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RESUMEN:

El presente trabajo se enmarca en el plano del emprendimiento, el cual se direcciona a la
elaboracién de un plan de negocio para la creacién de una empresa de servicios de
limpieza de muebles del hogar en el sector norte de la ciudad de Guayaquil., este
emprendimiento tiene lugar comprendiendo la importancia y necesidad de las personas
de neutralizar elementos perjudiciales para la salud que se acumulan en diferentes objetos
dentro del hogar, los altos costos de los equipos para su eficaz limpieza es uno de los
factores que conllevan también a requerir este tipo de servicios muchas veces a empresas
informales, ante este escenario se plante6 dicha propuesta estableciendo para su
desarrollo, estrategias y recursos necesarios para el correcto funcionamiento,
concluyendo con el analisis financiero necesario para determinar su viabilidad.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de titulacion se enmarca en el plano del emprendimiento, el cual se
direcciona a la elaboracion de un plan de negocio para la creacion de una empresa de

servicios de limpieza de muebles del hogar en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

La limpieza es imprescindible en todo lugar mucho mas si es en el hogar, donde cada
persona desarrolla su vida familiar, esta idea se justifica debido a la importancia y
necesidad de los guayaquilefios de neutralizar elementos perjudiciales para la salud que
se acumulan en diferentes objetos dentro del hogar, los altos costos de los equipos para
su eficaz limpieza son unos de los factores que conllevan a requerir este tipo de servicios

muchas veces a empresas informales que se presencia en el mercado.

Bajo estas premisas la presentacion de esta propuesta contribuira al bienestar de las
familias reduciendo enfermedades derivadas del polvo y &caros, a su vez generara

oportunidades de trabajo.

La metodologia de investigacion utilizada fue a traves de tipo descriptiva y enfoque
mixto el cual se tomé de muestra 384 hogares del sector Norte de Guayaquil, arrojando
resultados positivos de la aceptacion de brindar el servicio, a la par proporciond datos
relevantes como precios dispuesto a pagar, factores que influyen al momento de la

contratacion y demas informacion que se tomo en cuenta para el desarrollo del mismo.

Dentro del plan de negocios se establece estrategias y los recursos necesarios para el
correcto funcionamiento del negocio, concluyendo con el anélisis financiero en el cual de

determind su viabilidad.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema

Plan de negocio para la creacion de una empresa de servicios de limpieza de muebles

del hogar en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

1.2 Planteamiento del problema

Mantener los muebles del hogar limpios y desinfectados en la actualidad se vuelve
cada vez méas complejo, por lo cual se podria estar sujeto a un sin nimero de variantes
como la falta de tiempo por las ocupaciones diarias como el trabajo, las frecuentes
manchas que resulta al tener nifios, mascotas, la humedad o simplemente por el paso del
tiempo y que por el cual se acumulan el polvo y la suciedad, que son los causantes de

muchas enfermedades que afectan al ser humano.

Los elementos “polvo y suciedad” se acumulan con facilidad, donde predominan los

textiles y suelen ser los causantes de enfermedades que podrian ser segun (Molina, 2015)

o Congestion
o Bronquitis.
o Alergias.

o Infecciones respiratorias.

Y no solo esto, las alergias también podrian causar rinoconjuntivitis y asma; con
frecuencia las alergias en los adultos son provocada por los polenes (60%) y los acaros
(27.6%), segun el informe alergoldgico del (SEAIC, 2015).

Los acaros son animales diminutos que pertenecen a las familias de los aracnidos
(arafia) se desarrollan en ambientes de temperaturas superiores a los 20° C y con una
humedad relativa del 60-80% las cuales con facilidad son alcanzadas en la ciudad de
Guayaquil y en todo el litoral ecuatoriano, en cuanto a la tasa de reproduccion de los
acaros es de hasta 2.500 por cada gramo de polvo, esto se da debido a la acumulacion del
polvo atmosférico, que se penetran en materiales como mufiecos de peluches, tapiceria,
muebles, colchones, filtros de aire acondicionado, cuando no se mantiene una higiene
adecuado, por lo cual es importante disminuir la poblacion de los acaros dentro de los

hogares para reducir enfermedades derivadas de estos animales (Colin & Garcia, 2016)



Unos de los inconvenientes para mantener limpios los muebles del hogar, son los

productos que contienen una gran cantidad de quimicos nocivos para la salud.

En la investigacion realizada por Anne Steinemann para la revista Environmental
Health Perspectives, se analizaron 25 productos de limpieza del hogar incluyendo
aromatizantes, donde cada producto liberd entre 1 a 8 sustancias quimicas toxicas, tal
como el acetaldehido, formaldehido o cloruro de metileno, segln la agencia de Proteccién
ambiental de Estados Unidos ( EPA por sus siglas en inglés) contaminan el aire de la casa
de 2 a 5 veces en comparacion con el aire que se respira fuera del hogar, mientras mas
veces se limpie con los productos inadecuados méas contraproducente podria ser para la
salud (Mercola, 2018)

También se evidencia que las empresas que se publicitan por redes sociales como
“Limpieza de muebles de Guayaquil”, “Magic Clean” etc., que brindan el servicio de
limpieza de muebles no figuran registradas en el portal web de la superintendencia de
compaiiias, ademas ofrecen estos servicios mediante una web que no es propia de ellos,
quienes necesiten y soliciten este servicio podrian encontrarse en una situacion dificil al
no saber si se trata de un servicio fraudulento debido a que no es una empresa constituida

formalmente.

Por otra parte, tener en casa un equipo neutralizador de elementos perjudiciales para
la salud y a su vez darle un mantenimiento de cuidado y limpieza a los muebles son

dificiles de obtener por su alto costo de 2000 dblares aproximadamente.

Sin embargo, mantener limpios los muebles del hogar se convierte en una necesidad
latente, a tal medida que los Especialistas de hospitales y centros de salud de la ciudad de

Guayaquil ponen especial énfasis en el tratamiento alergologico (EI Universo, 2018).

De persistir la situacion ya explicada por la falta de limpieza de los muebles del hogar
y de los efectos negativos que ocasiona en la salud, los autores consideran necesario la
propuesta de crear una empresa dedicada a brindar este tipo de servicios para superar las

dificultades y carencias antes mencionada.

1.3 Formulacion del problema

¢De qué manera establecer estrategias de negocio eficaces para la creacion de una
empresa de servicio de limpieza de muebles del hogar en el Norte de la ciudad de

Guayaquil?



1.4  Sistematizacion del problema

e ;Cudl es la situacion actual del mercado de servicio de limpieza de muebles del
hogar en el norte de la ciudad de Guayaquil?

e Cuéles son las estrategias de marketing necesarias para posicionar la empresa de
servicio de limpieza de muebles del hogar en el norte de la ciudad de Guayaquil?

e Como deberia estar organizada la empresa para satisfacer los requerimientos del
mercado?

e Como determinar los recursos financieros necesarios y su viabilidad financiera?
1.5 Objetivos de la investigacion

1.5.1 Objetivo general

Elaborar un plan de negocio para la creacion de una empresa de servicios de limpieza

de muebles del hogar en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

1.5.2 Objetivos especificos

e Realizar un estudio situacional del mercado de servicio de limpieza de
muebles del hogar en el norte de la ciudad de Guayaquil.

e ldentificar las estrategias de marketing necesarias para posicionar la empresa
en el norte de la ciudad de Guayaquil.

e Definir el disefio estructural organizativo de la empresa.

e Elaborar un plan financiero para establecer los recursos necesarios y evaluar

su viabilidad.

1.6 Justificacion de la investigacion

El servicio de limpieza de muebles en la actualidad es indispensable en los hogares
para neutralizar elementos perjudiciales para la salud, debido a ello se propone crear una
empresa que proporcione la limpieza y desinfeccion a los muebles del hogar en el norte
de la ciudad de Guayaquil que brinde un servicio que satisfaga los requerimientos y

necesidades de las personas.

De esta manera se facilitara a muchos hogares la limpieza de dichos articulos que se
les dificulta al no poseer los equipos necesarias para su eficaz limpieza, desde luego
podran mantener limpios sus muebles sin estropear su acabado, sumado a ello se

prevendra que muchos hogares sufran de diferentes alergias causada por el polvo o



bacterias que proliferan en sillas, muebles, colchones u alfombras y sobre todo se
brindara seguridad y confiabilidad al cliente ya que se evidencia la informalidad de este

tipo de negocios.

Por lo antes mencionado a través de este estudio se contribuye a la prevencion de la

insalubridad en los hogares para mejorar la calidad de vida de las personas.
1.7 Delimitacién u alcance de la investigacion

Area: Administracion

Aspecto: Plan de negocio

Tema: Propuesta para la creacién de una empresa de servicios de limpieza del hogar en
el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

Delimitacion geografica: Provincia del Guayas, ciudad de Guayaquil

Delimitacion Espacial: “sector norte”, las Parroquias Tarqui, Pedro Carbo, Roca y

Pascuales
Delimitacion Temporal: 2018 - 2019

1.8 Idea a defender

La creacion de una empresa de limpieza de muebles del hogar en el sector norte de la
ciudad de Guayaquil generara oportunidades de trabajo incorporando mano de obra que

puedan atender las necesidades de la poblacién.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

El desarrollo de este capitulo tiene como objetivo contextualizar los diferentes
elementos que abarca la investigacion presentada sobre la creacion de una empresa de
servicio de limpieza en el Norte de Guayaquil, donde se incluyen los antecedentes
referenciales en el que se exponen estudios previos relacionados, las bases tedricas que
contendra fundamentos tedricos acorde a la investigacion propuesta, complementando

con el marco conceptual y legal respectivamente.

2.1 Antecedentes referenciales de la investigacion.

Dentro de los estudios revisados se consideraron articulos cientificos y trabajos de
grados previamente realizados en relacion a la propuesta, con la finalidad de recopilar
informacion necesaria de los temas tratados sobre hallazgos previos, herramientas o
metodologias utilizadas que sirven para aumentar los conocimientos y de esta manera
tener una idea mas clara de los diferentes elementos que debe tomar en cuenta al momento

de realizar el plan de negocio.
Conforme a los articulos tomados estan:

Segun el informe que realiza la Escuela de Negocios de la Espol para (Global
Entrepreneurship Monitor, 2018), el Ecuador es considerado uno de los paises lideres con
mayor emprendimiento entre los paises de América Latina y el Caribe puesto a que

mantiene la tasa de Actividad Emprendedora Temprana (TEA) mas alta de la region.

Como perfil del emprendedor ecuatoriano refleja que tiene una edad promedio de 36
afios con un negocio orientado al consumidor, once afios de escolaridad y el 48.8%
proviene de hogares con un ingreso mensual entre 375y 750 dolares. El 33.4% tiene un

empleo adicional a su negocio y el 50.2% es un autoempleado. (Diario el Mercurio, 2018)

Muchos de estos nuevos emprendimientos estan orientado al consumidor nacen en su
mayoria por oportunidad con el 57,31% liderados por hombres y por necesidad 42,33%

predominando las mujeres. (Universo, 2018)



El surgimiento de estos negocios también obedecen a que actualmente en el pais se
realiza avances en relacion a afios anteriores sobre mas asesoramientos y espacios fisicos

para difundir productos de emprendedores, en las que colabora universidades y los
Municipios, mas sin embargo de acuerdo a Global Entrepreneurship Monitor el 90% de

los emprendimientos fracasan, analizando los dos escenarios los ecuatorianos no tienen
miedo a proponer y emprender nuevas ideas, pero existe razones por las cuales estos
negocios fracasan, es evidente que exista temas econdémicos o politicos que puedan influir
pero muchas veces el error mas frecuente y determinante de los emprendimientos son, el
no contar con una planificacion, la falta de conocimientos de herramientas como el plan

de negocio que ayuden a plasmar sus ideas y que permita la evaluacion del mismo.

El articulo de (Molina, 2015), llamado “Contaminantes biologicos del aire interior de
la vivienda: factores contribuyentes, afecciones relacionadas y medidas correctivas”,
publicado en la Revista Cubana de higiene y epidemiologia, indica que la contaminacion
biologica del aire interior de las viviendas son causas de morbilidad y malestar en las
personas que habitan dentro de ella, Los principales contaminantes bioldgicos son los
mohos, heces de acaros del polvo, cucarachas y otros insectos, la caspa de la piel y el pelo
de animales como las mascotas, Estos actian como alérgenos, bacterias y otros agentes
que pueden entrar al contacto con la piel, 0jos o son inhalados, capaces de producir
enfermedades infecciosas como Asma, rinitis alérgica, sinusitis, dermatitis atopica,
conjuntivitis alérgica, empeoramiento de los sintomas de enfermedad pulmonar

obstructiva crénica.

Molina también manifiesta que para afrontar este tipo de problemas es necesario
tratamientos medicinales enviado por un especialista, pero ademas indica que es
importante controlar la infestacion de estos alérgenos, manteniendo una limpieza
constante en articulos del hogar donde con facilidad se acumulan, entre ellos estan los

muebles, colchones, alfombras, cortinas, ropa de cama, etc.

Concluye que la limpieza con aspiradora, el uso de productos especificos y un
adecuado sistema de ventilacion, son medidas preventivas que debe ser una practica

habitual dentro de los hogares.



En cuanto a los trabajos de grado, al no contar con estudios directamente relacionados

se hace referencia a investigaciones similares, entre ellas estan:

El trabajo de (Rivadeneyra, 2015). Denominado Proyecto de factibilidad para la
creacion de una empresa de servicios de limpieza en el cantén Tena, provincia de Napo,
para el afio 2015 (tesis pregrado). Universidad Nacional de Loja, Ecuador. Dicho proyecto
se realizd con el fin de activar la economia local y fomentar la creacion de la micro,
pequefia y mediana empresa en el cantdn, para la ejecucién de esta investigacion fue
necesaria la aplicacion del método descriptivo y matematico-analitico, entre las técnicas
empleadas para la recoleccion de informacion estuvo la encuesta, los resultados
determind que existe una demanda insatisfecha debido a la poca oferta de empresas que
brinden servicios de limpieza para hogares en el canton Tena. Este proyecto enmarco con
resultados factibles ya que se determiné el monto de inversion con un valor de $47238,49,
indicando el periodo de recuperacion de 2 afios y 11 meses siendo satisfactorio para la
realizacion del proyecto. Sin embargo, el estudio ambiental reflejo que influenciara de
forma negativa ya que se contaminara el aire y suelo debido a la frecuencia del uso de
desinfectantes, pero afectard positivamente en aspecto socioeconémico ya que generara

fuentes de empleo.

Otro estudio es el de (Begazo, flores, & Mogollon, 2014). Denominado: Plan de
negocios para el lanzamiento de safety clean, servicio profesional de limpieza
especializada en departamentos en Lima metropolitana de la empresa Var sac (tesis
posgrado). Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, Pretende cubrir la necesidad
latente del publico objetivo, quienes, debido a las diferentes ocupaciones, cada vez
valoran mas su tiempo personal, para compartirlo con la familia; ademas buscan se les
brinde la seguridad necesaria al contratar este tipo de servicios. En el analisis de mercado
los autores realizaron entrevistas a los 3 actores principales, quienes influyen en los
quehaceres del hogar, la familia quien recibe el servicio y los trabajadores los cuales
brindan el cuidado del hogar, como resultado les arrojo es la alta valoracion de la
propuesta por ambos perfiles, a su vez determinaron dos puntos importantes a desarrollar:
aspectos de seguridad y garantia de servicio, y busqueda de trabajo estable de los
empleados de limpieza. Para determinar el tamafio de mercado del presente proyecto, se
efectué un analisis sobre la estadistica poblacional y los niveles socioeconomicos del

Perq, el cual indic6 como mercado objetivo 26,541 hogares. Finalmente, la rentabilidad



que ofrece el proyecto es atractivo y viable requiriendo una inversion de $174734

superando ampliamente el costo de oportunidad.

Y por ultimo tenemos el trabajo de (Gomez R. , 2017). Denominado: Propuesta para
la creacion de una empresa de servicios de limpieza a hogares en la ciudad de Guayaquil,
periodo 2015-2016 (tesis pregrado). Universidad laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil,
Ecuador. El objetivo de este emprendimiento es alivianar las tareas que se realizan en los
hogares muchas veces después de una jornada laboral u otro tipo de actividades y de esta

manera mejorar la calidad de vida de las personas.

La metodologia fue de caracter descriptivo y las técnicas que se emplearon fueron la
observacidn, las encuestas, lo cual permiti6 la obtencion de informacion necesaria de todo
el proceso de prestacion de dicho servicio ademas de las caracteristicas principales del
mercado cuyo individuos y elementos de estudio son los domicilios media alta y alta
situados en el sector de la parroquia Tarqui. El autor pudo constatar mediante la
investigacion de campo que existe una leve competencia de los cuales utilizan técnicas
rudimentarias y en base a ello la estrategia principal es la innovacion del servicio y la
capacitacion humana necesaria para brindar un servicio confiable y de calidad, también
concluye que la creacion de esta empresa es viable ya que los indicadores financieros son

positivos y el tiempo de recuperacion de la inversion serd en un lapso de tiempo corto.

Las investigaciones revisadas nos han permitido conocer premisas para la realizacion
del presente proyecto, por ejemplo la importancia del analisis constante del consumidor
para adaptar las estrategias y captar el mercado objetivo, las diferentes metodologias
empleadas por parte de los autores las cuales coinciden en sus trabajos de investigacion,
dan la orientacion previa para alinear la forma mas efectiva de obtener una informacion

mas concluyente para la propuesta que se esté llevando a cabo.

2.2 Bases teoricas

Para la construccion de este punto se ha tomado fundamentos teéricos necesarios para
la sustentacion del proyecto, cuya actividad es el desarrollo de una compafiia el cual se

enmarca en el plano del emprendimiento.

(Sarria, 2016) Define el emprendimiento como la capacidad de actuar, pensar, sentir,

buscar, crear o formar un proyecto por medio de la identificacion de oportunidades de



negocio que sean viables y tengan potencial en el mercado, teniendo en cuenta los
factores politicos, sociales y ambientales.
Para Ballesteros (Citado en Arias, 2014) el emprendimiento es “una habilidad o atributo
personal de la conducta de un sujeto que puede definirse como caracteristica de su
comportamiento y, bajo la cual, el comportamiento orientado a la tarea puede clasificarse
de forma légica y viable”.
En base a las definiciones de los autores citados se puede considerar que el
emprendimiento esta ligado al conjunto de actitudes y habilidades que una persona posea,
el cual le permita la identificacion de oportunidades de negocios y de esta manera logar

un determinado fin econdmico, social entre otros.

2.2.1 Plan de Negocio

Para todo emprendedor el plan de negocio es una herramienta fundamental ya que
permite describir paso a paso las acciones a seguir para poder iniciar un negocio de

manera exitosa.

De acuerdo a (Zorita, 2015) el plan de negocios o de empresa es "trazar el camino a
seguir para definir con rigor un proyecto, detectar aspectos en los que inicialmente se
podria no haber pensado, y comprobar su viabilidad” (p.19). Se describe como la
planificacion total del proyecto para tener una vision clara, cuyo objetivo es minimizar

los riesgos y examinar su factibilidad.

(Naveros & Cabrerizo, 2017) Define el plan de negocio como “el documento en el que
se va a reflejar el contenido del proyecto empresarial que se pretende poner en marcha y
que abarcara desde la definicion de la idea a desarrollar hasta la forma concreta de llevarla

a la préactica” (p. 6).

Los autores indican que la realizacién del plan negocio describe todo el proceso de la
creacién de una empresa de una manera especifica y de forma ordenada, el cual se plasma

en un escrito que sirve de referencia en su ejecucion.

A continuacion se detalla la estructura general del plan de negocio segun los autores
(Naveros & Cabrerizo, 2017):
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Presentacion general del proyecto
(Descripcion del producto o servicio)

Estudio de mercado o investigacion
(estudio externoe interno)

Plan comercial o de marketing

Plan de produccién o de prestacion de
servicio

Organizacion y recursos humanos

Plan econémico o finaniero

Valoracién final

Figura 1: Estructura general del plan de negocio
Fuente: Naveros & Cabrerizo, 2017
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)
El modelo antes expuesto es un formato general que se adapta segun al tipo de negocio

el cual se va a implementar y de acuerdo a las necesidades y objetivos del plan.

2.2.2 Planeacion Estratégica

“La administracion estratégica implica la planeacion estratégica y su implantacion, y
es “el proceso de identificar y ejecutar el plan estratégico de la empresa, al equilibrar sus

capacidades con las demandas de su entorno” (Dessler, 2015, p. 78).

Para (Dessler, 2015) la planeacion estratégica es aquel que una empresa disefia para
empatar sus fortalezas y debilidades internas con las oportunidades y amenazas
externas, con el fin de mantener una ventaja competitiva. La esencia de la planeacion
estratégica es el planteamiento de la siguiente pregunta: “;En donde estamos ahora
como negocio, (dénde deseamos estar y qué debemos hacer para llegar ahi?”. Luego,
el gerente formula estrategias especificas (de recursos humanos y otros tipos) para
trasladar a la organizacion del lugar donde se encuentra al lugar donde desea estar. (p.
78).
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La administracién estratégica Juega un rol importante para los administradores porque
se enfoca en el entorno interno de la empresa, de esta forma alinean sus recursos para
atender la demanda del entorno. Como empresa se debe definir de acuerdo a Dessler la
situacion actual del negocio, esclarecer hacia donde se desea llegar y los medios
necesarios para su ejecucion, de este modo plantear las estrategias adecuadas para cumplir

los objetivos propuestos.

A Continuacion, se detalla los 7 pasos de la planeacion estratégica:

Paso 1: Paso 2: Paso 3: Paso 4: Paso 5 Paso &: Pasa 7.
Diefirir el Realizar Farmmiular Traducir Disefar Implantar Evaluar el
negadio auditorias Mlievas la estrategias la desempefio
actual y exfermas declaraciones milsidn para alcanzar estrateqia
&1 iisidn & Internas de milsidn y e mretas las metas
de negocios estratégicas
Flaneacidn Evaluacion

Planeacion estratégica estratbaica esiratbaica

Figura 2 Proceso de la administracion estratégica

Fuente: Dessler, Administracion de recursos humanos, 2015
2.2.3 Herramientas estrategicas
Dentro de la planeacion estratégica de un negocio existen varias herramientas para su

correcta realizacidn, desde luego es necesario conocer tedricamente cada una de ellas para

llevar a cabo una auditoria interna y externa que forman parte del proceso.

2.2.3.1 Andlisis PESTEL

Analisis PESTEL, es una herramienta de planificacidn estratégica que mide el impacto
de los factores del macro entorno en la organizacién para poder definir cursos de accion
necesarios, consiste en el analisis de 6 factores, politico - legal, econémico, social,

ecoldgico, tecnélogico (Alvarado, 2015).
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De modo que es fundamental el analisis del entorno global donde la compafiia se

desembolvera puesto a que ayuda a tomar decisiones estrategicas mas acertadas.

POLITICOS

ECONOMICOS

SOCIO-CULTURAL

- Leyes aprobadas

- Leyes por aprobar

- Acuerdos comerciales
con terceros paises

- Politica fiscal

- Contratacion publica
- Estabilidad politica

- Politica empresarial

- Grupos de presion

- Ciclo economico de
mi pais y de los paises
en los que vendo el
producto: crecimiento,
recesion

- Confianza

- Consumao

- Posibilidades de
financiacion

- Evaluacion deltipo de
interes

- Financiacion
alternativa

- Habitos sociales
- Demoagrafia

- Salud

- Organizaciones
- Medios de
comunicacion

- Cultura

-V alores

A4

sQué tienen de bueno? OPORTUNIDADES
sQué tienen de malo? AMENAZAS

/

T

—

TECNOLOGIA

ECOLOGICOS

LEGALES

- Novedades

- Posibilidades
- Desarrollo

- Conocimiento
- Informacion

- Emisiones CO2
permitidas en este
momento y en el futuro

- Permisos y licencias
- Nivel de regulacion
del mercado

- Propiedad intelectual
(patentes y marcas)

- Disrupcion
tecnologica

- Politica de =D+l

- Mejora de procesocs

Figura 3: Analisis PESTEL
Fuente: Gémez A. , 2017

En la figura 3 describe los factores externos antes mencionados y las variables que se

deben analizar en cada una de ellos, en base a ello se concluye:

Factor politicos: De acuerdo a los puntos descritos anteriormente el objetivo es
evaluar el grado de impacto de los cambios politicos que puedan afectar en nuestro giro
del negocio.

Factor econdmico: La mayoria de las empresas se ven afectadas por cuestiones
econdmicas que se dan tanto por el entorno nacional, internacional o global.

Desde luego las fluctuaciones en el ciclo econémico de un pais afectan al costo de
capital de las empresas y a su vez al comportamiento del consumidor y su poder
adquisitivo.

Factor social: Son fuerzas que se efectdan dentro de una sociedad las cuales varian de
acuerdo al pais. A este se refiere a habitos, intereses o costumbre que influyen en la
decision de compra o también cambios demogréaficos que se relaciona a la oferta y

demanda de los bienes y servicios de una economia.
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El factor tecnol6gico: Factor predominante en la mayoria de las empresas porque
permite que esta mantenga una ventaja competitiva frente a los competidores debido a
que es la fuerza con la que se impulsa los negocios, mejora la calidad y reduce los tiempos.

Los factores ecoldgicos: Analizan todas las leyes orientadas a proteger el medio
ambiente, la regulacién sobre el consumo de energia y el reciclaje de residuos y la
preocupacion por el calentamiento global.

Los factores legales: Se ocupan de las licencias, leyes sobre el empleo, derecho de
propiedad intelectual, leyes de salud y seguridad laboral, sectores protegidos y regulados.
(Alvarado, 2015)

2.2.3.2 Las 5 fuerzas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter “es una herramienta fundamental a la hora de
comprender la estructura competitiva de una industria (...) [el cual] permite identificar la
competencia (...) de una empresa, asi como en qué medida esta es susceptible de reducir

su capacidad de generar beneficios”. (Michaux & Cadiat, 2016).

Amenaza
de nuevos
aspirantes

4

Rivalidad
Poder de entre los Poder de
negociacion de competidores negociacion de
los proveedores los compradores

existentes

.

Amenaza de
productos o
servicios
sustitutivos

Figura 4. Las 5 Fuerzas de Porter
Fuente: Michel E. Porter, 2017

e El poder de negociacion de los compradores o clientes, es alto si se evidencia que
en el mercado existen varios proveedores con productos pocos diferenciados que
satisfacen una misma necesidad, por lo tanto, esto reduce las posibilidades de ser

escogidos.
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e Poder de negociacion de los proveedores, el impacto se determina de acuerdo a la
cantidad de proveedores, a mas productos o servicios diferenciados menos es el
impacto, debido a ello el riesgo de cambiar de proveedores es minimo.

e Amenazas de nuevos competidores, se refiere a la facilidad del ingreso de nuevos
competidores, de tal forma mayor es la amenaza.

e Amenazas de productos sustitutos, es decir todo producto o servicio diferente al
presentado por una compafiia en especifico, que pueda satisfacer una misma
necesidad, la amenaza se manifiesta si este altera la decisién de compra.

¢ Rivalidad entre competidores, Aumenta mientras mas sean las empresas dedicada

a la misma actividad ya que usualmente luchan por una mejor posicion.

Este analisis permite conocer la situacion actual del mercado (competidores,
consumidores) al cual se va a dirigir de tal modo que se podra identificar qué tipos de
riesgos se esta expuesto y saber que mecanismo establecer para que el negocio obtenga

un mejor rendimiento.

2.2.3.3 FODA

La matriz FODA es una herramienta de analisis que se puede emplear en cualquier

situacion, ya sea individuo, producto y u organizacion que deseamos investigar.

(Garcia, 2015) Indica que el objetivo principal del analisis consiste en obtener
conclusiones sobre la forma en que una organizacion sera capaz de afrontar los
cambios vy las turbulencias en el contexto (oportunidades y amenazas) a partir de
sus fortalezas y debilidades internas. Una vez concluido el andlisis sirve para
generar las nuevas estrategias. Las fortalezas y debilidades son caracteristicas
internas propias de la organizacion, por lo que es posible actuar sobre ellas. En
cambio, las oportunidades y las amenazas son externas, y solo se puede tener alguna

influencia sobre ellas al adaptar y modificar los aspectos internos (p. 422).
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Tabla 1. Matriz FODA

& [apacidades distintas s Recursos y capacidades
= Ventajas naturales BECA08
Analisis Interno  « Hecureos v capacidades s Hpsistencia al cambio
SUpENones » Problemas de motivacian del
parsonal
= Muevas tecnologias = Altos riesgos - Cambios en el
Andlisis Externo  » Competidores dibiles Eniomnao
= Posicionamienio estratégico

Fuente: Garcia, 2015
Este método analiza la situacion de una empresa 0 un proyecto, sus caracteristicas
internas (Debilidades y fortalezas) y su situacion externa (Amenazas y Oportunidades) en
una matriz cuadrada como lo muestra la tabla 1, como resultado se obtendra un

diagnostico concreto y en funcion a ello tomar decisiones estratégicas.

2.2.4 Plan de Marketing

El marketing segun Philip kotler citado en (Alonso, 2015) es el “Proceso social y de
gestion a través del cual los distintos grupos e individuos obtienen lo que necesitan y

desean, ofreciendo e intercambiando productos con valor a otros” ( p. 1).

De acuerdo (Naveros & Cabrerizo, 2017, pag. 10) El plan de marketing es un proceso

de planificacion que abarca distintos aspectos:

o Analizar los mercados atractivos para la empresa y las necesidades de los
integrantes de esos mercados.
o Determinar la oferta mas conveniente entre producto, precio, comunicacion y
distribucion.
o Disefiar estrategias de promocion y comercializacion (...)
La tarea principal del marketing es atraer al consumidor mediante ofertas competitivas
que satisfagan las necesidades de los clientes y de tal forma retenerlos por lo cual es

necesario la conexion entre todos los departamentos para obtener los resultados

esperados.
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2.2.4.1 Marketing mix

El marketing mix es un concepto de marketing que recoge todas las herramientas a
disposicion de los marketers para desarrollar acciones eficientes y alcanzar sus
objetivos de penetracion y de venta en el mercado objetivo, la calidad de la estrategia
de marketing establecida reside en la pertinencia y coherencia de los 4 elementos que
componen la teoria de marketing mix que son producto, precio, distribuciéon vy
promocion. (50Minutos, 2016).

Producto

Marketing mix
4P

Posicion Precio

Promocion

Figura 5. Marketing Mix.
Fuente: 50 minutos, 2016

A continuacion, se describe cada una de ellas:

e Producto: Se entiende como producto, a una oferta que atiende a una necesidad
en el mercado, puede ser objeto fisico o servicio.

e Precios: Cantidad de dinero que se establece para la adquisicién de un producto,
La politica de precios pueden variar de acuerdo a las acciones promocionales o
segun el ciclo de vida del producto.

e Distribucion: Incluye todos los procesos y actividades pertinentes que
comprendan el traslado del producto desde su fabricacién o la prestacion del
servicio hasta el cliente final.

e Promocién: La cuarta p implica comunicacion, cuyo objetivo es estimular al
consumidor para que realice la compra

Para (50Minutos, 2016) la promocion puede afectar “paraddjicamente, en la misma

medida, afectar el precio, las primas, los cupones con los limites de tiempo son especiales,

pero sigue siendo un acto de comunicacion y no una politica de fijacion de precios”
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2.2.5 Talento humano

El factor humano es un elemento primordial dentro de una organizacion para obtener
resultados favorables por eso es necesario el disefio de la estructura organizacional, lo

que comprende un correcto analisis de puesto, eleccion y direccion del personal.

La web (Estudioteca, 2013) define que el analisis de puestos consiste en recopilar
informacidn sobre el puesto y establecer sus requisitos fundamentales y las habilidades
para desarrollarlo de forma Gptima, dando respuesta a:
¢Qué tareas mentales y fisicas desempefia el trabajador?, ;Cudndo se realizara el
trabajo?, ¢(Donde se llevara a cabo el trabajo?, ;Como realiza el empleado su trabajo?,
¢Por qué se realiza el trabajo?, ;Qué competencias son necesarias para desempefiar el

trabajo?

Para (Naveros & Cabrerizo, 2017) una excelente administracion del talento humano
comprende, la planificacion de la plantilla sobre las necesidades de personal que va a
tener, definicion de la forma de contratacion mas conveniente, conociendo las ayudas
directas y bonificaciones existentes y establecer el analisis de los costes laborales y

sociales.

El talento humano debe considerarse como capital principal ya que posee caracteristicas
Unicas que dan vida y ponen en marcha una organizacion, la administracion del talento
humano esté relacionada con los principios basicos de la administracion, tiene como fin

lograr y obtener el desempefio eficiente del personal.

(Ramirez, 2013) Define la Administracién como una actividad humana por medio de
la cual las personas procuran obtener resultados. Esta actividad humana se desarrolla
al ejecutar los procesos de planear, organizar, dirigir, Coordinar y controlar, debe
entenderse entonces como el conjunto de principios y técnicas que configuran una

teoria o ciencia que el hombre aplica en las actividades antes mencionadas (p. 5).
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Figura 6: Actividades de la administracion
Fuente: Luna (2014)
La administracion como tal se centra en cuatro funciones antes mencionadas en la
figura 6, desarrollada por el talento humano, el cual tendra relacion al fin que se desea

obtener.

La importancia de la administracion para el autor (Luna, 2014) radica:

Que la administracion es global, es decir, es necesaria en todo organismo social sin
importar el lugar, al aplicar la administracion correctamente, las empresas logran bases
confiables debido que ayuda a que los recursos funcionen en forma coordinada, y de esta

manera alcanzan la calidad total en todo el organismo social. (p. 32).

2.2.6 Plan financiero

Toda idea negocio debe estar sustentado con informacién financiera que muestre su
viabilidad.

(Leiva, 2007) Se refiere al plan financiero como el presupuesto de la empresa y lo
define, el resumen ordenado y sistematico de un programa de actividades
empresariales elaborado en periodos regulares [se] debe tomar en cuenta todas las
previsiones de ingresos que se cree generard la empresa, para cubrir gastos y para
retribuir la inversién que han aportado los propietarios.

Es pieza determinante cuando se elabora un plan de negocios para el desarrollo de
una nueva actividad empresarial, y aungue nunca sera exacto, indicara un conjunto de
circunstancia probables que permitan a los empresarios a evaluar, posteriormente, los

efectos de lo planeado frente a lo realizado (p. 95).
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Dentro del plan financiero segin (Naveros & Cabrerizo, 2017) acoge tres grandes
areas: Como principal la explotacion del negocio el cual se entiende como detalle de
ingresos, gastos y beneficio, segundo la tesoreria disponibilidad de caja y bancos y la

financiacién de la empresa.

2.2.6.1 Fuentes de financiacion

Existen diversos criterios para clasificar las fuentes de financiacion de la empresa,
a continuacion, nos referimos a los mas habituales segin (Casanovas & Bertran, 2015,
pag. 31) :
e Financiacion propia externa: Aquella que aportan los accionistas desde el exterior
de la empresa. Por ejemplo, el capital social.
e Financiacion propia interna o autofinanciacion: Generada por la propia empresa,
por ejemplos los beneficios no distribuidos.
e Financiacion ajena: Aquella que aportan los acreedores de la empresa, por

ejemplo, los préstamos recibidos.

Para tomar una decision de la fuente de financiacion mas apropiada es necesario el
andlisis de los efectos que constituyen en la empresa al decidir las diferentes alternativas

antes mencionadas.

Los principales criterios a tener en cuenta son los siguientes, coste efectivo de la fuente
de financiacion, efectos sobre la solvencia y rentabilidad de la empresa, destino o
aplicacion de la financiacion, disponibilidad de recursos, condiciones de la amortizacion,
garantias ofrecidas de la operacion, garantias ofrecidas al financiador y exposicion al

riesgo financiero. (Casanovas & Bertran, 2015, pag. 32)
2.2 Marco legal
2.2.1 Compaiiias de responsabilidad limitadas
El presente plan de negocio dard paso a la conformacion de una compafiia de

responsabilidad limitada. Actualmente la constitucién de la compariia es posible realizarla

mediante el Portal web de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros.
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A continuacion, se detalla los pasos para llevar a cabo su correspondiente constitucion

citados en (El Universo, 2018):

e Ingresar al portal web de la Superintendencia de Compafiias y Valores

e Presionar la opcion 1 'Registrate como usuario'.

e Seleccionar la opcion “Portal de constitucion de compaiiias”™.

e Presionar la opcién 2 y continde con el proceso de reserva de denominacion.

e Luego, Presionar la opcion 3 'Constituir una compafiia' e ingrese el nombre de

usuario y contrasefia.

e Seleccionar la reserva de denominacion (paso que se realizo en el item 4) y
oprimir el botén 'Continuar’. En ese mismo espacio, accedera al formulario de
constitucion de compafiias que estd compuesto por cinco secciones: socios 0
accionistas, datos de la compafiia, informacion de representantes legales,

documentos adjuntos, cuadro de suscripciones y pago de capital.

e Una vez cargados todos los documentos requeridos, presionar el boton de color

verde que se encuentra en el extremo inferior derecho de la pantalla.

e Posteriormente, el sistema mostrara costos por servicios notariales y registrales
correspondientes. Puede ser $300 o $400, dependiendo del capital de su negocio.
Estos valores se arrojan automaticamente y deben ser cancelados en el Banco del

Pacifico. Si esta de acuerdo presione 'Continuar.
e Después, Se debe elegir la Notaria de preferencia o la mas cercana.

e Finalmente, leer las condiciones de proceso de constitucion electronica.

Seleccione el casillero 'Acepto’ y presione el botdon 'Iniciar tramite'.

e El usuario debe cancelar el valor a la cuenta bancaria asignada en el proceso y
después ir al notario para firmar la escritura, quien a su vez se encarga de enviar
el documento via electronica al registro mercantil para la inscripcién, culminando

el proceso para crear una empresa.
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2.2.2 Obtencidn del registro unico de Contribuyentes (RUC)

El Registro Unico de Contribuyentes es un instrumento que tiene por funcion
registrar e identificar con fines impositivos y como objeto proporcionar informacion a
la Administracion Tributaria, corresponde a un nimero de identificacion para todas las
personas naturales y sociedades que realicen alguna actividad econémica en el
Ecuador, en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos
por los cuales deban pagar impuestos, el RUC registra informacion relativa al
contribuyente como, por ejemplo: la direccion de la matriz y sus establecimientos
donde realiza la actividad econdémica, la descripcion de las actividades econdémicas
que lleva a cabo, las obligaciones tributarias que se derivan de aquellas, entre otras.

(Servicios de Rentas Internas, 2018).

2.3 Marco conceptual
Macroentorno: Se refiere a factores del entorno no controlables como politicos,
economicos, tecnoldgicos, sociales y culturales que afectan las empresas, su analisis sirve

para conocer el entorno que se desenvuelve la empresa.

Acaros: Los Acaros son aracnidos provenientes de la familia de las arafias que suelen
vivir en ambientes célidos y humedos en el llano, se alimentan de restos de plantas,
animales y hasta de los demas acaros, otra fuente de alimento es la piel descamada, que
tienden alojarse con frecuencia en la cama, sofas, muebles, textiles varios y algunas
prendas de vestir, ademas son responsables directos de una gran cantidad de cuadro

alérgicos.

Polenes: Los pdlenes son pequeiios granos dificiles de visualizar “microscopicos” que
se forman en las flores. Con frecuencia es causante de la alergia, suelen llegar a provocar
sintomas agudos de asma, rinitis, conjuntivitis, ademas pueden causar inflamacién interna
cronica de los bronquios, la nariz y ojos, se vuelven mas reactivos con lo cual podria

estimular infecciones.

Bronquitis: La bronquitis es la inflamacién que afecta a las vias, es la principal
causante de la tos, que en forma frecuente provoca mucosidad, también causa dificultad

para respirar y presion en el pecho.

Rinoconjutivitis: Es untrastorno que afecta tanto a la mucosa nasal provocando
picor, obstruccion, secreciones nasales, como a la conjuntiva ocasionando lagrimeo, picor e

inflamacion.
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Infecciones respiratorias: Las infecciones respiratorias, surgen en cualquier region
del tracto respiratorio, que abarcan las vias aéreas superiores o altas como las narinas,
garganta o senos paranasales, hasta las vias inferiores o0 bajas como bronquios y

pulmones.

Acetaldehido: Componente volatil incoloro resultado de la oxidacién del alcohol
etilico, La exposicidn repetida a los vapores causa irritacion de 0jos, nariz y vias

respiratorias superiores, asi como catarro bronquial.

Cloruro de metileno: Es un liquido trasparente con olor ligeramente dulce, a grandes
cantidades tienen efectos negativos a la salud del ser humano, tiene el poder para sofocar

a una persona, y en niveles bajos causa mareos, dolores de cabeza, nauseas y fatiga.
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CAPITULO I

MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo de investigacion
Se aplic6 una investigacién de nivel descriptiva la cual “busca especificar propiedades,
caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fendmeno que se analice. Describe

tendencias de un grupo o poblacion.” (Hernandez & Baptista, 2014, pag. 80).

Consistié en indagar comportamientos y caracteristicas de todos sujetos intervinientes
en el mercado, por ejemplo, de empresas competidoras que brinden servicios de limpieza
de muebles y hogares del norte de Guayaquil que requieran de estos servicios, de esta
manera se obtuvo mayor conocimiento de dicho mercado, lo cual contribuyo para la toma

de decisiones en el plan de negocios.

3.2 Enfoque de investigacion

Para el desarrollo del presente proyecto el enfoque de investigacion utilizado es mixto,
debido a que enmarco una investigacion sobre la aceptacion del mercado y la oferta de
servicios de limpieza de muebles del hogar, Adicionalmente se buscd obtener

informacion necesaria que conllevo un analisis estadistico.

3.3 Técnica e instrumento de investigacion
Las técnicas empleadas en esta investigacion para la recopilacion de informacion

fueron el anélisis documental y la encuesta.

El analisis documental permitié el acopio de informacion mediante diferentes recursos

documentales como libros, articulos e informes de instituciones oficiales.

Para la realizacion de la encuesta se utilizé el instrumento del cuestionario que nos
brindé la informacidn necesaria, caracteristicas, gustos y preferencias sobre la poblacion
objetiva es decir sobre los posibles clientes, de esta manera fue una guia para el desarrollo

del plan de negocio de tal manera, que esté acorde a lo que requiere el mercado.
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3.4 Poblacién y muestra
3.4.1 Poblacién

La poblacién de estudio esta situada en el sector norte de la ciudad de Guayaquil,
enfocada en los hogares de las parroquias Tarqui, Pedro Carbo y Roca, de acuerdo al
(INEC, 2018), tiene una poblacion de 1°060.406 habitantes al 2010 como lo presenta en
la tabla 2. Conociendo que la tasa de crecimiento de la poblacion de Guayaquil es de
1,58%, se lo multiplicé por el nimero de habitantes del afio 2010 dando como resultado
el incremento total para el afio 2011 (tabla 3). De la misma manera el calculo procede
hasta el afio 2017.

Tabla 2. Pablacién de Norte de Guayaquil al 2010

Parroquias del Norte de NUmero de
Guayaquil habitantes
Tarqui 1°050.826
Pedro Carbo 4.035
Roca 5.545
Total de habitantes 1°060.406
Fuente: INEC

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Tabla 3. Proyeccion de crecimiento de la poblacion

Tasa de crecimiento 1,58%

poblacional anual
Pablacion del Sector Norte de Guayaquil Incremento de Habitantes

habitantes

2010 1°060.406
2011 16.754 1°077.160
2012 17.019 1°094.180
2013 17.288 1°111.468
2014 17.561 1°129.029
2015 17.839 1°146.867
2016 18.121 1°164.988
2017 18.407 1°183.395

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

25



En base al total de habitantes del afio 2017 se procedié a dividir con el nimero de
personas por hogar y de esta manera se obtuvo el nimero de viviendas del norte de

Guayaquil como lo muestra la tabla 4.

Tabla 4. Determinacion del Numero de viviendas en Norte de Guayaquil

Poblacion del Norte de Guayaquil 1°183.395
N° de personas por hogar 3,80
N° de viviendas del Norte de 311.420
Guayaquil

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

3.4.2 Muestra

Para determinar la muestra se utilizo la formula de poblacion finita en el cual los

siguientes datos para su realizacion fueron:
Z: Nivel de confianza 95% que equivale a 1,96
N: Poblacion de estudio es de 311.420 hogares
p: Probabilidad de éxito, estableciéndose 50%
g: Probabilidad de fracaso, estableciéndose 50%

e: Margen de error permitido 5%

n= 2*p*q*N

NEA2 + Z72 * p * g

n= (1,96)~2*0,5*0,5*311420
311420 (0,05) ~“2+ (1,96) "2 (0,5) (0,5)

n=  29.9087,768
779,5104
n= 384 hogares encuestados

Las encuestas fueron realizadas en Kennedy, Ceibos, Urdenor, Alborada y Garzota,
encuestando a 77 hogares en cada uno de estos sectores, la muestra fue escogida en base

a ciertos criterios como poder adquisitivo y facilidad para recopilar datos.
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3.5 Analisis de las encuestas.

1. ¢le gustaria a usted recibir un servicio a domicilio de limpieza para los

muebles del hogar?

Tabla 5. Aceptacion del servicio

Valoracion Ne Porcentaje
Personas

si 343 89%

No 41 11%

Total 384 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

msi mNo

Figura 7. Aceptacidn del servicio
Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Interpretacion: Los datos demuestran en la figura 7 que el 89 % de las personas
encuestadas le gustaria recibir el servicio a domicilio de limpieza de muebles para su
hogar y el 11% el cual sefialando que no le gustaria, motivos mencionados porque
prefieren limpiarlos ellos, por seguridad que cualquier persona entre a sus hogares y que

el valor cobrado por este servicio es alto.

Estos datos son de gran importancia ya que nos indica sobre el nivel de aceptacién que

tendria este tipo de servicio de limpieza en el sector norte de Guayaquil.
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Tabla 6. Servicio Adicional de interes

2. Le interesaria que le ofrezcan otro servicio adicional

Valoracion N° Porcentaje
Personas
Limpieza de alfombras, colchones, sillas de comedor y vehiculo 107 31,2%
Limpieza de silla de comedor y vehiculo 49 14,3%
Limpieza de colchones y vehiculos 27 7,9%
Limpieza de alfombras, colchones y vehiculo 13 3,8%
Limpieza de alfombra y vehiculos 19 5,5%
Limpieza de Colchones, silla de comedor y vehiculo 73 21,3%
Limpieza de alfombras, silla de comedor y vehiculo 27 7,9%
Limpieza de alfombras, colchones y silla de comedor 20 5,8%
Limpieza de alfombras, colchones, silla de comedor y del hogar 1 0,3%
Limpieza de Colchones, silla de comedor, vehiculo y cristales 1 0,3%
limpieza del hogar 5 1,5%
Limpieza de vehiculo y cortinas 1 0,3%
total 343 100%

Fuente: La Encuesta

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Figura 8. Servicio Adicional de interes

Fuente: La Encuesta

m Limpieza de alfombras, colchones, sillas de
comedor y vehiculo

m Limpieza de silla de comedor y vehiculo
m Limpieza de colchones y vehiculos

Limpieza de alfombras, colchones y vehiculo
m Limpieza de alfombra y vehiculos

m | impieza de Colchones, silla de comedor y
vehiculo

m Limpieza de alfombras, silla de comedor y
vehiculo

m | impieza de alfombras, colchones y silla de
comedor

m Limpieza de alfombras, colchones, silla de
comedor y del hogar

m Limpieza de Colchones, silla de comedor,
vehiculo y cristales

® limpieza del hogar

m Limpieza de vehiculo y cortinas

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)
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Interpretacion: De acuerdo a la figura 8, refleja que el 31,2 % de los encuestados le
gustaria recibir como servicios adicionales de limpieza el de alfombras, colchones, sillas
de comedor y vehiculo, el 14,3% limpieza de silla de comedor y vehiculo, el 21,3%
limpieza de Colchones, silla de comedor y vehiculo, el 7,9 % limpieza de colchones y
vehiculos de igual manera con el mismo porcentaje la limpieza de alfombras, silla de
comedor y vehiculo, el 5,8% limpieza de alfombras, colchones y silla de comedor, el
5,5% limpieza de alfombra y vehiculos, el 3,8% limpieza de alfombras, colchones y
vehiculo, con el 1,5 % la limpieza del hogar y por ultimo con el 0,3% la limpieza de
alfombras, colchones, silla de comedor y del hogar también la opcién de limpieza de
Colchones, silla de comedor, vehiculo y cristales como la limpieza de vehiculo y cortinas.
En base a los datos nos permite considerar los servicios adicionales que las personas mas

soliciten y de esta manera poder satisfacer todas las necesidades del cliente.

3. ¢Con qué frecuencia usted realiza la limpieza a los siguientes elementos

mencionados?

Muebles de sala

Tabla 7. Frecuencia de contratacion de servicio

Valoracion N° Personas Porcentaje
Semestral 193 56,3%
Anual 109 31,8%
Trimestral 40 11,7%
Mensual 1 0,3%

total 343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)
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= Semestral
= Anual
= Trimestral

Mensual

Figura 9. Frecuencia de contratacion de servicio

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Interpretacion: Segun la figura 9 presenta que el 56,3 % de los encuestados, realizan
la limpieza de los muebles de sala cada semestre, el 31,8 % anualmente, el 11,7%

trimestral y por ltimo el 0,3 % cada mes.
Sillas de comedor

Tabla 8. Frecuencia de contratacion de servicio de limpieza de sillas de comedor

Valoracién N° Personas Porcentaje
Semestral 183 53,4%
Anual 87 25,4%
Trimestral 59 17,2%
Mensual 14 4,1%
total 343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

m Semestral
= Anual
m Trimestral

Mensual

Figura 10. Frecuencia de contratacion de servicio de limpieza de sillas de comedor

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)
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Interpretacion: La figura 10 muestra que el 53,4 % de los encuestados, realizan la
limpieza de las sillas de comedor cada semestre, el 25,4 % anualmente, el 17,2 %

trimestral y por altimo el 4,1 % cada mes.

Alfombra

Tabla 9. Frecuencia de contratacion de servicio de limpieza de alfombra

Valoracion N° Personas Porcentaje
Quincenal 21 6,1%
Mensual 94 27,4%
Trimestral 106 30,9%
Semestral 59 17,2%
No tienen 63 18,4%
total 343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

M Quincenal

® Mensual

M Trimestral
Semestral

H No tienen

Figura 11. Frecuencia de contratacion de servicio de limpieza de alfombra

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Interpretacion: La figura 11 muestra que el 30,9 % de los encuestados, realizan la
limpieza de alfombra trimestralmente, el 27,4 % mensual, el 18,4 % no tienen alfombra,

17, 2% limpian semestralmente y por ultimo el 6,1 % cada 15 dias.
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Colchones

Tabla 10. Frecuencia de contratacion de servicio de limpieza de colchones

Valoracioén N° Personas Porcentaje
Semestral 39 11,4%
Anual 209 60,9%
No realizan 62 18,1%
Utiliza forro 33 9,6%
Total T 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

M Semestral

® Anual

M No realizan
Utiliza forro

Figura 12. Frecuencia de contratacion de servicio de limpieza de colchones

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaméan Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Interpretacion: La figura 12 presenta que el 60,9% de los encuestados, realizan la
limpieza de los colchones anualmente, el 18,1% no realizan la limpieza indicando que

reponen con uno nuevo, por lo consiguiente el 11,4 % asea cada semestre y 9,6% tienes

forros lo cual tampoco realizan la limpieza
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Vehiculo

Tabla 11. Frecuencia de contratacion de servicio de limpieza de vehiculo

Valoracion N° Personas Porcentaje
Semanal 149 43,4%
Quincenal 102 29,7%
Mensual 55 16,0%
No tienen 37 10,8%
total 343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

= Semanal
m Quincenal
= Mensual

No tienen

Figura 13. Frecuencia de contratacion de servicio de limpieza de vehiculo

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Interpretacion: La figura 13 presenta que el 43,4% de los encuestados, realizan la

limpieza de los vehiculos semanalmente, el 29,7% cada 15 dias, el 16,0 % cada mes y

10,8% no tienen vehiculo.
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4. Al momento de contratar el servicio {Qué factor es més importante para

usted?

Tabla 12. Factor importante al contratar el servicio

Valoracion N° Porcentaje
Personas
Servicio Garantizado 134 39,1%
Precio 78 22,74%
Seguridad 85 24,78%
Rapidez del servicio de limpieza 46 13,41%
Otros 0 0,00%
Total 343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

m Servicio Garantizado
= Precio
m Seguridad

Rapidez del servicio

de limpieza
m Otros

Figura 14. Factor importante al contratar el servicio

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaméan Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Interpretacion: La figura 14 muestra que el 39,01 % de los encuestados, le es
importante que al momento de contratar dicho servicio binde un servicio garantizado,
22,74 % el precio, el 24,78 % la seguridad, el 13,41 % la rapidez del servicio de limpieza.

Por medio de la informacidn recolectada se podra tomar en cuenta y aplicar los factores

mas predominantes para los clientes y de esta manera llegar a fidelizarlos.
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5. ¢Cudl seria su medio de pago de preferencia?

Tabla 13. Medio de pago de preferencia

Valoracion Ne Porcentaje
Personas

Efectivo 150 43,73%

Tarjeta de crédito 74 21,57%

Tarjeta de débito 119 34,69%

Otros 0 0,00%

total 343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

m Efectivo

m Tarjeta de crédito

= Tarjeta de débito
Otros

Figura 15. Medio de pago de preferencia

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Interpretacion

De acuerdo a La figura 15, el 43,73 % de los encuestados indica que su medio preferido

de pago es efectivo, el 34,69% con tarjeta de débito, el 21,57 % con tarjeta de crédito.
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6. ¢A qué medios recurre para solicitar informacion sobre el servicio?

Tabla 14. Medios publicitarios de preferencia

Valoracion Ne Porcentaje
Personas
Anuncios en periddicos o revistas - Internet 5 1,46%
Anuncios en periddicos o revistas - Internet - Redes sociales 24 7,00%
Anuncios en periddicos o revistas - Redes sociales 3 0,87%
Internet 68 19,83%
Internet - Redes sociales 120 34,99%
Redes Sociales 106 30,90%
television 1 0,29%
Television - internet 2 0,58%
Otros 14 4,08%
Total 343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

B Anuncios en periddicos o
revistas - Internet

B Anuncios en periddicos o
revistas - Internet - Redes

sociales
B Anuncios en periddicos o

revistas - Redes sociales
Internet

M Internet - Redes sociales

M Redes Sociales

Figura 16. Medios publicitarios de preferencia
Elaborado por: Los Autores
Fuente: La Encuesta

Interpretacion: Segun la figura 16 demuestra que el 34,99% recurre al internet y redes
sociales para solicitar informacién sobre el servicio, el 30,90% solo redes sociales, el
19,83% internet, el 1,46% anuncios en periodicos o revistas e Internet, el 7 % anuncios
en periodicos o revistas, internet y redes sociales, el 0,87% anuncios en periddicos o
revistas y redes sociales, el 0,29 % por television, el 0,58% por television e internet y
4,08% otros indicando que solicitan informacion mediante amistades o conocidos. Los
datos reflejados orientan que medios publicitarios utilizar para poder captar la atencion

de los clientes.
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7. De las diferentes alternativas de promocion presentadas ¢ Cudl considera més

atractivas?

Tabla 15. Alternativas de promocion

Valoracion Ne Porcentaje
Personas
Descuento por combos de servicios 158 46,06%
Descuento por recomendacion 57 16,62%
Descuento por frecuencia de contratacion del servicio 128 37,32%
Otros 0 0,00%
343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

m Descuento por
combos de servicios

= Descuento por
recomendacion

= Descuento por
frecuencia de
contratacion del
servicio
Otros

Figura 17. Alternativas de promocion
Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guamén Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Interpretacion

Segun la figura 17 muestra que el 46 % de los encuestados prefieren descuentos por
combos de servicios como alternativa de promocion de la empresa, el 37 % descuento de

frecuencia de contratacion del servicio y el 17% descuento por recomendacion.
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8. De las siguientes opciones. ¢ Qué otro servicio de limpieza solicitaria usted en

combo para obtener descuento?

Tabla 16. Combos de servicios

Valoracion N° Porcentaje
Personas

Limpieza de muebles de sala y vehiculo 117 34,11%

Limpieza de muebles de sala y colchones 82 23,91%

Limpieza de muebles de sala y sillas de comedor 144 41,98%

Otros 0 0,00%

Total 343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

m | impieza de muebles
de sala y vehiculo

m | impieza de muebles
de sala y colchones

® Limpieza de muebles
de sala y sillas de
comedor

Figura 18. Combos de servicios
Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Interpretacion

Segun la figura 18 muestra que el 42 % de los encuestados prefieren el servicio de
limpieza de muebles de sala y sillas de comedor en combo para obtener descuentos, el

34,1 % la limpieza de muebles de sala y de vehiculo y el 23,9% la limpieza de muebles

de sala y colchones.
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9. ¢Usted ha solicitado alguna empresa que brinde este servicio?

Tabla 17. Recepcion de servicio

Valoracion Ne Porcentaje
Personas

si 234 68,22%

No 109 31,78%

Total 343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

msi
mNo

Figura 19. Recepcion de servicio
Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Interpretacion

La figura 19 muestra que el 68,2 % de los encuestados han solicitado el servicio de

limpieza de los muebles del hogar y el 31,8 % indica que no han solicitado este servicio.
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pregunta 9)

Tabla 18. Nombre de empresas de servicios de limpieza

Nombre NUmero de Califiga_cién de
personas servicio

No recuerdo 87

Mario spa 16 9 Excelente - 7 Bueno

Samcleaning 15 8 Excelente - 7 bueno

Clean King 14 6 Excelente - 8 Bueno

Home clean 10 3 excelente - 7 Bueno

Clean solutions 9 4 Excelente - 5 bueno

would clean 9 5 excelente - 4 Bueno

Mega limpio 8 4 Excelente - 4 Bueno

Place clean 8 1 Excelente - 7 bueno

lujo clean 7 4 Excelente - 3 Bueno

search clean 7 3 Excelente - 4 bueno

Magic Clean 6 6 Bueno

super limpio 6 5 Bueno - 1 Regular

solutions clean 5 4 Excelente - 1 Bueno

Diermy clean 4 2 Excelente - 2 bueno

Ecuaclean 4 4 Bueno

lavado de muebles Guayaquil 4 1 Bueno

mega eco clean 4 2 Excelente - 2 Bueno

Don Marcelo 3 2 Excelente - 1 bueno

Eco Clean 3 3 Bueno

Serviclean 2 1 Bueno - 1 Regular

Higiapro 1 1 Bueno

Limprof 1 1 Bueno

Star clean 1 1 Bueno

Total 234

Fuente: La Encuesta

10. ¢Como usted califica el servicio brindado por la compafia? (referida de la

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzmén, H (2018)

La tabla 18 menciona 23 empresas de las cuales las personas encuestadas solicitaron
este servicio en sus hogares, de la misma manera muestra la calificacién, lo que da una
percepcion de la calidad de servicio que brindan dichas empresas, quienes se convertirian

en nuestros competidores.
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11. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el servicio a domicilio de limpieza de
muebles de sala del hogar de acuerdo al tamafo de su preferencia?

Tabla 19. Tamafio de muebles de preferencia

Valoracion N° Porcentaje
Personas

Pequefio 65 18,95%

Mediano 150 43,73%

Grande 128 37,32%

Total 343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Pequeio
Grande 19,0%
37,3% B Pequefio
0 B Mediano
Mediano
43,7% M Grande

Figura 20. Tamafio de muebles de preferencia
Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

Interpretacion

La figura 20 presenta que el 43,7 % de los encuestados prefieren el tamafio de muebles

medianos, el 37,3% grandes y el 19 % pequefios.
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Tabla 20. Precio dispuesto a pagar de acuerdo al tamafio

N° Personas Precio dispuesto a pagar por limpieza de muebles pequefios Porcentaje
20 $ 20,00 6%
34 $ 25,00 10%
11 $ 30,00 3%
N° Personas Precio dispuesto a pagar por limpieza de muebles mediano
79 $ 30,00 23%
51 $ 35,00 15%
20 $ 40,00 6%
N° Personas Precio dispuesto a pagar por limpieza de muebles grandes
81 $ 40,00 24%
37 $ 45,00 11%
10 $ 50,00 3%
343 100%

Fuente: La Encuesta
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

La Tabla 20 demuestra el valor dispuesto a pagar por las personas encuestadas de
acuerdo al tamafio del mueble, por medio de ello se toma como referencia para la fijacion

de precios y de esta manera sea mas atractivo para el cliente.

3.6 Conclusiones generales

Mediante las encuestas realizadas en los hogares del sector Norte de Guayaquil
especificamente en los subsectores de Kennedy, Ceibos, Urdenor, Alborada y Garzota se

determina las siguientes conclusiones generales.

Se evidencia la aceptacion de la creacion de una empresa que ofrezca este tipo de
servicio con un 89%, a su vez se percibe el interés de que se pueda ofrecer servicios

adicionales que complementen la limpieza para el hogar.

Un servicio garantizado y seguridad son factores predominantes para las personas
encuestadas por lo cual es importante que la empresa cuente con personal calificado para

que de esta manera pueda cumplir todas expectativas y exigencias del cliente.

También cabe mencionar que la frecuencia del uso del servicio de limpieza de muebles

en los hogares segun las encuestas con su mayor porcentaje son cada 6 meses a 1 afio, lo
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que es evidente que es una opcion favorable ofrecer servicios complementarios de

limpieza del cual permita mantener el flujo de efectivo.

Podemos connotar que muchas personas no recuerdan el nombre de la empresa lo que
refleja que no hay una fidelizacion del cliente y por parte de la empresa tampoco emplean

estrategias para mantener el contacto con estos.

Como resultado también es imprescindible que la empresa cree una pagina web y se
haga presente en las redes sociales, utilizando los medios de preferencia para solicitar

informacion del servicio lo que permite tener mas contacto con el cliente potencial.

En definitivo la informacién planteada orienta a la empresa a tomar decisiones y
ejecutar planes de accidn para satisfacer y atender todos los requerimientos y necesidades

del mercado objetivo.
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CAPITULO IV

PROPUESTA DE VALOR

Este capitulo pretende presentar la planeacion estratégica de la empresa, el plan de
marketing, el operacional, asi como el disefio organizativo, los cuales se analizaran con

la finalidad de observar la viabilidad financiera.
4.1 Planteamiento estratégico

4.1.1 Descripcion de la empresa

La empresa Limp_halk se dedicaré a brindar servicios de limpieza de los muebles del
hogar a domicilio dentro de ello se encuentra muebles de sala, sillas de comedor y
colchones, ademés se complementara brindando la limpieza de autos, teniendo como
principal objetivo cuidar la textura y color de los elementos que nos confien nuestros
clientes para su optima limpieza, con la finalidad de ofrecer un servicio de calidad, la
empresa ademas utilizard las herramientas y equipos tecnolégicos necesarios para un
adecuado tratamiento de los muebles, logrando un mayor alcance de satisfaccion en el
acabado del servicio, el mayor valor sera la predisposicion que se brinde en la facilidad y

flexibilidad de quien requiera el servicio.

El nombre de la empresa proviene de la combinacién de la palabra limpieza y los nombres
de los autores, su disefio corresponde a una casa Yy una aspiradora que implica el aseo del
hogar, dando a lugar a un imagotipo, la uniéon de un simbolo o icono mas texto (Goméz,
2018).

Los colores empleados es el azul, trasmite seguridad y a su vez profesionalismo, buscando
que el cliente sienta confianza y seguridad al contratar el servicio, y el verde claro, se

asocia a la vida, salud y naturalidad (Diaz, 2018)

LIMP HALK

Figura 21. Logo
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)
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4.1.2 Misién

Somos una empresa que pretende facilitar a nuestros clientes un ambiente limpio y
saludable, ofreciendo en la ciudad de Guayaquil un servicio a domicilio de limpieza de
muebles de hogar y otros articulos adaptandonos a sus necesidades, utilizando equipos

modernos, asi como personal capacitado con la finalidad de ofrecer un servicio de calidad.

4.1.3 Visién

Ser una de las principales empresas proveedoras de servicio de limpieza a domicilio

en la ciudad de Guayaquil, siendo la empresa preferida de nuestros clientes.

4.1.5 Valores de la Empresa

Dentro de los valores de la empresa tenemos: Calidad, Transparencia, Orientacion al

cliente, Respeto, Compromiso y Trabajo en Equipo
4.1.6 Analisis PESTEL

Se considero el analisis PESTEL con el proposito de describir el entorno en el cual se va
a desarrollar la propuesta de crear una empresa dedicada a la limpieza de muebles del

hogar por medio de la identificacion de los factores que influyen en ella.
Factor politico - legal

El factor politico en Ecuador tiene mucha influencia en el entorno de los negocios, ya
que las decisiones politicas estan relacionadas de acuerdo al gobierno que este regulando
es asi que el estado ecuatoriano tuvo un impacto politico en consecuencia del cambio de
gobierno desde el 2017, el cual habia sido regido durante 10 afios por un mismo partido

politico.

El gobierno actual ha tomado decisiones que desean marcar la diferencia de su
predecesor, el cual ha presentado proyectos, como la ley de reactivacion de la economia
y pues la reciente segun (EL Universo, 2018) aprobado por la asamblea, la Ley de
Fomento Productivo, Atraccion de Inversiones, Generacion de Empleo y Estabilidad y
Equilibrio Fiscal, dirigido a las pymes, empresas grandes y artesanos, dandoles incentivos
y estabilidad para invertir, también indica para las nuevas microempresas la exoneracion
del impuesto a la renta por 3 afios, adicional a ello crearan un Fondo de Garantia para el
sector de la Economia Popular y Solidaria, con el fin de que los ecuatorianos pueden

acceder a créditos.
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Pues sin duda un factor también importante es el acuerdo con el FM, para respaldar el
préstamo de $10 mil millones solicitados por parte del Ecuador, esto conllevara el
cumplimiento de ciertas normas acordadas como, la reforma laboral mas flexible
ampliando el periodo de prueba, el aumento porcentual del IVA y la disminucion del

subsidio de combustible paulatinamente (Espinoza, 2019).

Las leyes dispuestas y acciones tomadas por el gobierno actual tienen un fin, la
reactivacion de la economia el cual como muchos de los beneficios seré la generacion del

empleo que tendré un efecto positivo en el consumo.
Factores econdmicos

El crecimiento econémico del Ecuador en la actualidad no proporciona estabilidad que
garantice resultados satisfactorios en la industria, a pesar de las diferentes medidas de
austeridad presentadas por parte del presidente Lenin Moreno como la reduccion de
entidades publicas y la eliminacion del subsidio del combustible, la desaceleracion en la

gconomia es evidente.

De acuerdo a los siguientes indicadores presentados, En cuanto al producto Interno
Bruto (PIB) alcanz6 un crecimiento anual al 2018 del 1.4%, totalizando en $108.398
millones en términos corrientes y USD 71.933 millones en términos constantes (figura
22), sin embargo, el crecimiento anual del 2017 fue el 2.4%, se demuestra un crecimiento

muy por encima a comparacion del 2018 (Banco Central del Ecuador, 2019).

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB,

Precios de 2007 y Tasas de variacion
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Wileres de LS

Tasa de wertadin
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Figura 22. PIB 2018
Fuente: Banco Central
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Conforme al Instituto Nacional de estadistica y Censos (INEC), el 2018 termin6 con
una inflacién del 0.27%, mostrando una recuperacion al afio anterior el cual se ubicé en -
0.20% (figura 23). Los rublos que aportaron a la inflacion anual son los bienes y servicios,

transporte, salud, alojamiento y servicios basicos (eltelégrafo, 2019).

Desde luego mantener precios controlados se traslada a que los hogares tengan mayor

consumo, lo cual también mantiene una relacion directa en cuanto a la produccién de las

empresas.

. ene | feb | mar abr |may jun | jul | ago  sep | oct | nov  dic
OAnual 2017| 0,90 | 0,96 | 0,96 | 1,09 | 1,10 | 0,16 | 0,10 | 0,28 |-0,03 |-0,09 -0,22|-0,20
™ Anual 2018|-0,09|-0,14 | -0,21 | -0,78 (-1,01|-0.71|-0,57 |-0,32 | 0,23 | 0,33 | 0,35 | 0,27

Figura 23. Inflacién del 2017 vs 2018
Fuente: Banco Central
Asi mismo el gasto de consumo final de los hogares registro un incremento del 2,7%,
dado por los créditos concedidos a los hogares y las remesas percibidas que alcanzaron al
2018 $3030.6 millones, siendo superiores en 6.7% a las de 2017 en $2840.2 millones,
adicional al aumento de salario real en 3.2% y disminucién del indice de precio de

consumidor (IPC) de 0.22% (Banco Central del Ecuador, 2019)
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Figura 24. Oferta y utilizacion de bienes y servicios
Fuente: Banco Central del Ecuador
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Factor Tecnoldgico

Inteligencia Artificial o robdtica cada vez, se van implementando dentro de los hogares
ganando espacio de manera continua en la vida cotidiana. Dispositivos inteligentes que
se utilizan con la intencion de hacernos el trabajo y demaés tareas del hogar y la vida
menos complicada , esperando que en funcionamiento puedan realizar las pequefias
tareas domésticas o incluso cuidarnos, cada vez hay méas en pruebas de desarrollo, aun
asi la industria de servicios de limpieza del hogar no posee grandes amenazas en temas
tecnoldgicos en la actualidad , dado que aun no se cuenta con el reemplazo completo de
actividades dentro del hogar realizadas por agentes tecnolégicos automatizados como
“robots” que puedan realizar estas tareas, por el momento para reemplazar el trabajo
doméstico propiamente y la necesidad de tiempo para ejecutarlo existen avances en el
equipamiento que permite realizar algunas tareas como lavados o limpieza de pisos de
manera mas eficiente, pero en ambos casos se debe disponer de tiempo por parte del
usuario para realizarlo, sin que cumpla verdaderamente la funcidn de las necesidades que

pueden ser diversas en funcidn a quien las necesite.

Factor ecoldgico

Dentro del aspecto ecoldgico no se identifica aspectos que puedan ser predominantes
para la industria ya que cabe mencionar que en el mercado existen varios productos para
la limpieza que son seguros, eficaces y reducen el riesgo de contaminacion, sin embargo,

es importante el buen manejo de estos productos para el cuidado de las familias.
Factor social

Respecto al entorno social se analizara diferentes indicadores sociales que afecte a la

creacién de una empresa de limpieza de muebles del hogar en Guayaquil.

El primer aspecto a mencionar es la clasificacion por estratos sociales que tiene
Ecuador, el cual se distribuye en 5 niveles A, B, C+, C- Y D a nivel nacional como se
observa en la tabla 21, de esta manera también es de gran ayuda a las empresas ya que en
base a ello adecuan sus productos de acuerdo al mercado objetivo segun el estrato

socioeconémico.
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Tabla 21. Grupo socioecondémico

Grupos
socioecondmic Detalle del grupo socioeconémico Puntaje
0§
Vivienda, postgrado, bienes, tecnologia, economia De 845 a 1000
A . . .
(afiliacion al IESS y seguros médicos). redes sociales puntos
y habitos de consumo.
B De 696 a 845
puntos
c+ Vivienda, educacion secundaria, bienes, tecnologia, De 535 a 696
economia (afiliacion al IESS) y redes sociales. puntos
nlﬁ?n_(%a. educacion |:u'm"1.1'rm1 1F:uf:n&:s {cocina, De 316 2 535
C- television y neveras), tecnologia (teléfonos celulares) o8
y redes sociales punios
V' " = vy uy T 1 - v
D ivienda, educacion primaria, bienes (nevera y De 02 316 puntos

television) y tecnologia (teléfonos celulares)

Fuente: INEC 2011

Por otra parte, cabe indicar el nivel de pobreza en Guayaquil, en el 2018 respecto al
afio anterior ha aumentado en un 4,4%, como se visualiza en la tabla 22, por ende, limita

a los guayaquilefios alcanzar un mejor nivel de vida afectando al consumo.

Tabla 22. Nivel de pobreza del Ecuador 2018

Periodo Quito Guayaquil
dic-07 10.1% 22.5%
dic-08 10,0% 13,1%
dic-09 12,1% 201%
dic-10 10,.5% 20,1%
dic-11 ?.1% 1%
dic-12 8.0% 7.2%
dic-13 6 1% 16.7%
jun-14 7.3% 12,6%
dic-14 7.5% 12,7%
jun-15 6.2% 9.7%
dic-15 8.7% 11.7%
jun-14 7.9% 8.5%
dic-14 10.2% 12,.5%
jun-17 7.8% 10,5%
dic-17 7 3% 9.6%
jun-18 12,8% 14.1%

Fuente: Banco Central 2018
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Cuando se analiza el factor social también se refiere al comportamiento del
consumidor ecuatoriano, es asi que partiendo de ello segin el Grupo Kantar lideres en
investigacion de mercado, enfatiza que el comprador ecuatoriano refleja una sensibilidad
en los precios debido a la situacion econdmica que enfrenta el pais, es asi que le 59% de
los hogares mantiene el precio como factor de evaluacion en la decisién de compra, pues
asegura que el comprador desde 2016 mantiene una mayor planificacion para las compras
el hogar.

Este estudio también indica que el 88% buscan diversos canales de ventas durante el

proceso de realizacion de la compra.

Esto hace clave el concepto “Value for Money”, Ofrecer al consumidor
diferenciacion; valor agregado por el precio que esta pagando (...) los ecuatorianos
buscan una ecuacién de calidad-precio en la decision de compra, siendo las
caracteristicas mas importantes a resaltar: “Que el producto sea de buena calidad”
(71%); “que tenga bajo precio” (59%) y que esté en promocion. (Kantar Worldpanel,
2017).

4.1.7 Analisis de las 5 Fuerzas de Porter
Rivalidad entre competidores existentes — alta:

La rivalidad entre competidores en este sector es alta a causa que se presencia
diversidad de empresas en el mercado como lo muestra las encuestas, en su mayoria
informales que ofrecen servicio de limpieza de muebles, alfombras y demas articulos
sumado a ello la diferenciacion en este tipo de servicio es poca, puesto a que el objetivo

es la limpieza del mismo

Amenazas de nuevos competidores — alta:

Se concluye que las barreras de entradas a esta industria son bajas y por ende la
amenaza de nuevos competidores es fuerte debido a que el capital requerido para

emprender este tipo de negocio no es elevado y la mano de obra tampoco requiere un alto
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grado de conocimiento o capacitaciones constante, por otro lado, el cliente no incurre en

ningun costo adicional por la decision de cambiar de proveedor.
Poder de negociacion del cliente — alto:

En este caso el poder de negociacion del cliente es alto, conforme a lo antes
mencionado en el mercado existen varias empresas ofertando este servicio por cual el
cliente tendra la libertad de elegir entre varias opciones la cual se acoja méas a sus
necesidades, provocando la poca fidelizacion por parte del cliente, a causa de esto es

importante que la empresa mantenga un vinculo con el cliente.
Poder de negociacion de los proveedores - baja.

Dentro del poder de negociacion de los proveedores se considera es baja debido a que
en el mercado se puede encontrar variedad de empresas que ofrecen productos de limpieza
ya sea en calidad, precio 0 marca que se ajusten a las necesidades que la empresa solicite,
por lo cual no tendria un gran impacto, de la misma manera en cuanto a la mano de obra
este no necesita de la tecnificacion o estudios superiores para realizar este tipo de
servicios ya que esta dada por la experiencia que hayan obtenido en el ambito a desarrollar

y a otros factores a tomar en cuenta para su buen desempefio.
Amenazas de productos sustitutos — baja.

La limpieza de los muebles y otros articulos del hogar como alfombras o sillas de
comedor no es una tarea complicada siempre y cuando se tenga los conocimientos
adecuados adicionalmente existen productos sustitutos como las maquinas lavadoras
especializadas para una dptima limpieza sin dafiar el acabo mas sin embargo estan pueden
tener un costo alto por lo que los hogares no tiene como prioridad la compra de este
producto adicionalmente realizar estas actividades demandan tiempo por parte del duefio

de casa.
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4.1.8 Analisis FODA

Esta matriz presenta los diferentes factores externos e internos que afectan a la

empresa, en base a ello se tomara las decisiones estratégicas necesarias.
Fortalezas

e Excelente atencion al cliente

e Personal con experiencia en la limpieza del hogar

e Precios asequibles

e Flexibilidad de servicios a ofrecer

e Contar con oficinas, lo cual brinda mas confianza al cliente

e Existencia de equipos con tecnologia moderna para la limpieza
Debilidades

e Poca experiencia empresarial
e Poco posicionamiento en el mercado

e Recursos econdmicos limitados
Oportunidades

e Ausencia de equipos de limpieza en los hogares

e Poca fidelizacion por parte del cliente

e Variedad de Proveedores que ofrecen productos de limpieza ya sea en calidad y
precio

e Tendencia actual de publicidades digitales.
Amenazas

e Inestabilidad econémica del pais
e Exigencias altas de los consumidores por precios bajos y servicio de calidad

e [Existencias de empresas informales
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Tabla 23. Analisis FODA

Fortalezas

Debilidad

ANALISIS FO, FA, DO, DA.

1. Excelente atencion al cliente

2. Personal con experiencia en la
limpieza del hogar.

3. Precios asequibles

4.  Flexibilidad de servicios a
ofrecer.

5. Contar con oficinas, lo cual
brinda mas confianza al cliente.

6. Existencia de equipos con

tecnologia moderna para la

limpieza.

=

Paoca experiencia empresarial

2. Poco posicionamiento en el
mercado.

3. Recursos econémicos

limitados.

Oportunidades

Estrategia FO

Estrategia DO

1. Ausencia de equipos de
limpieza en los hogares.

2. Poca fidelizacion por parte del
cliente

3. Variedad de Proveedores que
ofrecen productos de limpieza
ya sea en calidad y precio.

de

4, Tendencia actual

publicidades digitales

2.2 Brindar una excelente atencién
al cliente, dandole seguimiento para
fortalecer relaciones sélidas.

3.3 Mantener precios asequibles,

con la eleccién correcta de
proveedores que ofrezcan productos
de limpieza de calidad y a buen

precio.

3.4 Realizar publicidades digitales,
debido al alto consumo de internet

de los individuos, como ventaja se

incurrira. en gastos bajos y
principalmente se captard la
atencion del cliente.

2.2. Mediante un estudio de

mercado, identificar las causas de la
poca fidelizacion del parte cliente y
establecer acciones en base a ello y
de

posicionamiento en el mercado.

esta manera ganar mas

Amenazas

Estrategia FA

Estrategia DA

1. Inestabilidad econdmica del
pais.

2. Exigencias altas de los
consumidores por precios bajos
y servicio de calidad.

3. Existencias de empresas
informales.

5.3 Difundir la ubicacion de la
oficina a los clientes potenciales con
el fin de brindar confianza y
seguridad al cliente.

6.2 Seleccion de proveedores de
productos y equipos de limpieza con
el objetivo de cumplir las exigencias
de los consumidores.

2.3 Dar a conocer los clientes
potenciales los beneficios y ventajas
de la empresa frente a las empresas

informales.

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzmaén, H (2018)
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4.2 Plan de Marketing

4.2.1 Producto

La presente propuesta busca atender las necesidades de mantener limpios los muebles
y otros articulos del hogar, ofreciendo un servicio de calidad que brinde seguridad y

confianza al cliente.

Dentro de los servicios a ofertar de acuerdo a las necesidades evidenciadas en las

encuestas realizadas tenemos:
Limpieza de muebles de sala
Limpieza de silla de comedor
Limpieza de colchones
Limpieza de vehiculo profunda
4.2.2 Precio

La fijacion de precio se realizo en base a la informacion recolectada en la pregunta 11

de la encuesta realizada y los precios de la competencia.

Cabe mencionar que los precios aumentaran el 5% anualmente, debido a que cubre la
inflacion promedio anual, ademas de otros gastos como el aumento del salario expedido

por el gobierno o por parte de la empresa.

Tabla 24. Precios de los servicios

Servicios de limpieza Precio

Limpieza de muebles de sala $6.00 por asiento

Limpieza de silla de comedor $4.00 por asiento

Limpieza de colchones 2 plazas $ 25.00
Plaza ¥ $ 20.00

Limpieza de vehiculo profunda Pequefio $ 50.00

Grande $60.00
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)
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4.2.3 Plaza

El procedimiento a utilizar es de distribucion directa debido a que se ofrecerd el servicio

de la compafiia al consumidor final, es decir, a las viviendas del sector norte de Guayaquil

comprendiendo las siguientes parroquias, en el cual se enfocara el mayor esfuerzo

publicitario en los sectores de clase medio a alto.

También se contara con una oficina ubicada estratégicamente, de modo que esta tenga

una adecuada distribucién de las areas, en la cual los clientes podrén solicitar informacion

y si lo requieren contratar el servicio.

Tabla 25. Mercado meta

Cuadrante de Noroeste

Noreste

Parroquia Tarqui:

- Los Alamos

- Alborada Oeste

- Los Ceibos: Sector de clase media y
alta.

- El Condor

- Ciudadela Kennedy, sector de clase
media, en este se ubica el segundo
centro financiero de la ciudad, con sus
avenidas mas importantes: La Avenida
Francisco de Orellana y la Avenida
Plaza Dafiin

- Lomas de Prosperina

- Mapasingue

- Prosperina

- Miraflores

- Monte Bello

- Las Orquideas Oeste

- Urdesa

- Quinto Guayas Oeste

- Urdenor

Parroquia Pedro Carbo

Parroquia Roca

Parroquia Tarqui:

- Acuarela

- Alborada Este

- La Atarazana

- Cerrodel Carmen

- LaFAE

- Martha Bucaram de Roldos
- La Garzota

- Guayacanes

- Las Orquideas Este
- Quinto Guayas Este
- Las Pefias

- Samanes

- Los Sauces

- Simon Bolivar

- Mucho Lote 2

- Los Vergeles

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)
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4.2.4 Promocién

Entre las acciones que se llevaran a cabo para captar la atencion del cliente y estimular la

contratacion del servicio, se consideraran las siguientes:
e Publicidad en internet

De acuerdo al informe de formacién gerencial, la cantidad de los usuarios ecuatorianos
en el internet es de un promedio de 13,5 millones, encabezando como plataforma social
de preferencia el Facebook, esto evidencia que las redes sociales tienen una fuerte

presencia en la vida de los ecuatorianos. (Ekos-negocios, 2018).

También en base a las encuestas realizadas, manifestd que las personas solicitan

informacion del servicio mediante el internet y redes sociales.

Debido a ello se propone la creacion de una pagina web, y su propia red social donde
se brinde informacion necesaria de la empresa y de los servicios que se ofrece, y de las

diferentes actividades de promocion realizadas para captar al cliente.

¢ C @ https//jowellrzwixsite.com/limphalk % 5l O

Este pagina web se disefi6 con la plataforma WIX.com. Crea tu pagina web hoy.
Inici a ronl Servicios

Bienvenido a
Limp Halk

LIMP HALK

Figura 25. Pagina web de Limp halk
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

La pagina web tendra reservas online, chat en linea donde los clientes podran interactuar
y aclarar cualquier inquietud que tengan y de la misma manera una opcién donde

especificara todos los servicios brindado por la empresa y su ubicacion.
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e Volantes

Se creard volantes para dar a conocer la existencia y servicios que ofrece la compaiiia.

e Descuentos

Para la obtencién de los descuentos por parte del cliente se ofreceran combos

promocionales, en el cual se tomaran en cuenta los servicios con mayor demanda, también

es importante mencionar que se dara de regalo limpieza gratis de alfombras o de limpieza

exterior de auto.

A continuacion, se detalla los gastos que se incurren al realizar las acciones

publicitarias antes mencionadas.

Tabla 26. Detalle de Gastos de publicidad

millar / 3 meses Anual Mensual
millas de tarjetas $ 40,00 $ 160,00 $ 13,33
volantes $ 40,00 $ 160,00 $ 13,33
Mantenimiento de pagina web $ 420,00 $ 35,00
Total $ 61,67

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2018)

4.3 Plan Operativo
4.3.1 Ubicacion

Se utilizd el método cualitativo por puntos, con el fin de elegir de manera correcta la

ubicacién donde estara situada la empresa.

Tabla 27. Célculo para la ubicacion por el método cualitativo por puntos

Samanes 3 Albocentro

Factores Peso Calificacion Calificacion Calificacién Calificacién

Asignado ponderada ponderada
relevante
Cercania al mercado 0,22 6 1,32 8 1,76
objetivo
Seguridad en el 0,20 4 0,80 8 1,60
sector
Costos de 0,18 7 1,26 6 1,08
establecimiento
Trafico peatonal 0,15 6 0,90 7 1,05
Visibilidad 0,15 1,05 0,75
Presencia de la 0,10 7,00 7,00
competencia

1,00 12,33 13,24

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)
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De acuerdo al método utilizado tomando en cuenta factores relevantes como cercania del
mercado objetivo, seguridad del sector y otros, el resultado con mayor Calificacion es el
centro comercial Albocentro con 13.24, Ubicado en un sitio estratégico, debido a que es
un sitio transitado por personas de nivel medio y alto, ademas con accesibilidad y mayor
rapidez al mercado objetivo, lo cual permite llegar a los clientes de una manera mas

efectiva

@ Centro Comercial Gran Albocentro 2

=

Guayaquil, Guayas

T0P GYM
FITNESS CENTER
S £ ) Map data €2019 Google

Figura 26. Ubicacion del negocio

Fuente: Google map

Dentro de sector se presenta la oportunidad de un el local valorado su alquiler en $250
mensual, tiene 22 mts?, 1 bafio, incluye un aire acondicionado inverter nuevo, mas una

cuenta de Instagram de 49.000 seguidores de Guayaquil.
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4.3.2 Proceso de Prestacion de servicio

A continuacion, se describe el proceso estandarizado de prestacion del servicio ya que

el proceso dependera de acuerdo a la solicitud requerida del cliente.

Tabla 28. Descripcion del proceso de prestacion del servicio

Proceso

Actividades

Recepcion del cliente

Los clientes podran solicitar el servicio
presencialmente, acercandose a las oficinas o0 mediante
via telefonica y reservas online por la pagina web de la

empresa.

Verificacion e ingreso de solicitud

Obtenida la solicitud la asistente comercial ingresara
en la base de datos la informacién del cliente y
establecera de acuerdo al requerimiento y disposicion
de la empresa, la asignacion de la fecha y costo del
servicio.

Entrega la solicitud al auxiliar de limpieza de limpieza

Ejecucion del servicio

Traslado del asistente de limpieza y equipos al
domicilio del cliente.

Realizar la limpieza y una vez culminado proceder al
cobro del servicio.

Servicio Posventa

Una vez que el cliente haya recibido el servicio, se
contactara con él, para conocer el nivel de satisfaccion
del cliente.

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

4.3.3 Equipos e insumos.

Con el fin del correcto desarrollo de las operaciones del negocio es importante contar

con los equipos e insumos necesarios para cumplir con todas las funciones de la empresa.
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Tabla 29. Equipos

Fabricada en los
Estados Unidos

Nombre Caracteristicas
Informacion técnica
Aspiradora e Colector de polvo aqua -filtro
lavadora .
Rainbow E2 con una capacidad de 4,50

litros

Velocidad del motor 2-
velocidades

Longitud del cable 7.3 m/ 24
ft

Longitud de la manguera 2.1

m/ 7 pies

Aspiradoras multifuncion:

Atrapa acaro, bacterias,
microbios

Limpia y lava vidrios

Lava alfombras y tapiceria
Purifica el aire

Previene enfermedades
respiratorias

Limpia colchones, almohadas,
edredones

Aspira polvo y agua

Lava y seca pisos
Velocidad de cepillo es
ajustable para diversas telas.

*Computadora Clon de Marca

Equipo de *Windows 10
computacion
Muebles de Escritorio
oficina Sillas
Mesas
Archivadores
Sillon
Teléfono
Equipos de
oficina

Fuente: Google imagenes

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)
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https://listado.mercadolibre.com.ec/electrodomesticos-aspiradora/aspiradora-rainbow-e2
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https://listado.mercadolibre.com.ec/electrodomesticos-aspiradora/aspiradora-rainbow-e2
https://listado.mercadolibre.com.ec/electrodomesticos-aspiradora/aspiradora-rainbow-e2

Tabla 30. Insumos

Shampoo para autos

Shampoo para Alfombras, colchones y muebles

Limpiador de madera

Aromatizantes

SOMATIZANTE

TIZANTE
& |

IROMIATIZANTE

Fuente: Google iméagenes

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

4.3.4 Determinacién de capacidad Instalada

Para determinar la capacidad instalada de la empresa se toma en consideracion los

siguientes aspectos como: horas de trabajo diarias y promedio de duracion del servicio,

las cuales se dividen para obtener la cantidad de servicios que se le puede brindar a los

clientes, el resultado procede a multiplicarse por el nUmero de personas a contratar, para

establecer la cantidad maxima de servicios que la empresa esta en capacidad de realizar.

Tabla 31. Capacidad Instalada

Dias L M X J \Y S D Total Total
semanal mensual
Hrs de trabajo 8 8 8 8 8 40.0 160
Promedio de duracion del
servicio 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 12,5 50,0
Cantidad de servicios 32 32 32 32 32 16,0 64.0
Personal fijo 3 3 3 3 3 3 3
Capacidad instalada 9.6 9.6 9.6 9.6 9.6 48 192
Capacidad instalada anual 2304

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)
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4.4 Organigrama

Administrador

Asistente comercial

Auxiliar de limpieza

Figura 27. Organigrama
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Para llevar a cabo el proyecto es necesario establecer la estructura organizacional, la cual
estd conformada por el administrador, asistente comercial y 3 auxiliares de limpieza, a
quienes se les establecera tareas especificas de modo que permita el desarrollo adecuado

de las actividades concerniente al giro del negocio.

4.4.1 Andlisis y perfil del personal

Tabla 32. Perfil del administrador

Cargo: Administrador
Perfil del puesto

- Ingeniero comercial o carreras afines.
- Género: indistinto
- Edad: 25 a 40 afios

- Experiencia 2 afios en un puesto similar.

Funciones Principales

- Supervisar las actividades desarrolladas por el personal
- Plantear estrategia para la captacion de nuevos clientes.
- Realizar funciones contables.

- Mantener relaciones comerciales con los proveedores

Competencias requeridas

- Dominio del paquete office
- Proactivo
- Pensamiento analitico

- Liderazgo y comunicacion

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)
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Tabla 33. Perfil del Asistente comercial

Cargo: Asistente - Comercial

Perfil del puesto

- Estudiante de ingenieria comercial o carreras afines — horario nocturno.

- Experiencia 6 meses en un puesto similar.
- Género: Femenino
- Edad: 22 — 35 afios

Funciones Principales

- Atencion al cliente.

- Manejar las redes sociales

- Realizar el informe de las ventas
- Contestacion del teléfono

- Coordinacion operativa

- Realizar el servicio de posventa

Competencias requeridas

- Dominio del paquete office
- Empatia
- Responsable

- Buen manejo de relaciones interpersonales

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Tabla 34. Perfil del auxiliar de limpieza

Cargo: Auxiliar de limpieza

Perfil del puesto

- Minimo Bachiller

- Licencia de conducir

- Edad: 20 a 40 afios

- Experiencia en limpieza.
- Licencia de conducir

Funciones principales

- Realizar todas las tareas encomendadas de limpieza

- Cobro del servicio realizado y entrega de factura correspondiente.

Competencias requeridas

- Honesto
- Responsable
- Sociable

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)
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4.4.2 Distribucion interna

BANO

BODEGA

AREA ADMINISTRATIVA

SALA DE ESPERA

Figura 28: Distribucidn interna

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

El area administrativa se encontraran el administrador y la asistente comercial con los

equipos de oficinas correspondientes para el desarrollo de sus funciones.

Se mantendra un espacio pequefio que servira de bodega para los productos de limpieza

y los equipos utilizados para brindar el servicio y por ultimo se contarad con la sala de

espera donde se ubicara un sillon para los visitantes.
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CAPITULO V

PLAN FINACIERO

En esta seccibn se pretende conocer la rentabilidad del proyecto mediante la
proyeccion de los estados financieros.

4.1 Inversion inicial

Tabla 35. Inversion inicial de activo no corriente

ACTIVO NO Cant. Valor Valor Vida Depreciacion  Depreciacion VALOR
CORRIENTE Unitario Total util Anual mensual RESIDUAL

Muebles y enseres

Cubiculos de 2 $ 450,00 $ 900,00 10 $ 90,00 $ 750 $ 450,00
trabajo

Sillas de oficina 4 $ 2500 $ 100,00 10 $ 1000 $ 083 $ 50,00
Mesas de oficina 2 $ 250,00 $ 500,00 10 $ 50,00 $ 417 $ 250,00
Archivador 1 $ 7000 $ 7000 10 $ 700 $ 058 $ 35,00
sillén 1 $ 230,00 $ 230,00 10 $ 2300 $ 192 $ 115,00
TOTAL $1.800,00 $ 180,00 $ 1500 $ 900,00
Equipo de oficina

Teléfono 1 $ 4500 $ 4500 10 $ 450 $ 038 $ 22,50
TOTAL $ 45,00 $ 450 $ 038 $ 22,50
Equipos de

computacién

Impresora 1 $ 300,00 $ 300,00 3 $ 100,00 $ 833 $ -
computadora 2 $ 400,00 $ 800,00 3 $ 266,67 $ 2222 % -
TOTAL $1.100,00 $ 366,67 $ 30,56

Magquinaria

Aspiradora 3 $2.500,00 $7.500,00 10 $ 750,00 $ 6250 $ 3.750,00
multifuncién

TOTAL $7.500,00 $ 750,00 $ 6250 $ 3.750,00
TOTAL $10.445,00 $ 130117 3 108,43 $ 4.672,50

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

En base a la tabla presentada se requerira una inversion total fija de $10.445, la cual
los muebles y enseres, equipos de oficina y equipos de computacion corresponde al area
administrativas con un valor de $2.945, mientras que en al &rea de produccion o

prestacion de servicio tenemos a las maquinarias en $7.500.

Cabe recalcar que se dara de inversion fija un auto para la utilizacién de la empresa
cuyo valor en libros sera cero debido a que el activo corriente se encuentra totalmente

depreciado.
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Tabla 36. Inversion Total

Inversién inicial Valor total
Total inversion fija $ 10.445,00
Total gastos pagados por anticipado $  1.500,00
Capital de trabajo $  4.278,98
Total inversion inicial $ 16.223,98

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Como inversidn inicial es un total de $ 16.223,98 comprendiendo los gastos pagados
por anticipados es decir todos los gastos de constitucion de la compafiia y permisos para
su correcto funcionamiento, mas la inversion en activos no corrientes y por ultimo el

capital de trabajo.

A continuacion, se presenta el detalle del capital de trabajo

Tabla 37. Detalle de capital de trabajo

Capital de trabajo

Ao 1
Costo de venta $ 24.702,82
Gastos administrativos $ 23.344,97
Gastos venta $ 3.300,00
Cao $ 51.347,78
Ciclo de efectivo
Dias de Adquisicion y Produccién 0
Dias de Venta 30
Dias de Cobro 0
(-) Dias de Pago 0
Ciclo efectivo en dias 30
CAPITAL DE TRABAJO $ 4.278,98
Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)
Tabla 38. Financiamiento
Total inversion inicial $ 16.223,98
Accionista 1 50% $ 8.111,99
Accionista 2 50% $ 8.111,99

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Para cubrir el monto de inversion inicial se lo realizard mediante la aportacion de

fondos propios de dos accionistas por partes iguales.
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4.2 Detalle de Costo de venta

Tabla 39. Detalle de materiales directos utilizado en la prestacion de servicios.

MATERIAL DIRECTO Cantidad COSTO COSTO UNITARIO
Utilizada/ mililitro UNITARIO por prestacion de servicio

Muebles
Shampoo saca tinta de tapiceria 250 $ 183 $ 1,83
PLUS 5 Desengrasante de tapiceria 75 $ 027 $ 0,27
Total $ 210 $ 2,10
Sillas de comedor
Shampoo saca tinta de tapiceria 150 $ 1,10 $ 1,10
PLUS 5 Desengrasante de tapiceria 75 $ 027 $ 0,27
Total $ 1,37 $ 1,37
Carro
Shampoo para carros 200 $ 1,48 $ 1,48
Shampoo saca tinta de tapiceria 150 $ 1,10 $ 1,10
PLUS 5 Desengrasante de tapiceria 100 $ 0,36 $ 0,36
Total $ 29 $ 2,94
Colchones
Espuma para limpieza de colchones 200 $ 1,29 $ 1,29
Total $ 1,29 $ 1,29
TOTAL MATERIALES $ 1281 $ 12,81
DIRECTOS

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

En insumos utilizados para prestar el servicio de limpieza de muebles de sala se incurre
un costo de $2,10, para el de silla de comedor un valor de $1,37, el de auto $2,94 y
colchones en $1,29. Cabe recalcar que los costos calculados son en base al tamafio

mediano de los diferentes articulos de limpieza.

Tabla 40. Total de costos de materiales directos

COSTO DE MATERIALES DIRECTO

Cant. de Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
servicios/
anual

Limpieza de 480 $ 100668 $ 1.05701 $ 110986 $ 1.16536 $ 1.223,63
muebles
Limpieza de sillas 480 $ 65628 $ 689,09 $ 72355 $ 759,73 $ 797,71
Limpieza de carro 432 $ 126922 $ 133268 $ 139931 $ 146928 $ 1.542,74
Limpieza de colchén 336 $ 4334 3% 455,11  $ 47787 $ 501,76 $ 526,85
Costo Directo / Mes $ 28047 $ 29449 $ 309,22 $ 32468 $ 340091
Costo Directo/ Afio 1728 $ 336562 $ 353390 $ 3.71059 $ 3.896,12 $ 4.090,93

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Se presenta una proyeccion de los costos de materiales directos durante 5 afios el cual

tiene un incremento de 5% anualmente.
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Tabla 41. Detalle de la mano de obra fija

COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Costo MOD / mes $ 1.695,60 $ 1.780,38 $ 1.869,40 $ 196287 $ 2.061,01
Costo MOD / Afio $ 20.347,20 $ 21.364,56 $ 22.432,79 $ 23.554,43 $ 24.732,15

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Dentro de la mano obra fija a utilizar para la realizacion del servicio, se contara con 3

personas, con sueldo de $400 mensuales teniendo un incremento del 5%, de acuerdo al

calculo de capacidad instalada de la empresa, indica que no es necesario la contratacion

de mas personal operativo ya que la empresa podra cumplir la demanda proyectada.

Tabla 42. Detalle de costos indirectos

COSTOS INDIRECTOS

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Mantenimiento Equipos $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00
Depreciacion PP&E $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00
CI Mensuales $ 8250 $ 8250 $ 8250 $ 8250 % 82,50
Cl ANUALES $ 990,00 $ 990,00 $ 990,00 $ 990,00 $ 990,00

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

En los costos indirectos se ha tomado en cuenta la depreciacion de esta area y el costo

de mantenimiento de los equipos.

Tabla 43. Detalle del Total de los Costos

TOTAL DE COSTOS

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Costo Directo / Afio $ 3.365,62 $ 353390 $ 371059 $ 389,12 $ 4.090,93
Costo MOD / Afio $ 20.347,20 $ 2136456 $ 2243279 $ 2355443 $ 2473215
Cl ANUALES $ 990,00 $ 990,00 $ 990,00 $ 990,00 $ 990,00
TOTAL DE COSTOS $ 24.702,82 $ 2588846 $ 27.13338 $ 2844055 $ 29.813,08

Elaborado por: Guaméan Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

El total de los costos indirectos, costos de materiales y mano de obra directa, ascienden

al primer afio a $24.702,82 ctvs., para la realizacion de los 1.728 servicios de limpieza.
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Para conocer el margen de utilidad de los servicios a ofertar es necesario determinar
los costos totales o generales, en el cual se encuentran los costos directos e indirectos,

mas los gastos operacionales, sumando un total de $51.347,78

Tabla 44. Margen de Utilidad

Servicios Ponderacion  Costo general Servicios  Costo G. Margende P.V.
Arealizar unitario  utilidad

Limpieza de muebles 30% S 15.358,49 480 $ 32,00 12,51% $36,00

Limpieza de sillas 19% S 10.012,59 480 $ 20,86 15,06% $24,00

Limpieza de carro 38% S 19.363,89 432 $ 4482 22,70% $55,00

Limpieza de colchon 13% S 6.612,81 336 $ 19,68 14,32% $22,50

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Se puede apreciar que el servicio de mayor margen de utilidad es la limpieza de carros

con el 22,70 % y el menor la limpieza de muebles con el 12,51%.

4.3 Detalle de Gastos al inicio de operaciones

Tabla 45. Detalle de Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Sueldos y Salarios $ 17.803,80 $ 18.693,99 $ 19.628,69 $ 20.610,12 $ 21.640,63

Servicios Basicos $ 840,00 $ 882,00 $ 926,10 $ 972,41 $ 1.021,03
Suministros de $ 240,00 $ 252,00 $ 264,60 $ 277,83 $ 291,72
oficina

Arriendo $ 3.000,00 $ 3.150,00 $ 3.307,50 $ 3.472,88 $ 3.646,52
Internet y Celular $ 360,00 $ 378,00 $ 396,90 $ 416,75 $ 437,58
Permisos $ 250,00 $ 250,00 $ 250,00 $ 250,00 $ 250,00
Deprec. Area $ 551,17 $ 551,17 $ 551,17 $ 184,50 $ 184,50
Adm.

Gastos Pre- $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00

operacionales/
amortizacion
Total G. Adm. $23.344,97 $24.457,16 $ 25.624,96 $26.484,48 $27.771,98

Elaborado por: Guamén Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Se debe indicar que dentro de sueldos y salarios se encuentra la remuneracién del
administrador y asistente comercial, sumado a ellos los gastos de servicios basicos,
suministro de oficinas y demas gastos detallados que dan un valor total al primer afio de

$23.344,97 tomando en consideracidon un incremento de 5 % cada afio.

Tabla 46. Detalle de Gastos

GASTOS DE VENTAS Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Gastos de combustible $ 210000 $ 220500 $ 231525 $ 243101 $ 2.552,56
Publicidad anual $ 120000 $ 126000 $ 132300 $ 1.389,15 $ 1.45861
TOTAL G. VENTAS $ 330000 $ 346500 $ 363825 $ 3.820,16 $ 4.011,17

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Los Gastos de ventas al primer afio son de $3.300, que involucra la publicidad y los

gastos de combustible para la actividad de traslado de los auxiliares de limpieza.
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4.4 Ingresos por ventas

Tabla 47. Ingresos por ventas

INGRESO POR VENTA

2018 2019 2020 2021 2022
Limpieza de muebles 480 509 539 572 606
Limpieza de sillas 480 509 539 572 606
Limpieza de carro 432 458 485 515 545
Limpieza de colchén 336 356 378 400 424
Precio de limpieza de muebles $ 36,00 $ 3780 $ 3969 $ 4167 $ 43,76
Precio de limpiezas de sillas $ 2400 $ 2520 $ 26,46 $ 27,718 % 29,17
Precio de Limpieza de carro $ 5500 $ 57,75 $ 60,64 $ 63,67 $ 66,85
Precio de Limpieza de colchén $ 2250 $ 2363 $ 2481 $ 26,05 $ 27,35
INGRESOS ANUALES $60.120,00 $66.91356 $74.47479 $82.890,44 $92.257,06

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Dentro de la tabla se detalla la cantidad de servicios a brindar anualmente y el precio

de venta de cada uno de ellos, lo que origina un ingreso por venta en el primer afio de

$60.120.

En base al crecimiento economico en el pais el cual corresponde a diferentes

decisiones tomadas por el gobierno como el préstamo al FMI, asi como los incentivos a

la inversion de la creacion de empresas, generara que en los proximos afos este dinero se

inyecte a la economia y por ende la capacidad adquisitiva aumente, mas sin embargo se

tiene una proyeccién de aumento en ventas conservadora del 6%.

El incremento del precio de venta sera el 5 % anualmente debido a que cubre la

inflacion promedio anual, ademas de otros gastos como el aumento del sueldo expedido

por el gobierno y demas gastos operativos.
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4.5 Proyeccion del Estado de resultado

Tabla 48. Detalle de Estado de Resultado Proyectado

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADOS

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
VENTAS $ 60.120,0 $ 66.913,6 $ 74.474.8 $ 82.8904 $ 922571
(-) Costo de Venta $ (24.702,8) $ (25.888,5) $ (27.133,4) $ (28.440,5) $  (29.813,1)
(=) Utilidad Bruta $ 35.417.2 $  41.0251 $ 473414 $ 54.449,9 $ 62.444,0
(-) Gastos Administrativos $ (23.345,0) $ (24.457,2) $ (25.625,0) $ (26.484,5) $  (27.772,0)
(-) Gastos de Ventas $ (3.300,0) $  (3.465,0) $ (3.6383) $  (3.820,2) $ (40112
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 8.772,2 $ 131029 $ 18.078,2 $ 241453 $  30.660,8
(=) VAIT $ 8.772,2 $ 13.102,9 $ 18.078,2 $ 241453 $  30.660,8
(-) Participacién Trabajadores 15% $ (1.3158) $ (1.9654) $  (27117) $ (36218 $  (45991)
(=) VAIR $ 7.456,4 $ 11.1375 $ 15.366,5 $ 205235 $  26.061,7
(-) Impuesto a la Renta 22% $  (1.640,4) $  (2.450,3) $ (3.380,6) $  (45152) $  (5.7336)
UTILIDAD NETA $ 5.816,0 $ 8.687,3 $ 119859 $  16.008,3 $ 20.3281

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzmén, H (2019)

En el estado de resultados de pérdidas y ganancia se detalla las ventas proyectadas de la empresa de la misma manera los costos y gastos
que se incurre al impartir el servicio.

Como podemos apreciar desde el primer afio se obtendra utilidades de $ 5.816,0 alcanzando al quinto afio de proyeccion a $20.328,1

71



4.6  Proyeccion del flujo de caja

Tabla 49. Detalle de Flujo de caja Proyectado

FLUJO DE CAJAPROYECTADO

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Flujo Operativo
Ingresos Operacionales
Ingresos por ventas $ 60.120,0 $ 66.913,6 $ 74.474,8 $ 82.890,4 $ 92.257,1
Egresos operacionales
Costos Operativos $ 23.952,8 $ 25.138,5 $ 26.383,4 $ 27.690,5 $ 29.063,1
Gastos administrativos $ 22.493,8 $ 23.606,0 $ 24.773,8 $ 26.000,0 $ 27.287,5
Gastos de venta $ 3.300,0 $ 3.465,0 $ 3.638,3 $ 3.820,2 $ 4.011,2
Participacion de trabajadores $ 1.315,8 $ 1.965,4 $ 2.711,7 $ 3.621,8
Impuesto a la Renta $ 1.640,4 $ 2.450,3 $ 3.380,6 $ 4,515,2
Subtotal $ 49.746,6 $ 55.165,7 $ 59.211,1 $ 63.603,0 $ 68.498,7
FLUJO OPERATIVO $ 10.373,4 $ 11.747,9 $ 15.263,7 $ 19.287,4 $ 23.758,4
Inversién No operativos
Inversion fija $  (10.445,0)
Inversion diferida $ (1.500,0)
Inversion Accionistas $ 16.224,0
FLUJO NETO DEL PERIODO $ 4.279,0 $ 10.373,4 $ 11.747,9 $ 15.263,7 $ 19.287,4 $ 23.758,4
(+) Saldo Inicial $ - $ 4.279,0 $ 14.652,4 $ 26.400,2 $ 41.663,9 $ 60.951,3
(=) FLUJO ACUMULADO $ 4.279,0 $ 14.652,4 $ 26.400,2 $ 41.663,9 $ 60.951,3 $ 84.709,7

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)



4.7 Estado de situacion Proyectado

Conforme a los resultados presentados se muestra a continuacion el estado de situacion

proyectado.

Tabla 50. Detalle de Estado de situacion financiera proyectado a 5 afios
ESTADOS DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADOS

Ao 0 Ao 1 Afio 2 Ario 3 Ario 4 Afio 5
ACTIVOS
A. CORRIENTE
Efectivo § 427808 51463237 52640024 54146392 56095132 0§ 470871
Total Activo Corriente § 427898 51465237 52040024 54166392 56095137 5 34.709,71
A. NO CORRIENTE
Moebles v enseres § 180000 § 180000 & 180000 5 180000 5 180000 § 180000
Vehiculo 5 -8 - 8 - 5 -5 -5 -
Equipo de oficina § 4500 % 4300 % 4300 0§ 4500 0% 4500 % 45,00
Equipos de computacion § 110000 § 110000 & 110000 8 L10000 & 110000 & 110000
(-) Deprec. Acum. Area Adm_ § - % GSL1D (110233 (1653500 (183000 5 (2022500
Mauinariz § 750000 5 750000 6 70000 % TA0000 % 7S0000 0§ 730000
(-) Deprec. Acum. Area § - 5 75000 (1500000 (2250000 S(3.000000 5§ (3.750.00)
Produccion
Total Activa NO Corriente 51044500 § 914383 5 784267 5 654150 5 560700 05 467250
A INTANGIBLE
(astos de constitucion dz la $ 150000 % 150000 & 150000 % 150000 % 150000 0§ 130000
compaiiia
(-) Amortizacion acurmulada § (300000 0§ (A0C0OY % (900000 S(1200000 % (1.500.00)
Total A. intangible § L0000 § 120000 S 90000 S5 60000 5 30000 5 -
TOTAL ACTIVOS $1622395 §2499620 §3514291 §48.80542 56685832 5§ 8933220
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Particip. De Trab. Por Pagar § § 131583 % 196544 % 271173 0§ 379§ 45m003
Imp. A la Renta por Pagar § - % 154040 0§ 243025 % 33R062 %5 451518 0§ 579G
Total Pasivo Corriente § - 5 295624 5 441569 5 600236 5 813695 5 10.332,T0
Total PASIVO 5 - 5 295624 5 441569 5 600236 5 813695 5 10.332,T0
PATRIMONIO
Capital $1622398 51622398 61622398  §1622388 §1622398 § 1622308
Utilidad Retenidas § - % 381308 §1450323 §264R008 §42407%0 0§ f282592
Total PATRIMONIO 51622398 §22.03996 S30.71721  S4RTI30T SSRTMILAT 5 TO.049,51
TOTALF+P $1622395 §2499620 §3514291 §48.80542 56685832 5§ 8933220

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)



4.8 Analisis de Rentabilidad

Mediante el andlisis del payback se logré conocer que al segundo afio de

funcionamiento de la compafiia se recuperara el monto invertido.

Tabla 51. Célculo de Payback

Descripcion Flujos netos Payback

Ao 0 S (16.223,98) $(16.223,98)
Ao 1 $ 10.373,38 $ -5.850,60

Afio 2 $  11.747,88 $ 5.897,28

Ao 3 $ 15.263,68

Ano 4 S 19.287,40

Ao 5 S 32.709,87

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Otro método para medir el nivel de rentabilidad de la compariia es mediante la tasa

interna de retorno y el valor actual neto.

Para determinar el valor actual neto, primero se debe calcular la tasa de descuento del

inversionista, el cual se realizara a traves del método del Capital Asset Princing Model

(CAPM), cuyo valor obtenido fue el 12.065%.

Tabla 52. Célculo de la tasa de descuento

Kr = krf + B ( Km-Krf)+ rpais

Krf (tasa libre de riesgo) = 3,06%
Km ( rendimiento de mercado) = 8.56%
B (beta de mercado ) = 0.55
Riesgo pais = 5,98%
Kr (tasa esperada de retorno) = 12,065%

Fuente: Banco central; Equity Analytics Platform; Bolsa de Valores de Guayaquil

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)
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Tabla 53. Célculo del TIR y VAN

Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Inversion total $(16.223,98)
Efectivo neto $10.373,38 $11.747,88 $15.263,68 $19.287,40 $23.758,39
(+) Valor Residual de $ 4.672,50
Act. Tang.
(+) Recuperacion $ 4.278,98
Cap. Trabajo
FLUJONETODEL  $(16.223,98) $10.373,38 $11.747,88 $15.263,68 $19.287,40 $32.709,87
PERIODO
Costo de oportunidad 12,065%
TIR 76,94%
VAN $43.968,33

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Realizando el calculo del TIR y el VAN se observa la rentabilidad positiva de la

compafiia ya que el VAN arroja un valor de $43.968,33; es decir que al ser positivo

producira ganancias encima de la rentabilidad esperada, en cuanto a la TIR es de 76,94%

lo que es mayor al coste de capital, De acuerdo a estos resultados se manifiesta que el

proyecto es viable.

4.9 Punto de Equilibrio

Tabla 54. Férmula del Punto de equilibrio

Qe = Costo Fijo/ (PV - CVU)

PV = Precio de venta

CVU = Costo variable unitario

Elaborado por: Guamén Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Tabla 55. Detalles de los costos fijos

COSTOS F1JOS

MOD (fija) $ 20.347,20
Deprec. Planta $ 750,00
Mantenimeinto de Equipo $ 240,00
Sueldos y Salarios / afio $ 17.803,80
Serv. Basicos / afio $ 840,00
Suministros al afo $ 240,00
Arriendo / Afio $ 3.000,00
Internet y Celular $ 360,00
Permisos / afio $ 250,00
Deprec. Area Adm. / afio $ 551,17
Gastos Pre-operacionales/ amortizacion $ 300,00
Publicidad anual $ 1.200,00
Gastos de combustible / afio $ 2.100,00
COSTO FIJO TOTAL $ 47.982,17

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)
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Los costos fijos totales suman un valor anual de $47.982,17, dato obtenido para

determinar el punto de equilibrio.

Tabla 56. Detalles para el calculo del punto de equilibrio

Producto Precio Costo Ventas Estimadas Anual
promediode  Variable x
venta X unidad
unidad
Limpieza de muebles 36,00 2.10 480
Limpieza de sillas 24,00 1,37 480
Limpieza de carro 5500 2,04 432
Limpieza de colchdn 2250 1.29 336
Total
1728

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Tabla 57. Célculo del punto de equilibrio

Contribucion % de Contribucion Cantidad Cantidad Cantidad
Marginal Participacion Marginal de de de
Unitaria en las ventas Ponderada Equilibrio  Equilibrio  Equilibrio

General anual Mensual
34 28% 9 406 34
0,
23 28% 6 1460,91 406 34
52 25% 13 365 30
21 19% 4 284 24
100% 33 1.461 122

Elaborado por: Guamén Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

Para obtener el punto de equilibrio se tomé en consideracion el precio de venta y el
costo variable por unidad, dicha diferencia entre ambos se obtuvo como resultado la
contribucién marginal unitaria, en este caso como seran varios servicios brindado por la
compaiiia, se calcula el porcentaje de participacion en las ventas de cada servicio, de esta
manera conlleva a la contribuciébn marginal ponderada, estimando los siguientes
resultados se determina el punto de equilibrio, es decir unidades o servicios a vender en

el cual no se obtiene ganancia, pero tampoco pérdida.

En cuanto al servicio de limpieza de muebles y silla de comedor, se debe vender 406

servicios anuales, el de autos 365 anuales y el de colchdn 284 servicios por afio.
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4.8 Analisis de Sensibilidad

Se realiz6 el analisis de sensibilidad tomando 3 escenarios:

Tabla 58. Analisis de sensibilidad

Escenarios Variable modificada TIR VAN
ingresos
Pesimista 7% menos 2,88 % ($2.321,39)
Conservador Proyecciones 76,94 % $43.968,33
Optimista 7% mas que el 98,79% $74.464,85
conservador

Elaborado por: Guaman Mendoza, K & Malavé Guzman, H (2019)

De acuerdo al escenario pesimista se asumio que las ventas decrecen un 7 % cada afio
demostrando un efecto negativo, dando como TIR -2,88 % Y VAN - $2.321,39,
evidenciando un proyecto no atractivo, sin duda el decrecimiento de las ventas tiene un

gran impacto en los resultados.

En el escenario conservador se eligio un crecimiento en ventas del 6 % el cual fue
utilizado para el desarrollo de la presente propuesta, dando resultados positivos tanto en

el TIR como en el VAN, lo que refleja que el proyecto es viable.

Sobre el escenario optimista se tomo en cuenta un crecimiento del 13% en las ventas es
decir 7% mas que el conservador, mostrando resultados mas favorables con TIR del
98,79% y VAN de $ 74.464,85.
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CONCLUSIONES

El desarrollo de todos los estudios y analisis que comprenden la elaboracion del plan
de negocio para la creacion de una empresa de servicio de limpieza en el Norte de

Guayaquil permitié conocer los siguientes aspectos:

De acuerdo al estudio de campo se pudo conocer el nivel de aceptacion de ofrecer este
servicio y a su vez proporcioné informacion sobre las exigencias del cliente el cuél
manifestd servicios de limpieza complementario que quisiera que se ofrezcan para
satisfacer todas las necesidades, buscando como prioridad un servicio garantizado y que

le brinde seguridad.

Se presencia que existen muchas empresas dedicadas a la misma actividad de limpieza,
algunas de estas informales y con precios mas bajos, mas sin embargo éstas poseen
debilidades notorias, entre ellas, la falta de estructura como organizacion y la poca

atencioén en fidelizar al cliente.

Es necesario que la empresa ponga énfasis en dar a conocer la existencia de la misma
mostrando su ventaja competitiva en los medios publicitarios mas utilizados por los
clientes como péagina web, redes sociales acompafiado del medio tradicional como

volantes.

Estimular la contratacion del servicio con diferentes estrategias promocionales y la
retencion de los mismos, creando una relacion estrecha con el cliente, se vuelve

imprescindible para mantener el flujo de clientes constantes.

Estableciendo la estructura organizacional se pudo definir que es necesario para llevar
a cabo las actividades de la empresa, la contratacién de 5 personas divididas de la

siguiente manera; 2 al area administrativa y 3 al area operativa.

La inversidn necesaria para poner en marcha el proyecto es de $16.223,98 para cubrir
la inversion fija, capital de trabajo y gastos pre operativos, los cuales seran financiado en
su totalidad por fondos propios. Segun el analisis respectivo el negocio tendra un VAN
de $43.968,33 y un TIR DE 76.94% lo que refleja que el proyecto tendra resultados muy

favorables.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda desde el inicio de las operaciones manejar un estandar de calidad en
todos los servicios prestados, de la misma manera la buena atencion del cliente, las cuales

sean las bases fundamentales de la empresa.

Es necesario ofrecer un excelente servicio posventa, dando importancia a sus opiniones

y sugerencias, de esta manera lograr relaciones solidas con el cliente.

Es importante utilizar los métodos publicitarios de preferencia por parte del cliente
como redes sociales, portal web reflejados en el estudio de mercado, para captar la

atencion de una manera acertada.

Realizar una eleccion cuidadosa del personal puesto que estas personas ingresaran en

los hogares con el objetivo de cumplir todos los requerimientos del cliente.

Se sugiere la expansion del negocio abarcando toda la ciudad de Guayaquil, ademas
direccionar estrategias comerciales para captar la atencion de clientes potenciales como

hoteles, hostales, que requieran estos servicios de limpieza en grandes cantidades.
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1.

a)
b)

¢Por qué?

2.

a)
b)
c)
d)
e)

3.

ANEXO 1

Formato de Encuesta

ENCUESTA

EDAD___

¢le gustaria a usted recibir un servicio a domicilio de limpieza para los muebles de su
hogar?
Nota: si su respuesta es NO indique el por qué y finaliza su encuesta

Si
No

¢QUE tipo de servicio de limpieza adicional le interesaria que le ofrezcan?

Limpieza de alfombras

Limpieza de Colchones

Limpieza de las sillas del comedor
Limpieza de vehiculos

Otros

¢Con qué frecuencia usted realiza la limpieza de los siguientes elementos?

Samanal Cumeenal Manzual Trimestral Semestral Amal oz

Mushles |
de zala

Sillas del

comnedor

Alfonbras

Colehones

Vehiculos

Al momento de contratar el servicio ¢Qué factores son importantes para usted?

Servicio Garantizado

Precio

Seguridad

Rapidez del servicio de limpieza
Otros
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a)
b)

c)
d)

a)
b)

c)

b)

¢Cual seria su medio de pago de preferencia?

Efectivo

Tarjeta de crédito
Tarjeta de débito
Otros

¢A qué medios recurre para solicitar informacion sobre el servicio?

Anuncios en periédicos o revistas
Vallas publicitarias

Televisién

Radio

Internet

Redes Sociales

Otros

De las diferentes alternativas de promocién presentadas ¢ Cual considera mas atractivas?

Descuento por combos de servicios.

Descuento por recomendacion

Descuento por frecuencia de contratacién del servicio
Otros

De las siguientes opciones. ¢ Qué otro servicio de limpieza solicitaria usted en combo para
obtener descuentos?

Limpieza de muebles de sala y vehiculo
Limpieza de muebles de sala y colchones

Limpieza de muebles de sala y sillas de comedor

¢Usted ha solicitado alguna empresa que brinde este servicio?
Nota:

e Sisurespuesta es Sl, indique por favor el nombre de la empresa y proceda a la pregunta 10
e  Sisurespuesta es NO, proceda a la pregunta 11

Si
No

Cual
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10.

a)
b)
c)
d)

11.

a)
b)

c)

¢Cbémo usted califica el servicio brindado por la compafiia e indique la razon? (referida de

la pregunta 9)

Excelente
Bueno
Regular
Malo

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio a domicilio de limpieza de muebles de

sala?

¢Por qué?

Nota: De acuerdo al tamafio de muebles que usted prefiera, indique la cantidad que estaria dispuesto a

pagar, tomando en cuenta el rango establecido.

Pequefio  $20...$25...%$30
Mediano  $30...$35...$40
Grande $40...$45...$50
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ANEXO 2

Datos estadisticos del INEC en relacion a la poblacion del Ecuador

Promedio de personas por hogar

.
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Poblacion de Guayaquil por parroquias
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