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RESUMEN

El presente estudio identifica un modelo de negocio disruptivo, en la cual vincula al
ofertante y al cliente, a través de una plataforma digital, la misma que ofrece informacion clara 'y
sencilla, de los diferentes productos de limpieza para el hogar u oficina que se dispone; incluye
también los diferentes métodos de pago y acompafiamiento durante el uso de servicio. Esta
propuesta similar a empresas como Uber, InDriver, Pedidos ya, disponen de un minimo de activos
y empleados directos, disminuyendo el peso econdmico que esto representa. El desafio se enfoca
en el proceso de seleccién del personal, con base en valores y principios; la capacitacion,
vestimenta, equipos de proteccidn y ciertos materiales especiales, la empresa es la responsable de
proporcionarlos.

Después del analisis del mercado, se determina un porcentaje que retiene la empresa sobre
lo facturado, lo que sirve para mantener el negocio; la localizacion estratégica para el control y
supervision es en el centro norte de Quito. El estudio financiero arroja resultados favorables sobre
el proyecto, pero son cercanos a los limites que la teoria enmarca, como el valor actual neto, la
tasa interna de retorno entre otros; lo que alerta del potencial riesgo que puede producirse en
diferentes escenarios, para aumentar la brecha de posibles fracasos es necesario planificar y

ejecutar un adecuado plan de marketing, que permita abastecer continuamente de clientes.
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ABSTRACT

This study identifies a disruptive business model that links the supplier and the client
through a digital platform that offers clear and simple information on the different cleaning
products available for the home or office; it also includes the different methods of payment and
accompaniment during the use of the service. This proposal, similar to companies such as Uber,
InDriver, Pedidos ya, has a minimum of assets and direct employees, reducing the economic
weight that this represents. The challenge focuses on the personnel selection process, based on
values and principles; training, clothing, protective equipment and certain special materials, the
company is responsible for providing them.

After analyzing the market, a percentage of the company's turnover is determined, which
is used to maintain the business; the strategic location for control and supervision is in the northern
center of Quito. The financial study yields favorable results on the project, but they are close to
the limits that the theory frames, such as the net present value, the internal rate of return among
others; which alerts of the potential risk that may occur in different scenarios, to increase the gap
of possible failures it is necessary to plan and execute an adequate marketing plan, which allows

to continuously supply customers.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio busca emular una propuesta de negocio, bajo el concepto disruptivo e
innovador; la propuesta es de un servicio de limpieza y mantenimiento en la ciudad de Quito,
enfocado a hogares y oficinas, a través de un sistema digital que permita vincular al usuario con
los prestadores de servicio; siendo un proyecto de tipologia general independiente, analizado desde
el punto de vista de la rentabilidad. Previo a la etapa de inversion se busca conocer la factibilidad
del proyecto.

Con la finalidad de obtener una metodologia de investigacion adecuada, se ha considerado
desarrollar un estudio descriptivo, en la busqueda de datos sencillos que visualice la real necesidad,
consecuentemente de forma cuantitativa se tabula la informacion, obteniendo la materia prima en
datos para los futuros analisis. Un desarrollo metodoldgico muy préactico y efectivo es la aplicacién
de las cuatro Ps en el marketing mix (producto, precio, promocion, plaza), a la cual se aplicaran
diferentes técnicas de recoleccion de datos como encuestas, entrevistas, fichas de observacion.

En la obtencion de informacion sobre la empresa y el entorno, se desarrolla el anlisis del
macroentorno con la aplicacion del acrénimo PESTEL, que representa visualizar los ambitos de la
politica, econémico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal, aplicados de forma local, regional o
nacional segln corresponda. Para el microentorno se desarrolla a través de las cinco fuerzas de
Porter, en la que determina dos amenazas (competidores y productos nuevos), dos poderes,
(negociacion de proveedores y negociacion de consumidores), y una rivalidad (entre
competidores), permitiendo conocerse a si mismo la empresa y su posicion en el mercado
especifico. En estos aspectos la propuesta de negocio se enmarca en la posibilidad de crearse y

funcionar en Quito, contando con rivales ya posesionados de forma tradicional.
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La forma de obtener informacion pivotea sobre una pregunta base, que encierra una
variable relacionada a una P del marketing, estas preguntas se transforman en objetivos sencillos,
para esto se desarrolla de la siguiente forma: que necesito conocer sobre “la variable” que afecte a
una P, como, por ejemplo: conocer la variedad de productos que le interesa a los clientes.
Planteados los objetivos se distribuye, segun corresponda a las diferentes técnicas de investigacion;
las fichas de observacion se las realizo a tres empresas que se encuentran activas en la ciudad de
Quito, para la encuesta se formularon siete preguntas en su mayoria enfocadas a conocer el criterio
del cliente, las entrevistas encaminadas a la expresion del consumidor. Los resultados son
alentadores considerando una economia post COVID 19.

La disrupcion nace con la tendencia tecnoldgica y de otras empresas, que desarrollan
herramientas informaticas que brindan un servicio de conexién, como es el caso de la plataforma
UBER, donde vincula al ofertante y al oferente, de esta forma la flexibilidad de contraerse o
expandirse dependera del impacto en el mercado; la organizacion inicial es sencilla con un gerente
y dos administrativos, encargados de planificar y ejecutar el proyecto con estrategias que permitan
cumplir las metas. Se aplicard en la constitucion de la empresa la sociedad por acciones
simplificada (S.A.S), ya que permite impulsar la empresa de forma sencilla, econdmica y rapida.

El enfoque de la localizacidn genera un centro de gravedad en la zona centro norte de Quito,
permitiendo la capacidad de respuesta ante la mayoria de situaciones; se considera dos afios para
formar el tamafio del proyecto, lo que se considerd fue un aumento conservador de clientes, la
infraestructura planteada considera al minimo los gastos, tomando en cuenta que lo fundamental
es contar con una plataforma informética que permita la fluidez del trabajo.

Después del desarrollo del andlisis financiero con los distintos escenarios y sensibilidad,

se evidencia que es factible implementar el negocio, el enfoque se encuentra en la estabilidad y



13

aumento de los ingresos, debido a que las variables de costos y gastos no son directamente
proporcionales al aumento de los clientes, la misma plataforma permite gestionar diferentes
cantidades de clientes; por otro lado, la complejidad de obtener personas probas en todos los

aspectos es el gran reto, ya que permite un marketing natural de forma exponencial
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Capitulo 1. Introduccion.

Las personas que realizan tareas del hogar de forma recurrente, ejecutan varias actividades
que generan desgaste fisico como: flexiones para recoger o cargar productos, mover equipos o
muebles, otras acciones que comprendan esfuerzos fisicos dentro de la vivienda u oficina; esto se
relaciona directamente con riesgos en la manipulacion de artefactos o productos quimicos
causantes de lesiones; el estudio realizado sobre trastornos musculoesqueléticos y riesgo
ergondémico, a personas que realizan el servicio de limpieza o actividades similares al arreglo del
hogar, se afecta el dorso lumbar y cuello asi también el 30% son actividades de riesgo alto, 50%
riesgo medio como limpieza de muebles de baja altura, manejo de basura lo que implica
inclinaciones y peso (Bravo, 2020).

Los tiempos de ocupacién en la limpieza del hogar varian de acuerdo a la cantidad de
convivientes en referencia al rea de ocupacion, asi como el aporte de cada uno, esto conlleva un
periodo considerable en la vida diaria, tomando en cuenta que los fines de semana persiste la
demanda de arreglo, este consumo de tiempo implica limitar otras actividades que pueda pretender
esta persona o familia, en los &mbitos de educacion, salud, ejercicio, social o personal, incluso
descanso.

En los tiempos de la recuperacion econémica Post-COVID 19, hombres y mujeres
incrementan sus actividades fuera del hogar, para generar recursos econdémicos en beneficio de la
familia, concordante con el estudio de Coyuntura Laboral en América Latina y el Caribe (2020)
donde el trabajo asalariado crecid 1.8%, trabajo por cuenta propia 2.2% y servicio doméstico 1.2%.
Paulatinamente el teletrabajo esta cambiando a trabajo presencial, que de forma similar se produce
en la educacidn; la persistencia del trabajo o clases en el domicilio no siempre permite realizar

correctamente limpieza; esto destaca la importancia de personal calificado, pero sobre todo con
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valores y principios que produzca la confianza en presencia o ausencia del cliente. Segun la
CEPAL (2020) el 54% es trabajo informal y las micro y pequefias empresas mantienen el 46,6%
del empleo, esto significa que gran cantidad de personas se ven obligadas a retomar o buscar
trabajos de forma presencial.

Mientras se reactiva la economia, y con la situacion laboral actual, se prevé que exista un
crecimiento del 2.7% en un escenario pesimista (Organizacion Internacional del Trabajo, 2021).
Dado el lento incremento de oferta laboral es fundamental que se acompafie con normativas que
permitan materializar este objetivo; considerando que la relacion laboral del empleador genera las
obligaciones que determina la ley referente al salario basico unificado, décimos, vacaciones y
otros; pero no necesariamente es equivalente a la carga de trabajo que se ejecuta,
consecuentemente puede existir tiempo vacio perdiendo la eficiencia.

Segin Abad (2015) en los ciclos econémicos sobre el auge, crisis, depresion vy
recuperacion, existen tendencias negativas, y para romper esa proyeccion se hace importante la
participacion de los diferentes emprendimientos, apalancando una recuperacion financiera, social
y familiar; una organizacion de limpieza y mantenimiento, que pese a no ser la Unica en el mercado,
contribuye a una reactivacién normada, moral y ética en sus operaciones.

La demografia de la ciudad de Quito, con sus caracteristicas socio-econémicos permite
crear proyectos, ademas de la gran cantidad de instituciones publicas al ser la capital del Ecuador,
representa un mercado apto para los emprendimientos, en especial al solucionar una necesidad de
aprovechar el tiempo de produccion en el mantenimiento de sus hogares. En los Gltimos meses,
segun el INEC (2021), la tasa de empleo adecuado estd en un crecimiento lento pero estable,

llegando al 33,5% en el mes de septiembre de 2021; por el contrario, las tasas de subempleo y
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desempleo representa una tendencia a la baja, estos sintomas permiten viabilizar una nueva
organizacion de servicios.

Los beneficios que pretende brindar al usuario, el servicio de limpieza y mantenimiento
son contribuir a la reactivacién econémica, aportar en el dinamismo del comercio, resolver una
necesidad particular, minimizar riesgos fisicos o psicoldgicos en el desarrollo de estas tareas,
aprovechar espacios de tiempo en diversas actividades complementarias o fundamentales y desde
un punto de vista ético la confianza de abrir las puertas de la casa a una organizacion basada en
valores y principios. La higiene, la organizacién, la cultura, la educacion y la disciplina son
fundamentales en la formacion de una sociedad ademas estos ambientes desarrollados de forma
adecuada potencializan la salud personal y familiar.

El presente documento estudia el entorno sobre los cambios que se estan generando en una
nueva normalidad, enfocado a la empresa de prestacion de servicio de limpieza y mantenimiento,
permitiendo analizar la posible afectacion positiva o negativa surgiendo oportunidades o0 amenazas
a la empresa, obligando a una innovacion disruptiva en la elaboracion de estrategias que permitan
alcanzar los objetivos.

El presente documento presenta un andlisis financiero en las diferentes areas que colaboran
para la ejecucion del modelo de negocios, revisando factores del desarrollo organizacional o
talento humano, infraestructura, bienes e insumos entre otros; reflexionando sobre las inversiones
y el financiamiento, flujos de fondos y viabilidad o rentabilidad, tomando en cuenta el periodo de
recuperacion de la inversion, que segin Canales (2015) es el tiempo exacto que requiere una
empresa para recuperar su inversion inicial en un proyecto, con el criterio si el periodo de
recuperacion es menor que el periodo de recuperacion maximo aceptable, el modelo del negocio

es aceptable caso contrario se rechaza el proyecto.



17

Segun Arroyo y Vasquez (2005) el analisis de proyectos de inversion se basa en cuatro
criterios basicos: valor actual neto, tasa interna de retorno, relacién beneficio/costo y periodo de
recuperacion; asi permite obtener informacion que proporcione asegurar la viabilidad del negocio
comprendiendo cada criterio con objetividad, es necesario que se considere la tasa de rendimiento
requerido como insumo previo al calculo; empatando el analisis con el modelo de negocio. Existen
diferentes métodos para analizar la recuperabilidad y rentabilidad considerando técnicas que
evallan el valor del dinero en el tiempo o no lo consideran (Canales, 2015).

Segun (Pacheco y Pérez, 2018), el plan o proyecto de inversion permite obtener un proceso
ingenioso en el inicio de un problema, para desarrollar una propuesta de solventar esa necesidad,
encontrando resultados 6ptimos en el esquema de un producto. Para desarrollar un disefio de ideas
de emprendimiento (DIE) desarrolla diferentes etapas que son: “concepto del negocio, propuesta
de valor, andlisis de mercado, plan de mercadeo, estructura administrativa, estudio técnico y
operativo, planificacion financiera y un resumen ejecutivo” (Veldsquez et al., 2020).

La presente propuesta de negocio, permite evaluar la conveniencia de implementar un
emprendimiento de servicio de limpieza y mantenimiento de hogares y oficinas en la ciudad de
Quito, desde la vinculacion a través de una plataforma entre el requirente y el ofertante,
considerando el gran desafio de contar con personas profesionales, tanto en la técnica como en los

valores y principios.
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Capitulo 2. Marco teorico.
2.1 Tipologia del proyecto.

La Tipologia varia dependiendo el sector de analisis, por ejemplo si para la ejecucion del
mismo depende de otra accidn, otro estudio es de la proveniencia de los recursos o por su fin,
segun Sapag Chain (2011) en forma general expresa que pueden ser dependiente, independiente o
mutuamente excluyentes considerando si la inversién y desarrollo del proyecto no afecta a ningtn
otro o debe desarrollarse con antelacion otra accidén que permita continuar con la ejecucion del
planteado, al ser excluyente permite que al desarrollar el uno ya no es necesario hacer el otro.

De forma especifica sefiala que puede ser segun la finalidad del estudio o el objeto de la
inversion; el estudio sobre la rentabilidad del proyecto, del inversionista o la capacidad de pago;
la inversion sobre crear una nueva empresa 0 mejora de un proceso. Y por la fuente de
financiamiento son por endeudamiento, recursos propios, combinacién de fuentes. Sapag Chain
no considera una tipologia de acuerdo al producto entregado que considero puede también ser parte
del anélisis, permitiendo determinar si el proyecto entrega al cliente un bien, servicio o consultoria.

El presente proyecto de desarrollo analiza el establecimiento de una empresa dedicada al
servicio de limpieza y mantenimiento en la ciudad de Quito, enmarcado en una tipologia general
independiente ya que no requiere estar apalancado en el cumplimiento de otra inversion, en
relacion a la finalidad del estudio se analizard en base a la rentabilidad del proyecto y segin el
objeto de la inversion claramente se direcciona con la creacion de una nueva empresa para el
presente caso. Considerando las fuentes de financiamiento se lo realizard con recursos propios.
2.2 Etapas de un proyecto.

Segun Lira Bricefio (2013) simplifica la vida de un proyecto en cuatro etapas que son:

preinversion, inversién, operacién y liquidacién; la primera corresponde a la evaluacion
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propiamente, la segunda a toda la erogacion de recursos que genere adquirir los activos necesarios,
cuando ya se entrega los bienes o servicios al cliente es la tercera etapa, al final la produccion se
detiene para recuperar el capital de trabajo se considera la liquidacion. Sapag Chain (2011)
considera cuatro etapas representadas por: la idea, preinversion (perfil, prefactibilidad,
factibilidad), inversion y operacion, como se muestra la Figura 1; no considera una etapa de cierre
o liquidacién al contrario al final considera un perfeccionamiento de su funcionabilidad en todos
sus procesos, asi como renovacion de diferentes equipos o lo pertinente para alcanzar la mayor
eficiencia y eficacia.

Figura 1

Etapas de un proyecto

IDEA
PERFIL

PREINVERSION PREFACTIBILIDAD

ETAPAS FACTIBILIDAD

INVERSION

OPERACION

Nota. Adaptado de Etapas de un proyecto (p. 30) por Sapag Chain (2011)
Segun Baca (2010) analiza tres niveles de profundidad en un proyecto, el perfil o

identificacion de la idea, el segundo nivel es el estudio de prefactibilidad o anteproyecto y el nivel
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profundo es el proyecto definitivo, posteriormente evalta la puesta en marcha hasta llegar a la
satisfaccion del cliente.

Los autores coinciden en forma general el abordaje de las etapas de un proyecto, desde el
arrangue con la identificacion de la idea o propuesta, pasando al analisis técnico propiamente y
fecundando en la operacién o puesta en marcha; el presente documento desarrollara en base al
esquema planteado por Sapag Chain considerando que abarca de forma sencilla y sistematica el
proceso.

2.3 Proceso de estudio del proyecto.

Es diferente las etapas de un proyecto que el proceso de estudio, la primera busca
esquematizar el ciclo de vida mientras que el otro desarrolla la técnica que se requiere para obtener
informacion decisoria, es importante aclarar que los datos que se obtienen en este proceso no va a
conducir a una confirmacion o negacion de un proyecto ya que el mismo puede también ser
valorado de forma intangible desde las aristas sociales, ambientales, culturales, etc.; la
contribucion principal recae en conocer el peso financiero que obtiene llevar en marcha tal o cual
opcion.

Segln Sapag Chain (2011) el proceso corresponde a varias etapas o actividades con sus
correspondientes objetivos y acciones, siendo asi en la etapa de formulacion el objetivo es
optimizar (identifica todas las posibles opciones para cada decision) con las acciones de
configurar, calcular costos y beneficios, la etapa de preparacién tiene como objetivo ordenar
(estructura basada en criterios fundamentados) con la accién de construir los diversos flujos de
caja y en la etapa de evaluacion el objetivo es medir (rentabilidad de la inversion para varios

escenarios) con la accion de calcular rentabilidad y analizar riesgos (p.41).
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El profesional que realiza el proceso de estudio se transforma en un investigador, el cual
debe tener la claridad de lo que busca o pretende llegar a conseguir, siendo asi una metodologia
de la investigacion adecuada cobra realce en este proceso, ya que segun Azuero (2019) son
herramientas tedrico-practicas para la solucion de problemas enmarcados en la racionalidad.

2.4 Evaluacion del proyecto

Segun Baca (2010) los resultados de la evaluacion de un proyecto difiere segun el grupo
de andlisis asi como su sector publico, privado, social, ambiental, personal; siendo el factor comun
obtener los mejores beneficios del proyecto que cada grupo justificara sus argumentos. La
siguiente figura representa la estructura para evaluar un proyecto.

Figura 2

Estructura general de la evaluacion de proyectos.

Formulacién y evaluacidén
de proyectos

Fuente: Baca (2010)
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Existen varios métodos de evaluacidon con diversos criterios por lo que se recomienda
plantear premisas fundamentadas en criterios universalmente aceptados que permitan cumplir los
objetivos trazados. Por otra parte Lira Bricefio (2013) expresa que usar técnicas de evaluacion
disminuye la posibilidad de fracasar pero no las elimina, para lo cual propone la revision sobre tres
pilares que son: proyectar el flujo de caja, incluir el riesgo (probabilidad que no ocurra lo que se
espera) y determinar la tasas de rentabilidad.

La evaluacion al final del analisis es la herramienta racional para tomar asertivamente
decisiones magnificando resultados y minimizando potenciales riesgos; afirman Fajardo y Soto
(2018) que financieramente busca analizar la rentabilidad para establecer la “capacidad financiera
del proyecto” enfocado a determinar el alcance de todos los costos y en qué momento alimentan
al plan de financiamiento, la rentabilidad de la inversién de fondos y entregar informacion para
que los inversionistas tengan criterios de comparacion con otros posibles proyectos. Estimar lo
maés cercano los costos del proyecto permite analizar posteriormente los diferentes indicadores
como el valor actual neto (VAN), la tasa de rentabilidad, rendimiento o retorno (TIR), periodo de
recuperacion de la inversion entre otros, consecuentemente existen variables en las cuales no tiene
injerencia el inversor por lo que muchos autores reconocen la importancia de realizar y analizar el
flujo de fondos.

Dentro de la evaluacion Salvador et al. (2017) expresan que analizar adecuadamente este
proceso permite comparar la proyecciéon de los beneficios, para lo cual considera la tasa de
descuento, indicadores de rentabilidad como el valor actual neto (VAN), tasa interna de retorno
(TIR), periodo de recuperacion de la inversion (PRI), relacion costo/beneficio; el estudio también
implica revisar el punto de equilibrio, costos fijos, costos variables. Con todos estos insumos se

aplican varios criterios para armar varios escenarios (positivo, negativo, etc.). Por su parte Arroyo
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y Véasquez (2016) la evaluacion financiera revisa la fuentes de los recursos, diferenciando si es de
los duefios/accionistas o provenientes de instituciones financieras/acreedores.

De lo examinado por los distintos autores, confluyen que la evaluacion del proyecto radica
en base a los criterios del grupo de estudio y este a su vez a que segmento publico o privado
pertenece; derivando asi en una evaluacion técnica o cientifica y otra de aspecto social o del
entorno, mientras da una busca valorar una posible rentabilidad sobre la inversion, la otra busca
identificar el beneficio que se puede obtener. El presente documento va analizar desde la
perspectiva de una inversion privada para un proyecto tipo emprendimiento con fines rentables
cumpliendo todas las normativas legales, asi como principios éticos y morales.

2.5 Analisis y administracion del riesgo.

El analisis y administracion del riesgo se relaciona directamente con las ventas, buscando
identificar el momento y nivel critico de estas, obteniendo un margen de tiempo que permita a la
empresa tomar decisiones para evitar llegar a ese punto (Baca, 2010); el riesgo no sistemético es
el que no tiene control la empresa como el riesgo del mercado, riesgo financiero; existiendo otros
como el tecnoldgico donde se puede intervenir para corregir o disminuir su efecto. En conclusion,
el andlisis busca aclarar la situacion y establecer la posicion desfavorable mientras que la
administracion se encarga de modificar el escenario (produccidn, calidad, precios, nuevos
mercados, nuevos productos, etc.).

Segun Sapag Chain (2011) concentrarse en analizar la informacion histérica es un grave
error de los modelos de riesgo, complementariamente se debe considerar la incertidumbre ya que
el primero materializa una probabilidad de ocurrencia y el segundo formula escenarios; el autor
recomienda sensibilizar el estudio estableciendo un escenario optimista y un pesimista. Por su

parte Saldias (2022) recomienda tres escenarios: el mas probable, el negativo y otro positivo a los
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cuales se les castiga con coeficientes de probabilidad y ocurrencia. El aporte de Meza (2017)
expresa que la sensibilidad es la identificacion y cambio de las variables criticas moviendo su peso
o valor averiguando asi las diferencias de rentabilidad que se pueden generar obteniendo una
brecha en la cual puede ser aceptada y continuar con el proyecto siendo imprescindible durante la
ejecucion procesos dinamicos.

Es importante correlacionar el riesgo y la incertidumbre a la capacidad humana de analizar,
aceptar y tomar acciones acertadas lo que actualmente se lo denomina un “emprendedor” en todo
su perfil y caracteristicas; afirma Alean Pico et al. (2017) que el emprendimiento debe ser
analizado bajo los aspectos: econémico, psicolégico e institucional los mismos que decantan en
un desarrollo humano. En este sentido Salinas Sanchez et al. (2012) expresa que la capacidad de
asumir riesgos puede aumentar cuando se tiene confianza en si mismo, también tener la disposicion
de entrega a las metas, poder evaluar con los pies en la tierra pero también conocer si puede

cambiar esa realidad, finalmente al cambiar el punto de vista de riesgos a metas.
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Capitulo 3. Metodologia de la investigacion
3.1 Campo o universo de investigacion

El universo de investigacion esta determinado por el area urbana de Quito incluido
Sangolqui, Cumbaya, Tumbaco, Nayon, Calderon; dirigido a empresas pequefias y medianas, asi
como a hogares de clase media y alta con posibilidad de realizar un gasto econdémico sin afectar
su balance financiero, accion que preferencialmente es recurrente en la lealtad del cliente.

Segun el INEC (2022) el canton Quito tiene una poblacion de 2°239.191 personas, con
873.228 viviendas particulares y colectivas, el 56.5% son casas o villas mientras el 29.4% son
departamentos, la poblacion econémicamente activa representa a 544.920 mujeres y 705.030
hombres; del total se estima que el 48.2% es empleado privado, 19.2% cuenta propia, 12.5%
empleado del estado, mencionada informacion representa el censo 2010 y con la proyeccion al
2020 la poblacion es de 2°781.641personas lo que representa un aumento del 25% a los datos del
afio censado.

3.2 Tipo de estudio

Segun Hernandez Sampierr et al., (2014) la investigacion es la sistematizacion de procesos
para estudiar un problema, existiendo varios enfoques dependiendo los datos, la fuente, la
medicion, el tipo de analisis, preguntas de investigacion o en el proceso nuevas interrogantes, con
el propoésito de comprobar las teorias.

El presente trabajo establece un estudio descriptivo, en la basqueda de esquematizar una
empresa de servicios de limpieza y mantenimiento, vinculando la situacion particular de la ciudad
de Quito en sus distintos factores demograficos, econémicos, sociales y de mercado. En tal efecto

la medicidn, procesamiento y andlisis de la informacion poblacional es fundamental para engranar
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dentro del sistema de vivencia individual, familiar o empresarial en el aporte de contratar un
servicio con estas singularidades.
3.3 Metodologia de investigacion

El presente trabajo de tipo descriptivo, se basa en una investigacion cuantitativa al recoger
informacion que permite ser procesado en un analisis estadistico de la muestra poblacional,
permitiendo describir el segmento objetivo al cual se pretende llegar, de forma complementaria el
disefio cualitativo enfocado en obtener informacion del cliente objetivo relacionado a sus
opiniones, recomendaciones, valores, experiencia y otros que permitan realizar el perfil de los
empleados, enmarcar los diferentes procesos hacia el usuario; mientras mayor informacion y
conocimiento del mercado reduce la incertidumbre con el riesgo del fracaso, un recurso que
permite realizar esta obtencidn de datos es a través de las 4 Ps, como se muestra en la Figura3.

Figura 3 Las cuatro Ps de la mezcla de marketing

Producto Precio
Variedad Precio de lista
Calidad Descuentos
Disefio Bonificaciones
Caracteristicas Periodo de pago
Nombre de marca Planes de crédito
Envase
Servicios Clientes

Meta
Posiciona-
miento
Buscado

Promocion Plaza
Publicidad Canales
Ventas personales Cobertura
Fromocion Surtido
de ventas Ubicaciones
Relaciones Inventario
publicas Transporte

Logistica

Fuente: (Kotler y Armstrong, 2013)
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La metodologia de investigacion se orienta como base en la mercadotecnia, dentro de la
cual se realizan conjunciones en la mezcla del marketing para obtener herramientas que producir
una respuesta o solucién a un problema enfocado a un mercado meta, entre las multiples variables
gue se pueden realizar se han organizado en cuatro grupos definidos por las cuatro Ps., que son:
producto, precio, plaza y promocion (Kotler y Armstrong, 2013). La figura 3 representa las aristas
que en combinacion de las variables se potencializa una exploracion practica y efectiva
concordante con la metodologia Lean Startup de crear, medir, aprender (Llamas Fernandez y
Fernandez Rodriguez, 2018).

Para desarrollar la investigacion se tendra como base la pregunta: ;Qué me interesa conocer

respecto al para disefiar mi estrategia de ?; el primer espacio
corresponde a la variable y el segundo decanta en un grupo especifico (4Ps), esta herramienta
permite desarrollar objetivos especificos o en otras palabras identificar lo que debo buscar en base
al mercado meta.

3.4 Técnicas e instrumentacion para la recoleccion de datos.

Para llegar a los objetivos planteados es importante la obtencion, recoleccién y andlisis de
informacion, esta se realiza con fuentes primarias representada por potenciales clientes usando
encuestas mediante un cuestionario generando una base de datos para procesos estadisticos que
arroje resultados para la toma de decisiones. El uso de fuentes secundarias en revistas indexadas
para una investigacion documental, como instrumento las notas bibliogréficas a fin de reforzar o
validar la informacién que se obtiene de los usuarios.

Considerando el enfoque cuantitativo la recoleccion de datos las técnicas a ser aplicadas
son: la observacion, la encuesta, la entrevista a clientes y la entrevista a expertos. Estas dependeran

de su origen o relacion a una de las 4 Ps que a su vez se vincula al objetivo del marketing mix. La
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observacién desarrolla el analisis consciente de la informacion que se encuentra en el medio,
siendo posible a través de medios digitales o de forma fisica, la encuesta permite combinar con el
enfoque cualitativo al aplicar una cantidad determinada de preguntas para entender el entorno
siendo de forma abierta o de seleccion multiple pretendiendo que el encuestado ponga sus criterios
(QuestionPro, 2022), la entrevista a clientes desarrolla preguntas sobre informacion que se requiere
averiguar tanto a potenciales clientes como a expertos en el sentido de personas vinculadas al giro

de negocios propuesto.
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Capitulo 4. Anélisis del entorno
4.1 Analisis del macroentorno.

Segun Planellas y Muni (2015) el acronimo PESTEL, es una metodologia que permite
analizar el entorno de una institucion, desde el punto de vista externo a la misma correspondiente
a los ambitos: politico, econdmico, social, tecnologico, ecoldgico y legal. El uso de esta
herramienta se promueve cuando se desea identificar los factores que influyen en las actividades
de la empresa, posteriormente realizar un seguimiento y procesamiento de la informacién
evaluando su relevancia, logrando asi generar una planificacion que permita actuar ante posibles
escenarios positivos o negativos.

La importancia del analisis del macroentorno a través de la metodologia PESTEL, permite
valorar elementos que pueden ser considerados como amenazas u oportunidades para la empresa
(Amador-Mercado, 2022). El presente estudio determina todos los factores que pudieran influir en
la empresa prestadora de servicios de limpieza y mantenimiento, considerando un escenario
regular o normal.

4.1.1 Politico

En una situacion post pandemia el interés gubernamental se basa en la total reactivacion
econdmica, actualmente el pais estd por ingresar a un proceso electoral regional o local
ocasionando un aumento en las actividades electorales, lo que produce un potencial aumento en el
mercado por otra parte no causaria un efecto negativo a la empresa. La politica publica en términos
generales promueve positivamente la generacién de empleo, sin embargo, existen leyes que se
estan desarrollando para regular las relaciones laborales entre propietarios de plataformas digitales

y vendedores o consumidores.
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Considerando que el modelo disruptivo que se plantea en una relacion directa entre el
requirente y el ofertante a través de una plataforma, es necesario continuar atento a las diferentes
propuestas, regulaciones o normativas que permitan mantener mencionado modelo; las pugnas
politicas entre el legislativo y ejecutivo no se avizora una afectacion importante a la empresa, pero
existe el factor de seguridad que actualmente esta influyendo en todo negocio, lo que ocasiona la
desconfianza a nivel general.

4.1.2 Econdémico

Segun Banco Central del Ecuador (2022) las cifras de empleo, desempleo y subempleo se
han mantenido en similares valores en los meses del 2022, la inflacion al mes de septiembre es de
0.36%, la tasa activa referencial mensual es del 8.35%, el riesgo pais aumento a 1883 puntos; la
economia ecuatoriana crecié 3.8% durante el primer semestre en relacion interanual. En relacién
a la informacion presentada un aparente estancamiento econémico a nivel general con una posible
tendencia positiva, lo que permite establecer cierta estabilidad.

La politica monetaria en lo pertinente a impuestos es del 12% del IVA, al ser una empresa
de gestidn local no existen factores econémicos que afecten de forma importante a la ejecucion de
las diferentes actividades, de forma general la economia de Quito al ser de carécter urbano con
gran cantidad de instituciones publicas principalmente, permite proyectar un escenario favorable
al negocio planteado.

4.1.3 Social

El factor socio cultural es de importante trascendencia, en virtud de abrir la necesidad de
consumir los servicios de limpieza, existen ciertos sectores que se focalice el mercado
especialmente en sectores de crecimiento econémico y social, la transformacion de mentalidad de

un negocio disruptivo y diferente a la tradicional persona que realiza la limpieza en el hogar u
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oficina puede generar una barrera a ciertos consumidores, la necesidad del producto no solo es
para un estrato social medio alto sino a quien lo necesite, pero es necesario crear en la mentalidad
del mercado gue esta accion permite solucionar un problema.

Sefiales de cambio socio culturales no son notables, la poblacion econémicamente activa
relacionada a la edad de grupos objetivo predice un aceptable mercado; el estilo de vida enfocado
en el esfuerzo laboral sumado a modas habituales de salud y deportes, provoca abarcar mas tiempo
durante el dia, esto sumado al nivel educativo y cultural de Quito permiten ingresos suficientes
para consumir el servicio de limpieza como una necesidad a su forma de vida.

4.1.4 Tecnoldgico

Un factor fundamental para la empresa, la incidencia de la tecnologia es vital para el
arrangue y continuidad; puede existir una desventaja en relacién al mercado del adulto mayor que
pueda acceder a recibir publicidad por redes sociales de estos productos; en sentido contrario
obtener bases de datos digitales para acceder a potenciales clientes favorece positivamente, permite
generar una big data que proporcione informacion en la toma de decisiones.

El uso de una plataforma fortalecida y robusta que permita interactuar con el cliente
aumenta las probabilidades de crecimiento; la cobertura de servicios de internet y telefonia movil
son apropiadas, el costo de acceso y servicio a servidores virtuales con plataformas de empresas
son accesibles a un nivel internacional.

4.1.5 Ecoldgico

Con buenas préacticas profesionales, se permite obtener eficientes usos de consumo de

energia, ademas obtener una conciencia ecoldgica, concordante con la tendencia verde que se

genera a nivel mundial, se contribuye a disminuir la huella de contaminacion con cultura de
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reciclaje. El entorno externo sobre las normativas medioambientales permite el funcionamiento
normal de la empresa, incluso contribuye en la corriente ecoldgica.
4.1.6 Legal

Las normativas legales que influyen en la empresa no son un impedimento para la
conformacién y actuacion de la misma; leyes ambientales, de seguridad y salud, del consumidor,
propiedad intelectual, licencias, sanitarias y otras, delimitan adecuadamente el accionar del
servicio de limpieza. Una posible amenaza son las regularizaciones sobre el empleo, como se ha
expresado el personal que realizara dicha actividad no esta bajo relacion de dependencia, lo que
puede malinterpretarse al no tener el conocimiento del funcionamiento del modelo de negocio.
4.2 Analisis del microentorno.

El andlisis del microentorno comprende todos los factores cercanos al giro del negocio que
puedan afectar directamente al mismo, para lo cual se toma como herramienta las cinco fuerzas de
Porter, que permite comprender la estructura del sector en estudio logrando asi establecer
estrategias de posicionamiento eficaces (Porter, 2008). De forma similar esta metodologia pretende
identificar oportunidades y amenazas para poder aprovecharlas o disminuirlas respectivamente, el
enfoque se encuentra en la competitividad para su analisis y medicion, lo que decanta en apreciar
el potencial atractivo y rentabilidad de un determinado sector (Bello, 2022).

Las fuerzas que se aplican con esta metodologia se determinan por 2 amenazas
(competidores y nuevos productos), 2 poderes (negociacion de proveedores y negociacion de
consumidores) y 1 rivalidad (entre competidores); para el presente estudio permite comprender el

mercado especifico al cual se ingresa y las posibles adversidades a enfrentarse.
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4.2.1 Amenaza de entrada

Se comprende a nuevos competidores, quienes pretenden participar de una parte del
mercado ejerciendo presion sobre costos y precios, lo que deriva en el aumento de la oferta; es
importante conocer la competencia para diferenciar el puablico objetivo, asi como el nicho al cual
se va direccionar el giro del negocio. En la ciudad de Quito cuentan con varias empresas
prestadoras del servicio de limpieza tanto para hogares como para oficinas o empresas, la mayoria
cumplen con una estructura convencional y talento humano bajo la relacion de dependencia, un
valor referencial del precio por tiempo o area de servicio.

El mercado permite sumado a las nuevas tecnologias permite el ingreso al nicho especifico
de hogares y oficinas, el modelo de negocios representa una estructura flexible que se adapta a la
situacion actual; en este sentido se entiendo, la empresa planteada es la amenaza frente a otras
empresas, por lo que es importante el analisis permanente para reajustar estrategias de ingreso y
apretura a clientes.

4.2.2 Amenaza de los substitutos

La amenaza se materializa en la similitud del servicio que se oferta en relacion a empresas
similares, cumpliendo la misma funcion pero con diferente modelo de gestion administrativo; no
existen barreras importante en cuanto a los substitutos permitiendo el ingreso a la empresa
planteada, es necesario considerar que de igual forma otras empresas naturales o juridicas pueden
replicar el negocio con los mismos productos, en la mayoria de los casos la principal estrategia
estd enfocado en concientizar la diferencia del servicio, desde las aristas de seguridad,
profesionalismo, valores y principios entre otros.

En la empresa propuesta esta fuerza se determina el precio de los diferentes productos, y

las estrategias de ingreso al mercado, consecuentemente los valores referenciales corresponden a
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los de otras instituciones considerando ademas de la reactivacion econémico efecto del COVID19,
todos los productos que se ofertan van a contar con la garantia de calidad, pero sobre todo con la
seguridad de un trabajo profesional, con los altos indices de inseguridad que vive el pais y
enfocados a la ciudad de Quito, la marca de confianza que ingrese al santuario del hogar es el sello
que se va a promulgar.

4.2.3 El poder de los proveedores

La fuerza de los proveedores representa la capacidad de dominar el mercado, logrando
incidir en los precios, calidad o servicios, incluso pueden transferir parte de sus costos. En la
empresa planteada no genera un impacto significativo en referencia a la adquisicion de insumos
para brindar los productos, existe gran variedad de articulos de limpieza de toda indole. Desde otra
arista la capacidad de implementar una empresa en el nicho propuesto es factible, no existe
restriccion o gran obstaculo de otras empresas similares.

En el caso de iniciar una empresa de estas caracteristicas, el poder de los proveedores
cambia de ser una debilidad a fortaleza, la diferenciacion del servicio es la base para un modelo
disruptivo.

4.2.4 El poder de los compradores.

La fuerza de los compradores afecta a los margenes de rentabilidad, cuando se organicen
0 exista una voluntad fuerte y generalizada de la exigencia de varios factores como precio, calidad,
servicio o seguridad; identificar clientes importantes con relaciones sélidas puede influenciar en
el precio, sectores geogréaficos de gran consumo de productos, las expectativas del comprador entre
otros escenarios forman parte del poder de los compradores.

La relacion sobre la exigencia de precio, calidad y seguridad, es de forma generalizada en

los consumidores como una expectativa minima requerida, se puede avizorar una sectorizacion de
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la cantidad de consumo de los productos que se van a ofertar, la lealtad de los clientes es una
prioridad en la gestion del marketing, la sensibilidad del mercado, asi como de la economia local
agregan a la intensidad de la fuerza de los compradores.

4.2.5 Rivalidad entre competidores existentes.

La rivalidad presenta varias formas como las de precios, productos, marketing, servicios,
descuentos y otros que derivan en la rentabilidad; el aumento de la tensién se produce
especialmente cuando las ofertas son similares en sus caracteristicas como tamafio y precio, los
rivales mantienen una competencia alta e incluso llegando a ser destructiva, dificultad de
entendimiento del mercado que entorpezca igualar los niveles competitivos.

Pese a no existir gran cantidad de empresas dedicadas al servicio de limpieza, se percibe
diversas ofertas de diferentes instituciones sumado a personas particulares que ejercen la profesion
en el hogar, de forma similar existe en el sector de oficinas o empresas; la diferenciacion del

servicio es una capacidad imprescindible que se debe poner en practica de forma permanente.
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Capitulo 5. Andlisis del mercado.
5.1 Objetivos de la investigacion del mercado.

Explica (Arias, 2020) que la investigacion surge con el diagnoéstico realizado a un
determinado problema, fendmeno, proceso o hecho que se desconoce sobre sus causas 0 efectos,
siempre relacionada de satisfacer una solucion u obtener informacién que le permita concluir de
forma acertada a lo que se pretende resolver u conocer. Consecuentemente los objetivos pretenden
focalizar efectivamente el conocimiento que se debe adquirir para posteriormente procesarlo y
tomar decisiones adecuadas.

Los objetivos estan formulados en base a las 4 Ps del marketing mix, la que segmenta en
cuatro grupos el analisis siendo: el precio, el producto, la promocién y la plaza; a su vez cada una
de estas agrupaciones se desprenden variables que orientan el esfuerzo de busqueda. En base a lo
explicado en el capitulo tercero, se desarrolla varios objetivos con distintas variables que pretenden

abarcar los asuntos importantes en la investigacion. Los objetivos se detallan a continuacion:

e Conocer la variedad de productos que le interesa a los clientes.

e Conocer como maneja la variedad de productos la competencia.

e Conocer las diferentes normativas de calidad que aplican al producto

e Conocer los parametros de calidad que aplica la competencia.

e Conocer los disefios de productos que dispone la competencia

e Conocer que disefio de producto resuelve la necesidad del consumidor.

e Conocer las principales caracteristicas del producto que maneja la competencia.

e Conocer los requerimientos del mercado para mejorar las caracteristicas del producto.

e Conocer la aceptacion del mercado sobre el nombre de marca relacionado con los productos.

e Conocer posibles nombres de marca que se relacione con los productos, asi como el medio.
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Conocer como brinda el servicio la competencia.

Conocer los servicios que se pueden desarrollar para optimizar los productos.

Conocer los valores del precio de lista que la competencia oferta.

Conocer la capacidad de pago de los consumidores relacionada a un precio de lista.

Conocer hasta donde puedo realizar un descuento al precio para maximizar las ventas.
Conocer los descuentos que mantiene la competencia en los diferentes precios de los
productos.

Conocer las bonificaciones que realiza la competencia.

Conocer que bonificaciones puedo hacer en mis diferentes productos para aumentar las
ganancias.

Conocer los periodos de pago para mantener el flujo de caja minimo indispensable asegurando
la supervivencia.

Conocer los periodos de pago que se adapten al consumidor.

Conocer que planes de crédito le agradan al consumidor y su forma de pago.

Conocer que planes de crédito se pueden aplicar a los diferentes servicios que se oferta.
Conocer que publicidad es mas efectiva para promocionar los diferentes servicios.

Conocer la publicidad que realiza la competencia.

Conocer la efectividad de ventas personales en la aceptacion y consumo de los productos
ofertados.

Conocer las diferentes promociones de ventas que desarrollan la competencia.

Conocer las necesidades del mercado para elaborar una promocion de ventas acertada.
Conocer con que instituciones se pueden mantener relaciones publicas para mejorar la

promocion de productos.
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e Conocer las relaciones publicas que maneja la competencia en sus promociones.

e Conocer los canales de venta més usados en la plaza.

e Conocer que canales usa la competencia.

e Conocer la cobertura que dispone la competencia.

e Conocer hasta donde se puede realizar una cobertura eficiente sin afectar las utilidades.
e Conocer las ubicaciones digitales que impactan en la plaza especifica de Quito.

e Conocer el inventario minimo (personas) para satisfacer las necesidades de la plaza.
e Conocer la recurrencia del inventario en relacion a una segmentacion de la plaza.

e Conocer la logistica minima para satisfacer la plaza

e Conocer como administra la logistica la competencia.

5.2 Técnicas de investigacion.

Para desarrollar la obtencién de informacidn, se clasifica los objetivos de la investigacion
de acuerdo a las 4 Ps, en relacion a los instrumentos de: observacion (OBS), encuesta (ENC),
entrevista a clientes (ENT CLI), y entrevista a expertos (ENT EXP); para tal efecto se plantea una
tabla en la que la primera columna se detalla los objetivos, la segunda columna es el origen que
corresponde a una de las 4Ps, y las siguientes columnas corresponden a los diferentes instrumentos
detallados anteriormente, como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 1

Matriz de objetivos

ENT ENT
OBJETIVO ORIGEN OBS ENC CLI  EXP
Conocer la variedad de productos que le interesa a los Producto X
clientes

Conocer como maneja la variedad de productos la Producto X
competencia



Conocer las diferentes normativas de calidad que aplican
al producto

Conocer los parametros de calidad que aplica la
competencia

Conocer los disefios de productos que dispone la
competencia

Conocer que disefio de producto resuelve la necesidad
del consumidor

Conocer las principales caracteristicas del producto que
maneja la competencia

Conocer los requerimientos del mercado para mejorar las
caracteristicas del producto

Conocer la aceptacion del mercado sobre el nombre de
marca relacionado con los productos

Conocer posibles nombres de marca que se relacione con
los productos, asi como el medio

Conocer como brinda el servicio del producto la
competencia

Conocer los servicios que se pueden desarrollar para
optimizar los productos.

Conocer los valores del precio de lista que la
competencia oferta

Conocer la capacidad de pago de los consumidores
relacionada a un precio de lista

Conocer hasta donde puedo realizar un descuento al
precio para maximizar las ventas

Conocer los descuentos que mantiene la competencia en
los diferentes precios de los productos

Conocer las bonificaciones que realiza la competencia
Conocer que bonificaciones puedo hacer en mis
diferentes productos para aumentar las ganancias
Conocer los periodos de pago para mantener el flujo de
caja minimo indispensable asegurando la supervivencia
Conocer los periodos de pago que se adapten al
consumidor

Conocer que planes de crédito le agradan al consumidor
y su forma de pago

Conocer que planes de crédito se pueden aplicar a los
diferentes servicios que se oferta

Conocer que publicidad es méas efectiva para
promocionar los diferentes servicios

Conocer la publicidad que realiza la competencia
Conocer la efectividad de ventas personales en la
aceptacion y consumo de los productos ofertados

Producto

Producto X

Producto X

Producto

Producto X

Producto

Producto

Producto

Producto X

Producto

Precio X

Precio

Precio

Precio X

Precio X
Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Promocién

Promocién X
Promocién
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Conocer las diferentes promociones de ventas que
desarrollan la competencia

Conocer las necesidades del mercado para elaborar una
promocion de ventas acertada

Conocer con que instituciones se pueden mantener
relaciones publicas para mejorar la promocion de
productos

Conocer las relaciones publicas que maneja la
competencia en sus promociones

Conocer los canales de venta més usados en la plaza
Conocer que canales usa la competencia

Conocer la cobertura que dispone la competencia
Conocer hasta donde se puede realizar una cobertura
eficiente sin afectar las utilidades

Conocer las ubicaciones digitales y fisicas que impactan
en la plaza especifica de Quito

Conocer el inventario minimo (personas) para satisfacer
las necesidades de la plaza

Conocer la recurrencia del inventario en relacion a una
segmentacion de la plaza

Conocer la logistica minima para satisfacer la plaza
Conocer como administra la logistica la competencia

Promocién

Promocién

Promocién

Promocién
Plaza
Plaza
Plaza
Plaza
Plaza
Plaza

Plaza

Plaza
Plaza
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X
X

X
X
X
X

5.3 Instrumentos de investigacion.

5.3.1 Fichas de observacién

Para realizar la investigacion con el instrumento de la observacion se desarrolla una ficha

de observacion la misma que consta de dos partes, la primera parte es la informacion general que

incluye el objetivo, la institucion de estudio, contacto de la institucion, actividad comercial, area

de observacion, fecha de la observacion, lugar, fuente e investigador; la segunda parte consta los

aspectos de andlisis u objetivos de la investigacion segln el marketing mix y el detalle observado

que recaba la informacion vista.

Se ha considerado tres instituciones o empresas para aplicar la ficha de observacion,

considerando las que se ubican al inicio en la basqueda en el explorador de Google, los que son:

Cleon, Megaservicios y Mrjones, como se detallan las siguientes tablas:



Tabla 2

Ficha de observacion Cleon
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FICHA DE OBSERVACION

OBJETIVO

marketing mix
INSTITUCION  DE Cleon
ESTUDIO
CONTACTO https://cleon.com.ec/
INSTITUCIONAL
ACTIVIDAD Servicio de limpieza
COMERCIAL
AREA DE Producto, precio,

OBSERVACION promocion, plaza
ASPECTOS DE ANALISIS

Conocer como maneja la variedad de productos la
competencia

Conocer los pardmetros de calidad que aplica la
competencia

Conocer los disefios de productos que dispone la
competencia

Conocer las principales caracteristicas del producto
gue maneja la competencia.

Conocer como brinda el servicio del producto la
competencia.

Conocer los valores del precio de lista que la
competencia oferta.

Conocer las caracteristicas de la competencia respecto a los componentes del

FEHCA 24 mayo 2022
LUGAR Quito
FUENTE Pagina web

INVESTIGADOR Pablo Echeverria
DETALLE OBSERVADO
Servicios de limpieza de 2, 4, 6 y 8 horas para
hogares, oficinas y edificios.
Sobre la gestion no se observa informacién, sobre
el trabajo indica que luego de finalizar existe una
verificacion.
Son servicios de limpieza en general sin alguna
especialidad
Los servicios de limpieza son para hogares,
oficinas o edificios, con las posibles siguientes
tareas:

e Limpiezay lavado de ropa.

e Limpiezay planchado de ropa.

e Limpiezay cocina bésica.

e Todas las tareas del hogar.

e Solo Limpieza

e Solo Planchado de ropa.

e Organizacion de espacios (cajones).

e Limpieza de oficinas y edificios.

e Sin categoria
Dentro de la aplicacion o pagina de internet se llena
un formulario en el que se identifica el sector, la
tarea principal, la duracion del servicio y se escoge
al profesional que va a realizar el servicio.
El servicio es por horas y no se observa una
diferencia por actividad:

e 2 horas a $16.60 usd
e 4 horas a $23.60 usd




Conocer los descuentos que mantiene la
competencia en los diferentes precios de los
productos

Conocer las bonificaciones que realiza la

competencia
Conocer la publicidad que realiza la competencia

Conocer las diferentes promociones de ventas que
desarrollan la competencia

Conocer las relaciones publicas que maneja la
competencia en sus promociones

Conocer que canales usa la competencia
Conocer la cobertura que dispone la competencia

Conocer como administra la logistica la
competencia
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e 6 horasa $29.60 usd.

e 8horas a $35.60 usd
No se observa, mediante llamada telefénica
expresa que no existen descuentos, solo la
promocién del martes.
No se observa, mediante Ilamada telefénica
expresa que no hacen bonificaciones.
Formal, sencilla, recalca su transformacion
después del COVID 19 en la cual toma como
referencia el modelo de negocio del UVER
Martes de descuentos $20.60 por 4 horas de
limpieza (cupos limitados).
No se observa relaciones interinstitucionales,
mediante llamada telefénica se evidencia que se
enfocan en el usuario, ademas de captar clientes
con cierto reconocimiento publico.

Paginas web, correo electronico, tick tock,
Instagram, Facebook
Quito

Economia colaborativa, es un servicio donde ponen
en contacto a personas que necesitan el servicio y
las que brindan, por lo que no incurren en logistica.

Tabla 3

Ficha de Observacién Megaservicios

FICHA DE OBSERVACION

OBJETIVO Conocer las caracteristicas de la competencia respecto a los componentes del
marketing mix

INSTITUCION DE Megaservicios FEHCA 03 mayo 2022

ESTUDIO

CONTACTO https://megaservicios593.com/ LUGAR Quito

INSTITUCIONAL

ACTIVIDAD Servicio de limpieza FUENTE Pagina web

COMERCIAL

AREA DE Producto, precio, promocion, INVESTIGADOR Pablo Echeverria

OBSERVACION plaza
ASPECTOS DE ANALISIS

Conocer como maneja la variedad de productos la

competencia

Conocer los pardmetros de calidad que aplica la

competencia

DETALLE OBSERVADO

Maneja el servicio de limpieza, desinfeccion
e incluso pintura de paredes encaminado

No se observa, mediante llamada expresan la
aplicacién de normativas propias de calidad.




Conocer los disefios de productos que dispone la
competencia

Conocer las principales caracteristicas del producto que
maneja la competencia.

Conocer como brinda el servicio del producto la
competencia.

Conocer los valores del precio de lista que la
competencia oferta.

Conocer los descuentos que mantiene la competencia en
los diferentes precios de los productos

Conocer las bonificaciones que realiza la competencia
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e Limpieza por mudanza.

o Limpieza profunda.

¢ Desinfeccion.

e Limpiezas recurrentes

e Limpieza por mudanza: desinfectar y

limpiar previo al ingreso o salida de la
oficina u hogar, apoya empacando, ordena
seglin método konmari, incluye materiales

y equipo.

e Limpieza profunda: eliminar polvos vy

residuos de construccion (remodelacion),
limpiezas periodicas (anual, semestral,
trimestral, mensual, incluye materiales y
equipo

e Desinfeccion: con nebulizadores eliminan

virus, bacterias y hongos.

e Limpiezas recurrentes: para oficinas,

edificios 'y viviendas con visitas
programadas, puede incluir utensilios de
limpieza y equipo.
Mediante registro de datos en un formulario
para cotizar los servicios, los 7 dias de la
semana.

e Limpieza por mudanza: costo por hora

trabajada o por metro cuadrado.

e Limpieza profunda: costo por hora

trabajada o por metro cuadrado.

e Desinfeccion: por metro cuadrado de

desinfeccidn.

o Limpiezas recurrentes: por hora de trabajo

al final de cada mes.

No se observan los valores por hora o metro
cuadrado. Mediante llamada informan:

Por metro cuadrada de 1$ a 1,5$

Por hora entre 6% a 7$ (recomienda 4 horas
continuas)

No se observan descuentos. Mediante
llamada telefénica indican que existen
descuentos si las areas son grandes o son
varias horas.

NO se observan bonificaciones. En base a
conversacion telefénica se percibe que no
existe.




Conocer la publicidad que realiza la competencia

Conocer las diferentes promociones de ventas que

desarrollan la competencia

Conocer las relaciones puUblicas que maneja
competencia en sus promociones

Conocer que canales usa la competencia

Conocer la cobertura que dispone la competencia
Conocer como administra la logistica la competencia

la
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Es sencillay simple, bastante corta'y enfocada
a sus productos, no genera vinculacion o
motivacion hacia los servicios, tampoco
fortalece la relacion con su razon de ser y
propésito.

No se observa promociones de ventas, en base
a conversacion telefénica indican que no hay
promociones, pero si descuentos.

Expone las marcas o empresas con las que
mantuvo o mantiene relaciones contractuales,
asi como visualiza estadisticamente sus
trabajos.

Péagina web, WhatsApp, correo electrdnico,
Facebook, Instagram.

Quito-Ecuador

No se observa, en base a llamada telefonica
indican que los equipos y materiales ellos
llevan.

Tabla 4

Ficha de observacion Mrjones

FICHA DE OBSERVACION

OBJETIVO Conocer las caracteristicas de la competencia respecto a los componentes del

marketing mix
INSTITUCION  DE Mrjones

ESTUDIO

CONTACTO http://mrjones.com.ec/
INSTITUCIONAL

ACTIVIDAD Servicio de limpieza
COMERCIAL

AREA DE Producto, precio,
OBSERVACION promocion, plaza

ASPECTOS DE ANALISIS
Conocer como maneja la variedad de productos la
competencia

Conocer los parametros de calidad que aplica la
competencia

FEHCA 04 mayo 2022
LUGAR Quito

FUENTE Pagina web
INVESTIGADOR Pablo Echeverria

DETALLE OBSERVADO

Servicios de limpieza y mantenimiento de
interiores, enfocada a corporativos, industriales,
comerciales, hospitalarios.

Disponen de un sistema de gestién sobre la
asignacion de recursos, revision y difusion de su
politica; se alinea a la sostenibilidad ambiental.
Certificacion INEN, fichas técnicas para
garantizar integridad e inocuidad




Conocer los disefios de productos que dispone la
competencia

Conocer las principales caracteristicas del producto
gue maneja la competencia.

Conocer como brinda el servicio del producto la
competencia.

Conocer los valores del precio de lista que la
competencia oferta.

Conocer los descuentos que mantiene la competencia
en los diferentes precios de los productos

Conocer las bonificaciones que realiza la competencia

Conocer la publicidad que realiza la competencia

Conocer las diferentes promociones de ventas que
desarrollan la competencia

Conocer las relaciones publicas que maneja la
competencia en sus promociones
Conocer que canales usa la competencia

Conocer la cobertura que dispone la competencia
Conocer como administra la logistica la competencia
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e Orbital cleaning

e Gravity cleaning

e S.E.C.Ipro cleaning

e Super sonic cleaning

e Cy eselean ox

e Orbital cleaning: limpieza y desinfeccion
periddica de interiores y exteriores.

e Gravity cleaning: limpieza y mantenimiento
de fachadas verticales u horizontales.

e S.E.C.I pro cleaning: Limpieza de ductos y
campanas de cocina.

e Super sonic cleaning: limpieza, desinfeccion
y mantenimiento puntual de interiores y
exteriores (incluye casas)

e Clean ox: limpieza y desinfeccion de ductos
de ventilacion.

A través de la pagina web, redes sociales,

formulario para Quito y Guayaquil. EI proceso

€S una inspeccién, cotizacion y contrato.

Atencion al cliente de lunes a viernes, pero las

limpiezas se programan.

Fija el precio por el periodo del contrato, su

valor se establece posterior a la inspeccion. No

especifica valores 0 método de pago.

No se observa directamente. Recomienda firmar

contratos superiores a un afio para apreciar el

beneficio de un canon mensual fijo.

No se observa. Mediante conversacion

telefénica indica que a futuro se pudiera aplicar

alguna bonificacion por ser un cliente con
historial de uso del servicio.

Formal, organizada y parcialmente llamativa,

recalca sus procedimientos de calidad.

No se observa. En base a conversacion no

mantiene promociones sino descuentos en caso

de aplicarlos.

Se observa una estadistica de clientes

satisfechos y proyectos terminados.

Paginas web, correo electronico, no se

evidencia otro canal

Quito y Guayaquil

No se evidencia, en base a conversacion

telefonica ellos pueden llevar los diferentes
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materiales y equipos, de requerir algo especial
el cliente puede pedir y entregar para su
aplicacion.

5.3.2 Encuesta
En base a latabla 1. Matriz de objetivos se procede a formular 7 preguntas que tienen como
finalidad abstraer informacion pertinente sobre el potencial cliente, esta informacion permite afinar
posibles criterios de la demanda y de esta forma desarrollar las caracteristicas necesarias y
generalidades del mercado. Las preguntas que se aplicaron en la encuesta son las siguientes:
1. ¢Conoce de empresas de servicios de limpieza para el hogar u oficina?
a. ()Si
b. ( )No
2. ¢Con qué frecuencia desearia usar los servicios de limpieza para el hogar u oficina?
a. () Diaria.
b. ( ) Una (1) vez por semana
c. ( ) Dos (2) veces por semana
d. ( )Otro
3. ¢Enqué momento le gustaria cancelar por los servicios realizados de limpieza para el hogar
u oficina?
a. () Enese momento.
b. ( ) Cadasemana
c. ( ) Cada quince (15) dias
d. ( ) Cadames
4. ¢Cudl es su forma preferida de cancelacion de servicios de limpieza para el hogar u oficina?

a. () Efectivo



b. ( ) Tarjeta de débito

c. () Tarjeta de credito.

d. ( ) Transferencia bancaria

5. ¢Quisiera firmar contrato para congelar precios de limpieza para el hogar u oficina?

a. ()Si

b. ( )No
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6. ¢Como le gustaria que le llegue la informacidon o promociones de la empresa de servicio

de limpieza para el hogar u oficina?

a.

b.

e.

f.

(
(
(
(
(
(

) Correo electronico
) WhatsApp

) Facebook

) Instagram

) Tick Tock

) Otro

7. ¢Si contrata un servicio de limpieza para su casa u oficina que sitio o actividad quisiera

que realicen (escoja 3)?

a.

b.

(

) Limpieza de bafios

) Limpieza de cocina

) Limpieza de la sala y comedor

) Limpieza y arreglo de dormitorios
) Lavado y secado de ropa

) Planchado de ropa

) Otro



5.3.3
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Entrevista.

En el instrumento de la entrevista se plantea once preguntas con sencillez y directas, pero

permitiendo que el entrevistado pueda responder abiertamente enfocado a su necesidad, la misma

que se transforma en el problema a resolver. Las preguntas de la entrevista se detallan a

continuacion:

1.

9.

¢Si tiene que contratar un servicio de limpieza para su casa u oficina, que le interesaria que
limpien o arreglen?

¢Qué tipo de servicio de limpieza o actividad le consume mayor cantidad de tiempo y
salud?

¢Cudles serian los impedimentos para no contratar un servicio de limpieza para su hogar u
oficina?

¢Sabe de alguna empresa que realice el servicio de limpieza de hogares u oficinas, qué
espera de la empresa?

¢QUué le interesaria mas en un servicio de limpieza externo como calidad, precio, confianza?
¢Qué ventajas piensa que puede obtener en contratar los servicios de limpieza externo?
¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por cada hora de servicio, incluyendo los materiales de
aseo?

¢Le gustaria usar los dias de descuentos o promociones o usted agendaria las citas de
acuerdo a su situacion?

¢Como le gustaria cancelar los servicios de limpieza y por qué?

10. ¢Con que frecuencia utilizaria el servicio de limpieza, diaria, semanal o mensual?

11. ;Cuénto tiempo utilizaria el servicio de limpieza en cada visita?
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5.4 Resultados y analisis

Segun Salvador et al. (2017) el estudio de mercado identifica variables relevantes durante
la investigacion con datos que proviene de la fuente primaria, de ahi la trascendencia de esta
informacion que permite proyectar objetivamente las necesidades del mercado asi como su
intencion de seleccién ante un producto. El estudio de mercado permite analizar los
comportamientos del mercado, vinculando entre la oferta y la demanda relacionado con un precio
y cantidad (Sapag Chain, 2011), este analisis genera la informacion que interpreta la intencién de
la poblacion meta.

De las fichas de observacidon realizadas se evidencia a empresas de organizacion
tradicional, con la contratacion de trabajadores bajo némina excepto la empresa Cleon que
representa una plataforma prestadora de servicios, la misma que una a quienes requieren del
producto y quienes ofrecen obteniendo rentabilidad por comision; la generalidad de los productos
se basa en la contratacion por tiempo, siendo 2 horas la tarifa bésica pero la recomendada por las
empresas es de 4 horas; mantienen politicas de calidad y administracion internas y pocas generan
un sistema integrado de gestion con normativas o certificaciones; los productos de limpieza se
enfocan a las diferentes areas del domicilio, de la oficina 0 negocio con cierto valor agregado como
la desinfeccion u ordenamiento mediante alguna metodologia; el precio referencial por hora de
trabajo es de USD 7 pudiendo existir descuentos; no se visualiza grandes camparias publicitarias
con promociones llamativas al contrario rebajas sencillas; los medios digitales son los mas usados
para su publicidad y la logistica depende de su administracion.

La encuesta se realiz6 a 278 participantes respondiendo a siete preguntas planteadas que
busca identificar el conocimiento, frecuencia y costo del servicio en la poblacion de estudio. A

continuacion, se presentan las variables, en las siguientes figuras:



Figura 4

Conocimiento de empresas de servicio de limpieza para el hogar u oficina

61,5%

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180

ENO 107
Sl 171

Cantidad respuestas

Tal como se aprecia en la Figura 4 existe una 61.5% de personas que conocen sobre
servicios de limpieza para el hogar u oficina, sin embargo, el 38.5 % no conoce de este producto,
lo que implica una cantidad considerable de poblacion para considerar como potenciales usuarios.

Figura 5

Frecuencia de uso de servicios de limpieza para el hogar u oficina
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En la Figura 5 se aprecia que una (1) vez por semana utilizaria el 52.9% lo que corresponde
a 147 personas, dos (2) veces por semana el 25.5% corresponde a 71 personas, las dos respuestas
suman el 78.4% equivalente a 218 personas por lo que representa una importante aceptacion al uso
del servicio de limpieza.
Figura 6

Momento de realizar el pago por los servicios utilizados
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Como se aprecia en la Figura 6 y considerando, a las personas que desean pagar en ese
momento con las que pagarian cada semana se obtiene un 60.5%, estos valores influyen
positivamente en el flujo de caja evitando apalancar el dinero en el tiempo; esto apoya al soporte
logistico y los pagos a los empleados, asi como asuntos tributarios u otros.

Figura7

Preferencia de cancelacién del servicio
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En la Figura 7 se aprecia que el 35.3% prefiere pagar en efectivo es necesario establecer
un método de control con las personas que van a realizar el servicio de limpieza, el 27.3% de la
tarjeta de debito y el 22.3% de la transferencia bancaria se reflejan inmediatamente en las cuentas
de la empresa; el 15.1 % de la tarjeta de crédito se debe considerar los gastos por uso de la misma
y el demandante tener la conciencia que el ese costo lo va asumir.

Figura 8

Firmar contrato para congelar precios
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Como se aprecia en la Figura 8 el 66.2% de personas que desearian realizar un contrato es
importante analizar desde el punto de vista del precio, por lo que los contratos no deberian exceder
un periodo de un afio por los motivos de inflacion o motivos de fuerza mayor que impidan cumplir
con el mismo; consecuentemente puede proporcionar fidelidad o lealtad a la empresa con el
servicio.

Figura 9

Medios digitales para recibir publicidad
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En la Figura 9 se aprecia que las principales redes sociales que se deben enfocar son la de
WhatsApp con el 64.0% Yy correo electronico con 26.3% lo que suman 90.3%, pero es importante
no perder de vista las tendencias en las otras redes sociales.
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Figura 10

Areas de la casa u oficina con demanda de limpieza
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De los resultados en la Figura 10 se determina que en la variable del sector o area que
requiere de demanda del servicio de limpieza la cocina y bafios son los servicios de mayor
necesidad, seguidos por la limpieza de la sala y comedor y limpieza y arreglo de dormitorios; estas
actividades deben ser consideradas en el aspecto de capacitacion, operacién y logistico. Es

fundamental recalcar y crear la cultura en valores y principios durante la prestacion de servicios.
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Capitulo 6. Analisis administrativo y legal.
6.1 Estructura organizacional
Se propone una estructura flexible, la cual pretende obtener una empresa eficiente, con
capacidad de expandirse 0 contraerse conforme el mercado, la misma que es dirigida por un
Gerente General como la persona lider de la empresa, la empresa se organiza en 3 areas que son:
contabilidad, operaciones y administrativa, como se muestra en la Figura 11.
Figura 1l

Organizacion de la empresa de servicios de limpieza

GERENTE GENERAL
CEO

AREA OPERATIVA AREA ADMINSITRATIVA
ADMINISTRATIVO 2 ADMINISTRATIVO 3

ASISTENTE CONTABLE
ADMINISTRATIVO 1

— SERVIDOR 1

— SERVIDOR 2

— SERVIDOR 3

El asistente contable se representa en linea entre cortada para expresar que no es
permanente su presencia, en otras palabras de forma mensual o en el periodo establecido realiza la
revision financiera y se cancela bajo servicios profesionales; la operacion se encarga a una persona
que deba supervisar, planificar y controlar la ejecucion de los diferentes compromisos

contractuales, es importante aclarar que el modelo de gestion disruptivo propuesto desvincula a la
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empresa de mantener bajo ndmina al personal operativo; el area administrativa tanto desde el punto
de vista de talento humano y logistico.
6.2 Talento humano.

De acuerdo a la estructura planteada y considerando un modelo de negocio multilateral,
enfocado en crear y mantener una plataforma, asi como realizar un estricto control de calidad del
personal que pretende prestar su servicio, garantizando satisfacer las necesidades del cliente, la
empresa inicialmente se constituira en tres (3) areas que se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 5

Detalle del talento humano inicial.

Talento humano

AREA CARGO CANT.
GERENCIA Gerente General 1
FINANCIERA Contador 1
ADMINISTRATIVO Coordinador administrativo 1
OPERATIVO Coordinador operativo 1

6.3 Funcionesy cargos

La colaboracion proactiva de todos los funcionarios es imprescindible para una mejora
continua, obtener la informacién oportuna para procesarla y tomar decisiones oportunas y
adecuadas, consecuentemente es importante definir las funciones de cada integrante, pero también
sean conscientes que pueden colaborar en todos los procesos.

En la Tabla 6 se identifica el cargo y las funciones del Gerente General o CEO de la
empresa es el visionario e innovador de la empresa, con capacidad de liderazgo en el proceso de
implementacion, conformacidn, operacion de la institucion, realizando los ajustes necesarios para
una mejora continua. La responsabilidad recae sobre la gerencia sin que excluya a las otras areas

del éxito o fracaso en cada etapa; dentro de la esencia de la funcion es la de implantar la cultura
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empresarial ahondando en el propdsito, mision y visién, obteniendo la sinergia necesaria para
afrontar los retos que se puedan generar
Tabla 6

Funciones del gerente general

CARGO Gerente General
Funciones e Seleccionar y contratar personal ejecutivo de la empresa cuando se lo
requiera.

e Supervisar y aprobar los reportes financieros de la empresa.

¢ Planificar las estrategias empresariales en base a los resultados que se
obtienen, investigaciones o consultorias.

o Definir o aprobar las recomendaciones de las diferentes areas.

En la Tabla 7 se determina las funciones y cargo del contador es el responsable del control
de las finanzas, sugerir y recomendar sobre la buena administracion de los recursos, su contratacion
sera bajo servicios profesionales sin exigir de un trabajo profesional, adecuado y oportuno.
Tabla 7

Funciones del contador

CARGO Contador
Funciones e Gestionar las finanzas empresariales.
e Tramitar los diferentes pagos que se deban realizar.
e Controlar los ingresos a través de los sistemas informaticos.
e Presentar los balances mensuales.
e Proponer acciones de mejora continua en su area.

En la Tabla 8 se detalla las funciones del coordinador administrativo, mantiene la
responsabilidad de llevar el proceso de verificacion de informacién del personal que va a prestar
los servicios de limpieza, debido a los valores y principios que debe poseer son fundamentales.
Realizara los ajustes necesarios para cumplir las metas trazadas realizando mejoras continuas y

proponiendo acciones innovadoras que permitan consolidar los nichos objetivos.
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Funciones del coordinador administrativo

CARGO

Coordinador administrativo.

Funciones

Seleccionar y recomendar personal que se apruebe en la plataforma de
servicios.

Supervisar que la plataforma empresarial funcione correctamente.

Recoger las necesidades de las diferentes areas para su analisis y solucién de
ser el caso.

Verificar el cumplimiento de las diferentes normativas legales,
administrativas y financieras segun sea el caso.

Mantener actualizada la informacion de cada persona en el sistema.
Proponer acciones de mejora continua en su area.

En la Tabla 9 se proporciona las funciones del coordinador operativo, que entre otras

actividades y responsabilidades son las de llevar a la practica toda la planificacion,

consecuentemente realizara el control de la calidad del servicio. Realizar los ajustes necesarios

para cumplir las metas trazadas realizando mejoras continuas y proponiendo acciones innovadoras

que permitan consolidar los nichos objetivos, determinar los mecanismos que permitan la

eficiencia y eficacia del servicio.

Tabla 9

Funciones del coordinador operativo

CARGO

Coordinador operativo

Funciones

Seleccionar y recomendar personal que se apruebe en la plataforma de
Servicios.

Supervisar que la plataforma empresarial funcione correctamente.

Realizar seguimiento de los usuarios y grado de satisfaccion de los mismos.
Controlar que se cumpla los niveles de calidad en el servicio gque se brinda.
Mantener actualizada la informacién de cada persona en el sistema.
Proponer acciones de mejora continua en su area.
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6.4 Instituciones relacionadas

Las instituciones relacionadas se determinan por la afectacion directa en la conformacién
de la empresa, o0 en la operacion de la misma considerando la relevancia de las mismas; no se han
considerado las que ayudan en la logistica o proveedores ya que su enfoque no se relaciona con la
influencia directa.

e Municipio: institucion en la cual se realiza las gestiones necesarias para obtener los
permisos de funcionamiento.

e Superintendencia de compafias: en la conformacion legal de la empresa para posterior
solicitar el RUC.

e Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social: en los aspectos concernientes al pago de las
obligaciones patronales al personal de planta, excluyendo al contador ya que sera cancelado
bajo la modalidad de servicios ocasionales.

e Servicio de Rentas Internas: institucion en la cual se obtendrd el Registro Unico de
contribuyentes (RUC) para poder ejercer las acciones tributarias respectivas y legales.

e Ideas creativas (creative agency): empresa encargada en el asesoramiento de creacion de
empresas, asi como en el soporte tecnoldgico para la correcta operacion y mantenimiento

de la plataforma

6.5 Requisitos legales de constitucion.

Con la promulgacién de la Ley de Emprendimiento e Innovacion, entrando en vigor el 28
de febrero de (2020) rescata la posibilidad de formar una nueva entidad legar, siendo la Sociedad
por Acciones Simplificada (S.A.S) una opcion flexible y accesible a la hora de escoger el tipo de
compafiia. Los beneficios representativos son los costos menores para su conformacion, se los

tramite con documentos privados sin la obligacion de hacerlo por escritura publica, esto deriva en
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un proceso reducido y menos tiempo de constitucion, tiene la flexibilidad de conformarse con un
solo accionista, se pueden establecer restricciones de transferencia de acciones. Por las
consideraciones administrativas, legales, econémicas expuestas se decide implementar una S.A.S
para lo cual se requiere lo siguiente:
1. Certificado electronico del accionista, cuando corresponda.
2. Reserva de la denominacion.
3. Contrato privado o escritura.
4. Nombramiento.
5. Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el registro del usuario, esto es:
a. Tipo de solicitante.
b. Nombre completo.
c. Numero de identificacion.
d. Correo electronico.

e. Teléfono convencional y/o teléfono celular.

f. Provincia
g. Ciudad
h. Direccién.

6. Copia(s) de cédula o pasaporte.

Fuente: Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion (2020)
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Capitulo 7. Estudio técnico
7.1 Localizacion.
7.1.1 Macro localizacién

De acuerdo a las caracteristicas del modelo de negocio planteado, al conectar mediante una
plataforma al cliente y al prestador de servicio modifica los aspectos de analisis para los espacios
fisicos; por lo que no es necesario contar expresamente con un local para dirigir la empresa, pero
si es importante contar con un espacio para el soporte y seguimiento a todos los procesos
planteados.

Las condiciones geogréaficas y econdmicas de Quito permiten determinar zonas donde se
acumula la demanda, pudiendo identificar lugares de uso masivo del servicio por lo que se ha
considerado los siguientes:

. Zona del Condado

Zona El Batan

. Zona La Colon
7.1.2 Micro localizacion

A fin de establecer criterios de valoracion se ha considerado un area aproximado de 100
m2 para el funcionamiento de la empresa, los costos de la de arriendo son los detallados en la tabla
10:
Tabla 10

Costos de arriendo

Costos de arriendo

Zona Costo
Condado $ 650
Batan $ 600

Colon $ 550
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Fuente: www.Plusvalia.com

La posibilidad en el sector del Condado cuenta con un area de 120 m2, con 2 bafios y 1
estacionamiento, el area es abierta lo que implicaria realizar divisiones para su funcionamiento.
En la zona del Batan cuenta con 100 m2, 1 bafio y 2 parqueaderos, dispone de cuartos que permiten
el funcionamiento de las diferentes areas, asi como de un area de ingreso o recepcion. En el sector
de la Coldn cuenta con un area de 80m2, 1 bafio, 1 parqueadero, al interior cuenta con divisiones
representadas por 3 cuartos. La Figura 12 representa el posible sector a instalarse la oficina.
Figura 12

Posible ubicacion de la empresa
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En la localizacion estratégica se ha tomado en cuenta la cercania a los clientes considerando
para la supervision y control del servicio, la cercania de puntos de distribucién de proveedores de
equipos o Utiles de aseo principalmente la cercania al almacén Titan para realizar las adquisiciones,
como un factor importante y actual la seguridad de la oficina. En base a las consideraciones
indicadas se presenta la Tabla 11, que representa el criterio de valoracion de cada factor:

Tabla 11

Rangos y criterios para ponderar los factores

FACTOR RANGO CRITERIO OBSERVACION
Costo de $400-$500 3 Considerando en varios sectores.
arriendo $501-$600

$601-$700

Centralidad  densidad demogréafica mayor
densidad demogréafica media
densidad demogréfica menor

Seguridad muy seguro
seguro
pOCOo seguro

Cantidad de potencial poblacion que
puede abarcar.

Dependiendo de los indices de
delincuencia. (La Hora, 2022),
(Serrataco, 2022), (Ecuavisa, 2021)

P NN W EFEPDNOWPREDN

Para determinar objetivamente la localizacién se aplica una matriz de ponderacion en la
cual se ha considerado como la centralidad de mayor relevancia, posteriormente el factor de la
seguridad considerando la situacion actual, el costo de arriendo es el factor de menor peso en la
clasificacion de ponderacion debido a la influencia. La Tabla 12 evalta los factores versus cada
criterio para relacionarlos directamente con el factor de ponderacion.

Tabla 12

Ponderacion de la localizacién de la oficina

Factores Ponderacién Condado Batan Colon

Costo arriendo 0,25 1 2 3
0,25 0,5 0,75

Centralidad 0,4 2 3 3

0,8 1,2 12




64

Seguridad 0,35 2 2 1
0,7 0,7 0,35
TOTAL 1 1,75 2,4 2,3

De acuerdo a la matriz expuesta en la Tabla 12, el sector del Batan es la mejor alternativa para
ubicar una oficina considerando que permite flexibilizar y maniobrar las actividades operativas y
administrativas para el funcionamiento de la empresa.

7.2 Tamafo del proyecto.

Para considerar el tamafio del proyecto se toma en cuenta una proyeccion a 2 afios, valorada
en semestres, cabe resaltar que el modelo de negocios planteado es multilateral, en el cual la
plataforma sirve para que se realice un intercambio comercial, en este sentido el acceso de personas
que brindan el servicio de mantenimiento va a ser proporcional a la demanda, reflejado en la Tabla
13:

Tabla 13

Incremento del talento humano por semestre

1 afio 2 afio
Semestre | Semestre || Semestre | Semestre |l
4 personas 6 personas 10 personas 14 personas

La Tabla 14 expresa la cantidad posible de contratos o prestacion de servicios de
mantenimiento conforme el estudio y un analisis conservador.
Tabla 14

Proyeccion de prestacion de servicios

1 afio
Semestre |
mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4
4 6 8 10 10 10 15 10 10 10 15 10 10 15 10 15 10 15 10 15 10 15 10 15




mes 7 mes 8
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1
10 15 10 15 10 10 15 10 10

Semestre 11
mes 9 mes 10
S2 S3 S4 S1 S2 S3
10 15 10 10 15 10

S4 S1
15 10

mes 11
S2 S3
15 10

S4
15

S1
10

mes 12
S2 S3
15 10

S4
15

2 afo

mes 1 mes 2
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1
10 15 10 15 10 10 15 10 10

mes 7 mes 8
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1
10 15 10 15 10 10 15 10 10

Semestre |
mes 3 mes 4
S2 S3 S4 S1 S2 S3
10 15 10 10 15 10
Semestre |1
mes 9 mes 10
S2 S3 S4 S1 S2 S3
10 15 10 10 15 10

S4 S1
15 10

S4 S1
15 10

mes 5
S2 S3
15 10

mes 11
S2 S3
15 10

S4
15

S4
15

S1
10

S1
10

mes 6
S2 S3
15 10

mes 12
S2 S3
15 10

S4
15

sS4
15

7.3 Ingenieria del proyecto.
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La infraestructura planteada para el funcionamiento de la empresa, contiene un area de 100

m2 aproximadamente, la misma que cuenta con oficinas para la gerencia, administrativo operativo,

financiero, una sala de uso multiple, bafio, sala de espera como consta en la Figura 13.

Figura 13

Implantacion de las oficinas
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7.4 Maquinariay equipo.

En la Tabla 15 detalla el equipamiento para el funcionamiento de la empresa desde el punto
de vista de infraestructura, en otras palabras, el mobiliario y equipos informaticos, es importante
que se considere sistemas de seguridad y vigilancia, asi como posibles adecuaciones al local de
arriendo que determine en gastos puntuales como instalaciones eléctricas o electronicas, ademas
de la prestacion de servicios de internet o telefonia.

Tabla 15

Equipamiento de la oficina

Ord. Detalle Cantidad
1 Escritorio 3
2 Sillas gerenciales 3
3 Sillas 6
4 Muebles de sala (global) 1
5 Mesa de reuniones 1
6 Sillas mesa reuniones 10
7 Equipos de computacion 2
8 Aspiradoras industriales 3
9 Equipos de proteccion personal 20

Para la implementacion de la plataforma, mantenimiento y soporte informatico se
detalla en la Tabla 16, asi como publicidad.
Tabla 16

Implementacién de plataforma, mantenimiento, soporte y publicidad

Ord.  Detalle Cantidad
1 Implementacion de la plataforma 1
2 Mantenimiento mensual plataforma 1
3 Marketing mensual 1
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Capitulo 8. Evaluacion econémica financiera.

El presente estudio proyecta una empresa disruptiva, en la cual se caracteriza por un
modelo de gestion diferente y actual, enfocado a la disminucién de gastos administrativos o
directos para ser apalancados en herramientas informaticas; la evaluacion basada en elementos
cuantitativos permite delimitar el alcance econémico objetivo. Es necesario tener la conciencia de
diferenciar entre gasto e inversion, entendiéndose la adquisicion de un bien o servicio como un
gasto, por otro lado, un bien o servicio que es necesario para producir un producto de forma
recurrente se estima como inversion (Salinas Sanchez et al., 2012).

8.1 Tamafo de la inversion.
8.1.1 Inversion en activos fijos

Siendo el activo fijo representado los elementos de la empresa que no pueden efectivizarse
inmediatamente, generalmente el tiempo previsto es mayor a un afio por lo que no representa la
liquidez de la organizacion, pero estos activos permiten mantener la operacion de la institucion
(Economipedia, 2022). La siguiente Tabla 17 detalla los activos fijos minimos indispensables para
la puesta en marcha y la operacion del proyecto.

Tabla 17

Inversién de activos fijos

Inversion Activos Fijos

Concepto Descripcién Cant. P.U. P.T.
Vehiculos Se usaran medios de transporte a traves de 0 0 0
plataformas (uber, inDriver, etc) o alquiler
(taxi) cuando se requiere.

Local No se va a comprar sino alquilar por loquese 0 0 0
considera como capital de trabajo.

Muebles y Enseres Uso del personal administrativo y del gerente 1200

Escritorio para la operacion rutinaria de la empresa 4 160 640

Sillas 4 45 180

Archivador 2 40 80

Sala de recepcidn 1 300 300
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Equipo Informéaticos
Ordenadores

Impresoras multifuncién
Redes

Equipos de Oficina
Grapadora

Calculadora
Perforadora

Teléfono

Materiales

Aspiradoras Industriales
Equipo de purificacion
Planchas industriales

Equipos para uso del personal de planta

incluido el gerente, no se ha considerado el 3
servidor ya que se va arrendar en el cyber

espacio.

Implementos de apoyo en las actividades de

funcionamiento de la oficina. 3
2
3
1
Equipos que van a usar en forma esporadica
para servicios adicionales o especiales. 2
2
2
Total

450
350
150

15
30
20
80

2200
1000
400

2200
1350
700
150
245
45
60
60
80
7200
4400
2000
800
10845

8.1.2 Inversion en activos intangibles

Los activos intangibles corresponden a los valores que se invierten para la conformacion

de la empresa incluido el propio estudio técnico, el detalle que se ha considerado se expresa en la

Tabla 18.

Tabla 18

Inversién en activos intangibles

Inversion en activos intangibles

Concepto
Licencias y patente
Gastos de organizacion

Gastos de puesta en marcha

Estudio técnico
Campafia publicitaria de
arranque

Otros

Total

Descripcion

Permisos municipales, bomberos, notario y otros.
Adecuaciones en la oficina, compra de software o
aplicaciones de supervisién y monitoreo

Gastos para iniciar el funcionamiento, incluye
capacitacion.

Actividad de consultoria

Acciones que impulsen el conocimiento y uso de los
diferentes productos

Imprevistos

Valor
350
950

300

3000
2500

200
7300
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8.1.3 Inversion en capital de trabajo

El analisis del capital de trabajo se ha considerado para un periodo inicial de 3 meses, lo
que permite aclarar el escenario econémico de arranque y su posible gasto mensual. Los valores
se detallan en la siguiente Tabla:
Tabla 19

Inversion en Capital de Trabajo

Inversion en Capital de Trabajo (Gasto en tres meses)

Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Total
Sueldos y salarios 1650 1650 1650 4950
Beneficios sociales 356,75 356,75 356,75 1070,25
Servicios basicos 50 50 50 150
Internet 65 65 65 195
Alquiler del servidor 48 48 48 144
Insumos de oficina 200 150 150 500
Publicidad 100 100 100 300
Promocioén 300 250 200 750
Arriendos 600 600 600 1800
Transporte 250 300 350 900
Insumos de limpieza y mantenimiento 250 200 250 700
Dinero en efectivo 200 150 150 500
Otros gastos 150 100 100 350
Total 4219,75 4019,75 4069,75 12309,25

8.2 Ingresos.

Para desarrollar los ingresos se ha tomado en cuenta las 278 personas encuestadas,
tamizadas en 3 segmentos de supuesta mayor demanda, con la siguiente frecuencia: servicio de
limpieza 2 veces por semana el 26%, servicio de limpieza 1 vez por semana el 53%, servicio de
limpieza diaria el 17%; el 4% restante son de otros productos o servicios. El servicio minimo que

es de 2 horas, lo que implica que 1 vez por semana equivale a 2 horas y 2 veces por semana son 4
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horas, asi mismo de forma diaria equivale a la semana 10 hora. La suma de todas las horas al mes
es de 1038 horas, para el precio se ha considerado el valor de 8 usd pero un descuent de 1 usd para
la limpieza de bafios, sala y comedor, arreglo de dormitorios.

La utilidad bruta que se espera es del 30% del valor total de las horas previstas, el 70% es
lo que las personas prestadoras del servicio obtienen de forma directa. Se estima un incremento
mensual del 10%. La Tabla 20 especifica los ingresos.

Tabla 20

Ingresos por mes

Ingresos por mes

MES MES 1 MES 2 MES 3 MES 4
DETALLE Cant PU P.T. Cant. PU. P.T. Cant. P.U. P.T. Cant. P.U. P.T.
Limpieza de bafios 254 7 1778 279 7 1956 305 7 2134 330 7 2312
Limpiezade cocina 259 8 2072 285 8 2280 311 8 2487 337 8 2694
Limpieza de la sala

y comedor 204 7 1428 224 7 1571 245 7 1714 265 7 1857
Limpieza y arreglo

de dormitorios 204 7 1428 224 7 1571 245 7 1714 265 7 1857
Lavado y secado

de ropa 119 8 952 131 8 1048 143 8 1143 155 8 1238
Total 7658 8426 9192 9958
% de utilidad bruta 30% 2297 30% 2527,8 30% 2757,6 30% 29874
MES MES 5 MES 6 MES 7 MES 8
DETALLE Cant PU P.T. Cant. P.U. P.T. Cant. P.U. P.T. Cant. P.U. P.T.

Limpieza de bafios 356 7 2490 381 7 2667 406 7 2845 432 7 3023
Limpieza de cocina 363 8 2901 389 8 3108 414 8 3316 440 8 3523
Limpieza de la sala
y comedor 286 7 2000 306 7 2142 326 7 2285 347 7 2428
Limpieza y arreglo
de dormitorios 286 7 2000 306 7 2142 326 7 2285 347 7 2428
Lavado y secado

de ropa 167 8 1333 179 8 1428 190 8 1524 202 8 1619
Total 10724 11487 12255 13021
% de utilidad bruta 30% 3217  30% 3446,1 30% 3676,5 30% 3906,3
MES MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
DETALLE Cant P.U. P.T. Cant. P.U. P.T. Cant. P.U. P.T. Cant. P.U. P.T.

Limpieza de bafios 457 7 3201 483 7 3379 508 7 3556 533 7 3734
Limpieza de cocina 466 8 3730 492 8 3937 518 8 4144 544 8 4352
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Limpieza de la sala

y comedor

Limpieza y arreglo

de dormitorios

Lavado y secado

de ropa
Total

367 7

367 7

214 8

% de utilidad bruta 30%

2571 388 7

2571 388 7

1714 226 8

13787

4136 30%

2714
2714
1809

14553
4365,9

408 7

408 7

238 8

30%

2856
2856
1904

15316
45948

428 7

428 7

250 8

30%

2999
2999
2000

16084
4825,2

Considerando que el trabajo remunerado en el hogar (TRH) se relaciona con la poblacion

econdémicamente activa (PEA), en el sentido de disponer recursos econémicos para contratar

servicios domeésticos, y que en el 2017 el TRH represent6 el 3% del PEA (Moncada, 2018); de

acuerdo al INEC (2018) en la encuesta nacional de empleo, desempleo y subempleo la PEA

mantiene un ligero crecimiento entre el 2015 al 2016 en un 5%, del 2016 al 2017 en un 2.7% y

para fines del estudio se considera una media entre estos valores, para determinar un crecimiento

en los ingresos de forma anual proyectada a 5 afios; a este factor también se considera un mejor

posicionamiento en el mercado lo que permite generar amplitud, en el nicho objetivo estimado en

10%, como se muestra en la Tabla 21.

Tabla 21

Ingresos proyectados a 5 afos

Ingresos proyectados a 5 afios

Mes 1
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
Mes 6
Mes 7
Mes 8
Mes 9
Mes 10
Mes 11
Mes 12

2297,40
2527,80
2757,60
2987,40
3217,20
3446,10
3676,50
3906,30
4136,10
4365,90
4594,80
4825,20

Mes 13
Mes 14
Mes 15
Mes 16
Mes 17
Mes 18
Mes 19
Mes 20
Mes 21
Mes 22
Mes 23
Mes 24

4842,23
4859,32
4876,47
4893,68
4910,95
5156,50
4928,28
4945,67
4963,13
4980,64
4998,22
5015,86

Mes 25
Mes 26
Mes 27
Mes 28
Mes 29
Mes 30
Mes 31
Mes 32
Mes 33
Mes 34
Mes 35
Mes 36

5033,56
5051,32
5069,15
5087,04
5104,99
5360,24
5123,01
5141,09
5159,23
5177,44
5195,71
5214,05

Mes 37
Mes 38
Mes 39
Mes 40
Mes 41
Mes 42
Mes 43
Mes 44
Mes 45
Mes 46
Mes 47
Mes 48

5232,45
5250,92
5269,45
5288,05
5306,71
5572,04
5325,44
5344,23
5363,09
5382,02
5401,01
5420,08

Mes 49
Mes 50
Mes 51
Mes 52
Mes 53
Mes 54
Mes 55
Mes 56
Mes 57
Mes 58
Mes 59
Mes 60

5439,20
5458,40
5477,66
5496,99
5516,39
5792,21
5535,86
5555,40
5575,01
5594,68
5614,43
5634,24
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Afol  42738,3 Afo2

59370,93 Afio3

61716,87 Afio4

64155,49 AfoS5 66690,48

8.3 [Egresos.

La Tabla 22 de egresos mensual equivale a la sumatoria de todas las actividades u

obligaciones, que se relacionen con la empresa propuesta incluido los costos en base a normativas

referente a sueldos y salarios, no se ha considerado fondos de reserva porque son a partir del primer

afio laboral, tanto el décimo tercer y décimo cuarto sueldos se los ha tomado en cuenta de forma

mensual y no en los meses de diciembre y agosto respectivamente.

Tabla 22

Egresos mensuales

Egresos mensuales

DETALLE MES 1 MES 2 MES 3 MES 4

Cant. P.U. P.T. P.U. P.T. P.U. P.T. P.U. P.T.
Sueldos 3 500 1500 500 1500 500 1500 500 1500
Aporte patronal 3 55,8 167,3 55,8 167,25 55,8 167,25 55,8 167,3
Décimo tercer 3 41,67 125 41,67 125 41,67 125 41,67 125
Décimo cuarto 3 3542 106,3 3542 106,25 3542 106,25 3542 106,3
Fondos de 3 0 0 0 0 0 0 0 0
reserva
Servicios 1 250 250 250 250 250 250 250 250
profesionales
Agua 1 25 25 25 25 25 25 25 25
Luz 1 40 40 40 40 40 40 40 40
Internet 1 45 45 45 45 45 45 45 45
Servidor para 1 35 35 35 35 35 35 35 35
plataforma
digital
Insumos de 1 50 50 50 50 50 50 50 50
oficina
Publicidad 1 100 100 50 50 100 100 50 50
Promocion 1 80 80 70 70 60 60 50 50
Arriendos 1 600 600 600 600 600 600 600 600
Transporte 1 250 250 250 250 250 250 250 250
Insumos de 1 250 250 275 275 300 300 325 325
limpieza y

mantenimiento
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Dinero en 1 150 150 150 150 150 150 150 150
efectivo
(contingencia)
Total 3774 37385 3803,5 3769
MES 5 MES 6 MES 7 MES 8
Cant. P.U. P.T. P.U. P.T. P.U. P.T. P.U. P.T.
Sueldos 3 500 1500 500 1500 500 1500 500 1500
Aporte patronal 3 55,8 167,3 55,8 167,25 55,8 167,25 55,8 167,3
Décimo tercer 3 4167 125 41,67 125 4167 125 41,67 125
Décimo cuarto 3 3542 106,3 3542 106,25 3542 106,25 3542 106,3
Fondos de 3 0 0 0 0 0 0 0 0
reserva
Servicios 1 250 250 250 250 250 250 250 250
profesionales
Agua 1 25 25 25 25 25 25 25 25
Luz 1 40 40 40 40 40 40 40 40
Internet 1 45 45 45 45 45 45 45 45
Servidor para 1 35 35 35 35 35 35 35 35
plataforma
digital
Insumos de 1 50 50 50 50 50 50 50 50
oficina
Publicidad 1 100 100 50 50 100 100 50 50
Promocion 1 80 80 70 70 60 60 50 50
Arriendos 1 600 600 600 600 600 600 600 600
Transporte 1 250 250 250 250 250 250 250 250
Insumos de 1 350 350 375 375 400 400 425 425
limpieza y
mantenimiento
Dinero en 1 150 150 150 150 150 150 150 150
efectivo
(contingencia)
Total 3874 3838,5 3903,5 3869
MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
Cant. P.U. P.T. P.U. P.T. P.U. P.T. P.U. P.T.
Sueldos 3 500 1500 500 1500 500 1500 500 1500
Aporte patronal 3 55,8 167,3 55,8 167,25 55,8 167,25 55,8 167,3
Décimo tercer 3 4167 125 41,67 125 41,67 125 41,67 125
Décimo cuarto 3 3542 106,3 3542 106,25 3542 106,25 3542 106,3
Fondos de 3 0 0 0 0 0 0 0 0
reserva
Servicios 1 250 250 250 250 250 250 250 250
profesionales
Agua 1 25 25 25 25 25 25 25 25
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Luz 1 40 40 40 40 40 40 40 40
Internet 1 45 45 45 45 45 45 45 45
Servidor para 1 35 35 35 35 35 35 35 35
plataforma

digital

Insumos de 1 50 50 50 50 50 50 50 50
oficina

Publicidad 1 100 100 50 50 100 100 50 50
Promocion 1 80 80 70 70 60 60 50 50
Arriendos 1 600 600 600 600 600 600 600 600
Transporte 1 250 250 250 250 250 250 250 250
Insumos de 1 450 450 475 475 500 500 525 525
limpieza y

mantenimiento

Dinero en 1 150 150 150 150 150 150 150 150
efectivo

(contingencia)

Total 3974 3938,5 4003,5 3969

No se han considerado cambios en las cantidades, sin embargo, en el item insumos de
limpieza y mantenimiento, al ser en cantidad global se proyecta un incremento del 10% de forma
mensual que corresponde, a una relacion con la tabla de ingresos en el aumento en las cantidades
de similar porcentaje; siendo la Tabla 23 el detalle de egresos proyectados a 5 afios.

Tabla 23

Egresos proyectados a 5 afios

Proyeccion de egresos proyectado a cinco afios

DETALLE / ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos 18.000,00  18.000,00 19.800,00 20.700,00  21.600,00
Aporte patronal 2.007,00 2.007,00 2.207,70 2.308,05 2.408,40
Décimo tercer 1.500,00 1.500,00 1.650,00 1.725,00 1.800,00
Décimo cuarto 1.275,00 1.350,00 1.425,00 1.500,00 1.575,00
Fondos de reserva 0,00 499,80 499,80 499,80 499,80
Servicios profesionales 2.400,00 2.700,00 2.700,00 2.700,00 2.700,00
Agua 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Luz 480,00 540,00 540,00 600,00 660,00
Internet 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Servidor para plataforma digital 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00

Insumos de oficina 600,00 720,00 840,00 840,00 840,00
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Publicidad 1.800,00 1.500,00 1.500,00 1.200,00 1.200,00
Promocion 960,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Arriendos 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.800,00 7.800,00
Transporte 3.000,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00
Insumos de limpieza vy

mantenimiento 2.250,00 2.600,00 2.810,00 2.950,00 3.090,00
Mantenimiento equipos limpieza 100,00 300,00 400,00 500,00 600,00
Mantenimiento equipos

informaticos 100,00 200,00 200,00 300,00 300,00
Dinero en efectivo

(contingencia) 1.800,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Total 44.732,00 45536,80  48.192,50 50.042,85 51.493,20

8.4 Balancesy resultados.

8.4.1 Presupuesto de caja

El presupuesto de caja es la estimacion de la diferencia de ingresos y salidas de recursos

econémicos de la empresa, analizados en un periodo determinado, en este caso de 5 afios,

proporcionando informacion, para evaluar la liquidez durante la operacién dando como resultado

un déficit o excedente, como se muestra en la Tabla 24.

Tabla 24

Presupuesto de caja

Presupuesto de Caja

Concepto

Ingresos
Ventas
Total Ingresos
Egresos
Gastos de venta
Gastos administrativos
Costos de venta
Impuesto a la renta
Compra de activos
Total egresos
Superavit/Déficit
Transacciones Financieras

1 2

59.370,93
59.370,93

42.738,30
42.738,30

-17.811,20
-20.265,60
-5.280,00
-3.197,41
0,00
-46.554,21
12.816,72

-17.368,00
-20.314,00
-5.220,00
0,00

0,00
-42.902,00
-163,70

Afio
3

61.716,87
61.716,87

-19.515,00
-21.007,50
-5.280,00
-3.172,47
0,00
-48.974,97
12.741,90

64.155,49
64.155,49

-20.481,90
-22.050,95
-4.980,00
-3.354,54
0,00
-50.867,39
13.288,11

66.690,48
66.690,48

-21.348,80
-22.494,40
-4.980,00
-3.660,70
0,00
-52.483,90
14.206,59



77

Superavit/Déficit -163,70 12.816,72 12.741,90 13.288,11 14.206,59
Saldo inicial de caja 0,00 -163,70  12.653,02 25.394,92 38.683,03
Inversiones temporales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SALDO FINAL DE CAJA -163,70  12.653,02 25.394,92 38.683,03 52.889,62

Los resultados de la tabla representan una que en el primer afio no existe un valor positivo,
por lo que se debe prever un aumento a la inversién o en su defecto tomar decisiones para cambiar
los resultados, los siguientes afios existe un excedente de recursos econémicos lo que permite
realizar acciones de inversion.

8.4.2 Estado de resultados integral

El estado de resultados integral genera los valores que determinan la utilidad o pérdida
durante el periodo de estudio que son 5 afios, dichos valores se presentan en la Tabla 25.

Tabla 25

Estado de resultados integral presupuestado

Estado de Resultados Integral Presupuestado

Ao
Concepto 1 5 3 4 5
Ventas 42.738,30 59.370,93 61.716,87 64.155,49 66.690,48
() Costos de venta -5.220,00  -5.280,00 -5.280,00 -4.980,00 -4.980,00
Utilidad bruta ventas 37.518,30 54.090,93 56.436,87 59.175,49 61.710,48
(-) Gastos de venta -17.368,00 -17.811,20 -19.515,00 -20.481,90 -21.348,80
(-) Gastos administrativos -20.314,00 -20.265,60 -21.007,50 -22.050,95 -22.494,40
Utilidad de operacion -163,70 16.014,13 15.914,37 16.642,64 17.867,28
(-) Depreciacion -2.02450 -2.02450 -2.02450 -2.02450 -2.024,50
(-) Amortizacion -1.460,00 -1.460,00 -1.460,00 -1.460,00 -1.460,00
Utilidad antes de impuestos -3.648,20 12.529,63 12.429,87 13.158,14 14.382,78
(-) Impuesto a la renta 0,00 -3.19741 -3.172,47 -3.35454 -3.660,70
Utilidad -3.648,20  9.332,22  9.257,40 9.803,61 10.722,09

En la tabla antes descrita se ha considerado la depreciacion (bienes), a través del método
de linea recta, el cual el activo pierde su valor de forma continua a lo largo de los afios de vida util,

la que se representa mediante la siguiente ecuacion:
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costo inicial — valor de rescate

ida Gt = depreciaciéon anual.
La tabla describe que el primer afio se proyecta en pérdida, determinado por ingresos
inferiores a la erogacion de dinero; a partir del segundo afio se aprecia resultados positivos
especialmente por el aumento de ventas, lo que significa poner especial atencion en las estrategias
de captacion de clientes.
8.4.3 Estado de situacion financiera
El estado de la situacion financiera de una empresa permite expresar la capacidad de
cumplir con sus obligaciones en un momento determinado, esta solvencia puede ser evaluada en
el corto o largo plazo. El andlisis corresponde a los cambios entre activos, pasivos y patrimonio;
para el presente estudio se pronostica para cinco afios, de acuerdo a la Tabla 26:

Tabla 26

Estado de situacion financiera

Estado de situacion financiera

Afo
Concepto 1 5 3 4 5

ACTIVOS
Activo corriente

Caja/bancos -163,70 12.653,02 25.394,92 38.683,03 52.889,62
Total activo corriente -163,70 12.653,02 25.394,92 38.683,03 52.889,62
Activo fijo

Muebles y Enseres 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00

Equipo Informaticos 2.200,00 2.200,00 2.200,00 2.200,00 2.200,00

Equipos de Oficina 245,00 245,00 245,00 245,00 245,00

Materiales 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00

(-) Depreciacion acumulada -2.024,50 -4.049,00 -6.073,50 -8.098,00 10.122,50
Total activo fijo 8.820,50 6.796,00 4.771,50 2.747,00 722,50
Activo diferido 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total activo diferido 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL ACTIVOS 8.656,80 19.449,02 30.166,42 41.430,03 53.612,12
PASIVOS

Pasivo corriente



Impuestos por pagar
Total pasivo corriente
TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO

Capital

Reserva legal

Utilidad retenida

Utilidad / pérdida ejercicio

TOTAL PATRIMONIO

0,00 3.197,41 3.172,47
0,00 3.197,41 3.172/47
0,00 3.197,41 3.172,47

15.645,00 15.645,00 15.645,00

0,00
0,00

0,00 0,00
0,00 0,00

-2.188,20 10.792,22 10.717,40
13.456,80 26.437,22 26.362,40
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 13.456,80 29.634,63 29.534,87

3.354,54
3.354,54
3.354,54

15.645,00
0,00
0,00
11.263,61
26.908,61
30.263,14

3.660,70
3.660,70
3.660,70

15.645,00
0,00
0,00
12.182,09
27.827,09
31.487,78

8.4.4 Estado de cambios de patrimonio
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En la Tabla 27 se presenta los cambios en el estado de patrimonio presupuestado,

comprendidos en el periodo de tiempo de estudio, siendo el patrimonio la diferencia entre el activo

y el pasivo, lo que se visualiza es el capital que se obtiene en cada periodo.

Tabla 27

Estado de cambios de patrimonio

Estado de cambios en el patrimonio

Concepto

Saldo inicial

Utilidad neta del ejercicio
Reserva legal

TOTAL

Concepto

Saldo inicial

Utilidad neta del ejercicio
Reserva legal

TOTAL

Concepto

Saldo inicial

Utilidad neta del ejercicio
Reserva legal

ANO 1
Reserva
Capital legal
15.645,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
15.645,00 0,00
ANO 2
Reserva
Capital  legal
15.645,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
15.645,00 0,00
ANO 3
Reserva
Capital legal
15.645,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00

Utilidad/Pérdida
0,00

-2.188,20

0,00

-2.188,20

Utilidad/Pérdida
-2.188,20
10.792,22

0,00
8.604,02

Utilidad/Pérdida
8.604,02
10.717,40

0,00

TOTAL
15.645,00
-2.188,20
0,00
13.456,80

TOTAL
13.456,80
10.792,22
0,00
24.249,02

TOTAL

24.249,02

10.717,40
0,00
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TOTAL 15.645,00 0,00 19.321,42 34.966,42
ANO 4
Reserva
Concepto Capital legal Utilidad/Pérdida TOTAL
Saldo inicial 15.645,00 0,00 19.321,42 34.966,42
Utilidad neta del ejercicio 0,00 0,00 11.263,61 11.263,61
Reserva legal 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 15.645,00 0,00 30.585,03 46.230,03
ANO 5
Reserva
Concepto Capital legal Utilidad/Pérdida TOTAL
Saldo inicial 15.645,00 0,00 30.585,03 46.230,03
Utilidad neta del ejercicio 0,00 0,00 12.182,09 12.182,09
Reserva legal 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 15.645,00 0,00 42.767,12 58.412,12

8.5 Indicadores econémicos financieros.

Segun Hernandez et al. (2017) analizar econémicamente y financieramente una empresa
permite conocer las limitaciones o capacidades de la misma incluido las reservas, de esta forma se
puede evaluar la efectividad en la gestion; los indices son herramientas de control que empleadas
de forma integral proporcionan informacion para la toma de decisiones.

8.5.1 Tasa de descuento

La tasa de descuento representa el valor presente de un futuro pago, en otras palabras, se
determina el valor del dinero en el presente en relacion a lo que se recibird en un futuro
determinado, este analisis permite averiguar si la inversion es conveniente. Segun Castillo y
Zhangallimbay (2021) la relacion costo — beneficio es diferencial en cada pais de acuerdo a su
propio contexto, lo que suma la gran incertidumbre en Latinoamérica por lo que el Ecuador de
forma similar a otros paises de la regién, se considera una tasa de descuento del 12%; para efectos
de la situacién actual se considera castigar este valor con un punto porcentual adicional, aplicando

en los siguientes analisis un porcentaje de tasa de descuento del 13%.
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8.5.2 Flujo de caja

Segun Urzla (2022) el instrumento para distinguir entre los ingresos y egresos de dinero
es el flujo de caja, este analisis se lo limita en un periodo de tiempo, al cual busca conocer el
movimiento de efectivo en el corto y largo plazo, como una herramienta que aporte en la toma de
decisiones financieras y operativas. El valor residual se ha considerado como la sumatoria de la
utilidad neta en el periodo de los 5 afios, para guardar una relacién objetiva entre la diferencia del
valor activo inmovilizado con la depreciacidén y amortizacién, como se muestra en la Tabla 28.
Tabla 28

Flujo de caja

Flujo de Caja

Concepto ANO
P 0 1 2 3 4 5

Ingresos 000 4273830 5937093 61.71687 6415549 66.690,48
Costos de venta 000 -522000 -528000 -528000 -4.98000 -4.980,00
Gastos 000 -20.314,00 -20.26560 -21.00750 -22.050,95 -22.49440
administrativos
Gastos de venta 000 -17.36800 -17.81120 -19.51500 -20.481.90 -21.348.80
Depreciacion 000 -202450 -202450  -202450  -202450  -2024.50
Amortizacion 0,00 -1460 -1460 -1460 -1460 -1460
Utilidad antes de 000 -3.64820 1252963 1242987 1315814 14.382.78
impuestos
Impuestos 0,00 0,00 -319741 -3.17247 -335454  -3.660.70
Utilidad neta 000 -3.64820 933222 925740 9.80361 10.722,09
Depreciacion 000 202450 202450 202450 2.02450  2.024.50
Amortizacion 000 146000 146000 146000 1.46000  1.460,00
nversion  activos _14.845,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
fijos
Inversion  activos  -7.300,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
intangibles
Inversion de 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
reemplazo
Inversion capital de 15 309,25 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
trabajo
Valor residual 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 48.852,22

FLUJO DE CAJA -30.454,25 -163,70  12.816,72 12.741,90 13.288,11 63.058,81
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8.5.3 Valor actual neto (VAN)

Segun Canales (2015) es un método muy usado que permite identificar los beneficios netos
de un proyecto en el periodo que corresponde a su vida Util, a este valor se resta la inversion inicial,
en otros términos se determina la equivalencia en el momento cero de los flujos futuros de efectivo
y lo afecta con el capital de inicio. También conocido como valor presente neto representa la
sumatoria de los flujos descontados en el presente restando la inversion inicial, los criterios a

considerar con el resultado de este analisis son los siguientes:

e VAN >0 — si es factible
e VAN <0 — no factible
e VAN =0 — si es factible.

El periodo de analisis es de 5 afios y la ecuacion de analisis es:

FNE,

VAN = —P
Ty

VAN: valor actual neto.

P: inversién o desembolso inicial

FNE: flujos netos efectivos.

n: periodo de analisis.

—163,70 12.816,72 12.74190 13.288,11 63.058,81

VAN = —30.454,25 + 113 + 1,277 + 1,442 + 1,630 + 1,842

VAN = —-30.454,25 — 144,87 + 10.037,37 + 8.830,78 + 8.149,85 + 34.225,79

VAN = 30.644,67
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El valor actual neto es de $30.644,47 siendo mayor a cero, en este sentido es viable el
proyecto y se estima recuperar la inversion en el periodo de estudio
8.5.4 Tasa interna de retorno

Define Canales (2015) a la tasa interna de retorno (TIR) a la sumatoria de descuentos de
los flujos de efectivos generados igualados con la inversion dentro de un tiempo estimado de vida
econémica de la empresa. Las principales ventajas se enfocan a la utilidad de jerarquizar los
proyectos en base a su tasa de rendimiento, toma en cuenta el valor del dinero en el transcurso del
tiempo, y para calcularlo no se necesita de la tasa de descuento. Al contrario, las desventajas son
por el gran cuidado durante su calculo, si los signos cambian en los flujos de efectivo las
conclusiones son errdneas y beneficia sus resultados a inversiones de bajo valor; los criterios a

considerar con el resultado de este analisis son los siguientes:

e TIR > tasa de descuento — si es factible
e TIR <tasa de descuento — no factible
e TIR = tasa de descuento — si es factible.
Siendo que el TIR guarda relacién con el VAN cuando se iguala a cero, en cuyo caso el

TIR corresponde a obtener el valor de la tasa de descuento de acuerdo a la siguiente formula:

N
VAN = —Io + Cn =0
- Zl(l+r)”_
n=

lo = inversion inicial.

Cn= Flujo de caja en cada periodo

N = numero total de periodos

n = afio en que se obtienen los beneficios.

r=TIR
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—163,70 12.816,72 12.741,90 13.288,11 63.058,81

AN = —30.454,2 _
v S04+ S Y o Ve T T Ers

r=34,65%

Con el TIR = 34,65% el proyecto es viable y se acepta.
8.5.5 Periodo de recuperacion descontado

Es otro criterio muy usado en la evaluacion de un proyecto, representa el tiempo de
recuperacion de la inversion incluido el costo de capital, como se muestra en la Tabla 29; este
indicador completa la informacion para tomar decisiones, considerando que el VAN y TIR pueden
ocultar informacion.
Tabla 29

Periodo recuperacion descontado

Periodo de recuperacion descontado

Afio Flujo Flujo descontado  Flujo acumulado Flujo acumulado descontado
0 30.454,25
1 -163,70 -144,87 -163,70 -144,87
2 12.816,72 10.037,37 12.653,02 9.892,51
3 12.741,90 8.830,78 25.394,92 18.723,28
4 13.288,11 8.149,85 38.683,03 26.873,13
5 63.058,81 34.225,79 101.741,84 61.098,92

Considerando que en el cuarto afio existe un valor acumulado descontado de $ 26.098,92
USD, faltaria un valor de $ 3.581,12 USD que en relacion al flujo descontado de $ 34.225,79 del
quinto afio se obtiene que el periodo de recuperacion descontado es de 4 afios 1 mes'y 7,66 dias.
8.5.6 Indice de rentabilidad

Se define como el valor presente de los flujos de efectivo esperados de una inversion,
dividido entre la inversion inicial, en otras palabras es la capacidad que tiene una empresa para
generar saldos a favor comparados al importe total; esta herramienta relaciona los costos, las

ganancias, activos, patrimonio neto, flujo efectivo e impuestos, esto representa la medicion del
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valor actualizado de cobros generados por cada unidad monetaria invertida, por eso también se la
conoce como costo beneficio.

En el presente estudio el valor presente neto es de $ 30.644,67 USD, y considerando la
inversion de arranque de $ 30.454,25 USD se obtiene un valor de 1,006252736 siendo el valor
mayor a 1 el proyecto se considera factible, es importante tomar en cuenta que el valor es
practicamente 1 por lo que previene de la sensibilidad del mismo.

8.5.7 Andlisis de escenarios

En base al Banco Central del Ecuador (BCE) (2022), en su boletin No. 1 de enero de 2022,
expresa que entre el 2020 al 2021 existi6 una brecha del -5.3% del PIB, en contraparte el
crecimiento de largo plazo proyectado al 2025 estima en 3.1%; de acuerdo al INEC (2021) la tasa
de desempleo bordea el 4.1%. De acuerdo al Banco Mundial (2022) el crecimiento del PIB en el
afio 2021 fue de 4.2%, y el desempleo aumento en un 6.2%.

Para el caso de estudio, considerando el evento COVID 19 y la guerra en Europa, se
considera para el escenario pesimista y optimista una variacion del 6.2 % tanto en el aumento o
disminucion de ventas, para el resto de factores que influyen en los escenarios se considera 3.1%.
El escenario pesimista se representa en la Tabla 30.

Tabla 30

Flujo de caja pesimista

Flujo de Caja Pesimista

ANO
Concepto 0 1 ) 3 4 5

Ingresos 0,00 40.088,53 55.689,93 57.890,42 60.177,85 62.555,67
Costos de venta 0,00 -5.381,82 -5.443,68 -5.443,68 -5.134,38 -5.134,38

. . 0,00 -20.943,73 -20.893,83 -21.658,73 -22.734,53 -23.191,73
Gastos administrativos
Gastos de venta 0,00 -17.906,41 -18.363,35 -20.119,97 -21.116,84 -22.010,61
Depreciacion 0,00 -2024,50 -2024,50 -2024,50 -2024,50 -2024,50

Amortizacion 0,00 -1460 -1460 -1460 -1460 -1460
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Utilidad antes  de 000 -7.627,94 750457  7.8354  7.707,60  8.734,45

impuestos

Impuestos 0,00 0,00 -3.19741 -3.17247 -3.35454 -3.660,70
Utilidad neta 0,00 -7.627,94 4.307,17 4.011,08 4.353,07 5.073,76
Depreciacion 0,00 2.024,50 2.024,50 2.024,50 2.024,50 2.024,50
Amortizacion 0,00 1.460,00 1.460,00 1.460,00 1.460,00 1.460,00
Inversion activos fijos  -10.845,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversion ——activos 7 55 5 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
intangibles

Inversion de reemplazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversion - capital - de ) 359 o 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
trabajo

Valor residual 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 48.852,22

FLUJO DE CAJA -30.454,25  -4.143,44 9.047,93 8.807,16 9.200,20 58.822,56
VAN 16.637,84
TIR 24,60%

En el caso del escenario pesimista el valor actual neto (VAN)es mayor a cero, la tasa interna
de retorno (TIR) es superior a la tasa de descuento; por lo que es viable el proyecto.

La Tabla 31 expone el flujo de caja optimista en el periodo de 5 afios.
Tabla 31

Flujo de caja optimista

Flujo de Caja Optimista

Concepto ANO
P 0 1 2 3 4 5

Ingresos 0,00 45.388,07 63.051,93 65.543,31 68.133,13 70.825,29
Costos de venta 0,00 -5.058,18 -5.116,32 -5.116,32 -4.825,62 -4.825,62
Gastos administrativos 0,00 -19.684,27 -19.637,37 -20.356,27 -21.367,37 -21.797,07
Gastos de venta 0,00 -16.829,59 -17.259,05 -18.910,04 -19.846,96 -20.686,99
Depreciacion 0,00 -2024,50 -2024,50 -2024,50 -2024,50 -2024,50
Amortizacién 0,00 -1460 -1460 -1460 -1460 -1460
Utilidad antes  de 0,00 33154 1755469 17.676,19 18.608,68 20.031,11
impuestos

Impuestos 0,00 0,00 -4.453,67 -4.48405 -4.717,17 -5.072,78

Utilidad neta 0,00 331,54 13.101,02 13.192,14 13.891,51 14.958,33
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Depreciacion 0,00 2.024,50 2.024,50 2.024,50 2.024,50 2.024,50
Amortizacion 0,00 1.460,00 1.460,00 1.460,00 1.460,00 1.460,00
Inversion activos fijos  -10.845,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversion —activos ;55 59 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
intangibles

Inversion de reemplazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversion - capital - de ;) 259 95 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
trabajo

Valor residual 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 48.852,22
FLUJO DE CAJA -30.454,25 3.816,04 16.585,52 16.676,64 17.376,01 67.295,05
VAN 44.651,51

TIR 44,95%

Como era previsto el valor actual neto y la tasa interna de retorno presentan valores
favorables, consecuentemente el proyecto es viable. Para realizar un analisis adicional se quito el
valor residual del flujo de caja, obteniendo en el escenario pesimista un VAN negativo y un TIR
menor a la tasa de descuento, en el escenario optimista VAN positivo y TIR mayor a la tasa de
descuento; esto se lo realiza con el proposito de estimar con mayor objetividad, en virtud que el
valor residual puede ser subjetivo en diferentes circunstancias.

8.5.8 Analisis de sensibilidad

En el presente estudio, para realizar el analisis de sensibilidad se considera la modificacion
de una variable, las otras no se alteran, obteniendo los resultados del valor actual neto y de la tasa
interna de retorno; considerando las condiciones que si el VAN es mayor o igual a cero es viable
y si el TIR es mayor o igual a la tasa de descuento también es factible. Las variables que se toman
en cuenta son las ventas o ingresos, los costos de venta, los gastos administrativos, los costos de
venta; la Tabla 32 detalla los parametros y porcentajes que se aplicaron.

Tabla 32

Parametros de sensibilidad
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Parametros de sensibilidad
Disminucion en ventas
% | 5% 10% 15% 20%
Aumento de costos de venta
% ™ 4% 8% 12% 16%
Aumento de gastos administrativos
% M 10% 25% 50% 75%
Aumento gastos de venta
% M 5% 10% 20% 30%

La aplicacion de la disminucion en las ventas aplicada al flujo de caja base, y considerando
el tiempo de 5 afios se expresa en la Tabla 33 y graficamente en la Figura 14:
Tabla 33

Disminucion en ventas

Disminucion en ventas
% | 5% 10% 15% 20%
VAN 20.512,91 10.381,15 249,39 -9.882,37
TIR 2750% 20,34% 13,18% 6,01%

Figura 14

Disminucion en ventas
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Disminucion en ventas
25.000,00 30,00%

20.000,00
25,00%
15.000,00
20,00%
10.000,00

15,00%

VAN
TIR

5.000,00

0,00
10,00%
-5.000,00
5,00%

-10.000,00

-15.000,00 ) 0,00%
Porcentaje de variacion

En la disminucién en ventas expresa la reduccion de ingresos por lo cual se ve afectado
directamente en el sostenimiento del proyecto, siendo el rango critico entre el 10% al 15%,
superado este porcentaje los resultados son completamente desfavorables; el comportamiento del
VAN y la TIR son similares lo que comprueba los resultados obtenidos.

Se aplica la siguiente variable, analizando los resultados del VAN y TIR en el caso del
aumento de los costos de venta, tomando en cuenta que la inversién en costos de venta
representaria un impacto directo en los ingresos; la Tabla 34 y Figura 15 detalla los parametros
considerados:

Tabla 34

Aumento de costos de venta

Aumento de costos de venta
% ™ 4% 8% 12% 16%
VAN 29.917,83 29.190,99 28.464,15 27.737,30
TIR 34,12% 3359% 33,06% 32,53%
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Figura 15

Aumento de costos de venta

Aumento de costos de venta

30.500,00 34,50%

30.000,00

s 34,00%
29.500,00

0,

29.000,00 33,50%

28.500,00 33,00%

VAN
TIR

28.000,00 32.50%

27.500,00

0,
27.000,00 32,00%

26.500,00 31,50%
4% 8% 12% 16%

Porcentaje de variacién

El aumento de los costos en las ventas, de forma razonable no representa un riesgo para el
negocio, ademas se debe tomar en cuenta que los costos planteados en el presente estudio son muy
conservadores, evitando erogar recursos innecesarios, para ubicarlo en el mercado de forma
sencilla y oportuna.

El aumento de los gastos administrativos es una variable muy delicada, por lo cual, se ha
considerado modificar en porcentajes que represente un leve cambio al disefio del proyecto
planteado, como puede ser contratar personal innecesario u otro gasto, a continuacion el detalle se
lo representa en la Tabla 35y Figura 16.

Tabla 35

Aumento de gastos administrativos

Aumento de gastos administrativos
% 1T 10% 25% 50% 75%
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VAN 23.230,62 12.109,55 -6.425,58 -24.960,70
TIR 29,32% 21,43% 8,59% -3,86%

Figura 16

Aumento de gastos administrativos

Aumento de gastos administrativos

30.000,00 35,00%
30,00%
20.000,00
25,00%
10.000,00 \ 20,00%
15,00%
2 ’
< 0,00 =
10% 25% % 75% 10,00%
-10.000,00 5,00%
0,00%
-20.000,00
-5,00%
-30.000,00 -10,00%

Porcentaje de variacion

Al igual que la disminucion de ventas, el aumento de gastos administrativos representa un
importante riesgo para sostener el proyecto, siendo importante el cuidado en la némina de personal
y el soporte tecnologico de la plataforma; tomando en cuenta que si el mercado aumento el mismo
sistema informatico se flexibiliza para conseguir mas trabajadores sin relacion de dependencia.

La Gltima variable representa el aumento en los gastos para la venta, a diferencia de los
costos, esta erogacion de recursos no impacta directa e inmediatamente en los ingresos por ventas;
a continuacion, se presenta los datos a ser modificados en la Tabla 36 y Figura 17.

Tabla 36

Aumento gastos de venta

Aumento gastos de venta
% T 5% 10% 20% 30%
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VAN 27.295,03 2394540 17.246,12 10.546,84
TIR 32,25% 29,86% 25,11% 20,38%

Figura 17

Aumento gastos de venta

Aumento gastos de venta

30.000,00 35,00%
25.000,00 30,00%
25,00%
20.000,00
= 20,00%
< 15.000,00 o
= 15,00%
10.000,00
10,00%
5.000,00 0%
0,00 0,00%

5% 10% 20% 30%

Porcentaje de variacion

El aumento de los gastos en las ventas permite mantener el funcionamiento del proyecto,
tomando en cuenta que los niveles de rentabilidad se vuelven cortos, esta variable es de cuidado

pero no pesa significativamente en la toma de decisiones, siempre y cuando sea controlada.
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Capitulo 9. Conclusiones y recomendaciones.
9.1 Conclusiones.

La lenta recuperacion econdmica post COVID 19, permite impulsar negocios con
capacidades diferentes, la sociedad en busca de obtener recursos econdémicos, sale a la calle a
buscar trabajo, las instituciones publicas aportan financieramente con sus fuentes de empleo, las
plataformas digitales se han popularizado colaborando con la interaccidn al usuario; este escenario
permite desarrollar un emprendimiento, de limpieza de hogares y oficinas a través de herramientas
tecnoldgicas que vinculan al cliente con el ofertante.

La limpieza de diferentes areas en el hogar y oficina con personal calificado, permite
reducir riesgos en lesiones corporales, producidos por los esfuerzos fisicos durante los
movimientos; el orden y la pulcritud permite disminuir el estrés producto del trabajo, lo que mejora
el estado de animo y su salud, paralelamente proporciona tiempo libre para realizar otras
actividades; estos beneficios derivan en un mejor estilo de vida, con estimulos positivos en la salud
mental y fisica.

La investigacion de carécter descriptivo y cuantitativo, basado en las cuatro Ps del
marketing que son: producto, precio, promocion y plaza, abarca de forma integral los aspectos
representativos del entorno sobre el proyecto, facilitando la organizaciéon y obtencion de la
informacion; ademas de la aplicacion de herramientas como encuestas, entrevistas, fichas de
observacion.

De la muestra que se obtuvo la informacidn, se identifica que el 78.4% son potenciales
clientes, muy familiarizados a la interaccion a través de redes sociales, el 35.3% prefiere cancelar
el producto en efectivo, el 49.6% de forma electrénica ya sea con tarjeta de débito o transferencia

bancaria, lo que representa la adherencia a la tecnologia.
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Los indicadores financieros como el valor actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno
(TIR) determina que el proyecto es viable, sin embargo, es importante tomar en cuenta que el
monto del valor residual que se considero, permite este resultado general positivo.

En la aplicacién de los diferentes escenarios, el aumento de los clientes no impacta directa
y proporcionalmente a los gastos administrativos y de venta, debido al modelo de negocio
planteado, en la creacion de una plataforma que conecta al usuario con el proveedor; de las
empresas en analisis se encontrd que una empresa ya aplica esta economia colaborativa con buenos
resultados.

Para disminuir los gastos de forma inicial, es posible prescindir de un local fisico, lo que
permite restar un 15% de los egresos mensuales, a esto se puede afiadir otra reduccién del 17% si
no se contrata el coordinador administrativo, dichas responsabilidades pueden ser divididas entres
el gerente y el coordinador operativo, esto permite tener una mentalidad startup, de lanzar un
producto al mercado para testear su acogida.

La consideracion mas critica ocurre cuando existe una disminucién de ventas superior al
10%, lo que implica que los resultados del VAN y TIR determinan que el proyecto no es viable,
de acuerdo al flujo de caja proyectado a los 5 afios, pero se debe considerar que se estimod un
aumento constante de clientes.

El punto de equilibrio para igualar los ingresos con los egresos, requiere facturar
mensualmente $12.580 USD, lo que representa 1797 horas de servicio de limpieza, considerando
que una familia que haga uso de 2 horas por semana, lo que conlleva 8 horas al mes; se requiere
de 225 clientes al mes. Esto es validado, en el sentido que la muestra de analisis fue a 278 personas,

las que indicaron un interés positivo de consumir el servicio.
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Un factor intangible en la toma de decisiones es el miedo con el temor al fracaso, en ese
momento toma importancia desarrollar una investigacion, que permita aclarar objetivamente la
factibilidad o no de un proyecto, el presente estudio determina que el modelo de negocio es viable,
con margenes de rentabilidad conservadores, donde se debe poner gran atencion a un efectivo plan

de marketing que provoque la fluidez econémica.

9.2 Recomendaciones.

Con la finalidad de mejorar los indices econémicos, asi como disminuir los gastos de forma
inicial, se puede considerar reducir ciertos gastos, también es posible aumentar el precio a $8 USD
la hora de limpieza, ya que el estudio de mercado arrojé que el rango estéa entre $8 a $10 USD,
afectando directamente en los ingresos, estas recomendaciones van a producir un mejor estado
financiero.

Se recomienda otro estudio, cambiando el nicho objetivo, pero con el mismo modelo de
gestion, durante la investigacion se encontr6 con personas que requieren de servicios
especializados, como limpiezas profundas, servicio de confeccién de alimentos dentro del hogar
para cumplir con dietas especificas, cuidado de menores de edad y adultos mayores, cuidado de
mascotas, entre otros; siendo importante considerar que la poblacion de Quito, se encamina a una
sociedad de edad mayor, a esto se suma los temas de salud con los que se vive diariamente, por

otra parte existe una tendencia al alza de comprar o adoptar una mascota.
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