio medio de la competencia, dirigiéndonos a un segmento de clase media-alta y posicionandonos como
un servicio de alto valor afiadido.

Los dos primeros afos tendremos una oficina fisica para generar confianza, después pasaremos a funcionar unicamente on-line y por teléfono.
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4. Plan de marketing: analisis interno y externo (DAFQO)

Analisis externo

Amenazas
- Otras empresas pueden imitar nuestro funcionamiento.
- Alguna administracion publica puede proveer estos servicios de forma gratuita o a un coste subvencionado.

- Generalizacion de adquisicion de bienes y servicios a través de internet.

- El aumento de la movilidad geografica por motivos laborales aleja a las parejas de familiares que ayudan en el cuidado de familiares.
- La mayor movilidad genera desconfianza, por lo que aumenta el valor afiadido del servicio y el precio dispuesto a pagar.

- Mayor control fiscal sobre economia sumergida.

Analisis Interno

Debilidades
- Requiere que los colaboradores sean profesionales autdonomos, en un sector en el que se encuentra muy extendida la economia sumergida.
- Algunos colaboradores y clientes pueden llegar a establecer un acuerdo al margen de la empresa.

- La web es de facil manejo y permitira la sincronizacién de clientes y colaboradores.
- Los colaboradores que no generen confianza seran detectados rapidamente.
- Tanto colaboradores como clientes valoraran el valor afadido generado por la empresa: confianza, legalidad, seguridad...
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5. Plan de marketing: diagnostico de la situacion

La empresa tendra dos claras ventajas respecto a sus competidores:
- A través de la cuidadosa seleccion de colaboradores generara confianza y seguridad.

- Los servicios web (foro, red social, agenda) permitirdn acuerdos con rapidez y de forma automatica.

Limitaremos la posibilidad de acuerdos extra-empresa entre clientes y colaboradores mediante programas de fidelizacion:

- Descuentos en tarifas.
Clientes Colaboradores

- Seguros especiales (laborales, robo, danos...)
La empresa realizara una labor de

- Realizacion de auditorias a los trabajos realizados. C intermediacion que genere

. : valor afiadido a ambas partes
- Asesoramiento sobre ayudas y subvenciones. § o b
- Test psicolégicos continuos a los cuidadores.

- Programas de singles (cada existen mas familia monoparentales y puede ser un servicio extra muy valorado).

Es importante que tanto clientes como colaboradores valoren la aportacién de la empresa a su relacion.
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6. Plan de marketing: estrategia

Objetivos:
- En dos afos pretendemos ser los lideres en nuestro mercado (empresas de servicios de limpieza y cuidados a domicilio).
- Esperamos superar el 10% de cuota de mercado y obtener beneficios ya en el segundo afo.

- Pretendemos que nuestro nombre “Tu confianza” se asocie a una imagen de profesionalidad, rigor y transparencia.

Estrategia de cartera:

- Servicio de limpieza a domicilio.

- Servicio de cuidadores (nifios, ancianos, dependientes...).

- Servicio gratuito de programa de singles.

- A los colaboradores se les ofreceran servicios de gestoria y asesoramiento (seguros, autonomos, IRPF...).

Tanto el servicio de limpieza como el de cuidadores estan relacionados y debido al perfil de cualificacién bajo que requieren, un mismo
colaborador puede desempefiar en muchos casos ambos servicios.

Durante los primeros tres meses ofreceremos Unicamente servicios de limpieza a domicilio, después ampliaremos la oferta con el de cuidados.
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7. Plan de marketing: target, posicionamiento y fidelizacién

Target

El mercado de referencia sera el municipio de Ponferrada (68.000 habitantes) y su entorno (El Bierzo 100.000 habitantes).

Nuestro target (publico objetivo) seran clientes de poder adquisitivo medio-alto, que valoren el valor creado en términos de profesionalidad,
rigor, confianza y transparencia.

La estrategia de comunicacion se centrara en los barrios de mayor renta, colegios y guarderias privadas y clinicas.

Posicionamiento

Buscamos que el publico objetivo nos perciba como una propuesta de calidad y garantia, que al pensar en “Tu confianza” piensen en
credibilidad, confianza y eficacia.

Fidelizacion

Es fundamental que los clientes repitan, por lo que la satisfaccion debe estar a la altura de la propuesta de valor realizada.
La empresa buscara continuamente un feed-back de los clientes mediante cuestionarios de calidad enviados por web o al mévil.
El programa de singles, el uso de tarjetas y bonos favoreceran la fidelizacion de los clientes.
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8. Plan de marketing: el marketing mix

producto

precio

Servicios de limpieza v cuidados

a domicilio L
diztribucion
£ Qué vendo?

Local propio v web

;Como se los hare llegar?

12 euroa! primera hora

B euros | siguientes horas promocion

s Cuanto pagaran por &l?

Campafias de promocion en colegios,
guarderias, clinicas. ..

:Como lo conoceran?

empresa combina para lograr sus objetives de marketing.

Marketing mix: conjunfo de instrumentoe controlables de
marketing (producto, precio, distribucidn y promocian) que la
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9. Plan de marketing: los planes de accion

Tipos de acciones concretas del plan de marketing:

PRODUCTO

Nuestro servicio se basa en:

- Seleccién cuidadosa de colaboradores (limpiadores y cuidadores).
- Entrevistas y test psicologicos periddicos.
- Seguimiento y evaluacién de la satisfaccion de los clientes.

- Creacion de redes sociales, foros y agendas. precio

PRECIO

promocion

- Fijaremos un precio por hora similar al de otras agencias locales (12 euros).

- Cada hora adicional tendra un coste de 8 euros.

DISTRIBUCION

- Los dos primeros afos tendremos un local propio en una zona céntrica, después, ganada la confianza de los clientes, el servicio sera
totalmente telefénico y on-line.

PROMOCION

- Realizaremos campafas de promocion principalmente con folletos en lugares estratégicos.
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10. Produccion y medios técnicos

Localizacion

Hemos escogido un céntrico local de 50 metros cuadrados y un gran escaparate. Pil Carera
El local es muy luminoso y esta en consonancia al producto que queremos ofrecer. Nis [ .|®:‘E

i f
Esta muy bien comunicado y en la zona de mayor transito de la ciudad. Bl Csivancvs .

ol

@y
. L iy
El coste por metro cuadrado es alto para Ponferrada (2000 euros mes de alquiler), Clinica £l
pero lo consideramos una buena inversion en promocion de la empresa. '

tuconfianza.com El local esta en la zona de mayor transito de la ciudad

La web tendra un disefio sencillo pensando en la usabilidad. Sera accesible desde dispositivos méviles.
Tendra un parte de acceso publico y otro privado (para clientes y colaboradores).

En la parte publica se podran ver las caracteristicas del servicio, precios, condiciones...

La parte privada se compondra de:

- Foro para clientes sobre limpieza y cuidados.

- Agenda de disponibilidad, perfil y valoraciones de cada uno de los colaboradores.

— Servicio de citas y encuentros grupales para singles.
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11. Descripcién del proceso productivo

Fase 1: Disefo y creacion de la web, contratacién del administrativo-secretario y acondicionamiento del local
Anuncios en internet para anunciar el proceso de seleccion un administrativo-secretario.
Disefio y construccion de la web tuconfianza.com

Fase 2: Convocatoria de colaboradores

Anuncios en prensa local e internet para anunciar el proceso de seleccion de colaboradores (limpiadores y cuidadores).
Los requisitos seran estar dado de alta en la seguridad social como auténomo, tener experiencia, autorizar estudios e
investigaciones (antecedentes

penales, morosidad, enfermedades...) y tener conocimientos de informatica a nivel usuario (email, sms y uso de movil).

Fase 3: Entrevistas y seleccion de colaboradores
El administrativo cribara los curriculum de los candidatos que reunan todas las condiciones. Seran entrevistados por la psicologa
para su seleccion.

Fase 4. Campana de promocion
Paralelamente a la fase 3, la empresa comenzara a promocionar sus servicios con folletos, y anuncios en periddicos e internet.

Fase 5: Solicitud de servicio

Tanto fisicamente como via web (pc o dispositivo mévil), el cliente selecciona un cuidador (disponible segun su agenda) y el
servicio requerido, abonandolo con tarjeta de crédito en una pasarela segura de pago web.

El cuidador recibe un email con las caracteristicas del servicio y confirma con un email o sms.

Fase 6: Prestacion de servicio y evaluacion
Tras la prestacion del servicio el cliente recibe una breve encuesta de satisfaccion. La puntuacion y comentarios figuraran de forma
anonima en el foro interno de la web, siendo utiles para otros clientes.
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12. Organizacién, recursos humanos y forma juridica

Ana Maria Fernandez Sanchez

- Emprendedora, socia capitalista y psicéloga.
- Dirigira la empresa y se encargara de seleccionar los cuidadores y evaluar de forma continua su competencia.

Administrativo-secretario

- Gestionara el dia a dia de la empresa y la relacion con los clientes y proveedores. Actualizara la web.
- Su contrato sera fijo.

Colaboradores Ana Maria

Directora y psicéloga

— Se establecera una relacion mercantil con ellos, pagando por servicio realizado.

Forma j u rl’d ica Administrative-secretario

- La forma juridica elegida sera Sociedad Limitada Unipersonal (S.L.U).

- Los principales motivos de eleccion es limitar la responsabilidad y tributar por el Colaboradares
impuesto de sociedades.

- Ana Maria Fernandez Sanchez sera la socia unica y administradora.

- Para ejercer de administradora tendra que darse de alta en la seguridad social en el
régimen de trabajadores auténomos.
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13. Estudio econdmico financiero: inversiones y financiacién

Inversiones iniciales

- Equipos informaticos y méviles 2.000 euros
- Web 3.600 euros

- Mobiliario 2.000 euros

Financiacion

- Aportacion socia 100.000 euros
- Préstamo a I/p familiares 20.000 euros (a devolver en 10 afios sin intereses, 2.000 €/ aino)

- Préstamo a I/p banco 10.000 euros (6 afios, TAE 8%, 175 € / mes)

Balance tras la adquisicidon del activo no corriente

Activo= 130.000

Neto+Pasivo = 130.000

Active no corriente

Eawipees Infoemdiiens v mdnllas 7000

Moo Ilarie 2000

Wil 3600

Activo corriente

Tasnraris 171400

Patrimonio neto
Caphal sodal 100.0:00

Pasivo no cornente

Prissenios & I 30.000

Pasivo corriente
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14. Estudio econdmico financiero: gastos

Gastos previstos

- Sueldo administrativo 1.500 euros / mes

- Sueldo directora 2.000 euros / mes

- Suministros 100 euros / mes

- Teléfono e internet 100 euros / mes

- Material de oficina 75 euros / mes

- Alquiler 2.000 euros/ mes

- Servicios profesionales independientes (gestoria...) 1.000 euros / afio

- Seguros 2.000 euros / afno

- Préstamo banco 175 € / mes

- Préstamo familiares 2.000 € / afo

- Publicidad 3.100 euros / afio (1.000 primer mes, 500 segundo mes, 400 tercer mes, 300 cuarto mes, 200 quinto mes, 100
restantes meses).

Amortizaciones
Equipos informaticos y moviles 400 euros/ 4 anos

Web 900 euros / 4 afnos
Mobiliario 200 euros / 10 afios
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15. Estudio econdémico financiero: ingresos

Ingresos previstos

- Precio primera hora de servicio = 12 euros (ingreso empresa 2 €)

- Precio segundas horas de servicio 8 euros (ingreso empresa 1 €)

- Horas previstas primer mes = 100 primeras horas + 100 segundas horas = 300 € de ingreso

- Incremento mensual acumulado del 20% hasta alcanzar los 12.000 euros mensuales. Al finalizar el segundo afio se abandona la
oficina fisica.

Horas
facturadas
de cada ipo

Durante los dos primenos anos estima-
mos un crecimiento mensual del 20%
hasta alcanzar 12.000 eurcs mensuales
de facturacion.

1 2 3 45 6 7 8 95101112131415161718192021 2223 24

Meses
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16. Estudio econdmico financiero: umbral de rentabilidad

Partiendo del nivel de costes del primer afo:
Costes fijos anuales= 78.300 €

Sueldo administrativo 1.500 euros / mes = 18.000 €

- Sueldo directora 2.000 euros / mes = 24.000 €

- Suministros 100 euros / mes = 1.200 €

- Teléfono e internet 100 euros / mes = 1.200 €

- Material de oficina 75 euros / mes =900 €

- Alquiler 2.000 euros/ mes = 24.000 €

- Servicios profesionales independientes (gestoria...) 1.000 euros / afio

- Seguros 2.000 euros / afio

- Préstamo banco 175 €/ mes = 2.100 €

- Préstamo familiares 2.000 € / afo

- Publicidad 3.100 euros / aio (1.000 primer mes, 500 segundo mes, 400 tercer mes, 300 cuarto mes, 200 quinto mes, 100
restantes meses).

Margen unitario (precio — coste variable unitario) = 1,5 euros , (media de 1y 2 euros)

Umbral de rentabilidad (horas) = Costes fijos / margen unitario = 78.300 / 1,5 = 52.200 horas al afio
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