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Capitulo I: Introduccion

1.1 Tema de Investigacion

Disefo de plan de negocios con metodologia Desing Thinking para el desarrollo de un

startup de servicios de limpieza y mantenimiento.

1.2 Antecedentes

Varios startups en América Latina estan creando plataformas para satisfacer mejor a las
necesidades de las personas, es decir, que estos resuelvan sus necesidades mas rapido y de forma
practica, ya sea para adquirir articulos para el hogar, automévil o ropa. Esto a su vez genera
muchas oportunidades laborales en torno a estas necesidades diarias.

Seglin un informe elaborado por ditrendia sobre Mobile en Espafia y en el Mundo (2020)
“Se espera que para el 2022 los usuarios gasten un 30% mas en consumo a través de aplicativos
moviles que lo que gastaron entre 2017 y 2020

Actualmente en Ecuador se observa, siguiendo la linea de otros paises, una creciente
tendencia del uso de apps para la compra de articulos del hogar o contratacion de distintos
tipos de servicios, por lo que he considerado util estudiar la factibilidad de la existencia de una
plataforma que ponga en contacto a usuarios que requieren servicio de limpieza domiciliaria o
mantenimiento del hogar con los proveedores de estos, quienes a su vez encontrarian un nicho
ya trabajado concentrado en este espacio, para esto se realizara una investigacion sobre las
actitudes, costumbres, gustos y preferencias de este mercado, incluyendo informacion de
oferta, demanda y necesidades de los duefios de hogares, asi como los presupuestos

destinados para estos fines de los duefios de hogares en la ciudad de Guayaquil.
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En Guayaquil existen 600.815 viviendas particulares y ocupadas por personas presentes

(INEC, 2010)

1.3 Justificacion

Esta investigacion surge ante la carencia de este tipo de aplicativos dentro de la region,
para satisfacer la necesidad de los hogares y brindarles un servicio seguro, agil y econdémico,
generando a su vez trabajo al sector independiente que no tienen la posibilidad de llegar a tantas

personas sin incurrir en grandes costos.

A través de esta investigacion ee pretende conocer las preferencias del segmento objetivo
al momento de adquirir este tipo de servicios, cuales son sus expectativas, qué es lo que mas

valoran de un servicio como este, cOmo esperan encontrarlo para que sea de su agrado.

1.4 Planteamiento del problema

Con relacion a la contratacion del servicio de limpieza y mantenimiento, actualmente, se
evidencian algunas compafiias que bridan este servicio en el pais, sin embargo, no es comun
observar una propuesta diferenciadora que utilice las herramientas que la tecnologia hoy en dia

nos ofrece o que den prioridad al sector de los hogares.

En el norte de la ciudad de Guayaquil, existen alrededor de 10 empresas que brindan el
servicio de limpieza, de las cuales la mayoria estdn enfocadas inicamente en el sector
corporativo, solo dos de estas brindan el servicio a hogares, sin embargo, la propuesta para estos

es muy limitada.
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Se conoce que en la actualidad la dindmica familiar es muy acelerada, siendo esta razon,
una de las principales motivaciones para contratar servicios de este tipo, sin embargo, estas
mismas ocupaciones diarias son las que dificultan la busqueda y seleccion de cualquier

proveedor de estos servicios.

Es por esto que nace la idea de un aplicativo mévil que ofrezca al usuario la facilidad de
encontrar diversos proveedores en un mismo portal que brinden el servicio de la limpieza y
mantenimiento para el hogar, desde la comodidad de su teléfono sin detener sus actividades

diarias.

1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivo General

Adaptar un sistema para la contratacion de servicios de limpieza y mantenimiento para el
hogar en el sector norte de la ciudad de Guayaquil a través de un aplicativo movil, con la

finalidad de facilitar la contratacion de estos servicios para este nicho de mercado.

1.6.2 Objetivos Especificos

Conocer la dindmica del ambiente en el que se desenvuelve la contratacion del servicio de
limpieza y mantenimiento para los hogares del norte de la ciudad de Guayaquil, identificando sus

necesidades, preferencias y expectativas al momento de contratar estos servicios.

Estructurar un sistema de contratacion acorde a los gustos y preferencias de los usuarios

de este aplicativo para brindar la mejor experiencia de uso.
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Establecer normas en la prestacion del servicio acorde a las necesidades identificadas de

los hogares del norte de la ciudad de Guayaquil.

1.7 Tipo de investigacion

Investigacion de campo: Se recopilara informacion directamente de la fuente a manera
personal, mediante un focus group, con la intencién de conocer sus opiniones y deseos para el

servicio propuesto.

Investigacion Cuantitativa: Mediante encuestas direccionadas a una muestra perteneciente

al mercado objetivo establecido.

Investigacion descriptiva: Se realizard un informe detallado segtin el objeto de estudio

con la finalidad de tener una informacion clara del nicho estudiado

1.8 Alcance

El presente modelo de negocios esta direccionado para funcionar inicialmente en el norte

de la ciudad de Guayaquil.

Esta idea surge para beneficiar a los miembros de los hogares del sector norte de la
ciudad de Guayaquil, ofertdndoles la opcion de una contratacion rapida y practica acorde a sus
preferencias y necesidades de los servicios de limpieza y mantenimiento para sus hogares, sin la

condicion necesaria de emplear a una persona para suplir esta necesidad.

Por otra parte, otro de los beneficiarios en este modelo de negocio seria el sector
independiente, quienes se verian favorecidos al generar ingresos varios sin la condicion necesaria

de ser empleados por una sola familia.
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1.9 Definiciones de términos basicos.

Design Thinking: Es una metodologia técnica que resalta la generacion de ideas innovadoras
centradas en entender y dar solucion a las necesidades reales del usuario final. Este término
proviene de la forma en la que trabajan los disefiadores de producto, es por eso su nombre

“pensamiento de disefio”.

Business Model Canvas: Modelo visual y practico mediante el cual podremos ordenar nuestras

ideas a la hora de definir cudl serd nuestro modelo de negocio.

Publico objetivo: Recorte demografico, socioeconémico y comportamental de un grupo
compuesto por los futuros consumidores del producto o servicio de la empresa. Es para esta

muestra que van dirigidas las acciones de Marketing y Ventas.

Plan de negocios: Documento en el que se plantea un nuevo proyecto comercial centrado en un

bien o servicio a desarrollar.

Modelo de negocios: es una herramienta previa al plan de negocio, el objetivo de esta es
conocer claramente el tipo de negocio que se va a crear junto con todas sus interrogantes; a quién

va dirigido, como se va a vender y cOmo se van a conseguir los ingresos.

1.10 Preguntas de investigacion

Para fines de la investigacion es importante plantearse las siguientes preguntas:

(Cuales son las preferencias y expectativas de nuestro publico objetivo al

momento de contratar los servicios de limpieza y mantenimiento para su hogar?

(Cual seria un sistema de contratacion ideal para nuestro mercado meta?

14



tipo?

(Qué espera nuestro publico objetivo al momento de recibir un servicio de este

15



Capitulo II: Marco tedrico y Diagndstico

2.1 Marco Teodrico

La elaboracion de este startup de contratacion de servicios de limpieza y mantenimiento,
se ha ubicado dentro de varias teorias, que pueden contribuir efectivamente con la aplicacion de
los conocimientos adquiridos a lo largo de nuestra preparacion universitaria y su vez nos

permitird exponer el marco tedrico apropiado para sustentacion de este proyecto.

A continuacion, haré un breve detalle de las teorias que encajan en el desarrollo de esta

investigacion.

2.1.1 Teoria Administrativa

2.1.1.1. Proceso Administrativo

Un proceso administrativo no es una funcion independiente como tal, sino que mas bien
integra un conjunto mayor, formado por varias funciones de vital importancia que se relacionan

entre si, y estan orientadas al logro de un objetivo comun.

Segun Chiavenato (2006): “Las funciones del administrador, es decir, el proceso
administrativo, no s6lo son una secuencia ciclica, sino también un proceso de funciones

intimamente relacionadas en una interaccién dinamica” (p.323)
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Planeacion

Control Organizacion

A través de la aplicacion de un proceso administrativo, se podré definir los roles y

estructura que se necesitan para el desarrollo de este proyecto, asi como también establecer los
lineamientos para los proveedores del servicio que formaran parte del aplicativo como
suscriptores y ofertantes del servicio, con la finalidad de alcanzar las metas propuestas y ofrecer

la mejor experiencia de consumo a nuestros usuarios.

Planeacion

La planificacion es de vital importancia para este startup, pues nos da la oportunidad de
innovar constantemente con orientacion hacia el futuro, asimismo como ya se indico
previamente, permite prepararnos por anticipado en relacion a los recursos que se van a requerir

para que el 6ptimo funcionamiento del negocio.

Segtin Chiavenato (2006) “La planeacion es la primera funcion administrativa porque
sirve de base a las demads funciones. Esta funcion determina por anticipado cuéles son los
objetivos que deben cumplirse y qué debe hacerse para alcanzarlos; por tanto, es un modelo
tedrico para actuar en el futuro. La planeacion comienza por establecer los objetivos y detallar
los planes necesarios para alcanzarlos de la mejor manera posible. Planear y determinar los
objetivos consiste en seleccionar por adelantado el mejor camino para lograrlos. La planeacion

determina donde se pretende llegar, qué debe hacerse, como, cudndo y en qué orden”. (p.325)



Organizacion

A través de esta funcion de la administracion podemos definir los recursos y las
actividades que necesitamos para lograr los objetivos planteados. A partir de esto se podra
determinar una estructura viable para este modelo de negocio y los roles de cada persona

participante en este proyecto.

Segtin Chiavenato (2006): “Organizaciéon como funcidon administrativa y parte integrante
del proceso administrativo. En este sentido, organizacion se refiere al acto de organizar, integrar
y estructurar los recursos y los 6rganos involucrados en su administracion; establecer relaciones

entre ellos y asignar las atribuciones de cada uno.” (p.371)

Direccion

Esta es la tercera funcion de la administracion. Una vez hecha la planeacion y definida la
organizacion, s6lo queda la ejecucion de las diversas actividades para la obtencion de los
resultados. Es aqui cuando interviene la direccion, que tiene como rol fundamental el

funcionamiento de la empresa.

Segun Chiavenato (2006): “La direccion tiene que ver con a puesta en marcha de los
diferentes recursos humanos de la organizacion. La direccion es un proceso interpersonal que
determina relaciones entre los individuos. La direccion debe incluir dos aspectos: guiar y motivar
el comportamiento de los subordinados, adecuandolos a los planes y cargos establecidos y
comprender los sentimientos de los subordinados y los problemas que enfrentan cuando traducen

los planes en acciones completas”. (p.325)
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Control

Con esta funcion del proceso se garantiza el logro de los objetivos planeados, ya que esta
se asegura de que lo que se planea, organiza y dirige se adapte lo mejor posible a los

lineamientos previamente establecidos.

La funcion del control reside en la comprobacion de, si las tareas controladas estan

logrando o no los resultados esperados.

Segun Chiavenato (2006): “En general, la administracion crea mecanismos para controlar
todos los aspectos que se presenten en las operaciones de la organizacion. Los controles pueden
utilizarse para proteger los bienes organizacionales contra desperdicios, robos o mala utilizacion,
mediante la exigencia de registros escritos, procedimientos de auditoria y division de

responsabilidades”. (p.376)

2.1.1.2. Gerencia de Servicios

Al proponer un negocio de servicios, el éxito del mismo no depende unicamente del buen
rendimiento en la prestacion de estos, sino también en inventar nuevas variedades del servicio

que ofrecemos.

Segtin Lovelock (2007): “Cuando hablamos de desarrollar nuevos servicios, es
importante aclarar el nivel de innovacion propuesto. Por lo general, mientras mas elevado es el
nivel, mayores son los riesgos y los gastos que implica y mas dificiles son las tareas

administrativas.” (p. 325)
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Para aplicar este concepto en el desarrollo de este proyecto, se pretende que el servicio

que se introducird en el mercado, represente una solucion innovadora en la ciudad de Guayaquil.

La Gerencia del Servicio es reconocida como una estrategia de Marketing para incentivar
la demanda y lograr la fidelizacion de los consumidores. Es asi que esta es un proceso integral
que requiere de estrategias, objetivos, sistemas de trabajo y evaluacion e identificacion de los
momentos de verdad, para en base a estos, modificar los procesos del servicio propuesto

complaciendo a los consumidores.

Triangulo del servicio

El tridngulo de servicios consta de tres puntos que giran en torno al cliente relacionandose

entre si y de los cuales veremos un pequefio detalle.

"/_. 'A.\l.
|' Estrategin del :
Servicio /
> %
/N
/ / 2N
/ N N
o ( Clieate , X
seoiles AN A
/ ‘\’\ -o R A \
: Sistennsas ) —————— Gente |
3 / \ J

Estrategia del Servicio: Son las acciones que nos permiten interactuar con el usuario,

brinddndoles una experiencia que cumpla con sus expectativas.
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Gente: Son los clientes o usuarios del servicio, son la fuente principal para generar los
servicios del modelo de negocios; por lo tanto, el cuidar de sus necesidades es el objetivo

principal de la organizacion.

Sistemas: Estos son creados para cumplir con los requerimientos del cliente, asi como

también para colaborar con las personas que brindan los servicios y la atencion del cliente.

Cliente: Es la principal fuente de ingresos de la empresa, es la razon de ser de esta. Son
quienes reciben el servicio entregado por la empresa y quienes perciben diversas experiencias
que pueden generar en ellos motivacion o frustracion dependiendo de la calidad del servicio

recibido.

2.2 Analisis de resultados

2.2.1 Encuestas

Para el estudio de la demanda seleccionada, se realizaron 70 encuestas y 1 focus group.

Se analizaran los resultados uno a uno de acuerdo a la informacion obtenida por pregunta.

Como primera instancia haremos se realizara un analisis de datos demograficos basicos:
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Interpretacion:

De acuerdo a los resultados arrojados en la encuesta podemos notar que el 64% de los
encuestados representan al publico femenino, mientras que la participacion de los hombres es de
apenas el 36%. Esto nos aporta una referencia de mayor inclinacion de las mujeres hacia este

tema.

También se puede apreciar que la mayor concentracion de los encuestados se encuentra
en un rango de edad de entre 31 a 45 afios de edad concentrando el 84%, dato que tomaremos en

lo posterior para definir el perfil del cliente ideal.



En lo que al estado civil se refiere el 64% de nuestros encuestados son casados, seguido

por el 22% que aun permanecen solteros y 14% de los encuestados estan divorciados.

Otro factor importante de revisar fue si nuestros encuestados tenian hijos, el 37% tiene

solo 1 hijo el 46% al menos dos. Solo el 17% de nuestros encuestados atin no han tenido hijos.

Pregunta No. 1: ;Le gustaria contar con la posibilidad de encontrar todos los servicios

necesarios de limpieza y mantenimiento para el hogar en un solo aplicativo movil?

Apertura para el aplicativo

m Me gustaria m No lo encuentro indispensable m Me es indiferente

Interpretacion:

Se le pregunto a los encuestados si les gustaria contar con un aplicativo movil donde
pudieran encontrar todos los servicios basicos de limpieza y mantenimiento para el hogar. El
61% de los encuestados respondid que, si les gustaria, sin embargo, el 39% restante indicd que
no lo encontraban indispensable y que les era indiferente. En base al 61% podriamos determinar

que el aplicativo propuesto si tendria la apertura en la demanda escogida.
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Pregunta No. 2: ;Contrataria usted los servicios de limpieza o mantenimiento a través de este

aplicativo movil?

Preferencia del aplicativo

mSeguroquesi mPodriaser  m Definitivamente no

Interpretacion:

Pese a que, en la pregunta anterior, solo el 61% indico que les gustaria un aplicativo de
estas caracteristicas, en esta pregunta podemos ver que el 63% indico que si utilizarian los
servicios y un 20% se muestra en duda, pero inclinados hacia el posible uso del mismo, lo que
nos brinda una mejor vision de la aceptacion del aplicativo, es decir, un 83% de acogida

tentativamente.
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Pregunta No. 3 ;Con qué frecuencia realiza la limpieza y mantenimiento de su hogar?

Frecuencia de limpieza

m Diariamente m Semanalmente  m Quincenalmente = Mensualmente

Interpretacion:

Con la finalidad de conocer el comportamiento de nuestro segmento de mercado en sus
habitos de limpieza, les preguntamos; con qué frecuencia limpian sus hogares, ante lo que una
mayoria del 39% indico6 realizar la actividad semanalmente, seguido muy de cerca por los

encuestados que mencionaron que realizan labores de limpieza a diario con un peso porcentual

del 34%
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Pregunta No. 4 ;Quién realiza la limpieza de su hogar?

Responsable de la limpieza del hogar

m Usted mismo  m Una tercera persona contratada m Alguien dentro del hogar

Interpretacion:

Con la finalidad de continuar descubriendo el comportamiento de nuestra demanda en sus
habitos de limpieza, se les preguntd; en sus hogares quién era el responsable de la limpieza. Ante
lo cual pudimos percatarnos que el 40% contrata a una tercera persona para que realicé las
diversas actividades del hogar. El 60% restante se dividen entre que lo realizan ellos mismos o
terceras personas dentro del hogar. Es decir que la gran mayoria de nuestros encuestados no tiene
por habito de consumo pagar por el servicio de limpieza, pero desea hacerlo. Basada en esto, se

realizo la siguiente pregunta con la finalidad de descubrir qué otros servicios valoran.



Pregunta No. 5 ;De los siguientes servicios, cuales son de su mayor interés?

Preferencia de servicios

SERVICIO DE PINTURA [ 14%
MANTENIMIENTO DE PISCINAS Y BOMBAS [l 20%

MANTENIMIENTO DE JARDIN [y 23%
LAVADO DE ROPA [ 339%
LIMPIEZA Y DESINFECCION DE PATIOS Y TERRAZAS ([ 41%
LIMPIEZA Y DESINFECCION PisOs [l 44%
LIMPIEZA Y DESINFECCION DE COLCHONES Y MUEBLES [l 47%
LIMPIEZA Y DESINFECCION DE VIDRIOS [ 50%

MANTENIMIENTO ELECTRICO (el 53%

MANTENIMIENTO DE TUBERIAS [ 56%

LIMPIEZA Y DESINFECCION DE BANOs (e 79%
MANTENIMIENTO DE AIRES ACONDICIONADOS [ 83%

Interpretacion:

Con la finalidad de descubrir los servicios mas valorados por los encuestados, se realizé
esta pregunta de multiples opciones, en donde, la intencion era valorar en base al 100% de
encuestados cada uno de los servicios expuestos como opcidn para contratar en un aplicativo
movil.

Existe una clara inclinacion ante el mantenimiento de aires acondicionados la preferencia
de este servicio es del 83%, seguida del servicio de limpieza y desinfeccion de bafios con un

79%.

Como ya se pudo visualizar en una de las preguntas anteriores, dentro de los héabitos de
consumo del 60% de nuestros encuestados no esta el pagar por recibir este servicio, sin embargo,

la mayoria de ellos desean poder hacerlo.
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Pregunta No. 6 Dentro de los siguientes rangos ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por

recibir el servicio de su preferencia?

Intencion de pago

53%
34%
13%
B -

$15-530 $31-945 $46 - $60 $61 +

Interpretacion:

El 53% de los encuestados expresaron que estarian dispuestos a pagar entre $15 y $30
ddlares por adquirir el servicio de su preferencia a través del aplicativo movil. Y un significativo

34% estarian dispuestos a cancelar entre $31 y $45 ddlares.
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Pregunta No. 7 ;Qué dias serian de su preferencia para recibir un servicio de este tipo?

Dias de preferencia

m Entre semana (lun-vie) m fines de semana (sab-dom)

Interpretacion:

Se le pregunto a los encuestados los dias de su preferencia para recibir el servicio

contratado, el 61% coincidi6 con la idea de que prefieren recibir los servicios en dias de semana.

Un 39% indic6 que prefieren recibir los servicios fines de semana.
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Pregunta No. 8 ;En qué horario preferiria contratar los servicios de limpieza y

mantenimiento para su hogar?

Horario de preferencia

49%
40%
9%
-b

07h00 - 10h00 10h00 - 13h00 13h00 - 16h00 16h00 - 19h00

Interpretacion:

Se puede notar las opiniones super marcadas, la mayoria de los encuestados prefieren
recibir el servicio en horas de la mafiana; tal es asi que, el 49% prefieren recibir el servicio desde

las 07h00 a 10h00, seguido de un 40% que lo prefieren desde las 10h00 a 13h00.
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Pregunta No. 9 ;Qué buscaria al momento de contratar los servicios a través de un

aplicativo movil?
Expectativas del servicio
87%
l |
Seguridad Calidad Garantia del Confianza
servicio

Interpretacion:

Al momento de investigar las expectativas de los encuestados a el momento de recibir el

servicio como pregunta de opcion multiple, podemos visualizar que valoran en la misma medida

la seguridad y calidad, pero la garantia del servicio y la confianza no pasan desapercibidos, estas

opciones cuentas con el 87% y 74% respectivamente.
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Pregunta No. 10 ;A través de qué medios se informa con mas frecuencia para la

contratacion de sus servicios?

Medios de informacion

41%
31%
13% 11%
- - -

Redes Internet Volantes Television Vallas
sociales publicitarias

Interpretacion:

Del publico estudiado existe un notable porcentaje del 72% que se informan a través de

redes sociales e internet para contratar servicios varios.

El anélisis de la informacion obtenida nos brinda una idea un poco mas clara de la

segmentacion que podemos aplicar para el focus group que se llevo a cabo.
2.2.2 Focus Group.

Se invito a participar de un grupo focal a 4 mujeres de entre 28 a 41 afios, madres de
familia, con trabajo en relacion de dependencia. Con la finalidad de estudiar mas
cualitativamente el comportamiento de consumo de nuestro mercado objetivo con relacion a la
contratacion de los servicios de limpieza y mantenimiento para sus hogares. En donde se

realizaron las siguientes preguntas, que detallaremos con su respectivo analisis.
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Pregunta 1. ;Qué opinan a cerca de un aplicativo movil donde puedan encontrar los

servicios de limpieza y mantenimiento para el hogar?

Mencionaron que les parece una solucion a los problemas diarios, puesto que con las
actividades del hogar y los hijos con sus rutinas en ocasiones es dificil tener a la mano el
contacto de personas que puedan acudir rapidamente para suplir la necesidad que en ocasiones de

presenta al momento.

Valoran mucho el ahorro de tiempo y la practicidad propuesta en este aplicativo.

Pregunta 2. ;Como se imaginan que seria la presentacion ideal para el proceso de

contratacion del aplicativo?

Valoran la practicidad, una aplicacién que no sea tan complicada, hacen referencia a las
aplicaciones de comidas, mencionan que seria bueno que los proveedores de los servicios estén

distribuidos por categorias, que haya valoraciones del servicio y referencia de clientes anteriores.

Valoran una descripcion concreta del servicio, al momento de la contratacion que se
muestre el nombre y documento de identidad de las personas asignadas al servicio, para
garantizar la seguridad, mencionan que las personas asignadas también deberian tener valoracion

historica.

Desean que la aplicacion tenga una opcidn de contacto directo en caso de quejas y

reclamos sobre un proveedor de servicio.



2.3 Analisis actual de la situacion del mercado

Para realizar el andlisis de la actual situacion del mercado al que se pretende ingresar se

utilizard las siguientes herramientas:

Analisis PESTEL

Instrumento de planificacion estratégica para definir el contexto de diversos factores en
un proyecto, su origen es vinculado con el ensayo publicado en 1968 por Liam Fahey y V. K.
Narayanan denominado "Analisis macro-ambiental en gestion estratégica". Analiza factores
externos politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales que podrian influir

en el proyecto a desarrollar, se procede a detallar brevemente a cada uno de ellos:

v" Factores Politicos: En este punto se analizan factores que en materia normativa
afecten directamente al comercio de este proyecto, es decir, aqui se determinaran
factores politicos que condicionen las operaciones del startup servicio de limpieza
y mantenimiento.

v" Factores economicos: Se analizard la situacién economica de la ciudad en donde
se pretende impulsar este modelo de negocios, se tomardn en consideracion
factores macroecondmicos que intervengan en el pais objeto de estudio.

v Factores sociopoliticos: Situacion del estado de bienestar, nivel de vida,
distribucion de la renta, situacion demografica, entre otros factores sociales que
afecten directamente a la poblacion escogida para el desarrollo de este proyecto

v" Factores tecnolégicos: En este factor se analizara la situacion actual en relacion a
la tecnologia del pais objeto de estudio, es decir, costo de internet, programas y

aplicativos, poblacion con la educacion tecnoldgica existente, entre otros factores
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tecnologicos que tengas incidencia directa en el publico objetivos de este
proyecto.

v" Factores ecologicos: Politicas de proteccion al medio ambiente relacionadas
directamente con el proyecto a desarrollar.

v" Factores legales: En este punto se analizara la existencia de patentes o derechos
de propiedad intelectual que estén directamente vinculados con nuestro startup
propuesto, leyes de seguridad social para trabajadores, entre otros factores que

estén relacionados con este proyecto.

Fuerzas de Porter

Michael Porter, quien desarroll6 esta matriz de fuerzas, sostiene en su primer libro
“Estrategia Competitiva” que el potencial de rentabilidad de una empresa viene definido por

cinco fuerzas:

v El poder del cliente: Porter considera que cuanto mas se organicen los
consumidores, mas exigencias y condiciones seran capaces de imponer en
relacion a los precios, calidad y servicios, como consecuencia de esto, la empresa
contard con un margen menor y el mercado se volvera menos atractivo. Ademas,
el cliente tendra la potestad de elegir cualquier otro servicio o producto de la
competencia. Esta situacion se hace mas visible si existen varios proveedores
potenciales. Ante esta amenaza se puede recurrir a diversas estrategias como:
Aumentar la inversion en marketing y publicidad, mejorar los canales de venta,
incrementar la calidad del producto y/o servicio o reducir su precio, proporcionar

un nuevo valor anadido.

35



v" El poder del proveedor: Al igual que en la fuerza anterior, cuando los
proveedores cuentan con mucha organizacion dentro de su sector, recursos
relevantes y condiciones sobre precios y tamafios de los pedidos, es cuando hacen
un mercado mas atractivo para ellos, es decir, que entonces ellos pueden disponer
y variar libremente los precios, plazos de entrega, formas de pago y calidad del
producto o servicio recibido. Es por eso que Porter considera que cuanta menor
base de proveedores tenga una empresa, menor poder de negociacion tendra sobre
los mismos. Algunas de las estrategias que sugiere Porter ante esta amenaza estan:
Aumentar nuestra cartera de proveedores, establecer alianzas a largo plazo con

ellos, pasar a fabricar nuestra propia materia prima.

v" Nuevos competidores entrantes: Si las barreras de entrada a una industria no son
muy accesibles, entonces, no es atractiva, es decir, que la amenaza esta en que tan
facil les queda a otras empresas poder ingresar al mismo mercado ofreciendo el
mismo producto y servicio que tu empresa. Porter considera que para hacer frente
a esta amenaza se pueden optar por las siguientes estrategias: Mejorar/aumentar
los canales de venta, aumentar la inversion en marketing y publicidad,
incrementar la calidad del producto o reducir su precio, proporcionar nuevos

servicios/caracteristicas como valor afiadido a nuestro cliente.

v Nuevos productos sustitutos: Un mercado siempre serd menos atractivo si
cuenta con productos sustitutos o cuando estos son mas avanzados
tecnologicamente o cuando estos sustitutos presentan precios mas bajos. Es por
esto, importante estar actualizado ante las novedades dentro de nuestro sector para

proponer mejoras continias ante nuestros productos o servicios.
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FODA

v" Rivalidad entre los competidores: Esta fuerza es el resultado de las cuatro
anteriores, mediante esta tenemos la informacion necesaria para establecer
nuestras estrategias de posicionamiento dentro de nuestro mercado sobre la que

nos destacaremos en comparacion de nuestro competidor

Esta herramienta basa su analisis en dos pilares basicos:

v’ Anadlisis interno: Dentro de este analisis se deberan establecer las fortalezas y las
debilidades que tiene la empresa. Las fortalezas nos diran las cualidades que
tenemos que nos diferencia de nuestros competidores. Y por el contrario, las
debilidades nos mostraran los factores que nos hacen quedar en una posicion

desfavorable en relacion a nuestros competidores.

v Anilisis externo: En este punto se analizaran las oportunidades y amenazas.
Dentro de las posibilidades se debe tomar en cuenta el posible futuro, es decir, los
nuevos mercados en los que tendria cabida nuestro negocio. Y, las amenazas nos
pueden alertar sobre los factores que pueden poner en peligro la supervivencia del

mismo.
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2.3.1. Analisis Pestel

Factores Politicos

Factores Economicos

Factores Sociopoliticos

La OIT estima que en América
Latina se encuentra el 37% del

trabajo doméstico en el mundo.

mayor proporcion de trabajo
doméstico y son precisamente en

estas regiones donde se ha

trabajadoras domésticas en las

ultimas décadas (OIT 2013a).

Desde el afio 2008 Ecuador esta
haciendo cumplir el decreto

mediante el cual los hogares

América Latina y Asia concentran la

presentado el mayor incremento de

Segtin el INEC el ingreso total
promedio mensual en el 4rea urbana
es de $1.046,3, provenientes en su
mayoria por ingresos de trabajos

dependientes en un 83.5%

En el area urbana el 83.5% de los
ingresos de los hogares corresponden

a ingresos por trabajo.

En promedio el 9.9% del Gasto
Corriente de Consumo Monetario
Mensual de los ecuatorianos es

destinado para Bienes y servicios

Segun la OIT el trabajo doméstico es
una de las ocupaciones con mayores
tasas de empleo informal. La OIT
estima que alrededor de 18 millones de
personas se dedican al trabajo
doméstico. De los cuales el 93% son
mujeres, es decir, que 1 de cada 7
mujeres ocupadas en AL eran

trabajadoras domésticas.

En 2013, la tasa de informalidad para
las trabajadoras domésticas en América
Latina era de 77,5%. Es decir, casi 8 de

cada 10 trabajadoras domésticas tenian
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Factores Tecnologicos

Factores Ecoldgicos

Factores Legales

Seglin el Ministerio de
Telecomunicaciones al 2006, seis de
cada 100 ecuatorianos tenian acceder
a Internet; en el 2012, 60 de cada 100

ecuatorianos tenian acceso a Internet.

Nuestro pais cuenta con un
Ministerio de Telecomunicaciones
que educa y capacita a nuestros
habitantes a desarrollarse cada vez

mas en ambitos digitales.

Segun datos del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC), hasta

mayo de este afio se contabilizaban 1

Muchos productos de limpieza, de
uso frecuente en el hogar, contienen
sustancias quimicas contaminantes y
potencialmente peligrosas que,
cuando son depositadas en la basura
o vertidas por los desagiies de la
cocina y aseo, contribuyen a la

degradacion ambiental.

Desde el afio 2008 Ecuador esta
haciendo cumplir el decreto mediante el
cual los hogares empleadores deben
afiliar a sus trabajadores domésticos a la
seguridad social con el valor del salario
minimo vigente, en caso de incumplir
como empleador, este puede ser
demandado, teniendo que cancelar

grandes multas a favor el empleado.
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261 944 ecuatorianos que tenian un

smartphone.

Seglin el Ministerio de
Telecomunicaciones, a nivel urbano
se registra que el 92,4% de
ciudadanos acceden a redes sociales,
por medio de sus teléfonos moviles.
Las personas entre 15 y 29 afios son
las que mas utilizan las redes
sociales en sus teléfonos, con un
94,1%; seguido de los jovenes
menores de 15 afios que lo hacen en

un 93%.
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2.3.2. Fuerzas de Porter

El poder del Cliente

Para el desarrollo de este proceso el poder del cliente no es mayor, pues
al no haber tantos servicios sustitutos y frente a la facilidad que se le
ofreceria de hacer uso de nuestros servicios sin incurrir en costos altos
en los que tendria que incurrir por contratar un empleado de limpieza, no

tienen mayor poder de lo requerido como clientes.

El poder del proveedor

En relacion a proveedores de desarrollo web, a pesar del costo ser un
poco elevado, hay diversidad de proveedores lo cual vuelve al precio y

servicio mas competitivo frente a nosotros como clientes.

Y, en relacion a nuestros proveedores del servicio bajo la modalidad de
contratacion es un ganar-ganar por lo que la amenaza de elevar el coste
de servicio queda casi al nulo, pues los precios ya estarian

estandarizados.

42



Al momento existe un competidor en el mercado en el que se quiere
introducir esta Startup. El nombre de esta empresa es “Caseras”. No
existe registro de aplicativos o plataformas que se dediquen a la misma
actividad. Sin embargo, “caseras” solo se dedica al servicio de
limpiezas, esta Startup propone conectar a sus usuarios con servicio de
mantenimiento, por lo tanto, hemos buscado un valor agregado que nos

diferencia de nuestro competidor.

Existe una gran amenaza de servicios sustitutos que serian los mismos
proveedores de forma independiente, sin embargo, al manejar los costos
en volumen, el precio presentado al cliente seria mas econdémico de lo

que ellos pudieran ofertar.

Al existir un solo competidor en el mercado y nosotros presentar un

valor agregado la rivalidad no seria muy alta.
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FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

2.3.3. FODA

Definiré al menos tres de cada factor:




Estrategias:

FO y DO: Estrategia Ofensiva y defensiva basada en el precio y el servicio para estar siempre
delante del consumidor promocionando la marca para posicionarnos facilmente como la primera

opcion del mercado.

FA y DA: Estrategia Adaptativa y de Supervivencia enfocada en la innovacion constante
respondiendo ante las necesidades reales de nuestros clientes utilizando herramientas que nos lo

permitan responder ante la demanda con agilidad.

2.4 Plan de Marketing

2.4.1 Objetivo General

Analizar la apertura del mercado para un startup que facilite la contratacion de servicios
de limpieza y mantenimiento del hogar para las familias de sector Norte de la ciudad de
Guayaquil.

2.4.2 Objetivos Especificos

Conocer el comportamiento del nicho de mercado seleccionado con respecto a la
contratacion de servicios para el hogar.

Identificar el buyer persona apropiado para dirigir las campafas de marketing de este
aplicativo en los distintos medios seleccionados.

Establecer un proceso de contratacion acorde a las necesidades demostradas de la

demanda a estudiar.
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2.4.3 Segmento de mercado
El aplicativo esta dirigido para mujeres madres de familia de entre 31 a 45 afios de edad,
que vivan en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, con hijos de edad escolar, nivel
socioecondomico A, B y C+, dedicadas a su familia. Se informan a través de medios digitales,
buscan en Google el servicio o productos que necesitan. Valoran la practicidad y rapidez para la
satisfaccion de sus necesidades.
2.5 Planeamiento Estratégico de la empresa
2.5.1 Mision
Oftrecer soluciones integrales de limpieza y mantenimiento para los hogares de las
familias del sector norte de la ciudad de Guayaquil, a través de procesos innovadores
generadores de valor y rentabilidad.
2.5.2 Vision
Ser la primera opcion de contratacion para servicios de limpieza y mantenimiento del
hogar, destacandonos como una empresa moderna, solida e inmersa en una cultura digital.
2.5.3 Valores
v Cuidamos a nuestros clientes.
v" Calidad de servicio
v Nos adaptamos al cambio

v' Transparencia

2.6 Marketing Mix

El marketing mix se muestran las herramientas que se utilizan para posicionar las
estrategias de Marketing con la finalidad de lograr las metas planteadas. Son conocidas también

como las 4 P del marketing, siendo estas; producto, precio, plaza, promocion. Sin embargo, con
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el avance de los estudios se ha demostrado que estas no son suficientes, por este motivo se

adicionaron 3 mas; proceso, personal y presentacion.

Para disefiar las estrategias que nos ayudaran a obtener ventajas competitivas dentro del
mercado en el que nos desarrollamos, es importante elaborar el estudio del mix de marketing,
solo asi se lograra que el aplicativo alcance un lugar en la mente de nuestro segmento objetivo,

sea conocido, lo escojan y lo utilicen.

2.6.1 Producto

El producto debe ser creado siempre en base a las necesidades del cliente, no en base a

nuestras ideas, por mas extraordinarias que parezcan.

Estrategia:

Elaborar detalladamente categorias de servicios para que los clientes puedan acceder a
ellos con facilidad, con el objetivo de ofrecer a nuestros clientes un aplicativo amigable y de

calidad. Entre las categorias estaran:

e FElectricidad

e Plomeria

e Aires acondicionados
e Vidrios

e Pisos

e Colchones y muebles

e Piscinas y bombas
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Al ingresar a cada una de estas categorias, se presentaran los diferentes proveedores de
servicio de la categoria seleccionada, se mostraran en primeros lugares los que cuenten con
disponibilidad inmediata. Se pretende lograr que la aplicacion sea amigable para los usuarios y
practica tal como valora nuestro publico objetivo, con la intencidon de que sea utilizada con

agrado y recomendada.

La marca

La marca es el nombre con el cual se identifica a el producto, es necesario darle un

nombre que sea sencillo y facil de recordar para los consumidores de este.

El logotipo

El aplicativo para la contratacion de servicios y mantenimiento para los hogares del

sector norte de la ciudad de Guayaquil, serd identificado de la siguiente manera:

ustSerV|ce

LA SOLUCION PARA TU HOGAR
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Nombre

Para definir el nombre se tom6 en consideracion que se queria resaltar el servicio de
limpieza rapido y practico por eso se escogio el nombre “fast service”
Slogan

El Slogan seleccionado fue “la solucidn para tu hogar” ya que dentro de la investigacion

se consiguié como insight la palabra “solucion”.

2.6.2 Precio

Para definir los precios de los servicios es necesario considerar el costo. En este caso
como el aplicativo funcionara de conexion entre la oferta y la demanda, los precios ya estaran
ofrecidos por la oferta, sin embargo, en base a la investigacion realizada informaremos
constantemente a los proveedores registrados los precios que la demanda est4 dispuesta a

cancelar.

Estrategia

En el caso de los servicios de limpieza, se condicionara a los proveedores del servicio a
determinar los precios basados en las medidas de los espacios a limpiar por metros cuadrados,

para que el cliente tenga una idea clara del precio por el cual va a pactar el servicio.

En lo que respecta a la reparacion y mantenimiento de las distintas partes del hogar, el
proveedor debera tomar en consideracion dentro de su precio el costo del material a reponer,

sean estos; cafierias, tuercas, tornillos, etc.

A los proveedores registrados, les cobraremos el 20% del valor del servicio realizado a

través del aplicativo.



2.6.3 Plaza

Esta P de marketing se refiere a ubicar el producto que se oferta lo mas al alcance posible
del cliente, para que este pueda adquirirlo de forma practica y rapida. Tiene que ver con la forma

en la que el “producto” va a llegar al cliente.

Estrategia

Al ser una modelo de negocio digital, el canal donde estara ubicado serd web,

inicialmente tendré cobertura solo para el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

2.6.4 Promocion

El uso de esta variable es de suma importancia para crear un vinculo entre el consumidor
y el producto, solo asi sabran de qué se trata el producto que se promociona, con la promocion
del producto o servicio logramos incentivar al consumidor a comprar el servicio que se ofrece y

fidelizarlo.

Estrategia:

Crear estrategias de promocion con el fin de presentar los servicios que se ofreceran en el

aplicativo.

Publicidad

Como estrategias publicitarias se utilizara la pauta en redes sociales utilizando la
segmentacion de nuestro buyer, estrategias de SEO con la intencion de mejorar el

posicionamiento en los buscadores.
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Utilizar medios digitales para hacer publicidad es més conveniente, ya que no se necesita
de una gran inversion para llevarlo a cabo; distinto de los medios tradicionales; como la

television, periddico, entre otros.

Por otro lado, es importante destacar que el este medio fue seleccionado en base al 72%
de encuestados que indicaron que realizan la busqueda de los productos o servicios que necesitan

por medio de estos canales.

2.6.5. Personal

El personal es transcendental en todas las organizaciones, pero es ain mas importante
cuando lo que se comercializa son servicios, ya que el cliente no adquiere un producto que puede
tocar, todo se basa en la experiencia al recibir el servicio, y el personal desempefia un rol

protagonico en esta parte.

En el caso de Fast Service, no tendremos personal propio puesto que nuestra funcion
principal es la de conectar a la oferta con la demanda, sin embargo, como parte de nuestros
términos y condiciones, nuestros proveedores deberdn contar con los uniformes previamente
aprobados por nosotros, en donde colocaremos nuestro logo conjuntamente con el de ellos, si lo

tuvieren.

2.6.6 Proceso

El proceso es el procedimiento mediante el cual se generan los productos o servicios y

estos llegan al cliente. Los procesos de contratacion que se llevaran a cabo en Fast Service se
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detallaran en lo posterior en el manual de procesos, pero se procedera a detallar a manera general

los procesos que se incluirdn.

Al ser un modelo de negocios digital los procesos que se llevaran a cabo son:

e Contratacidn de servicio
e Pago del servicio
¢ Quejas y Reclamos

e (Calificacion posterior al servicio.

2.6.7 Presentacion fisica

Es importante el cuidado de la “imagen” de la marca delante de los clientes, pues todo
esto forma parte de la experiencia que vive el cliente en cada punto de contacto que vive con la
marca. Al ser este un modelo de negocios digital, si bien no tendra un edificio o grandes oficinas,

pero es importante que la estética de la aplicacion se mantenga delante de los clientes.

Estrategia

Los colores influyen en la percepcion que tiene el cliente de la marca.

Segun Oliveira (2016): “Las investigaciones demuestran que el uso adecuado del color
aumenta el reconocimiento de la marca en 80%. También eleva la apariencia visual en 93%. Otro

85% de los consumidores compran debido al color.”

Los colores que se escogen para la linea grafica son celeste, blanco y verde.

Color blanco: refleja pulcritud y limpieza.



Color celeste: proyecta la calma y serenidad.

Color verde: Evoca la naturaleza, también calma y limpieza



Capitulo I1I: Metodologia de la Investigacion

3.1 Metodologia

La metodologia que se empleara para el desarrollo de este plan de negocios es Desing
Thinking, concepto escuchado por primera vez en el afio 1969, usado por Herbert Simon en su

libro “La ciencia de lo artificial”.

Dentro de esta metodologia existe la posibilidad de usar una infinidad de herramientas
agiles que participan en las diferentes etapas de esta investigacion, para la ideacion y creacion

del prototipo.

A lo largo del desarrollo de esta investigacion se utilizaran herramientas como la plantilla
Business Model Canvas con la intencion de tener una vision practica y detallada de cada punto
importante a considerar dentro del desarrollo de un plan de negocios. También se utilizara el
mapa de empatia y viaje de usuario con la intencidon de desarrollar este prototipo enfocado en las

necesidades reales del usuario de este tipo de servicios.

Se llevara a cabo en 5 etapas:

Empatizar: En esta primera fase, se trata de investigar y comprender el problema
para el que se buscara la solucion, para esta practica las claves son escuchar y empatizar, para lo
cual se recogeran las opiniones e ideas de la muestra a investigar a través de encuestas en
primera instancia, se validara la segmentacion y se escogerd un pequefio grupo de participantes
para llevar a cabo un focus group en una segunda instancia, en donde se aplicard un mapa de

empatia para conocer en detalle qué ve, qué dice y hace, qué siente y qué escucha nuestro
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usuario ideal, conocer qué los motiva y qué los frustra en relacion a la contratacion del servicio

propuesto.

Definir: En esta fase se analizara la informacion obtenida en la primera, con la
que se lograra focalizar el problema en relacion al tema propuesto para empezar a idear como
hacerle frente, para lo cual se utilizaran herramientas como el diagrama de Ishikawa, saturar y
agrupar; para definir las causas en comun de los problemas planteados. En esta fase se definira
claramente un arquetipo o buyer persona con el cual se trabajara mas al detalle ya que se podra

definir un comportamiento especifico.

Idear: En esta etapa se recogeran todas las ideas posibles para plantear soluciones

a los problemas definidos en la etapa anterior, se usara la herramienta de brainstorming.

Antes de prototipar y una vez finalizadas las tres etapas anteriores, se recopilara toda la
informacion obtenida en las fases anteriores y seran plasmadas en la plantilla de business model
canvas, con la intencion de valorar todos los puntos importantes en el desarrollo de un plan de
negocios. Una vez “dibujado” todo el proyecto sobre esta plantilla se continuara con la siguiente

etapa de disefo.

Prototipar: En esta fase, se recogeran todas las ideas de la etapa anterior y se dara
forma al prototipo de este modelo de negocios. El prototipo seréd disefiado con la herramienta

canva, que nos permitird dibujar todo el proceso del startup propuesto en este proyecto.

Testear: Una vez definido el proceso de contratacion, se testeara con los
participantes de la segunda etapa para ahora utilizar la herramienta de viaje del usuario y una vez
mas conocer la opinidn y la experiencia de nuestro usuario para aplicar las mejoras que sean

necesarias dentro del sistema de contratacion.
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3.2 Tamaio del universo

Segun los datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) Guayaquil cuenta
con aproximadamente 600.815 viviendas con personas presentes en la zona urbana. Por lo que
tomaremos este dato como referencia para el calculo de la muestra, tomando en consideracion un

solo representante de cada hogar.

En lo posterior, para efectos de la recoleccion de datos, solo se tomaran datos de hogares

del sector norte de Guayaquil.

Segun los estudios del censo realizado por el INEC en el afio 2010, sabemos que el 35.9%

de la poblacion ecuatoriana se encuentra en un nivel socioeconomico como minimo de C+, de

acuerdo al siguiente detalle; 1.9% A, 11.2% By 22.8% C+.

600.815 X 1.9% = 11.415,49

600.815 X 11.2% = 67.291,28
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600.815 X

22.8% = 136.985,82

11.415,49 + 67.291,28

+ 136.985,82 = 215.692,59

3.3 Calculo de la muestra

N= Total de la poblacion

Z= Seguridad del 95% =1.96

p= Probabilidad de éxito (80% = 0.8)
q = Probabilidad de fracaso (20%=0.2)

e= Margen de error (10% = 0.1)

z>* N (p * q)
P*q)(z%) + (N —1)e?

- 1.962 x 215.692,59 (0.80 x 0.20)
170,80 « 0.20)(1.962) + (215.692,59 — 1)0.10°

132.521,53
0,61 + 2156,92

132.521,53
215753

n=61.42 =~ 62 datos
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Capitulo IV: Propuesta

4.1 La Empresa.

Una empresa es una unidad productiva y dedicada a desarrollar una actividad econdémica
con el fin de generar lucro a las personas que invierten su dinero para la creacion de esta. En
general, una empresa también se puede definir como una unidad formada por un grupo de
personas, bienes materiales y financieros, con el objetivo de producir algo o prestar un servicio
que cubra una necesidad y por el que se obtengan beneficios. Segun su actividad econdmica

FastService seria del sector terciario, es decir, empresa de servicios.

4.2 Constitucion de la empresa

En cuanto a la constitucion de una empresa podriamos referirnos a distintos tipos.
FastService seria constituida como Empresa Unipersonal, es decir, que estd conformada por un
unico duefio y esta es de responsabilidad limitada, misma que, segun la ley de empresas
unipersonales de responsabilidad limitada, debera constituirse mediante escritura publica
otorgada por el gerente-propietario.
4.3 Tipo de empresa

FastService seria una microempresa, al ser un emprendimiento que cuente con el trabajo
de una o dos personas.

“Este tipo de negocio es el mas pequeno dentro de la clasificacion por tamafio y
generalmente son emprendimientos o negocios familiares”. (Banco Pichincha, 2021)
4.5 Cuantificacion de la demanda

Para determinar la demanda proyectada se utilizaron los datos proporcionados por el

INEC de poblacion proyectada, en donde partimos en el 2022 como afio base. En donde se
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tomaron como referencia la poblacion de Guayas entre el rango de edades de 30 a 44 afios y

tomando en consideracion que el 63% de la poblacion del Guayas le pertenece a Guayaquil, se

calcul6 la Poblacion economicamente activa PEA (siendo esta el 15% de la poblacién), que

serian los personas que estarian en la capacidad de adquirir nuestro servicio y de la poblacion
econdmicamente activa se considero el segmento objetivo de acuerdo al nivel socioeconémico

meta de nuestra demanda.

continuacion, se procede a detallar en una tabla:

Obtuvimos que la demanda proyectada es el 1.30% de la poblacion del Guayaquil. A

pronostica el nivel de captacion de acuerdo a los datos obtenidos por resultados de encuestas,

tal como se muestra en la siguiente tabla:

N° personas | N° personas
Rango de Edad Guayas Gye Hombres Mujeres Total

30-34 373.271 236.654 117.175 119.479 236654
35-39 348.362 220.862 109.356 111.506 220862
40 - 44 325.838 206.582 102.285 104.296 206581
TOTAL 328816 335281 664097

PEA
Guayaquil 100410
Segmento 36047

Objetivo

ANO g Aceptacion
objetivo

2022 36.547 23.025

2023 37.053 23.343

2024 37.567 23.667

2025 38.087 23.995

2026 38.615 24327

Tomando como referencia la poblacion proyectada de nuestro segmento objetivo, se

Continuando con los supuestos, se determina la captacion de potenciales clientes,

tomando en cuenta los resultados obtenidos del 63% de aceptacion en la encuesta realizada.

1,30%
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Bajo el supuesto de 50/50 en relacion a la preferencia de los servicios. Segun datos reflejados

se presenta la siguiente tabla con la demanda proyectada:

Servicios a Ofrecer

Contratacion de servicios de limpieza

31,50%

Contratacion de servicios de mantenimiento

31,50%

Se ha considerado el 63% de posibilidad de consumo dividido entre las dos opciones de

servicio, pues el resultado de la encuesta arrojé que el 63% de los encuestados estarian

dispuesto a contratar servicio de limpieza y mantenimiento para el hogar.

Considerando la aceptacion y los servicios propuestos se detalla una proyeccion de

posibles ingresos, para la cual se ha tomado en consideracion el cobro del 20% del valor del

servicio cobrado por el proveedor, con un precio minimo de $25 base por servicio:

Demanda Proyectada 2022 2023 2024 2025 2026
Contratacién de servicios de 7253 7353 7.455 7.558 7.663
limpieza
Contratacién de servicios de 7253 7353 7.455 7558 7.663
mantenimiento

4.6 Manual de procedimientos

De acuerdo a lo testeado con nuestro segmento objetivo, se ha determinado el proceso del

producto minimo viable sobre el cual podra trabajarse en el futuro para mejoria del mismo,

favoreciendo al segmento objetivo seleccionado. Para mapear el proceso se utilizé metodologia

Kanban.

§Condicién de Entrada: Ingreso del

.usuario a la app

i#1 Pantalla de bienvenida con los
{iconos para escoger el servicio de
ipreferencia

i#2 Usuario selecciona el icono del |
iservicio de su preferencia ;
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Bienvenido a

Fast Service

#3 Visualiza los proveedores del #4 Selecciona el proveedor de su
servicio de su preferencia, con preferencia

personal disponible al momento,
cercanos de su domicilio. La
valoracién histérica, el rango de
precios y su logotipo

#5 Visualiza los paquetes de #6 Selecciona el servicio
servicio relacionado a su solicitado, si el servicio es de
seleccion, precios y demas limpieza debera ingresar las
opciones creadas por el medidas del espacio a tratar, de
proveedor acuerdo a eso se le cargara el

precio final. Si el servicio es de
mantenimiento esta opcion no se
habilitara




#7 El cliente presiona "solicitar
servicio"

i#8 Visualizara una pantalla
!indicando que su servicio ha sido
iseleccionado con éxito. Con la
informacién del personal que
iatendera su requerimiento,
ivaloraciones y comentarios.
Tiempo estimado de llegada y
itelefono de contacto.

Laura le atendera en 25
minuAas
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4.7 Manual de funciones

El manual de Funciones es la definicion de la estructura organizacional en una empresa.
Abarca la estructura y detalle de los distintos cargos que existen en una organizacion. En este se

detalla las normas, funciones y posicion jerarquica del cargo.

La intencién de establecer el manual de funciones es el de ensefiar a los involucrados
sobre los distintos cargos y competencias de los mismos, para que cada uno de ellos conozca con

claridad sus obligaciones y campos de accion.

En el caso de Fast Service, por ser un modelo de negocios digital, para iniciar, se necesitara tres

cargos para su funcionalidad. Se detallara a continuacion el manual de funciones de cada uno

dellos.
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DESCRIPCION DEL CARGO

GERENTE - ADMINISTRADOR

Dirigir y tomar las decisiones principales de la compafiia buscando la maximizacion
de sus beneficios

Profesional en carreras Administrativas
Experiencia en Marketing Digital - E-Commerce
Liderazgo

Conocimientos financieros

Dlrigir reuniones semanales con el equipo de trabajo

Supervision de que se ejecuten las directrices asignadas

Elaborar la planificacion estrategica de la compafia

Revisar estados financieros

Mantener el buen ambiente laboral

Responsable del servicio al cliente

Formar buenas relaciones con clientes y proveedores.

seguimiento para asegurar que estos temas han sido comprendidos y puestos en
practica.

Supervisar todas las actividades desarrolladas en la organizacion.

Crear programas de publicidad y estrategias promocionales.

Planificar, organizar, dirigir, coordinar y controlar la marcha de la empresa en
los aspectos financiero.

Coordinar la elaboracién de planes, programas y proyectos econdémicos para el
funcionamiento administrativo y financi

Realizar el calendario de publicidad.
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DESCRIPCION DEL CARGO

DESARROLLADOR WEB

Disefiar los graficos y funcionamiento del aplicativo mévil para su correcto
funcionamiento

Experiencia demostrada como desarrollador de software, ingeniero de software o en
un puesto similar

Estar familiarizado con las metodologias de desarrollo «Agile»

Experiencia en disefio y desarrollo de software en un entorno orientado a pruebas
Experiencia con bases de datos y sistemas de mapeo objeto-relacional

(ORM, por sus siglas en inglés) (por ejemplo, Hibernate)

Creacion de codigo limpio y eficiente basado en las especificaciones
Pruebas y despliegue de programas y sistemas

Reparacién y mejora del software existente

Trabajar con los desarrolladores para disenar algoritmos y diagramas de flujos
Producir un codigo limpio y eficiente basado en las especificaciones
Integrar los componentes del software con los programas de terceros
Verificar y desplegar programas y sistemas

Solucionar problemas, depurar y actualizar el software existente
Recopilar y evaluar los comentarios de los usuarios

Recomendar y realizar mejoras

Crear documentacion técnica para referencia e informes
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DESCRIPCION DEL CARGO

VENDEDOR

Captacion de proveedores para uso del aplicativo para sus ventas

Conocimiento en Marketing Digital

Estar familiarizado con las metodologias de desarrollo «Agile»
Graduado de carreras de marketing, carreras administrativas o afines

Conocimiento en estrategias SEO y SEM

Captacion de proveedores para uso del app

servicio de post venta

atencion de requerimientos via app

Realizar continuamente propuestas de mejoras en base a los feedbacks de usuarios
Informes del comportamiento de los usuarios en el uso del aplicativo

Reportar al Gerente - Administrador los descubrimientos y proponer mejoras
Participar activamente de las reuniones administrativas

Cumplir con la captacién meta.

66



Capitulo V: Estudio Financiero

5.1 Presupuesto.
Para la implementacion de esta aplicacion en la ciudad de Guayaquil, es muy importante
la elaboracion de un presupuesto con la finalidad de distribuir de manera dptima los recursos y
garantizar asi el mayor ahorro posible. Por lo que sera de vital importancia sintetizar los
siguientes:
5.1.1 Presupuesto de inversion.
En este apartado se procede a identificar la inversion inicial que se debe realizar para el
inicio de las actividades de esta app:
Inversion de activos fijos: Aqui procederé a detallar los rubros de activos fijos que

necesitaré para iniciar el funcionamiento operativo y administrativo del modelo de negocio:

INVERSION TOTAL EN ACTIVOS FIJOS

Muebles y Enseres $ 350,00 5,39%
Equipos y Suministros de Oficina $ 198,42 3,05%
Equipos de Computacion $ 5.950,47 91,56%
Oficina $ - 0,00%
Total $ 6.498,89 100,00%

Inversion de Activos diferidos: Aqui detallaré todos los gastos en los que deberé incurrir

para la constitucion de esta compania unipersonal:

INVERSION ACTIVOS DIFERIDOS

Rubros Valor Total %
Pago de Notaria $ 277,54 14,69%
Pago Apertura de Cuenta $ 800,00 42,34%
Pago de Estudio Juridico $ 400,00 21,17%
Pago de Aprobacion de Estatus $ 106,79 5,65%
Pago de Publicacion $ 81,24 4,30%
Pago de Patentes, Marcas y Derechos $ 224,00 11,85%

TOTAL (%) $ 1.889,57 100,00%

Por lo que, en resumen, la inversion total en activos fijos es de $ 8.338,46
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5.1.2 Cronograma de inversion

En este apartado se establecera un cronograma que detalle la planificacion de inversion para los primeros 5 afios:

CRONOGRAMA DE INVERSION

DETALLE PRE-OPERACION OPERACION
N° ANO 0 2022 2023 2024 2025
PROGRAMA DEL NEGOCIO 8,33% 25% | 50% | 75% 100% 25% | 50% | 5% 100% 25% | 50% | 75% 100% 25% | 50% | 75% 100%
Se tiene destinado
cubrir en su
Muebles y Enseres N 350,00 totalidad la
adquisicion de los
bienes al termino
- del periodo del
Equipos de Computo $ 5.950,47 2022
Equipos de Oficina $ 198,42
Pago de Notaria $ 277,54 Pago de Pago de ?ago de ?ago de )
Pago Ape rtura de Cuenta $ 800,00 lmpue.:stus, sos lmpue.:stus, sos lmpux?stos, ros lmpux?stos, sros Pago.de unfl:::st(:;ual
. . qe u u CIrmIsos u CIMmISOs u u
Pago de Estudio Juridico $ 400,00 Wm;::“ Wm;::“ P lcon P lcon P;:"DU.Z q
Pago de Aprobacion de Estatus $ 106,79 entidade: entidade: entidade: entidade: ladora
Pago de Publicacion $ 81,24 reguladoras reguladoras reguladoras reguladoras
Pago de Patentes, Marcas y Derechos $ 224,00
Gastos Administrativos $ 1.374,52 Se destina a cubrir Se destina a cubrir j: i:;':: :::l’"; Se destina a cubrir Se desting 4 cubrir de
dc manera mensual de manera mensual s de manera mensual Y
Gastos de Ventas $ 1.522,01 cl pago de manera mensual ¢l pago
el pago de sueldos, el pago de sueldos, - el pago de sueldos, ;
ldos, servicios de sueldos, servicios
L servicios basicos, servicios basicos, basicos. servicios basicos, basi lcidad
Gastos de Constitucion $ 1.889,57 publicidad, publicidad, 8S08, publicidad, asicos, pul 8
) . movilizacion, movilizacion, oviliacion, movilizacion, constiucion,
Gastos de Alimentacion $ 500,00 constitucion, constitucion, N constitucion,
) 3 B constitucion, 5 . entre
entre entre alimentacion, entre entre otros
Costos Operativos $ 1.374,52 otros. otros. otros. : otros. >
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En este apartado es importante revisar algunos factores que se consideraron al momento
del planteamiento de este plan de negocio.

Se considerara un aporte unipersonal del $1980.00 que representa el 20% de la inversion
total, mientras que por otra parte, se realizara un financiamiento con la CFN, mismo que
determina TMAR (tasa minima aceptable de rendimiento) para evaluacion del proyecto y su

relacion frente al aporte social y nivel de endeudamiento (deuda adquirida mediante una entidad

financiera).
ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
Rubro Valor % % TMAR
Capital Aportado $ 1.980,00 20,00% 23,07% 4,61%
Capital Financiado $ 7.920,00 80,00% 8,91% 7,13%
Total $ 9.900,00 100,00% 11,74%

La estructura del financiamiento contempla el capital propio aportado y el capital
financiado mediante un préstamo que se realizard para el inicio de este plan de negocios. De
igual manera, mediante el modelo de financiamiento, se define % TMAR, cuyo dato es
obtenido a través de la relacion de factores macroecondémicos; como nivel de inflacion, tasa de
interés, nivel de riesgo, mismos que nos permitiran analizar al final con la evaluacion
financiera si este plan de negocios resulta rentable y si es posible ponerlo en marcha.

En la relacion entre ambos capitales se logré determinar un TMAR de 9,66% para
analisis y decisiones futuras.

A continuacidn, se muestra la tabla de amortizacion del préstamo bancario:
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Préstamo 7.920,00

Ano/Pago 2 24 tasa mensual

Tasa Interés 8,91% tasa activa 0,74%

| _CUOTA [DIVIDENDO| INTERES | CAPITAL | SALDO |
0 $  7.920,00
1 $ 361,50 | $ 58,81 |$ 302,69 | $ 7.617,31
2 $ 361,50 | $ 56,56 | $ 304,94 | $ 7.312,37
3 $ 361,50 | $ 5429 | $ 307,20 [ $ 7.005,17
4 $ 361,50 | $ 52,01 1|8 309,48 [ $ 6.695,69
5 $ 361,50 | $ 49,72 | $ 311,78 | $ 6.383,91
6 $ 361,50 | $ 47,40 | $ 314,10 | $ 6.069,81
7 $ 361,50 | $ 45,07 | $ 31643 [ $ 5.753,38
8 $ 361,50 | $ 42,72 | $ 318,78 | $ 5.434,61
9 $ 361,50 | $ 40,35 | $ 321,14 | $ 5.113,46
10 $ 361,50 | $ 3797 | $ 323,53 $ 4.789,93
11 $ 361,50 | $ 35,57 | $ 32593 ($ 4.464,00
12 $ 361,50 | $ 33,15|$ 328,35 ( $ 4.135,65
13 $ 361,50 | $ 30,71 | $ 330,79 | $ 3.804,86
14 $ 361,50 | $ 2825 |$ 33325($ 3.471,62
15 $ 361,50 | $ 25,78 | $ 335,72 | $ 3.135,90
16 $ 361,50 | $ 2328 | $ 33821 ($ 2.797,69
17 $ 361,50 | $ 20,77 | $ 340,72 | $ 2.456,96
18 $ 361,50 | $ 18,24 | $ 34325 ($ 2.113,71
19 $ 361,50 | $ 15,69 | $ 34580 [ $ 1.767,91
20 $ 361,50 | $ 13,13 | $ 348,37 [ $ 1.419,54
21 $ 361,50 | $ 10,54 | $ 350,96 | $ 1.068,58
22 $ 361,50 | $ 793 |$ 353,56 | $ 715,02
23 $ 361,50 | $ 53118 356,19 [ $ 358,83
24 $ 361,50 | $ 2,66 | $ 358,83 [ $ -0,00

A continuacion, también de presenta el Balance Incial correspondiente a

FASTSERVICE APP al inicio de sus actividades:
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BALANCE INICIAL

FASTSERVICE APP
ACTIVOS PASIVOS
Activo corriente Pasivo no corriente
Caja - Banco $ 1.980 | Préstamo Bancario $ 7.920
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 1.980 | TOTAL PASIVO NO CORRIENTES $ 7.920
Activos Fijos
Muebles y Enseres $ 350
Equipos y Suministros de Oficina  $ 198 PATRIMONIO
Equipos de Computacion $ 5.950
TOTAL ACTIVOS FLIOS $ 6.499 | Patrimonio
Capital Social $ 1.980
Otros Activos TOTAL PATRIMONIO $ 1.980
Gasto por depreciacion equipo ofi $ 1.421
TOTAL PASIVO Y
TOTAL ACTIVOS $ 9.900,00 PATRIMONIO $ 9.900,00

5.3. Estados Financieros:

Es necesario revisar y detallar los estados financieros en todo plan de negocios que se

vaya a llevar a cabo, esto con el fin de determinar la estabilidad, rentabilidad, y recuperacioén

de la inversion.

El primero a revisar sera el Estado de Pérdidas y Ganancias, donde se visualiza en

detalle la dinamica de los ingresos obtenidos frente a todos los gastos generados en periodos

definidos, con estos datos podremos determinar el margen de utilidad operativa, bruta y neta de

cada ejercicio fiscal, tal como se detalla en el siguiente cuadro:
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Rubros 2022 2023 2024 2025 2026

Ingresos Operacionales $ 870.360,00 [ $ 882.360,00 [ $ 894.600,00 [ $ 906.960,00 | $ 919.560,00
Ingresos Servicio Integral $ 435.180,00 | $ 441.180,00 [ $ 447.300,00 | $§ 453.480,00 | $ 459.780,00
Ingresos Servicio Cuidado de Mas{ $§ 435.180,00 [ § 441.180,00 | § 447.300,00 | $§ 453.480,00 [ $ 459.780,00
Costos Operativos $ 522.216,00 | $§ 529.416,00 | $ 536.760,00 | $ 544.176,00 [ $ 551.736,00
Sueldos Operativos $§ 522.216,00 | $§ 529.416,00 | $§ 536.760,00 | $ 544.176,00 [ $§ 551.736,00
Utilidad Bruta $ 348.144,00 [ $§ 352.944,00 [ $ 357.840,00 [ § 362.784,00 | § 367.824,00
Gastos Operacionales $ 4476841 |$ 4743974 [$ 4773350 [ $§ 46.710,75 | $ 47.016,38
Gastos Administrativos $ 1649424 | $ 18.19224 | $ 18.24120 | $ 18.291,14 | $ 18.342,08
Sueldos Administrativos $ 14.09424 | $ 15.74424 | $ 1574424 | § 1574424 | $ 15.744,24
Suministros de Oficina $ - $ - $ - $ - $ -

Servicios Basicos $ 2.400,00 | $ 244800 | $ 249696 | $ 2.546,90 | $ 2.597,84
Gastos de Ventas $ 18.264,11 | $ 19.23744 | $ 1948224 | $ 19.73194 | $ 19.986,63
Sueldos de Ventas $ 6.264,11 [ $ 699744 | § 699744 | $ 699744 | $ 6.997,44
Gastos de Publicidad $ 12.000,00 | $ 12.240,00 | $ 1248480 | $ 12.73450 | $ 12.989,19
Otros Gastos $ 10.010,07 | $ 10.010,07 | $ 10.010,07 | $ 8.687,67 | $ 8.687,67
Gastos de Constitucion $ 188,96 | $ 188,96 | $ 188,96 | $ 188,96 | $ 188,96
Gastos de Movilizacion $ 2.400,00 | $ 2.400,00 | $ 2.400,00 | $ 2.400,00 | $ 2.400,00
Gastos de Alimentacion $ 6.000,00 | $ 6.000,00 | $ 6.000,00 | $ 6.000,00 | $ 6.000,00
Gastos de Insumos de Limpiezay] $ - $ - $ - $ - $ -

Gastos de Depreciacion $ 142111 | $ 142111 | $ 1421,11 | $ 98,72 | $ 98,72
Utilidad Operativa $ 30337559 [$ 30550426 [ $ 310.106,50 [ $ 316.073,25 | $§ 320.807,62
Gastos Financieros $ 553,61 | $ 202,30 | $ - $ - $ -

Utilidad antes Partic. Trabajador | $ 302.821,98 | $§ 30530195 | $ 310.106,50 [ $ 316.07325 | $ 320.807,62
Participacion del Trabajador $ 4542330 S 4579529 [$ 4651597 [$ 4741099 [ $  48.121,14
Utilidad antes Impuesto Renta $ 25739869 | $ 259.506,66 | $ 263.590,52 | $§ 268.662,26 | $ 272.686,48
Impuesto a la Renta $ 56.627,71 [ $ 57.091,46 | $ 5798991 | $ 59.105,70 [ $ 59.991,03
Utilidad antes Reserva Legal $ 200.770,97 | $ 202.415,19 [ $ 205.600,61 | $§ 209.556,57 | $ 212.695,46
Reserva Legal $ - $ - $ - $ - $ -

Utilidad Neta del Ejercicio $ 200.770,97 [ $ 202.415,19 [ $ 205.600,61 | $§ 209.556,57 | $§ 212.695,46

El segundo estado financiero que revisaremos para fines de andlisis y toma de decision
es el Flujo de Caja, en el que visualizaremos los ingresos y salidas de dinero en efectivo dentro
de un periodo determinado, el mismo que se complementa con su libro auxiliar denominado
Estado de Flujo de Efectivo, ya que a través de este podremos determinar la rentabilidad del

proyecto mediante indicadores financieros.
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FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA Afio 0 A0 2022 Ao 2023 Ao 2024 Aiio 2025 Afio 2026
Inversion $  13.159,51
+ Utilidad del Ejercicio $ 302.82198 | $ 30530195 |$ 310.106,50 | $ 316.07325 | $ 320.807,62
+ Depreciacion $ 1.421,11 | § 1.421,11 | § 1421,11 [ $ 98,72 | § 98,72
+ Amortizacion $ 433795 ]S 433795 ]S - $ - $ -
- Participacion de Trabajadores $ 4542330 | S 4579529 | S 46.51597 [ $§ 4741099 [ $ 48.121,14
- Impuesto a la Renta $  56.627,71 | $ 57.09146 | $ 5798991 [$  59.105,70 [ $ 59.991,03
+ Capital de Trabajo $ 1.980,00
Pago de Deuda $ 378435 | $ 4.135,65 | § - $ - $ -
= Flujo Neto de Efectivo $ (13.15951)| $ 202.745,69 | $ 204.038,61 | $ 207.021,71 | $ 209.65528 | $ 214.774,17
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
Periodo Aiio 0 2022 2023 2024 2025 2026
Saldo Inicial $ 1.980,00 | $ 302.438,74 | $ 502.975,14|$ 711.61599 [ $ 923.282,07
Préstamo Bancario $ 7.920,00
Mas Entradas de Efectivo
Ingresos por Servicios $ 870.360,00 [ $ 882.360,00 [ $ 894.600,00 [ $ 906.960,00 | $ 919.560,00
Efectivo Disponible $ 7.920,00 | $ 872.340,00 | $ 1.184.798,74 | $ 1.397.575,14 | $ 1.618.575,99 | $ 1.842.842,07
Inversion $ 13.159,51
Salidas de Efectivo $ 569.901,26 [$ 681.823,60|$ 685.959,15|% 69529392 (8% 705.170,35
Pago de Salarios $ 20.358,35|8% 2274168 |$ 22.741,68 | $ 22.741,68 | $ 22.741,68
Pago de Servicios Basicos $ 2.400,00 [ $ 2.448,00 [ $ 2.496,96 | $ 2.546,90 | $ 2.597,84
Pago de Amortizacion de Constitucion $ 188,96 | $ 188,96 | $ 188,96 | $ 188,96 | $ 188,96
Pago de Suministros de Oficina $ - |8 - $ - $ - IS -
Pago de Insumos Medicos y Limpieza $ - $ - $ - $ - $ -
Pago de Impuesto a la Renta $ - $  56.627,71|$ 57.091,46 |$ 57.98991 ($ 59.105,70
Pago de Participacion de Trabajadores $ - $ 4542330 (S 4579529 (S 4651597 |$ 47.410,99
Pago de Publicidad $  12.000,00 [ $ 12.240,00 | $ 12.484,80 [ $ 12.734,50 | $ 12.989,19
Pago de Movilizacion y Alimentacion $  8.400,00 [ $ 8.400,00 | $ 8.400,00 | $ 8.400,00 | $ 8.400,00
Pago de Obligaciones Financieras $  433795|8$ 433795 |$ - $ - |S -
Pago de Costo de Venta $ 522.216,00 [ $ 529.416,00 [ $ 536.760,00 [ § 544.176,00 | $ 551.736,00
Efectivo Neto $  (5.239,51)[ $ 302.438,74 | $ 502.975,14|$ 711.61599 | $ 923.282,07 | $ 1.137.671,72
Aportacion de Capital $ 1.980,00

El reporte de Estado de Situacion Financiera o Balance General, mide la situacion

econdmica, financiera y contable del negocio, tal como se muestra:
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BALANCE GENERAL PROYECTADO
FASTSERVICE APP
ACTIVO DATOS INIC 2022 2023 2024 2025 2026
Caja $ 1.980,00 | $ 120.975,50 | $ 201.190,06 | $ 284.646,40 | $ 36931283 [ $ 455.068,69
Bancos $ - $ 181.463.25 [ $ 301.785,09 | $ 426.969,59 | $ 553.969.24 | $ 682.603,03
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 1.980,00 | $ 302.438,74 | $ 502.975,14 | $§ 711.61599 | $ 923.282,07 | § 1.137.671,72
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO VALORES 2022 2023 2024 2025 2026
Terreno $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Edificio $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Equipos de Servicios $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Depreciacion Acumulada $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Muebles y Enseres $ 350,00 | $ 350,00 [ $ 350,00 | $ 350,00 [ $ 350,00 [ $ 350,00
Depreciacion Acumulada $ - $ 63,00 | $ 126,00 | $ 189,00 | $ 252,00 (S 315,00
Equipos de Computo $ 5.950,47 | $ 5.950,47 | $ 595047 | $ 595047 | $ 5.950,47 | $ 5.950,47
Depreciacion Acumulada $ - $ 132239 |$ 2.644,79 | $ 3.967,18 | $ 3.967,18|$ 3.967,18
Equipos de Oficina $ 198,42 | $ 198,42 [$ 198,42 | $ 198,42 | $ 198,42 | $ 198,42
Depreciacion Acumulada $ - $ 3572 | $ 7143 |8 107,15 $ 142,86 | $ 178,58
Otros Activos $ - $ - $ - $ - $ - $ -
TOTAL ACTIVOS F1JOS S 649889 | § 507778 | § 3.656,67 | $ 223556 | $ 2.136,85 | $ 2.038,13
ACTIVOS DIFERIDOS $ - $ - $ - $ - $ - $ -
TOTAL DE ACTIVO $ 8.478,89 | $ 307.516,52 | $ 506.631,82 [ $ 713.851,55 | § 92541892 | § 1.139.709,86
PASIVO VALORES 2022 2023 2024 2025 2026
Préstamo Bancario $ 7.920,00 | $ 4.135,65|$ - $ - $ - $ -
Participacion Trabajador por Pagar $ - $ 4542330 | § 4579529 [ $ 4651597 | § 4741099 [ $ 48.121,14
Impuesto por Pagar $ - $ 56.627,71 | § 57.091,46 | $ 57.98991 | § 59.105,70 | $ 59.991,03
TOTAL PASIVO $ 7.920,00 | $ 106.186,66 | $ 102.886,76 | $ 104.505,89 | $ 106.516,69 | $ 108.112,17
PATRIMONIO VALORES 2022 2023 2024 2025 2026
Capital $ 1.980,00 | $ 1.980,00 | $ 1.980,00 | $ 1.980,00 | $ 1.980,00 | $ 1.980,00
Reserva Legal $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Utilidad del Ejercicio $ - $ 200.770,97 | $ 20241519 [ $ 205.600,61 | $ 209.556,57 | $ 212.695,46
Utilidades Retenidas $ - $ - $ 200.770,97 | $ 403.186,17 | $ 608.786,77 | $ 818.343,34
TOTAL PATRIMONIO S 198000 |$ 20275097 |$  405.166,17|$ 61076677 | S 82032334 |$  1.033.018,80
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO [$ 9.900,00 | $ 308.937,63 | $ 508.052,93 | $ 715.272,66 | $ 926.840,03 | $  1.141.130,97

5.4. Evaluacion Financiera:

5.4.1. Tasa de Descuento:

Para determinar la tasa de descuento se debe establecer la relacion entre capital
aportado y capital financiado, tal como fue presentado en la estructura del financiamiento, para
la cual se ha tomado en cuenta distintos factores financieros como el riesgo del negocio, tasa
de interés y tasa de inflacion.

Para efectos de calculo se considera como riesgo del negocio un 10%, inflacion del

1.28% y tasa de interés (CFN) del 9.33%, con lo que se obtiene un TMAR de 9,66%.

74



5.4.2. Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno:

Con la finalidad de medir la viabilidad del proyecto, se debe tomar en cuenta la tasa de
descuento o VAN (valor actual neto), con un costo de oportunidad 9,66% se obtiene un VAN
de $193.455,60 con respecto a la inversion generada.

Asimismo, la Tasa Interna de Retorno se refiere a la rentabilidad del proyecto. Mismo
que al calcular hemos obtenido un TIR del Por efecto, se obtiene una TIR del 529% lo que
indica que este proyecto es mas que rentable. Esto se debe al bajo monto de inversion que se
requiere para la elaboracion de un Startup.

5.4.3. Relacion Costo-Beneficio:

La relacion del costo-beneficio de un negocio, nos permite tener en cuenta todos los
ingresos y egresos reflejados en el reporte de Estado de Costo de Efectivo y Flujo de Caja, para
determinar los beneficios por cada termino monetario que un proyecto sacrifica. Para ello, el
proyecto es viable ya que se obtiene $0,92 de utilidad.

5.4.4. Periodo de Recuperacion de la Inversion:

El proyecto sera mas que rentable en el mercado, ya que se logra recuperar la inversion
durante el primer afio de operacion:

A continuacidn, se presenta los datos mencionados:

TMAR 9,66%

VAN § 778.891,99

TIR 1541%

C/B, $ 0,93
CONDICION DEL

PROYECTO ACEPTAR
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0 $§ 13.15951

1 $ 202.745,69 | § 183.51348

2 $§ 204.038,61 | § 167.164,87 PRI
3 $§ 207.021,71 | § 153.519,98

4 $§ 209.65528 | § 140.724,96

5 $ 21477417 | § 130.485,94

5.5. Analisis de Sensibilidad:

El analisis de sensibilidad es una técnica que nos ayuda a conocer los cambios
producidos en el VAN ante diferentes escenarios econdémicos dentro del desarrollo de un
proyecto.

Este Startup se considera rentable en un 98%:

VAN 1 $ 778.891,99
VAN 2 $ 794.456,80
Analisis/Sensibilidad 98%




Capitulo VI: Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones:

e La poblacion de la ciudad de Guayaquil tiene una Poblacién econdmicamente
activa del 15% en relacion a la poblacion actual de los cuales solo 3.62% esté
dentro de nuestro publico objetivo, mismo que representan 600 mil hogares
aproximadamente.

e Los habitantes de guayaquil economicamente activos si estan dispuestos a
contratar servicios de limpieza y mantenimiento del hogar en un 69% de la
muestra encuestada.

e La elaboracion de un Startup como modelo de negocio es rentable en mas del
100% pues se incurren en niveles bajos de inversion y el margen de utilidad es
importante.

Recomendaciones:

e Invertir en la elaboracion de un Startup de limpieza y mantenimiento del hogar
para cubrir las necesidades insatisfechas del mercado al tener que pagar un
sueldo basico por una sola persona que cumpla una sola funcion.

e Promocionar el servicio en redes sociales para lograr el mayor alcance posible
dado que el publico objeto de este estudio utiliza estas plataformas.

e Realizar campafias a nivel corporativo para la apertura nuevos mercados.

e Analisis periddico del producto minimo viable para poder identificar opciones

de mejora basadas en la experiencia del usuario.
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bANEXOS:

ENCUESTA

Por favor lea despacio y escoja una opcién para cada pregunta, a excepcién de las preguntas que especifiquen que
puede seleccionar mas de una opcién

Su contribucién es importante para el desarrollo de esta investigacién. iMuchas Gracias!

IS

Género
Femenino
Masculino

Edad

25-30
31-35
34- 40
41-44
45 - 50
51-55

¢Le gustaria contar con la posib
para el hogar en un solo aplicativo mévil?

Me gustaria
No lo encuentro indispensable
Me es indiferente

Estado civil
Casada
Soltero
Divorciado

Hijos
Ninguno
Solo 1
dos o més

ad de encontrar todos los servicios necesarios de limpieza y mantenimiento

éContrataria usted los servicios de limpieza o mantenimiento a través de este aplicativo mévil?

Seguro que si
Podria ser
Definitivamente no

éCon qué fi ia realiza la limpieza y

Diariamente
Semanalmente
Quincenalmente
mensualmente

£Quién realiza la limpieza de su hogar?
Usted mismo

Una tercera persona contratada
Alguien dentro del hogar

de su hogar?

¢De los siguientes servicios, marque con una x cuales son de su mayor interés? (puede escoger mas de una

opcién)

LIMPIEZA Y DESINFECCION PISOS

LIMPIEZA Y DESINFECCION DE COLCHONES Y MUEBLES
LIMPIEZA Y DESINFECCION DE BANOS

LIMPIEZA Y DESINFECCION DE PATIOS Y TERRAZAS
LIMPIEZA Y DESINFECCION DE VIDRIOS
MANTENIMIENTO DE TUBERIAS
MANTENIMIENTO DE JARDIN

MANTENIMEINTO DE AIRES ACONDICIONADOS
MANTENIMEINTO ELECTRICO

SERVICIO DE PINTURA

LAVADO DE ROPA

Dentro de los siguientes rangos éCuanto estaria dispuesto a pagar por recibir el servicio de su preferencia?

$15 - $30
$31-$45
$46 - $60
$61+

éQué dias serian de su preferencia para recibir un servicio de este tipo?

Entre semana (lun-vie)
Fines de semna (sab-dom)

¢En qué horario preferiria los servicios de i

07h00 - 10h00
10h00 - 13h00
13h00 - 16h00
16h00 - 19h00

vy imi para su hogar?

éQué buscaria al momento de contratar los servicios a través de un aplicativo mévil? (puede escoger mas de

una opcién)

Seguridad
calidad

Garantia del servicio
Confianza

éA través de qué medios se informa con mas frecuencia para la contratacién de sus servicios?

Redes sociales
Internet

Volantes
Televisién

Vallas publicitarias
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Modelo de Empatia Cliente de

FASTSERVICE APP
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PROPUESTA DE VALOR RELACION CON EL CLIENTE SEGMENTOS DE CUENTES
Escribe aqui Escribe aqul Escribe aqui Escribe aqul
- FaztServics 23 Um0 cEULO Relscion de tono parsonal -Mysres
WWS de senvicios de mévil que conects &l usuaric smigaoie - 3045 sfos.
limpieza y TETET A con &l provesdor oz senicio - Madres de familia.
Emprengeezores de;a ciudsc de limpieza o - Habitanzes del sector norzd
usyaqu mantenimiento. de |z Ciudad de Guayaquil.
o =0 evento - Con nos de ecad escolar.
Disefiadores de s00 anusles como social media Senvicic Inmediato - Nive! soci Smico A B
e — ] yC- L e
Prozramadores WWeo - Amantes Ce 23 3cTyCades
enfamiis
RECURSOS CLAVE ) CANALES - Busca&;r_\m e icios
Escribe aqui ‘; 4 S Escribe aqui y prod £
- -zl ! icil
IComputadora ‘ /] Recez zocsles ravpai ::-n 8 peacticdad y
Inzernet ’ -y Inwermet - B
Dizefador Aop ngmm W c e Mecos cigitzles ) listas en el hogar
Vendedor
|Gerente Acministrador
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INCRESOS
Escribe aqul Escribe aqui

Costos de inversion.
Costos de Operacion.

20% del valor del servicio
Contratsco 3 traves de s spp
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