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Resumen
El proyecto se orienta hacia el liderazgo en el mercado local, enfocandose en la prestacion de
servicios de limpieza, sanitizacion y desinfeccién. La vision integral del proyecto busca destacar

como la opcion principal para mantener la higiene en espacios residenciales y comerciales.

La estrategia se fundamenta en ofrecer soluciones que no solo aborden las necesidades bésicas de
limpieza, sino que también integren innovacion y sostenibilidad. La innovacion se refleja en la

constante busqueda de nuevos productos y servicios que afiadan valor a la oferta existente.

La sostenibilidad es un pilar fundamental, evidenciado por la introducciéon de productos eco-
amigables y la incorporacion de practicas respetuosas con el medio ambiente en todas las fases de
la operacion. El objetivo es no solo cumplir con las expectativas del cliente en términos de

limpieza, sino también contribuir al bienestar del entorno.

La expansion geogréfica a nuevas areas urbanas constituye un componente clave del plan
estratégico, permitiendo una mayor cobertura y acceso a un mercado mas amplio. Al mismo
tiempo, se prioriza la retencion de clientes mediante programas de fidelizacion y la entrega
consistente de servicios de alta calidad. Ademéas de manejar productos eco-amigables, ya que
refuerza la apuesta por la innovacién y la sostenibilidad. Esto responde a la creciente demanda de

soluciones respetuosas con el medio ambiente por parte de los consumidores.

Palabras claves:



Abstract
The project is geared towards leadership in the local market, focusing on providing cleaning,
sanitization, and disinfection services, along with the sale of specialized cleaning products. The
comprehensive vision of the project aims to stand out as the primary choice for maintaining

hygiene in residential and commercial spaces.

The strategy is based on offering solutions that not only address basic cleaning needs but also
integrate innovation and sustainability. Innovation is reflected in the constant search for new

products and services that add value to the existing offering.

Sustainability is a fundamental pillar, evidenced by the introduction of eco-friendly products and
the incorporation of environmentally friendly practices at all stages of operation. The goal is not
only to meet customer expectations in terms of cleanliness but also to contribute to the well-being

of the environment.

Geographical expansion into new urban areas is a key component of the strategic plan, allowing
for broader coverage and access to a larger market. At the same time, customer retention is
prioritized through loyalty programs and the consistent delivery of high-quality services.
Additionally, the project focuses on handling eco-friendly products, reinforcing the commitment
to innovation and sustainability. This not only diversifies the product offering but also responds to

the growing demand for environmentally friendly solutions from consumers.
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INTRODUCCION
El proyecto de titulacion propone la fundacion de "FUMICLEAN", una empresa
especializada en limpieza, sanitizacion y desinfeccion en Loja, Ecuador. Surge de la necesidad
de ofrecer soluciones integrales y sostenibles para mantener la limpieza en hogares y

establecimientos comerciales, promoviendo asi el bienestar y la salud de las familias en Loja.

El analisis del entorno proporciona una visién detallada de las oportunidades y desafios
en el mercado local. Se examina minuciosamente la viabilidad del proyecto, respaldado por
estudios de mercado, técnicos y financieros. La propuesta se enfoca en brindar servicios
innovadores, personalizados y ecoamigables, destacandose asi en el mercado y satisfaciendo las

demandas cambiantes de los consumidores.

El enfoque central se basa en el Design Thinking centrado en el usuario, empleando la
metodologia del Brainstorming como herramienta colaborativa para generar ideas innovadoras

que aborden los desafios especificos de la empresa.

A lo largo del trabajo, se profundiza en aspectos clave como el desarrollo del concepto de
negocio, la identificacion del mercado objetivo, las estrategias de marketing, la estructura
organizacional y el andlisis financiero. Cada seccién aporta informacidn valiosa, respaldando asi
la viabilidad del proyecto y demostrando su potencial para destacar en el sector de la limpieza en

Loja.



OBJETIVOS
Objetivo general
Brindar soluciones completas, innovadoras y respetuosas con el medio ambiente para la higiene

de los hogares de la ciudad de Loja.

Objetivos especificos
Desarrollar y lanzar al mercado una empresa de servicios de limpieza eco-amigable, destacando

el compromiso con la sostenibilidad.

Planificar y ejecutar una estrategia para destacar la marca en toda la ciudad de Loja,
identificando las oportunidades de mercado y adaptando la estrategia a las necesidades

especificas de la localidad.



CAPITULO 1
1. Fase de Empatia
1.1.Problema
En el siglo XXI, donde el mundo gira apresuradamente y los miembros de la familia, tanto
hombres como mujeres, se desempefian profesionalmente en sus labores diarias, enfrentan
dificultades para lograr el objetivo de mantener su casa limpia y reluciente, libre de suciedad,
virus y bacterias. Entre las tareas cotidianas, las responsabilidades empresariales y el cuidado de

la familia, mantener el hogar limpio se convierte en un gran desafio.

Ademas, cabe sefialar que, sin una buena opcion de limpieza y tiempo, las enfermedades
pueden llegar a provocar grandes estragos en las familias. Dando como resultado el estrés y
fatiga debido a la preocupacion y falta de tiempo para realizar las multiples responsabilidades del

hogar, y mas aun si tienen nifios pequefios 0 personas mayores a su cargo.

Por otro lado, otro factor es la dificultad para encontrar personal confiable. En la ciudad de
Loja, la informalidad del sector de la limpieza es un obstaculo que dificulta la verificacion de los
antecedentes y la experiencia del personal, lo que representa también un reto para quienes se

encargan del mantenimiento del hogar.

Por lo tanto, se observa que el problema ligado a la falta de saneamiento es muy importante,
ya que desencadena varias consecuencias que pueden ser muy perjudiciales para la salud de las

familias lojanas.

Siendo la creacidon de servicios de limpieza especializados sumado a una alta tecnologia, una
oportunidad para aliviar la carga de las amas del hogar, ya que asi podran disfrutar de un hogar

limpio sin sacrificar el tiempo, la salud y bienestar de los miembros de la familia.



Acorde a eso, para elaborar el proyecto, se iniciara con la fase de empatizar, la misma que se
subdivide en varias etapas, esto debido a que se recopilara informacién en distintos aspectos,
tanto para conocer mas a fondo las necesidades de los usuarios, como para conocer el problema

actual existente.

En este caso, se iniciara con la investigacion sobre el problema, mediante fuentes
secundarias como libros, articulos, paginas web, entre otros, con el fin de conocer mas acerca de
la sanitizacion, posterior a eso, se llevara a cabo la aplicacién de una entrevista para conocer con
mas precision las necesidades existentes en el mercado actual, ademas de realizar con dicha
informacion un perfil de nuestro consumidor, el cual se denomina Buyer Persona, y finalmente
se desarrollara un mapa de empatia, que tiene como objetivo analizar varios aspectos como

economia, entorno familiar, habitos e intereses.

1.2.Investigar

En esta fase de investigar, se acudio a distintas fuentes para la respectiva recopilacion de
informacion, fuentes primarias como son la observacion y entrevista en la ciudad de Loja. De
esta manera se obtuvo informacidén mas detallada acerca del pablico objetivo al que se dirige el

presente proyecto.

El uso de limpiadores no apropiados puede tener graves consecuencias para la salud, desde
irritaciones cutaneas hasta problemas respiratorios e incluso toxicidad aguda. Estos productos
pueden contener ingredientes irritantes y toxicos que pueden causar desde irritacion hasta dafios
mas graves a largo plazo en la salud, como trastornos hormonales. Ademas, los vapores y
residuos de estos productos pueden contaminar el aire interior y el medio ambiente, lo que

agrava aun mas los problemas de salud.



Aguilar et al. (2023), menciona que, aunque estos productos son Utiles para la limpieza,
muchos de ellos contienen sustancias nocivas que pueden perjudicar la salud humana. Ademas,
su disposicion incorrecta puede resultar en la contaminacion del suelo y los cuerpos de agua, lo
que tiene consecuencias negativas tanto directas como indirectas en los ecosistemas naturales.
Esto incluye efectos como la interferencia en la reproduccion, la obstruccion de la respiracion de
los organismos acuaticos y la promocion de la eutrofizacion del agua al degradar compuestos

organicos, lo que puede llevar a la asfixia y la muerte de ciertos organismos.

Asimismo, Aguilar et al. (2023), revela que se ha observado que los limpiadores liquidos y
en polvo representan un mayor riesgo de exposicion con implicaciones toxicologicas, en
comparacion con los limpiadores sélidos o detergentes. Respecto a la susceptibilidad a la
intoxicacién segun la edad, se encontrd que los casos mas comunes ocurren en nifios en etapas
tempranas de su desarrollo, particularmente entre el afio y medio y los tres afios de edad,
seguidos por nifios de tres a seis afos, con casos de intoxicacion en adultos siendo poco
frecuentes. En cuanto a las vias de exposicion, se identificaron la ingestion oral, el contacto con
las membranas mucosas de los 0jos, la piel y la inhalacién como las principales vias de

exposicion.

La limpieza y sanitizacion son fundamentales para mantener un entorno saludable. La
limpieza regular elimina la suciedad y los alérgenos, reduciendo el riesgo de enfermedades y
alergias. La sanitizacion, por otro lado, implica la desinfeccion de superficies para eliminar
microorganismos patdgenos, lo que es crucial para prevenir enfermedades infecciosas,

especialmente en momentos de brotes.

Realizar una limpieza profunda en casa es fundamental. No solo elimina la acumulacion de

suciedad y gérmenes, sino que también mejora la calidad del aire interior al eliminar los



alérgenos y contaminantes. Ademas, prolonga la vida atil de los muebles y electrodomésticos al
prevenir la acumulacion de polvo y suciedad. Ademas, una limpieza profunda periddica puede
ayudar a identificar y abordar problemas de mantenimiento antes de que se conviertan en
problemas graves, lo que ahorra tiempo y dinero a largo plazo. En resumen, una limpieza

profunda en casa es esencial para crear un entorno saludable y cbmodo para vivir.

1.3.0bservar

Para llevar a cabo la fase de observar, se procedié a realizar un breve andlisis del mercado
meta, con el objetivo de comprender las principales necesidades del mismo. En esta fase se
desarroll6 un buyer persona, una entrevista a las personas con perfil similar al del pablico

objetivo, asi mismo un mapa de empatia y por Gltimo un customer jouney map.

1.4.Buyer persona

El buyer persona es una herramienta que permite entender como es el cliente ideal, ya que
este se construye mediante las caracteristicas que mejor se adaptan al perfil adecuado para la
empresa. En este caso, el perfil del cliente ideal para "FUMICLEAN" es una mujer de 35 afios,

casada, con hijos, con un ingreso familiar medio y con habitos saludables.



Figura 1. Perfil de la Buyer persona.

Claudia

DATOS DEMOGRAFICOS

Muijer, 35 afios., casada, tiene hijos,
vive en un departamento, tiene un
ingreso familiar de $950 mensuales.

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval
1.5.Mapa de empatia

OBJETIVOS
 Disfrutar y pasar mas tiempo en familiar
e Buscar nuevas actividades fuera del hogar
e Mantener un hogar limpio y saludable

FRUSTACIONES

e Pasar poco tiempo con su familia A
* No tiene mucho tiempo para relajarse
e Encontrar un servicio de limpieza confiable y de calidad.

INTERESES
* Realizar actividades al aire libre
e Salir de vez en cuando con sus amigas
e Salir y disfrutar el tiempo con su familia

RETOS

e Reducir el estrés y la carga de trabajo del ho
e Buscar nuevos hobbies
e Encontrar un servicio de limpieza confiable para su hogar

HABITOS
« Los domingos se reline con toda/la familia

* Le gusta adquirir nuevas plantas/para decorar su hogar
* Leer todas la noches |

El mapa de empatia consiste en una herramienta de recopilacion de datos mas especificos

acerca de los posibles clientes potenciales, es decir, esta herramienta permite comprender de

mejor manera las emociones, necesidades y pensamientos de lo que este caso seria un cliente

ideal para "FUMICLEAN". Asi mismo, cabe mencionar que para realizar el mapa de empatia se

ha tomado en cuenta algunas preguntas como: ;Qué oye? ;Qué dice y hace? ;Qué piensa 'y

siente? ;Qué ve?



Figura 2. Mapa de empatia.

({QUE OYE?

e A familiares que estan preocupados
por el bienestar de su familia.

e Conversaciones de sus amigas sobre
actividades que hacen fuera de casa.

e Comentarios de amigas y familiares
sobre como reducir el estrés.

¢{QUE DICE Y HACE?

e Busca la manera de pasar mas tiempo
con su familia.

e Busca que su hogar quede impecable
y libre de impurezas.

e Busca servicios de limpieza confiables
para su hogar.

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

¢ El bienestar de su familia es lo mas
importante para ella.

e Siente que no pasa suficiente tiempo
con sus hijos.

* Busca aprovechar las noches y fines
de semana para estar con su familia.

¢{QUE VE?

¢ Articulos sobre como aprovechar el
tiempo de forma productiva.

¢ Anuncios de servicios de limpieza.

* A familias disfrutando de actividades
fuera del hogar.



CAPITULO 2
2. ldentificacion de problematica
e Dificultades para acceder a servicios de limpieza profesionales debido a restricciones

presupuestarias.

e Dudas y temor para contratar servicios de limpieza en el hogar.

e Escasez de conocimiento sobre las correctas practicas de limpieza y desinfeccion en el

hogar.

e La alta demanda de servicios de limpieza informales, enfrenta desafios en términos de
eficacia, calidad, confiabilidad y adaptacién constante a normativas sanitarias

cambiantes.

2.1.Seleccion del problema con mayor oportunidad de mercado

La alta demanda de servicios de limpieza informales, enfrenta desafios en términos de eficacia,
calidad, confiabilidad y adaptacién constante a normativas sanitarias cambiantes.
2.2.Customer Journey Map

El Customer Journey Map es una herramienta indispensable, ya que posibilita una
comprension mas profunda de las experiencias del Buyer Persona.

Ademas, esto implica la elaboracién de una narracion bien detallada de un dia normal para el
individuo, con el fin de identificar los momentos méas destacados en lo que se podria llevar a
cabo una interaccion significativa entre el mismo individuo y el servicio. Y de igual manera, con
esta herramienta se logra comprender cual es el momento 6ptimo para que el consumidor

considere la adopcion de un nuevo producto.



Figura 3. Customer Journey Map.

Claudia

ESCENARIO

En un dia normal en su hogar, con la situacion de que su hijo esta
enfermo.

: INCORPORACION: ]
REGISTRO: INICIA RUTINA INTERCAMBIO:

DESCUBRIMIENTO:

e DIARIA DEL HOGAR ENEAcA
Revisa las noticiasy ~ Rutina normal en el Trata de limpiar y
» Se levanta anuncios importantes  hogar desinfectar todo el
« Desayuna de nuevos servicios hogar
de limpieza
« Ojala mi hijo este : ‘ Espero que de esta
mejor Ojala encuentre un Espero terminar de  manera mi hijo
« Tengo que buen servicio de limpiar el hogar pueda recuperarse
e limpieza ara atender a mi y nadie mas se
limpiar todo el ijo contagia
hogar
El hogar Plataformas digitales Plataformas digitales El hogar, que no
quedo del todo
limpio como
esperanba
Preocupada Pensativa Estresada Preocupada

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval
2.3.Arbol de problemas

El arbol de problemas consiste en una herramienta gréfica, la cual tiene como objetivo
representar de manera mas precisa el foco de la problematica, sus causas y efectos. Por lo tanto,

para el presente proyecto, el arbol de problemas permite comprender la situacion actual del

problema central para la toma de decisiones futuras.
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Figura 4. Arbol de problema.

EFECTO 2
La falta de seriedad en las opciones de servicios de limpieza
podria contribuir al aumento de servicios informales.

EFECTO 3
EFECTO 1 . La complejidad de las normativas sanitarias
La escasez de servicios profesionales y la cambiantes podrfa generar dificultades operativas
presion econdmica podrian conducir a la y-costos adicionales para adaptarse continuamente
dISpOnlblhdad de SO|UCIOﬂeS del|rﬂp|eza y a las nuevas regulacioneg_ Esto podr'i-a afectar la
desinfeccion menos efectivas. viabilidad econémica de los servicios de limpieza y
g desinfeccién.

PROBLEMA PRINCIPAL

La alta demanda de servicios de limpieza y desinfeccion, impulsada por
la pandemia, enfrenta desafios en términos de eficacia de productos,
sostenibilidad y adaptacién constante a normativas sanitarias
cambiantes.

CAUSA 3
La naturaleza dinamica y variada de las normativas
sanitarias impuestas durante la pandemia crea
desafios constantes para los proveedores de
servicios de limpieza.

CAUSA 1
La industria de productos de limpieza y

desinfeccion puede carecer de innovaciones

gue combinen eficacia con sostenibilidad.

o
CAUSA 2

La necesidad de adaptarse a medidas de limpieza y desinfeccion
rigurosas puede aumentar los costos operativos, lo que, a su vez,

dificulta ofrecer servicios y productos a precios accesibles para

todos los segmentos de la sociedad.

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval
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CAPITULO 3
3. ldea de Negocio
3.1.1deacion
En la fase de idear, se empled diversas metodologias destinadas a generar conceptos para
potenciales resoluciones al inconveniente previamente establecido, es decir, falta de saneamiento
en los distintos entornos. Estas técnicas son reconocidas por su capacidad para ofrecer ideas
innovadoras y, principalmente, por facilitar la identificacion de propuestas realizables, atractivas

y viables.

De manera que, con respecto al inconveniente anteriormente mencionado, se puede sustentar
que, la carencia de condiciones sanitarias en los hogares puede desencadenar varias
consecuencias para la salud y el bienestar de los integrantes de cada familia. Adicionalmente, la
implementacién de correctas medidas de saneamiento puede llegar a disminuir las probabilidades
de contraer enfermedades. Seguidamente, es indispensable sefialar que la falta de saneamiento
representa un desafio significativo, mas no insuperable. De manera que, con una buen inversion,
educacion e innovacion, se puede garantizar que todos los lojanos cuenten con acceso a

condiciones sanitarias adecuadas, mejorando asi la calidad de vida de todas las familias lojanas.

3.2.Técnica: How might we?

Con la técnica HMW, se explor6 una pregunta que pudo orientar el proyecto hacia la
identificacion de una solucién viable para el problema. Para esto, se plantearon diversas
alternativas con el objetivo de obtener la mejor para alcanzar un resultado o una opcion que
resolviera de manera satisfactoria el problema planteado. Estas alternativas constituyen premisas

fundamentales para el desarrollo de la fase de idear, y a continuacion se detallan las siguientes:

e ;COmo se podria garantizar un buen saneamiento del entorno?
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e ;COmo se podria mejorar la experiencia de los usuarios?

e Cuales serian los beneficios de los usuarios al realizar la sanitizacion constantemente del

entorno?

Con lo que posteriormente, luego de obtener varias ideas, la pregunta seleccionada y con mayor

enfoque para realizar el brainstorming, fue la siguiente:

¢En qué ayudaria a los usuarios realizar la sanitizacion constantemente del entorno?

3.3.Técnica Brainstorming

Durante la implementacion del proceso de design thinking, se emple6 la metodologia del
brainstorming, la cual constituye una herramienta colaborativa que facilita la generacion de ideas
innovadoras asociadas a un tema o desafio especifico. Este enfoque se revela sumamente
beneficioso para comprender las necesidades de un publico objetivo determinado y abordarlas de

manera efectiva.

Asi mismo, cabe mencionar que, con este proyecto, se convoco a 20 personas, en su mayoria
a madres de familia (12) y que se preocupaban por el tema de la sanitizacion y desinfeccion de su
hogar, para que respondieran la pregunta focalizada en la técnica anterior, tomando en cuenta

que toda idea es valida.
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Figura 5. Brain storming.

e tietonos
computadoras. limpio

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval
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3.4.Técnica de Seleccion
Siguiendo con el proceso de generacion de ideas, se llevo a cabo una etapa de seleccién en la
cual se crearon conjuntos especificos para clasificar las ideas surgidas durante la sesion de

brainstorming.

Cada idea fue evaluada segun su utilidad y, en el contexto de este proyecto, se organizaron en
cuatro categorias distintas denominadas: servicios, ventajas, procesos Yy lugares recomendables

para aplicar el servicio.

Posteriormente, se procedié a una fase de filtracion de ideas, reteniendo exclusivamente

aquellas que fueran viables, deseables y factibles.

Este proceso culmind en una fase final en la que se eligié una idea especifica, considerada

como la propuesta final que proporcionara la solucion al problema previamente definido.

3.5.1dea de Negocio (Problem — solution - fit):

Figura 6. Servicios y ventajas del negocio.

r Desinfeccion S Prevencionde  Control de Prevencion de
Cleoracion de superficies SETIET enfermedades  infecciones contagios
Disminucicn
i i ic — Desinfeccion
Saneamiento  Desinfeccién . propagacianes ge : de
imdustrial ambiental SO vinus e enfermedades
Evitar
. . = Procesos
ambient
lepleza Esterilizacion st == sequros
profunda i 9

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval
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Problema:
Los clientes de Loja buscan servicios de limpieza, sanitizacion y desinfeccion de areas y

superficies, las misma que sean:
e Eficaces: Que eliminen eficazmente las bacterias, virus y otros contaminantes.

e Sustentables: Que utilicen productos y procesos que sean respetuosos con el medio

ambiente.
e Personalizados: Que se adapten a sus necesidades especificas.

Solucion:

La propuesta de negocio que se planteas ofrece una solucién a estos problemas, ya que:

e Eficacia: Los servicios se adaptan segun las necesidades especificas de cada cliente,

lo que garantiza que se utilicen los productos y procesos adecuados para cada caso.

e Sostenibilidad: Ademas, los servicios de adaptan segun las necesidades especificas

de cada cliente, lo que puede ayudar a reducir el consumo de agua y energia.

Propuesta de valor especifica:

La presente propuesta ofrece una experiencia de limpieza Unica que va mas alla de la visual.
Los servicios no solo se enfocan en la limpieza, sino que ademas estimulan los sentidos con
fragancias revitalizantes y texturas suaves. Esto crea un ambiente donde la limpieza se siente y se

vive.

Servicio a ofrecer:
Con respecto al presente proyecto, ofrecemos servicios de limpieza, sanitizacion y

desinfeccion de areas y superficies.
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Caracteristicas de la propuesta:

Se ofrecera servicios de limpieza eficaces: Para estos servicios se manejara una
linea exclusiva de productos de limpieza adecuados para cada proceso. Cada producto
serd seleccionado cuidadosamente para proporcionar un rendimiento 6ptimo sin

comprometer la sostenibilidad.

Servicios personalizados: Se adaptaran los servicios segun las necesidades
especificas de cada cliente. Ya sea en el hogar, la oficina o espacios comerciales,
nuestro enfoque y ajustara a las caracteristicas Unicas de cada entorno. La
personalizacion se extendera tanto a la frecuencia de servicio como a la eleccién de

productos utilizados.

Asesoramiento especializado: Pondremos a disposicién de los clientes un equipo de
expertos en higiene. Estos profesionales brindaran asesoramiento continuo sobre las
mejores practicas de limpieza, la gestion de residuos y la optimizacion de la higiene

en el entorno especifico de cada cliente.

Modelo de monetizacion

En el caso de la propuesta de negocio de la empresa "FUMICLEAN", la cual ofrece servicios

de limpieza, sanitizacion y desinfeccion, presenta varias opciones de monetizacion:

Tarifas por servicio: Los clientes pagan una tarifa por cada servicio que contratan.

Suscripciones: Esta opcion permite a los clientes pagar una tarifa mensual o anual

por acceso ilimitado a los servicios.

17



¢Quién va a pagar? y ¢Por qué va a pagar?

Con respecto al buyer persona que se lo planted anteriormente, es probable que esté
dispuesta a pagar por servicios de limpieza, sanitizacion y desinfeccion. Esto se debe a que tiene
una familia y quiere dedicarle mas tiempo a ellos y a sus propias actividades, por lo que no tiene
mucho tiempo para limpiar su casa. Ademas, esta interesada en la salud y el bienestar, por lo que

quiere asegurarse de que su casa este limpia y segura.

Asi mismo, tomando en cuenta el buyer persona, las principales razones para pagar

servicios de limpieza, sanitizacion y desinfeccion son las siguientes:

e Frustracién por no tener tiempo para limpiar: Esta frustracion la lleva a buscar

una solucion que le permita ahorra tiempo.

e Interés por la salud y el bienestar: Este interés la lleva a buscar una solucién que

garantice la limpieza y seguridad de su casa.

3.6.Prototipaje 1.0
El prototipo para el presente proyecto permite probar la viabilidad de la idea, ya que es un

modelo o maqueta del servicio, de esta manera, para el proyecto se ha desarrollado lo siguiente:

e Marca: La marca es una herramienta fundamental que ayuda a diferenciarse de la

competencia, construir fidelidad a la marca y aumentar las ventas.

Para el proyecto, se manejara la siguiente marca:
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Figura 7. Logotipo de la marca.

f;t}n?clean

Soluciones Integrales

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval

e Nombre: EI nombre de la marca es lo mas importante de identificacion de la marca.

Debe ser facil de recordar y pronunciar, y debe la imagen de la marca.

En este caso, el nombre de la marca es "TFUMICLEAN", y es una combinacion de las

palabras “fumigacion y “limpieza’.

Ademas, el nombre de la marca es facil de recordar y pronunciar, asi mismo es una

palabra Gnica y esto ayuda a destacarse de la competencia.

e Colores: Los colores pueden utilizarse para crear una asociacion con la marca. Este

caso los colores que conforman la marca son:

Blanco: Se asocia con la pureza, la limpieza y la frescura. Ademas, en el contexto de la

marca, se utiliza para transmitir una sensacion de limpieza, higiene y seguridad.
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Verde: Se asocia con la naturaleza y la vida. Se utiliza en la marca para transmitir una
sensacion de frescura, limpieza y pureza y ademas para sugerir que los productos que se

ofrecen son respetuosos con el medio ambiente.

Naranja: Se asocia con la energia y la creatividad, Con respecto a la marca, se utiliza

para transmitir una sensacion de optimismo, entusiasmo y positividad.

e Formas: Con respecto a los servicios y productos que se ofrece, una casa representa
un hogar limpio y saludable, asi mismo, una pequefia hoja representa la naturaleza y

la frescura.

Figura 8. Forma seleccionada para el prototipado

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval

e Eslogan: El eslogan es una frase corta que resumen la marca. Debe ser memorable y

pegadizo.

En este caso, la marca lleva el eslogan de “soluciones integrales™, lo cual sugiere que
el proyecto ofrece productos y servicios de limpieza para satisfacer las necesidades de

los hogares y empresas.

e Servicios: En este caso, se pretende ofrecer servicios de limpieza, sanitizacion y

desinfeccion de areas y superficies.
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Figura 9. Landing page del negocio.

f;t}ni’clean |

Soluciones Integrales

£ 1-800-CLEAN-HOME

Servicios de limpieza,
sanitizacion y desinfeccion.

www fumlclean com

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval
3.7.Modelo Canvas

Esta herramienta permite a la empresa a obtener una vision general de su modelo de
negocio y se puede identificar las areas del modelo de negocio, asi mismo, permite identificar

las &reas que necesitan ser mejoradas.

Este modelo es una herramienta flexible, la cual se adapta a las necedades de todo tipo de

empresa.
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Figura 10. Canvas del modelo de negocio.

Canvas del modelo de negocio

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval

De este modo, con esta herramienta se ha podido describir de mejor manera los elementos
clave de todo el modelo de negocio de "FUMICLEAN", esto con el fin de evaluar y mejorar los

elementos ya existentes y comunicar las estrategias que se vayan a desarrollar.
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3.8.Analisis del Macroentorno — PESTEL
Politico:

El panorama politico internacional se caracteriza por la incertidumbre. La guerra en Ucrania
ha generado una crisis humanitaria y econémica, y ha contribuido a la inflacion global. Ademas,

la polarizacion politica en los Estados Unidos Y Europa esta generando inestabilidad.

En el &mbito nacional, el panorama politico de Ecuador se caracteriza por un estado critico,
influenciado por la implementacion reciente de una serie de reformas econdmicas. Estas
reformas tienen como objetivo contribuir al crecimiento del pais. Sin embargo, es importante
tener en cuenta que la fuerte migracion podria generar una disminucion en la disponibilidad de
mano de obra para el sector de la limpieza, lo que podria representar un desafio adicional para el

desarrollo de la empresa.

Y con respecto a la situacion local, el panorama en Loja se ha mantenido algo estable, ya que
se ha logrado mantener el apoyo del Consejo Municipal, y se ha implementado una serie de

proyectos de desarrollo que han contribuido al crecimiento del canton Loja.

Econdmico:

La economia mundial se encuentra en un periodo de recuperacion tras la pandemia de
COVID —19. De acuerdo con las estimaciones del Fondo Monetario Internacional (FMI), en
2022, el crecimiento econémico global se estima en 3,6%, lo que representa un aumento de 2,9%
en comparacion con el 2022. Este crecimiento estd impulsado por la recuperacion de la

demandad interna y externa, asi como por los altos precios de las materias (BCE, 2023).

Por otro lado, con respecto a la situacion nacional, segun el Informe de la evolucién de la

economia ecuatoriana en el afio 2023, la economia del Ecuador se encuentra en un periodo de
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crecimiento. Esto se debe a que el PIB del pais crecié un 3,9% en 2022, y se estima que llegara
al 3,5%. Este crecimiento estd impulsado por el aumento de los precios de las materias primas,

asi como por la recuperacion del turismo (BCE, 2023).

Y con relacion a la situacion local, segun el Banco Central del Ecuador (2023), la economia
de Loja se encuentra en un periodo de crecimiento. EI PIB del cant6n crecid un 4,5% en 2022, y
se estima que crecera un 4,0%. Este crecimiento esta impulsado por el aumento de la actividad

comercial y turistica.

Social:

La poblacion de Ecuador esta envejeciendo. En 2023, el 12% de la poblacion tendra mas de
65 afnos. Este envejecimiento de la poblacion puede generar una mayor demanda de servicios de
limpieza, ya que las personas mayores tienen menos tiempo y energia para limpiar sus hogares

(INEC, 2023).

Asi mismo, los estilos de vida de los ecuatorianos estdn cambiando. El aumento del trabajo a
distancia y el auge del comercio electronico estan generando una mayor demanda de servicio de

limpieza en el hogar.

Cabe sefialar, ademas, que los lojanos estan cada vez mas preocupados por la salud y el
bienestar. Esto puede generar una mayor demanda de servicios de limpieza que utilicen

productos y procesos sostenibles.

Tecnoldgico:
La tecnologia esta transformando rapidamente la industria de la limpieza. Los robots y la
inteligencia artificial estan ganado terreno, y se espera que desempefien un papel cada vez mas

importante en el futuro.
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La tecnologia esta ganando terreno en la industria de la limpieza en Ecuador. El desarrollo de
nuevos productos y servicios, la automatizacion de procesos, como la limpieza de ventanas,

puede reducir a los costos y mejorar la consistencia de los servicios.

La digitalizacion de procesos, como la gestion de clientes, puede mejorar la eficiencia de las

empresas de limpieza.

Ecoldgico:

De acuerdo a un estudio de mercado de Nielsen (2016), el 66% de los consumidores globales
prefieren pagar mas por los productos ecoldgicos. Asi mismo, en el mismo estudio se menciona
que, segun la encuesta de Mintel, el 72% de los consumidores latinoamericanos consideran que

la sostenibilidad es un factor indispensable a la hora de escoger producto y servicios de limpieza.

Legal:
Las regulaciones ambientales en Ecuador estan orientadas a proteger el medio ambiente. En
el caso de los servicios de limpieza, las regulaciones se centran en la aplicacion de productos y

procesos que sean respetuosos con el medio ambiente.

Asimismo, las regulaciones laborales en Ecuador tienen como objetivo primordial proteger
los derechos de los trabajadores, especialmente en sectores como el de los servicios de limpieza.
Estas normativas se centran en garantizar la seguridad y la salud de los trabajadores, dado que el
manejo de productos quimicos y la exposicion a agentes contaminantes pueden suponer riesgos
significativos para su bienestar. Por otra parte, la proteccion al trabajador en relacion de
dependencia puede influir en la contratacion de personal fijo por parte de los hogares, ya que las
regulaciones laborales pueden incrementar los costos asociados a esta modalidad de contratacion,

lo que a su vez desincentiva su utilizacion.
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Por otro lado, esta situacion puede representar una oportunidad para los emprendimientos
que facturan, ya que, al no generar una relacion de dependencia laboral, pueden sortear ciertas
regulaciones laborales y costos asociados, lo que podria favorecer su crecimiento en el mercado.
Es crucial que las regulaciones laborales continten adaptandose para proteger tanto los derechos
de los trabajadores como la salud publica, al mismo tiempo que se fomenta un entorno favorable

para el desarrollo empresarial y el empleo.

Conclusion del analisis PESTEL:

El analisis PESTEL del presenta proyecto, indica que el entorno es favorable para el
desarrollo de este tipo de negocio. La economia del pais y del cantdn estan creciendo, y la

poblacidn esta envejeciendo, lo que genera una mayor demanda de servicios de limpieza.

Ademas, la tecnologia estd cambiando la forma en que se prestan estos servicios, y las
empresas estan adoptando cada vez mas soluciones innovadoras para mejorar la eficienciay la

productividad.

3.9.Anélisis PORTER
El analisis PORTER es una herramienta de analisis estratégico que ayuda a las empresas a
comprender las fuerzas competitivas que operan en el entorno. Para el presente proyecto, este

analisis permite identificar lo siguiente:

Cuadro 1. Anélisis PORTER de competidores de la empresa

El sector de la limpieza en Loja es relativamente Alta

competitivo, con una gran cantidad de empresas que
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ofrecen servicios similares. Esto puede generar una presion

sobre los precios y la calidad de los servicios.

La entrada de nuevos competidores en el sector es Alta
relativamente facil, ya que no se requieren grandes

inversiones para iniciar un negocio del sector de la

limpieza. Esto puede generar una mayor competencia y

presion sobre los precios.

Los compradores de servicios de limpieza tienen un cierto  Media
poder de negociacion, ya que pueden comparar precios y

calidad de los servicios ofrecidos por diferentes empresas.

Esto puede obligar a las empresas a ofrecer precios

competitivos y servicios de alta calidad.

Los proveedores de productos y servicios para la limpieza  Media
tienen un cierto poder de negociacion, ya que pueden

ofrecer servicios de alta calidad a precios competitivos.

Los productos y servicios de limpieza sustitutivos, como Baja
los robots de limpieza, pueden representar una amenaza

para las empresas de limpieza tradicionales. Sin embargo,

en la actualidad, estos productos y servicios aun no son

muy populares en Loja.

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval



Cuadro 2. Estrategias para las amenazas y oportunidades

Ofrecer servicios de alta calidad:

Se puede diferenciar de la competencia
ofreciendo servicios de alta calidad,
incluyendo el uso de productos y equipos
de limpieza de alta calidad, la formacion
de personal cualificado y la atencion
personalizada a los clientes.
Personalizacion de los servicios:
Ofrecer los servicios personalizados para
satisfacer las necesidades especificas de
cada cliente. Esto puede ayudar a fidelizar
a los clientes y aumentar la cuota de
mercado

Innovacion:

Innovar y ofrecer nuevos servicios para
mantenerse a la vanguardia de la

competencia.

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval

Desarrollo de nuevos mercados:

Se puede desarrollar nuevos mercados para el servicio
ofrecido. Esto puede incluir la expansién a nuevas
areas geograficas, la entrada a nuevos segmentos de

mercado o el desarrollo de nuevos servicios.

Alianzas estratégicas:
Se puede establecer alianzas estratégicas con otras
empresas para ofrecer servicios complementarios o

acceder a nuevas oportunidades de mercado.

Enfoque en la sostenibilidad:

Se puede centrar en la sostenibilidad para satisfacer las
crecientes preocupaciones de los clientes por el medio
ambiente. Esto puede incluir el uso de productos y
procesos sostenibles, la reduccion del impacto
ambiental de las operaciones y la formacién de los

empleados en sostenibilidad.
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Tomando en cuenta el analisis PORTER, se puede determinar que el sector de la limpieza en
Loja es competitivo, con una gran cantidad de empresas que ofrecen servicios similares. Pero,
ademas, existen oportunidades para las empresas que puedan ofrecer servicios de alta calidad,

personalizados y sostenibles.

3.10. Matriz FODA
El andlisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica que permite identificar las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de una empresa. Para el presente proyecto se

toma en cuenta los factores del analisis PESTEL y se determind lo siguiente:

Cuadro 3. Analisis FODA

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval
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El analisis FODA muestra que el proyecto de limpieza, sanitizacion y desinfeccion en Loja,
tiene una serie de fortalezas que le permiten aprovechar las oportunidades del entorno. Sin

embargo, también tiene algunas debilidades que podrian limitar su crecimiento.

3.11.Matriz CAME

Cuadro 4. Matriz CAME

AFRONTAR

AMENAZAS

Desarrollar estrategias de
marketing y publicidad de
bajo coto para aumentar
la visiblidad del negocio.

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval

La matriz CAME muestra que el proyecto sobre servicios de limpieza, sanitizacién y
desinfeccion en Loja tiene una buena posicién para aprovechar las oportunidades del entorno.

Sin embargo, también tiene alunas debilidades que podrian limitar su crecimiento.
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CAPITULO 4
4.Validacion de Factibilidad — Viabilidad — Deseabilidad
4.1. Investigacion de Mercado
La investigacion de mercado tiene como objetivo comprender el mercado de servicios de

limpieza, sanitizacion y desinfeccion en Loja.

Para esto, se ha tomado en cuenta primeramente todos los involucrados en el sector, y estos

son:

e Proveedores de servicios de limpieza: Suministran a las empresas que brindan

limpieza las herramientas necesarias.

e Empresas de limpieza: Son las principales proveedoras de servicios de limpieza en

Loja. Existen empresas de todos los tamafios.

e Clientes: Los clientes de los servicios de limpieza son empresas de todos los

tamarios, instituciones publicas, privadas y hogares.

e Organismos reguladores: Los organismos reguladores del sector de la limpieza

establecen las normas y regulaciones que deben cumplir las empresas de limpieza.

Ademas, cabe mencionar que se han identificado varios problemas con respecto a los
servicios de limpieza, siendo esto primordial para conocer a mas profundidad las distintas

necesidades de la comunidad, estos problemas son:

e Contaminacion ambiental: El uso de envases de plastico y productos de un solo uso

en la limpieza genera contaminacion ambiental.

e Toxicidad: Uso de productos de limpieza toxicos.
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e Acceso: Las personas tienen dificultades para acceder a servicios de limpieza

profesionales debido a los altos costos.
e Conciencia: Las personas no saben como limpiar y desinfectar adecuadamente.

e Salud: Los productos quimicos de desinfeccion pueden causar efectos secundarios

como intoxicaciones y otras enfermedades.

e Demanda: La demanda de servicios de limpieza es alta, pero es dificil cumplir con

los estandares y que impliquen menor costo.

Del mismo, teniendo en cuenta las distintas problematicas, se procede a implementar
alguna idea que permitan entender de mejor manera el mercado y el sector de la limpieza, asi

tenemos algunas preguntas como:
e ;COmo se podria garantizar la higiene y la limpieza del entorno?
e COmo se podria mejorar la satisfaccion de los usuarios?
e ;Como se podria beneficiar a los usuarios de la sanitizacion constante del entorno?

Posteriormente, ya teniendo en claro la problematica, se procede a la recoleccion de datos
con el fin de identificar oportunidades y amenazas para el proyecto de limpieza, y asi mismo
desarrollar estrategias para aprovechar las oportunidades y mitigar las amenazas. Todo esto

ademas nos permite tomar mejores decisiones ofrecer un servicio de calidad.

La recoleccion de datos serd mediante una combinacion de métodos cuantitativos y

cualitativos. Ambos métodos se incluiran en entrevistas realizadas a clientes potenciales.

e Analisis de datos:
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Los datos recopilados se analizaras utilizando la técnica de analisis de contenido, el mismo
que se implementara para analizar las entrevistas, y el método estadistico, para analizar los datos

obtenidos en la entrevista misma.

4.2. Planteamiento del Mercado Objetivo
Para el presente proyecto, el mercado objetivo de la investigacion son los clientes potenciales

de servicios de limpieza, sanitizacion y desinfeccion en la ciudad de Loja.

Es decir, personas preocupadas por el bienestar de su salud y de su familia, preocupadas por
mantener un ambiente limpio y saludable, en un rango de edad a partir de los 30 afios, que no
tengan la suficiente disposicion del tiempo para realizar la limpieza del hogar, ya sea por

situaciones laborales u otros, y que se encuentren en la ciudad de Loja.

4.3. Descripcion del Mercado Objetivo
Para definir claramente el mercado objetivo, es primordial sefialar el problema inicial, el cual
sefiala que los clientes buscan servicios de limpieza, sanitizacion y desinfeccion que sean

eficientes, sostenibles y personalizados.

e Propuesta:

Para la problemaética existente, nuestra propuesta es ofrecer un servicio de limpieza,

sanitizacion y desinfeccion eficaz, sostenible y personalizado.

Este servicio se diferencia de los demas por el uso de productos de limpieza sostenibles, por la

personalizacion de los servicios y la experiencia Unica que ofrece.

e Estudio del Mercado
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El mercado de limpieza en Loja estad dominado por pequefias empresas y autbnomos. Segun
datos de la Camara de Comercio de Loja, existen alrededor de 2.000 empresas de limpieza en la
ciudad, de estas empresas, el 90% tiene menos de 10 empleados. Ademas, con respecto a los
mismos datos indagados en la Camara de comercio de Loja, se puede determinar que el tamafio
del mercado de limpieza de la misma localidad se estima en alrededor de $100 millones de
dolares. Por lo que se puede definir que este mercado esta creciendo a un ritmo anual de

alrededor del 5%.

Por lo tanto, la propuesta de negocio tiene un gran potencial en el mercado de limpieza de

Loja por las siguientes razones:

e Lademanda de servicios de limpieza es alta: La poblacion de Loja esta creciendo, lo
que esta generando una mayor demanda de servicios de limpieza. Ademas, la creciente
conciencia sobre la importancia de la limpieza y la desinfeccion esta impulsando la

demanda de estos servicios.

e La oferta de servicios de limpieza es limitada: El mercado de limpieza de Loja esta
dominado por pequefias empresas y autbnomos. Esto crea una oportunidad para una

empresa que pueda ofrecer servicios de limpieza de alta calidad y a precios competitivos.

e Propuesta de valor de la empresa Unica: La propuesta de negocio ofrece servicios de
limpieza eficaces y personalizados. Esta propuesta de valor es Unica en el mercado de

Loja.

Asi mismo, segun una encuesta realizada por la Camara de comercio de Loja (2010), el 70%

de los habitantes de Loja estan en la disposicion de pagar por servicios de limpieza.
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Por otro lado, segun el INEC (2023), el 80% de los habitantes de Loja consideran que la

limpieza es importante para la salud y el bienestar.

4.4. Tamano del mercado objetivo

Tomando en cuenta los datos recogidos con respecto al mercado objetivo, es importante resaltar
que, segun el INEC (2022), la poblacion femenina lojana constaba de 275.474 habitantes, de las
cuales el 25.3 % se dedica a las actividades domésticas no remuneradas. Del mismo modo, de
acuerdo a la misma fuente indagada, el tamafio promedio de los hogares en la ciudad de Loja es

de 4 personas.

Teniendo en cuenta los datos ya mencionados, se puede definir que el tamafio del mercado

objetivo esta compuesto por:

e Mujeres entre la edad de 30 a 65 afios, que se dediguen a las labores domésticas, con un

ingreso econdémico familiar medio y que vivan en la ciudad de Loja.

¢ Que estén interesadas en mantener la salud y bienestar de toda la familia. Esto incluye
mantener su hogar limpio e higiénico. Asi mismo que buscan ahorrar tiempo y esfuerzo,

para disfrutar el tiempo en otras actividades.

e Aquellas mujeres que tienen poco tiempo para limpiar sus hogares, ademas aquellas que no

siempre tienen las habilidades necesarias para limpiar de forma eficaz.

4.5. Validacion del segmento de mercado
Con respecto al analisis del mercado y tomando en cuenta el tamafio del mismo, la
validacion de mercado para la propuesta del proyecto es positiva, ya que, el tamafio del
mercado objetivo es grande y se encuentran en crecimiento, asi mismo, el mercado objetivo
esta interesado en servicios de limpieza eficaces, sostenibles y personalizados y, por otro
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lado, por el motivo de que la propuesta de valor de la empresa aborda las necesidades y
preocupaciones del mercado objetivo. Con lo que se determina que la propuesta tiene un

buen potencial de éxito.

4.6. Testing (Designing Strong Experiments)
Teniendo ya la validacion de mercado, esta técnica del disefio experimental permite
comprender las necesidades y preferencias especificas de los clientes potenciales. Para ello,
se ha optado por realizar entrevistas a clientes potenciales que cumplan con los criterios de la

investigacion de mercado.

Mediante la aplicacion de las entrevistas, se pudo entender de mejor manera lo que
buscan los clientes potenciales con respecto a nuestros servicios y productos. Siendo de esta

manera que la entrevista permitio recopilar lo siguiente:

1. ¢Su nivel de ingreso familiar mensual esta entre?

Figura 11. Nivel de ingreso familiar.

@ 1. 5600 a 3900
@ 2 5901 a 31200
@ 3. Mas de 51200

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval
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Interpretacion:

Con respecto al grafico, se puede observar que, de todas las personas entrevistadas, el 62,5%
indico que cuenta con un ingreso familiar mensual de $901 a $1200, mientras que el 37,5%
sefialé que tiene un ingreso de $1200 o0 mas.

2. ¢Usted y su familia accederia a contratar los servicios de una empresa que realice el
servicio de limpieza?

Figura 12. Contratacion de los servicios de limpieza de una empresa.

@ 1.Si
@® 2 No

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval

Con respecto al bienestar, las personas entrevistadas mencionaron que, como madres que se
preocupan mucho por el bienestar de su familia, el 100% accederia a contratar los servicios de
una empresa de limpieza.

3. ¢Sabia que muchas enfermedades se pueden transmitir por falta de saneamiento de
superficies?

Figura 13. Conocimiento de enfermedades que se transmiten por falta de saneamiento en superficies.
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@ 1.5i
® 2 No

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval

De acuerdo con las entrevistas aplicadas, se pudo deducir que el 100% de las madres de
familia saben sobre la transmision de enfermedades por falta de limpieza, y sus protocolos eran
muy estrictos durante la pandemia, pero que poco a poco fueron desapareciendo, ya que no se
escucha que hay muchos contagios o muertes por el COVID actualidad. Pero al menos, tratan
de seguir con el lavado de manos constante y el uso de alcohol para desinfectar.

4. ¢Quién o quiénes se ocupan de la limpieza del hogar?

Figura 14. Encargados de la limpieza del hogar.

@ 1. Solo la madre
@ 2. Todos los miembros
0 3. La madre y &l padre

Fuente: Propia de autores.
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Elaborado por: Cortez & Sandoval

Con respecto a la limpieza del hogar, las entrevistadas indicaron que, en la limpieza del
hogar, el 50% sefialé que intervienen todos los miembros de la familia, algunas de ellas ya han
delegado actividades y otras deben asignar cada vez las tareas, sin embargo, el otro 50% sefiald
que la batuta la llevan las madres, es decir, ellas.

5. ¢Cual es la frecuencia de limpieza completa del hogar?

Figura 15. Frecuencia de limpieza completa del hogar.

@ 1. De lunes a viernes
@ 2. Fines de semana
3. Una vez al mes

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval

En cuanto a la limpieza, las entrevistadas detallan que, el 28.6 % realizan tareas de limpieza,

pero el 71,4% sefial6 que los fines de semana tratan de dejar toda la casa limpia.

4.7. Adaptacion de la propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market-Fit)

El Product - Market - Fit permite describir la alineacion entre la propuesta de valor planteada

y el mercado objetivo.

Por lo tanto, para la propuesta planteada sobre los servicios de limpieza, el perfil del cliente

€es:
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Mujeres entre 35y 65 afios, casada, con hijos, con un ingreso familiar medio, con habitos

saludables y que resida en la ciudad de Loja.
Las necesidades y preocupaciones de dicho mercado objetivo son:
e Lasaludy el bienestar, es decir, que tienen interés en mantener un hogar limpio e
higiénico.
e Lacomodidad, se refiere a la necesidad de ahorrar tiempo y esfuerzo.
e Sostenibilidad, es decir, que se preocupan por cuidar el medio ambiente.

De tal forma que la propuesta se adapta al perfil del cliente mediante los siguientes aspectos:

e Los servicios utilizaran productos de limpieza seguros y respetuosos con la salud y con

el medio ambiente.

e Los servicios presentaran opciones de personalizacion que se adapten a las necesidades
especificas de las personas del mercado objetivo, como servicio de limpieza a

domicilio, servicios de limpieza de mantenimiento o servicios de limpieza profunda.

e Los servicios utilizaran productos y procesos de limpieza sostenibles, como productos

biodegradables y no perjudiciales para la salud.

Siendo de esta manera, que la propuesta resolveria de manera eficiente los principales

problemas del mercado objetivo.
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4.8. Prototipo 2.0
Para el prototipo 2.0 se ha implementado una mejora crucial para el presente proyecto de
“Fumiclean”, este prototipo permite conocer de mejor manera la viabilidad de la idea. Asi mismo

se ha desarrollado las siguientes maquetas para el servicio:

Figura 16. Prototipo 2.0 para la viabilidad del proyecto.

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval

4.9. Medir datos y analisis de resultados de investigacion de mercado

En base a toda la informacion recopilada y mediante algunas cuestiones se ha podido determinar:
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¢ Qué tipo de cliente comprara o consumira el servicio?

El tipo de cliente que consumira el servicio es una mujer entre 35y 65 afios, casada, con
hijos, con un ingreso familiar medio, con habitos saludables y que resida en la ciudad de Loja,
ademas cabe mencionar que, segun estudios, se ha demostrado que la limpieza de los hogares es
importante para la salud y el bienestar. Asi mismo, la limpieza puede ayudar a prevenir la

propagacion de enfermedades, mejorar la calidad del aire interior y reducir el estrés.

¢ Donde se encuentran estos clientes?

En base a la informacion recogida, los clientes potenciales se encuentran en la ciudad de
Loja, y cabe sefialar que, segun el Censo Nacional y Vivienda de 2022 del INEC, el 50% de la

poblacidn de la ciudad de Loja, son mujeres con hogar propio.

¢, Cuéntos clientes potenciales hay?

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censo, INEC (2022), en los resultados del V111
Censo de Poblacién y VII de Vivienda 2022, se obtuvo que de los 5.188.402 de hogares a nivel

nacional, 148.760 corresponden a la provincia y 75.652 al canton Loja.

¢,Con qué frecuencia consumen o usan el servicio?

Con respecto a la frecuencia, en Loja se realizar el servicio de limpieza completa al menos
una vez por semana, asi mismo, algunos estudios cientificos han demostrado que la limpieza de
los hogares debe realizarse al menos una vez por semana para mantener una buena higiene. Sin
embargo, algunas personas pueden necesitar limpiar sus hogares mas o menos frecuentemente,

dependiendo de sus circunstancias especificas.

¢Quiény que es la competencia?
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Seguln la Camara de Comercio de Loja, hay alrededor de 100 empresas de servicios de
limpieza registradas en la ciudad. Estas empresas ofrecen servicios similares a la propuesta, a
diferentes precios y niveles de calidad. De modo que la competencia principal son estas mismas

empresas en la ciudad de Loja.
Aqui se mencionan algunas de ellas:

Cuadro 5. Empresas competencias

L.G Soluciones integrales de limpieza
Loja Clean

Servicios de limpieza San Camilo
Limpiezas La Castellana

SIL Servicios Integrados de limpieza
Master limpieza

Limpieza final de obra

Servilimpieza Loja

General Services

Importclean limpieza

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval

Las empresas mencionadas, brindan sus servicios de acuerdo a los distintos requerimientos de los

clientes, en decir, mediante cotizacion.

¢ Cuénto paga la gente?
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Con respecto a los datos recogidos, las familias pagan en base a una cotizacion por el
servicio de limpieza profunda en la ciudad de Loja. Sin embargo, para la propuesta plateada, los
precios se estiman en funcién del tipo de limpieza, la frecuencia de limpieza y otros factores.

Brindando un servicio accesible y de calidad.

4.10. PMV (Producto Minimo Viable)

Cuadro 6. Producto Minimo Viable
Servicios de limpieza, sanitizacion y desinfeccién

para la ciudad de Loja.

Mujeres entre 35 y 65 afios, casada, con hijos, con un
ingreso familiar medio, con habitos saludables y que
resida en la ciudad de Loja.

Ciudad de Loja, Ecuador.

63.927

Al menos una vez por semana

Otras empresas d servicios de limpieza en la ciudad

de Loja.

Alrededor de $50 por limpieza completa.

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval

ElI PMV del servicio de limpieza para la ciudad de Loja, debe ser un producto que sea

lo suficientemente simple y econémica como para ser desarrollado y lanzado
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rdpidamente, pero que ademas sea lo suficientemente completo como para

proporcionar valor a los clientes potenciales.
De manera que, el servicio puede llevar las siguientes particularidades:

e Variedad de servicios: Ofrecer una variedad de opciones de limpieza, como limpieza

general, limpieza profunda y limpieza de mantenimiento.

e Frecuencia: Ofrecer diferentes frecuencias de limpieza, como: semanal, quincenal o

mensual.

e Precio: El precio del servicio debe ser competitivo con los otros proveedores de

limpieza.

e Canales de distribucion: El servicio debera estar disponible a través de canales
convenientes para los clientes, como el sitio web, redes sociales o una aplicacion
movil.

4.11. Landing Page comercial
Para la landing page comercial, se ha tomado en cuenta que esta debe tener una llamada a la

accion clara y convincente, al igual que debe ser facil para los visitantes saber que deben hacer

para adquirir el servicio.

Por lo tanto, la landing page se la ha realizado de la siguiente manera:

Figura 17. Landing page comercial.
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AW
« Limpieza
¢ Sanitizacion
o Desinfec

CHAT WITH Us!

En FUMICLEAN nos dedicamos a proporcionar servicios de
limpieza, sanitizacion y desinfeccion de areas y superficies
en la ciudad de Loja, Ecuador. Nuestro objetivo es brindar
un servicio de calidad y confiable para mejorar la salud y el
bienestar de nuestros clientes y de la comunidad.

CHAT WITH USs!

SOLICITA UNA COTIZACION GRATUITA

4§
En FUMICLEAN nos aseguramos de entender las necesidades de
cada cliente para ofrecer un presupuesto personalizado y justo.
Contactanos para solicitar una cotizacion gratuita.

Obtener una cotizacién &
=0

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval
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CAPITULO5
5.Plan de Marketing
5.1. Establecimiento de Objetivos
e Desarrollar la marca, para que los clientes potenciales conozcan la empresa y sus

servicios.

e Atraer y lograr que al menos el 25% de los clientes potenciales consideren a la empresa

como una opcion viable para sus necesidades de limpieza.

5.2. Estrategias de Marketing Mix (4Ps)

Producto:

En este caso, son los servicios de limpieza, sanitizacion y desinfeccion.

Las necesidades que cubriremos con los servicios son:

e Higiene, es decir, ayudamos a mantener los espacios limpios y libres de suciedad.

e Seguridad, es decir, ayudamos a prevenir la propagacion de enfermedades.

e Estética, es decir, ayudamos a mantener los espacios limpios y libres de malos olores.

Beneficios del producto:

e Mejora la salud y el bienestar: Mantiene areas limpias y desinfectadas, asi mismo,

contribuye a evitar la propagacion de enfermedades.

e Fomentan la productividad: Los espacios limpios favorecen y ayudan a mejorar la

productividad de las personas.
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e Minimiza los gastos: Los servicios de limpieza, pueden ayudar a disminuir los costos

asociados al mantenimiento de dichos espacios.
Valor afiadido:

e Servicios personalizados: Para satisfacer las necesidades especificas de cada cliente.

e Uso de productos y equipos de alta calidad: Para garantizar la calidad de los servicios.

e Excelente servicio al cliente: Para garantizar la satisfaccion de los clientes:

Precio:

Lo que el cliente esta dispuesto a pagar:

Lo que el cliente esta dispuesto a paga por el servicio, dependera de una serie de factores como:

e Eltipo de servicio: Es decir, ya sea limpieza, sanitizacion o desinfeccion.

e El tamafio del espacio: El costo dependera de los espacios, mientras mas

grandes los espacios, mayor costo.

e El tiempo que lleva realizar el servicio: El costo dependera del tiempo que
lleve realizar el servicio solicitado, mientras mas tiempo lleve, mayor sera el

costo.
Ventaja competitiva:
En este caso, para nuestro negocio, la ventaja competitiva se presenta en varios aspectos como:

e Ofreciendo servicios de mayor calidad a un precio mas accesible al de la

competencia.
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e Ofreciendo servicios personalizados a un precio mas atractivo en comparacion

con la competencia y mas comodos para las familias lojanas.
Plaza:

e Distribucién: Para nuestro negocio, nos enfocamos en que la empresa esté

disponible en los lugares donde se encuentren los clientes potenciales.

e Canales de distribucion: Para esto, se optara utilizar canales de distribucién que

sean accesibles para nuestros clientes potenciales.

5.3. Estrategia de Marketing digital

Creacidn de presencia online de la marca:

e Disefar un sitio web atractivo, informativo, y que sea facil de utilizar.

e Crear y mantener activas las redes sociales donde se encuentren la mayor cantidad

de clientes potenciales.
Para llevar a cabo la estrategia, se realizaran las siguientes actividades:

e Creacion de contenido entretenido y de alta calidad, para que el publico conozca

la marca y reconozcan a la empresa como experta en el sector de la limpieza.

e Optimizacion del contenido para SEO, para que los clientes potenciales

encuentren la empresa facilmente en los buscadores.
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5.4. Estrategia de Diferenciacion
Para diferenciarnos de las demas empresas de limpieza, ofreceremos a los clientes
potenciales una experiencia Unica e innovadora, la cual les permitira conocer mas de cerca la

calidad del trabajo de la empresa.
Implementacion de realidad virtual

Esta estrategia consiste en ofrecer demostraciones de los servicios de limpieza a través de la

realidad virtual, con el fin de que los clientes pueden apreciar la calidad del trabajo.
Esto ademas permitird:

e Mostrar a los clientes potenciales ver en detalle el trabajo de la empresa, como la

limpieza de muebles, pisos, areas verdes, entre otros.

e Ofrecer informacidn adicional sobre los servicios, asi como los métodos y los

productos utilizados, y consejos sobre limpieza.
Ademas, esta estrategia traera algunas ventajas como:

e Una experiencia Unica e innovadora, ya que les permitira a los clientes apreciar la

calidad del trabajo de una manera distinta.

e Diferenciarse de la competencia, de modo que esto ayudara a la empresa a

posicionarse en el sector de la limpieza.

e Mejora la tasa de conversion, ya que esta estrategia permitira a los clientes tener

una mejor idea antes de tomar la decision de comprar el servicio.
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5.5. Presupuesto de Marketing
Tomando en cuenta los siguientes aspectos del tamario del mercado objetivo. la competencia

y los objetivos del plan de marketing, se ha determinado el siguiente presupuesto:

Cuadro 7. Presupuesto de Marketing

Creacion de sitio web $15 Disefio y creacion de un sitio web atractivo,
informativo y facil de utilizar.

Redes sociales $30 Creacion y gestion de redes sociales relevantes
para el publico.

SEO y publicidad online  $50 Inversion en campafias de Google Ads.

Estrategia innovadora $25 Ejecucion de estrategias innovadora a través de
las herramientas de realidad virtual como
simulaciones de limpieza en entornos virtuales y
capacitaciones interactivas para el personal.

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval

Por lo tanto, el presupuesto para desarrolla el plan de marketing, es de $5.500, y ademas es
importante tener en cuenta que este presupuesto es una inversion, la misma que puede generar un

retorno significativo para la empresa.

Asi mismo, cabe sefialar que, con un plan de marketing bien planificado y ejecutado, la

empresa alcanzara los objetivos propuestos y aumentaran sus ventas.

51



CAPITULO 6
6. Estudio Técnicoy Modelo de Gestion Organizacional

6.1.Localizacién

La empresa de “Fumiclean” se encuentra ubicada en Av. Manuel Carrion Pinzano entre Eduardo

Unda y Clotario Paz.

Figura 18. Localizacion de la empresa.

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval
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6.2.0peraciones (Mapa de procesos)

Figura 19. Proceso de operaciones de la empresa.
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Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval
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6.3.Disefio Organizacional (Organigrama)

Figura 20. Organigrama de la empresa.

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval

Cuadro 8. Organigrama de la empresa

N.2 Cargo Nombre

1 Gerente general Tatiana Sandoval

2 Gerente comercial Melody Cortez

3 Auxiliar de limpieza Marcelo Toledo

4 Auxiliar de limpieza Claudio Sotomayor
5 Auxiliar de limpieza Rogelio Ramirez

6 Auxiliar de limpieza Mauricio Torres

7 Gerente de operaciones Carla Criollo

8 Atenciodn al cliente Jaime Macas

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval

La organizacion de la empresa FUMICLEAN cuenta con una estructura jerarquica 'y

funcional que abarca diversos roles clave para el éxito y la eficiencia operativa. Desde el



liderazgo estratégico hasta la ejecucion de tareas operativas, cada puesto desempefia un papel
importante en el funcionamiento general de la empresa. Con un enfoque en la limpieza y el
mantenimiento, la empresa se apoya en un equipo diverso que incluye desde el Gerente General
y el Gerente Comercial hasta los Auxiliares de Limpieza y el personal de Atencion al Cliente.
Esta estructura organizativa garantiza la coordinacién efectiva de las operaciones y la
satisfaccion de las necesidades tanto internas como externas de la empresa. Gerente General: Es
el lider maximo de la organizacion y se encarga de establecer la vision, mision y estrategias
generales de la empresa. Coordina y supervisa todas las operaciones, toma decisiones clave y
representa a la empresa ante clientes, proveedores y otras partes interesadas. Su funcion es

crucial para el éxito global de la empresa.

e Gerente General: Es el lider mdximo de una organizacion, responsable de la gestion
estratégica, la toma de decisiones clave y la supervision general de todas las operaciones

de la empresa.

e Gerente Comercial: Es responsable de dirigir las actividades comerciales de la empresa,
incluyendo ventas, marketing y desarrollo de negocios. Su funcion es vital para generar
ingresos y mantener la competitividad en el mercado. Trabaja en estrecha colaboracion

con el Gerente General para desarrollar estrategias comerciales efectivas.

e Auxiliares de Limpieza: Son responsables de realizar tareas de limpieza 'y
mantenimiento en las instalaciones de la empresa. Aunque su funcion puede parecer
menos estratégica, su trabajo es fundamental para mantener un entorno limpio y seguro
para los empleados y clientes. Contribuyen al bienestar general de la empresa y su

imagen publica.
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e Gerente de Operaciones: Supervisa y coordina las actividades diarias de la empresa
para garantizar la eficiencia operativa y el cumplimiento de los objetivos. Se encarga de
la gestidn de recursos, control de calidad y mejora continua de procesos. Su funcion es
crucial para garantizar que las operaciones se lleven a cabo de manera eficiente y

rentable.

e Atencion al Cliente: Se encarga de gestionar las relaciones con los clientes, atender sus
consultas, quejas y solicitudes, y asegurarse de que reciban un servicio de calidad. Su
funcidn es vital para mantener la satisfaccion del cliente y fomentar la fidelidad a la

marca.

En resumen, cada puesto en este organigrama desempefia un papel importante en el
funcionamiento general de la empresa, desde el liderazgo estratégico hasta la ejecucidn de tareas
operativas. La colaboracidn entre los diferentes roles es esencial para el éxito y la sostenibilidad

del negocio.
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6.4.Disefo del Proceso productivo o servicio (Flujograma)

Figura 21. Flujograma del proceso productivo.

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval
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El flujograma para la empresa "FUMICLEAN" maneja varios procesos para realizar el
servicio de limpieza, empezando por la recepcion de solicitud, donde el cliente contacta con la
empresa y procese a realizar la solitud del servicio deseado, luego se realiza la asignacion de
servicios, en este caso la empresa asigna el servicio a un equipo de acuerdo a la disponibilidad y
experiencia y se precede a informar al cliente. A continuacion, se realiza la planificacion de
servicio, donde el equipo de limpieza planifica las actividades y procesos de acuerdo al servicio

solicitado, esta planificacion incluye los producto, equipos y tiempos.

Para el siguiente paso, ya se lleva a cabo la ejecucion del servicio, es decir, el equipo se
desplaza al hogar del cliente y pone en marcha el proceso de limpieza, tomando en cuenta la

calidad y las normas de seguridad e higiene.

Luego se desarrolla el control de calidad, en este paso, el supervisor de la empresa de
limpieza realiza un control de calidad del servicio y ademas se revisa que todas las areas del
hogar queden limpias. Seguido de esto, se lleva a cabo la facturacién y cobro, ya sea en efectivo,

tarjeta de crédito o débito, o mediante transferencia bancaria.

Y finalmente, se lleva un seguimiento donde se contacta con el cliente para conocer su nivel

de satisfaccion.
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6.5.Conformacion legal

La conformacion legal permite a la empresa una base solida para llevar a cabo las
operaciones, asi mismo, esto proporciona seguridad a los propietarios y ademas facilita las
actividades comerciales de una manera legal. Por lo tanto, para la empresa "FUMICLEAN", de

debe tener y ejecutar los siguientes parametros:

e Eleccion de la forma juridica:

En este caso, para la empresa de "FUMICLEAN" una pequefia 0 mediana empresa de

limpieza, se necesita manejar la forma por la Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.).

e Registro del nombre de la empresa:

La busqueda de disponibilidad del nombre "FUMICLEAN" se lleva a cabo en la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (SCVS), y una vez confirmada, se procede a

reservarlo.

e Redaccion de la escritura publica de constitucion:

Para este proceso, se debe buscar la asesoria de un abogado para redactar la escritura pablica,

la cual debe contener los estatutos que detallan informacién como:

o Nombre

o Domicilio

o Objeto social

o Capital social

o Forma de administracion
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o Distribucidn de utilidades
e Registro en la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros:
La presentacion de la escritura pablica, el formulario de registro y el pago de la tasa son

requisitos para registrar la empresa. Tras la aprobacion, se recibe el certificado de registro.

e Obtencién del RUC:

En el Servicio de Rentas Internas (SRI), se presenta la solicitud de RUC junto con la cédula
del representante legal y el certificado de registro de la empresa. EI SRI emite el nimero de RUC

necesario para facturacion y cumplimiento tributario.

De acuerdo a lo mencionado, para la empresa "'FUMICLEAN" se manejara:

RUC: 1104230014001

Tipo de personas: Naturales

Actividades econdmicas:

o Actividades de fumigacion de cultivos, incluida la fumigacion aérea;

o Tratamiento de cultivos, control de plagas (incluidos los conejos); en relacion con la

agricultura.

o Limpieza general (no especializada) de todo tipo de edificios, estudios

o Profesionales, locales comerciales, profesionales y edificios con multiples

o Unidades residenciales como: oficinas, casas y departamentos, fabricas,

o Establecimientos comerciales e instituciones.
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Estas actividades consisten sobre todo en la limpieza de interiores, aunque pueden abarcar la

limpieza de zonas exteriores conexos, Como ventanas y pasadizos.

e Obtencion del permiso de funcionamiento:

Se tramita en el municipio local, presentando la solicitud, copia del certificado de registro,
pago de la tasa y otros requisitos especificos. EI municipio otorga el permiso que permite la

operacion legal en el canton Loja.

e Contratacion de seguro de responsabilidad civil:

Y finalmente, para la empresa de limpieza "FUMICLEAN", es importante contar con un
seguro de responsabilidad civil. De manera que se debera solicitar cotizaciones de diferentes

compafiias antes de elegir la pdliza adecuada y realizar el pago correspondiente.

62



CAPITULO 7
7. EVALUACION FINANCIERA
7.1.Inversion Inicial
La inversién inicial es la cantidad de dinero necesaria para comenzar un proyecto, negocio o empresa. En

el caso de “FUMICLEAN?, la inversion inicial corresponde a $10.000, los cuales se emplearén para

adquirir la materia primay cubrir los gastos que implican el iniciar esta nueva empresa.

7.2.Presupuesto De Ventas

Cuadro 9. Presupuesto de ventas

PRESUPUESTO DE VENTA

SERVICIO

MES ENERO |FEBRERO| MARZIO ABRIL MAYD JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL ANUAL
CANT. SERV. REALIZADOS 60 70 BS 90 90 98 90 100 100 120 120 150 1173
PRECIO SERVICIO 537 $37 537 537 537 537 537 537 $37| 537 537 537 5440
TOTAL 5 2200|5 2567|5 3117|535 33005 3300|5 3593|5 3300|5 3.667) 5 36675 4400|535 44005 5.500 | & 43.010

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval

El presupuesto de venta es una estimacion de los ingresos que la empresa espera generar por la
venta de sus servicios en un periodo determinado, generalmente un afio. En la tabla, se muestra la

proyeccion de los servicios realizados, el precio del servicio y el ingreso total por ventas mensual y anual.

Los resultados del presupuesto de venta de FUMICLEAN muestran una expectativa de 1.173
servicios realizados en el afio, con un precio de servicio de $37 y un ingreso anual total de $43.010. Esta
informacidn es crucial para planificar los recursos necesarios, como materiales, mano de obra y gastos

para cumplir con la demanda proyectada.

7.3.Punto De Equilibrio

Cuadro 10. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

SERVICIO SANITIZACION | FORMULA
COSTOS FLIOS 3 1750 PE = Costos Fijos / (Precio de Venta - Costo Variable Unitario)
PRECIO SERVICIO 536,67
COSTO VARIABLE UNIT. 526
PE = 159,1

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval
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PE = Costos Fijos / (Precio de Venta — Costo Variable Unitario)

PE = 1750 / (36.67-26)

PE =159,1

El punto de equilibrio representa el nivel de ventas donde los ingresos totales son iguales a los
costos totales, es decir, donde la empresa no obtiene ganancias ni pérdidas. Es un indicador importante

para determinar el nivel minimo de operaciones que la empresa debe mantener para cubrir sus costos.

Este andlisis ayuda a la empresa a evaluar su capacidad para generar ganancias y tomar decisiones

sobre el nivel de produccion, precios y estrategias de mercado necesarias para operar de manera rentable.

En la tabla, se calcula el punto de equilibrio para el servicio que ofrece “Fumiclean”, donde los
costos fijos son $1.750, el precio de servicio es $36,67 y el costo variable unitario es $26. El resultado

muestra que la empresa necesita realizar 159,1 servicios para alcanzar el punto de equilibrio.

7.4.Estados Financieros (Estado De Costos - Estado De P&G - Estado Flujo De Caja)

1. Estado de Costos

Cuadro 11. Estado de costos

ESTADO DE COSTOS

COSTOS DE PRODUCCION MENSUAL ANUAL

Costo Primo

Materia prima directa 5 97 & 1.158
Materia prima indirecta S 17 S 205
Total materia prima $ 114 5 1.363
Mano de obra directa s 1.000 $ 12.000
Mano de obra indirecta S 750 S 9.000
Total mano de obra 5 1.750 21.000
TOTAL s 1.864 § 22.363
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Pago de Seguridad sacial g 70 & 840
Pago de servicios piblicos 5 45 & 540
Pago de alguiler s 00 $ 1.200
Pago de mantenimiento S 15 S 90
TOTAL $ 230 $ 2.670
GASTOS DE VENTA

Publicidad S 10 % 120
TOTAL s 0 120
TOTAL ESTADO DE COSTOS $ 2.104 § 25.153

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval
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El anélisis del estado de costos de la empresa FUMICLEAN ha resultado favorable. Los

costos totales mensuales son $2.104 y de manera anual $25.153. Se observa que los costos de
produccion constituyen una parte significativa de los gastos totales de la empresa con un total

mensual de $1,864 y un total anual de $22,363, estos costos incluyen tanto la materia prima

directa e indirecta como la mano de obra directa e indirecta. Por ello, es importante recalcar que

para mejores resultados algunos empleados seran contratados a tiempo parcial y a los limpiadores

se les remunerara por hora trabajada, buscando la estabilidad econémica de la empresa. Ademas,

la adquisicion anual de materia prima indirecta requiere una planificacion cuidadosa de

inventarios y gastos para asegurar un flujo de produccién constante y eficiente.

El control eficiente de los costos de produccion es esencial para garantizar la eficiencia

operativa y la rentabilidad a largo plazo de FUMICLEAN. La comprension detallada de estos

costos permite a la empresa tomar decisiones informadas sobre fijacion de precios, presupuestos

y estrategias operativas, lo que contribuye significativamente a su éxito y sostenibilidad en el

mercado.

2. Estado De P&G

Cuadro 12. Estado de P&G

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

DESCRIPCCION
Ventas

(-) Costo de ventas
UTILIDAD BRUTA

(-) Gastos de administracidn
(-) Gastos de venta
UTILIDAD OPERATIVA

{-) Gastos financieros

(+) Otros ingresos

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

(-} Impuesto a la renta
UTILIDAD NETA

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval

MENSUAL

3.584,2
2.104
1.480,6

230
10
1.240,6

15
1.255,6

3139
941,7

ANUAL
43.010
25.153
17.857

2.670
300
14.887

180
15.067

3.767
11.300
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El andlisis del Estado de Costos de FUMICLEAN revela una estructura financiera sélida y
estable. A lo largo de los registros mensuales y anuales, se observa un control efectivo de los costos de
produccidn, administrativos y de venta. La empresa muestra un control efectivo de los costos de
produccién, administrativos y de venta, lo que ha contribuido a una utilidad neta mensual de $941.7 y una
utilidad neta anual de $11,300. Estos resultados indican un desempefio financiero positivo y una capacidad

para generar ganancias consistentes a lo largo del periodo analizado.

Los costos de produccidn, principalmente asociados con materia prima y mano de obra, se
mantienen constantes, contribuyendo a una gestién eficiente de los recursos. Por otro lado, los gastos
administrativos y de venta se mantienen en niveles moderados, lo que indica una gestion prudente de los
recursos financieros. En resumen, el analisis del Estado de Costos refleja una operacion rentable y
sostenible para FUMICLEAN, respaldada por una gestion financiera efectiva y una distribucion

equilibrada de los recursos.

3. Estado Flujo De Caja

Cuadro 13. Estado flujo de caja

PRESUPUESTO PROYECTADO
AROD | 1| 2 3| 4] 5
VENTAS $ 430105 45161|S 47.419(3 40783[3s 52279
COSTOS § 251535 264115 27731[5 29118|5 30574
GASTOS $ 281235 29529|S5 31006|5 32556|5 34.184
FLUIONETO |$ 11300 |$ 11.865|S5 12.459 |5 13.081|5 13736

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval

Un estado de flujo de caja es un informe financiero que muestra los movimientos de efectivo en
una empresa durante un periodo determinado. Refleja las entradas y salidas de dinero, lo que permite

evaluar la capacidad de la empresa para generar efectivo y cubrir sus obligaciones.

El andlisis del flujo de caja de FUMICLEAN muestra una situacién financiera soélida y sostenible.

Las ventas muestran una tendencia creciente durante los 5 afios proyectados, asumiendo que existira un
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5% de aumento anual, pasando de $43.010 en el afio 1 a $52.279 en el afio. Los costos y gastos aumentan
en linea con el crecimiento de las ventas, lo que sugiere un manejo adecuado de los costos operativos. El

flujo neto, que representa la diferencia entre las entradas y salidas de efectivo, también crece de $11.300

enel afio 1 a $13.736 en el afio 5 (21,6% de aumento), indicando una buena capacidad para generar

efectivo y cubrir obligaciones financieras.

7.5.Indicadores Financieros (Van - Tir - Periodo De Recuperacion)

1. VAN (Valor Actual Neto)

Cuadro 14. Valor actual neto

VAN

Afio 0 1 2 3 4 5 TOTAL
FLUJO NETO -10000] 5 1153003 | $ 118653 | $ 124585 | % 13.081,5 | 3 137355 | 62.481.0
FACTOR DE ACTUALIZACION (10%) 5 09s 08 s 0els 07 s 0,6

BENEFICIO NETO ACTUALIZADO 5 1027305 980605 93603 |5 893485 85287(s 469027
VAN ['s 38771 |

Fuente: Propia de autores.
Elaborado por: Cortez & Sandoval

El Valor Actual Neto (VAN) es un método de evaluacion de proyectos de inversion que permite
calcular el valor presente de un determinado flujo de fondos futuros. Cuando el VAN es igual a 0,
significa que el proyecto no dara ganancias ni perdidas, en el caso que VAN sea mayor a 0, se entiende

que el proyecto serd rentable. Si el valor obtenido es menor a 0, se concluye el proyecto no seré viable.

Para la empresa FUMICLEAN, se ha calculado el VAN utilizando una tasa de descuento del 10%
y un flujo de efectivo proyectado de $62.441, obtenido de la sumatoria del flujo efectivo de cada periodo,
dando un total de $38771,19. En este caso, el VAN es positivo, revelando que los flujos de efectivo
futuros generados por la empresa superan su inversion inicial, mostrando asi a la empresa FUMICLEAN

como un proyecto rentable.

La formula general del VAN es la siguiente:

VAN =X [Flujo de efectivo futuro / (1 + tasa de descuento) *n]
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VAN = 62.441 / (1 + 10%) 5

VAN =62.441/1.6105

VAN =38.771,19

2. TIR

Cuadro 15. Tasa interna de retorno

TIR

ARO

0

1

2

3

4

5

TOTAL

FLUJO NETO

-10000

$ 11.300,3

$ 11.865,3

$ 12.4585

$13.081,5

$ 13.7355

$ 62.441,0

TIR

115%

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es el porcentaje de rendimiento que una inversién o
proyecto debe alcanzar para ser rentable y representa la tasa de rendimiento anual esperada que
iguala el valor presente de los flujos de efectivo futuros con el costo inicial de la inversion. La

TIR se calcula determinando la tasa de descuento que hace que el Valor Actual Neto (VAN) de

los flujos de efectivo futuros sea igual a cero. En otras palabras, representa la tasa de rendimiento

anual esperada que equilibra el valor presente de los flujos de efectivo futuros con el costo inicial

de la inversion.

En el caso de FUMICLEAN, se indica que la TIR es del 115% sugiriendo que la empresa

tiene el potencial de generar beneficios significativos y rapidos, teniendo asi una gran

rentabilidad.

3. Periodo De Recuperacion

Cuadro 16. Periodo de recuperacion

PDR

ANO

MESES

0,88

10,6

Fuente: Propia de autores.

Elaborado por: Cortez & Sandoval
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Inversién Inicial: 10.000
Flujo neto Anual: 11.300

El periodo de recuperacion (PDR) es un indicador que mide el tiempo necesario para que una
inversion recupere su costo inicial. En el caso de la empresa con una inversion inicial de $10,000
y un flujo neto anual de $11,300, el PDR se calcula dividiendo la inversion inicial entre el flujo

neto anual.
PDR= 11300 * 1/ 10000
PDR=0.88

Esto significa que la empresa recupera su inversion inicial en aproximadamente 0.88 afios. Para

expresar este periodo en meses, se multiplica por 12:
PDR en meses: 1300 * 12/ 10000
PDR=10.6 meses

Por lo tanto, el periodo de recuperacion para la inversion inicial de $10,000 con un flujo neto
anual de $11,300 es de aproximadamente 10.6 meses. Esto indica que la inversion inicial se

recuperara en poco mas de 10 meses y medio.
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CAPITULO 8

8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

El proyecto de creacion de la empresa "FUMICLEAN" representa una oportunidad viable y
prometedora en el mercado de la limpieza, sanitizacion y desinfeccion de la ciudad de Loja,
gracias a su enfoque innovador y sostenible. Los estudios de mercado revelan una demanda
creciente por servicios de limpieza profesionales, personalizados y respetuosos con el medio

ambiente, lo que respalda la propuesta de valor de la empresa.

La estructura organizacional y el modelo de gestion propuestos permiten una operacion
eficiente, fomentando la especializacion y la coordinacion entre las diferentes areas de la
empresa. Asimismo, el andlisis financiero, que incluye la evaluacion del VAN, la TIR y el
periodo de recuperacion, demuestra la rentabilidad y viabilidad econdémica del proyecto a

largo plazo.

La implementacion de estrategias de marketing innovadoras, como la realidad virtual, brinda
una experiencia Unica y diferenciada, posicionando a "FUMICLEAN" como lider en el

sector.

La implementacion del enfoque Design Thinking y la metodologia brainstorming demostro
ser beneficioso para comprender las necesidades del mercado y abordarlas de manera
efectiva. La combinacién de este enfoque metodoldgico con el andlisis exhaustivo del entorno
del mercado y la evaluacion de la viabilidad financiera fortalece la propuesta de
"FUMICLEAN" como una empresa innovadora y orientada al cliente en el sector de la
limpieza en la ciudad de Loja.
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Recomendaciones:

Mantener un enfoque constante en la innovacion y la sostenibilidad, adaptando
continuamente los servicios y productos a las tendencias del mercado y las necesidades

cambiantes de los clientes.

Fortalecer las alianzas estratégicas con proveedores y socios clave, asegurando un suministro

constante de productos y servicios de alta calidad y respetando los estandares ambientales.

Invertir en capacitacion y desarrollo del personal, garantizando la excelencia en el servicio al

cliente y el cumplimiento de los protocolos de higiene y seguridad.

Explorar oportunidades de expansion geografica gradual, con el objetivo de ampliar la
cobertura de servicios a otras ciudades o regiones del pais, aprovechando el potencial de

crecimiento del mercado.

Mantener una estrecha vigilancia sobre los cambios en el entorno legal y normativo,
adaptando las operaciones y procesos segun sea necesario para cumplir con las regulaciones

vigentes.
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10. ANEXOS
Anexo 1: Entrevista

1. ¢Su nivel de ingreso familiar mensual esta entre?

2. ¢Usted y su familia accederia a contratar los servicios de una empresa que realice el
servicio de limpieza?

3. ¢Sabia que muchas enfermedades se pueden transmitir por falta de saneamiento de
superficies?

4. ¢Quién o quiénes se ocupan de la limpieza del hogar?

5. ¢Cuél es la frecuencia de limpieza completa del hogar?

Anexo 2: Servicios
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