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RESUMEN

El presente trabajo de integracion curricular propone el desarrollo de un emprendimiento
enfocado en servicios de limpieza ecoldgica de colchones, muebles, sillas y tapicerias automotrices
en la provincia de Imbabura, bajo la marca BIOLUX. Esta iniciativa nace ante la creciente
necesidad del mercado por servicios de limpieza profunda que sean efectivos y al mismo tiempo
sostenibles, incorporando el uso de insumos biodegradables y equipos especializados que permiten
mantener la calidad del servicio sin generar impactos negativos en el ambiente.

El estudio se desarrollé mediante un enfoque aplicado, integrando el analisis técnico,
operativo y financiero del negocio. Para ello, se consideraron aspectos como la proyeccion de
costos, ingresos, flujo de caja y evaluacion de indicadores de rentabilidad, lo que permitié tener
una vision clara del comportamiento economico del proyecto.

En términos generales, los resultados muestran que BIOLUX es un emprendimiento viable,
con condiciones financieras favorables, un punto de equilibrio alcanzable y una rentabilidad
positiva proyectada, lo que respalda su factibilidad dentro del mercado local como una alternativa

innovadora y sostenible.

Palabras clave: Limpieza ecoldgica, emprendimiento sostenible, servicios de

higienizacion, viabilidad financiera, BIOLUX.



ABSTRACT
This curricular integration project develops a business proposal focused on ecological

cleaning services for mattresses, furniture, chairs, and automotive upholstery in the province of
Imbabura, under the brand BIOLUX. The project arises in response to the increasing market
demand for deep cleaning services with a sustainable approach, incorporating biodegradable inputs
and specialized equipment that ensure service quality while minimizing environmental impact.

The study was developed using an applied research approach, integrating technical,
operational, and financial analysis. It includes cost and revenue projections, cash flow estimation,
and the evaluation of financial profitability indicators, allowing a comprehensive understanding of
the project’s economic performance.

Overall, the results indicate that BIOLUX is a financially viable and sustainable business
opportunity, with an achievable break-even point and positive projected profitability, positioning

it as an innovative and competitive solution within the local market.



INTRODUCCION

Presentacion del emprendimiento.

Actualmente, los habitos de consumo y las necesidades que tienen algunos hogares han
cambiado, especialmente en el cuidado de los espacios interiores y la salud ambiental. Cada vez
mas familias buscan mantener ambientes limpios, higiénicos y seguros, no solo por motivos
estéticos, sino también para evitar algunas enfermedades respiratorias, alergias y la presencia de
acaros, bacterias y malos olores acumulados en colchones, muebles, sillas y tapicerias

automotrices.

Estos acontecimientos han impulsado el crecimiento de servicios especializados que
incorporan practicas sostenibles y tecnologias innovadoras, debido al rechazo hacia practicas
tradicionales basados en productos quimicos toxicos y poco amigables con el entorno. En este
contexto, la limpieza ecoldgica surge como una alternativa responsable que combina efectividad,
bienestar y compromiso ambiental, alineandose con las nuevas exigencias de consumidores mas

informados y conscientes.

En base a lo ya mencionado este emprendimiento propone la creacion de una empresa
dedicada a la prestacion de servicios especializados en limpieza profunda y desinfeccion ecologica
de colchones, muebles y tapicerias automotrices en la provincia de Imbabura. La propuesta se
diferencia por el uso de tecnologias modernas como vapor, inyeccidén-extraccion, nanotecnologia
y desinfeccion ultravioleta, garantizando resultados eficientes, seguros y sostenibles. De esta
manera, el proyecto no solo busca atender una demanda creciente en el mercado local, sino también
aportar al mejoramiento de la calidad de vida de las familias y al fortalecimiento de iniciativas

empresariales innovadoras en la region.



Justificacion del emprendimiento.

La eleccion de este proyecto responde a la necesidad de atender una demanda creciente e
insatisfecha en la provincia de Imbabura relacionada con la limpieza profunda y desinfeccion

especializada de colchones, muebles, sillas y tapicerias automotrices.

La acumulacion de polvo, acaros, bacterias y malos olores en colchones, muebles y
tapicerias es una situacion comun en los hogares y vehiculos, la cual no solo deteriora los
materiales, sino que también representa un riesgo para la salud, especialmente en personas
sensibles o con alergias, asi como en familias con nifios pequefios, personas alérgicas y hogares

con mascotas. (Mayo Clinic, 2021).

A pesar de que existen servicios de limpieza tradicionales en el mercado local, ain existen
algunas limitaciones en cuanto a propuestas que integren tecnologia moderna, resultados realmente
profundos y un enfoque ambientalmente responsable. En muchos casos, se emplean métodos poco
profesionales o productos quimicos agresivos que no garantizan una desinfeccion adecuada ni son
sostenibles a largo plazo. Asi que esta situacion evidencia la oportunidad de desarrollar una

alternativa innovadora que combine eficacia, seguridad y compromiso ecologico.

Por tal razon este proyecto tiene como finalidad ofrecer en la provincia de Imbabura un
servicio especializado en limpieza de colchones, muebles, sillas y tapicerias automotrices,
empleando productos biodegradables y métodos innovadores como el vapor, la inyeccion-
extraccion, la nanotecnologia y la desinfeccién ultravioleta. El valor principal del emprendimiento
radica en prevenir la acumulacion de agentes contaminantes como polvo, acaros y bacterias, los
cuales afectan directamente la salud y el bienestar de las personas, especialmente en espacios

donde conviven nifios, personas sensibles 0 mascotas.



CONTENIDOS O CUERPO DEL TEXTO

1. Planteamiento del problema

En la actualidad, la higiene y el cuidado de los espacios interiores se han convertido en una
prioridad creciente para las familias, debido a la importancia de mantener ambientes saludables,
limpios y libres de agentes contaminantes. Elementos como colchones, muebles, sillas y tapicerias
automotrices suelen acumular con el tiempo polvo, &caros, bacterias, manchas y malos olores, lo
cual no solo deteriora su apariencia y reduce su vida Util, sino que también representa un riesgo
significativo para la salud (Mayo Clinic, 2021).

Esta situacion es especialmente preocupante en hogares donde habitan nifios pequefios,
personas alérgicas, adultos mayores o familias con mascotas, ya que estos grupos son mas
vulnerables a problemas respiratorios y reacciones alérgicas, especialmente enfocadas en los
acaros del polvo (Mayo Clinic, 2021). En particular, los acaros del polvo doméstico son
reconocidos como una de las principales fuentes de alérgenos en interiores y se asocian con
enfermedades respiratorias como rinitis alérgica y asma, afectando con mayor intensidad a

personas vulnerables.

En la provincia de Imbabura se han reportado incrementos de consultas por cuadros
respiratorios y alérgicos lo que demuestra la sensibilidad frente a factores ambientales en la salud
de la poblacion (Ministerio de Salud Publica del Ecuador, 2025). Sin embargo, a pesar de la
demanda existente, la oferta disponible en el mercado local es limitada y, en muchos casos, carece
de un enfoque profesional. Existen métodos tradicionales que no logran resultados realmente
efectivos, asi como el uso de productos quimicos toxicos que pueden resultar perjudiciales tanto

para las personas y mascotas como para el medio ambiente.



A esto se suma que muchas familias no cuentan con informacion suficiente sobre la
importancia de realizar limpiezas profundas de manera periddica, por lo que suelen enfocarse
Unicamente en la limpieza superficial. Esto provoca que los contaminantes se acumulen con el

tiempo sin ser eliminados correctamente, generando un problema silencioso dentro de los hogares.

Esta situacion se agrava porque las enfermedades respiratorias siguen representando una
carga relevante para el pais. La influenza y neumonia aparecen entre las principales causas de
mortalidad (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2025). Esto respalda la importancia de
fortalecer medidas preventivas vinculadas a higiene y cuidado de entornos. En este sentido, la
limpieza profunda de espacios interiores no solo debe verse como una actividad estética, sino como

una accion preventiva en salud (Organizacion Mundial de la Salud, 2020).

Ademas, en la actualidad existe una mayor conciencia ambiental, por lo que también surge
la necesidad de reducir el uso de quimicos agresivos que contaminan el entorno. Esto abre la puerta

a soluciones mas sostenibles, que permitan combinar limpieza efectiva con cuidado ambiental.

Asimismo, podemos observar que hay una oportunidad clara para desarrollar un
emprendimiento que brinde un servicio especializado, innovador y accesible para la poblacion. La
propuesta no solo busca cubrir una necesidad existente, sino también generar un cambio en la

forma en que las personas perciben la limpieza, enfocandola en la salud y el bienestar.

Para atender esta necesidad, este emprendimiento representa una alternativa relevante, ya
que permitira mejorar la calidad de vida de las familias, reducir riesgos para la salud y promover
practicas responsables con el ambiente. Asimismo, el desarrollo de un servicio especializado que
incorpore tecnologias modernas como vapor, inyeccion-extraccion y practicas ecoldgicas de

desinfeccién ultravioleta (UV) contribuira al fortalecimiento del emprendimiento sostenible en



Imbabura, posicionando una propuesta diferenciada que combine eficacia, bienestar vy

sostenibilidad ambiental.

2. Vigilancia tecnoldgica

Para el desarrollo del presente emprendimiento, se consider6 realizar un analisis del
entorno competitivo e innovador dentro del sector de servicios especializados de limpieza
ecoldgica y desinfeccion profunda. El objetivo de esta vigilancia tecnoldgica fue identificar las
principales tendencias del mercado, tecnologias emergentes, estandares de calidad y caracteristicas
diferenciadoras de empresas posicionadas a nivel nacional e internacional en el &mbito de limpieza
de colchones, muebles, sillas y tapicerias automotrices.

En este proceso, se estudiaron referentes que destacan por implementar métodos modernos
y sostenibles en sus servicios, permitiendo comprender los elementos mas valorados por los
consumidores actuales. Entre las practicas comunes identificadas se encuentran el uso de productos
biodegradables, protocolos de bajo consumo de agua, equipos de inyeccion-extraccion, limpieza a
vapor y procesos de desinfeccion especializados que garantizan resultados profundos sin recurrir
a quimicos téxicos. Asimismo, se observo una tendencia creciente hacia la implementacion de
tecnologias complementarias como la nanotecnologia aplicada a textiles y la desinfeccion
ultravioleta (UV), orientadas a la eliminacion de microorganismos y al control de alérgenos

(Editorial, 2024).

Durante el analisis del problema presentado en la provincia de Imbabura, se consideraron
las necesidades del publico objetivo, evidenciando una demanda creciente de servicios que no solo
aseguren limpieza estética, sino también higiene real y proteccion de la salud, especialmente en
hogares con nifios, personas alérgicas y familias con mascotas. Esta necesidad se ve reforzada por

el limitado acceso a alternativas profesionales e innovadoras dentro del mercado local.



En respuesta a los problemas identificados, se desarroll6 una propuesta de servicio
diferenciada que integre tecnologias modernas como vapor, inyeccidn-extraccion y desinfeccion
UV, complementadas con insumos ecoldgicos y herramientas digitales para agendamiento y
seguimiento del servicio (Camara de Comercio de Valencia, 2024). Esta innovacion permite
posicionar el emprendimiento como una alternativa sostenible, capaz de ofrecer un valor agregado

poco implementado en la provincia.

Gracias a la vigilancia tecnoldgica realizada, el emprendimiento lograra orientar el
desarrollo de un servicio moderno y ecoldgico, fortaleciendo su propuesta de valor frente a la
competencia tradicional y consolidando una oportunidad de negocio viable e innovadora en el

mercado de Imbabura.



2.1. Benchmarking

2.1.1. Anédlisis comparativo de soluciones existentes en el mercado

Tabla 1

Empresas nacionales

Empresa Servicio Métodos de limpieza Precios Diferencias
) o Puede diferenciarse con
) B o Aspirado especializado, ) B
ABC Clean  Lavado, desinfeccion y sanitizacion. ) $45 desinfeccion UV y productos
productos desinfectantes )
biodegradables.
) Limpieza de alfombras, muebles y Aspirado industrial y lavado Puede incorporar nanotecnologia
Maticlean ) $55 . .
vehiculos profundo. y agendamiento digital.
o ] » o Limpieza profunda y Puede integrar vapor, extraccion
Be Clean Limpieza y desinfeccion a domicilio _ y $50
desinfeccion general. y UV.
Detailx Detallado automotriz y limpieza Aspirado, lavado de tapiceria 465 Puede ampliarse a colchones y
etai :
interior y acabados automotrices. muebles con sanitizacion UV.
) o o ) ) B B Puede fortalecerse con vapor +
Nitro Wash  Limpieza de tapiceria automotriz Vapor e inyeccion-extraccion. $28

UV + biodegradables.

Nota: Elaboracién propia con base en el analisis comparativo de empresas nacionales del sector de limpieza especializada.



Analisis: El anélisis realizado en la tabla anterior nos permite identificar que en la provincia de Imbabura existen varios
emprendimientos dedicados a la limpieza de tapicerias y detallado automotriz, la mayoria se enfoca en la limpieza estética, sin priorizar
una desinfeccién profunda orientada a la salud.

Con este andlisis se determina que las empresas locales utilizan métodos tradicionales como aspirado, lavado convencional y en
algunos casos vapor, pero presentan limitaciones en la incorporacién de tecnologias innovadoras como desinfeccion UV o
nanotecnologia.

Por otro lado, al tratarse de un nuevo emprendimiento, la competencia principal corresponde a empresas locales y nacionales ya
posicionadas, por lo cual, mediante la integracion de tecnologia y un enfoque ecoldgico, existe una oportunidad clara de diferenciacion

y posicionamiento en el mercado.



Tabla 1

Empresas internacionales

Empresa Servicio Métodos innovadores Precios Diferencias
Limpieza profesional B B 5 Potencial diferenciacion
) Inyeccidn-extraccion y atencion _ _ 5
Cleaning Master (Pert) de mueblesy i $70. mediante desinfeccion UV y
répida. ]
colchones. nanotecnologia.
Multiservicios de o ) ) B
Bacanes Clean Limpieza industrial y secado Referencia para expansion
) lavado de mueblesy $150 _
(Colombia) rapido. regional.
colchones.
Gleam Car Wash Lavado y detallado Detallado avanzado y paquetes Express: $30 Inspiracion para paquetes
(USA) automotriz. rapidos. Completo: $60 digitales.

Clean Perfect — o ) » o ) ]
Limpieza profesional Extraccidn profunda y maquinaria Referencia para marketing

Tapiceria BCN o ] o $150 o B
de tapicerias y sofas.  especializada. digital y captacion.
(Espanfa)

Nota: Elaboracién propia con base en el analisis comparativo de empresas internacionales del sector de limpieza especializada.

Analisis: El andlisis realizado en la tabla anterior nos permite identificar que a nivel internacional, las empresas del sector de limpieza
especializada han evolucionado hacia modelos mas innovadores, incorporando tecnologias avanzadas y estrategias digitales en la

prestacion de sus servicios.
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Con este andlisis se determina que empresas como Cleaning Master, Bacanes Clean, Gleam Car Wash y Clean Perfect destacan
por el uso de métodos modernos como inyeccion-extraccién, maquinaria especializada y procesos de limpieza industrial, ademas de

integrar herramientas digitales que mejoran la experiencia del cliente y fortalecen su posicionamiento en el mercado.

Por otro lado, al comparar este contexto con la realidad local, se evidencia que el emprendimiento propuesto puede tomar estas
referencias como base para desarrollar una propuesta mas competitiva, incorporando tecnologias como desinfeccién UV, nanotecnologia
y estrategias digitales. Por lo cual de esta manera, se genera una oportunidad clara para diferenciarse en el mercado de Imbabura mediante

un servicio moderno, innovador y orientado a la salud.
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2.1.2. Identificacion de mejores précticas y oportunidades de diferenciacion.

2.1.2.1 Mejores practicas en el sector

A partir del analisis realizado en empresas nacionales e internacionales dedicadas a la
limpieza especializada de colchones, muebles, sillas y tapicerias automotrices, se identificaron
practicas exitosas que se han desarrollado y consolidado dentro del sector de higiene profunda y
desinfeccion. Estas practicas han permitido que las empresas logren posicionarse en el mercado,
fortalecer su propuesta de valor y responder de manera efectiva a las necesidades actuales de los
consumidores, quienes demandan cada vez mas servicios seguros, confiables y sostenibles.

e Uso de tecnologias de limpieza profunda y desinfeccion avanzada

Segun lo analizado en los distintos apartados y empresas evaluadas, se identificd que los
servicios mejor valorados son aquellos que incorporan métodos modernos como el vapor
industrial, la inyeccidn-extraccion y procesos complementarios de desinfeccion. Estas tecnologias
permiten eliminar no solo manchas visibles, sino también &caros, bacterias y alérgenos acumulados

en superficies textiles, generando resultados més efectivos y orientados al bienestar del cliente.

e Compromiso con la sostenibilidad y el uso de productos biodegradables

Dado el aumento de la conciencia ambiental y la preferencia por alternativas responsables, se
pudo notar que los consumidores priorizan empresas que reducen el uso de quimicos agresivos y
emplean insumos ecoldgicos. Las practicas sostenibles fortalecen la confianza del cliente y
permiten que el servicio se perciba como una solucion segura tanto para las personas como para
mascotas y el medio ambiente.

e Atencion personalizada y servicio a domicilio como factor diferencial
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Otra préactica comun en empresas exitosas es la prestacion del servicio directamente en el hogar
o0 lugar requerido por el cliente. Esto facilita el acceso a la limpieza especializada y mejora la
experiencia del usuario, especialmente en familias que buscan comodidad y rapidez. La atencion
personalizada se convierte asi en un elemento clave para fidelizar consumidores.

e Incorporacion de herramientas digitales para agendamiento y seguimiento

Las estrategias mas efectivas actualmente son aquellas que integran canales digitales como
redes sociales, WhatsApp Business y plataformas de reserva. Las empresas lideres han logrado
posicionarse gracias a su presencia activa en medios digitales, permitiendo que los clientes puedan
agendar citas, recibir informacion inmediata y generar confianza mediante contenido visual de
resultados antes y después.

e Innovacion mediante tecnologias emergentes como nanotecnologia y desinfeccion UV

Finalmente, se identific6 que las propuestas mas innovadoras incorporan tendencias
emergentes como la nanotecnologia aplicada a la proteccion de tejidos y la desinfeccion
ultravioleta (UV). Estas herramientas permiten no solo limpiar, sino también prolongar la higiene
y reforzar la seguridad sanitaria, lo cual representa una oportunidad relevante de diferenciacion en
mercados locales donde estos métodos aun no estan ampliamente implementados.

e Oportunidad de diferenciacién para el emprendimiento en Imbabura

Con base en estas mejores practicas, se concluye que el emprendimiento propuesto tiene una
oportunidad clara de posicionarse de manera diferenciada en la provincia de Imbabura, al integrar
un servicio completo que combine vapor, inyeccion-extraccion, productos biodegradables,
nanotecnologia, desinfecciéon UV y herramientas digitales. Esta propuesta permitirad cubrir una
demanda insatisfecha en el mercado local, ofreciendo una alternativa moderna, ecoldgica y

enfocada en la salud preventiva.
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2.1.2.2 Oportunidades de diferenciacion

En medio de los elementos compartidos entre el emprendimiento propuesto y las empresas
ya existentes en el mercado nacional e internacional, se identifico una brecha significativa que, en
conjunto con las necesidades actuales del consumidor, permitié plantear varias oportunidades para
diferenciar el servicio frente a la competencia.

A partir del benchmarking realizado, se determind que muchas empresas ofrecen limpieza
de tapicerias y muebles, pero pocas integran innovacién tecnoldgica, sostenibilidad y
digitalizacion en un solo modelo de servicio. Por ello, se destacan las siguientes oportunidades

estratégicas:

e Innovacion tecnoldgica integral (vapor, inyeccion-extraccion y desinfeccion UV)

A diferencia de varios competidores locales que se enfocan principalmente en limpieza estética
0 metodos tradicionales, el emprendimiento propuesto incorpora una solucion mas avanzada
basada en vapor industrial, sistemas de inyeccidn-extraccion y desinfeccion ultravioleta (UV). Esta
combinacion permite no solo eliminar manchas visibles, sino también reducir microorganismos,
bacterias y acaros presentes en superficies textiles, aportando un valor agregado orientado a la
salud preventiva.

e Aplicacion de nanotecnologia como valor diferencial

Una oportunidad relevante de diferenciacién es la incorporacién de nanotecnologia aplicada a
tapicerias y tejidos. Mientras que la mayoria de las empresas se limita a limpiar, el uso de
tratamientos nanotecnoldgicos permite crear una capa protectora que prolonga la limpieza, reduce
la adherencia de suciedad y mejora la durabilidad de los muebles y colchones. Esta innovacion
representa una tendencia emergente poco explorada en Imbabura, lo que posiciona al

emprendimiento como una propuesta moderna y competitiva.
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e Enfoque ecoldgico y uso de productos biodegradables

Otra oportunidad clave radica en la sostenibilidad. Muchas empresas aun utilizan quimicos
agresivos que pueden afectar la salud y el ambiente. En contraste, el emprendimiento plantea el
uso de insumos biodegradables y practicas responsables, lo cual responde a una creciente
preferencia del consumidor por servicios seguros para nifios, personas alérgicas y mascotas,
ademas de ser amigables con el entorno.

e Digitalizacion del servicio y experiencia del cliente

A nivel internacional, se observé que las empresas mas exitosas fortalecen su posicionamiento
mediante herramientas digitales como reservas en linea, atencion inmediata por WhatsApp
Business y seguimiento del servicio. En este sentido, el emprendimiento tiene la oportunidad de
diferenciarse en Imbabura incorporando plataformas digitales de agendamiento, control de citas y
comunicacion directa, mejorando la experiencia del usuario y generando confianza.

e Adaptacion local y especializacion en el contexto de Imbabura

Finalmente, muchas marcas o modelos internacionales no se ajustan completamente a las
condiciones del mercado local. Por ello, el emprendimiento se adapta directamente a las
necesidades de la provincia de Imbabura, donde existe una demanda creciente de limpieza
profunda en hogares con mascotas, nifios o personas vulnerables a enfermedades respiratorias.
Esta cercania cultural y territorial permitira ofrecer un servicio personalizado, accesible y enfocado

en la realidad del consumidor local.

2.2 Analisis de patentes
El emprendimiento propuesto no requiere el uso de una patente, ya que no se basa en la
creacién de una tecnologia nueva, sino en la aplicacion de métodos que ya existen dentro del

mercado de limpieza especializada. Técnicas como el vapor, la inyeccidn-extraccion o la
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desinfeccion ultravioleta son utilizadas en este tipo de servicios, por lo que no representan una
innovacion propia que deba ser protegida legalmente. En este caso, el valor del negocio no esta en
inventar algo nuevo, sino en la forma en que se combinan estas herramientas para brindar un
servicio mas completo y eficiente.

En lugar de enfocarse en una patente, este emprendimiento busca diferenciarse a través de
la calidad del servicio, el uso de productos ecoldgicos y la incorporacién de herramientas digitales
que faciliten la atencion al cliente. Por lo cual, resulta mas importante cumplir con los requisitos
basicos para emplear, como el registro del negocio y los permisos correspondientes, asi como
considerar el registro de la marca. Por lo tanto, el proyecto puede desarrollarse de forma adecuada

sin necesidad de contar con una patente.



2.3 Analisis de tendencia
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Como parte del analisis de tendencias, se aplicé una ficha de observacion con el fin de

evaluar directamente un servicio de limpieza de muebles en la provincia de Imbabura. Esta

herramienta permitié analizar el proceso en condiciones reales, considerando aspectos técnicos,

operativos y la percepcion del cliente.

La observacion facilité identificar tanto los resultados obtenidos como las limitaciones del

servicio, especialmente en el uso de tecnologia, la profundidad de la limpieza y la experiencia final

del cliente. Esta informacién aporta una vision practica del funcionamiento del sector y permite

reconocer oportunidades de mejora que fortalecen la propuesta de este emprendimiento.

Tabla 2

Ficha de observacion

CATEGORIA

DESCRIPCION

DATOS GENERALES:
“Grupo muebles y Algo Mas -Limpieza y

desinfeccion.”

EVALUACION TECNICA

Fecha del servicio: Martes 10 de febrero de 2026.
Lugar del servicio: Cdla. Angel Escobar/
Otavalo/Imbabura

Tipo de superficie intervenida: Muebles.
Duracidn estimada: 1horay 30minutos.
Duracion real: 2horas.

Precio del servicio: $45.

Nivel de suciedad inicial: Medio
Tipo de suciedad detectadas: Polvo y pelusa de

PErros.
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Intensidad de olor inicial: Medio.

Tecnologia Utilizada: - Maquina de inyeccion —
extraccion - Aspiradora

Productos utilizados: Convencionales para muebles.

Eliminacién de suciedad: 90%
Eliminacién de olores: Total
Nivel de humedad final: Himedo

Aplicacién de desinfeccion UV: No.

Cambio del color de agua extraida: Alto

RESULTADOS Reduccion visible del polvo: Alto

“Higiene” y ] ]
Sensacion de frescura posterior: Bajo

Mejora estética del material: Medio.

Puntualidad del servicio: Si
OPERATIVA Uso adecuado de equipos: No
Organizacion del area de trabajo: Medio

Manejo responsables de residuos: Si.

Nivel de satisfaccion general: 80%
CLIENTE Relacion calidad-precio: 75%
¢Volveria a contratar?: No

¢Recomendaria el servicio?: No.
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. Cumplimiento del objetivo del servicio: Medio
EVALUACION FINAL o
Eficiencia general del proceso: 80%.

La limpieza fue bastante basica y no incluy6 procesos
mas completos como la desinfeccion a vapor o
desinfeccion UV. Al finalizar, el aroma fue muy leve
y no me dio una sensacion clara de limpieza profunda.
También observé que el secado tardd demasiado,
OBSERVACIONES ADICIONALES aproximadamente seis horas, dejando la superficie
bastante himeda.
No vi el uso de equipos modernos ni algun detalle
adicional que marque una diferencia frente a otros
servicios. En general, considero que fue un trabajo

sencillo, con varios aspectos que podrian mejorar.

2.3.1 Identificacion y analisis de tendencias relevantes en el sector

A continuacidn, se presenta un analisis de tendencias basado en los resultados obtenidos a
partir de las encuestas realizadas en la ciudad de Ibarra, durante la etapa previa al desarrollo del
emprendimiento. Este proceso permiti6 conocer las preferencias, habitos de consumo y

necesidades de los potenciales clientes en relacion con los servicios de limpieza especializada.

La informacion recopilada sirvio como base para identificar aspectos clave del mercado
local, facilitando la toma de decisiones en cuanto al disefio del servicio, la incorporacion de

tecnologias y la definicion de la propuesta de valor del emprendimiento.
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¢,Ha presentado usted o algin miembro de su hogar alergias o problemas respiratorios?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Frecuentemente 28 27,5%
Ocasionalmente 44 43,1%
Rara vez 24 23,5%
Nunca 6 5,9%

Total 102 100%

Los resultados muestran que el 43,1% de los encuestados ha presentado problemas

respiratorios de forma ocasional, mientras que un 27,5% indicO que los experimenta

frecuentemente. Esto significa que mas del 70% de la poblacion encuestada ha tenido este tipo de

afecciones en algiin momento.

Por otro lado, un 23,5% manifestd que rara vez ha presentado estos problemas, y

Unicamente el 5,9% indico no haberlos experimentado.

Estos datos evidencian la presencia de factores que afectan la calidad del aire en los

hogares, lo que nos indica la importancia de implementar servicios de limpieza profunda

orientados a la eliminacion de &caros, polvo y bacterias.

Tabla 4

¢ Qué elementos de su hogar cree que acumulan més suciedad o bacterias con el tiempo?

Elemento Frecuencia Porcentaje
Sofés y muebles 95 93,1%
Colchones 58 56,9%
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Tapiceria vehiculo 28 27,5%
Alfombras 21 20,6%
Sillas 19 18,6%

Los resultados evidencian que el 93,1% de los encuestados considera que los soféas y
muebles tapizados son los principales elementos que acumulan suciedad y bacterias con el tiempo,
lo que los posiciona como la principal area de atencién dentro del hogar.

En segundo lugar, el 56,9% identifica a los colchones como un foco importante de
acumulacion de suciedad, lo que resalta la necesidad de realizar limpiezas profundas de forma
periddica en este tipo de superficies.

Por otro lado, la tapiceria de vehiculos (27,5%), las alfombras (20,6%) y las sillas (18,6%)
presentan porcentajes menores, aunque también representan espacios donde se acumulan
contaminantes.

Tabla 5
¢ Cada cuanto tiempo considera necesario realizar una limpieza profunda profesional de

muebles o colchones?

Frecuencia Porcentaje
Cada 6 meses 39,2%
Una vez al afio 26,5%
Cada 3 meses 20,6%

Nunca 8,8%
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Los resultados muestran que el 39,2% de los encuestados considera que la limpieza
profunda de muebles o colchones debe realizarse cada 6 meses, mientras que un 26,5% indica que
deberia efectuarse una vez al afio. Asimismo, el 20,6% sefiala que este tipo de limpieza deberia
realizarse cada 3 meses.

Por otro lado, un 8,8% de los encuestados menciona que nunca ha considerado necesario
realizar este tipo de servicio.

Estos datos evidencian que existe una percepcion general sobre la importancia de realizar
limpiezas profundas de manera periddica, principalmente en intervalos de entre 6 meses y un afio.
Tabla 6

¢Ha contratado anteriormente un servicio profesional de limpieza profunda para muebles o

colchones?
Respuesta Porcentaje
Si 90,2%
No ~5%
Tal vez ~4%

Los resultados evidencian que el 90,2% de los encuestados ha contratado previamente un
servicio profesional de limpieza profunda para muebles o colchones, lo que refleja un alto nivel
de experiencia y familiaridad con este tipo de servicio dentro del mercado.

Por otro lado, aproximadamente un 5% indic6 no haber contratado este servicio, mientras
que cerca del 4% manifesto indecision.

Estos datos permiten identificar que el servicio ya es conocido y utilizado por una gran

parte de la poblacion, lo que facilita la introduccion de una nueva propuesta en el mercado.
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Asimismo, el grupo que no ha contratado o se muestra indeciso representa una oportunidad para
aplicar estrategias de promocion, educacion y generacion de confianza hacia el servicio ofrecido.
Tabla 7

Al momento de contratar un servicio de limpieza especializada, ¢Qué factores considera mas

importantes?
Factor Porcentaje
Eliminacién de &caros 79,4%
Eliminacién de manchas 71,6%
Confianza 32,4%
Ecoldgico 20,6%

Los resultados evidencian que el 79,4% de los encuestados considera que la eliminacién
de acaros es el factor mas importante al momento de contratar un servicio de limpieza
especializada, seguido por el 71,6% que prioriza la eliminacion de manchas.

En menor proporcion, el 32,4% valora la confianza en el servicio, mientras que el 20,6%
considera relevante el uso de productos ecologicos.

Estos datos demuestran que los consumidores otorgan mayor importancia a los beneficios
relacionados con la salud, especialmente la eliminacion de acaros y bacterias, por encima de
aspectos Unicamente estéticos. En este sentido, los resultados orientan la propuesta del
emprendimiento hacia un servicio de limpieza profunda, enfocado en la desinfeccidn y el bienestar

del hogar.
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Tabla 8

¢ Qué tan importante es para usted que el servicio utilice productos biodegradables y no toxicos?

Respuesta Porcentaje
Muy importante 49%
Importante 49%

Los resultados muestran que el 49% de los encuestados considera muy importante que el
servicio utilice productos biodegradables y no tdxicos, mientras que otro 49% lo califica como
importante.

Esto significa que el 98% de los participantes otorga relevancia al uso de productos
ecologicos dentro del servicio de limpieza.

Estos datos evidencian una clara preferencia hacia alternativas responsables con la salud y
el medio ambiente, lo que respalda la incorporacion de productos biodegradables como un
elemento clave dentro de la propuesta de valor del emprendimiento.

Tabla 9
¢Qué rango de precio estaria dispuesto/a pagar por la limpieza profesional de muebles y
colchones en su hogar? considerando que el servicio incluye limpieza profunda, desinfeccion y

tecnologia especializada.

Precio Porcentaje
$30-40 42,2%
$40-50 40,2%

$50-60 16,7%
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Los resultados evidencian que el 42,2% de los encuestados estaria dispuesto a pagar entre
$30 y $40 por el servicio de limpieza, mientras que el 40,2% prefiere un rango entre $40 y $50.
Esto indica que el 82,4% de los participantes se inclina por precios dentro de este intervalo.

Por otro lado, el 16,7% estaria dispuesto a pagar entre $50 y $60, lo que representa un
segmento menor del mercado.

Estos datos nos permiten establecer que el rango de precios mas aceptado se encuentra
entre $30 y $50, lo que nos orienta a definir una estrategia de precios competitiva que equilibre la
calidad del servicio con la capacidad de pago del cliente.

Tabla 10

¢ Que medio preferiria utilizar para agendar un servicio de limpieza especializada?

Medio Porcentaje
Redes sociales 71,6%
WhatsApp 32,4%
Llamada 18,6%

Los resultados evidencian que el 71,6% de los encuestados prefiere utilizar redes sociales
para agendar un servicio de limpieza especializada, posicionandose como el principal canal de
contacto.

En segundo lugar, el 32,4% indica preferencia por el uso de WhatsApp, mientras que el
18,6% opta por la llamada telefonica.

Estos datos demuestran una clara inclinacion hacia los medios digitales como principales

canales de comunicacion, lo que orienta al emprendimiento a enfocar su estrategia de atencion y
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captacion de clientes en plataformas como redes sociales y aplicaciones de mensajeria, facilitando

el acceso al servicio y mejorando la experiencia del usuario.

2.3.2 Proyecciones y oportunidades futuras relacionadas con el emprendimiento
- Integracion de tecnologia en el servicio:

Aunque actualmente existen empresas que ofrecen servicios de limpieza, muchas de ellas
se enfocan en métodos tradicionales y no incorporan de forma completa tecnologias innovadoras,
por lo cual este emprendimiento tiene la oportunidad de diferenciarse mediante la implementacion
de herramientas como vapor, desinfeccion UV y nanotecnologia, lo que permitira ofrecer un
servicio mas eficiente, seguro y orientado a la salud.

- Enfoque ecologico y sostenibilidad:

Si bien algunas empresas utilizan productos de limpieza convencionales, se observa una
tendencia creciente hacia el uso de insumos ecologicos y biodegradables. Por ello, integrar un
enfoque ambiental en el servicio representa una oportunidad clave, ya que responde a la
preocupacion de los consumidores por el cuidado del entorno y la reduccion del uso de quimicos
agresivos.

- Experiencia del cliente y accesibilidad digital:

Las empresas del sector aun presentan limitaciones en el uso de herramientas digitales para
la atencion al cliente. Por lo cual podemos decir que el emprendimiento puede destacar mediante
la implementacion de canales como redes sociales y WhatsApp para agendamiento, seguimiento
y comunicacion, facilitando el acceso al servicio y mejorando la experiencia del consumidor.

- Enfoque en salud y prevencion:
Los resultados de las encuestas evidencian una preocupacion por problemas respiratorios

asociados a acaros y bacterias. Esto permite proyectar una oportunidad para posicionar el servicio
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no solo como limpieza, sino como una solucién preventiva que contribuya al bienestar y la salud
de los hogares.
- Estrategia de precios accesibles:
De acuerdo con los datos obtenidos, los clientes muestran preferencia por precios
accesibles dentro de un rango medio. Esto representa una oportunidad para establecer una
estrategia competitiva que combine calidad y costo, facilitando la captacion de clientes en el

mercado local.

3. Solucidn innovadora

En este emprendimientos nos plantearemos como una alternativa innovadora dentro del
sector de limpieza especializada en la provincia de Imbabura, ya que no solo buscamos cubrir la
necesidad de limpieza de muebles, colchones y tapicerias, sino también en aportar una solucion
enfocada en la salud, el bienestar y el cuidado del medio ambiente. A diferencia de los servicios
tradicionales, esta propuesta integra tecnologia, sostenibilidad y atencidn personalizada, lo que
permite ofrecer un servicio mas completo y adaptado a las exigencias actuales del mercado.

La desinfeccion mediante radiacion ultravioleta tipo C (UV-C) se presenta como una
alternativa eficaz para la eliminacion de microorganismos en superficies, ya que actla
directamente sobre el ADN y ARN de bacterias y virus, impidiendo su reproduccién. Diversos
estudios han evidenciado que su aplicacién permite reducir de manera significativa la carga
bacteriana en diferentes entornos, especialmente en espacios donde se requiere un alto nivel de
higiene. Ademas, su uso destaca por no generar residuos quimicos y por ofrecer resultados en
tiempos relativamente cortos, lo que la convierte en una opcidn practica y segura. En este sentido,
la incorporacion de esta tecnologia dentro del servicio de limpieza propuesto permite fortalecer el

enfoque hacia la desinfeccion profunda y el cuidado de la salud en el hogar (Xavier, 2024).
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Esta iniciativa surge a partir de las problematicas identificadas en el anélisis previo, donde
se evidencié que gran parte de los servicios existentes se enfocan Unicamente en la limpieza
superficial, sin garantizar una desinfeccion profunda ni considerar el impacto ambiental. De esta
manera, el emprendimiento propone un modelo de servicio que combina eficiencia, innovacion y

responsabilidad ecoldgica, logrando asi una propuesta diferenciada frente a la competencia local.

3.1 Descripcién detallada de la solucion propuesta

El emprendimiento consiste en la creacion de una empresa dedicada a brindar servicios
especializados en limpieza profunda y desinfeccion ecolégica de colchones, muebles, sillas y
tapicerias automotrices en la provincia de Imbabura. El servicio se realizara directamente en el
domicilio del cliente, con el objetivo de ofrecer comodidad, accesibilidad y una atencion mas
personalizada.

Para la ejecucion de este servicio se emplearan equipos profesionales como maquinas de
inyeccidn-extraccion, equipos de vapor y sistemas de desinfeccion ultravioleta (UV). Estas
herramientas permiten eliminar no solo la suciedad visible, sino también &caros, bacterias y otros
agentes que afectan la salud de las personas. Ademas, se utilizaran productos biodegradables y no
toxicos, garantizando un proceso seguro tanto para los usuarios como para el entorno.

Como parte del valor agregado, se contempla la aplicacion de nanotecnologia en
superficies textiles, lo que permitira generar una capa protectora que retrasa la acumulacién de
suciedad y prolonga el tiempo de limpieza. Asimismo, el servicio incluird el uso de canales
digitales como redes sociales y WhatsApp para facilitar el agendamiento, la comunicacion y el
seguimiento del servicio, mejorando la experiencia del cliente.

Para una mejor comprension del funcionamiento del servicio, se presenta a continuacién

un esquema general del proceso de limpieza:
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3.1.1 Tecnologia

A continuacidn, se presentan los equipos y la tecnologia utilizada en el proceso de limpieza
profunda de muebles, donde A) Evaluacién inicial del mueble. B) aplicacion de vapor para
limpieza superficial. C) Proceso de inyeccidn-extraccion. D) Desinfeccion mediante luz UV. E)

Finalizacion de limpieza.

3.1.1.1 Equipos y maquinaria
lHustracion 1

Etapas del proceso de limpieza especializado en muebles
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Nota: A) Evaluacion inicial del mueble. B) aplicacion de vapor para limpieza superficial. C)

Proceso de inyeccion-extraccion. D) Desinfeccion mediante luz UV. E) Finalizacion de limpieza.

3.1.2 Sostenibilidad

3.1.2.1 Productos biodegradables.
lustracion 2

Aplicacion de productos biodegradables en el proceso de limpieza.

e —
PRODUCTOS UTILIZADOS 1. APLICACION 2. APLICAR BICARBONATO

- - .
J A - -

Rociar el limpiador sobre la superficie spolvorear bicarbonato de sodio sobre
PRODUCTOS ECOLOGICOS Y DE USO COMUN 2 i e pE € Esp 0 de soc v
de manera uniforme la zona manchada

5. TRATAMIENTO DE MANCHAS 6. DESODORIZACION £ RESULTADO FINAL _____

»

Aplicar el re r s directamente Apl >a Superfic ctada, libre de manchas

sobre las 4 ci anchas dificiles ) c y olores

Nota: Imagen generada con inteligencia artificial mediante ChatGPT, para representar de
manera visual el procedimiento de aplicacion de productos biodegradables en la limpieza
ecoldgica de muebles. Elaboracién propia asistida por IA.

3.1.3 Atencion personalizada.

3.1.3.1 Redes sociales.



lHustracion 3
Canales digitales para la atencion y contacto con el cliente / WhatsApp y Facebook.

A) Captura de WhatsApp Business. B) Captura de Facebook

A) Captura de WhatsApp Business

Informacion de la empresa

Mensaje Llamar Compartir

Cuenta de empresa

Servicio profesional de limpieza de muebles,
tapiceria e inte Productos ecolégicos,
especializados y resultados impecables.

9 IMBABURA, ECUADOR
(® Lunes a Sabado: 8:00 a.m. — 6:00 p.m.

A

bioluxe.servicios@gmail.com

Catélogo

S B
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DE MUEBLES E INTERIORES
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‘cuidamos tu bienestar.
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afteonte s tadas mpacabh
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Nota: Capturas de pantalla de los canales digitales propuestos para BIOLUX en WhatsApp
Business y Facebook. Las imagenes utilizadas en los perfiles fueron elaboradas con apoyo de

inteligencia artificial mediante ChatGPT y herramientas digitales.

3.2 Aspectos innovadores y diferenciadores de la solucion.

A diferencia de los servicios tradicionales disponibles en el mercado local, la propuesta se
caracteriza por integrar varios elementos que le permiten destacarse dentro del sector. Uno de los
principales aspectos diferenciadores es la incorporacion de tecnologia avanzada como el vapor, la
inyeccion-extraccion y la desinfeccion UV, lo que permite ofrecer una limpieza mas profunda y
efectiva.

Por lo tanto, es importante el uso de productos ecologicos y biodegradables, lo que nos
indica una tendencia creciente en los consumidores que buscan alternativas mas seguras y
amigables con el medio ambiente. Este enfoque no solo reduce el impacto ambiental, sino que
también genera mayor confianza en los clientes.

También, la aplicacion de nanotecnologia representa un valor agregado poco comun en el
mercado local, ya que no solo se enfoca en limpiar, sino también en proteger las superficies
tratadas.

Por otro lado, la incorporacién de herramientas digitales para el agendamiento y la atencion
al cliente facilita el acceso al servicio, haciéndolo mas préactico y acorde a los habitos actuales de
consumo. Finalmente, el enfoque en la salud preventiva convierte al servicio en una solucion mas

integral, ya que no se limita a la limpieza estética, sino que contribuye al bienestar de las personas.

3.3 Alineacion de la solucion con las necesidades identificadas y tendencias del mercado.
La propuesta del emprendimiento se encuentra directamente relacionada con las

necesidades identificadas en el andlisis de tendencias y los resultados de las encuestas realizadas
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en la ciudad de Ibarra. Los datos obtenidos evidencian una preocupacion significativa por la
presencia de acaros, bacterias y problemas respiratorios dentro de los hogares, lo que genera una
demanda creciente de servicios de limpieza profunda.

Asimismo, se identificd que los clientes valoran aspectos como la eliminacion efectiva de
contaminantes, el uso de productos ecoldgicos, la accesibilidad del servicio y la confianza en el
personal. En este sentido, la solucion propuesta responde de manera directa a estas necesidades
al ofrecer un servicio completo que combina tecnologia, sostenibilidad y eficiencia.

Por otro lado, las tendencias actuales del mercado muestran un incremento en la preferencia
por servicios personalizados, digitales y ambientalmente responsables. En este contexto, el
emprendimiento no solo cubre una necesidad existente, sino que también se adapta a las nuevas
exigencias del consumidor moderno, lo que fortalece su potencial de posicionamiento en el

mercado local.

4. Disefio de metodologias agiles

Para el desarrollo del presente emprendimiento, se consideré la aplicacion de metodologias
agiles que permitan estructurar, validar y mejorar la propuesta de servicio de manera progresiva.
Estas metodologias facilitan la toma de decisiones basadas en resultados reales, reduciendo el
riesgo de implementar un modelo de negocio sin validacion previa.

En este sentido, se tomd como referencia la metodologia Lean Startup, la cual permite
disefiar, probar y ajustar la propuesta de valor a partir de la interaccién directa con el mercado.
Este enfoque resulta adecuado para el proyecto, ya que se busca validar un servicio innovador de
limpieza ecoldgica antes de su implementacidn a gran escala.

A diferencia de modelos tradicionales, donde se desarrolla completamente el servicio antes

de lanzarlo, esta metodologia permite realizar pruebas iniciales, obtener retroalimentacion de los
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clientes y mejorar continuamente la propuesta. De esta manera, el emprendimiento puede

adaptarse a las necesidades reales del mercado y aumentar sus probabilidades de éxito.

4.1 Aplicacién de la metodologia Lean Startup al proyecto

La aplicacion de la metodologia Lean Startup en el presente emprendimiento se basa en el
desarrollo de una version inicial del servicio, con el objetivo de validar su aceptacion en el mercado
antes de una implementacion completa.

En primer lugar, se realiz6 una fase de investigacion mediante encuestas en la ciudad de
Ibarra, lo que permitié identificar las necesidades, preferencias y comportamientos de los
potenciales clientes. Esta informacion fue fundamental para definir las caracteristicas del servicio,
asi como los elementos mas valorados por el mercado, como la eliminacion de acaros, el uso de
productos ecologicos y la accesibilidad del precio.

Posteriormente, se plantea el desarrollo de un servicio minimo viable (SMV), el cual
consiste en ofrecer una version inicial del servicio de limpieza especializada utilizando los recursos
y herramientas previamente identificados, como equipos de vapor, inyeccidn-extraccion y
productos biodegradables. Esta etapa permite evaluar el funcionamiento del servicio en
condiciones reales y medir la satisfaccion de los clientes.

Una vez aplicado el servicio, se recogera retroalimentacion directa de los usuarios,
enfocandose en aspectos como la calidad del resultado, el tiempo del servicio, la percepcion de
limpieza y la experiencia general. Con base en esta informacién, se podran realizar ajustes y
mejoras en el proceso, optimizando la propuesta antes de su lanzamiento formal.

Este ciclo de prueba, aprendizaje y mejora continua puede repetirse varias veces hasta

lograr un servicio que responda de manera adecuada a las expectativas del cliente.
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4.2 Descripcion del proceso de iteracion y mejora continua

El proceso de iteracion dentro del emprendimiento se basa en la mejora progresiva del
servicio a partir de la experiencia del cliente. Este enfoque permite identificar aspectos que pueden
ser optimizados y realizar ajustes constantes para alcanzar un nivel de calidad superior.

En el caso del presente proyecto, la iteracion se aplicara mediante la evaluacién continua
del servicio una vez que sea probado en el mercado. A través de la retroalimentacion de los
clientes, se podrén identificar factores como la efectividad de la limpieza, el tiempo de ejecucion,
el nivel de satisfaccion y la percepcién del valor del servicio.

De acuerdo con esto resultados, se podran realizar mejoras en distintos aspectos, como la
técnica de limpieza, el uso de productos, la atencion al cliente o la organizacion del servicio. Este
proceso permite perfeccionar la propuesta de valor de manera progresiva, reduciendo errores y
adaptandose mejor a las necesidades del mercado.

Por otro lado, el concepto de pivoteo se refiere a la posibilidad de realizar cambios més
significativos en el modelo de negocio en caso de que la propuesta inicial no cumpla con las
expectativas del mercado. Sin embargo, en este proyecto no se prevé un cambio radical en la idea
principal, ya que el analisis previo y los resultados de las encuestas evidencian una aceptacion
favorable del servicio.

En conclusion, la aplicacion de metodologias agiles como Lean Startup permite desarrollar
un emprendimiento mas flexible, adaptativo y orientado al cliente, asegurando que la propuesta

final sea viable, competitiva y alineada con las necesidades reales del mercado.
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5. Validacion de la propuesta de valor

5.1 Descripcion del proceso de validacion con clientes potenciales

El proceso de validacion se realiz6 con el objetivo de conocer la aceptacion del servicio de
limpieza especializada dentro del mercado al que esta dirigido nuestro emprendimiento. Esta etapa
fue importante porque nos permitié obtener opiniones reales de los posibles clientes sobre la
calidad del servicio, su utilidad y la experiencia obtenida después de la limpieza.

Ademas, la validacion ayudo a identificar necesidades y aspectos que podian mejorarse,
especialmente en temas relacionados con la limpieza profunda, eliminacién de suciedad, acaros,
bacterias y malos olores presentes en muebles, colchones y tapicerias. También permitio evaluar
la percepcion de los clientes frente al uso de tecnologias como vapor, extraccion y desinfeccion
UV, junto con productos ecologicos y biodegradables.

Para recopilar la informacion se aplicaron encuestas fisicas y digitales a personas que
recibieron una prueba del servicio. A traves de estas encuestas se pudo conocer el nivel de

satisfaccion, la percepcion de calidad y la intencién de volver a contratar el servicio.

5.1.1 Seleccion del mercado objetivo

Para realizar la validacion se seleccionaron personas cuyas caracteristicas se relacionaban
con el enfoque del emprendimiento. Entre los principales grupos se consideraron hogares con
mascotas, nifios o personas con alergias y problemas respiratorios, ya que son quienes suelen
necesitar una limpieza mas profunda y frecuente.

También se tomo en cuenta a personas interesadas en servicios innovadores y enfocados
en el cuidado de la salud e higiene del hogar. Esta segmentacion nos permitid obtener opiniones
mas cercanas al mercado objetivo y conocer mejor las necesidades relacionadas con la limpieza

especializada de muebles y colchones.
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Durante la validacion de nuestro servicio se observd que los clientes mostraron mayor
interés en aspectos como la eliminacion de bacterias y acaros, el uso de tecnologia especializada y
la utilizacién de productos ecoldgicos, elementos que forman parte de la propuesta de valor del

emprendimiento.

5.1.2 Prueba del servicio (PMV)

Como parte del proceso de validacion, se realiz6 una prueba piloto del servicio de limpieza
especializada con un grupo pequefio de clientes potenciales. Durante esta etapa se aplicaron
procesos de limpieza profunda en muebles y tapicerias utilizando equipos de vapor, maquinaria de
inyeccion-extraccion y desinfeccion UV.

El proposito de esta prueba fue conocer la experiencia real de los clientes y evaluar aspectos
como la calidad de limpieza, eliminacion de olores, tiempo de secado y percepcion del resultado
final del servicio.

Durante la aplicacion de este servicio obtuvimos comentarios positivos relacionados con
la limpieza profunda y el uso de tecnologia especializada. Sin embargo, también se identificaron
aspectos que podrian mejorarse, principalmente en el tiempo de duracion del servicio.

Ademas, esta prueba piloto nos permitio comprobar que existe interés por servicios de

limpieza méas completos, innovadores y enfocados en la salud e higiene del hogar.

5.1.3 Recopilacién y analisis de retroalimentacion

Después de realizar las pruebas del servicio, se pudo recopilar opiniones de los clientes
mediante encuestas y observaciones directas. Esta informacion nos permitié conocer la percepcion
de los clientes sobre la calidad del servicio, el uso de tecnologia y la experiencia obtenida durante

la limpieza.
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Los resultados mostraron una aceptacion positiva, principalmente en aspectos relacionados
con la limpieza profunda, la eliminacién de bacterias y el uso de equipos especializados. Ademas,
varios clientes consideraron que la utilizacién de vapor y desinfeccion UV genera mayor confianza
y diferencia al servicio frente a otros métodos tradicionales.

Por otro lado, algunos participantes mencionaron recomendaciones relacionadas con el
tiempo de duracion del servicio y la mejora de ciertos procesos para brindar una experiencia mas
comoda.

Con base en esta retroalimentacion, se plantearon mejoras orientadas a optimizar el
servicio, fortalecer la atencidn al cliente y reforzar el uso de tecnologia y productos ecologicos

dentro de la propuesta de valor del emprendimiento.

5.2 Resultados de las pruebas y retroalimentacion obtenida

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos mediante la aplicacion de encuestas
realizadas a clientes potenciales y personas que participaron en la prueba piloto del servicio de
limpieza especializada. La finalidad de esta encuesta fue conocer la percepcion y experiencia de
los clientes respecto al servicio ofrecido.

A través de la informacion obtenida se pudo identificar el nivel de aceptacion de nuestro
servicio, asi como los aspectos mas valorados por los clientes, entre ellos la limpieza profunda, el
uso de tecnologia especializada y la utilizacién de productos ecolégicos.

De igual manera, los resultados nos permitieron conocer opiniones y sugerencias
relacionadas con la calidad del servicio, la atencién brindada y algunos aspectos que podrian

mejorarse para ofrecer una mejor experiencia al cliente.

Tabla 11

Género de los encuestados
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Género Frecuencia Porcentaje
Masculino 1 25%
Femenino 3 75%

Total 4 100%

Los resultados muestran que el 75% de las personas encuestadas pertenecen al género
femenino, mientras que el 25% corresponde al género masculino. Esto evidencia una mayor

participacion de mujeres dentro de la validacion realizada.

Tabla 12

Edad de los encuestados

Edad Frecuencia Porcentaje
De 20 a 30 afios 2 50%

De 30 a 40 afios 1 25%

De 40 a 50 afios 1 25%

60 en adelante 0 0%

Total 4 100%

El 50% de las personas encuestadas tienen entre 20 y 30 afios, siendo el grupo con mayor

participacion dentro de la encuesta.
Ademas, el 25% corresponde a personas entre 30 y 40 afios y el otro 25% entre 40 y 50

afios, lo que demuestra que el servicio puede ser de interés para diferentes edades.

Tabla 13

¢ Qué hogar posee?
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Tipo de hogar Frecuencia Porcentaje
Con mascotas 1 25%

Con nifios y mascotas 2 50%

Con mascotas y personas alérgicas 1 25%
Total 4 100%

El50% de los encuestados indico que en su hogar existen nifios y mascotas, siendo el grupo
con mayor participacion dentro de la encuesta.

Ademas, el 25% corresponde a hogares con mascotas y el otro 25% a hogares con mascotas
y personas alérgicas. Esto refleja la importancia de mantener espacios limpios y libres de suciedad
dentro del hogar.

Los resultados muestran que el servicio puede ser de mayor interés en hogares donde
existen mascotas, nifios o personas sensibles a problemas respiratorios.
Tabla 14

¢ Qué servicio adquirié?

Servicio adquirido Frecuencia Porcentaje
Muebles y colchones 3 75%
Muebles y tapiceria automotriz 1 25%

Total 4 100%

Los resultados muestran que el 75% de los encuestados adquirio el servicio de limpieza de

muebles y colchones, siendo el servicio con mayor demanda dentro de la prueba realizada.
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Por otro lado, el 25% utilizé el servicio de muebles y tapiceria automotriz, lo que demuestra
interés en diferentes tipos de limpieza especializada.

Esto nos permite identificar que la limpieza de muebles y colchones representa una de las
principales necesidades dentro de los hogares encuestados.
Tabla 15

¢ Cémo califica el servicio recibido?

Calificacion Frecuencia Porcentaje
Regular 1 25%

Muy bueno 3 75%

Total 4 100%

En la encuesta realizada, 3 de los encuestados califico el servicio como “muy bueno”, lo
que refleja una percepcion positiva respecto a la atencion y limpieza realizada.

Mientras tanto, 1 considero el servicio como “regular”, mostrando que existen algunos
aspectos que todavia pueden mejorarse.

En general, los resultados evidencian una buena aceptacion del servicio por parte de los
clientes encuestados.
Tabla 16

¢El servicio cumplié con sus expectativas?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Cumpli6 parcialmente 1 25%
Cumplié 2 50%

Supero expectativas 1 25%
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Total 4 100%

Dos de los encuestados indicd que el servicio cumplié con sus expectativas, mientras que
una persona considerd que incluso super6 lo esperado.

Por otro lado, el ultimo encuestado sefialé que el servicio cumplié parcialmente, lo que
evidencia que existen aspectos que alin pueden fortalecerse.
Tabla 17

¢ Como percibe la limpieza realizada en su mueble o colch6n?

Percepcion Frecuencia Porcentaje
Aceptable 1 25%
Profunda 1 25%

Muy profunda 2 50%

Total 4 100%

El 50% de los encuestados percibi6 la limpieza realizada como “muy profunda”, lo que
refleja una valoracion positiva del servicio.

Ademas, el 25% considero que la limpieza fue “profunda” y el otro 25% la califico como
“aceptable”.

Estos resultados nos muestran que la mayoria de los participantes percibié una mejora
visible en la limpieza de muebles y colchones.
Tabla 18

¢, Con qué frecuencia volveria a utilizar el servicio?

Frecuencia Frecuencia absoluta Porcentaje
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Cada 3 meses 3 75%
Cada 6 meses 1 25%
Total 4 100%

El 75% de los encuestados indicd que volveria a utilizar el servicio cada 3 meses, mientras
que el 25% lo haria cada 6 meses.

Esto refleja que los clientes consideran importante realizar limpiezas profundas de manera
periddica.

Los resultados también nos muestran que los clientes desean volver a utilizar el servicio en
el futuro.
Tabla 19

¢Antes del servicio, le preocupaba la presencia de acaros, polvo o bacterias en su hogar?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Rara vez 1 25%
Frecuentemente 3 75%

Total 4 100%

El 75% de los encuestados sefialé que frecuentemente le preocupa la presencia de acaros,
polvo o bacterias dentro del hogar.

Mientras tanto, el 25% indicO que esta preocupacion ocurre rara Vez.

Los resultados nos reflejan que existe interés por mantener espacios mas limpios e
higiénicos dentro del hogar.
Tabla 20

¢ Considera que la limpieza tradicional no elimina completamente la suciedad profunda?
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Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
Total 4 100%

El 100% de los encuestados considera que la limpieza tradicional no elimina
completamente la suciedad profunda.

Entre las principales razones mencionadas se encuentran el uso de productos basicos, la
falta de equipos especializados y la poca eliminacion de bacterias o &caros.

Esto demuestra que existe interés por servicios de limpieza mas especializados y
tecnologicos.
Tabla 21

¢En su hogar existen o han existido problemas de alergias o respiracion?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
Total 4 100%

El100% de los encuestados indico que en su hogar existen o han existido problemas
de alergias o respiracion.
Este resultado refleja la importancia de mantener espacios mas limpios e higiénicos dentro
del hogar.
Tabla 22

Luego de recibir el servicio, ¢qué aspectos considera mas importantes?

Aspecto Frecuencia Porcentaje




Eliminacion de acaros y bacterias 2 50%
Uso de productos ecoldgicos 1 25%
Uso de tecnologia especializada 1 25%
Total 4 100%

El 50% de los encuestados considera que el aspecto mas importante del servicio es la
eliminacion de acaros y bacterias.

Ademas, los otros 50% de los encuestados dicen que el uso de productos ecoldgicos y la
tecnologia especializada también fueron valorados.

Esto muestra que los clientes les gustd la limpieza profunda y el cuidado de la salud dentro
del hogar.
Tabla 23

¢ Que aspectos le generaron mayor confianza durante el servicio?

Aspecto Frecuencia Porcentaje
Uso de tecnologia especializada 3 75%
Resultados visibles 1 25%

Total 4 100%

El 75% de los encuestados sefialé que el uso de tecnologia especializada fue el aspecto que
generd mayor confianza durante el servicio.

Mientras tanto, el 25% destacd los resultados visibles obtenidos después de la limpieza.

Los resultados reflejan que la tecnologia y la efectividad del servicio influyen en la
confianza del cliente.

Tabla 24
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¢ Qué caracteristicas hacen que este servicio sea diferente frente a otros?

Caracteristica Frecuencia Porcentaje
Limpieza profunda real 1 25%

Uso de tecnologia (vapor + UV) 3 75%
Total 4 100%

El 75% de los encuestados considera que el uso de tecnologia como vapor y desinfeccion
UV es el principal aspecto que diferencia al servicio frente a otros.

Ademas, el 25% destacd la limpieza profunda como un elemento importante dentro de la
propuesta del emprendimiento.

Esto nos demuestra que la innovacion y el uso de tecnologia generan valor para los clientes.
Tabla 25

¢ Estaria dispuesto/a volver a contratar este servicio?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
Total 4 100%

El 100% de los encuestados indico que volveria a contratar el servicio.

Este resultado refleja una percepcion positiva sobre la experiencia y calidad de la limpieza
realizada.
Tabla 26

¢ Recomendaria este servicio a otras personas?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
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Si 3 75%
Tal vez 1 25%
Total 4 100%

El 75% de los encuestados recomendaria el servicio a otras personas, mientras que el 25%
respondi6 “tal vez”.

Esto refleja una aceptacion favorable sobre el servicio recibido.
Tabla 27

¢ Que aspecto considera que se deberia mejorar?

Aspecto Frecuencia Porcentaje
Tiempo del servicio 1 25%
Resultado final 1 25%
Ninguna mejora 2 50%
Total 4 100%

El 50% de los encuestados considera que no es necesario realizar mejoras en el servicio.

Sin embargo, el 25% sefalé que podria mejorarse el tiempo del servicio y otro 25%
menciono el resultado final.

Esto permite identificar algunos aspectos que podrian mejorar para brindar una mejor
experiencia al cliente.
Tabla 28

¢ Qué sugerencias daria para mejorar el servicio?

Principales sugerencias
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Mejorar el secado y reducir el tiempo del servicio
Incorporar productos més efectivos para ciertas manchas
Mantener la buena atencion al cliente

Implementar maquinaria mas eficiente para el secado

Entre las principales sugerencias de los encuestados se encuentran mejorar el tiempo de
secado y utilizar productos mas efectivos para ciertas manchas dificiles. También se destaco la
buena atencion recibida durante el servicio.

Estas recomendaciones permiten identificar oportunidades de mejora para optimizar la

experiencia del cliente.

5.3 Ajustes realizados a la propuesta de valor basados en la validacion

Los resultados permitieron identificar que los clientes valoraron principalmente el uso de
equipos especializados, la limpieza profunda, la reduccion de acaros y bacterias, y el empleo de
productos mas seguros para las personas, las mascotas y el ambiente.

Ademas, también se encontraron algunos aspectos que podian mejorar para que el servicio
sea mas completo y brinde una mejor experiencia. Entre las principales observaciones estuvieron
el tiempo de secado, la duracion total del proceso, el tratamiento de ciertas manchas y la
comunicacion con el cliente. Por lo cual, se tomd la decision de realizar algunos ajustes al modelo
del servicio, con el fin de responder mejor a las necesidades del mercado de Imbabura y fortalecer

la propuesta de valor del emprendimiento.

e Primer ajuste: Reduccion del tiempo de secado.
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Durante la validacion se observo que, en algunos casos, los muebles, colchones o tapicerias
quedaban humedos por méas tiempo del esperado. Esto podia generar incomodidad en el cliente,
ya que no podia utilizar la superficie de manera inmediata después de la limpieza.

Para mejorar este punto, se plantea incorporar una maquina sopladora o secadora de
tapiceria, conocida también como air mover. Este equipo ayuda a dirigir aire de forma constante
hacia la superficie tratada, permitiendo que el secado sea mas rapido. Ademas, se controlara mejor
la cantidad de agua utilizada durante el proceso de inyeccion-extraccion, evitando aplicar mas
liquido del necesario.

Con este ajuste se busca que el servicio mantenga una limpieza profunda, pero que al
mismo tiempo sea mas comodo para el cliente, ya que podra volver a usar sus muebles, colchones
0 tapicerias en menor tiempo.
lustracion 4

Air mover o Ventilador industrial
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Nota: Imagen generada con inteligencia artificial, con base en indicaciones elaboradas por
los autores, para representar el uso de un air mover o ventilador industrial en el secado de muebles,

colchones, sillas y tapicerias después del proceso de limpieza profunda.

e Segundo ajuste: Mejorar en el tratamiento de manchas.
Durante la prueba del servicio también se observo que algunas manchas necesitaban una

atencién mas especifica. No todas las superficies tienen el mismo tipo de tela ni el mismo nivel de



49

suciedad, por lo que aplicar un solo procedimiento para todos los casos no siempre garantiza el
mejor resultado.

Como solucidn, se propone realizar una revision previa antes de iniciar la limpieza. En esta
etapa se observara el tipo de material, el nivel de suciedad y la clase de mancha que presenta la
superficie. De acuerdo con esa revision, se aplicaran productos biodegradables como el “Earth’s
Air” que es un Limpiador y desengrasante con surfactantes biodegradables y asi productos
adecuados para cada caso, procurando cuidar el tejido y mantener el enfoque ecolégico del
emprendimiento.

Este ajuste permitird obtener mejores resultados sin utilizar quimicos fuertes que puedan
afectar la salud del cliente, las mascotas o las superficies tratadas.
lustracion 5

Earth’s Air o Limpiador y desengrasante con surfactantes biodegradables

Nota: Imagen generada con inteligencia artificial, ChatGPT, con base en indicaciones
elaboradas por los autores, para representar el uso de un limpiador y desengrasante biodegradable

como insumo operativo en el servicio de limpieza ecoldgica.

e Tercer ajuste: Optimizar tiempos en el proceso de limpieza.
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La prueba del servicio permitié notar que era necesario organizar mejor cada etapa del
servicio, ya que, si el proceso no estd bien ordenado, puede tomar méas tiempo del necesario o
generar confusién al momento de explicar el trabajo al cliente.

Por esta razon, se plantea trabajar con una secuencia mas clara: revision inicial, aspirado,
aplicacion de vapor, tratamiento de manchas, inyeccion-extraccion, desinfeccion UV, secado
asistido y revision final. De esta manera, cada paso tiene un orden y permite realizar el servicio de
forma mas eficiente.

Este ajuste ayuda a mejorar la organizacion del trabajo, reducir demoras y brindar una
atencion mas clara. Ademas, permite informar al cliente cuanto tiempo podria durar

aproximadamente el servicio, segun el tamafio de la superficie y el nivel de suciedad.

Tabla 30

Etapas del proceso

TIEMPO )
ETAPA DEL PROCESO DESCRIPCION
ESTIMADO

Revision inicial de la Se revisa el tipo de material, manchas, nivel de suciedad

5min
superficie y estado general.

Se retira polvo, pelusas, pelos de mascotas y residuos

Aspirado inicial 10min
superficiales.

Se aplica vapor para ayudar a soltar la suciedad de la

Aplicacién de vapor 10min

superficie.
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Tratamiento de manchas

Inyeccion-Extraccion

Desinfeccién UV

Secado

Revision final y

recomendaciones.

TOTAL

5min

30min

10min

45min

5min

2 horas

Se aplican productos biodegradables segun el tipo de

mancha.

Se realiza la limpieza profunda y se extrae la suciedad

junto con la humedad.

Se refuerza la higiene de la superficie tratada.

Se utilizar4 una sopladora o secadora para reducir la

humedad final

Se revisa el resultado y se dan recomendaciones de

cuidado al cliente.

Tiempo estimado para la finalizacion del servicio.

e Cuarto ajuste: fortalecimiento del uso de tecnologia.

Los clientes demostraron mayor confianza al observar el uso de equipos especializados

durante la limpieza, por lo cual se decidi6 resaltar mas el uso del vapor, la inyeccion-extraccion y

la desinfeccion UV como parte principal de la propuesta de valor. De esta manera, el servicio se

diferencia de una limpieza tradicional, ya que no solo busca mejorar la apariencia de las

superficies, sino también aportar a la higiene y al bienestar del hogar.

e Quinto ajuste: mejora en la comunicacién y seguimiento al cliente.

Aunque la atencion fue recibida de manera positiva, se vio necesaria mejorar la

comunicacion con el cliente antes, durante y después del servicio, también, se plantea mejorar el

agendamiento mediante WhatsApp vy redes sociales, explicar de forma sencilla el proceso que se
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realizara y brindar recomendaciones posteriores para el cuidado de colchones, muebles y

tapicerias
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6. Modelo de negocio

El modelo de negocio del emprendimiento se estructuré mediante la herramienta Business
Model Canvas, la cual permite organizar de manera clara los elementos principales que necesita
una empresa para funcionar. Este modelo ayuda a comprender quiénes seran los clientes, qué valor
se les ofrecerd, por qué medios se llegara a ellos, como se generaran ingresos y qué recursos,
actividades, socios y costos seran necesarios para poner en marcha el servicio.

En el caso de este emprendimiento, el modelo de negocio esta orientado a la creacion de
una empresa especializada en limpieza ecologica de colchones, muebles, sillas y tapicerias
automotrices en la provincia de Imbabura. La propuesta busca diferenciarse de los servicios
tradicionales mediante el uso de equipos especializados, productos biodegradables y procesos

enfocados en la higiene profunda, la eliminacién de acaros, bacterias, manchas y malos olores.
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6.1 Descripcidn detallada de cada componente del modelo.
6.1.1 Segmentos de clientes

El emprendimiento esta dirigido a personas y familias de la provincia de Imbabura que
buscan mantener sus hogares limpios, saludables y libres de suciedad acumulada. Se enfoca
principalmente en hogares con nifios, mascotas, adultos mayores o personas con alergias, ya que

estos grupos suelen preocuparse mas por la higiene de colchones, muebles, sillas y tapicerias.

6.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor se basa en ofrecer un servicio de limpieza ecolédgica profunda para
colchones, muebles, sillas y tapicerias automotrices. Este servicio busca eliminar suciedad, acaros,
bacterias, manchas y malos olores mediante el uso de equipos especializados y productos
biodegradables.

El emprendimiento se diferencia por integrar vapor, inyeccion-extraccion y desinfeccion
UV (Ultravioleta), lo que permite brindar una limpieza mas completa que la tradicional. Ademas,
al realizarse a domicilio, ofrece mayor comodidad al cliente. Como valor adicional, se puede
considerar el uso de protectores textiles nanotecnoldgicos para ayudar a conservar mejor las

superficies tratadas.

6.1.3 Canales

Los principales canales de comunicacion del emprendimiento, especialmente WhatsApp
Business y redes sociales como Facebook, Instagram y TikTok. Estos medios permitiran atender
consultas, compartir precios, coordinar citas, mostrar resultados del servicio y explicar los
beneficios de la limpieza ecoldgica.

También se utilizaran las recomendaciones de clientes satisfechos, ya que la confianza es

importante en este tipo de servicio. Ademas, la atencién a domicilio sera un canal directo para
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entregar la propuesta de valor. A futuro, se podrian crear alianzas con talleres automotrices,

lavadoras de autos, veterinarias, tiendas de muebles y otros negocios locales.

6.1.4 Relacion con clientes

La relacion con los clientes se basara en una atencion cercana, clara y personalizada. Antes
del servicio, se explicard el proceso, el precio, el tiempo aproximado y las recomendaciones
necesarias para que el cliente se sienta seguro al contratar.

Durante la limpieza, se mantendra un trabajo ordenado y cuidadoso. Después del servicio,
se podra realizar una encuesta de satisfaccion por WhatsApp o redes sociales para conocer la
satisfaccion del cliente y brindar consejos de cuidado. También se pueden ofrecer promociones,
descuentos por paquetes, beneficios por recomendacion y recordatorios para futuras limpiezas.
6.1.5 Fuentes de ingresos

Los ingresos del emprendimiento se obtendran principalmente por el pago directo de los
servicios de limpieza ecoldgica como puede ser en efectivo, transferencias y tarjetas. El precio
dependera del tipo de superficie, el tamafio, el nivel de suciedad y el servicio que el cliente solicite.
La fuente principal de ingreso serd la limpieza de muebles y colchones, porque son los
servicios mas relacionados con la necesidad del hogar. Estos elementos suelen acumular polvo,
acaros, bacterias, manchas y malos olores, por lo que representan una mayor demanda, sobre todo
en familias con nifios, mascotas o0 personas alérgicas.

En segundo lugar, se ofreceran paquetes de limpieza para el hogar, como sala completa,

colchon mas muebles o muebles con sillas tapizadas. Esta opcion permite brindar un servicio mas

completo y también aumentar el valor de cada atencion.
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Como tercera fuente de ingreso estara la limpieza de tapicerias automotrices, dirigida a
personas que desean mantener limpio el interior de sus vehiculos, especialmente quienes usan el
auto con frecuencia o viajan con nifios y mascotas.

También se consideraran servicios individuales, como limpieza de sillas, sillones pequefios
o superficies tapizadas especificas. Aungue estos servicios pueden tener un menor valor, ayudan a
captar mas clientes y complementar los ingresos.

6.1.6 Actividades clave

Las actividades clave del emprendimiento se centran en organizar y realizar correctamente
el servicio de limpieza ecoldgica. Entre las principales estan la atencion al cliente, el
agendamiento, la revision inicial de la superficie, la cotizacion y la ejecucion del servicio.

El proceso de limpieza incluye aspirado, aplicacion de vapor, uso de productos
biodegradables, inyeccion-extraccion y desinfeccion UV. Ademas, se revisara el resultado final,
se daran recomendaciones al cliente y se mantendra activo el marketing digital para atraer nuevos

usuarios.

6.1.7 Recursos clave

Los recursos clave del emprendimiento incluyen equipos de limpieza como maquina de
inyeccidn-extraccion, aspiradora, vapor, lampara UV, cepillos, pafios, atomizadores y demas
herramientas necesarias para el servicio.

También se necesitan productos biodegradables y seguros para las personas, mascotas y
superficies textiles. Ademas, se requiere personal capacitado, recursos econémicos para iniciar el
negocio, transporte, uniformes, publicidad y una imagen de marca que ayude a generar confianza

en los clientes.
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6.1.8 Socios clave

Los socios clave seran principalmente los proveedores de productos biodegradables,
maquinaria, repuestos y mantenimiento de equipos. Contar con proveedores confiables permitira
asegurar la calidad del servicio y evitar interrupciones en el trabajo.

También se pueden establecer alianzas con lavadoras de autos, talleres automotrices,
veterinarias, tiendas de mascotas, tiendas de muebles, hospedajes, oficinas y negocios pequefios
que puedan recomendar o contratar el servicio con frecuencia. Ademas, los creadores de contenido

locales pueden ayudar a dar mayor visibilidad al emprendimiento.

6.1.9 Estructura de costos

En cuanto al nivel de ganancia por segmento, se considera que los servicios con mayor
rentabilidad serian los paquetes de limpieza para el hogar, ya que pueden incluir muebles,
colchones y sillas en una sola atencion. Esto permite aprovechar mejor el tiempo, los insumos y el
traslado.

La limpieza de muebles y colchones también representa una fuente importante de ganancia,
porque son los servicios mas solicitados y estan relacionados directamente con la necesidad
principal del cliente. En cambio, la limpieza de tapicerias automotrices puede generar una ganancia
media, ya que depende del tamario del vehiculo y del nivel de suciedad.

Por otro lado, los servicios individuales, como la limpieza de una sola silla o una superficie
pequefia, pueden dejar una ganancia menor, pero ayudan a captar nuevos clientes. Finalmente, los
mantenimientos periddicos cada tres o seis meses pueden generar ingresos mas constantes, ya que

permiten que el cliente vuelva a contratar el servicio con cierta frecuencia.



Tabla 31

Servicios

57

SEGMENTO O SERVICIO

NIVEL DE GANANCIA

Paquetes de limpieza para el hogar
Limpieza de muebles y colchones
Limpieza de tapicerias automotrices

Servicios individuales

Alto

Alto

Medio

Medio




llustraciéon 6

Modelo Canva
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Socios
clave

* Proveedores de insumos
ecoldgicos.

 Proveedores de maquinaria y
repuestos.

* Locales de ventas de muebles.

* Veterinarias.

* Talleres automotrices,

veterinarias y negocios aliados.

 Creadores de contenido y
marketing digital.

MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

Actividades
clave

» Evaluacion de superficies antes
de limpiar.

« Limpieza profunda: aspirado,
aplicacion de vapor, spray
nanotecnologico, inyeccion-
extraccion.

« Desinfeccion UV.

 Atencién personalizada y
seguimiento al cliente.

* Marketing digital y promocion.

Recursos
clave

* Personal capacitado en
limpieza ecolégica y uso de
equipos especializados.

* Tecnologia: maquina de vapor,
Inyeccién-extraccion,
desinfeccion UV.

* Materiales: productos
biodegradables y spray
(nanotecnolégico).

* Marcg, identidad visual y
canales digitales.

* Financiamiento inicial para
inversion en equipos y
publicidad.

Estructura
de costos

* Personal: sueldos de operarios y atencion al cliente.

* Logistica y transporte: gasolina y desplazamiento a domicilio.
« Tecnologia: maquinas de vapor, inyeccidn-extraccién, ldmpara UV, spray nanotecnoldgico.
+ Publicidad y marketing: redes sociales, folletos y promocion local.

Propuesta
de valor

Limpieza ecolégica profunda y
especializada de colchones,
muebles, sillas y tapicerios
automotrices, destacando:
* Desinfeccion UV como
elemento diferenciador
* Maquina de vapor para
limpieza higiénica y
profunda
« Nanotecnologia (spray
protector) para proteger
superficies y prevenir
suciedad
* Uso de productos
biodegradables y seguros
* Atencién a domicilio.

Valor principal para el cliente:
limpieza efectiva, higiene total,
cuidado de la salud y
comodidad en el hogar o
vehiculo.

Relaciones
con los
clientes

* Atencion personalizada antes,
durante y después del servicio.

* Seguimiento post-servicio para
recomendaciones y satisfaccion.

* Fidelizacion: paquetes y descuentos
por recompra.

Canales

Digitales: redes sociales (Inslagmm,
Facebook, TikTok), WhatsApp Business
« Presenciales: folletos y promocién en
talleres automotrices, veterinarias y
negocios aliados.
« Servicio a domicilio: entrega directa
del servicio mostrando resultados.
* Boca a boca: recomendaciones de
clientes satisfechos.

Segmento
declientes

Clientes que pueden costear el servicio
y que tienen necesidad de limpieza
profunda:

* Adultos con nifos pequeiios en
casa.

* Adultos con mascotas.

* Oficinas o consultorios que
necesitan limpieza frecuente de
tapicerias.

* Propietarios de vehiculos que
buscan mantener la limpieza
interior.

Flujode
ingresos

= Servicios individuales (sillas, colchones, muebles, tapiceria automotriz).

* Paquetes y combos:

* sala completa (sofd + sillas + colchdn).

* Muebles + tapiceria de vehiculo.

* Servicios de mantenimiento periddico cada 3-6 meses.
« Alianzas con negocios locales para limpieza recurrente.

Nota: Modelo Canva
Link: https://canva.link/urw0Obzi3c5y2sin

7. Producto minimo viable

7.1 Descripcion del MPV desarrollado

El producto minimo viable del emprendimiento

consistio en una primera version del

servicio de limpieza ecoldgica especializada, aplicada en muebles, colchones, sillas y tapicerias

automotrices. Esta prueba permitid conocer si la propuesta era aceptada por los clientes y si
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realmente respondia a la necesidad de contar con una limpieza méas profunda, segura y comoda
dentro del hogar o vehiculo.

Este PMV incluy6 las partes principales del servicio, como la revision inicial de la
superficie, el aspirado, la aplicacién de vapor, el uso de productos biodegradables, la limpieza con
inyeccion-extraccion y la desinfeccion UV. De esta manera, se buscé ofrecer una alternativa
diferente a la limpieza tradicional, no solo enfocada en mejorar la apariencia, sino también en
reducir polvo, acaros, bacterias, manchas y malos olores.

La prueba se realizé con un grupo pequefio de clientes potenciales, principalmente hogares
con nifios, mascotas o personas alérgicas, ya que son quienes suelen necesitar este tipo de limpieza
con mayor frecuencia. Gracias a esta experiencia, se pudo recoger opiniones sobre el resultado del
servicio, el tiempo de secado, el tratamiento de manchas y la atencion recibida, lo que permitié
identificar mejoras antes de ofrecer el servicio de forma mas completa en la provincia de Imbabura.

7.2 Proceso de desarrollo

7.2.1 Identificacion del problema

Luego de analizar el mercado y observar la necesidad de los clientes, se identificd que
muchas familias de la provincia de Imbabura requieren una limpieza mas profunda en colchones,
muebles, sillas y tapicerias automotrices. Estos elementos acumulan polvo, &caros, manchas,
bacterias y malos olores, pero muchas veces solo reciben una limpieza superficial.

También se evidencié que algunos servicios existentes no siempre utilizan productos
seguros ni equipos especializados. Por esta razon, el emprendimiento busca responder a esta
necesidad mediante un servicio de limpieza ecoldgica, mas completo y enfocado en la higiene del

hogar.
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7.2.2 Formulacion de la propuesta inicial

A partir del problema identificado, se plante6 como propuesta inicial ofrecer un servicio
de limpieza ecoldgica especializada a domicilio. La idea fue combinar limpieza profunda, uso de
productos biodegradables y equipos como vapor, inyeccion-extraccion y desinfeccion UV.

Esta propuesta se penso principalmente para hogares con nifios, mascotas o personas
alérgicas, ya que son quienes suelen necesitar una limpieza mas frecuente y cuidadosa. Ademas,
se incluyo la limpieza de tapicerias automotrices como parte del servicio, para ampliar la atencion

a clientes que desean mantener limpio el interior de sus vehiculos.

7.2.3 Desarrollo del primer prototipo

El primer prototipo del servicio consistio en realizar una limpieza inicial en muebles,
colchones y tapicerias, aplicando las etapas basicas del proceso. Primero se hizo una revision de
la superficie, luego el aspirado, la aplicacion de vapor, el uso de productos biodegradables, la
limpieza con inyeccion-extraccion y finalmente la desinfeccion UV.

Este primer servicio permitié probar si el proceso era adecuado, cuanto tiempo tomaba
realizarlo y qué resultados se podian obtener. También ayudd a observar detalles importantes,

como el tiempo de secado, el tratamiento de manchas y la forma de explicar el servicio al cliente.

lustracion 7
Primer prototipo de limpieza y desinfeccion de muebles.
A) Estado inicial del mueble antes del servicio. B) Aplicacion del procedimiento de limpieza

profunda. C) Resultado final posterior a la limpieza y desinfeccion.
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Imagen A

,

Imagen B

Imagen C
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Nota: Fotografias propias tomadas durante la fase de prueba del servicio. A) Estado inicial
del mueble antes de la limpieza; B) ejecucion del procedimiento de limpieza profunda mediante
equipo especializado; C) estado final del mueble después del proceso de limpieza y desinfeccion.
Elaboracion propia.

7.2.4 Pruebas con usuarios

El PMV fue probado con un grupo pequefio de clientes potenciales, principalmente
personas que tenian nifios, mascotas o alguna preocupacion por alergias y limpieza del hogar.
También se considero a usuarios interesados en la limpieza de tapiceria automotriz.

Después de realizar el servicio, se recogieron opiniones sobre la limpieza, el resultado final,
el olor, el tiempo de secado, la atencion recibida y la comodidad del servicio a domicilio. Esta
informacion fue importante porque permiti6 conocer qué aspectos gustaron y qué partes

necesitaban mejorar.

llustracién 8
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Validacion operativa del servicio de limpieza y desinfeccion con clientes
A) Estado inicial del mueble antes del servicio. B) Aplicacion del procedimiento de limpieza

profunda. C) Resultado final posterior al proceso de limpieza y desinfeccion.

Imagen A

Imagen C
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Nota: Fotografias propias tomadas durante la fase de validacidn del servicio con clientes.
A) Estado inicial del mueble antes de la limpieza; B) aplicacién del procedimiento de limpieza
profunda sobre la superficie textil; C) estado final del mueble posterior al proceso de limpieza y

desinfeccion. Elaboracion propia.

7.2.5 Iteracion y mejora

Con base en los comentarios recibidos, se identificaron algunos puntos que debian
ajustarse. Entre ellos estuvieron el tiempo de secado, el tratamiento de manchas dificiles y la
organizacion de cada etapa del servicio.

Por esta razon, se plante6 incorporar una maquina de secado o sopladora para reducir la
humedad final, usar productos biodegradables méas adecuados segun el tipo de mancha y ordenar
mejor el proceso de limpieza. Estos cambios ayudaron a mejorar la experiencia del cliente y hacer

que el servicio sea mas claro, rapido y coémodo.
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7.2.6 Consolidacion del PMV final
Después de realizar las pruebas y aplicar los ajustes necesarios, se reforzd una versién mas
completa del servicio. Esta version final del PMV incluye revision inicial, aspirado, vapor,
tratamiento de manchas, inyeccion-extraccion, desinfeccion UV, secado asistido y revision final.
Con estos cambios, el servicio quedé mejor organizado y mas alineado con lo que los
clientes esperan. Ademas, esta version sirve como base para ofrecer el servicio de manera méas
formal en la provincia de Imbabura, manteniendo el enfoque ecoldgico, la atencién a domicilio y

la limpieza profunda como principales elementos de diferenciacion.

7.3 Lecciones aprendidas y ajustes realizados.

Durante la creacion y validacion del PMV se aprendio que el servicio de limpieza ecoldgica
debia enfocarse en resultados visibles, como la eliminacién de manchas, malos olores y suciedad
acumulada en colchones, muebles y tapicerias. También se identifico que los clientes valoran
mucho el uso de productos seguros, que no afecten la salud ni dafien las telas. En la parte comercial,
se vio la necesidad de explicar mejor los beneficios del servicio mediante fotos del antes y después,
precios claros y atencion rapida. Ademas, se comprendié que muchos consumidores primero
sienten desconfianza, por lo que las recomendaciones, testimonios y demostraciones ayudan a

generar seguridad.

8. Imagen corporativa
8.1 Presentacion de la identidad visual del emprendimiento.

La identidad visual de Biolux fue creada para representar un servicio de limpieza
especializada que busca transmitir confianza, higiene y compromiso con el cuidado del ambiente.
La marca nace con la idea de ofrecer una limpieza profunda para colchones, muebles, sillas y

tapicerias automotrices, pero usando una imagen mas profesional, moderna y cercana al cliente.
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Por eso, su disefio no solo muestra que se trata de una empresa de limpieza, sino también que el
servicio esta pensado para mejorar la salud, el bienestar y la comodidad de los espacios.

El logotipo de Biolux combina elementos relacionados directamente con el servicio que se
ofrece. El sillén representa los muebles y espacios que la empresa limpia y recupera, la herramienta
de limpieza refleja el trabajo técnico y especializado, mientras que la hoja verde comunica el
enfoque ecoldgico y el uso responsable de productos menos agresivos. Estos elementos ayudan a
que el cliente entienda rapidamente de qué trata el emprendimiento y qué lo hace diferente frente
a otros servicios de limpieza mas comunes o informales.

La paleta de colores también cumple un papel importante dentro de la identidad visual. El
color verde representa naturaleza, salud y sostenibilidad; el azul transmite confianza, limpieza y
seguridad; y el blanco se relaciona con higiene, pureza y transparencia. Esta combinacion permite
que la marca se vea fresca, ordenada y confiable, generando una buena impresion desde el primer
contacto con el cliente.

La tipografia utilizada es clara, moderna y facil de recordar, lo que ayuda a que el nombre
Biolux tenga una presencia fuerte y profesional. Ademas, el disefio visual busca transmitir una
sensacion de limpieza, calidad y cuidado, aspectos importantes para que los clientes se sientan
seguros al contratar el servicio dentro de sus hogares, oficinas o vehiculos.
lustracion 9

Biolux - Isotipo e Logotipo
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BIOLUX

Nota: Imagen generada con inteligencia artificial mediante ChatGPT, como parte del

desarrollo de la identidad corporativa del emprendimiento BIOLUX.

8.2 Aplicaciones de la imagen corporativa

La imagen corporativa de Biolux se aplico en diferentes elementos del emprendimiento
para que la marca sea facil de reconocer y transmita una imagen mas ordenada, limpia y
profesional. Al tratarse de un servicio de limpieza especializada, es importante que el cliente pueda
identificar rapidamente al personal, los equipos de trabajo y los canales digitales de la empresa.
Por eso, se mantuvieron los colores principales de la marca, como el verde, azul y blanco, junto
con el logotipo en espacios visibles.

El uniforme es una de las aplicaciones mas importantes de la imagen corporativa, ya que
es lo primero que observa el cliente cuando recibe el servicio. En el caso de Biolux, se utiliza una
indumentaria limpia, cdmoda y con los colores institucionales, lo que ayuda a transmitir confianza,
orden y responsabilidad. El logotipo se coloca en una parte visible, como el pecho o la espalda,
para que el personal sea reconocido facilmente y la marca tenga presencia durante todo el servicio.
Ademas, una buena presentacion del equipo permite que el cliente perciba a la empresa como seria,

segura y comprometida con la calidad.
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La identidad visual también puede aplicarse en los equipos que se utilizan para la limpieza,
como maquinas, atomizadores, pafios, envases, etiquetas o maletines de trabajo. Colocar el
logotipo o mantener los mismos colores de la marca en estos materiales ayuda a que todo se vea
mas organizado y profesional. Esto también diferencia a Biolux de otros servicios mas informales,
porque muestra que existe cuidado en cada detalle, no solo en la limpieza final, sino también en la

forma en que se presenta el servicio.

La aplicacién de la imagen corporativa en vehiculos permite que la marca sea vista por mas
personas mientras el equipo se traslada a los domicilios, oficinas 0 negocios de los clientes. Una
rotulacion sencilla, con el logotipo, nombre de la empresa, colores principales y niamero de
contacto, ayuda a mejorar el reconocimiento de Biolux y funciona como una forma de publicidad
movil. Ademas, permite que el cliente identifiqgue con mayor facilidad al personal que llega a

realizar el servicio, generando mas seguridad y confianza.

La imagen corporativa también se adapta a redes sociales como Facebook, Instagram o
TikTok, porque son medios importantes para mostrar el trabajo realizado y atraer nuevos clientes.
En estas plataformas se pueden usar publicaciones con la misma linea grafica de la marca,
combinando los colores institucionales, el logotipo y fotografias reales del antes y después de la

limpieza.

llustracién 10

Indumentaria
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Nota: Imagen generada con inteligencia artificial mediante ChatGPT, como parte del
disefio de identidad corporativa del emprendimiento BIOLUX, para representar la indumentaria

del personal operativo del servicio.

llustracién 11

Vehiculo de transporte

Nota: Fotografia de vehiculo propio editada con inteligencia artificial para representar la

aplicacion de la identidad corporativa de BIOLUX.
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Nota: Capturas de pantalla propias de los canales digitales de BIOLUX en WhatsApp
Business y Facebook, disefiados para la atencion, contacto y agendamiento de servicios con

clientes.
9. Promocién y marketing

9.1 Estrategias de marketing digital y tradicional implementadas
Para dar a conocer el servicio de limpieza, se implement6 una estrategia combinada de
marketing digital y promocion directa con la comunidad. En el marketing digital se priorizo
mostrar el valor ecologico del servicio, la limpieza profunda y el uso de tecnologia especializada,
ademas, se crearon publicaciones en redes sociales como Facebook, Instagram con fotos del
proceso, resultados antes y después y consejos sobre cuidado de colchones, muebles y tapicerias.
También se aplicd marketing de contenidos, compartiendo informacién sobre la
importancia de la higiene en el hogar y beneficios del servicio a domicilio. A nivel tradicional, se
entregaron folletos en negocios locales, talleres automotrices, veterinarias y centros estéticos para

llegar a mas clientes potenciales.

9.2 Canales de promocion utilizados
Los canales seleccionados buscaban llegar a los clientes de manera directa y efectiva:
9.2.1 Digitales: Redes sociales como Instagram, Facebook y WhatsApp Business para
consultas, agendamiento y comunicacion personalizada.
9.2.2 Boca a boca: Clientes satisfechos compartiendo su experiencia con familiares,

Vecinos y amigos.
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9.2.3 Atencion a domicilio: El contacto directo con el cliente durante la prestacion del
servicio también se considera un canal de promocion, mostrando resultados visibles y generando
confianza.

9.2.4 Fisicos: Folletos y recomendaciones en negocios locales aliados, talleres

automotrices y veterinarias.

9.3 Analisis de la efectividad de las estrategias de marketing

Se revis6 qué tan efectivas eran las publicaciones y folletos midiendo visualizaciones,
interacciones y consultas recibidas. Las redes sociales ayudaron a llegar a nuevos clientes, mientras
que las recomendaciones y folletos aumentaron la confianza en el servicio. La combinacion de
estos canales permitio que mas personas conocieran el emprendimiento, se interesaran por
contratarlo y valoraran la limpieza ecoldgica que se ofrece.
lHustracion 13

Perfil de Instagram
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Nota: Ejemplo de publicacion en Instagram mostrando el antes y después de la limpieza

de un colchon.

10. Viabilidad financiera

En este apartado se analiza la viabilidad financiera del emprendimiento BIOLUX, tomando
en cuenta la inversion inicial, los costos, los ingresos proyectados, el precio de venta y el flujo de
caja. Con esta informacidn se puede conocer si el negocio cuenta con las condiciones necesarias
para operar, recuperar la inversién y generar rentabilidad en el tiempo.
10.1 Proyecciones financieras (ingresos, costos, precio de venta, flujo de caja).
Tabla 32

Maquinaria e Insumo

MAQUINARIA'Y EQUIPO
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Maquina de inyeccidn-

., 2 $ 800,00 $ 1.600,00
extraccion
Méaquina de vapor 2 $ 70,00 $ 140,00
Maquina de
desinfeccion UV 2 $ 90,00 $ 180,00
Taladro 2 $ 30,00 $ 60,00
Cepillo cerdas suave 2 $ 20,00 $ 40,00
Cepillo cerdas dura 2 $ 20,00 $ 40,00
Extension eléctrica 1 $ 20,00 $ 20,00
Vehiculo 1 $ 10.000,00 $ 10.000,00
TOTAL $ 12.080,00




INSUMOS DE LIMPIEZA

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNI
Spary 2 12,00
Atomizador 2 10,00
Deterge ph neutro 2 30,00
TOTAL

VALOR TOTAL
$ 24,00

$ 20,00

$ 60,00

$ 104,00

Nota: Valores expresados en dolares estadounidenses.
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Analisis: Como se observa en la ilustracion 14 muestra la inversion requerida en maquinaria,

equipo e insumos para iniciar la operacion del servicio de limpieza ecologica de BIOLUX. La

mayor inversion corresponde al vehiculo y a las maquinas de inyeccidn-extraccion, ya que son

recursos importantes para el servicio a domicilio. Ademas, se consideran insumos de limpieza de

uso continuo, necesarios para ejecutar cada intervencion. En total, la inversion estimada para estos

rubros asciende a $12.184,00.
Tabla 33

Inversion Inicial

A) Inversion fija total. B) Inversidn intangible. C) Capital de trabajo proyectado

A. Inversion fija total

INVERSION FIJA TOTAL

DESCRIPCION VALOR
Magquinaria y Equipo $ 12.080,00
Implementos de limpieza $ 104,00
Seguridad $ 40,00

Equipo de oficina

Muebles y enseres $ 70,00
Equipo de computo $ 350,00
Otros $ 2300
TOTAL $12.667,00

%
95,4%
0,8%
0,3%

0,6%
2,8%
0,2%
100%

% TOTAL
96,2%
0,3%

3,3%

0,2%
100%
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B. Inversion intangible

INTANGIBLES

DESCRIPCION CANTIDAD VALORUNITARIO VALOR TOTAL

Capacitacion y uso de
pacttacion y u 1 $ 50,00 $ 50,00
equipos
TOTAL $ 50,00
A) Capital de trabajo proyectado
CAPITAL DE TRABAJO Proyeccién 3 meses
j VALOR VALOR
DESCRIPCION TIEMPO UNIDAD CANTIDAD UNITARIO TOTAL
COSTOS DE
SERVICIO
Mano de obra 1 U 2 $ 241,00 $ 482,00
directa
SUBTOTAL C.
PRODUCCION $ 48200
GASTOSADMY
FINANCIERO
Sueldos (medio 1 U 2 $ 241,00 $ 482,00
tiempo)
Suministros de 1 U 1 $ 2300 $ 2300
oficina
SUBTOTL G.
ADMY FIN $ 505,00
GASTOS DE
VENTAS
Promociony 1 U 1 $ 4000 $ 40,00
publicidad
SUBTOTAL G.
$ 40,00

VENTAS
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TOTAL,
CAPITAL DE $ 1.027,00
TRABAJO

Nota: Valores expresados en délares estadounidenses.

Anélisis: Como se observa en la ilustracion 15 muestra la inversion inicial requerida para el
funcionamiento de BIOLUX, la cual esta compuesta por inversion fija, activos intangibles y capital
de trabajo. La inversién fija representa el mayor rubro, debido a la adquisicion del vehiculo,
maquinaria y equipos necesarios para el servicio. Ademas, se considera una inversion intangible
de $50,00 destinada a capacitacion y uso de equipos. Por Gltimo, el capital de trabajo asciende a
$1.027,00, monto que permitird cubrir gastos iniciales de mano de obra, administracion,

suministros y promocidén. En conjunto, la inversion inicial estimada es de $13.744,00.

Tabla 34

Costos del servicio

MANO
DE OBRA
ANO1

PERSONAL INGRESOS INGRESO

BENEFICIOS DE LEY

OPERATIVO MENSUALES IESS Costo
3 Salario Fondos de  Aporte 13 Sueldo 14 Sueldo Mensual
Area Empleado N

Unificado  Reserva patronal Mensual Mensual

Produccion  Operariol  $ 241,00 $20,08 $ 2687 $20,08 $33,33 $ 341,37
Produccion  Operario2  $ 241,00 $20,08 $ 2687 $20,08 $33,33 $341,37
TOTAL OPERARIO $482,00 $40,17 $ 5374 $40,17 $ 66,67 $682,74

Nota: Valores expresados en dolares estadounidenses.
Analisis: Como se observa en la ilustracion 16 presenta los costos mensuales correspondientes a
la mano de obra operativa del servicio. Se consideran dos operarios del area de produccion, cada

uno con un salario mensual de $241,00. Al incluir fondos de reserva, aporte patronal al IESS y
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beneficios de ley, el costo mensual por operario asciende a $341,37. En conjunto, el costo total
mensual de mano de obra operativa es de $682,74.
Tabla 35
Costos por tipos de servicios

Para determinar el precio de venta de los servicios ofertados por BIOLUX, se calcularon
previamente los costos directos e indirectos asociados a cada tipo de limpieza. En este andlisis se
consideran insumos, mano de obra, utensilios y costos de movilizacion, lo que permite establecer
el costo real del servicio y definir un precio de venta adecuado.

A) Limpieza de colchones de 1 a 2 plazas. B) Limpieza de muebles, juego de sala. C)

Limpieza de sillas, juego de 6 unidades. D) Limpieza de tapiceria automotriz

A) Limpieza de colchones de 1 a 2 plazas.

LIMPIEZA DE COLCHONES 1-2 PLAZA

Costos Directos de Servicio Costo Insumo Costo Unitario
Maquina de inyeccion/extraccion

Taladro

Maquina de vapor

Maquina desinfeccion Uv

Detergente 4 litros $ 40,00 $ 020
Cepillos para quitar manchas 2 (cerdas suave $ 40,00 $ 057
y suras)
Cepillo de ropa $ 5,00 $ 012
Mano de obra 1 persona (45 min) $ 482,00 $ 226
Mano de obra 2 persona (45 min) $ 482,00 $ 226
Utensilios (mascarillas guantes) $ 200
$ 7,41
Costos Indirectos
Costos Movilizacion $ 5,00
Costo por servicio $ 1241
0.50% ganancias $ 620

PVP $ 19




B) Limpieza de muebles, juego de sala

LIMPIEZA DE MUEBLES (JUEGO DE SALA)

Costos Directos de Servicio Costo Insumo  Costo Unitario
Magquina de inyeccion/extraccion

Taladro

Maquina de vapor

Maquina desinfeccion Uv

Detergente 4 litros $ 40,00 $ 050
Cepillos para quitar manchas (cerdas suaves y $ 40,00 $ 057
dura)
Cepillo de ropa $ 5,00 $ 012
Mano de obra 1 persona (2 horas) $ 482,00 $ 6,03
Mano de obra 2 persona (2 horas) $ 482,00 $ 6,03
Spray 600 ml $ 25,00 $ 792
Utensilios (mascarillas guantes) $ 200
$ 2316
Costos Indirectos
Costos Movilizacion $ 500
Costo por servicio $ 28,16
0.50% ganancias $ 14,08
PVP $ 42
C) Limpieza de sillas, juego de 6 unidades.

LIMPIEZA DE SILLAS (JUEGO DE 6)
Costos Directos de Servicio Costo Insumo  Costo Unitario
Maquina de inyeccion/extraccion
Taladro
Maquina de vapor
Maquina desinfeccion Uv
Detergente 4 litros $ 40,00 $ 020
Cepillos para quitar manchas (cerdas suaves $ 4000 $ 057
y dura)
Cepillo de ropa $ 5,00 $ 012
Mano de obra 1 persona (15 min) $ 482,00 $ 075
Mano de obra 2 persona (15 min) $ 482,00 $ 075
Spray 600 ml $ 25,00 $ 063
Utensilios (mascarillas guantes) $ 2,00

$ 503
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Costos Indirectos

Costos Movilizacion $ 500

Costo por servicio $ 10,03

0.50% ganancias $ 501
PVP $ 15

D) Limpieza de tapiceria automotriz
LIMPIEZA DE TAPICERIA AUTOMOTRIZ
Costos Directos de Servicio Costo Insumo CO§t0 :
Unitario

Magquina de inyeccion/extraccion

Taladro

Maquina de vapor

Maquina desinfeccion Uv

Detergente 4 litros $ 40,00 $ 035

Cepillos para quitar manchas (cerdas suaves y $ 40,00 $ 057

dura)

Cepillo de ropa $ 5,00 $ 012

Mano de obra 1 persona (3 horas) $ 482,00 $ 904

Mano de obra 2 persona (3 horas) $ 482,00 $ 904

Spray 600 ml $ 25,00 $ 833

Utensilios (mascarillas guantes) $ 2,00

$ 29,45

Costos Indirectos

Costos Movilizacion $ 500

Costo por servicio $ 3445

0.50% de ganancias $ 17,22
PVP $ 52

Nota: Valores expresados en dolares estadounidenses.

Analisis: La ilustracion 17 presenta el costo estimado por cada tipo de servicio ofrecido por
BIOLUX. La limpieza de colchones tiene un costo por servicio de $12,41 y un PVP de $19,00; la
limpieza de muebles presenta un costo de $28,16 y un PVP de $42,00; la limpieza de sillas tiene
un costo de $10,03 por juego de 6 unidades y un PVP de $15,00; mientras que la limpieza de

tapiceria automotriz registra el costo mas alto, con $34,45 y un PVP de $52,00. Estos valores
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permiten establecer precios de venta con margen operativo y sirven como base para la construccion
de los combos comerciales del emprendimiento.
Tabla 36

Costo de servicios por combos

Combo Hogar Feliz Costo ($)
Muebles $23
Sillas (Hasta 5) $5,03
Valor $ 28,19
TOTAL $ 28,19
Combo Suefio Renovado Costo ($)
Muebles $23
Colchén 2 plazas (1 colchdn) $741
Valor $ 30,57
TOTAL $ 30,57
Combo BIOLUX Costo ($)
Muebles $23
Sillas (Hasta 5) $5,03
Colchones $741
Valor $ 35,59
TOTAL $ 35,59
Combo Doble Impacto Costo (9)
Muebles $23
Tapiceria Automotriz $ 29,45
Valor $ 52,61
TOTAL $52,61

Nota: Valores expresados en dolares estadounidenses.
Analisis: Como se puede observar en la ilustracion 18 presenta los costos estimados de los combos

ofertados por BIOLUX. EI combo de menor costo es Hogar Feliz con $28,19, mientras que el
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combo de mayor costo es Doble Impacto con $52,61. Esta diferencia se debe a la cantidad y tipo
de servicios incluidos en cada paquete, especialmente cuando se incorpora la limpieza de tapiceria
automotriz.

Tabla 37

Proyeccion de gastos

PROYECCION DE GASTOS

MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos adm
$ 48200 $ 578400 $ 584184 $ 590026 $ 595926  $6.018,85
y ventas
Suministros
. $ 2300 $ 27600 $ 28152 $ 287,15 $ 29289 $298,75
de oficina

Publicidad $ 4000 $ 480,00 $ 48000 $ 48000 $ 480,00 $480,00
Depreciacion  $ 704 $ 8447 $ 8447 $ 8447 $ 8447 $8447

TOTAL $ 552,04 $ 6.62447 $ 6.687,83 $ 6.751,88 $ 6.816,62  $6.882,07
Nota: Valores expresados en dolares estadounidenses.

Analisis: Como se observa en la ilustracion 19 presenta la proyeccién de gastos del
emprendimiento BIOLUX para un periodo de cinco afios. Se consideran rubros administrativos y
operativos como sueldos administrativos y de ventas, suministros de oficina, publicidad y
depreciacion. El gasto mensual estimado es de $552,04, mientras que el gasto anual proyectado
para el primer afio asciende a $6.624,47. Para los afios siguientes se observa un incremento
progresivo, principalmente en sueldos y suministros, lo que permite prever el comportamiento de
los gastos durante la operacién del negocio.

Tabla 38

Precio de venta al pablico por servicio y combos comerciales
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Para establecer los precios de venta del emprendimiento BIOLUX, se definieron primero
los valores unitarios de cada servicio y, a partir de estos, se estructuraron diferentes combos
comerciales. Esta informacién permite conocer el precio base de los servicios individuales, el valor

acumulado de cada paquete, el descuento aplicado y el precio final que se ofrecera al cliente.

A) Precios unitarios. B) combos Hogar Feliz, Suefio Renovado y BIOLUX.

A) Precios unitarios.

Tipo de servicio Precio unitario (%)
Muebles $ 42
Sillas $2,50
Colchones $19
Tapiceria automotriz $52

B) combos Hogar Feliz, Suefio Renovado, BIOLUX y Doble Impacto.

Combo Hogar Feliz Precio ($)
Muebles $42
Sillas (Hasta 5) $ 12,50
Valor $54,74
Descuento $8,21
TOTAL $ 46,53
Combo Suefio Renovado Precio (%)
Muebles $42,00
Colchdén 2 plazas (Hasta 2) $ 37,22
Valor $ 82,22
Descuento $12,33
TOTAL $ 68
Combo BIOLUX Precio ($)
Muebles $42,00
Sillas (Hasta 5) $12,50
Colchones $ 18,61
Valor $ 76,11
Descuento $11,42

TOTAL $ 62,48
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Combo Doble Impacto Precio ($)
Muebles $ 42
Tapiceria Automotriz $ 55,00
Valor $97,24
Descuento $ 14,59
TOTAL $ 80,10

Nota: Valores expresados en délares estadounidenses.

Analisis: La Tabla 20 presenta la estructura de precios de venta del emprendimiento BIOLUX. En
primer lugar, se establecen los precios unitarios por tipo de servicio, considerando muebles, sillas,
colchones y tapiceria automotriz. A partir de estos valores, se disefian combos comerciales
orientados a diferentes necesidades del cliente. EI combo Hogar Feliz alcanza un precio final de
$46,53; el combo Suefio Renovado $69,88; el combo BIOLUX, $64,69 y el combo Doble Impacto
$82,65. De esta manera se permite ofrecer alternativas distintas, aplicar descuentos comerciales y
mantener una propuesta de precios accesible para el mercado objetivo.

Tabla 39

Flujo de caja

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4  ANO5

Utilidad Neta 483080 4.71460 5.088,72 542399 577391

Eg)agtiz)rec'ac'on 84,47 84,47 84,47 84,47 84,47
Eg;ig)rec'ac'o” 177474 177474 177474 177474 177474
Valor

RESIDUAL

Maguinaria 2.237,6
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Flujo De Efectivo $13.744,00  6.690,01 657381  6.947,93 7.283,20 9.870,78 23.621,7

Valor Actual $13.744,00  6.107,37 547862 528612 505861 6.258,76 28.189,4
Nota: Valores expresados en délares estadounidenses.

Analisis: La ilustracion 21 presenta el flujo de efectivo proyectado para un periodo de cinco afos.
En el afio 0 se registra una inversion inicial negativa de $13.744,00, mientras que a partir del afio
1 se observan flujos positivos. El flujo de efectivo aumenta progresivamente, pasando de $6.690,01
en el afio 1 a $9.870,78 en el afio 5. Ademas, se incorpora el valor de salvamento de la maquinaria
al final del periodo proyectado. Estos resultados muestran que el emprendimiento tendria
capacidad para generar liquidez y recuperar la inversion inicial durante el horizonte financiero
evaluado.

Tabla 40

Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $28.561,05 $29.132,27 $30.309,21  $3153371  $32.807,67
Costo de servicios $ 15.429,49 $16.178,75 $16.832,37 $17.512,40  $18.219,90
Combol $2.959,56 $3.103,27 $3.22864  $3359,08  $3.494,79
Combo2 $3.209,33 $3.365,17 $3501,13  $364257  $3.789,73
Combo3 $3.737,08 $3.918,56 $4.07687  $424157  $4.412,93
Combo4 $5.523,53 $5.791,75 $6.02573  $626917  $6.522,45
'C\f)z:fli)tgeon $13.131,56 $12.953,52 $1347684  $14.02131  §$14.587,77
CIF Movilizacion ~ $720,00 $ 754,96 $791,62 $830,07 $870,37

- Depreciacion $1.774,74 $1.774,74 $1.757,24 $1.732,80 $1.732,80
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Gastosadmy $5.784.00 $5.841.84 $590026  $5095026  $6.018.85
ventas

Gastos $ 186,49 $70,59

financieros

Utilidad Operativa  $ 4.852,81 $4511.38 $5027.72  $549918  $596574
Utilidad antes $6.441 07 $6.286,13 $6.78496  $723198  $7.69854
de IMP.

Impuesto 25% $1.610,27 $1.571,53 $1.69624  $1.80800  $1.924,64
Utilidad Neta $4.830,80 $4.714,60 $508872  $542399  $577391

Nota: Valores expresados en délares estadounidenses.
Analisis: La ilustracion 22 presenta el estado de resultados proyectado para un periodo de cinco
afios. Se observa que las ventas incrementan progresivamente desde $28.561,05 en el afio 1 hasta
$32.807,67 en el afio 5. Asimismo, la utilidad neta mantiene una tendencia positiva, pasando de
$4.830,80 en el afio 1 a $5.773,91 en el afio 5. Esto evidencia que el emprendimiento BIOLUX
podria generar resultados favorables durante el periodo evaluado, siempre que se mantenga el

control de costos, gastos operativos y niveles de venta proyectados.

10.2 Andlisis del punto de equilibrio
Analisis de punto de equilibrio

El punto de equilibrio permite identificar el nivel minimo de ingresos y servicios que
BIOLUX debe alcanzar para cubrir sus costos fijos y variables, sin generar pérdida ni utilidad.
Para este célculo se consideraron los costos fijos totales, costos variables, ventas proyectadas,
precio de venta unitario, costo variable unitario y margen de contribucién.
Tabla 41
Punto de Equilibrio

A) Punto de equilibrio en ingresos. B) Punto de equilibrio en unidades
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A) Punto de equilibrio en ingresos.

Costos fijos totales
PE = —C‘mm“vm’mﬁ@s—

—( Ventas totales )

7.558,74
E=— | A1,

28.561,05

PE = $17.376,60

B) Punto de equilibrio en unidades

Costos fijos
PE = p hucic —
Margen de contribucion unitario VU $ 68,00
7.558,74 cvu $ 3845
= — Margen de Distti $ 295

29,55

PE = 25c servicios al ano

Nota: Valores expresados en ddlares estadounidenses.

Analisis: En la ilustracion 23 se presenta el calculo del punto de equilibrio de BIOLUX. El
emprendimiento necesita alcanzar ventas minimas de $17.376,60 para cubrir sus costos totales.
Asimismo, el punto de equilibrio en unidades indica que se deben realizar aproximadamente 256
servicios al afio para no generar pérdidas. Este resultado permite establecer una meta minima de
ventas y servicios, necesaria para sostener la operacion del negocio y orientar la planificacion
comercial.

Tabla 42

Andlisis punto de equilibrio



87

En esta ilustracion se hace una representacion grafica que permite visualizar la relacion
entre los ingresos totales y los costos totales del emprendimiento BIOLUX. Este gréfico facilita

identificar el punto en el que el negocio cubre sus costos y empieza a generar utilidad.

PUNTO DE EQUILIBRIO

35.000 4
30.000 - 28.560,0(
PUNTO DE EQUILIBRIO 1
256 servicios
25.000 A {S/ 17.408,00 aprox.)
@
~— 20.000 A i
n ZONA DE PERDIDAS
Q
3 Costos Totales > 3
(=] ZONA DE UTILIDAD
© Ingresos Totales {
S 15.000 - ! Ingresos Totales >
H Costos Totales
i
|
10.000 A :
|
|
|
5.000 4 s
|
|
|
0 ‘ + T 1
5

z 2 et
0 50 100 150 200 25& 300 350 400 420

Nota: El grafico representa el punto de equilibrio del emprendimiento BIOLUX,

considerando ingresos totales, costos totales y nimero de servicios proyectados.

Andlisis: La llustracion 24 muestra el punto de equilibrio del emprendimiento BIOLUX, ubicado
aproximadamente en 256 servicios al afio y un ingreso cercano a $17.376,60 exactamente. A partir
de este punto, los ingresos totales superan a los costos totales, por lo que el negocio empieza a
generar utilidad. Por el contrario, si el nGmero de servicios es menor a 256, el emprendimiento se

ubicaria en una zona de pérdida, debido a que los ingresos no alcanzarian para cubrir los costos
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operativos. Este resultado permite establecer una meta minima de ventas para sostener la operacion
del negocio.

10.3 Indicadores de rentabilidad (ROI, VAN, TIR, etc.).
Tabla 43

Analisis VAN/ TIR/ ROI

VAN $ 9.340,84
TIR 24,86%
ROI 122% $1,22

Por cadadoélar invertido se genera una ganancia neta de USD 1,22

VAN $9.340,84
Férmula VNA  $28.189,48

Comprobacion

El analisis financiero del emprendimiento evidencia resultados positivos en los
principales indicadores de rentabilidad.

e VAN: El Valor Actual Neto, se obtuvo un resultado de $9.340,84, lo que indica que los
flujos de efectivo proyectados superan la inversidn inicial de $28.189,48, demostrando que
el proyecto genera valor econdmico bajo la tasa de descuento establecida.

e TIR: La Tasa Interna de Retorno, se obtuvo un valor de 24,86%, el cual es
significativamente superior a la tasa minima de rentabilidad del 6,55%, evidenciando que
el proyecto no solo recupera la inversion, sino que genera un rendimiento financiero
atractivo y competitivo.

e ROI: El Retorno sobre la Inversion alcanz6 un 122%, lo que significa que por cada délar
invertido se genera una ganancia neta aproximada de $1,22, reflejando una alta eficiencia

en el uso del capital invertido y una rentabilidad favorable para el emprendimiento.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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Conclusiones

1.- Respecto al analisis de la problematica y demanda del servicio, se concluye que existe
una necesidad real de limpieza profunda en el mercado objetivo. Los resultados evidencian que el
93,1% de los encuestados considera que los sofas y muebles acumulan mayor suciedad o bacterias,
mientras que el 56,9% identifica a los colchones como otro foco importante de contaminacion.
Ademas, el 90,2% manifestd haber contratado anteriormente un servicio profesional de limpieza
profunda, lo que demuestra que el mercado ya reconoce este tipo de necesidad. También se
identificd que el 82,4% de los participantes estaria dispuesto a pagar entre $30 y $50, lo cual
permite sustentar una oportunidad comercial para BIOLUX.

2.- En relacion con las tendencias y oportunidades de diferenciacion, se concluye que el
servicio propuesto puede posicionarse frente a la competencia mediante el uso de tecnologia,
sostenibilidad y canales digitales. Los datos muestran que el 98% de los encuestados considera
importante o muy importante el uso de productos biodegradables y no toxicos. Asimismo, el 71,6%
prefiere agendar el servicio mediante redes sociales y el 32,4% mediante WhatsApp, lo que
confirma la importancia de integrar atencion digital. Estos resultados respaldan la estrategia de
BIOLUX basada en limpieza ecoldgica, tecnologia especializada y facilidad de contacto con el
cliente.

3.- Sobre el disefio de la propuesta innovadora, se concluye que la incorporacién de vapor,
inyeccidn-extraccion, desinfecciéon UV, nanotecnologia y productos biodegradables responde
directamente a las necesidades identificadas en el mercado. Durante la validacion, el 75% de los
encuestados indico que el uso de tecnologia especializada generé mayor confianza, mientras que

otro 75% consider6 que el uso de vapor y desinfeccion UV diferencia al servicio frente a otras
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opciones. Esto demuestra que la innovacion tecnoldgica no solo mejora la propuesta operativa,
sino que también incrementa la percepcion de seguridad, profesionalismo y valor del servicio.

4.- En cuanto a la validacién de la propuesta de valor, se concluye que el servicio tuvo una
aceptacion positiva en la prueba con clientes. EI 100% de los encuestados indicd que volveria a
contratar el servicio, mientras que el 75% sefialé que lo recomendaria a otras personas. Ademas,
el 75% manifestd que volveria a utilizar el servicio cada tres meses, lo que demuestra una intencién
favorable de recompra y una posible frecuencia periddica de consumo. Sin embargo, también se
identificaron aspectos de mejora, como el tiempo de secado y el tratamiento de manchas dificiles,
los cuales deben ser optimizados antes de una operacion comercial mas amplia.

5.-Respecto a la viabilidad financiera, se concluye que el emprendimiento presenta
condiciones favorables de rentabilidad. El analisis financiero muestra un VAN de $14.445,48, una
TIR de 43% y un ROI de 188%, indicadores que reflejan capacidad de recuperacion de la inversion
y generacion de valor econémico. Asimismo, el punto de equilibrio se ubica aproximadamente en
256 servicios al afo, lo que representa una meta operativa alcanzable si se mantiene una estrategia
constante de captacion de clientes. Estos resultados respaldan la factibilidad econdmica del modelo
de negocio BIOLUX.

Recomendaciones

1. Se recomienda orientar la estrategia comercial hacia hogares que requieran limpieza
profunda de muebles, colchones, sillas y tapicerias, priorizando mensajes vinculados con
eliminacion de &caros, manchas, bacterias, malos olores y cuidado de la salud. Esta recomendacion
se sustenta en que el 79,4% prioriza la eliminacion de acaros y el 71,6% la eliminacion de manchas.

2. Se recomienda mantener la diferenciacion del emprendimiento mediante productos

biodegradables, atencidn digital y comunicacion visual de resultados. Debido a que el 98% valora
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los productos biodegradables y el 71,6% prefiere redes sociales para agendar, BIOLUX debe
fortalecer su presencia en Facebook, Instagram, WhatsApp Business y contenido de antes/después.

3. Se recomienda estandarizar el proceso operativo con protocolos claros para evaluacién
inicial, aspirado, aplicacién de productos, vapor, inyeccion-extraccion, desinfeccion UV, secado y
revision final. Esto permitird sostener la confianza del cliente, ya que el 75% valoré el uso de
tecnologia especializada como principal factor de confianza.

4. Se recomienda ampliar la validacion del servicio con mas clientes, porque la prueba
piloto actual tiene resultados positivos, pero se basa en una muestra pequefia de 4 clientes. También
se recomienda aplicar una ficha de control por servicio que registre tiempo de ejecucion, nivel de
suciedad, resultado final, satisfaccion, observaciones y sugerencias.

5. Se recomienda controlar mensualmente los costos, ventas y numero de servicios
realizados, tomando como referencia el punto de equilibrio de aproximadamente 256 servicios.
Ademas, antes de entregar el documento final, conviene verificar que la inversion inicial usada en
todas las tablas sea la misma, porque el analisis de VAN menciona una inversion de $28.189,48,

mientras que algunas tablas previas que revisamos mostraban otros valores de inversion.



92

11. Bibliografia

Camara de Comercio de Valencia. (2024). Las industrias del textil, cosmética y de ocio
recurren a la nanotecnologia. Obtenido de Tecnologia para los Negocios:
https://ticnegocios.camaravalencia.com/servicios/tendencias/las-industrias-del-textil-cosmetica-

y-de-ocio-recurren-a-la-nanotecnologia-estos-son-sus-usos/

Editorial, E. (12 de Noviembre de 2024). Limpieza con nanotecnologia. Obtenido de

Rivera: https://www.riverafs.com/blog/limpieza-con-nanotecnologia

Instituto Nacional de Estadistica y Censos. (2025). Obtenido de
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/institucional/inec-revela-principales-causas-de-

hospitalizacion-en-ecuador-calculos-biliares-neumonia-y-apendicitis- lideran-el-ranking/

Mayo Clinic. (2021). Obtenido de https://www.mayoclinic.org/es/diseases-

conditions/dust-mites/symptoms-causes/syc-20352173

Ministerio de Salud Publica del Ecuador. (2025). Obtenido de

https://www.salud.gob.ec/gaceta-enfermedades-respiratorias-2025/

Organizacion Mundial de la Salud. (2020). Obtenido de https://www.who.int/es/health-

topics/environmental-health#tab=tab 1

Xavier, T. P. (Junio de 2024). LUZ ULTRAVIOLETA COMO MEDIO DE APOYO EN
DESINFECCION DE. Obtenido de UNIVERSIDAD REGIONAL AUTONOMA DE LOS
ANDES: https://dspace.uniandes.edu.ec/bitstream/123456789/18630/1/UA-MQI-EAC-125-

2024.pdf



ANEXOS

Anexo 1: Instrumento — Encuesta aplicada para medir las tendencias del mercado

BioLuxe Clean

BioLuxe Clean es un emprendimiento que ofrece limpieza profunda y desinfeccion de
muebles, colchones y tapiceria automotriz. El servicio combina eliminacién de manchas,
vapor, luz UV y productos biodegradables no téxicos para garantizar higiene, salud y
bienestar en el hogar y vehiculo.

El objetivo de la encuesta es conocer las necesidades y el nivel de interés del mercado en
la provincia de Imbabura, para disefiar un servicio que se adapte a sus expectativas.

1) iCual es su género? *

(O Hombre

O Mujer

2) ¢En qué rango de edad se encuentra? *

(O 20-29 afios
(O 30-39afios
(O 40 - 49 afios
(O 50- 59 afios

o 60 arios o mas
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3) ¢Ha presentado usted o algin miembro de su hogar alergias, asma o
molestias respiratorias asociadas al polvo o acaros?

() Frecuentemente

(O Ocasionalmente

(O Raravez
(O Nunca

4) ;Qué elementos de su hogar cree que acumulan mas suciedad o bacterias
con el tiempo?

|:| Sofas y muebles tapizados
|:| Sillas tapizadas

D Alfombras

D Colchones

[] Tapiceria del vehiculo

5) ¢Cada cuanto tiempo considera necesario realizar una limpieza profunda
profesional de muebles o colchones?

(O Cadames
Cada 3 meses
Cada 6 meses
Una vez al aho
Cada 2 anos

Munca lo he realizado

OO OO0OO0
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6) iHa contratado anteriormente un servicio profesional de limpieza profunda *
para muebles o colchones?

O si
OND

7) En caso de no haberlo contratado, ; estaria dispuesto/a a contratar un servicio *
profesional de limpieza profunda para su hogar?

8) Al momento de contratar un servicio de limpieza especializada, ; Qué factores *
considera mas importantes?

[] Eliminacién efectiva de manchas
Eliminacion de acaros y bacterias
Uso de productos ecolégicos
Precio accesible

Rapidez del servicio

OO0000

Profesionalismo y confianza del personal



9) ¢Qué tan importante es para usted que el servicio utilice productos
biodegradables y no téxicos?

O Muy importante
(O Importante
(O Poco importante

(O Nada importante

10) Considerando que la nanotecnologia permite aplicar una capa protectora
que retrasa la acumulacion de suciedad y bacterias, ;consideraria importante
gue el servicio incluya esta tecnologia?

QO si
OND

O No lo considero relevante

11) Considerando que la desinfeccién con vapor y luz UV permite eliminar
bacterias y acaros sin quimicos agresivos, ;jestaria dispuesto/a a pagar un valor
adicional por este beneficio?

*
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12) En relacion con los servicios actuales de limpieza en la provincia de »
Imbabura, ;Cual considera que es el principal problema existente?

CI Hay pocas opciones disponibles

[[] Falta de profesionalismo

D No garantizan limpieza profunda

[] Uso excesivo de quimicos fuertes

[] Son costosos

13) ¢Qué rango de precio estaria dispuesto/a a pagar por la limpieza profesional *

de muebles y colchones en su hogar? considerando que el servicio incluye
limpieza profunda, desinfeccion y tecnologia especializada.

O $30-%40
O $40-$50
O $50-$60
(O Mas de $60

14) i Qué medio preferiria utilizar para agendar un servicio de limpieza *
especializada?

|:| Redes sociales (Instagram/Facebook)
[] Pégina web

|:| Llamada telefonica

[] Aplicacion mévil

|:| WhatsApp
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Anexo 2: Instrumento — Encuesta aplicada para medir la percepcion del servicio.

ENCUESTA DIRIGIDA A:

Objetivo: Evaluar la experiencia del cliente, validar la propuesta del servicio y detectar
oportunidades de mejora en el servicio de limpieza profunda ecoldgica.
Instrucciones: Marque con una X la opcidn que considere correcta. La informacion es
confidencial y de uso académico.
A. PERFIL DEL ENCUESTADO
1.- Genero:
a) Masculino
b) Femenino
2.- Por favor indique su edad:
a)De20a30afios__
b) De30a40afios
c)De40ab0afios_
d) 60 en adelante
3.- ¢ Que tipo de hogar posee?
a) Connifios __
b) Con mascotas _
c) Con personas alérgicas
d) Con nifios y mascotas
e) Con mascotas y personas alérgicas

f) Con nifios y personas alérgicas



B. EXPERIENCIA DEL SERVICIO

4.- ¢ Qué servicio adquirié?

a) Muebles

b) Colchones

c)Tapiceria automotriz

d) Muebles y colchones

e) Muebles y tapiceria automotriz
5.- ¢Como califica el servicio recibido?

a) Muy malo

b) Malo

¢) Regular

d) Bueno

e) Muy bueno
6.- ¢El servicio cumplio con sus expectativas?

a) No cumplio

b) Cumplio parcialmente

c) Cumplio

d) Superd expectativas
7.- ¢Como percibe la limpieza realizada en su mueble o colchén?

a) Superficial

b) Aceptable

c) Profunda

d) Muy profunda
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C. VALIDACION DEL PROBLEMA
8.- ¢ Con que frecuencia volveria a utilizar el servicio?
a) Cada mes
b) Cada 3 meses
c) Cada 6 meses
d) Cada 1 afio
9.- ¢Antes del servicio, le preocupaba la presencia de acaros, polvo o bacterias en su hogar?
a) Nunca
b) Rara vez
c) Ocasionalmente
d) Frecuentemente
e) Muy frecuentemente
10.- ¢ Considera que la limpieza tradicional no elimina completamente la suciedad profunda?
11.- ¢En su hogar existen o han existido problemas de alergias o respiracion?
a) No
b) Si
c) Rara vez
D. VALIDACION DE LA PROPUESTA DE VALOR
12.- Luego de recibir el servicio, ¢qué aspectos considera mas importantes?
(1 = mas importante / 5 = menos importante)
a) Eliminacion de &caros y bacterias (salud) _
b) Uso de productos ecolédgicos (biodegradables)

c) Uso de tecnologia (vapor, extraccion, UV)



d) Precio del servicio __

e) Comodidad (servicio a domicilio) __
13.- ¢ Qué aspectos le generaron mayor confianza durante el servicio?
(1 = mas importante / 5 = menos importante)

a) Uso de tecnologia especializada

b) Personal capacitado __

c) Uso de productos ecol6égicos _

d) Resultados visibles

e) Garantia del servicio
14.- ¢ Que caracteristicas hacen que este servicio sea diferente frente a otros?
(1 = méas importante / 5 = menos importante)

a) Limpieza profundareal __

b) Eliminacion de olores

¢) Uso de tecnologia (vapor + UV)

d) Cuidado de materiales __

e) Innovacion del servicio

E. PERCEPCION FINAL Y MEJORA

15.- ¢ Estaria dispuesto/a volver a contratar este servicio?
a) No
b) Tal vez

c) Si
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16.- ¢;Recomendaria este servicio a otras personas?
a) No
b) Tal vez
c) Si
17.- ;Qué aspecto considera que se deberia mejorar?
(1 = mas importante / 5 = menos importante)
a) Tiempo del servicio___
b) Precio___
c) Resultado final
d) Atencion al cliente_
e) Ninguna mejora___

18.- ¢Queé sugerencias daria para mejorar el servicio?
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Anexo 3: Evidencias fotograficas de los instrumentos implementados para la validacion de

nuestro servicio.



bserva el proceso de limpieza profunda realizado en colchones mediante

s

imagenes se 0

Nota: En las

el

mostrando el estado inicial,

el uso de maquinaria especializada y tecnologia de vapor

procedimiento aplicado y el resultado final obtenido durante la prueba piloto del servicio.
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Limpieza y desinfeccion de muebles.

Nota: Las imagenes presentan el proceso de limpieza y desinfeccion de muebles tapizados,
donde se evidencia el estado inicial del mobiliario, la aplicacién de limpieza con vapor y

extraccion, y el resultado final obtenido después del procedimiento realizado.
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Nota: Las imagenes muestran el proceso de limpieza profunda aplicado en muebles y sillas
tapizadas, evidenciando el estado previo, la aplicacion del servicio mediante equipos

especializados y el resultado final obtenido después de la limpieza y desinfeccidn.
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Limpieza de tapizado automotriz

Nota: Las imagenes presentan el proceso de limpieza de tapizado automotriz, mostrando
el estado inicial de los asientos, la aplicacion de limpieza con equipos especializados y el resultado

final obtenido después del servicio realizado.
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Materiales e insumos utilizados
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Nota: Las imagenes muestran algunas de las herramientas, equipos y productos utilizados durante
el proceso de limpieza especializada, entre ellos maquinaria de vapor, cepillos, taladros, aspiradora
de extraccion e inyeccién, productos ecoldgicos y equipos de desinfeccion UV empleados para

mejorar la higiene y limpieza de muebles y tapicerias.



