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Glosario

Lean Canvas: Herramienta de planificacion estratégica que permite estructurar y visualizar los
elementos clave de un modelo de negocio de forma agil.

IoT (Internet de las Cosas): Tecnologia que conecta dispositivos fisicos a internet, permitiendo
su monitoreo y control remoto.

Facility Management: Gestion integral de instalaciones y servicios, que incluye limpieza,
mantenimiento y administracion de recursos.

SEO (Search Engine Optimization): Estrategia para mejorar la visibilidad de un sitio web en los
motores de busqueda mediante contenido relevante y optimizacion técnica.

Tasa de rebote: Métrica digital que indica el porcentaje de usuarios que abandonan un sitio web
sin interactuar con él.

Buyer Persona: Representacion semi ficticia del cliente ideal basada en datos reales,
comportamientos y objetivos.

UV (Ultravioleta): Tecnologia usada en procesos de desinfeccion, eficaz en la eliminacion de
microorganismos en superficies.

Digitalizacion: Proceso mediante el cual se integran tecnologias digitales para optimizar
procesos y servicios.

Chatbot: Asistente virtual automatizado que interactia con los usuarios a través de canales de
mensajeria.

Ecolimpieza: Practica de limpieza que emplea productos sostenibles y métodos respetuosos con

el medio ambiente.



Resumen

El sector de limpieza y mantenimiento en Colombia ha evidenciado un crecimiento
relevante, impulsado por la concienciacion sobre la higiene, regulaciones sanitarias mas
exigentes y la post pandemia. Cleaning 4U surge como una propuesta diferenciadora que
apuesta por servicios personalizados, sostenibles y digitalizados, adaptados a un mercado
competitivo como el de Bogota. Este estudio presenta un andlisis profundo del sector, las
tendencias para 2025, el comportamiento de la competencia y la estrategia de posicionamiento
digital de la empresa. Ademads, se detalla el modelo de negocio de Cleaning 4U mediante el
Lean Canvas, haciendo énfasis en su propuesta de valor, procesos internos y liderazgo. Su
enfoque se basa en la confianza, la calidad y la innovacion tecnologica, buscando ser el socio

estratégico ideal para clientes del sector residencial, empresarial e institucional.

Palabras Clave: Limpieza, mantenimiento, innovacion, sostenibilidad, digitalizacién, Bogota,
Lean Canvas, competencia, marketing digital, IoT, ecolimpieza, Facility Management,

personalizacion, liderazgo, modelo de negocio.

10



Abstract

The cleaning and maintenance industry in Colombia has experienced steady growth,
driven by increased awareness of hygiene, stricter health regulations, and post-pandemic safety
needs. Cleaning 4U emerges as an innovative company offering customized, sustainable, and
tech-integrated cleaning solutions tailored to client-specific needs. This study provides a
comprehensive analysis of the sector, upcoming trends for 2025, market competition, and the
company's digital positioning strategy. The business model is described using the Lean Canvas
methodology, highlighting the value proposition, internal processes, and leadership profile.
With a focus on trust, service quality, and technological innovation, Cleaning 4U aims to
become the preferred cleaning partner for residential, corporate, and institutional clients in

Bogota.

Keywords: Cleaning services, innovation, sustainability, digitalization, Bogota, Lean Canvas,
competitive analysis, [oT, eco-cleaning, Facility Management, personalized service,

leadership, business model.
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1. Introduccion

La industria de limpieza y mantenimiento en Colombia ha mostrado un crecimiento
sostenido en los ultimos afios, impulsado por la creciente demanda de soluciones higiénicas
especializadas en diversos sectores. Segun el Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica (DANE, 2023), el sector de servicios generales, que incluye limpieza y
mantenimiento, representd aproximadamente el 3.5 % del Producto Interno Bruto (PIB) en
2022, con un crecimiento interanual del 4.2 %. Este aumento se debe, en gran parte, a la mayor
concienciacion sobre la importancia de la higiene en espacios laborales y comerciales, la
adopcion de normativas mas estrictas en sanidad y la necesidad de ambientes seguros
postpandemia.

En Bogota, una ciudad con més de 8 millones de habitantes y un tejido empresarial en
constante expansion, el mercado de servicios de limpieza se presenta altamente competitivo.
Empresas establecidas dominan el sector, ofreciendo servicios estandar y soluciones
tradicionales. Sin embargo, las tendencias actuales apuntan hacia una mayor personalizacion,
el uso de tecnologia en la limpieza y la sostenibilidad ambiental como factores clave en la
diferenciacion (Market Research Colombia, 2023). Es en este contexto que nace Cleaning 4U,
una empresa que busca redefinir los estdndares de limpieza con un enfoque innovador y
adaptado a las necesidades especificas de cada cliente.

Este estudio se centra en realizar un analisis detallado del sector, las tendencias emergentes,
la competencia y el mercado objetivo para entender el posicionamiento de Cleaning 4U en la
industria. Asimismo, se presentard el modelo de negocio de la empresa utilizando la

metodologia Lean Canvas, describiendo su propuesta de valor y estrategia comercial. También
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se abordara el perfil del gerente general y su estilo de liderazgo, analizando cémo su vision y
direccion influyen en la consolidacion de la empresa.

A partir de esta investigacion, se busca proporcionar una vision clara del panorama
competitivo y definir estrategias efectivas que permitan a Cleaning 4U convertirse en la opcion

preferida en Bogota, destacandose por su calidad, innovacién y compromiso con sus clientes.

1.1.  Analisis del Sector, Tendencias, Competidores, Mercado

e Construir una identidad digital suficientemente coherente y atractiva que
muestre los valores y servicios de Cleaning 4U, al mismo tiempo que conecte con las
necesidades y expectativas de su publico objetivo.

e Identificar y aprovechar los canales digitales mas efectivos para alcanzar al
publico objetivo y los segmentos clave, incluyendo redes sociales, anuncios pagados y

trafico organico.

2. Analisis del Sector

2.1.  Analisis del Sector

Cleaning 4U nace en el afio 2023 para satisfacer una necesidad clave: contar con un aliado
de limpieza que, ademas de brindar un servicio de calidad, ofrezca acompafiamiento constante
en el desarrollo de las actividades y la solucion de problemas operativos. Actualmente, con

menos de un afio de funcionamiento, Cleaning 4U cuenta con tres clientes en la ciudad de
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Bogota:
e Edificio Solaia 8.7.
e Edificio Arta.
e Edificio Aquarimantima.

El mercado de servicios de limpieza en Colombia ha mostrado un crecimiento significativo
en los tltimos afios. Seglin datos del DANE (2023), el sector de servicios generales y limpieza
representa un 5.6% del total del empleo formal del pais, con una tasa de crecimiento anual del
7.2%. Sin embargo, este sector enfrenta diversos desafios, como la informalidad laboral, la
falta de garantias salariales y la inestabilidad en la contratacion.

Un ejemplo de estas problematicas es el caso de Union Temporal Clean Bogota (UT Clean),
que en 2023 obtuvo la licitacion para el aseo de los colegios distritales en Bogota. Sin embargo,
para julio del mismo afio, dejo de pagar a sus empleados y los retird del sistema de salud sin
previo aviso. Esto provoco el abandono masivo de trabajadores y afectd gravemente la higiene
y salubridad en los colegios, evidenciado en canecas de basura repletas, bafnos en condiciones
insalubres y cafeterias con problemas de limpieza, poniendo en riesgo la seguridad sanitaria de
los estudiantes (Infobae, 2023; DANE, 2023).

Ante este panorama, Cleaning 4U se posiciona como una solucién confiable y de calidad,
con servicios personalizados y una estructura organizacional robusta que permite mitigar los

problemas internos que afectan a muchas empresas tradicionales del sector.

2.1.1. Tendencias y Oportunidades para el 2025

El mercado de la limpieza y mantenimiento esta evolucionando rapidamente con tendencias

que pueden representar oportunidades estratégicas para Cleaning 4U:
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Sostenibilidad y eco-limpieza

La adopcion de practicas sostenibles es una tendencia creciente en la industria de la
limpieza. Seglin Cleantec (2025), el 75% de los clientes finales prefieren empresas que utilicen
productos respetuosos con el medio ambiente. Ademas, la implementacion de tecnologias
innovadoras, como el uso de drones para la limpieza de fachadas, ha permitido una reduccion
del 60% en el consumo de agua y la eliminaciéon de quimicos, mejorando la seguridad y
sostenibilidad del proceso (Cadena SER, 2025).

Digitalizacion de servicios:

La integracion de tecnologias digitales esta optimizando los procesos de limpieza. El uso de
Internet de las Cosas (IoT) y software de planificacion ha permitido a las empresas reducir los
tiempos operativos en un 25% al anticipar necesidades y ajustar recursos (Cleantec, 2025).
Ademéds, la automatizacion de reservas y la atencion al cliente mediante chatbots estan
mejorando la experiencia del usuario, incrementando la eficiencia operativa (Limpieza
Barcelona JP, 2024).

Expansion del modelo de Facility Management:

Las empresas buscan proveedores que ofrezcan servicios integrales mas alla de la limpieza,
incluyendo mantenimiento de infraestructura y gestion de suministros. Esta tendencia responde
alanecesidad de soluciones mas completas y eficientes en la gestion de instalaciones (Cleantec,
2025).

Mayor demanda de limpieza especializada:

Sectores como el hospitalario, farmacéutico y tecnologico requieren servicios con

protocolos especificos. La adopcion de tecnologias como la limpieza con luz ultravioleta (UV)

ha demostrado ser efectiva, eliminando hasta el 99.9% de bacterias y virus en superficies, lo
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que es crucial en entornos que demandan altos estandares de higiene (Limpieza Barcelona JP,
2024).
Nuevos modelos de contratacion flexible:

La flexibilidad en la contratacion de servicios de limpieza estd en aumento, con empresas
optando por esquemas bajo demanda o suscripciones. Esta tendencia permite a las
organizaciones adaptar los servicios a sus necesidades especificas, optimizando costos y

recursos (Cleantec, 2025).

2.1.2. Analisis de la Competencia

El andlisis del entorno digital de la competencia es crucial para desarrollar una estrategia
de marketing digital diferenciada dentro del mercado de servicios de limpieza y mantenimiento.
Para ello, se evaluaron dos competidores directos: Diamante y Limpio, analizando su presencia
en redes sociales, rendimiento de su pagina web y estrategias digitales.

Diamante:

Diamante es una empresa colombiana de servicios de limpieza con una presencia digital
consolidada. Su estrategia digital incluye actividad en redes sociales y una pagina web
recientemente redisefiada.

° Instagram: 2,536 seguidores. Publicaciones cada 5-8 dias, con un 45%
de contenido dirigido a la comunidad, un 30% institucional y un 25% de
interaccion y marketing.

° Facebook: 32,000 seguidores, con un comportamiento similar al de

Instagram en tipo de contenido y frecuencia de publicaciones.



° Pagina web: 4,383 visitantes mensuales, con una permanencia
promedio de 33 segundos y una tasa de rebote del 76.8%, lo que sugiere que la
mayoria de los usuarios abandonan rapidamente el sitio.
) Fuente de trafico: Mayoritariamente paga, seguido de busqueda
organicay trafico directo. Esto indica una alta dependencia de anuncios pagados,
lo que podria equilibrarse con una estrategia SEO y de contenido.

Figura 1

Rentabilidad Diamante S.A vs Sector.

Perfil de Compania

Brilladora El Diamante S.A.
Vision General Detalles de la compania Estades financieros Noticias Empresa vs. Sector Conexiones ‘Gontenido relacionado

Empresa en Servicios Comparacion de rentabilidad

Moneda COP ~  Denominacién Millones v

Indicador e Sector
8
Total Ingreso Operativo 211,402.20 157,777,453.13 7
6
Ganancia operativa (EBIT) 8,277.46 11,517,656.98
Margen Operacional % () 3.94% 7.63% 4
3
Ganancia (Pérdida) Neta 4,389.04 13,233,303.63
Margen Neto % (D) 2.09% 5.22% B
0
Margen Operacional % Margen Neto %
Cuota de mercado 0.13% 100%
@ Brilladora El Diamante S.A. (Indiv., 2023) @ Servicios (mediana)
ficio neto presentados para la industria medios. Calculos de la
sponibles en la base de datos de EMIS para los Gltimos estados de View Industry Indicators

Nota: Datos tomados de Empresa vs. Sector, Fuente: EMIS Next.

Diamante S.A. presenta niveles de rentabilidad por debajo del promedio del sector servicios,
tanto a nivel operativo como neto. Su margen operacional se ubica en 3.91%, frente a un 7.63%

en el sector, lo cual refleja una menor eficiencia en la administracion de sus costos y gastos
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operativos en relacion con sus ingresos. Esta brecha sugiere que la compafiia enfrenta

dificultades para convertir sus ventas en utilidades antes de intereses e impuestos. Por otro lado,

su margen neto es de 2.08%, en comparacion con el 5.22% del sector, lo que indica una

rentabilidad final limitada después de cubrir gastos financieros, impuestos y otros costos no

operativos. Esta diferencia evidencia una capacidad reducida para generar valor neto a partir

de sus ingresos. Ademas, con una cuota de mercado de apenas 0.13%, Diamante S.A. mantiene

una participacion marginal en su industria, lo cual puede estar afectando su escala operativa y

sus economias de eficiencia frente a competidores con mayor presencia.

Figura 2

Estados Financieros Diamante S.A

Brilladora El Diamante S.A.

Visién General Detalles de la compafia
Tip Financiero
Fecha odo

~ Estado de Resultados
Total Ingreso Operativo

Ingresos netos por ventas

Costo de mercancias
vendidas

<

Utilidad bruta
Ganancia operativa (EBIT)

EBITDA

<

Resultado financiero

Ganancias antes
de impuestos

Impuesto a la renta

Ganancias después
de Impuestos

Ganancia (Pérdida) Neta
~ Balance General
~ Activos Totales

~ Activos no corrientes

¥ Activos Corrientes

.. Total de patrimonio
y pasivos

Estados financieros
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2023
211,402.20
210,351.05
-189,638.02
20,713.03
8,277.46
9,479.49
-988.33
7,289.14
-2,900.10
4,389.04
4,389.04
2023
47,636.66
6,237.92
41,398.74

47,636.66

Noticias

Empresa vs. Sector Conexiones

31
2022

164,088.55

163,472.64

-146,660.60

16,812.04

6,733.13

7.852.01

-352.02

8,381.11

-1,711.82

4,669.29

4,669.29

2022

40,856.52

5,460.61

36,395.92

40,856.52

Contenido relacionado

141,990.26

141,616.28

-125,510.91

16,106.36

7,227.93

8,172.14

-144.98

7,082.96

-2,440.20

4,642.76

4,642.76

2021

35,102.36

4,213.44

30,888.92

35,102.36

Nota: Datos tomados de Estados Financieros, Fuente: EMIS Next.

2-31

2020

119,373.79

119,229.89

-105,550.79

13,679.10

5,716.31

6,630.12

-90.03

5,626.28

-1,804.23

3,722.04

3,722.04

2020

32,475.13

4,687.94

27,787.19

32,475.13

2019
109,936.50
109,447.31
-95,922.81

13,524.50
5,446.01
6,377.52

-85.39
5,360.62

-1,801.72
3,558.90
3,658.90

2019

25,632.52
4,841.03

20,791.49

25,632.52

Brilladora El Diamante S.A. ha mostrado una tendencia positiva en su desempefio financiero

durante los ultimos cinco afios, destacando un crecimiento sostenido en sus ingresos operativos,



que pasaron de $109,936.50 en 2019 a $211,402.20 en 2023. Esta evolucion representa un
aumento significativo del 92.3%, reflejando una mayor capacidad comercial y posiblemente
una mejora en su posicionamiento en el mercado. A pesar del aumento en el costo de
mercancias vendidas, la utilidad bruta también ha crecido de forma constante, alcanzando
$20,713.03 en 2023. En términos de rentabilidad, la empresa logréo una ganancia neta de
$4,389.04 en 2023, ligeramente inferior al afio anterior, pero manteniéndose en terreno
positivo. El EBITDA también ha mostrado un crecimiento saludable, situdndose en $9,479.49
en 2023. En el balance general, los activos totales crecieron un 16.6% entre 2022 y 2023, lo
que sugiere una expansion en la estructura financiera de la empresa. No obstante, el resultado
financiero negativo indica una carga financiera que podria mejorarse.
Limpio:
Limpio también ofrece servicios de limpieza y mantenimiento, pero su presencia digital es

mucho mas débil en comparacion con Diamante.

° Redes sociales: Baja actividad. Su nombre genérico dificulta su

busqueda y los iconos en su pagina web que redirigen a redes sociales estan

deshabilitados, lo que afecta su credibilidad.

° Pagina web: Recibe 1,024 visitas mensuales, pero su tasa de retencion

es superior a la de Diamante. La duracion promedio de la visita es de 2 minutos

y 43 segundos, con una tasa de rebote del 46.54%.

° Interaccion: Cuenta con un chat automatizado en WhatsApp que facilita

la comunicacion con clientes potenciales y mejora la experiencia del usuario.

° Fuente de trafico: Directo y organico, lo que indica que no invierte en

publicidad digital. Esto representa una oportunidad de mejora, ya que una
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estrategia de anuncios pagos podria incrementar su visibilidad y trafico

significativamente.

Figura 3

Andlisis digital de la competencia

SITIO WEB DIAMANTE LIMPIO
# Visitas 4383 1024
Promedio de duracién 33 Segundos 2 n:iel;?l:);o); “
# Pag. Vistas 5856 4871
Rebote 76.80% 46.54%

Trafico por paises

Colombia 100%

Colombia 88.07%
Argentina 11.93%

Nota: Datos tomados de Similarweb Fuente: Elaboracion propia.

Figura 4

Analisis digital de la competencia en la fuente de trdfico

FUEI’VTE DE
TRAFICO

Directo 15,56% 21.53%
Referidos 2.71% 8.76%
Buscadores 24.,62% 64.32%
Redes Sociales 4.32%, 4,47%
Emailing 0,03% 0.11%
Display 0.,26% 0,65%
Trafico por publicidad 52,48% 0,16%
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Nota: Datos tomados de Similarweb Fuente: Elaboracion propia.

Como empresa del sector de limpieza, tomamos Brilladora ElI Diamante S.A. como
referente competitivo por varias razones estratégicas y operativas que se alinean con nuestros
objetivos de crecimiento y posicionamiento en el mercado. En primer lugar, Diamante S.A. ha
demostrado un desempeio financiero so6lido y sostenido, con un crecimiento constante en
ingresos operativos durante los Gltimos cinco afios, lo cual evidencia una fuerte presencia en el
mercado y una estrategia comercial efectiva. Ademads, su estructura de costos, niveles de
rentabilidad (EBITDA positivo y ganancias netas recurrentes) y expansion en activos totales
indican una empresa bien consolidada, eficiente en su operacion y con capacidad de inversion
para mejorar su oferta de servicios.

Desde el punto de vista sectorial, Diamante S.A. Se posiciona como uno de los actores mas
relevantes dentro del rubro de limpieza profesional, lo que nos permite analizar sus practicas,
estructura organizacional, canales de distribucion y estrategias de fidelizacion de clientes para
identificar oportunidades de mejora en nuestra propia empresa. Su evolucion también sirve
como termoémetro para evaluar la dindmica del sector, las tendencias en la demanda y el
comportamiento del consumidor. En resumen, estudiarlos como competidor directo nos permite
aprender de sus aciertos, anticiparnos a sus movimientos y fortalecer nuestras capacidades

diferenciadoras.

3. Presentacion del Modelo de Negocio con la Ficha de Planeacion Estratégica

3.1. Lean Canvas
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Figura 5

Lean Canvas Cleaning 4U

LEAN CANVAS CLEANING 4U
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PROBLEMA SOLUCION PROPUESTA DE VENTAJA SEGMENTOS DE
« Falta de empresas Cleaning 4U ofrece VALOR COMPETITIVA CLIENTES
de limpieza que :Z'r"s';;\°jfz’§<;'c;"zf:a i Al cken 1.Servicio Si bien la empresa esta
o::.;zoc:an“ig;v;ilos chiooh N adors, personalizada garantizando personalizado definida en un modglo
P y calidad y sostenibilidad, por 2.Calidad y B2B, y se dirige para:

de calidad
garantizada.
« Deficienciaenla

personal capacitado y
procesos sostenibles,
garantizando calidad y
confianza para clientes

medio de fa innovacion
tecnolégica y miembros
que ofrecen la tranquilidad
a los clientes, su enfoque

sostenibilidad
3.Diferenciacion en
la experiencia del

* Pequenasy mediana
empresas.
+ Establecimientos

gestion y pagos de AR esta pensado en cliente Comerciales de todo
empleados en residencia ("5 y posicionarse como un socio tipo.

- empresariales. estratégico para clientes i
empresas residenciales y corporativos, % Cow.orkmgs = qf\‘cma
tradl_cmnales de garantizando zonas » Conjuntos/Edificios
limpieza. METRICAS CLAVE comunes impecables, CANALES Residenciales, entre

« Baja confianza en
el cumplimiento
de estandares de
higiene y
sostenibilidad.

Personal capacitado para un
servicio excepcional.

Nivel de satisfaccion del cliente

[NPS, resenas y retencion).
EBIT mensual y margen por
contrato active.

Nivel de automatizacion del
servicio al cliente y eficiencia

seguras y saludables

ALTERNATIVAS

* Empresas tradicionales de
limpieza sin enfoque
personalizado.

* Contratacion informal de

* Redes sociales (
Facebook, Instagram,
Linkedin).

* Pagina web optimizada
con SEO y formularios de
contacto.

* Publicidad digital

Ootros.

Sin embargo, hemos
entendido la importanci
de definir un buyer
persona bajo el modelo ¢

HIGH LEVEL CPT. operativa personal doméstico. {Google Ads, Facebook B2C, ya que son quienes
£l "Uber” de la limpieza * Nivel de cumplimiento de » Aplicaciones de Ads, Email Marketing). disfrutan y dan
personalizada tecnologia, estandares sostenibles freelancers sin procesos * Estrategias de marketing retroalimentacion del

sostenibibdad y servicio
excepcional para hogares y
empresas.

{auditorias internas).

estandarizados ni garantia
de calidad

de proximidad (cédigos
QR y geolocalizacion).

servicio.

ESTRUCTURA DE COSTES

« Sueldo del personal de limpieza
* Productos de limpieza
Mantenimiento de maquinas
Dotacion del personal
Transporte de activos

FLUJO DE INGRESOS

Contratos con:

EDIFICIO ACUARIMANTIMA PH

EDIFICIO BALCONES DE ANDALUCIA PH

EDIFICIO PARQUEOCENTRO COMERCIAL

EDIFICIO CENTRO COMERCIAL CARRERA NOVENA PH
EDIFICIO ARTA PROPIEDAD HORIZONTAL

EDIFICIO LOURDES 3 PH

Impuestos PROYECTO INMOBILIARIO SOLAIA 87 PH
Seguridad social EDIFICIO ATANATOS | PROPIEDAD HORIZONTAL
Cesantias COMERCIALIZADORA TODO HOGAR SAS

Nota: Datos suministrados por entrevistado, Fuente: Elaboracion propia.

3.2.

Analisis y Conclusiones Lean Canvas

En la propuesta de valor se debe de tener en cuenta lo siguientes items importantes:

- Las soluciones personalizadas que se tienen para cada cliente, teniendo en cuenta

las necesidades y la adaptacion de los servicios.

- Lainnovacion en sus tecnologias para mejorar la experiencia ayuda a que el uso de



23

herramientas digitales mejore la perspectiva del cliente
- Lacalidady el profesionalismo garantizan que el personal esta altamente capacitado
con la suficiente experiencia y el seguimiento de los protocolos de higiene.
Para la ventaja competitiva encontramos varios puntos claves, como:
- El servicio personalizado: Cleaning 4U se enfoca en ofrecer servicios
personalizados, adaptados a las necesidades de los clientes
- Calidad y sostenibilidad: Los controles de calidad en el servicio y en los productos
que se usan hacen que la gestion del personal cumpla con las expectativas y la mejor
atencion al cliente.
En la estructura de costes tenemos presente que los gastos operativos son:
- Sueldo del personal de limpieza.
- Productos de limpieza: Al depender este negocio de la mano de obra este representa el
mayor gasto.
- Productos de limpieza: los productos que se compran son de calidad.
- Mantenimiento de madaquinas: los mantenimientos periddicos que cada maquina
requiere.
- Dotacion del personal: Uniformes, guantes, mascarillas y demds implementos de
seguridad para el equipo de trabajo.
- Transporte de activos: para la movilizacion a las multiples ubicaciones.
- Impuestos, seguridad social y cesantias: Las obligaciones por la normativa legal en
Colombia para el cumplimiento laboral.
Métricas Clave:

Para destacar los aspectos mas importantes y necesarios para lograr cumplir con el objetivo



de propuesta de valor, se decide descomponer la misma y analizar uno por uno:

Personal capacitado: Con el fin de cumplir con la propuesta de calidad de excelencia, es
totalmente necesario que el personal que preste el servicio cuente con la experticia necesaria
para cumplir a cabalidad con los requerimientos que el cliente exija para su espacio a tratar.

Servicio al cliente: Con el fin de cumplir con uno de los pilares de la propuesta de valor, una
atencion personalizada, es de vital importancia tener un servicio y atencion al cliente robusto,
donde se integren diferentes tipos de contacto, haciendo uso de recurso e integracion
omnicanal.

Magquinaria y Equipo Innovador: Otros de los factores importantes de la propuesta de valor
es la parte de sostenibilidad e innovacion, pues es sumamente valioso el cuidado y ahorro de

los recursos en compaiiia de equipos que nos permitan y apoyen en el ahorro de los mismos

Conclusion Problematica: Hoy en dia las empresas de limpieza tradicionales no cumplen
con estandares que se buscan que son: personalizacion, calidad garantizada y sostenibilidad.

Esto genera desconfianza en los clientes y problemas internos en la gestion de empleados.

Conclusion Solucion: Cleaning 4U propone una combinacidon de tecnologias, personal
capacitado y procesos sostenibles, asegurando calidad y confianza en cada servicio. La idea es
que los clientes, ya sean empresas o residencias, puedan tener un servicio que cumplan los

estandares de higiene altos, sino también genere confianza y tranquilidad

Conclusion Canales: Los diferentes canales que maneja permiten llegar a empresas y
clientes potenciales de manera efectiva. También estos canales permiten generar
reconocimiento y geolocalizacion para facilitar el contacto con los clientes. Es por esto por lo

que, analizamos a dos competidores directos y su entorno digital.
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Conclusion General: Cleaning 4U se rige por un modelo basado en la confianza, innovacion
y la personalizacion de servicios. Esta empresa se centra en la sostenibilidad y calidad de sus
servicios, logrando ser competitivo por su propuesta de valor en un mercado tan saturado de

empresas de alto perfil y busca siempre la mejor calidad y satisfaccion del cliente.

Ademas, su estrategia en canales digitales, publicidad geolocalizada y optimizacion de SEO
permite llegar a sus clientes de manera efectiva y diferente en un sector en donde la visibilidad,
ademas de la confianza son claves para su éxito. Mediante implementacioén tecnologica y
procesos eficientes, Cleaning 4U garantiza un servicio de calidad, adaptado a las necesidades

especificas de sus clientes.

En definitiva, Cleaning 4U busca posicionarse como un socio estratégico para sus clientes,
brindando soluciones innovadoras, sostenibles y de alto impacto en la higiene y bienestar de

los espacios.

3.3. Buyer Persona Early Adopter

Figura 6

Buyer Persona Early Adopter Cleaning 4U
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ANNG & Karen - N \

EStrada INFORMACION PROFESIONAL COMPORTAMIENTOS DE COMPRA

= Decisiones basadas en: Calidad del servicio,
cumplimiento en horarios, y precios competitivos.

« Cargo Administradora de Propiedad Horlzontal
« Responsabllidades principales: Supervisar el mantenimiento

general del edificio, resolver quefas de los residentes, y * Factores decisivos: Confianza en el proveedor y
mantener la limpleza y seguridad de las dreas comunes, resultados visibles en la limpieza y mantenimiento del
« Industria: Gestién inmobiliaria y administracién residencial edificio.
= Aquién reporta: Consejo de administracidn y junta de « Causas de abandono: Incumplimiento en horarios o
r \ copropietarios. baja calidad del servicio.

« Mayor influencla laboral: Otros administradores

. J
per yel Jo o 3
INFORMACION PERSONAL e o s A - N

comunidad y lograr una gestion sostenible y eficiente del

EDAD 45anos edificlo. Puntos de Dolor
Laborales:
~ / « Quejas constantes por limpieza 0 mantenimiento
SEXO Mujer insuficiente.
(i 7\ | « Mantener el buen estado de las dreas comunes.

PAIS Colombi i Personales:
S COMPORTAMIENTOS Y HABITOS « Faltade tiempo para disfrutar plenamente de su vida

personal por las demandas laborales.

5 R « Tiempo en internet: Alrededor de 3 horas diarias, principalmente
ERUaACION Hinbersloac por la noche (7:00-8:00 pm). Motivaciones
= * Dispost Celulary e o Profesionales: Ofrecer un servicio de alta calidad a los
OCUPACION Administracion de e s Eaeieny feX i y garantizar la sostenibilidad del edificio.
iedad horizontal gl S S S o A S RS .
propi « Dénde busca Informacidn: Gaogle, grupos de Facebook,y LinkedIn, Personales: Manu?nsr un ambiente limpio y organizado en
ESTADO CIVIL i « Tipo de contenido favorito: Videos cortos, tutoriales y webinars su hogary comunidad.
- :;b'*-‘ S' . Y impleza Datos Psicograficos
« Compras en linea: Si, [ de
INGRESOS ANUALES 90.000.000 COP S « Estilo de vida: Familiar, organizada, y orientada al bienestar.
y servicios para el hogar.
N\ ) & ) » Valores y creencias: Eficiencia, profesionalismo, y
sostenibilidad.

s N\ N » Intereses: Yoga, caminatas, bienestar comunitario y

desarrollo profesional.
GUSTOS Y AFICIONES OBJETIVOS L g

Ver peliculas » Personales: Lograr tranquilidad y eficiencia en la ( B
Leen administracion de su conjunto, reduciendo quejas y Relacion con la compaﬁia
Viajar « Laborales: Sall.lasi:cr::i de los residentes y ausencia o Tbechs e »m 2 y o
7 al saber que puede contar con un servicio confiable.
Pasar tiempo con amigos de conflictos en su gestién. « Impacto fi ro: Opti i6n del pr en
mantenimiento y mejora de la relacién con los residentes
al reducir quejas.
. 7 N o o J

Fuente: Elaboracion Propia

Acorde a lo dicho en el Segmento de Clientes, si bien se presta un servicio bajo el modelo
B2B, es importante entender que quienes disfrutan, evalian y aprueban el servicio son las
personas naturales, aquello que deberiamos entender como B2C, de esta manera definimos al

buyer persona con las caracteristicas anotadas en la figura anterior.

Karen Estrada, mujer de 45 afios, que desarrolla su labor como Administradora de un
conjunto residencial donde sus objetivos van enfocados a preservar la tranquilidad del ambiente

del conjunto, mantener el nimero de quejas de los residentes en valores minimos, maximizar
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el uso de recursos donde resalta el uso de los mismos en las buenas condiciones de la propiedad
horizontal y su buen aspecto visual, pues una de sus creencias es que mantener un buen orden

en cualquier aspecto de la vida, hace réplica en los resultado de la misma.

4. Perfil del Entrevistado

Figura 7

Fotografia Carlos Andres Casas — Cleaning 4U.

Fuente: Suministrada por el entrevistado.

Carlos Andrés Casas Naranjo es un profesional con una amplia trayectoria en gestion
empresarial, marketing digital y optimizacion de procesos organizacionales. Desde los 15 afios
ha estado inmerso en el mundo laboral, iniciando como asistente administrativo en la Academia
Colombiana de Profesionales en Seguridad. En esta empresa, su organizacion y capacidad de
analisis fueron clave para mantener el orden en la compaiiia y redireccionar recursos hacia
areas que necesitaban mejoras estratégicas. Su habilidad para diagnosticar problemas y generar

planes de accion prioritarios sent6 las bases de su enfoque estructurado y orientado a resultados.

Posteriormente, ingres6 a Protevis, una empresa de seguridad privada, donde asumid



distintos roles antes de convertirse en Director de Marketing. Su liderazgo en esta area ha sido
determinante para optimizar presupuestos y desarrollar estrategias de captacion de clientes
potenciales, logrando fortalecer la presencia de la empresa en el mercado y mejorar su
rentabilidad. Durante su proceso de crecimiento en Protevis, identifico la necesidad de contar
con una agencia de marketing digital especializada en transformacion digital. Aprovechando
su entorno profesional y rodeado de personas con habilidades excepcionales, decidio fundar su
propia agencia de marketing digital, enfocada en disefiar estrategias omnicanal y de alto

impacto para empresas con necesidades especificas de digitalizacion.

Uno de los proyectos mas relevantes liderados por su agencia fue la gestion de campafias
para BSM, en las que manejé pautas digitales superiores a 8,000,000 de pesos mensuales.
Gracias a la implementacion de estrategias efectivas, la agencia logrd la consecucion de cinco
contratos con un valor total de 240,000,000 de pesos, consolidando asi su experiencia en la
captacion de clientes de alto valor. Adicionalmente, trabajo con Llano adentro Sports, una
empresa dedicada a la organizacion de eventos de ciclismo ATV, donde desempend un papel
fundamental en la promocion de eventos deportivos. Su estrategia permitié alcanzar una tasa
de participacion del 93% en el primer evento, lo que fortaleci6 la reputacion y posicionamiento

de la empresa en su sector.

Su experiencia en optimizacioén de procesos y ventas también se reflejo en su trabajo con
Servicios Integrales Casas Castillo, una empresa del sector de aseo. Alli, implementd mejoras
en la estructura comercial, lo que permitié incrementar la eficiencia de costos y optimizar las
ventas de la compaiiia. Esta experiencia le permitio desarrollar un conocimiento profundo del

sector de limpieza y mantenimiento, lo que mas adelante lo llevo a fundar Cleaning 4U,
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empresa de la cual es actualmente Gerente General.

Como lider de Cleaning 4U, Carlos Andrés Casas Naranjo ha estructurado una estrategia de
crecimiento basada en la diferenciacion del servicio, la digitalizacion y la sostenibilidad. Su
enfoque esta dirigido a ofrecer soluciones de limpieza y mantenimiento con altos estdndares de
calidad para los sectores privado, publico, educativo, bancario y residencial. Su liderazgo se
caracteriza por su capacidad para identificar oportunidades en el mercado, desarrollar modelos
de negocio escalables y aplicar estrategias de marketing digital para fortalecer la captacion y

fidelizacion de clientes.

En términos de gestion organizacional, su vision incluye la implementacion de politicas de
calidad, la optimizacion de costos operativos y la formacion continua del talento humano. A lo
largo de su trayectoria, ha demostrado una habilidad excepcional para disefiar y ejecutar
estrategias comerciales que garantizan el crecimiento sostenible de las empresas que lidera. Su
capacidad para integrar tecnologia y marketing digital con procesos operativos ha sido una de

las claves de su éxito en cada una de las empresas en las que ha trabajado.

El objetivo a largo plazo de Carlos Andrés Casas Naranjo es consolidar Cleaning 4U como
una de las empresas lideres en el sector de limpieza y mantenimiento en Colombia. Para ello,
estd enfocado en la expansion de la compaiia, la diversificacion de servicios y la
implementacion de estrategias digitales que optimicen la conversion de clientes y la
rentabilidad del negocio. Su experiencia en liderazgo, marketing digital y gestion empresarial
lo posiciona como un gerente con una vision integral, capaz de generar impacto en diversas

industrias y de transformar organizaciones mediante estrategias innovadoras y sostenibles.

29



5. Tipo de Liderazgo del Entrevistado

Carlos Andrés Casas Naranjo se caracteriza por un liderazgo influyente, estratégico y
adaptable, basado en su capacidad para inspirar, tomar decisiones audaces y fomentar un
ambiente dinamico y colaborativo en sus equipos de trabajo. Su estilo de liderazgo se
fundamenta en tres arquetipos clave que lo definen: guerrero, bromista e influyente, los cuales
se reflejan en su trayectoria profesional y en la forma en que dirige Cleaning 4U y otros

proyectos empresariales.

Desde sus inicios como asistente administrativo a los 15 afios, su capacidad de organizacion
y toma de decisiones ha sido un pilar en su desarrollo profesional. En su primer empleo en la
Academia Colombiana de Profesionales en Seguridad, desempefio un papel crucial en la
reestructuracion de procesos y redireccion de planes de accion, mostrando su habilidad para
identificar problemas y proponer soluciones efectivas. Esta capacidad de liderazgo estratégico
se ha mantenido a lo largo de su carrera, destacdndose en diferentes sectores como la seguridad

privada, el marketing digital y la limpieza y mantenimiento.

Como lider influyente, Carlos se distingue por su capacidad para persuadir y motivar a su
equipo, fomentando la colaboracion y el compromiso. Su experiencia en marketing digital y
gestion empresarial le ha permitido desarrollar estrategias efectivas para atraer clientes y
optimizar presupuestos, tanto en Protevis, donde se desempefia como Director de Marketing,
como en su agencia de marketing digital y Cleaning 4U. Su capacidad para detectar

oportunidades de crecimiento y adaptar su vision a las necesidades del mercado ha sido un
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factor clave en su éxito. Este estilo de liderazgo se traduce en la manera en que empodera a su
equipo y les transmite una vision clara de los objetivos a alcanzar. No solo busca que sus
colaboradores ejecuten tareas, sino que los motiva a desarrollar habilidades estratégicas y a
innovar en sus respectivos roles. Su liderazgo influyente también se evidencia en su capacidad
para generar alianzas estratégicas y construir relaciones solidas con clientes y socios

comerciales.

El arquetipo del guerrero en su liderazgo se refleja en su enfoque orientado a resultados, su
resiliencia y su determinacion para superar desafios. Su trayectoria demuestra su capacidad
para afrontar escenarios complejos y salir adelante con soluciones innovadoras y efectivas. Un
claro ejemplo de este tipo de liderazgo es su experiencia en la agencia de marketing digital que
cred, donde gestiond pautas publicitarias de mas de 8,000,000 de pesos mensuales y logro la
consecucion de cinco contratos equivalentes a 240,000,000 de pesos. Como guerrero, Carlos
no teme tomar decisiones dificiles ni asumir riesgos calculados cuando es necesario. Su
disciplina y persistencia le han permitido escalar posiciones en las empresas donde ha trabajado
y fundar negocios exitosos, siempre con un enfoque en la eficiencia operativa, la optimizacion

de costos y la generacion de valor para sus clientes y empleados.

El arquetipo del bromista en su liderazgo representa su capacidad para mantener un
ambiente de trabajo dinamico, fomentar la creatividad y generar confianza entre su equipo.
Carlos entiende que un equipo motivado y con un entorno laboral positivo es mas productivo,
por lo que integra la empatia, el humor y la flexibilidad en su gestion diaria. Este enfoque le
permite fortalecer las relaciones interpersonales dentro de sus empresas y generar una cultura

organizacional basada en la confianza y el compromiso. Su habilidad para equilibrar un
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enfoque estratégico con una actitud cercana y accesible lo convierte en un lider carismatico,
capaz de adaptarse a diferentes entornos y conectar con personas de diversas areas. Este estilo
de liderazgo ha sido clave en la gestion de Cleaning 4U, donde ha sabido integrar equipos de
trabajo multidisciplinarios y consolidar un modelo de negocio competitivo en el sector de

limpieza y mantenimiento.

El liderazgo de Carlos Andrés Casas Naranjo se define por su capacidad de influencia, su
mentalidad de guerrero y su enfoque dindmico y motivador. Su estilo combina la estrategia y
la vision a largo plazo con la determinacion y resiliencia para enfrentar desafios, asi como con
la capacidad de generar un entorno de trabajo positivo y colaborativo. Estas cualidades han
sido fundamentales en su trayectoria profesional, permitiéndole consolidarse como un lider en
multiples sectores y dirigir Cleaning 4U con una perspectiva innovadora y enfocada en el

crecimiento sostenible.

6. Diagnostico de la Compaiiia

6.1. Diagnéstico Comercial

Cleaning 4U S.A.S., en su etapa actual de crecimiento, ha comenzado a consolidar una base
de clientes en el sector residencial y empresarial. La responsabilidad comercial recae
actualmente en el gerente general, lo cual, si bien garantiza control y cercania con los clientes,
representa una alta dependencia de una tnica figura para la gestion de ventas, seguimiento y

cierre de nuevos negocios.
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Desde el enfoque comercial, la empresa ha logrado ingresar a clientes como el Edificio
Solaia 8.7, el Edificio Arta y el Edificio Aquarimantima. Estos contratos evidencian una
propuesta de valor percibida positivamente por los clientes actuales. Sin embargo, se observa
una necesidad urgente de escalar las operaciones comerciales mediante procesos mas

sistematicos de prospeccion, segmentacion y fidelizacion.

Fortalezas:

Relacion cercana y personalizada con los clientes.
- Participacion directa del gerente en los procesos de cierre.

- Servicios altamente adaptables al requerimiento de cada cliente.

Debilidades:

- Falta de personal comercial dedicado exclusivamente a la venta.
- Inexistencia de un CRM que permita seguimiento de leads o ciclos de venta.
- Débil presencia en canales de captacion B2B mads estratégicos (ej. networking con

property managers, administradores de conjuntos, licitaciones publicas).

6.2. Diagnéstico Mercadeo

El area de mercadeo ha comenzado a estructurarse con base en los principios de una
estrategia mixta entre inbound y outbound marketing, destacando una propuesta de valor
basada en personalizacion, sostenibilidad y calidad. Sin embargo, su implementacion practica

aun se encuentra en proceso de consolidacion.
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Cleaning 4U cuenta con presencia en redes sociales, una imagen corporativa coherente, y
ha definido arquetipos y buyer personas clave (Jorge, Karen y Alberto). El contenido generado
aun tiene baja frecuencia y limitado alcance. La empresa no cuenta con un plan de medios

definido ni con una pauta estructurada que permita maximizar su exposicion digital.

Fortalezas:

- Imagen corporativa bien definida y profesional.

Propuesta de valor emocional y funcional claramente redactada.

- Conocimiento de su publico objetivo y diferenciacion frente a la competencia.

Debilidades:

- Limitado uso de canales digitales de alto impacto.
- Ausencia de indicadores de rendimiento (KPI) para campafias digitales.
- No existe automatizacion en la captacion o conversion de leads.

Figura 8

Imagen de analisis de los insights de la pagina web de cleaning 4U.

——a- Evaluacion de las métricas web esenciales: desaprobada @
Expandir vista
4 Largest Contentful Paint (LCP) Interaction to Next Paint (INP) Cumulative Layout Shift (CLS)
47s 283 ms 0
-— ] — o —
OTRAS METRICAS IMPORTANTES
First Contentful Paint (FCP) Time to First Byte (TTFB) A
16s 08s
° - b _
Peru:d_o de 28 dias mas @ (historial) LT varios dispositivos méviles 2 Muchas nforme sobre la experiencia del )
reciente muestras | usuario en Chrome

@ Duracién completa de |as visitas “F Varias conexiones de red & Todas las versiones de Chrome
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Fuente: PageSpeed Insight

Figura 9

Diagnostico de rendimiento

Diagnostica problemas de rendimiento

) O VW O

Rendimianto Accesibilidad Recomendaciones SEO
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Rendimiento

Los valores son estimados y pueden variar. La medicién del
rendimiento se calcula directamente a partir de estas

métricas. Consulta la calculadora.

A 0-43 50-89 ® 9000
METRICAS Expandir vista
First Contentful Paint A Largest Contentful Paint
25s 19.4 s
A Total Blocking Time ® Cumulative Layout Shift
780 ms 0

A Speed Index

10.7 s

Fuente: PageSpeed Insight

Para tener un mejor andlisis de las redes sociales (Instagram) y ver sus insights, se realizd

por medio de PageSpeed un estudio y se lleg6 a la conclusion que para sus 7 seguidores en esta



red social el rendimiento es muy bajo, es decir, la pagina no estd optimizada para una
experiencia rapida e interactiva.

Sus principales problemas fueron no usar imagenes adaptativas, lo que ocasiona una carga
mas lenta en los dispositivos mdviles, otro aspecto relevante es el tiempo de interaccion, ya que
el Time To Interactive e alto, lo que significa que es lento y poco responsivo; y finalmente las
publicaciones no son constantes para generar mas interaccion y crear comunidad dentro de
Instagram.

Los aspectos positivos que se detectaron son que Instagram garantiza accesibilidad y buena
estructura visual, lo que ayuda a que los usuarios puedan navegar facil; y el enlace que tiene

Cleaning 4U si perfila como un negocio confiable.

6.3. Diagnéstico Financiero

La situacion financiera de Cleaning 4U S.A.S., con corte reciente, presenta una estructura
solida considerando su etapa temprana de operacion. La empresa reporta activos totales por
$62.499.061, de los cuales el 64% corresponde a cuentas por cobrar a clientes ($39.907.715) y

el 29% a cuentas bancarias ($15.656.561 en Bancolombia).

En el lado de los pasivos, la empresa mantiene un endeudamiento controlado, destacandose
obligaciones con socios ($2.991.040) y pasivos laborales acumulados por concepto de
prestaciones sociales, primas y vacaciones, que representan el grueso de los compromisos

financieros ($10.002.911 aproximadamente en total).

El capital suscrito es de $10.000.000, y se evidencia una utilidad neta acumulada del
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ejercicio por $35.412.785, lo que representa un buen margen operativo y evidencia una
operacion rentable en su primer afio de funcionamiento. Esto puede explicarse por la eficiencia
en costos operativos, el modelo de prestacion tercerizada y la adecuada negociacion de

contratos.

Fortalezas:

- Rentabilidad positiva en el primer ejercicio contable.
- Liquidez operativa con buen nivel de caja y cuentas por cobrar controladas.

- Baja exposicion a endeudamiento financiero externo.

Debilidades:

- Alta concentracion de activos en cuentas por cobrar (riesgo de cartera).

- Pasivos laborales acumulados que deben ser atendidos para evitar contingencias legales
o desercion de personal.

- Aun no se implementa un sistema de indicadores financieros periodicos que facilite la

toma de decisiones estratégicas.

Analisis general: Cleaning 4U cuenta con una estructura patrimonial equilibrada, generando
valor desde su primer ciclo contable. Sin embargo, se recomienda implementar un sistema de
gestion financiera mas automatizado, realizar andlisis de flujo de caja proyectado, y disenar
una estrategia para diversificar fuentes de ingreso, de forma que se reduzca la dependencia de

pocos contratos o clientes.

6.4. Diagnéstico Administrativo



El 4rea administrativa de Cleaning 4U cuenta con funciones clave organizadas: juridica,
recursos humanos, calidad y supervision. Cada una de estas funciones ha sido delegada, lo que

evidencia una estructuracion solida en poco tiempo de operacion.

Sin embargo, se observa una alta centralizacion de procesos y ausencia de digitalizacion o
automatizacion, lo que podria limitar la escalabilidad futura. El area administrativa opera de

forma funcional, pero con procesos manuales y dependientes de los lideres designados.

Fortalezas:

- Roles definidos en funciones clave.
- Supervisores con experiencia previa operativa, lo que mejora la gestion de campo.

- Vision organizativa con enfoque en calidad y cumplimiento normativo.

Debilidades:

- Ausencia de herramientas tecnologicas (ERP, CRM, software de RRHH).
- Procesos manuales sin protocolos estandarizados.

- Dependencia del criterio individual mas que de procesos documentados.

6.5. Diagnéstico Produccion

La operacion de Cleaning 4U esta directamente relacionada con la calidad de los servicios
de limpieza, cafeteria, jardineria y mantenimiento. La empresa ha implementado protocolos de
servicio adaptables, pero ain no se encuentra estandarizada en indicadores operativos de

desempefio.
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Los servicios se prestan con personal capacitado, y el seguimiento se realiza a través de
supervisores que previamente han sido operarios, lo que genera empatia y entendimiento del
rol operativo. El compromiso con la sostenibilidad es evidente, con uso de productos

certificados y practicas alineadas con la norma ISO 14001.

Fortalezas:

- Alta personalizacion del servicio.
- Supervisores capacitados y comprometidos con la calidad.

- Portafolio amplio que permite atender multiples sectores.

Debilidades:

- No se cuenta con reportes operativos ni KPIs de productividad.
- Dependencia de terceros para insumos y maquinaria.

- No hay protocolos formales de retroalimentacion cliente-operacion.

7. Diagnostico de los Cargos y Estilos de Liderazgo

Cleaning 4U ha definido su organigrama con una clara distribucion de funciones. A partir
de los perfiles profesionales de los lideres, se puede aplicar el modelo DISC para identificar los
estilos de liderazgo predominantes:

Figura 10

Organigrama
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CARGO RESPONSABLE ESTILO DISC DESCRIPCION

Lider con visién de negocio, enfocado
en resultados, alta capacidad de
Carlos Casas D — Dominante decision y toma de riesgos. Ideal para
entornos dindmicos como el
crecimiento de una startup.

Gerente General y
Comercial

Precisa, meticulosa v con orientacion
Financiera Ivanora Ocampo C — Coneienzudo al control financiero. Ideal para
evitar desviaciones presupuestales.

Empitica, colaboradora, gestiona la
RRHH Ximena Naranjo S — Estable estabilidad del equipo. Su liderazgo
refuerza la cultura organizacional.

Detallista y enfocada en la mejora
Calidad y Ambiental Diana Ayala C — Concienzudo continua. Fortalece el cumplimiento
normativo.

Carismatica, cercana al personal de
Supervision de contratos Marta Montenegro I - Influyente campo, genera confianza y cohesion
en el equipo operativo.

Fuente: Elaboracion Propia

Ahora bien, el liderazgo del gerente general se ha destacado por ser estratégico, influyente
y motivador, lo que nos indica que hay una concentracion de multiples responsabilidades claves
en una misma persona. La centralizacion puede reflejar una eficiencia operativa no muy buena,
pues su participacion activa en areas como ventas, direccion estratégica y supervision directa
de procesos operativos puede hacer una reduccion en la toma de decision y respuesta oportuna
comercial o necesidad del cliente.

Al existir roles compartidos entre liderazgo y ejecucion puede llegar a ocasionar dualidad
en la delegacion con claridad y la implementacion de procesos estandarizados. De igual
manera, para las etapas iniciales de una empresa emergente, se sabe que los roles compartidos

son una fase al estar en sus primeros aflos de crecimiento, pero si es una oportunidad la
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evaluacion de responsabilidades operativas para poder incorporar progresivamente otros

perfiles especializados en areas comerciales, administrativas y de fidelizacion.

8. Analisis Dofa

8.1. Debilidades:

D1 Empresa Relativamente nueva: Cleaning 4U tiene casi menos de dos afios desde su
fundacion, una empresa muy joven frente a competidores, que hasta ahora crea reputacion y

empieza a consolidar su experiencia.

D2 Numero de clientes bajo: De momento y entendiendo el tiempo operando, la
empresa cuenta con un nimero muy bajo de clientes, suponiendo también un ntimero bajo de

opiniones de personas que ya usaron el servicio, y teniendo pocas recomendaciones.

D3 Reconocimiento muy bajo: Consecuente a los anteriores puntos, otra de las

debilidades fuertes a reconocer es el reconocimiento, la poca visibilidad de la empresa.

D4 Expansion limitada: Es complejo pensar en alcanzar mejores resultados en términos
de cuota de mercado, puesto que el mantener la calidad y personalizacion del servicio,
acompleja y ralentiza la expansion, pues la estandarizacion de los pasos del servicio es mas

limitada.

8.2. Oportunidades:
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O1 Buyer Persona bien Identificado: La identificacion de un publico objetivo claro, que si
bien no son las personas que contratan a Cleaning 4U para prestar el servicio, si son las persona

que terminan por disfrutar y evaluar el mismo.

02 Tendencias globales a iniciativas Sostenibles: Uno de los pilares que tiene y rige a
Cleaning 4U es la busqueda por cumplir con su compromiso y promesa de sostenibilidad,
buscar siempre la forma y tecnologias que le permita cada vez el ahorro de recursos y aporte a

factor sostenible que tanto valoran ahora los clientes.

03 Competidores Tradicionales: En estudios previamente hechos a los competidores, no es
dificil comprender que las empresas que lideran este listado son empresas tradicionales, que
muy posiblemente se quedan atras a la hora de implementar nuevas iniciativas, que los nuevos

clientes estan valorando mucho mas.

04 Tendencia por la vida saludable: Unos de las consecuencias que nos dejo la reciente
pandemia superada, fue la preocupacion y tendencia de las personas por llevar una vida mas
consciente y libre de todo tipo perjudiciales para la salud en términos de mantener los espacios
desinfectados, sin ningun tipo de bacteria o virus que se pueda encontrar en dichos espacios;

supone una oportunidad para las empresas que trabajan desde el lado de sanidad y limpieza.

8.3. Fortalezas:

F1 Compromiso de crecimiento para trabajadores: Con el fin de cada vez tener un mayor

desempefio como empresa, Cleaning 4U busca mantener a sus empleados actualizados acerca

de que puede llegar a mejorar el servicio para los clientes, incluso y conforme al siguiente
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punto a tratar, la capacitacion del personal para uso de nuevas tecnologias.

F2 Innovacion y Sostenibilidad: El llevar como pilar la sostenibilidad, implica un gran
esfuerzo por lograr cumplir con ello, desde productos méas amigables con el ambiente, personal
y equipos prestos para realmente tener un impacto importante, cosa que Cleaning 4U procura

mantener, equipo que permitan llevar una labor en paralelo a una ayuda sostenible para todos.

F3 Calidad Alta y servicio Personalizado: Cleaning 4U mantiene estdndares de calidad del
servicio, respaldados por normas ISO 14001 y busca diferenciar su propuesta de valor,

atendiendo las necesidades que cada cliente necesita, planteando una solucioén personalizada.

F4 Amplio portafolio de servicios: Es importante para los clientes una integracion de
diferentes servicios en un solo lugar. Cleaning 4U busca ofrecer la mayor cantidad de

soluciones en el &mbito de limpieza, para ofrecer servicio mas completos a los clientes.

8.4. Amenazas:

Al Contrataciones complejas: Por lo general las contrataciones para prestar el servicio que
desearia la empresa, suelen tener un estudio riguroso sobre la empresa a la que se le concedera
el contrato o licitacion en algun otro caso, lo que hace un ambiente muy competitivo entre las

empresas involucradas y consideradas para estos contratos.

A2 Exigencia de los Clientes: Desde la pandemia las personas han generado un interés y
una importancia mucho mayor por la sanidad de sus espacios, y comprenden una exigencia

muchisimo mayor cada vez para estos servicios.
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A3 Empresas consolidadas: Las empresas competencia ya tienen puesto firme en el

mercado, con una credibilidad y visibilidad mayor a Cleaning 4U.

8.5. Estrategia Agresiva (Estrategia - FO)

8.5.1 Estrategia FOI - Posicionamiento verde y diferencial:

F2, F3 & 02, O3, O4 - Enaltecer los valores agregados y diferenciales de la empresa, tales
como innovacion, sostenibilidad, procesos de alta calidad; mediante campafias de marketing
donde se posicione a Cleaning 4U como una empresa diferente en el sector, moderna y alineada

a las nuevas tendencias jovenes.

8.5.2 Estrategia FO?2 - Agrupacion estratégica de servicios:

F3, F4 & O1, O4 - Crear diferentes agrupaciones de servicios, destacando la agrupacion
para asegurar una prestacion del servicio de mayor calidad conjunta, buscando dar soluciones
que mas son afines al segmento identificado, y haciendo énfasis en el cuidado y desinfeccion

preventivo que se ha adoptado desde que llegd y ahora que se superd la pandemia.

8.5.3 Estrategia FO3 - Branding interno como diferencial:

F1 & O3 - Dejar en evidencia en redes sociales el compromiso que Cleaning 4U adquiere
no solo con sus clientes, sino internamente con sus empleados también, dando a conocer a

posibles a los stakeholders algo que tal vez la competencia no estd tomando en cuenta o no
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ensefia, que puede generar un impacto importante.

8.5.4 Estrategia FO4 - Storytelling de cosas reales:

F3 & OI - Generar contenido visual, con el paso a paso de un servicio personalizado,
demostrando como es el proceso y el trato que tenemos con nuestros clientes desde el momento
cero hasta la entrega del resultado final, esperando fidelizar al mismo y ensefiar a nuestra

audiencia o publico objetivo nuestro manera de trabajar.

8.6. Estrategia Defensiva (Estrategia - FA)

8.6.1 Estrategia FAIl -Validacion Técnica y Certificacion como Escudo Competitivo:

F1, F3 & A1, A3 - Si bien es complejo ganar contratos o licitaciones importante en el rubro
en el que se desenvuelve Cleaning 4U, es oportuno tener un material donde se logre poner en
evidencia tanto la certificacion ISO 14001 y su puesta en practica, tanto los proceso de calidad
que se tienen a la hora de ofrecer el servicio, ademas de cumplir a cabalidad con la promesa de
seguir capacitando a los trabajadores dando cumplimiento a ello, empatando la reputacion ya

obtenida por los competidores.

8.6.2 Estrategia FA2 - Capacitacion Continua como Respuesta a Exigencias:

F1, F3 & A2 - La creacion de un sistema continuo de mejora para la capacitacion de

personal, donde los clientes evaliien en periodos de mediano plazo, si durante la prestacion del
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servicio durante ese tiempo vié mejoras, implementaciones de nuevas formas o herramientas

para mejorar la limpieza de su espacio y tenga resultados favorables.

8.6.3 Estrategia FA3 - Radar de Innovacion:

F2 & A3 - Mantener revisiones y espacios periddicos, donde se investigue y evalue las
nuevas alternativas y formas de innovacion en el tema sanitario, y a su vez una investigacion
acerca de qué estan haciendo los competidores, buscando siempre mantener la posicion en

innovacion y sostenibilidad.

8.6. Estrategia de Reorientacion (Estrategia - DO)

8.7.1 Estrategia DOI - Camparia de Referidos y Visibilidad:

D2, D3 & Ol - Entendiendo el publico objetivo identificado, sabemos que si bien son
personas que exigen por recibir lo que realmente esperan, una vez satisfechos, no tienen miedo
de referir o referenciar, ya que hacen un muy buen filtro para determinar si es algo que
recomendarian; de esta manera recomendamos combatir los nimeros bajos con una serie de
descuentos o beneficios para los clientes que den una referencia para otro potencial, y de

consolidar un contrato o venta con este nuevo, beneficios consecuentes también.

8.7.2 Estrategia DO2 - Branding como Empresa Joven y Consciente:

D1, D3 & 02, O3 - Si bien la empresa es relativamente nueva en el sector, se propone
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enfocar el area de redes y branding para vender y posicionar la marca mediante contenido de
facil consumo, como una empresa nueva que se me mueve conforme a tendencias de mejora y
cuidado de la salud, que se preocupa por estar actualizada frente a lo que pasa en el mundo y
su sector, mejorando su reconocimiento como una empresa joven para poner disposicion sus

servicios con la informacién e innovacidon necesaria.

8.7.3 Estrategia DO3 - Valor del Servicio Personalizado como Propuesta de Valor:

D4 & O1, O3 - Claro esta que el poner el factor personalizacion acompleja la escalabilidad
del negocio, sin embargo, puede ser un factor que se puede vender a favor, ya se ha identificado
un segmento que estd dispuesto a tomar el servicio y valora este tipo de beneficios,
diferenciando esto de la competencia, incluir esto en las técnicas de atraccion y posteriormente

conversion de ventas para este publico objetivo.

8.8. Estrategia de Supervivencia (Estrategia DA)

8.8.1 Estrategia DAI - Camparia de Capacitacion con Incentivo:

D2 & A3 - Contemplando el nimero bajo de cliente y buscando el incremento en ello, se
propone lanzar una campana de busqueda de clientes, que posiblemente ya toman un servicio
parecido pero llevan mucho tiempo con lo mismo, vender el factor joven y pilar de
sostenibilidad, sumado a esto un beneficio en los primeros servicios prestados por pasarse a

trabajar y contratar a Cleaning 4U.



8.8.2 Estrategia DA2 - Expansion con Control de Calidad:

D4 & Al, A2 - La expansion se contempla dificil y se acompafia de altas exigencias de los
cliente, por ende es importante mantener el valor de servicio de calidad alto, ser cuidadoso y
seguro a la hora de expandirse o consolidar un nuevo cliente, tener la certeza de que se
cumpliran las promesas que la empresa vende, cuidando asi su imagen y cumpliendo a las

exigencias de los clientes.

9. Plan de Mejora Comercial y de Marketing Basado en el Embudo de Ventas

Para optimizar los procesos comerciales y de mercadeo de Cleaning 4U S.A.S., se propone
un plan de mejora estructurado con base en el modelo del embudo de ventas, el cual permite
analizar cada etapa del recorrido del cliente desde la atraccion hasta la fidelizacion. Este
modelo se adapta al contexto de la empresa, incorporando cargos necesarios, habilidades

requeridas y estrategias especificas para fortalecer la conversion en cada fase.

9.1. Etapa 1: Atraccion — Top of Funnel (TOFU)

Diagnostico actual:

La atraccion de clientes se realiza de manera informal. Si bien existe una presencia en redes
sociales (Instagram), no hay una estrategia de contenidos estructurada, ni acciones constantes

de visibilidad en medios digitales o tradicionales.
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Objetivo SMART:

Aumentar el trafico de prospectos interesados en los servicios de limpieza en un 25%

en los proximos 3 meses, a través de estrategias de marketing digital y alianzas B2B.

Acciones de mejora:

- Implementacion de una estrategia de contenidos educativos y promocionales en redes
sociales (videos, carruseles, testimonios).

- Activacion de pauta en Instagram y LinkedIn dirigida a administradores de conjuntos
residenciales y jefes de mantenimiento de empresas.

- Creacion de un micrositio web con formulario de contacto y catdlogo digital de

Servicios.

Cargos clave involucrados:

- Especialista en Marketing Digital (nuevo): Creacion de contenidos, gestion de pauta,
analisis de métricas.

- Disenador grafico (externo o freelance): Apoyo en piezas visuales.

Habilidades requeridas:

- Redaccion persuasiva y storytelling.
- Dominio de Meta Ads y LinkedIn Ads.

- Conocimiento basico de SEO y email marketing.

9.2. Etapa 2: Interés — Middle of Funnel (MOFU)
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Diagnéstico actual:

No existe un sistema de captacion y seguimiento de leads. La gestion se hace por WhatsApp

o correo, sin base de datos estructurada ni CRM.

Objetivo SMART:

Capturar y gestionar minimo 30 leads calificados por mes durante los proximos 5 meses,

mediante formularios, WhatsApp Business y seguimiento sistematico.

Acciones de mejora:

- Implementacion de CRM basico (Ej: HubSpot, Bitrix24 o Google Sheets con
automatizaciones).

- Disefio de formulario web con preguntas filtradoras (tipo de cliente, area a limpiar,
periodicidad).

- Secuencia automatizada de seguimiento via correo o0 WhatsApp.

Cargos clave involucrados:

- Asistente comercial digital (nuevo cargo): Responsable del seguimiento de leads y
gestion de base de datos.

- Gerente comercial: Supervision del proceso y cierre estratégico.

Habilidades requeridas:

- Manejo de CRM y herramientas ofimaticas.



- Comunicacion asertiva y seguimiento comercial.

- Capacidad para calificar leads (BANT, SPIN u otro modelo simple).

9.3. Etapa 3: Decision — Bottom of Funnel (BOFU)

Diagnostico actual:

La presentacion de propuestas se hace de forma tradicional y reactiva. No hay
diferenciadores fuertes en el proceso de cotizacion, ni herramientas de persuasion como casos

de éxito, comparativos o testimonios.

Objetivo SMART:

Mejorar la tasa de conversion de propuestas enviadas en un 25% en los proximos 5 meses,

profesionalizando la presentacion comercial y acortando los tiempos de respuesta.

Acciones de mejora:

- Redisefio del formato de cotizacién con elementos visuales, ventajas competitivas y
garantias.
- Creacion de kits digitales (brochure, testimonios, videos) segin tipo de cliente.

- Protocolos de seguimiento en 24h posteriores a la cotizacion.

Cargos clave involucrados:

- Ejecutivo comercial (puede ser asumido por el gerente inicialmente).

- Disenador (apoyo puntual en la estructuracion de kits digitales).
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Habilidades requeridas:

- Negociacion y argumentacion de valor.
- Conocimiento profundo del portafolio y objeciones comunes.

- Capacidad para personalizar propuestas segun el cliente.

9.4. Etapa 4: Fidelizacion — Post Venta y Upsell

Diagnostico actual:

.....No existen mecanismos formales de fidelizacion. El contacto con el cliente se mantiene

operativo pero no estratégico. No hay encuestas de satisfaccion, ni acciones de venta cruzada.

Objetivo SMART:

Implementar un sistema de fidelizacion y seguimiento postventa con minimo 3 acciones

mensuales por cliente activo en los proximos 2 meses.

Acciones de mejora:

- Disefio de encuesta corta de satisfaccion (formato Google o fisica).
- Visitas trimestrales de seguimiento con cliente para ofrecer mejoras o nuevos servicios.

- Programas de fidelizacion: descuentos por referidos o por continuidad del contrato.

Cargos clave involucrados:

- Supervisor de contratos: Ejecucion de encuestas y visitas.

- Coordinador de fidelizacion (puede ser asumido por RRHH o calidad inicialmente).



Habilidades requeridas:

Figura 11

Perfil Profesional Recomendado

®

CARGO

PERFIL
PROFESIONAL
RECOMENDADO

Tecnologo o profesional

TIPO

Escucha activa y resolucion de conflictos.
Orientacion al servicio y pensamiento proactivo.

Capacidad para detectar oportunidades de venta adicionales.

SALARIO

Especialists en marketing con experiencia en pauta Pm'“f‘w $ mecio $2.000.000 - $3.500.000
digital 3 tiempo
y contenido
Técnico en

Asistente comercial digital

administracion, comercial
o afines, con enfoque en
CRM y seguimiento

Contrato a término fijo

$1.800.000 - $2.300.000

Ejecutivo comercial

Profesional con
habilidades de venta
consultiva y experiencia
en B2B

Puede ser asumido por
gerente en fase |

$2.500.000 - $3.000.000

Coordinador de
fidelizacion

Profesional en calidad,
RRHH o administracién
con enfoque en atencion

al cliente

Puede ser rol
compartido

$2.200.000 - $2.800.000

Fuente: Elaboracién Propia

9.5.

Se tendrd un 10% de descuento en la siguiente mensualidad por cada cliente que se haya

Planes Corporativos y de Fidelizacion de Clientes

Beneficio por referidos:

referido y sea exitoso.

Reconocimiento Interno:
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El empleado que tenga mejor desempefio y muestre su compromiso tendra un bono de $200.000
con un kit de aseo.

- Fidelizacion por antigiiedad:
Cuando se cumpla el afio continuo de contratacion con Cleaning 4U, se ofrecera un servicio

gratuito adicional y una auditoria sin costo.

10. Canva con el Plan de Mejora

10.1. Lean Canvas con el Nuevo Plan de Mejora

Figura 12

Buyer Persona Early Adopter Cleaning 4U
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LEAN CANVAS CON PLAN DE MEJORA
DE CLEANING 4U

PROBLEMA

« Baja visibilidad
digital y
reconocimiento de
marca.

« Ausencia de
procesos
automatizados.
Centralizacion de
funciones clave en
una sola figura.
Pocos canales
efectivos de
adquisicion de
clientes.

HIGH LEVEL CPT.

SOLUCION

« Implementacién del
embudo de ventas
completo con estrategia
por fases,
Autormatizacian con CRM
basico.

Contenidos educativos en
redes y sitio web.
Protocolos de fidelizacién
postventa
Reestructuracién de roles
para mejorar procesos.

METRICAS CLAVE

Leads capturados
rmensualmente.

Tasa de conversién de
propuestas enviadas.
Retencién de clientes (%
renovacidn mensual).

NPS (Net Prormoter Score) de
catisfaceidn postventa.

PROPUESTA DE
VALOR

+ Servicio de limpieza
personalizado,
sostenible y de alta
calidad.

Equipe capacitade y
comprometido.
Atencion digitalizada y
cercana.

Certificacién SO 14001 y
uso de productos
amigables con el
ambiente.

ALTERNATIVAS

= Empresas tradicionales de

limpieza sin enfogque
personalizado.

+ Contratacién informal de

personal doméstico.

.

VENTAJA
COMPETITIVA

Personal altamente
capacitado con cultura de
mejora continua.

Medelo de servicio
diferenciado
(personalizacion +
sostenibilidad + cercania).

Procesos documentados y

estructura de
seguimiento postventa.

CANALES

Redes sociales
(Instagram, LinkedIn,
WhatsApp Business).
Micrositio web con
catdlego digital.
Referidos e inbound
marketing.

Alianzas B2B.

SEGMENTOS DE
CLIENTES

+ Administradores de
conjuntos
residenciales.

« Gerentesde
mantenimiento de
empresas.

« Sector educativoy
bancario.

« Clientes institucionales
que valoran la
sostenibilidad y
calidad.

+ ROl de campafas digitales.
= Aplicaciones de
freelancers sin procesos
estandarizados ni garantia
de calidad.

El “Uber” dela limpieza
personalizada: tecnol 3
sostenibilidad y servicio excepcional
para hogares y empresas.

ESTRUCTURA DE COSTES

Sueldos [gerente, supervisores, asistentes,
freelancers).

Fauta digital y herramientas tecnolégicas.
Insumos y dotacian.

Transporte y mantenimiento de equipos.
Capacitacién del personal.

FLUJO DE INGRESOS

» Contratos mensuales o por servicio con clientes empresariales y
residenciales.

» Upsell de servicios especializados.

« Programas de fidelizacion y renovacidn

Fuente: Elaboracion Propia

10.2 Analisis y Conclusiones

Propuesta de valor:

Podemos identificar que la propuesta de valor es el servicio de limpieza personalizado,
sostenible y profesional, apoyado de un equipo altamente capacitado y procesos estructurados.
En Cleaning 4U no brindamos tinicamente limpieza, sino también confianza, cumplimiento y
adaptabilidad, estos elementos son factores clave para los administradores de propiedad

horizontal, empresas del sector privado y clientes institucionales. De igual forma los productos
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que usamos en Cleaning 4U son ecoamigables y brindamos una digital omnicanal lo que ayuda

en el fortalecimiento entre cliente y servicio.

Ventaja competitiva:

La personalizacion del servicio son el foco de Cleaning 4U, por ende atender las
necesidades especificas de los clientes son valiosas.

Por medio del uso de productos certificados y practicas responsables resaltan el
compromiso con la sostenibilidad que tiene Cleaning 4U.

La capacitacion y los protocolos estandarizados hacen que tengamos procesos

profesionales.

Estructura de costes:

Los recursos se dividen por:

Sueldos del personal operativo y cargos estratégicos.
Inversion en pauta digital, CRM basico y contenidos.
Productos de limpieza, dotacion del personal y mantenimiento de equipos.

Capacitacion y bienestar del personal.

Meétricas clave:

Numero de Leads tengan un interés real y cumplen con la captacion mensual por
medio de formularios, pauta digital y referidos.

Aumento en la tasa de conversion de cotizacion a contratos firmados.

La retencion de clientes para que contintien contratando los servicios, con
satisfaccion, confianza y valor percibido del servicio prestado.

NPS (Net Promoter Score): La medicion de la satisfaccion y probabilidad de

recomendacion identificara las fortalezas y puntos de mejora desde la experiencia.
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- para proyectar ingresos, rentabilidad y la evaluacion del impacto de las ventas
cruzadas determinard el valor econdmico mensual.
- El ROI sera un factor clave para la medicion en la eficiencia de las acciones de
marketing y optimizacion del presupuesto.
- El tiempo promedio de respuesta a Leads impactard en la conversion y percepcion
del servicio al cliente.
- Latasa de referidos activos ayudara a reducir el costo de adquisicion y fortalecer
la fidelizacion.
Conclusion:
Con el nuevo modelo de negocio que se propuso en el Lean Canvas se realiza una propuesta
de estrategia comercial madura, estructurada y escalable. Cleaning 4U para este nuevo modelo
no solo compite por precio o funcionalidad, lo hace por la experiencia, confianza y el valor real

para cada cliente.

10.3 Buyer Persona Early Adopter

Figura 13

Buyer Persona Early Adopter Cleaning 4U
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CLEANNG 4 Jorge _ L, .

Sa"azar INFORMACION PROFESIONAL COMPORTAMIENTOS DE COMPRA

» Decisiones basadas en: Calidad del servicio,
eumplimiento en horarios, y precios competitivos.

« Responsable de coordinar los servicios de mantenimienta,
aseoy proveedores externes en una empresa con més de K0

emplearos. + Factores decisivos: Confianza en el proveedor y
« Maneja presupuesto operativo, reporta a la gerencla resultados visibles en la limpieza y mantenimiento del
administrativa. adificio.
« MNeceslta informes mensuales y KPLs para justificar + Causas de abandono: Incumplimiento en horaries o
- ~ contrataclonss o renovaclones.

baja calidad del servicio.
Interesado en soluclones Integrales, sostenibles v de bajo

o \ . .
INFORMACION PERSONAL BEEAECE p

EDAD 39 afios Puntos de Dolor
Laborales:
" < « P tereerizado incumple horarios o reportes;
SEXO Hombre servicios que fallan en auditorias internas,
4 -\ Personales:
pais Colombia ; + Alta carga operativa, necesita delegar sin estar
COMPORTAMIENTOS Y HABITOS corriglendo erreres,
+ Tiemnpo en internet: Alrededar de 3 haras diarias, principaliments pos
EDUCACION Profesional en LA LR . .
Ingenieria Industrial . utilizados: Celulary Motivaciones
+ Redes sociales preferidas: Usa LinkedIn, Google, foros especializadas y « Garantizar un servicio gue ne le gerera problemas v gue
OCUPACION Administracién de recomendacianes de calegas. respalde su gestién ante la gerancia.
f i + Sainfs al La Nota Eeondmica, Asvista Di
propiedad horizontal il ‘g:;':;;;:“"" i S « Buscar aliados estratégicos y sostenibles que manejen Lodo
. - " i &n un solo eontrate.
ESTADO CIVIL GEEi Dénde busea infarmacion: Google, grupas de Facebook, y Linkedln

.

Tipa de contenido Tavorite: Videos cortos, Lutoriales y webinars sobre

adlrinistracitn, mantenimiente, y Bmpieza residencial. Datos Psicograficos
INGRESOS ANUALES  |120.000.000 COP

« Compras en linea: Si, pringi productos di i ¥ » [Estilo devida: Familiar, raclonal, v orientada al bienestar.
L )\ serviciospara el hogar J/ « Valores y creencias: Eficiencia. profesionalismo, sostanibilidad y buses
reputacion
« Intereses: Yoga, caminatas, bienestar comunitaro y desarrallo
D D profesional
+ Tiane mentalidad de mejora continus y apertura & innovacién
GUSTOS Y AFICIONES OBJETIVOS tecnolégioa.
L "
Ver peliculas = Laborales: Aumentar la eficiencia operativa, reducir ( h
e interrupciones por fallas en limpieza o mantenimiento. Relacidn con la compainia

= Personales: Contar con aliades confiables gue le

+ Reportes de servicio clares y puntuales.
permitan enfocarse en otros proyeclos estratégicos.

s Acceso a canal digital de soporte y programacion.
Pasar tiempo con amigos « Contrato con cldusulas claras de seguimiento y control.

Viajar

Fuente: Elaboracion Propia

Jorge Salazar el el Buyer Persona que se adapta a el cliente ideal para la etapa de
consolidacién y escalamiento de Cleaning 4U, su perfil valora la calidad operativa del servicio,
pero también la capacidad de mantener una comunicacion proactiva y adoptar los indicadores
dentro de la empresa. De igual forma tiene un interés en la sostenibilidad y soluciones integrales,
lo que lo hace promotor potencial para la empresa.

En conclusion, si nos enfocamos en captar y fidelizar a potenciales perfiles como Jorge puede
aumentar el ticket promedio en venta y aumentara la reputacion en el posicionamiento de

Cleaning 4U en sectores empresariales e institucionales.
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11. Definicién de Etapas y/o Tacticas del Embudo en Area Comercial para Aumento del

Revenue Alineado al DOFA Cruzado

Figura 14

Conclusiones relevantes para la estrategia comercial

DOFA Cruzado - Principales Conclusiones Relevantes
para la Estrategia Comercial

Fortalezas (F) Oportunidades (0)

Servicio personalizado y flexible Crecimiento de la conciencia sobre la limpieza
Personal confiable y capacitado Alianzas con edificios, empresas y Airbnb

Debilidades (D) Amenazas (A)

Baja presencia digital Competencia informal con precios bajos
Ausencia de CRM y seguimiento Cambios en la regulacién laboral
comercial formal

Estrategias FO:
* Apro
* Us,

+ Forta
* |mplementar u

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 15

Etapas del Embudo Comercial Cleaning 4 U



Atraccion

Meta:
Atraer nuevos clientes con interés en servicios de limpieza

Consideracion

Meta:
Educar y convencer al cliente de que
CleaningdU es su mejor opcién,

Conversion

Meta:
Cerrar ventas y fidelizar al
cliente

Fuente: Elaboracion Propia

Etapas del Embudo Comercial Planteado para Cleaning 4U:

La primera fase sera la de atraccion, en la cual la cual su meta es atraer nuevos clientes

con interés en servicios de limpieza. Dentro de sus tacticas encontramos:

- Campanas en Meta Ads y Google Ads segmentadas por tipo de cliente (Airbnb,
oficinas, hogares).

- SEO local en Google My Business y contenido optimizado para "servicio de limpieza
Bogota".

- Influencers locales y testimonios de clientes reales.

Figura 16

Mockup de pieza de pauta para Meta y Google Ads
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SIN ESFUERZOS

. )

cleaningd4u_sas @

Fuente: Elaboracion Propia

La segunda fase sera la de consideracion, en la cual la cual su meta es educar y convencer

al cliente de que Cleaning 4U es su mejor opcion. Dentro de sus tacticas encontramos:

- Envio automatizado de cotizaciones con beneficios comparativos.
- Videos cortos mostrando limpieza profunda y testimonio del cliente.

- Botén de WhatsApp Business en web y redes sociales.

Figura 17

Mockup Automatizacion de cotizaciones
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e 4 ¥
~ COTIZA AHORA
Disponemos de un nuevo formato virtual de
cotizacién

Tipo de espacio Metros?

Frecuencia Boton

Apartamento Airbnb 80 5 m
manal

Juan Pérez

Fuente: Elaboracion Propia

La tercera fase sera la de conversion, en la cual la cual su meta es cerrar ventas y fidelizar

al cliente. Dentro de sus tacticas encontramos:

- Ofrecer descuentos en primeras 3 limpiezas si contratan plan mensual.
- Sistema de referidos: "Trae un cliente y ambos ganan 20% de descuento".
- Seguimiento post-servicio con encuesta y cupon.

Figura 18

Propuesta de Tabla de Cotizaciones

Tabla de Comisiones Propuesta (para equipo comercial o aliados estratégicos)

Tipo de Cliente Ticket Promedio Comisién por Cierre Bono por Volumen Mensual

Hogar (ocasional) $80.000 $200.000 (por 10 cierres)

Hogar (frecuente) $500.000 (por 8 planes)

Airbnb u oficinas $500.000+ $800.000 (por 5 cierres)
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Fuente: Elaboracion Propia

12. Proyeccion de Ventas

Figura 19

Proyeccion de ventas
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Fuente: Elaboracion Propia
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13. PYG Actualizado a Nuevos Servicios

Para la elaboracion del PYG con los servicios actualizados tuvimos en cuenta la proyeccion de
ventas anteriormente descrito, donde describimos y agregamos aquellos valores mayores que
proyectamos una vez implementadas estas estrategias, integrando con los Estados de Resultados
previamente obtenidos por empresa, de esta manera tenemos una proyeccion acumulada que

vendrian con las propuestas puestas en marcha.

Figura 20

PYC Proyeccion acumulada de Estrategias

CUENTA ACUMULADO % SOBRE INGRESO
13.1 |INGRESOS OPERACIONALES 3 285,114,398 100.00%
Limpieza integral % 189,721,094 66.54%
Mantenimiento locativo $ 41,083,129 14.41%
Servicios especializados $ 45,560,000 15.98%
Eco-limpieza sostenible $ 6,750,000 2.37%
Digitalizacion loT & reporting remoto $ 5,400,000 1.89%
13.2 |COSTO DEVENTAS Y PRES. DE SERVICIOS $ 3,944,683 1.38%
Mantenimiento de Maquinas $ 1,500,000 0.53%
Insumos de Aseo (General 0.16% trad. + Eco 3%) $ 644,683 0.23%
Costos Tecnologia loT (Sensores, Plataforma, etc.) $ 1,800,000 0.63%
13.3 |UTILIDAD BRUTA $ 281,169,715 98.62%
13.4 |GASTOS OPERACIONALES $ 222,887,685 78.17%
13.4.1 |Gastos del Personal $ 206,072,757
Personal Administrativo $ 22,000,000
Personal Operativo Limpieza 5 105,492,327
Dotacién y Suministros a Trabajador 5 4,180,430
Profesional en Marketing $ 24,000,000
Asistente Comercial Digital (con loT) B 50,400,000
13.4.2 |Gastos de Marketing s 15,000,000
Pauta Digital $ 12,000,000
Micrositio Web (desarrollo + anual) $ 1,800,000
CRM Basico $ 1,200,000
13.4.3 |Gastos de Arrendamientos (Eq. Comp. y Comunic.) $ 437,400
13.4.4 |Gastos Diversos $ 1,377,528
Utiles, Papeleria y Fotocopias 5 144,538
Combustible, Lubricantes y Viaticos Fidelizacion $ 1,232,990
13.5 |UTILIDAD OPERACIONAL $ 58,282,030 20.44%
13.6 |GASTOS NO OPERACIONALES $ - 0.00%
13.7 |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 58,282,030 20.44%
13.8 [IMPUESTOS (4% Rete fuente para Empresas Aseo) (s 2,331,281 0.82%
13.9 |UTILIDAD NETA $ 55,950,749 19.62%

Fuente: Elaboracion propia.
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13.1 Ingresos Operacionales

Dentro de los estos, encontramos tres que ya se contemplaban como los tipos de ingresos
regulares, contemplados como los servicios normalmente prestados, sin embargo y para efectos de
evaluacion de la estrategia, sumamos: Eco-Limpieza Sostenible y Digitalizacion IoT & reporting

remoto; siendo estos los nuevos ingresos proyectados previamente.

13.2 Costos de Ventas y Prestacion de Servicios

En este se sigue la dindmica mantenemos el primer concepto por mantenimiento de maquinaria,
sin embargo, al ingresar nuevos factores a la ecuacion de ingresos, estos también suponen unos
costos para poder llevar a cabo estos: Insumos de Aseo; entiéndase alli un cambio importante en
el aumento de la materia prima para el nuevo servicios Eco-Limpieza Sostenible, con el fin de
mejorar la calidad y el pilar de sostenibilidad atin mas, se usan productos que valen el doble del
precio de producto de uso regular al ser producto eco - premium. Y segundo, la implementacion
de tecnologia IoT; implica una primera inversion de un millon quinientos mil pesos (Solo para el

primer afo), y un mantenimiento anual de trescientos mil pesos.

13.3 Utilidad Bruta

Simplemente encontramos la diferencia entre el Ingreso Operacional y los costo de ventas, asi

tenemos el resultado o utilidad de tinicamente recibir ingresos y prestar el servicio, para el cual
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obtuvimos un rendimiento frente a los ingresos del 98.62%.

13.4 Gastos Operacionales 0 Administrativos

Para este se definieron cuatro tipos de gastos, clasificados por su naturaleza, los cuales son:

13.4.1 Gastos del Personal

Para este rubro contemplamos el salario del personal de la empresa, su dotacion para prestar el
servicio, ademas de aclarar que el personal contratado por prestacion de servicios, correspondiente
a los empleados encargados de realizar el aseo a los clientes, contemplan el 37% de los ingresos.
Y dos nuevos empleados contratados bajo el mismo tipo de contrato, para los cargos de Profesional
en Marketing Digital y Asistente Comercial Digital con experiencia en tecnologia [oT, cargos que
haran factible las nuevas responsabilidades que conllevan las nuevas estrategias, aunque algunas
de ellas por temas de viabilidad la tomaran tanto el Gerente General/Comercial y la encargada del

area de Recursos Humanos.

13.4.2 Gastos de Marketing

Alli encontraremos tres tipos de gasto correspondiente al marketing de las estrategias, las pautas
digitales con un presupuesto de doce millones anuales, el desarrollo de un sitio web integrado para
mejor la experiencia, contacto y comunicacion con el cliente, con una primera inversion de un

millén quinientos mil pesos (Solo para el primer afio), y un mantenimiento anual de trescientos
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mil pesos. Por Gltimo, un CRM basico administrado por el Asistente Comercial Digital, con el fin

de integrar un Google Sheet o HubSpot para empresas pequefias, como se describe en el MOFU.

13.4.3 Gastos de Arrendamientos (Equipo de Computo y Comunicacion)

Se mantiene el rubro y gasto que venia teniendo Cleaning 4U por este concepto y se proyecta

de la misma manera.

13.4.4 Gastos Diversos

De igual forma que el anterior se mantienen los conceptos vistos en la figura 15. Pero para este

el concepto de Combustible, Lubricantes y Viaticos Fidelizacion, tiene un pequeilo incremento

para que el Asistente Comercial, tenga presupuesto disponible para las revisiones periodicas

descritas en la estrategia que le compete.

13.5 Utilidad Operacional

Evidenciamos el resultado de la diferencia entre la Utilidad Bruta y los Gastos Operacionales,

y para este momento la rentabilidad se acerca a 20.4% de ingresos total.

13.6 Gasto No Operacionales

Hace referencia a todo gasto fuera de los influyen directamente en la parte del funcionamiento
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mismo de la empresa. Cleaning 4U al ser una empresa relativamente joven y en crecimiento no

incurre en ellos.

13.7 Utilidad Antes de Impuesto

Para el ejercicio de proyeccion se espera que este concepto sea o tenga igual valor que la
Utilidad operacional para con ello poder asumir mas adelantes los impuestos de los que es

responsable la empresa, segin su actividad comercial.

13.8 Impuestos

La actividad comercial de Cleaning 4U, se encuentra dentro del siguiente concepto de
retencion: “Servicios prestados por empresas de vigilancia y aseo” lo que supone un impuesto de

retencion de 4% para 2025, como se contempla en la informacidn contable de la empresa.

13.9 Utilidad Neta

Por ultimo, la utilidad neta, lo que nos va rentar después de cada costo o gasto que tiene
el ejercicio comercial, proyectado segun las nuevas implementaciones estratégicas por mejorar el
mismo, que para términos porcentual renta un 19.62% de los ingresos obtenidos, para un afo de

operacion.
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