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RESUMEN

Hoy en dia la tecnologia es indispensable para tener éxito en los negocios, sin
duda los avances de la ciencia favorecen la productividad y el desempeiio de las
empresas logrando resultados sobresalientes acordes a un mercado cada mas
exigente. Por otro lado, las practicas medioambientales y el cuidado del
ecosistema han generado patrones de consumo y comportamiento en beneficio
de aquellas actividades econdmicas que contribuyen a la preservacion de la
calidad de nuestro entorno. (Ecrowd, 2016)

La idea del presente plan de negocios combina tecnologia con sostenibilidad,
ciencia con responsabilidad ambiental. La propuesta se basa en la creaciéon de
una empresa de lavado de cortinas que utilice tanques de limpieza con
ultrasonido. La limpieza por ultrasonido es el resultado de introducir ondas de
ultrasonido en el agua a través de una serie de transductores. Estas ondas se
transmiten por todo el tanque de limpieza produciendo una serie de implosiones
dentro del agua, un fenédmeno conocido como cavitacion. Estas implosiones son
las que hacen que se rompa la estructura molecular de las particulas y se
consiga una limpieza uniforme de las piezas, incluso en orificios y conductos

internos dificiles de limpiar por métodos tradicionales. (Limpiezas, 2013)

Tomando en consideracion las ventajas ecoldgicas y los beneficios que aporta
la utilizacion de la tecnologia de ultrasonido en relacion a la maximizacién de
recursos y el ahorro de materiales para la limpieza, se plantea una solucion que
cubra los requisitos globales de responsabilidad ambiental, sin olvidar la
viabilidad financiera de la idea de negocio comprobada con el analisis de
distintas variables e indicadores de rentabilidad. La investigacion busca las
herramientas necesarias para crear un servicio impecable que gracias a su
diferenciacion marque un hito en el pensamiento moderno sobre los servicios

profesionales de limpieza de cortinas.



ABSTRACT

Nowadays, technology is essential to succeed in business, without a doubt,
advances in science favor the productivity and performance of companies,
achieving outstanding results according to a more demanding market. On the
other hand, environmental practices and the care of the ecosystem have
generated patterns of consumption and behavior in benefit of those economic
activities that contribute to the preservation of the quality of our environment.
(Ecrowd, 2016)

The idea of the present business plan combines technology with sustainability
and science with environmental responsibility. The proposal is based on the
creation of a curtain washing company that uses ultrasonic cleaning tanks.
Ultrasonic cleaning is the result of introducing ultrasound waves into the water
through a series of transducers. These waves are transmitted throughout the
cleaning tank producing a series of implosions in the water, a phenomenon
known as cavitation. These implosions are what break the molecular structure of
the particles and achieves a uniform cleaning of the pieces, even in holes and

internal ducts that are difficult to clean by traditional methods. (Limpiezas, 2013)

Taking into consideration the ecological advantages and the benefits of using
ultrasound technology in relation to maximize resources and saving materials for
cleaning. A solution is proposed that covers the global requirements of
environmental responsibility, without forgetting the financial viability of the proven
business idea, with the analysis of different variables and profitability indicators.
The research seeks the necessary tools to create an impeccable service that,
thanks to its differentiation, marks a milestone in modern thinking about the

professional services of curtain cleaning.
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1. Introduccién

1.1. Justificaciéon del Trabajo

La gestion sostenible del medio ambiente y los recursos naturales es crucial para
el crecimiento econémico y el bienestar humano. Una buena administracion de
los recursos, puede ser la base de un desarrollo sostenible, la seguridad
alimentaria y la reduccién de la pobreza. Ahora bien, la integridad de estos
activos naturales esenciales se ve cada vez mas comprometida, ya que entre el
60% Yy el 70% de los ecosistemas del mundo se estan degradando mas rapido
de lo que pueden recuperarse. La contaminacion atmosférica ahora es el cuarto
factor de riesgo mas importante de muertes prematuras, diariamente se genera
4 millones de toneladas de basura, entre 20 y 50 millones de toneladas
pertenecen a basura electrénica que contienen sustancias téxicas y peligrosas
para la salud humana, dando lugar a grandes pérdidas de bienestar y riqueza.
(Banco Mundial, 2018)

Con el afan de encontrar, desarrollar y aplicar nuevas tecnologias en beneficio
de la humanidad, se han incorporado al mercado equipos de limpieza por
ultrasonido que, gracias a sus caracteristicas de sostenibilidad y responsabilidad
en pro del medioambiente, han permitido tener una alternativa concorde a los
requerimientos de la realidad mundial. La constante evolucion del concepto
ecologico ha desarrollado empresas de limpieza que apuntan no solo a brindar
un servicio de primera gama, sino que apoye la defensa de huella verde del

planeta. (Limpiezas, 2013)
1.1.1. Objetivo General del Trabajo
Determinar la viabilidad y aceptacion del presente plan de negocio para la

implementaciéon de una empresa de lavado de cortinas en el Distrito

Metropolitano de Quito, que a través de un sistema de ultrasonido brinde la



oportunidad de aportar con el desarrollo sostenible y responsable de la economia

del pais.

1.1.2. Objetivos Especificos del Trabajo

e Analizar el entorno externo para determinar las oportunidades vy
amenazas existentes en el mercado.

e Realizar un estudio de mercado para identificar las variables que influyen
sobre la implementacion de negocio.

e Determinar la oportunidad del negocio en funcion del analisis de entorno

y del cliente, para aprovecharla en beneficio de la propuesta.

e Desarrollar un plan de marketing que determine la estrategia general, el
mercado objetivo, la propuesta de valor del negocio y la mezcla de
marketing.

o Definir la filosofia y estructura organizacional para generar direccion y
gestion de control sobre las actividades internas del plan de negocio.

e Realizar un andlisis financiero para determinar si existe viabilidad en el

plan de negocio planteado.

2. Analisis externo

2.1. Anélisis PEST

Con la ayuda del analisis PEST se analizara el entorno externo y la influencia

gue tienen distintas variables sobre el negocio propuesto.

Codificacion actividad econdmica CIIU 4.0 (INEC, 2012)

S: Otras actividades de servicios.
S96: Otras actividades de servicios personales.
S9601.: Lavado y limpieza, incluida la limpieza en seco, de productos

textiles y de piel.



S9601.02: Lavado de alfombras y tapices con champu y limpieza de cortinas

y colgaduras, se realicen o no en el local o la residencia del cliente.

Tabla 1. Factores politicos, econdmicos, sociales y tecnolédgicos

Aspecto Variable Impacto | Factor
La Comision de Soberania, Integracion,
Relaciones Internacionales y Seguridad Integral
de la Asamblea Nacional aprob6 por unanimidad
la elaboracion del informe sobre la ratificacion del
Acuerdo de Facilitacién del Comercio (AFC). El
pais se beneficiara a través de la mejora en la

simplificacion, armonizacién de los procesos 0]
aduaneros y los tramites asociados al despacho
de las mercancias. (Aduana del Ecuador, 2018)

Debido a que el negocio debe importar una
maquina para realizar el lavado por ultrasonido,
sera de mucha importancia que la gestion y los
trAdmites requeridos sean simplificados.
Para los productos industriales que vengan de la
UE, Ecuador ha liberado un 61% de aranceles,
mientras que al 39% restante tendra un acceso
libre en un plazo comprendido entre 5 a 17 afos
para prevenir un impacto negativo sobre el sector
productivo por a una liberacion precipitada. o

(Prometeo, s.f.) Dado que el negocio requiere
importacion de productos industriales (maquina
de ultrasonido y detergentes) es una oportunidad
pagar menos tasas de aranceles. La mayoria de

las empresas proveedoras se encuentran en la
Union Europea.

Politico (Gubernamental y Legal)

Las microempresas nuevas se exoneran del
pago del Impuesto a la Renta en los primeros 3
afos de actividad, siempre que generen empleo

neto y valor agregado. (Servicio de Rentas
Internas, 2018) Al ser una empresa nueva gozara @)
del beneficio de no pagar el impuesto a la renta
durante los 3 primeros afos, esto gracias a que

se contratara personal para trabajar en el
negocio y ademas se generard valor agregado.




Desde el 2016, los microempresarios con
ingresos de hasta USD 100.000 no pagan
anticipo minimo de Impuesto a la Renta, ahora
se amplia el rango de ingresos hasta USD
300.000, beneficiando a 29.291 microempresas
adicionales. Ademas, las microempresas
empiezan a pagar Impuesto a la Renta a partir de
USD 11.270 (franja exenta), lo que beneficia a
36.000 microempresarios. (Servicio de Rentas
Internas, 2018) En funcion de que el negocio
planteado al ser nuevo no tendra ingresos tan
elevados, se podra aprovechar los rangos de
exencion para no pagar anticipo del impuesto a
la renta hasta cumplir con los nuevos limites

Los profesionales, comisionistas, artesanos,
agentes, representantes y demas trabajadores
auténomos deben llevar contabilidad cuando sus
ingresos superen los USD 300.000 ya que se
incrementa la base de USD 169.350 a USD
300.000. (Servicio de Rentas Internas, 2018) Se
aprovecharé el beneficio de no tener que llevar
contabilidad hasta cumplir con el nuevo rango de
USD 300.000.

Econdmico

Ecuador pertenece

a: CAN, FMI, OEA, ONU, OPEP, UNASUR.

(Expansion, s.f.) Se puede aprovechar los
distintos acuerdos multilaterales que tiene el pais
en caso de que se necesite abastecer el negocio
con productos que posean los paises aliados. El
pertenecer a distintos convenios internacionales

involucra varios beneficios comerciales.

Para los siguientes afios se proyecta un
crecimiento de la economia en su conjunto de
1,60% para 2018, 2,39% en 2019 y 2,49% para
2020. (Banco Central del Ecuador, 2017) Las
proyecciones del pais son favorables para la
economia en general y se espera un escenario
positivo para distintas industrias entre ellas el
sector de servicios, al cual pertenece el negocio
planteado.




En 2017 las importaciones del Ecuador crecieron

un 20,1% respecto al afio anterior. Las compras

al exterior representan el 19,42% de su PIB, por
lo que se encuentra en el puesto 33, de 189

paises del ranking de importaciones. (Expansion,
s.f.) El Ecuador ha incrementado su nivel de
importaciones lo cual significa que hay mas
facilidades para realizar este tipo actividad

comercial.

Ecuador se encuentra en el puesto 118 del
"Doing Business" de los 190 que conforman este
ranking, que clasifica los paises segun la
facilidad que ofrecen para hacer negocios. En el
ultimo aflo Ecuador ha caido 4 puestos, lo que
indica que se ha hecho mas dificil hacer
negocios en el pais. Su posicién en el ranking
deja claro que Ecuador no es un lugar propicio
para hacer negocios. (Expansion, 2018) Este
indicador demuestra que hay dificultades en el
entorno para poder desarrollar cualquier tipo de
negocio en el pais.

El PIB per capita es un indicador del nivel de vida
y en el caso del Ecuador, en 2017, fue de 5.48
euros, con lo que ocupa el puesto 91 de la tabla.
Segun este parametro, los ciudadanos tienen un
nivel de vida bajo en relacion al resto de los 196
paises del ranking. (Expansion, s.f.) Un bajo
poder adquisitivo puede llegar a afectar la
demanda del servicio.

Social (Cultural,
Demografico y Ambiental)

Segun un estudio realizado por el INEC (2012),
la quinta division a la que mas se destina el gasto
de consumo nacional es "Muebles, articulos para
el hogar y articulos para la conservacion y
mantenimiento ordinario del hogar”. Existe una
oportunidad en el mercado ya que las familias
incurren en gastos de conservacion y
mantenimiento para el hogar, lo que incluye
lavado y limpieza de distintos productos

domeésticos.




En 2014 el INEC incorpor6 en sus indicadores de
condiciones de vida elementos ambientales de
ahorro de agua, ahorro de energia y clasificacion
de desechos para reciclaje. (INEC, 2014) El

INEC establece mayor importancia a la
responsabilidad ambiental lo cual determina las
tendencias que van evolucionando en la cultura
del pais y sobre las preferencias de consumo de
los individuos.

Ecuador es pionero en la experimentacion y
avances en el desarrollo de instrumentos de
medicion de ODS de Agua, Saneamiento e
Higiene (ASH). El objetivo es garantizar la
disponibilidad de agua limpia, su gestion
sostenible y el saneamiento para todos. (INEC,
2017) Con este indicador se garantizara un
servicio de limpieza de calidad ya que el agua,
insumo indispensable en el proceso de lavado,
contara con mejores condiciones de pureza.

Una de las acciones proambientales mas
realizadas en los hogares es: reusar el agua
(40,22%). (INEC, 2017) Entre las cualidades del
servicio de lavado por ultrasonido se encuentra el
ahorro considerable de agua, por lo tanto, los
clientes potenciales seguramente apreciaran
dicha caracteristica del negocio.

Aproximadamente 5 de cada 10 hogares
ecuatorianos se siente afectado por un problema
ambiental en su barrio, como: contaminacion
visual, agua contaminada, ruidos excesivos,
acumulacion de basura y contaminacion del aire.
(INEC, 2017) La mitad de la poblacion considera
gue hay mucha contaminacién y se puede inferir
la molestia de esta situacion. El servicio de
lavado por ultrasonido intenta promover un
ambiente mucho mas limpio y menos
contaminado.




Segun la ONU en 2015 Ecuador obtuvo una
calificacion del indice de Desarrollo Humano de
0,739 (se mide entre 0 y 1), una calificacion alta.
El IDH analiza salud, escolaridad y nivel de
ingresos. (Programa de las Naciones Unidas
para el Desarrollo, 2017). De acuerdo al
incremento en el nivel de vida se puede deducir
gue las personas pueden adquirir productos y
servicios con mayor facilidad.

Quito tiene una variacion extrema de lluvia
mensual por estacion. La parte mas nublada del
afo dura 7,9 meses. La temporada mas mojada
dura 5,5 meses con una probabilidad de mas del
44% de que cierto dia sera un dia mojado. El tipo
mas comun de precipitacion durante el afio es
lluvia. (Wheather Spark, s.f) Debido a la
irregularidad en el clima de Quito, se vera
afectado el proceso de secado cuando se lo
realice al aire libre.

Tecnoldgico

A diferencia de otros métodos de limpieza, el
lavado por ultrasonido requiere de mucha menos
energia y agua para conseguir optimos
resultados. En un tiempo menor es capaz de
limpiar lo que otros sistemas no consiguen.
Ademaés, no produce emisiones de sustancias
contaminantes por lo que se trata de una
limpieza ecoldgica. (Rodriguez, 2018) Las
ventajas de la tecnologia son muy atractivas.

La limpieza por ultrasonidos es el método mas
eficaz para lavar cualquier tipo de pieza industrial
y aumentar su capacidad productiva. (Edeltec,
s.f.) La tecnologia de ultrasonido maximiza la
productividad de los productos que se laven, En
el caso de las cortinas alarga su tiempo de vida.

Las ondas ultrasénicas han adquirido gran
importancia en los Ultimos afios. Sus
propiedades especificas han sido aplicadas en

varias ramas de la industria, tales como la
industria Optica, automotriz, nuclear, aeroespacial
y aeronautica. (Telsonic Ultrasonics, s.f.) Dada la
versatilidad de estas maquinas, hay oportunidad




de expandir las lineas de negocio a otras
industrias.

Los resultados de limpieza dependen de la
temperatura del medio, de la presion existente en
el liquido, de la concentracion de aditivos en el
bafio y de la configuracion del sistema
ultrasoénico (frecuencia, amplitud y potencia).
(Telsonic Ultrasonics, s.f.) Existen varios factores
que se deben considerar para utilizar
correctamente una maquina por ultrasonido, sin
embargo, la capacitacion que dan los
proveedores es de facil acceso.

El liquido recomendado para utilizar este tipo de
maquinas es uno de los componentes mas
importantes dentro del sistema de limpieza. De
una buena eleccién del detergente o

desengrasante dependera directamente el A
resultado final. (Rodriguez, 2018) Debido a la
gran cantidad de proveedores de estos articulos,
habra que seleccionar cuidadosamente las
alternativas disponibles.

*Nota: Impacto: Muy positivo (Verde), Positivo (Celeste), Neutral (Amarillo),
Negativo (Naranja), Muy negativo (Rojo). Factor: Oportunidad (O), Amenaza

(A).

2.2. Analisis de la industria

El negocio en cuestion pertenece a la industria “otros servicios™ la cual ha tenido
una tendencia creciente los ultimos 10 afios. Desde 2008 los crecimientos han
sido positivos a excepcion del afio 2016 en que el pais sufrio un desequilibrio
econdmico debido a la caida en los precios del petréleo. Los demas afios la
industria incrementd su capacidad productiva y su nivel de posicionamiento en
el mercado logrando mayor competitividad entre todas las empresas
relacionadas al giro del negocio. En la siguiente tabla se puede evidenciar los

datos historicos del PIB.



Tabla 2. Evolucion historica de la industria “otros servicios™ respecto al PIB

PRODUCTO INTERNO BRUTO

Millones de USD, 2007=100

ARO Otros PIB Aporteal - qustria APIB
Servicios PIB

2008 $ 4.159,06 $54.250,41 7,67% - -
2009 $ 4.162,17 $54.557,73 7,63% 0,07% 0,57%
2010 $ 4.169,94 $56.481,06 7,38% 0,19% 3,53%
2011 $ 4.331,53 $60.925,06 7,11% 3,88% 7,87%
2012 $ 4.345,09 $64.362,43 6,75% 0,31% 5,64%
2013 $ 4.490,98 $67.546,13 6,65% 3,36% 4,95%
2014 $ 4.603,53 $70.105,36 6,57% 2,51% 3,79%
2015 $ 4.650,63 $70.174,68 6,63% 1,02% 0,10%
2016 $ 4.460,32 $69.068,46 6,46% -4,09% -1,58%
2017 $ 4.542,62 $71.139,24 6,39% 1,85% 3,00%

Adaptado de: Banco Central del Ecuador

Anédlisis de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta que permite conocer

la competencia existente en el sector, detectar amenazas externas y determinar

recursos existentes en el mercado.

Tabla 3. Cinco fuerzas de Porter

Fuerza

Descripcion

Intensidad

Nivel de amenaza de nuevos
competidores

Después de analizar varias proformas de maquinas de
ultrasonido (especificamente disefiadas para limpieza
de cortinas), se puede concluir que las barreras de
entrada en el mercado son altas ya que dichas
maquinas tienen un precio aproximado de 15.000
dolares sin tomar en cuenta costos de fletes e
importacion. Adicionalmente no todas las empresas
investigadas brindan capacitacion sobre el manejo de
la maquinaria, lo cual es fundamental para poder
ofrecer el servicio de manera eficiente.

Por otro lado, la cantidad de empresas que ofrecen
limpieza por ultrasonido en la capital del pais es
escasa, en consecuencia, el negocio propuesto tiene

Baja




la ventaja de comercializar un tipo de servicio
diferenciado, con poca competencia y con un alto
poder de negociacion en ventas.

10

Nivel de amenaza de productos sustitutos

Existen distintos modelos de cortinas en el mercado:
clasicas o convencionales, roller, romanas, paneles y
persianas horizontales. (Mercado Libre, s.f.) EI 90%
del mercado ha reemplazado las cortinas tradicionales
tipo tela por persianas manuales y automatizadas.
(Unipymes, 2017) El lavado de cortinas suele quedar
en el olvido cuando resulta muy facil poder realizarlo
por cuenta propia, ya sea a mano o en la lavadora.
(Flota, 2017).

La amenaza de productos sustitutos se considera alta
en relacién a la variedad de cortinas existentes en el
mercado que se pueden adquirir a precios accesibles.
Adicionalmente realizar lavado doméstico resulta la via
de mayor ahorro para los consumidores, tomando en
cuenta también que contratar servicios de limpieza sin
ultrasonido son méas econémicos. Dada la gran
cantidad de opciones que tiene el consumidor, la
amenaza de productos sustitutos es alta.

Alta

Poder de negociacion de clientes

En la provincia de Pichincha hay 2'576.287 habitantes,
de los cuales Quito representa el 86.9%. (INEC, 2010)
El espectro de clientes potenciales es muy amplio, lo
cual genera gran atractivo para implementacion del
negocio, sin embargo, la fuerza de ventas estara
dirigida especialmente al segmento corporativo lo cual
permita un volumen de ventas mayor y por ende
mejores beneficios econdmicos. Debido a las
caracteristicas diferenciadas del servicio, se espera
que el poder de negociacién de los clientes sea bajo
ya no habra gran competencia el mercado que ofrezca
un servicio similar.

Bajo

Poder de negociacion

de proveedores

En primera instancia los proveedores directos seran
las empresas que vendan las maquinas de ultrasonido
y los detergentes adecuados para poder realizar el
lavado.

Cabe recalcar que no cualquier sustancia puede ser
utilizada con este método de limpieza. Las soluciones
son especialmente disefladas para maximizar el efecto
de limpieza por ultrasonidos. (Ter-Arutiunian, 2015).

Alto
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Las empresas que ofrecen este tipo detergentes se
encuentran en el extranjero al igual que las empresas
gue venden maquinas de ultrasonido.

Por lo tanto, el poder de negociacion de los
proveedores se considera alto ya que los productos
gue comercializan son diferenciados y tienen
caracteristicas especificas que pocas empresas
ofrecen.

En Quito existen 11 empresas que comparten el
mismo codigo ClIU. No obstante, Gnicamente 7 se
encuentran activas segun la Superintendencia de
Compaiiias. (Superintendencia de Compafias, 2018)
De 2016 al 2017 la industria creci6é 1,85% mientras
que el Producto Interno Bruto 3,00%. (Banco Central Media
del Ecuador, 2018)

La industria presenta pocas empresas dedicadas al
giro del negocio y el crecimiento del sector respecto al
PIB es bajo en relacién a otras industrias. La rivalidad
de la industria es media.

Nivel de rivalidad en la industria

Anadlisis de la Industria

Barreras de Entrada

Capacidad de negociacion 27

Barreras de Salida
Proveedores

30

Capacidad de negociacion

Rivalidad entre Competidores
Compradores 33 P

Figura 1. Diagrama analisis de la industria

La calificacion que arrojé la matriz de la industria fue de 3,0 lo que significa que
el presente proyecto es realizable y que la empresa tiene la capacidad de
manejar satisfactoriamente los factores externos que puedan afectar las

actividades del negocio. La matriz se encuentra adjunta en el Anexo 1.



2.3. Matriz EFE
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La Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) resume y evalla la

informacion establecida en los andlisis PEST y Porter.

Tabla 4. Matriz de evaluacion de factores externos

Factores Criticos de Exito

Ponderacion

Calificacion

Valor Ponderado

Oportunidades

A diferencia de otros métodos de limpieza, el lavado por ultrasonido requiere de mucha
menos energia y agua para conseguir 6ptimos resultados. En un tiempo menor es capaz de
limpiar lo que otros sistemas no consiguen. Ademas, no produce emisiones de sustancias
contaminantes por lo que se trata de una limpieza ecolégica. (Rodriguez, 2018)

15%

0,6

La Comisién de Soberania, Integracion, Relaciones Internacionales y Seguridad Integral de
la Asamblea Nacional aprob6 por unanimidad la elaboracion del informe sobre la ratificacion
del Acuerdo de Facilitacion del Comercio (AFC). El pais se beneficiara con la simplificacion y
armonizacion de los procesos aduaneros y los tramites asociados al despacho de las
mercancias. (Aduana del Ecuador, 2018)

10%

0,2

Para los productos industriales que vengan de la UE, Ecuador ha liberado un 61% de
aranceles, mientras que al 39% restante tendr& un acceso libre en un plazo comprendido
entre 5 a 17 afios para prevenir un impacto negativo sobre el sector productivo por a una

liberacion precipitada. (Prometeo, s.f.)

10%

0,2

SegUn un estudio realizado por el INEC(2012), la quinta division a la que méas se destina el
gasto de consumo nacional es “Muebles, articulos para el hogar y articulos para la
conservaciéon y mantenimiento ordinario del hogar”.

10%

0,3

En Quito existen 11 empresas que comparten el mismo cédigo ClIU. No obstante,
Unicamente 7 se encuentran activas segln la Superintendencia de Compaiiias.
(Superintendencia de Compaiiias, 2018)

5%

0,15

Amenazas

Amenazas

w

Quito tiene una variacion extrema de lluvia mensual por estacion. La parte mas nublada del
afio dura 7,9 meses. La temporada mas mojada dura 5,5 meses con una probabilidad de
maés del 44% de que cierto dia sera un dia mojado. El tipo mas comun de precipitacién
durante el afio es lluvia. Afectacion sobre la agilidad del proceso de lavado cuando se lo
realiza al aire libre. (Wheather Spark, s.f)

15%

0,45

N

El liquido para bafiera de ultrasonido es uno de los componentes mas importantes dentro del
sistema de limpieza. De una buena eleccion de este detergente o desengrasante dependera
directamente el resultado de la limpieza. (Rodriguez, 2018) Las soluciones especialmente
disefiadas contienen componentes que aumentan el efecto de limpieza por ultrasonidos. (Ter
Arutiunian, 2015).

12%

0,24

Los resultados de limpieza dependen de la temperatura del medio, de la presion existente en
el liquido, de la concentracion de aditivos en el bafio y de la configuracién del sistema
ultrasénico (frecuencia, amplitud y potencia). (Telsonic Ultrasonics, s.f.)

10%

0,2

El lavado de cortinas suele quedar en el olvido cuando resulta muy facil poder realizarlo por
cuenta propia, ya sea a mano o en la lavadora. (Flota, 2017).

8%

0,16

1

Ecuador se encuentra en el puesto 118 del "Doing Business" de los 190 que conforman este
ranking, que clasifica los paises segln la facilidad que ofrecen para hacer negocios. En el
ultimo afio Ecuador ha caido 4 puestos, lo que indica que se ha hecho mas dificil hacer
negocios en el pais. En cualquier caso, su posicién en el ranking deja claro que Ecuador no
es un lugar propicio para hacer negocios. (Expansion, 2018)

5%

0,15

Total [

100%

[

2,65

Nota: 1) La ponderacién indica la importancia que tiene el factor para alcanzar el éxito en la industria. 2) La calificacién indica el grado de
eficacia con que las estrategias de la empresa responden a la industria. 3) El valor ponderado es el producto entre la poderaciény la

calificacién y el promedio es 2.5.

El valor ponderado promedio de la Matriz EFE fue de 2,65 lo cual indica que la

empresa tiene la capacidad de responder a las oportunidades y amenazas

existentes en la industria. Las estrategias que se apliquen deben aprovechar las

externalidades y minimizar los riesgos del mercado.

Conclusiones
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Oportunidades

La principal oportunidad del proyecto se centra en las caracteristicas que
presenta la tecnologia por ultrasonido hacia los consumidores potenciales, la
calidad del servicio de limpieza, la maximizacion de los recursos y principalmente

el aporte medioambiental, son la base para el éxito del negocio.

Por otro lado, hay que destacar los beneficios que presenta el mercado actual
después de distintas regulaciones establecidas sobre los procesos aduaneros
de mercaderia e importacion de productos industriales. La implementacion del
negocio requiere de maquinaria e insumos provenientes del extranjero por lo que
es vital que la agilidad en la comercializacion sea lo mas rapida y eficiente. Las
politicas formuladas en la Ley de Reactivacion Econdémica promueven el
comercio internacional y en este caso incentivan el desarrollo de la actividad

econdmica.

Es favorable también que un porcentaje del gasto de consumo de los hogares
esté destinado a la conservacion y cuidado del hogar. Esto significa que hay un
habito de consumo directamente relacionado con el lavado de cortinas que se

puede aprovechar.

Adicionalmente, la poca cantidad de competencia en el mercado genera una
gran oportunidad, la limpieza por ultrasonido no se ha difundido adecuadamente
y las posibilidades de marcar una diferencia que no solo brinde un servicio de
calidad, sino que aporte con sostenibilidad y reduzca el impacto sobre el
medioambiente, permiten crear las directrices a seguir para que el negocio tenga

éxito en la industria.

Amenazas

En relacién al clima de Quito, las cifras histéricas climatolégicas no son muy

alentadoras, la probabilidad de lluvia en un dia normal es de casi el 50%, la parte
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mas nublada del afio dura aproximadamente 8 meses, son casi 6 meses de
temporada de lluvia y la precipitacion mas comun es de humedad. Por lo tanto,
las instalaciones del lugar en el cual se opere el negocio deberan estar disefiadas
especificamente para que no se presenten inconvenientes a la hora de realizar
el secado de las cortinas. Pese a que la inversion inicial involucrard una maquina
de secado industrial, las demas herramientas e insumos tienen que mantenerse

protegidos y no al aire libre.

La limpieza por ultrasonido requiere de conocimientos técnicos para poder
operar la maquinaria por lo que sera necesario capacitarse para poder estar al
tanto de cada elemento que influya sobre el funcionamiento de la maquina.
Paralelamente, la eleccion de los detergentes adecuados sera crucial para
maximizar los beneficios del ultrasonido. Se han desarrollado disolventes y
detergentes ecoldgicos activados por ultrasonidos, que garantizan la maxima
eficacia en su funcion de desengrase y la seguridad de la no emision de vapores
toxicos al medio ambiente. (Limpiezas, 2013) Lograr adquirir este tipo de
soluciones de limpieza que vayan acorde la identidad de la empresa es muy

importante para ganar prestigio en el mercado.

Vale la pena mencionar que segun el indice Doing Business el Ecuador no es un
pais propicio para hacer negocios. El indice puede ser un desaliento o una
motivacion para los empresarios, lo cierto el éxito del negocio dependeré del

manejo y la inteligencia con la que se emprenda el proyecto.
3. Andlisis del cliente
Problema de la investigacién
Se considera que el problema para la implementacién del negocio radica en el

desconocimiento actual de la tecnologia de ultrasonido la cual, al ser tan

novedosa no tiene ningun tipo de presencia o posicionamiento en el pais. El
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mercado potencial puede que requiera tiempo para familiarizarse con las

cualidades del servicio y para generar confianza con los proveedores.

Objetivos de la investigacién

Recopilar informacién cualitativa proporcionada por expertos de la
industria y mediante un Focus Group.

Realizar una investigacion cuantitativa que permita establecer
predicciones y hallazgos sobre el comportamiento del cliente potencial.
Determinar la demanda existente del servicio y el grado de aceptacion del
servicio propuesto.

Conocer las principales caracteristicas del cliente potencial, preferencias

y necesidades.

Hipotesis de la investigacion

El mercado potencial encontrara muy interesante la propuesta del negocio

propuesto ademas muchos de los encuestados estaran dispuestos a incurrir en

la adquisicién del lavado por ultrasonido.

Investigacion cualitativa

3.1.1. Focus Group

La guia de preguntas para el Focus Group se encuentra adjunta en el Anexo 2.

Tabla 5. Informacion integrantes Focus Group

# Participante Edad Actividad Economica Empresa

1  Andrés Larrea 32 Ingeniero especializado en proyectos de desarrollo local ~ Constructora LRCONS

2 Maria Luisa Carrera 27 Ingeniera especializada en desarrollo internacional Ranch Products

3 Maria Elena Peralvo 28  Ingeniera especializada en proyectos autosustentables Naciones Unidas

4 Hernan Escudero 23 Ingeniero Comercial especializado en Finanzas Price Waterhouse Coopers
5 Gonzalo Jiménez 24 Ingeniero Comercial especializado en Finanzas Schlumberger
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Las personas que participaron en el Focus Group fueron seleccionadas tomando
en cuenta que sean las encargadas de contratar servicios profesionales para

distintas empresas.

Primera etapa: Conocimiento del mercado

e Existieron participantes que previamente contrataron proveedores de
servicio de limpieza. Se recalcd que sus experiencias no han sido las
mejores ya que la informalidad en la metodologia de trabajo no ha sido de
su total agrado.

e Dos personas no han contratado nunca el servicio, pero si han visto
letreros en la ciudad respecto a negocios que ademas de ofrecer el
servicio de limpieza de cortinas, realizan lavado de alfombras y muebles.

e Soélo una persona desconoce todo tipo de oferentes del servicio en el
mercado y tampoco lo ha contratado.

e Hernan expreso6: "No existe una empresa lider en el mercado de limpieza
de cortinas ni tampoco alguna que sobresalga de la competencia.
Ademas, considero que no hay mucho profesionalismo en el servicio
ofrecido.

e Andrés menciond: "‘Dado mi giro de negocio, conozco personas gque
realizan el servicio gracias a recomendaciones (el famoso “boca a boca”),
ademas, he buscado varias veces en internet quién realiza el trabajo™.

e Nadie mencion6 que haya publicidad en redes sociales de alguna
empresa que maneje el giro de negocio.

e Se menciond que: "Cuando se lavan cortinas en una empresa, se espera
gue el trabajo se lo realice durante dias no laborables, y que no haya
contacto directo con los técnicos durante las actividades cotidianas’.

e Andrés aportd: "Las empresas o personas que he visto que realizan el
trabajo, no lo hacen con una calidad sobresaliente. La competencia ofrece
un servicio similar, sin un valor agregado que se perciba. Ademas, no
siempre se toman en cuenta factores importantes como lo es la

puntualidad o seriedad en los tiempos de entrega’.
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Maria Luisa acotd: "Muchas veces los técnicos no se preocupan de su
area de trabajo y tampoco en cuidar los materiales que utilizan. Una
empresa que haga bien su trabajo genera confianza™.

Maria Elena dijo: "Seria interesante que una empresa se establezca en el
mercado con procesos profesionales y con un servicio de alta calidad, el
cual actualmente yo desconozco™.

En el grupo se menciond que existe un proceso largo de seleccién del
proveedor, ya que hay mucha variedad de personas que ofrecen el
servicio. El secreto en este tipo de servicios es algun diferenciador.
Hernan menciond: "La empresa que ingrese en el mercado debe
enfocarse en dos segmentos principales: el institucional o corporativo y el
residencial. Esto ya que los requerimientos y condiciones de estas dos
divisiones son muy diferentes”.

Gonzalo opind: "Me parece que habria una gran acogida para la empresa
gue apligue economias de escala ya que resultar4d atractivo para
empresas grandes. Por otra parte, deberia existir un factor diferenciador
de la competencia, alguna tecnologia que garantice la calidad del
servicio™.

El grupo mencion6 que el servicio de lavado de cortinas seguramente es
una subdivision de la venta de cortinas. Un plus para cualquier empresa

de la industria seria ofrecer el lavado junto con la venta de cortinas.

Segunda etapa: Percepcion respecto al servicio propuesto

Con respecto al ultrasonido, una vez demostradas las propiedades y
caracteristicas que ofrece el sistema, el grupo consideré muy interesante
la metodologia de produccién y sin duda incurririan en un servicio asi.
Llamé la atencidon la versatilidad de aplicaciones que presenta la
tecnologia, la minimizacion de errores y desperdicios, y la maximizacion
de la capacidad productiva. Se mencion0 que se desconoce empresas
gue implementen ultrasonido en el pais, y ademas el beneficio que mas

impacto es el aporte con el medioambiente.



e El ahorro de la cantidad de agua utilizada, la utilizacion de detergentes

ecoldgicos y la reduccién en el tiempo de operacién, son algunas de las

cualidades que mas se valoraron.

e Hernan dijo: "La maximizacion de recursos que ofrece esta tecnologia

sera esencial al momento de analizar la rentabilidad del negocio™.

Tercera etapa: El precio 6ptimo

e Con respecto al precio que maneja el mercado de limpieza de cortinas, el
grupo considerd que es elevado. Se deberian considerar factores como el

volumen y la frecuencia del lavado para ofrecer mejores condiciones a los

clientes.

e El precio mas aceptado en el grupo para la realizacion del lavado si situd
en un rango entre 20 y 30 ddlares por cortina, independientemente del

metraje que tenga cada item.

3.1.2. Entrevistas a expertos

La informacion proporcionada por los expertos permite conocer a profundidad la

puesta en marcha del negocio y las implicaciones que conlleva la participacion

en la industria.

La guia de preguntas para los expertos se encuentra adjunta en el Anexo 3.

Tabla 6. Informacién personal del primer experto

Nombre: Gem Fernando Espinoza Cardenas
Edad: 51 afos

Profesion: Comerciante

Empresa: EDIFIKORT CIA. LTDA.
Experiencia: 26 anos

e El mercado de lavado de cortinas a través de ultrasonido es reciente y no

lleva mucho tiempo en el pais. Hace varios afios se comercializaban por
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lo general persianas verticales o de aluminio que no necesitaban mas que
agua y jabon para su limpieza regular. Actualmente se utilizan cortinas
modelo enrollables, romanas o Duette, las cuales cuentan con telas
especiales que ya no se pueden lavar con métodos tradicionales.

Por otro lado, la demanda del servicio no es constante. Las personas no
lavan diariamente sus cortinas y a su vez prefieren evitar este costo.
Aungue hay muchos clientes que incurren en el lavado, hay un lapso hasta
gue se requiera contratar nuevamente del servicio.

En cuanto a la cantidad de competidores en la industria, hay muy pocos
en la actualidad. Existen personas independientes que ofrecen el servicio
de lavado de cortinas, pero no a través del ultrasonido, esencial para
conseguir 6ptimos resultados de limpieza. Hay trabajadores que mienten
y dicen que utilizan esta tecnologia cuando no es asi, normalmente la
limpieza se realiza de manera artesanal con detergentes comunes y
articulos caseros.

En Quito especificamente, no hay competidores que utilicen el
ultrasonido, por esa razén la demanda no ha sido cubierta por ninguna
empresa. La oportunidad presente sobre el servicio de lavado de cortinas
es evidente ya que es una linea de negocio adicional a la venta de cortinas
nuevas y la saturacion de dicha industria es muy elevada.

El factor principal en el negocio es que la inmediatez, eso es lo que mas
valora el cliente. La rapidez del servicio es crucial para tener éxito en el
mercado.

Aungue los consumidores siempre exigen calidad, debido a los precios se
prefiere lavar a través de métodos tradicionales que son mucho mas
accesibles. El problema con este servicio es que las cortinas se dafian
facilmente y se estropean.

Las personas con un poder adquisitivo medio alto pueden contratar el
servicio. Lastimosamente no se ha difundido la tecnologia por ultrasonido
y debido a este desconocimiento las personas terminan comprando

nuevas cortinas en lugar de darles mantenimiento a las que ya poseian.
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Tener en cuenta que cada vez es mayor la comunicacién con el cliente a
través de canales informaticos.

Con el ultrasonido se maximiza la satisfaccion del cliente, ademas, esto
se puede lograr sin necesidad de agregar otro tipo de tecnologia, ni
tampoco incurriendo en mas de una maquina, la capacidad productiva y
de abastecimiento que presenta es increible.

El secreto esta en facilitar el proceso al cliente, mientras més facilidades
mucho mejor. Se recomienda acercarse a la obra a desinstalar las
cortinas, llevarselas a fabrica para realizar el lavado y nuevamente
acercarse a realizar la instalacion. La puntualidad y la seriedad es lo mas
importante en este negocio.

Dependiendo del tamafio y la cantidad de cortinas, se pueden ofrecer
mejores precios. Adicionalmente el efectivo es el método de pago mas
apropiado ya que las comisiones que presentan las tarjetas de crédito se
traducen en mas costos para la empresa. Cabe mencionar que

normalmente se utiliza el pago contra entrega.

Tabla 7. Informacién personal del segundo experto

Nombre: Andrés San Martin
Edad: 40 anos

Profesion: Ingeniero Comercial
Empresa: Multistick
Experiencia: 8 afios

Existe mucha gente dedicada al servicio, sin embargo, un servicio con los
lineamientos caracteristicos del ultrasonido la verdad muy poco. En
realidad, el mercado no esté siendo aprovechado, no caeria nada mal que
entren algunos competidores, incluso seria una oportunidad que suceda
€s0 porque se va a promocionar de mejor manera el sistema de
ultrasonido. Actualmente el servicio existe en el mercado no utiliza ninguin
tipo de maquinas, sino se lo realiza de la manera tradicional. Por esa
razon mayor cantidad de competidores ayudaria a difundir los atributos

que presenta esta tecnologia.
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Muchos vendedores de cortinas realizan limpieza y mantenimiento, no
obstante, al nivel que estoy tratando de apuntar, utilizando tecnologia de
punta, creo nadie ha marcado una diferencia y por ende tampoco existe
un competidor que resulta una amenaza o que se ha aduefiado de la cuota
de clientes existentes. Considero que, si existiese solo un proveedor del
servicio, este no tendria éxito ya que captaria poco mercado
contrariamente a lo que uno se podria imaginar. Cuando la gente no
conoce nuevas tecnologias o0 nuevos servicios simplemente no los
adquiere.

El factor clave en el negocio es el precio, es aquella cualidad del servicio
gue influye mucho en el poder de decision de las personas. Si el servicio
por mas bueno que sea puede ser reemplazado por otro que tal vez no
tenga las mismas caracteristicas, pero si que cueste la mitad,
seguramente los clientes se iran por el mas econdémico asi sea manual.
Si hay una diferencia del 10% pues no influiria mucho, la idea es que el
precio para que sea una oportunidad atractiva para el cliente de ser
accesible y atractivo para el volumen de produccion sea alto.

Al momento de querer ingresar al mercado hay muchas variables que se
deben considerar, tomando en cuenta si se desea ingresar de una manera
basica, de una manera intermedia y de manera avanzada. Si se quiere
entrar con lo basico se necesitara solo la maquina de ultrasonido, un local
para atender a los clientes, y tener la promocién adecuada. Son
fundamentales las cuatro P del marketing para poder comenzar a operar
el negocio. Hay maquinas de 15 mil dolares, 20 mil dolares sin embargo
deben existir gran variedad de proveedores que tengan distintos precios
para el sistema en donde se pueda encontrar algo acorde al presupuesto.
El lugar debe ser adecuado para poder realizar el lavado y el secado que
es crucial, tener todas las herramientas necesarias de operaciéon. Con 20
-25 mil délares se puede ingresar al mercado.

Los clientes no saben a donde acudir para adquirir el servicio de limpieza,
la gente contrata al primero que encuentran porque nadie tiene el prestigio

de ser lider o simplemente de proveer el servicio. Las cortinas tienen telas
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delicadas y hay que saber tratarlas con mucho cuidado, por esa razén no
se puede lavar como cualquier otra cosa, tampoco conviene crear un
posible problema con el cliente. Las cortinas lavadas no quedan
completamente nuevas por lo que se debe comunicar al cliente que seran
desinfectadas y prolongaran su vida util pero no seran nuevas cortinas.
Por tal razén los quimicos utilizados son de vital importancia. La demanda
potencial existe sin duda y hay que aprovecharla.

Para el manejo de inventario no se requiere gran cantidad de trabajo, lo
gue se retira es lo que se tiene que regresar. Dependiendo la capacidad
instalada del negocio, del taller, el tiempo de entrega puede ser mayor o
menor. Si hay una buena capacidad se podria entregar dentro de 1 dia.
Dependiendo el sistema y la circulacién del agua del tanque de lavado, el
tiempo de limpieza sera diferente.

Toda forma de comercializacion es valida, todos los canales de
comunicacién deben ser aprovechados, ya sea redes sociales, el boca a
boca o flayers. Para una empresa que desea arrancar con 1 sola maquina
basta para ofrecer el servicio. El mantenimiento va de la mano del lavado.
El mercado objetivo es personas de clase media- alta.

Para promocionar el negocio en la calle si son necesarios tramites legales,
permisos para poder mostrar publicidad en vehiculos. Las salvaguardas
se deben prestar atencién ya que dependeran del lugar de procedencia,

de la maquina y de la tasa del transporte.

3.1.3. Resultados cualitativos

La cantidad de competidores en la industria es casi nula por lo que las
cualidades de la tecnologia de ultrasonido se desconocen.

Los clientes potenciales no saben a quién acudir cuando se trata de
contratar el servicio de lavado de cortinas.

La demanda existente no esta siendo aprovechada.

El precio y la rapidez del servicio son los factores criticos para tener éxito

en el mercado.
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e El nivel socio econdémico al que va dirigido el negocio es medio alto.
e Aunque la inversion inicial puede resultar elevada, los margenes de

utilidad esperados generan atractivo para incursionar con el proyecto.

3.2. Investigacion cuantitativa

3.2.1. Encuestas

La Encuesta realizada se encuentra adjunta en Anexos (cada una esta
compuesta de 21 preguntas cerradas y 1 abierta). Los resultados recolectados
permitieron determinar el mix de marketing y las estrategias a emplearse en la
implementacion del servicio propuesto. La matriz de preguntas y respuestas de

la encuesta se encuentra adjunta en el Anexo 4.

3.2.1.1. Analisis estadistico descriptivo

El siguiente analisis se baso en la informacion descriptiva recolectada de cada
una de las preguntas de la encuesta. La tabla de datos se encuentra adjunta en

el Anexo 5.

Pregunta 1: De un total de 51 personas encuestadas, la mayoria fueron hombres.
Pregunta 2: La mayoria de las personas encuestadas se ubicaron en un rango
de edad de 30 hasta 41 afios. No existié nadie que sobrepase los 65 afios.
Pregunta 3: La mayoria de encuestados trabajan de manera independiente.
Pregunta 4: El ingreso promedio de los encuestados se sitla entre 1001 y 1500
dolares. La desviacion estandar de este dato es de 1.35 unidades (la mayor
registrada), esto significa que hay personas con distintos niveles de ingresos.
Pregunta 5: El 57% de encuestados consideran que el producto que requiere de
mayor frecuencia de lavado son las “alfombras”. Esto puede significar una
oportunidad al momento de querer diversificar en el negocio.

Pregunta 6: El 33% de los encuestados utilizan el servicio de lavado y limpieza

para sus cortinas.
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Pregunta 7: El 63% consideran que es “importante” realizar lavado y limpieza de
cortinas. Existe un mercado el cual apreciaria el servicio propuesto.

Pregunta 8: Los encuestados consideran que el tiempo promedio mas oportuno
para realizar lavado de cortinas es cada 6 meses.

Pregunta 9: El 82% de la gente no conoce empresas que brinden el servicio de
lavado y limpieza de cortinas. Al no existir empresas bien posicionadas, las
personas no tienen una preferencia por alguna empresa en particular. Existe por
lo tanto la posibilidad de ingresar en el mercado y crear una imagen que se
destaque de la competencia.

Pregunta 10: Las empresas que se conocen en el mercado son 4: Blackout,
Martinizing, Colonial y Lavamatic.

Pregunta 11: La mayoria de las personas como maximo esperarian 3 dias para
gue el trabajo sea realizado.

Pregunta 12: El factor que mayor peso le dan las personas al servicio, es la
calidad de la limpieza.

Pregunta 13: El 82% de las personas si estarian dispuestas a utilizar el servicio
de lavado y limpieza por medio del ultrasonido. La desviacion estandar de este
dato es de 0.385 y resulta una de las mas bajas de todas las preguntas, esto
significa que hay aceptacion de la propuesta.

Pregunta 14: La principal ventaja que los encuestados aprecian del ultrasonido
es alargar la vida util de las cortinas y recuperar su estética.

Pregunta 15: El rango de precios que consideran tan barato que evitaria que
compren el servicio por dudar de su calidad, se encuentra entre 1 y 5 délares.
Pregunta 16: El rango de precios que consideran barato, pero no evitaria que
compren el servicio, se encuentra entre 6 y 10 ddlares.

Pregunta 17: El rango de precios que consideran caro, pero aun asi comprarian
el servicio se encuentra entre 11 y 15 ddlares. Nadie considera caro un precio
de 10 ddlares o menos.

Pregunta 18: El rango de precios que consideran tan caro que evitaria que
compren el servicio por muy bueno que fuese, se encuentra entre 21 y 25

dolares.
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Pregunta 19: A la mayoria le gustaria que un representante de la empresa se
acerque a retirar las cortinas para realizar el lavado.

Pregunta 20: El método de pago mas aceptado es con tarjeta de crédito.
Pregunta 21: La mayor red social utilizada es Facebook.

Pregunta 22: El medio por el cual les gustaria recibir informacion del servicio es

internet.

3.2.1.2. Andlisis estadistico inferencial

Analisis de correlaciones

La tabla de correlacion se encuentra adjunta en el Anexo 6.

e La frecuencia de consumo del servicio esta en funcion del conocimiento
gue las personas tengan del mercado, por lo tanto, la correlacién entre la
cantidad de empresas en el mercado y la utilizacion del servicio es de
74.59%.

e Laimportancia que se le atribuya al servicio dependera de la cantidad de
empresas presentes en el mercado. La correlacion que existe entre el
numero de proveedores del servicio y el interés de consumo es de -
67.93%.

e La cantidad de empresas en el mercado exigira que los precios sean mas
accesibles. La correlacion de -50.95% resulta de las preguntas en relacion
al conocimiento de las empresas que proveen el servicio de lavado de
cortinas y el precio ofrecido.

e Entre el precio de adquisicion y de rechazo del servicio la correlacion es
de 74.75%. El precio 6ptimo se encuentra en un rango de 10 a 20 délares.

e Las exigencias con respecto al servicio aumentan de acuerdo a la
cantidad de empresas presentes en el mercado. La correlacion entre las

variables: cantidad de empresas y exigencia de calidad es de 50.95%.
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e Las redes sociales son un medio de comunicacion con clientes
potenciales. La correlacion entre las variables utilizacion de redes

sociales y cantidad de empresas es de 53.93%.

3.2.1.3. Analisis de precios

Grafico Van Westendorp
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Figura 2. Andlisis de sensibilidad de precios de Van Westendorp

Los limites marginales de precios se encuentran entre 6 y 15 ddlares. El analisis
se lo realizé en base a dos rangos: 6-10 ddlares y 11-15 dolares. Graficamente
la mayor concentracion se establece en el area de 6 a 10 délares. Por tal razén,
el precio Optimo mas aceptado por las personas encuestadas se sitla

aproximadamente en 10 délares por metro cuadrado de lavado.
3.2.2. Resultados cuantitativos
e La mayoria de las personas estan dispuestas a utilizar el servicio de

lavado mediante ultrasonido. El factor que mas llama la atencién es la

posibilidad de alargar la vida Gtil de las cortinas y recuperar su estética.
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La importancia que se le atribuye al servicio de lavado de cortinas es alta.
En general las personas consideran que es necesario realizar el lavado
para aprovechar los aportes medioambientales que se pueden generar.
Las empresas de lavado de cortinas que se encuentran en el mercado no
tienen una imagen formalizada. De hecho, la percepcion que se tiene de
este tipo de empresas es de tipo tradicional y artesanal.

El precio por metro cuadrado de lavado que la mayoria de las personas
aceptan y consideran adecuado segun el modelo Van Westendorp resulté
de 10 dolares.

En cuanto al servicio de lavado de cortinas, las personas consideran que
la Calidad es mas importante que la Rapidez y el Precio. Dado que la
tecnologia de ultrasonido apoya estos elementos, hay oportunidad de
exito en el mercado.

Existen dos lineas de negocio que se podrian agregar tomando en cuenta
los resultados, la venta de cortinas que podria promover ain mas el
servicio de lavado y la posibilidad de ofrecer servicio de lavado de

alfombras.

Conclusiones de lainvestigacion

Pese a existir desconocimiento del sistema de limpieza mediante
ultrasonido, la mayoria de las personas estarian dispuestas a utilizarlo
dados los beneficios que se ofrecen.

El mercado presenta muy pocos proveedores del servicio lo cual significa
una oportunidad para ingresar con el negocio y tener una cuota de
mercado potencial significativa.

Hay una demanda insatisfecha que no esta siendo aprovechada. Ademas,
no hay empresas conocidas que promocionen el servicio.

El negocio es rentable pese a la exigencia de precios competitivos. La
gran ventaja del proyecto es la calidad de limpieza que ofrece la
tecnologia de ultrasonido seguida de los beneficios ambientales

involucrados.
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e El comportamiento de compra del cliente se concentra las expectativas
gue se tienen en cuanto a la calidad y al precio que cueste el servicio. Si
es que los clientes logran detectar que la empresa es confiable y que los
resultados son Optimos seguramente la demanda del servicio sera cada
vez mayor.

e Segun la tendencia de ecoldgica, las ventajas que presenta la limpieza
mediante ultrasonido permiten inferir que los consumidores potenciales
escogeran este servicio en lugar de aquellos que no cumplan con
estandares de sustentabilidad. Por tanto, el precio no es un elemento
influyente sobre la decision de compra del cliente ya que prevalece el

beneficio y aporte medioambiental de la limpieza por ultrasonido.

4. Oportunidad de negocio

4.1. Andlisis externo

Analizando el entorno externo se logré determinar distintos factores que afectan
directa e indirectamente el modelo de negocio. El principal hallazgo es el
incentivo que el Estado aplicé sobre la agilidad en el comercio internacional,
permitiendo que tramites, gestion de mercaderias y tasas arancelarias sean
mucho mas accesibles para la economia del pais. Adicionalmente existen

beneficios tributarios que promueven adin mas la implementacion del negocio.

Las proyecciones de crecimiento de la economia son alentadoras para varias
ramas de la industria, Ecuador pertenece a distintos grupos multilaterales de
caracter global que fomentan el intercambio comercial, los indicadores histéricos
de consumo Yy bienestar social han evolucionado en direccion a la
responsabilidad medioambiental y social y las condiciones de vida de la
poblacion crecen constantemente. Por estas razones, la tendencia empresarial
apunta a esta rama de la economia que goza de un panorama favorable, acorde

a las nuevas tendencias mundiales y en funcion del comportamiento de la
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poblacion que cada vez exige mayor calidad en los productos y servicios que

requieren.

Aunque los costos de maquinaria con tecnologia ultrasénica son elevados existe
un balance positivo frente a los elementos que benefician la insercion del negocio
dentro de la industria. EI nimero de clientes potenciales es alto, el mercado
presenta una baja cantidad de competidores, y los beneficios que ofrece el
negocio hacen de la presente propuesta una idea realizable y posiblemente

exitosa.

4.2. Andlisis del cliente

El Analisis del Cliente esclarecié el contexto real del negocio y del entorno en
que se desarrolla. Se analizaron los argumentos que aportaron distintas
personas: expertos, conocedores del tema y encuestados, para asi formular una
hipotesis mucho mas exacta del comportamiento real que tiene el cliente

potencial.

La mayor parte de las personas estan interesadas en el servicio, las
caracteristicas que se pretende ofrecer llaman la atencion del mercado, el
desconocimiento de empresas proveedoras de un servicio similar es una ventaja
significativa y los requerimientos que exige el modelo de negocio se traducen en

una oportunidad latente que se debe aprovechar.

4.3. Tamafno del mercado potencial

El tamafio del mercado potencial explica la cantidad de clientes que consumen
el servicio y aquellos que podrian solicitarlo en el futuro. Pese a que el nicho de
mercado al que ird enfocado el negocio seran principalmente empresas con
niveles de facturacion altos, se realiz6 la segmentacion de clientes tanto para
personas como para el sector institucional. Los variables utilizadas para el

célculo del mercado potencial fueron geograficas, demograficas y psicograficas.
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Tabla 8. Mercado potencial: Personas

Variable Descripcion Personas
Geogréfica Pais: Ecuador ,

Cantén: Quito 2239.191

Demogréfica . Edqd: 30 - 69 afios (39.7%) 888.959

Nivel Socioecondmico: A, B, C+ (35.9%) 319.136

Psicograficas Personas consientes de problemas ambientales (50%) 159.568

Mercado Potencial: Personas 159.568

Adaptado de: INEC, 2017

Tabla 9. Mercado potencial: Empresas

Variable Descripcion Empresas
Pais: Ecuador
Geografica Cantén: Quito 26.920

Ciudades: Quito, Cumbaya, Tumbaco, Puembo, San Rafael
Empresas que destinan gasto en actividades de

proteccion ambiental: “Administracion y gestion del 11.796

ambiente” (38.59%) y "Otras actividades de proteccién '

ambiental” (5.23%)
Empresas que destinan gasto en actividades de gestion

de recursos naturales: "Reglamentar o administrar el 2872

ambiente” (20.12%) y “Otras actividades de gestion de '

recursos naturales” (4.23%)

Mercado Potencial: Empresas 2.872

Psicogréficas

Adaptado de: INEC; Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, 2016
5. Plan de marketing
5.1. Estrategia de marketing

Las estrategias de marketing buscan adecuar las capacidades internas del

negocio a los factores externos del mercado con el fin de obtener la mejor

posicién competitiva.
Diferenciacion

La estrategia de diferenciacién se centra en maximizar aquellas cualidades del
negocio que lo hacen unico e incomparable. La tecnologia de limpieza por
ultrasonido es el factor que gracias a sus atributos de calidad y sostenibilidad

permiten destacarse de la competencia. Ventajosamente la industria en la ciudad
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de Quito no presenta empresas que brinden un servicio similar al propuesto, los
métodos limpieza que se encuentran en el mercado involucran maquinaria que

no aporta los privilegios en pro del medioambiente como enfatiza el ultrasonido.

La vision a largo plazo es un concepto que el capital siempre tiene bien presente.
Hoy en dia los mercados, inversores y empresas son cada vez mas conscientes
gue siguiendo un modelo de desarrollo sostenible se asegura la rentabilidad en
el tiempo. La economia verde compatibiliza el objetivo de crecimiento econémico
y la creacion de empleo con el uso eficiente de los recursos naturales llamado
trabajo verde. (Ecrowd, 2016)

Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento tiene como objetivo introducir el negocio o
servicio en el mercado aprovechando las cualidades y ventajas que se posee.
Los factores que influyen en la estrategia de posicionamiento se detallan a

continuacion:

Tabla 10. Componentes de la estrategia de posicionamiento

Estrategia de posicionamiento
Lavado y limpieza de cortinas a travéz de la
implementacion de ultrasonido
Optimos resultados de limpieza
Aporte medioambiental
Rapidez
Cuidado de la salud
Lider en limpieza de cortinas mediante la
Competencia implementacion de maquinaria especializada
y de vanguardia.
Calidad y Precio La mejor calidad al precio que sea necesario.

Caracteristicas

Beneficios

Incrementar el grado de limpieza y aprovechar

Uso y Aplicacion . o
los beneficios sanitarios que se ofrecen.

Propuesta diferente del servicio de limpieza
de cortinas en el mercado.

Target de personas interesadas en buenas

Estilo de vida practicas de higiene y limpieza asi como en

cuidado medioambiental.

Consumidor




5.1.1. Mercado objetivo

Tabla 11. Mercado objetivo: Personas

Mercado
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Filtros Personas
Mercado potencial - 159.568
Mercado disponible Personas que utilizan el s(zr?:gl/col)o de limpieza de cortinas 52 657
Mercado efectivo Personas dlspuestas a. utilizar el sery|C|o de limpieza de 43.179
cortinas mediante ultrasonido (82%)
Mercado objetivo Personas que el negocio espera captar como clientes 4.318
(10%)
Mercado Objetivo: Personas 4.318
Tabla 12. Mercado objetivo: Empresas
Mercado Filtros Empresas
Mercado potencial - 2.872
Mercado disponible Empresas que utilizan el servicio de limpieza de cortinas 948
(33%)
Mercado efectivo Empresas dlspuestas a utilizar el servicio de limpieza de 777
cortinas mediante ultrasonido (82%)
Mercado objetivo Empresas que el negocio espera captar como clientes 78
(10%)
Mercado Objetivo: Empresas 78

Para el calculo del mercado objetivo de personas y empresas se aplico un

porcentaje del 10% que se pretende captar, basado en la capacidad instalada

del negocio.

5.1.2. Propuesta de valor

LIENZO CANVAS
Socios Clave Actividades Clave

Propuesta de Valor

Servicio de lavado, limpieza y
mantenimiento de cortinas.

Servicio de lavado de cortinas

Proveedores de maquinaria,
proveedores de insumos y
materiales de limpieza,
vendedores de cortinas.

Incluye: instalacién y
desinstalacion.

Recursos Clave
Magquinaria de ultrasonido.
Detergentes y articulos de

limpieza.

Estructura de Costes

Insumos y materiales de limpieza, maquinaria, servicios
bésicos, arriendo, salarios.

mediante ultrasonido,

garantiza 6ptimos resultados
de limpieza. Beneficios:
rapidez en el lavado,
prolongar la vida util de las
cortinas, aporte

la contaminacion, reduccién
del impacto a la salud de las
personas.

tecnologia de vanguardia que

medioambiental, reduccién de

Relaciones con los Clientes
Relacion personalizada,
cordial, eficiente e inmediata.
Ademas: rapidez en el

precios especiales por
volumen, asesoria técnica.

Segmentos de Clientes

servicio, alternativas de pago,

Institucionales: Hospitales,
Escuelas, Universidades,
Concesionarias de Autos,

Bancos, etc. Residenciales:

Canales

Internet, recomendacion.

Departamentos, Casas,
Fincas, Haciendas.

Fuentes de Ingresos

Venta del servicio.

Figura 3. Modelo CANVAS
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¢, Qué es el ultrasonido?

La limpieza por ultrasonido es un proceso rapido, eficaz y ecologico, que consiste
en la agitacion de particulas de una solucién con energia de sonidos
(sonicacion). Hoy en dia es uno de los mas modernos y eficientes métodos de
limpieza, que permite retirar particulas de suciedad de diferentes superficies y
de distintas formas. Los objetos se sumergen en un tanque con detergentes
especiales en el cual se generan vibraciones mediante un sistema de
transductores. Para estos fines se utilizan sonidos de altas frecuencias, llamados
"ultrasonidos”. A su vez, estas vibraciones generan millones de burbujas
microscopicas, que sufren procesos de expansion y colapso, transmitiendo su

energia a otros materiales. Este fenbmeno se conoce como "cavitacion".

La cavitacién es el proceso de formacion y rapida expansion de burbujas en un
liguido. Los ultrasonidos (sonidos de altas frecuencias entre 20 y 400 kHz)
generan ondas alternas de alta y baja presion, que crean diminutas burbujas.
Estas crecen durante la fase de baja presion y explotan cuando la presion sube.
Con eso las moléculas del liquido se estrellan y liberan enorme cantidad de
energia la cual aumenta la temperatura local y forma un potente flujo de limpieza
dirigido a la superficie del objeto tratado. Precisamente esta "explosion” separa
las particulas de suciedad de la superficie del objeto. (Ter-Arutiunian, 2015)

Los resultados de limpieza dependen de la temperatura del medio, de la presion
existente en el liquido, de la concentracion de aditivos en el bafio y de la
configuracion del sistema ultrasénico (frecuencia, amplitud y potencia). Los
componentes ultrasénicos son adecuados para obtener un grado maximo de
limpieza de forma rapida y exhaustiva para la limpieza a profundidad de

diferentes objetos. (Telsonic Ultrasonics, s.f.)

La calidad de la limpieza mediante ultrasonido es mucho mas exigente y

profunda logrando maximizar los resultados. Se ha descubierto que el lavado
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con ultrasonido quita el 98% de las bacterias, a diferencia del lavado tradicional

gue solo elimina un 30%. (Lavacort, s.f.)

Beneficios

e Calidad de limpieza microscopica incluso en piezas con formas
complejas.

e Ahorro de tiempo, aproximadamente un 80% menos en comparacion con
un sistema tradicional.

e Ahorro de mano de obra.

e Ahorro de agua y de detergentes.

e Evitar riesgos por inhalacién y contacto con disolventes y detergentes
alcalinos.

e Ventajas ecoldgicas. (Limpiezas, 2013)

5.2. Mezcla de marketing

Producto

Atributos: Aporte medioambiental, optimos resultados de limpieza y rapidez
mediante el uso eficiente de los recursos. Este uso eficiente se centra en la
colaboracion a la proteccion de la biodiversidad, la calidad del aire, el suelo y el
agua Yy, por supuesto, en la reduccién de las emisiones de gases de efecto

invernadero vinculadas al cambio climatico. (Ecrowd, 2016)

Branding:

Nombre: HYDROCAYV Ultrasonic Cleaning
Pilares: Medioambiente y calidad del servicio.
Slogan: "Live better”

Colores: Azul, verde y blanco.

Logotipo:
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Hydre

Figura 4. Logotipo del negocio propuesto

Empaque: Fundas plasticas de proteccion con logotipo distintivo de la empresa

para cada cortina lavada.

Etiquetado: Etiqueta dentro de cada funda plastica con informacién numérica y

de ubicacion de la cortina en la obra.

Soporte: El servicio postventa tendrd como objetivo evaluar la satisfaccion del
cliente lo cual permitira corregir errores en el proceso de produccién y solucionar
cualquier inconveniente que el cliente pueda tener, todo esto través de una
llamada telefénica que se realizara tres dias laborables posteriores a la

finalizacion del trabajo.
Precio

Costo de venta: El costo unitario de lavado de cortinas es de $2,10, esto incluye
insumos utilizados y materiales necesarios para la entrega de cada unidad. En
cuanto al célculo del costo de ventas se utiliza una metodologia distinta al
tratarse de una empresa de servicios. Se han considerado los inventarios
embodegados, tanto de cortinas en cola de produccion de lavado, cortinas en
proceso y aquellas pendientes de entrega. La mano de obra establecié como un
costo del personal de produccién ya que no existe la elaboracion de productos
manufacturados, los costos indirectos (depreciaciones, amortizaciones, seguros)
se mantienen con esa denominacion y la materia prima no existe, el término
utilizado fueron insumos de fabricacién (directos e indirectos). El promedio del
costo de ventas anual de los 5 afios proyectados en relacion a las ventas anuales
es de 19.43%.
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Precio de venta: El precio de venta establecido sera de $10 por m? de lavado
(dato obtenido del andlisis de precios segun el modelo Van Westendorp). El
precio de venta evidenciara cambios a lo largo de la vida del proyecto ya que se
toma en consideracion la inflacion presente en cada afio la cual, en base a un
promedio anual de los ultimos 5 afios obtenido de las series historicas del IPC

ecuatoriano, da como resultado 2,49%.

Estrategia de precios: Como estrategia de precios se utilizara el enfoque de
Penetracion de Mercado, metodologia que fijara un precio inicial relativamente
bajo tomando en cuenta los atributos del servicio y el precio de mercado que
oscila los $10. El precio inicial sera de $8 y estara vigente los seis primeros
meses de operacion, después de este periodo se subira el precio hasta $10 el

cual evolucionara en funcién de la inflacién estimada.

Estrategia de entrada: Ofrecer un descuento adicional del 10% a todos clientes

los tres primeros meses de operacion.

Estrategia de ajuste: El ajuste de precios se realizara de acuerdo a la
Segmentacion del Mercado que se divide en personas particulares y empresas

0 instituciones.

Plaza

Estrategia de distribucién: Se manejard una Estrategia de Distribucion
Exclusiva lo cual significa un sélo establecimiento que abastecera la zona o area

geografica predeterminada.

Puntos de venta: El punto de venta estara ubicado en la parroquia de Cumbaya
ubicada al oriente de la capital en el valle de Tumbaco, conocida por su clima
agradable y por contar con una de las zonas residenciales mas exclusivas de la

ciudad.
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Figura 5. Ubicacién del negocio: Cumbaya. Tomado de: Google Maps

Estructura del canal de distribucién: Proveedor del servicio y cliente final, es

decir, relacion directa con el cliente que solicitara el servicio.

Tipos de canal: El tipo de canal sera Directo, es decir participara tan solo el

productor y el cliente final.

Promocion

Estrategia promocional: Para promocionar el servicio se tomaran en cuenta
una serie de actividades internas del negocio que marcaradn la diferencia
respecto a la competencia. En sentido general las actividades serdn: camparfias
publicitarias en internet, creacion de contenido multimedia para los medios de

comunicacién informaticos (videos e infografias) y visitas para demostraciones.

Publicidad: Tomando en consideracion las respuestas obtenidas en las

encuestas y la tendencia de utilizacién de redes sociales, el principal medio de
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difusién del negocio sera via internet. Las redes sociales que se utilizaran son
Facebook e Instagram, las cuales tienen opciones de campafias publicitarias que
van desde el $1 ddlar diario permitiendo acceder a esta herramienta en funcion
del presupuesto disponible. Por ultimo, el costo para la creacion de contenido
multimedia formara parte del desembolso pagado al Community Manager
encargado de manejar la parte publicitaria de la empresa (camparfas, videos

corporativos, imagenes y publicaciones).

Promocion de ventas: Exhibiciones y demostraciones del servicio y de la

tecnologia en el punto de venta.

Relaciones publicas: Crear y mantener una imagen positiva de la empresa ante
el publico en general, apoyandose en los factores medioambientales y de
responsabilidad con la comunidad, lo que a su vez genere un clima favorable

para las ventas.

Fuerza de ventas: Direccionada a la prestacion de servicios personalizados y
acordes a las caracteristicas del cliente potencial. La fuerza de ventas se
fundamenta en la capacidad del personal de la organizacion para expresar
adecuadamente la filosofia y valores institucionales hacia los clientes antes,
durante y después de cumplir con el servicio. El propietario/vendedor tendra un
salario de $500 acorde a los reglamentos ecuatorianos con horario completo mas
comisiones del 5% sobre el valor de las ventas. Dicho vendedor se encargara de
contactarse con el mercado potencial y gestionar las ventas que se vayan

generando.
Marketing directo: El marketing directo sera por correo electronico permitiendo
enviar ofertas, anuncios, recordatorios y cualquier tipo de informacién en

beneficio del negocio.

6. Propuesta de filosofia organizacional
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6.1. Misidén

Ser una empresa de servicios de limpieza que utilice tecnologia de vanguardia
adaptada a los mas exigentes estandares de calidad procurando brindar ventajas
ecoldgicas que aporten con la realidad del mundo en que vivimos y fomenten

una cultura de conciencia y responsabilidad ambiental en Quito.

6.2. Visioén

Ser la eleccion preferida en la prestacion de soluciones integrales de limpieza
respaldada por los valores de sustentabilidad, responsabilidad y excelencia en

beneficio de su comunidad.

6.3. Objetivos a mediano y largo plazo

Objetivos a mediano plazo (2-3 afios)

e Crear reconocimiento de la marca utilizando las redes sociales y sus
herramientas de seguimiento que detallan el nimero de seguidores, las
visualizaciones, el alcance y demas factores a partir del inicio de la
actividad comercial.

e Generar fidelidad a la marca en funcion de la filosofia institucional y las
relaciones publicas hasta alcanzar un porcentaje mayor al 50% de clientes
repetitivos al tercer afio de operacion.

e Cubrir el costo de capital de trabajo inicial al final del segundo afio de
haber comenzado con las actividades de la empresa.

Objetivos a largo plazo (4-5 afios)

e Ser lider en ventas de prestacion de servicios de limpieza de cortinas en

las areas segmentadas al afio 2023.
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e Incrementar la satisfaccion de los clientes respecto al servicio con la
ayuda de la tecnologia de ultrasonido mediante una evaluacion postventa
esperando un 90% de satisfaccion al afio 2023.

e Generar un margen de utilidad neto promedio del proyecto superior al 15%

respecto a las ventas totales del negocio.

7. Propuesta de estructura organizacional y operaciones

7.1. Estructura organizacional
Estructura lineal
La actividad decisional se concentrard en una sola persona, quien tomarda todas
las decisiones estratégicas y tendra la responsabilidad basica del mando. El
duefio y gerente serd uno mismo y se encargara de asignar y distribuir el trabajo
a los subordinados, quienes a su vez reportaran sus actividades.
Estructura formal
Se realizara una division de las actividades dentro del negocio que permita
principalmente alcanzar los objetivos mediante organigramas y manuales de
procesos. La estructura formal estara constituida por una jerarquia de puestos
definidos por division del trabajo, autoridad, responsabilidad y delegacion.
Estructura legal
Unico propietario (unipersonal)
A través del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) en modalidad de persona

natural se realizara la actividad econdmica permitiendo que el Servicio de Rentas

Internas (SRI) realice el control tributario pertinente.
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El propietario y la empresa son la misma entidad en el pago de los impuestos.
Las ganancias de la empresa son ganancias personales y se gravaran como
ingreso personal. El propietario es responsable econémicamente de su empresa
y los bienes personales se usaran para cubrir las pérdidas o deudas que incurra

la empresa. (Accion, s.f.)

Organigrama

Propietario/
Gerente/
Vendedor

[Community Managerf=+4

Contador

Operador de
Produccién

Figura 6. Organigrama de Hydrocav

Cadena de valor del negocio

7.2

Operaciones

w INFRAESTRUCTURA de la EMPRESA
E Finanzas y administracién de recursos.
o
o] RECURSOS HUMANOS
2 Seleccién exhaustiva, capacitacion técnica, politicas de incentivos y remuneraciones, cultura organizacional.
)
] =
B DESARROLLO TECNOLOGICO
S Aporte medioambiental, investigacién y desarrollo para la utilizacién de mejores insumos, reciclaje.
I3
< APROVISIONAMIENTOS - compras =z
Compra de materiales e insumos. g
?
2 LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING SERVICIOS S
x
< INTERNA EXTERNA y VENTAS POSTVENTA
% Almacenamiento de Limpieza y matenimiento de || Distribucion y entrega de los Ventas. Servicio postventa
o materiales e insumos cortinas. pedidos terminados. Publicidad efectiva. inmediato.
2 (detergentes, 3 6 v Ltilizacion d Almacenaje temporal de Promoci6n del negocio. Atencién por reclamos y
g desengrasantes y I;esgalﬁf:ré l:j'e'ﬁ:'?:zae cortinas hasta la aprobacion || Propuesta de un servicio de garantias.
k=] herramientas). d P! " || del cliente para la respectiva calidad en el mercado. Solucién de dudas y
= i entrega. reguntas.
3 Rec;zuon de nuevos Desinstalacion y Difusion de los atributos de preg
< pedidos y compras. reinstalacion de cortinas. la técnologfa de ultrasonido.
Logistica de operacion.
ACTORES:
PROPIETARIO/GERENTE/VENDEDOR, OPERADOR DE PRODUCCION, COMMUNITY MANAGER, CONTADOR
ETAPAS DE VALOR:
DESARROLLO TECNOLOGICO, OPERACIONES

Figura 7. Cadena de valor de Hydrocav



Procesos

Andlisis de tiempos

¢ Desinstalacion de cortinas: 5 minutos (por cortina)

e Reinstalacion de cortinas: 5 minutos (por cortina)

e Lavado: 1 -2 minutos (por cortina)

e Secado: 15-20 minutos (por cortina)

e Entrega del pedido terminado: 3 dias laborables.

Costos y Gastos

Tabla 13. Costeo unitario del servicio
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InsuMos Directos Insumo Costo Unitario Cantidad de| Cantidad de |Costo total
(litros x unidad) (litros) unidades |litros x cortina | de insumo
Detergente ($40) 0,02 % 0,80 1 0,02($ 0,80
Desengrasante ($40) 002 % 0,80 1 0,02($ 0,80
Insumos Indirectos
Empaque de Plastico $ 0,40 1 $ 0,40
Etigueta de cartén $ 0,10 1 - $ 0,10
COSTO UNITARIO $ 210

Tabla 14. Costos y gastos involucrados en el negocio

Clasificacién DATOS Condiciones
Operacional Suministros de Oficina $ 10,00 | Mensuales
C.L.F Seguro vehiculo 2% V. Vehiculo
C.LF Mantenimiento y reparaciones $ 50,00 | Mensuales
Operacional Servicios béasicos $ 150,00 | Mensuales
Operacional Gasto arriendo $1.000,00 | Mensuales

Operacional Publicidad 5% Ventas Mensuales
Operacional Honorarios Contador $ 150,00 | Mensuales
Operacional Honorarios Community Manager | $ 150,00 | Mensuales

Operacional Gastos de constitucion $1.000,00 | Un solo pago

Secuencia

1. Contacto con el cliente (Venta)

2. Aprobacion del servicio




Retiro de cortinas
Almacenamiento de unidades en fabrica
Proceso de lavado y limpieza

Devoluciéon de las unidades al cliente

N o g &~ w

Servicio postventa

Numero de personas requeridas

e Propietario, gerente, vendedor
e Operario de produccion
e Community Manager

e Contador

Infraestructura requerida

e Magquina de ultrasonido: $14.000

e Secadora industrial: $1.500

e Arriendo local: $1.000 (mensuales)

e Vehiculos (VAN N300 Chevrolet): $17.500
e Impresora: $200

e Computadoras (2): $500 (cada una)

Mapa de procesos

Mapa de procesos adjuntado en el Anexo 7.

Flujograma

Flujograma de la empresa adjuntado en el Anexo 8.

8. Evaluacioén financiera

43
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8.1. Fuentes y politicas financieras

Fuentes de ingresos: La fuente de ingresos sera exclusivamente la venta del
servicio de lavado. La cantidad de unidades crecera progresivamente hasta
alcanzar el promedio de crecimiento de la industria de 2,18% en el tercer afio.
Dicho valor se obtuvo con los datos histéricos del PIB de la industria. Mientras
tanto el precio evolucionara acorde a la tasa de inflacion promedio de 2,49%. La

politica de cobranza sera 100% contra entrega.

Tabla 15. Estado de resultados proforma anual

1 2 3 4 5
Ventas $53.491,22| $63.398,71| $66.494,05| $69.704,69| $72.173,70
() Costo de Ventas $11.554,39| $12.372,64| $12.629,33| $12.894,52| $13.399,96
(=) UTILIDAD BRUTA $41.936,83| $51.026,07| $53.864,71| $56.810,17| $58.773,74
() Gastos sueldos $7.594,80| $8.287,04| $8.484,28| $8.686,42| $8.893,60
() Gastos generales $21.760,00 $21.276,92| $21.806,72| $22.349,71| $22.906,21
() Gastos de depreciacién $3.390,00] $3.390,00/ $3.390,00f $3.390,00| $3.390,00
() Gastos de amortizacién $32,00 $32,00 $32,00 $32,00 $32,00
(=)| UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. $9.160,03| $18.040,10| $20.151,72| $22.352,04| $23.551,93
() INTERESES $2.485,07| $2.046,68| $1.552,70 $996,07 $368,84
=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $6.674,96| $15.993,42| $18.599,02| $21.355,97| $23.183,09
() 15% PARTICIPACION TRABAJADORES $1.232,51| $2.399,01| $2.789,85| $3.203,40| $3.477,46
=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $5.442,44| $13.594,41| $15.809,16| $18.152,58| $19.705,63
() 25% IMPUESTO A LARENTA $1.746,06| $3.398,60| $3.952,29| $4.538,14| $4.926,41
(=) UTILIDAD NETA $3.696,38| $10.195,81| $11.856,87| $13.614,43| $14.779,22
MARGEN BRUTO 78,40% 80,48% 81,01% 81,50% 81,43%
MARGEN OPERACIONAL 17,12% 28,46% 30,31% 32,07% 32,63%
MARGEN NETO 6,91% 16,08% 17,83% 19,53% 20,48%

Estructura de costos: Los costos directos son costos del personal de
produccion y costos de los insumos (detergentes, desengrasantes, etiquetas y
plasticos), mientras que los indirectos son costos por servicios basicos y costos

del personal indirecto (contador y community manager).

Gastos principales: Los gastos incurridos a lo largo del proyecto seran los
siguientes: suministros de oficina, seguro del vehiculo, mantenimiento del
vehiculo, servicios basicos, gasto por arriendo, publicidad, honorarios contador,

honorarios community manager y gastos por constitucion.

Margenes de ganancia: En base al precio de venta de $10 y al costo unitario

de produccion de $2,10 el margen de ganancia por cortina lavada es de 79% no
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obstante, el resultado que se describe es antes de impuestos e intereses y
adicionalmente no toma en cuenta otros costos como servicios béasicos u
honorarios. Si se analiza el margen neto en el apartado del Estado de
Resultados, se puede evidenciar porcentajes promedio anuales de margen neto
a lo largo de los 5 afios siendo 6.91%, 16.08%, 17.83%, 19.53% y 20.48%

respectivamente.

Tabla 16. Estado de situacion financiera proforma anual

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROFORMA ANUAL

0 1 2 3 4 5
ACTIVOS $44.518,08| $45.492,59| $51.843,04| $59.392,83| $68.146,97| $77.298,55
Corrientes $10.158,08| $15.949,59| $27.117,04| $39.483,83| $53.054,97| $67.023,55
Efectivo $9.892,08| $8.498,51| $19.313,12| $31.319,68| $44.519,49| $58.801,41
Cuentas por Cobrar $0,00| $6.725,71| $7.056,12| $7.398,86 $7.754,36 $7.948,64
Inventario unidades terminadas $0,00 $197,48 $207,54 $212,63 $216,62 $0,00
Inventario insumos directos $16,00 $16,38 $16,77 $17,15 $17,50 $0,00
Inventario insumos indirectos $250,00 $511,50 $523,50 $535,50 $547,00 $273,50
No Corrientes $34.360,00| $29.543,00( $24.726,00| $19.909,00 $15.092,00{ $10.275,00
Propiedad, Planta y Equipo $34.200,00| $34.200,00{ $34.200,00| $34.200,00| $34.200,00{ $34.200,00
Depreciaciéon acumulada $0,00| $4.785,00| $9.570,00| $14.355,00| $19.140,00| $23.925,00
Intangibles $160,00 $160,00 $160,00 $160,00 $160,00 $160,00
Amortizacion acumulada $0,00 $32,00 $64,00 $96,00 $128,00 $160,00
PASIVOS $22.259,04| $19.537,16| $15.691,81| $11.384,73 $6.524,44 $896,80
Corrientes $0,00 $734,73 $784,38 $866,27 $951,60 $896,80
Cuentas por pagar proveedores $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Sueldos por pagar $0,00 $243,64 $243,28 $242,90 $242 52 $242,12
Impuestos por pagar $0,00 $491,09 $541,11 $623,37 $709,08 $654,67
No Corrientes $22.259,04| $18.802,43| $14.907,43| $10.518,45 $5.572,84 $0,00
Deuda a largo plazo $22.259,04| $18.802,43| $14.907,43| $10.518,45| $5.572,84 $0,00
PATRIMONIO $22.259,04| $25.955,42| $36.151,23| $48.008,10| $61.622,54| $76.401,76
Capital $22.259,04| $22.259,04| $22.259,04| $22.259,04| $22.259,04| $22.259,04
Utilidades retenidas $0,00| $3.696,38| $13.892,19| $25.749,06| $39.363,50| $54.142,72

Activos y pasivos corrientes: Las cuentas por cobrar se dividieron en partes
iguales para los dos segmentos de clientes que el negocio plantea: personas y
empresas. Las politicas se enfocan principalmente sobre el periodo de cobro que
en el caso de particulares sera después de tres dias y para empresas sera dentro
de treinta dias (considerando que la mayoria de las empresas cancelan las
adquisiciones a proveedores después de un mes). En cuanto a las cuentas por

pagar la politica de pagos sera 100% al contado, generando un valor de cero en
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esta cuenta para cada periodo. EI manejo de inventario de unidades de
produccion para almacenar, en proceso de lavado y listas para entregar, lo

realizara el vendedor que debera notificar al operario para el registro respectivo.

Inversién en activos no corrientes: Los activos no corrientes en que se
incurrird son: maquinaria para lavado, vehiculo y equipo de computacion. Se
necesitara la maquina de ultrasonido, una secadora industrial, una van cargo
Chevrolet n300, dos computadoras y una impresora. Cada activo no corriente
cuenta con sus tablas de depreciacion y amortizacién estructuradas en el modelo

financiero.

Inversion inicial: La inversion inicial se desglosa en los rubros de propiedad,
planta y equipo, intangibles (antivirus para computadoras) y capital de trabajo. El
capital de trabajo se lo calculé con la funcion BUSCAR OBJETIVO que ofrece el
programa Excel en la cual se especificd que el valor resultante sea aguel minimo
para que todos lo flujos de efectivo futuros sean positivos. La inversion inicial
resultante es de $44.518,08 repartida 50% como capital propio y 50% a través
de financiamiento con un banco. La tabla de amortizacién de la deuda se detalla

en la pestafia DC (Deuda/Capital) del modelo financiero.

Nivel de ingresos inicial: Los ingresos estaran en funcion de la cantidad de
unidades y el precio de venta. Los valores iniciales son de 500 unidades a un
precio de $7,20. Las 500 unidades fueron resultado de una interpretacion del
mercado objetivo de clientes tanto de personas como de empresas, 4.318y 78
respectivamente. El supuesto se basoé en la capacidad instalada del negocio y el
promedio de clientes mensuales que podrian adquirir el servicio. Se sumo ambos
mercados objetivos y se dividié para doce (meses) para arrojar un valor de 366,
lo cual significan 366 cortinas, 366 clientes (una cortina por cliente). Dado que
los expertos explicaron que por lo general los clientes adquieren el servicio para
lavar mas de una cortina, se redondeo la cifra a 500 evitando sobreestimar la
proyeccion. Por otro lado, para el precio de venta inicial de $7,20 se aplicaron

las politicas de precio mencionadas en la mezcla de marketing, en donde se
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estable la estrategia de precios y la estrategia de entrada, colocando un precio
de $8 los seis primeros meses y un descuento adicional del 10% a todos los
clientes los primeros tres meses de operacion. Paulatinamente el precio se situd
en $10 ddlares en el séptimo mes, valor sugerido por la investigacién de mercado
realizada que se mantuvo hasta el final de la proyeccion.

Crecimiento de los costos y gastos directos e indirectos, acorde con el
crecimiento de las ventas: En referencia a costos directos se tiene los insumos
directos que son detergentes y desengrasantes, cada uno a un precio de $40.
Otros costos como en agua y la electricidad que estan directamente relacionados
con el lavado, se encuentran implicitos en los gastos operacionales para los
cuales se coloco valores tomando en cuenta la utilizacion de servicios basicos
utilizados durante el proceso de limpieza. En cuanto a costos indirectos se tiene
el empaque de plastico que recubre la cortina una vez se encuentre lista para
entregar, y ademas la etiqueta de cartdon en la que se detalla informacién del
producto. En relacion a gastos indirectos se coloco gasolina para el transporte al
momento de la entrega, y el resto de los gastos operaciones que soportan la
actividad principal. Todo costo o gasto tiene en cuenta la inflacion asi que cada
afo crece un porcentaje. Dado que las ventas crecen acorde a la industria que
no tiene un crecimiento exorbitante (2,18%) se considera que los costos y gastos

se mantienen iguales durante los cinco afios de duracion del proyecto.

Crecimiento del capital de trabajo: Como se explicé anteriormente, el capital
de trabajo inicial sera de $10.158,08 el cual crecera progresivamente cada afo.
El promedio de crecimiento del capital de trabajo es de 46% y dicho valor se
puede comprobar en el Estado de Situacién Financiera Anual en el modelo

financiero.

Crecimiento de la propiedad, planta y equipos de acuerdo a la necesidad
de ampliacion de la capacidad instalada: En funcion de las encuestas
realizadas a los expertos en el capitulo de investigacion de mercado se logro

determinar que no es necesaria una reinversion en maquinaria ya que con una
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sola maquina de ultrasonido y una secadora se puede abastecer gran parte de
la demanda existente en el mercado por lo cual seria un costo innecesario. El
negocio no cuenta con terreno o edificio asi que estos valores se obvian y la
cantidad de equipo de oficina necesario que se establece para comenzar sera
suficiente durante los cinco afios del proyecto. El equipo de computacion a
diferencia de otro giro de negocio serd para uso basico: cotizaciones, mails,

registros en hojas de calculo, etc.

Tabla 17. Estado de flujo de efectivo proyectado anual

0 1 2 3 4 5

Actividades Operacionales $2.063,05| $14.709,60| $16.395,54| $18.14542| $19.854,76

Utilidad Neta $3.696,38 $10.195,81 $11.856,87 $13.614,43 $14.779,22
Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion $4.785,00 $4.785,00 $4.785,00 $4.785,00 $4.785,00

+ Amortizacion $32,00 $32,00 $32,00 $32,00 $32,00

- A CxC $6.725,71 $330,41 $342,75 $355,49 $194,29

- A Inventario UT $197,48 $10,06 $5,09 $3,99 $216,62

- A Inventario ID $0,38 $0,38 $0,38 $0,35 $17,50

- A Inventario |l $261,50 $12,00 $12,00 $11,50 $273,50

+ A CxP PROVEEDORES $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

+ A Sueldos por pagar $243,64 $0,37 $0,38 $0,38 $0,39

+ A Impuestos $491,09 $50,01 $82,27 $85,71 $54,41

Actividades de Inversion $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

- Adquisiciéon PPE y intangibles $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Actividades de Financiamiento $3.456,61 $3.895,00 $4.388,98 $4.945,61 $5.572,84

+ A Deuda Largo Plazo $3.456,61 $3.895,00 $4.388,98 $4.945,61 $5.572,84

- Pago de dividendos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

+ A Capital $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $1.393,57 $10.814,60 $12.006,56 $13.199,81 $14.281,92

EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO $9.892,08 $8.498,51 $19.313,12 $31.319,68 $44.519,49

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $8.498,51 $19.313,12 $31.319,68 $44.519,49 $58.801,41

Andlisis del estado de flujos de efectivo y la necesidad de financiamiento y
liguidez de los flujos proyectados: Para comprobar que el Estado de Flujo de
Efectivo este elaborado adecuadamente es indispensable haber calculado
capital de trabajo inicial, siendo este el valor minimo para que todos los flujos de
efectivo futuros sean positivos. En este caso el capital de trabajo es el actor
principal al momento de contar con la liquidez adecuada para que el negocio
comience con sus operaciones. La financiacion necesaria para el proyecto
analiza tanto inversiones en propiedad, planta y equipo, asi como activos

intangibles y capital de trabajo. La propuesta es aportar un 50% de capital propio
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y un 50% mediante financiacién bancaria, lo cual permita tener un fondo de

maniobra acorde a las necesidades del proyecto.

Criterios de valoracion del proyecto en relacién al VAN, TIR, indice de
rentabilidad y periodo de recuperacién: La propuesta del negocio arroja
indices de rentabilidad favorables. El valor actual neto (VAN) resulta positivo
tanto para los flujos del proyecto como para los del inversionista lo cual significa
gue conviene realizar la inversion y que la propuesta es viable financieramente.
La tasa interna de retorno (TIR) igualmente es un indicador muy atractivo siendo
positiva y superior a las tasas de descuento utilizadas, WACC y CAPM
respectivamente para cada cashflow. El indice de rentabilidad (IR) demuestra
gue para por cada unidad monetaria invertida se recibe un monto superior, para
el caso del flujo de efectivo del proyecto, por cada délar de inversién se recupera
$2,33, paralelamente para el flujo de efectivo del inversionista, por cada délar de
inversion se generan $3,35. En cuanto al periodo de recuperacion contable el
célculo arrojo que en 26 meses el flujo del proyecto empezara a percibir
ganancias, mientras tanto que para el inversionista la recuperacioén serd mas
pronta logrando generar un punto de equilibrio en el mes 20. Sin duda alguna los
resultados son atractivos y demuestran que la idea planteada es potencialmente

exitosa.

Tabla 18. Criterios de valoracion financiera
EVALUACION FLUJO DEL PROYECTO

VAN $ 59.370,27
IR $ 2,33
TIR 47,33%

Periédo de Recuperacion 26 meses / 2 afios 2 meses

EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA

VAN $ 52.253,23
IR $ 3,35
TIR 73,31%
Periddo de Recuperacién 20 meses / 1 afio 8 meses

8.2. Analisis financiero y recomendaciones



Tabla 19. Indicadores financieros

Razones de liquidez
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| Razon circulante | veces 21,71 | 34,57 | 45,58 | 55,75 | 74,74 |
Razones de apalancamiento
Razén de deuda a capital veces 75,3% 43,4% 23,7% 10,6% 1,2%
Cobertura del efectivo veces 4,05 9,47 14,16 24,84 72,04
Razones de actividad
Periodo de cuentas por cobrar dias 45,89 40,62 40,61 40,60 40,20
Periodo de cuentas por pagar dias
Periodo de inventario dias 6,24 6,12 6,15 6,13
Ciclo operativo dias 52,13 46,75 46,76 46,74 40,20
Ciclo del efectivo dias 52,13 46,75 46,76 46,74 40,20
Razones de rentabilidad
Margen de utilidad % 6,91 16,08 17,83 19,53 20,48
ROA % 8,13 19,67 19,96 19,98 19,12
ROE % 14,24 28,20 24,70 22,09 19,34

La razdén circulante gener6 resultados que apoyan la capacidad de
afrontar obligaciones a corto plazo que tiene el negocio. En todos los afios
la razon de liquidez obtuvo cifras altas.

Las razones de apalancamiento demuestran que el endeudamiento inicial
es elevado sin embargo conforme pasa el tiempo se estabiliza gracias a
la reduccion de deuda, y a que el negocio ha generado fuentes de ingreso
suficientes para poder solventar el financiamiento inicial. Si se analiza la
razon deuda capital se podra observar como va disminuyendo el impacto
de la deuda sobre la solvencia de los activos. Dicha situacion se corrobora
analizando la cobertura de efectivo que al contrario cada vez es mayor.
En cuanto a las razones de actividad hay varios puntos que tomar en
cuenta, en general el periodo de cuentas por cobrar es de 41 dias y esto
se debe al crédito otorgado al segmento de clientes empresas el cual
realiza sus pagos en el lapso de 30 dias. El periodo de cuentas por pagar
es cero ya que la politica de pagos es mediante pagos de contado. En
promedio el inventario se mantiene en fabrica 6 dias hasta volver a
entregar las unidades lavadas al cliente. Por dltimo, los ciclos de
operacion y efectivo coinciden expresando el tiempo que tarda todo el
proceso del servicio es netamente el mismo tiempo desde que se
adquieren los insumos hasta realizar el cobro correspondiente a cada

cliente.
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Finalmente, las razones de rentabilidad, rendimiento sobre los activos
(ROA), rendimiento sobre el patrimonio (ROE) y margen de ganancia son
alentadores, los activos generan rentabilidad, el patrimonio est4 a salvo
de posibles pérdidas y el margen de ganancia promedio anual es de
16,17%.

Una recomendacion crucial que mejorarian varios indicadores se centra
en la reducir del tiempo de cobro a empresas el cual es de 30 dias, esto
sin duda alarga el ciclo operativo y retrasa la cobranza afectando la
liquidez. Las politicas hacia las empresas deberian ser mas exigentes y

menos flexibles en ese sentido.

Conclusiones generales y recomendaciones

Se ha comprobado que el plan de negocio propuesto es viable
financieramente y que su atractivo es considerable.

El espectro de clientes potenciales es enorme ya que normalmente todas
las personas y empresas cuentan con cortinas en su lugar de domicilio u
oficina. Adicionalmente la diferenciacion del negocio a través de la
tecnologia de ultrasonido garantiza un impacto favorable sobre la
percepcion que tienen los clientes en relacidon al servicio de limpieza de
cortinas.

El contexto macroecondmico es amigable en relacion al giro del negocio
ya que las regulaciones actuales no impiden que las actividades
operacionales se frenen, al contrario, el comercio se ha incentivado a
través de distintos mecanismos. Adicionalmente existen beneficios hacia
microempresas que facilitan la estructuracion del proyecto y las
tendencias medioambientales de los consumidores alientan la
implantacion de la propuesta tomando en cuenta los atributos ecoldgicos
gue presenta el servicio.

La investigacién de mercado arrojo resultados acordes a las expectativas
iniciales de la idea de negocio. Los datos recolectados permitieron que el

modelo financiero exprese indicadores y margenes de ganancia positivos,
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de ahi que los criterios de viabilidad financiera resultaran ser tan
atractivos.

Las cualidades del servicio son claramente atractivas para un
inversionista, el negocio es perecedero en el tiempo, no requiere de gran
cantidad de conocimiento en el area, el contexto actual soporta las
caracteristicas medioambientales y las cifras de valoracion financiera son
ideales para emprender aspirando prosperidad sobre el plan de negocio.
A pesar de tener indicadores de liquidez y solvencia prometedores se
sugiere no olvidar que pueden suscitarse desembolsos inesperados y
gastos pueden reducir el grado de confianza que se pude percibir
solamente analizando el presente plan de negocio. Si bien es cierto se ha
comprobado la viabilidad financiera de la propuesta, en la realidad se
involucran factores como la suerte o el nivel de compromiso, lo cual puede
alterar los resultados y cierto esta que ningun estudio académico puede

garantizar.
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Anexo 1. Matriz de Anédlisis de la Industria

o o
212l.]el2 § |28
s | 2(S|2|8§ 2158
|8 |3|8|%® 2 |2<
§181°|%|2 §|2¢
zZ | a = o
1 2 3 4 5
Barreras de Entrada
Economias de escala Poco X Mucho 4
Diferenciaciéon de producto Poco X Alto 5
Identificacién de marcas Bajo X Alto 3 34
Requerimiento de capital Bajo X Alto 2 '
Lo Sin
Experiencia Importancia X Importante 3
Barreras de Salida
Especializacién de activos Alto X Bajo 2
Costo de salida Alto X Bajo 3 |27
Estrategia interelacionadas Alto X Bajo 3
Rivalidad entre Competidores
Cantidad de competidores Muchos X Pocos 4
Crecimiento de la Industria Lento X Rapido 2
Costos fijos Altos X Bajo 3
Caracteristicas del producto Commodities X Especializados 4 |33
Capacidad de crecimiento Lgrgo X Poco Crecimiento
crecimiento 3
Diversidad de Competidores Alto X Bajo 4
Capacidad de negociacion Compradores
NuUmero de clientes Pocos X Algunos 4
Producto sustitutos Varios X Pocos 2 30
Costo de migracién de compradores Bajo X Alto 2 '
Influencia de la calidad Bajo X Alto 4
Capacidad de negociacion Proveedores
Cantidad de proveedores Pocos X Varios 3
Productos sustitutos Bajo X Alto 2
Costo de migracion de proveedores Alto X Bajo 3
Capacidad de convertirse en competencia Alto X Bajo 4 |27
Precios de productos a proveer Bajo X Alto 2
Contribucién a la calidad del producto Alto X Bajo 3
Utilidad de industria a los proveedores Poca X Mucho 2
Total Andlisis Industria
Barreras de Entrada Bajo X Alto 3,4
Barreras de Salida Alto X Bajo 2,7
Rivalidad entre Competidores Alto X Bajo 3,330
Capacidad de negociacion Compradores Alto X Bajo 3,0
Capacidad de negociacién Proveedores Alto X Bajo 2,7

Anexo 2. Guia de preguntas para Focus Group

1) Presentacion del moderador

2) Presentacion de los participantes

3) Conocimiento del mercado




4)

5)

¢, Conocen empresas que brinden servicio de lavado de cortinas y
persianas?

¢, Como obtuvieron informacién sobre estas empresas?

¢,Han contratado este servicio?

¢, Qué les pareci6 el servicio?

¢, Qué factores tomaron en cuenta antes, durante y después de contratar
el servicio?

En términos generales, ¢ .cudl es su opinion sobre estas empresas?
Explicacion del tema propuesto

- Las ondas ultrasénicas han adquirido gran importancia en los dltimos
afos. Sus propiedades especificas han sido aplicadas en varias ramas de
la industria, tales como la industria éptica, la nuclear y la aeroespacial.

- El término ‘Ultrasonido’ significa vibraciones similares a ondas sonoras,
cuya frecuencia es demasiado elevada para la percepcion por el oido
humano.

- La limpieza por ultrasonido es el resultado de introducir ondas de
ultrasonido en el agua a través de una serie de transductores. Estas ondas
se transmiten por todo el tanque de limpieza produciendo una serie de
implosiones dentro del agua, un fenbmeno conocido como cavitacion.
Estas implosiones son las que hacen que se rompa la estructura
molecular de las particulas y se consiga una limpieza uniforme en las
piezas, incluso en orificios y conductos internos en contacto con el agua,
dificiles de limpiar por métodos tradicionales.

- Se han desarrollado disolventes y detergentes ecoldgicos para la
realizacion del lavado ultrasonido. Por tal razon esta tecnologia permite
tener también un menor impacto medio ambiental, tomando en cuenta el
ahorro de la cantidad de agua utilizada.

- Video limpieza de cortinas con ultrasonido.

Percepcion del tema propuesto

¢ Estarian dispuestos a utilizar el servicio con esta nueva tecnologia?
¢Han escuchado sobre empresas que utilicen esta tecnologia para

brindar el servicio de lavado en quito?



6)

¢ Sabian en qué consistia esta tecnologia?

¢, Cuales consideran que son los principales beneficios de esta
tecnologia?

Tomando en cuenta que el servicio de lavado incluye la desinstalacion y
reinstalacion de la cortina, ¢, cuanto pagarian por lavar una cortina de 1.50
metros de ancho por 1.50 metros de alto?

Explicacion precio m2 y valor de mercado.

¢, Qué piensan de este precio?

¢, Como les gustaria obtener informacion de este servicio?

¢, Qué otros servicios recomendarian complementar a la idea del negocio?

Agradecimiento

Anexo 3. Guia de preguntas para entrevistas a expertos

1)

2)

Medicion de la industria

Coménteme sobre la industria de LAVADO DE CORTINAS y su
experiencia trabajando en ella.

¢, Considera que existe gran cantidad de competidores en la industria de
LAVADO DE CORTINAS?

¢, Cuales considera que son los principales competidores de la industria
de LAVADO DE CORTINAS?

¢, ESs una amenaza la presencia de estos competidores en la industria y
cdmo maneja la situacion?

¢Le parece que la industria de LAVADO DE CORTINAS ofrece
oportunidades atractivas para el crecimiento del negocio?

¢, Cuales son los factores clave para el éxito futuro en la industria de
LAVADO DE CORTINAS?

Medicion de rentabilidad y aceptacion del negocio

¢,Cual es la inversion inicial del negocio y los costos mas relevantes que
se deben tomar en cuenta en los primeros meses de operacion?

¢Diria que una empresa dedicada exclusivamente al “LAVADO DE

CORTINAS” es un modelo de negocio rentable?



3)

4)

5)

6)

7

8)

¢ Le parece que existe una necesidad insatisfecha de los consumidores
actuales en referencia a este servicio?

¢, Considera que existe una demanda potencial existente en el mercado
para ser aprovechada?

Medicion de estrategias de servicio

¢, Qué tipo de equipos se deberia utilizar para brindar el servicio?

¢, Qué capacidad de demanda se podria cubrir con esos equipos?

¢ Es necesaria la implementacion de maquinaria especializada como el
ultrasonido para lograr una mayor satisfaccién del cliente?

¢ Qué métodos o0 procesos se deberian utilizar para el manejo del
inventario?

Medicién de la estrategia de distribucion

¢, Cudl cree que deberia ser la forma de comercializacidén del servicio?
¢,Cree que, utilizando una sola maquina de ultrasonido, se podria abarcar
gran cantidad de la demanda del mercado?

Medicion de estrategias de marketing y servicios al cliente

¢ Cual seria el modo correcto de introducir este modelo de negocio al
mercado ecuatoriano?

¢.Se deberia ofrecer mas servicios adicionales al lavado de cortinas?

¢, Cual es target adecuado (mercado objetivo) para este negocio?

¢ Qué tipo de comunicacion se deberia utilizar para dar a conocer el
negocio?

Medicion de factores regulatorios

¢, Cuales son los principales tramites legales que se deben tomar en
consideracion para la implementacion del negocio?

¢ Existen regulaciones que incrementen el riesgo de implementacion?
Medicion de precio

¢, Qué precio de venta sugiere para el servicio presentado?

¢, Qué forma seria la mas adecuada para el pago de los clientes por el
servicio de lavado?

Recomendaciones



¢ Nos podria mencionar alguna recomendacién u opinién que considere
importante para tomar en cuenta, para la correcta implementacion del

negocio?

Anexo 4. Matriz de preguntas y respuestas de la encuesta

Analizar la informaci6n
recolectada para
establecer la adecuada
implementacion del
servicio de lavado y
limpieza de cortinas
mediante el ultrasonido
en la zona centro-norte
de Quito.

Objetivo General Objetivo Especifico Variable General Variable Especifica Pregunta Opciones de Resp
Género Género. Masculino/Femenino
Conocer las principales Edad Edad. 18-29/30-41/42-53/54-65/+65
caracteristicas del cliente|  Perfil del Cliente ) - Estudiante/Trabajador Dependiente/Trabajador
: Actividad Ocupacion actual. )
potencial. Independiente
Nivel de Ingresos |Nivel de ingresos (9). 500-800/801-1200/1201-1500/1501-2000/+2000

Determinar la importancia|
del servicio ofrecido.

Importancia del Servicio

¢Cudl de los siguientes productos considera que se necesita

Preferencias - . Cortinas/Atfombras/Muebles
lavar y limpiar con mayor frecuencia?
¢Utiliza el servicio de lavado y limpieza para las cortinas de Sivo
.. |su hogar u oficina?
p del Servicio

¢Qué tan importante considera que es el sericio de lavado y
limpieza de cortinas?

Nada Importante/Poco Importante/lmportante//Muy
Importante

Frecuencia de Uso

¢Con qué frecuencia considera que es necesario realizar
lavado y limpieza de cortinas?

Cada mes/Cada 3 meses/Cada 6 meses/Cada afio/Cada 2
afios

Competencia

¢Conoce empresas que brinden senvicio de lavado y limpieza
de cortinas?

SilNo

(Cuél(es) empresa(s) conoce?

Respuesta Abierta

Determinar las
preferencias que tiene el
cliente potencial.

Preferencias

Tiempo del Realizacion

Si usted contrataria el servicio de lavado y limpieza de
cortinas, ¢ Cuél serfa el tiempo méximo que esperaria para
que el trabajo sea realizado?

3dias/4dias/5dfas/6dias/7dias

¢Cual considera que es el factor mas importante en el

Factores o N Rapidez en el Servicio/Calidad del Servicio/Precio
servicio de lavado y limpieza de cortinas?
En caso de contratar el servicio, a usted le qustaria ) ‘ .
: ] Prefiero acercarme al establecimiento y entregar las cortinas
acercarse a un establecimiento a dejar sus cortinas o ) .
Plaza yo mismo/Me gustarfa que un representante de la empresa

preferiria que un representante de la empresa se acerque a
su domicilio u oficina a retirar las cortinas que desea lavar?

se acerque a retirar las cortinas que deseo lavar

Explicacion del Tema

Determinar el grado de
aceptacion del servicio
propuesto.

Demanda del Servicio

Aceptacion del Servicio

¢Estarfa dispuesto a utilizar el senvicio de lavado y limpieza
de cortinas con la utilizacion del ultrasonido?

SilNo

¢ Cudl de las siguientes ventajas del servicio de lavado a
través del ultrasonido considera més importante?

Optimos resultados de limpieza/Alargar la vida (til de sus
cortinas y recuperar su estética/Reduccion de la duracion del
proceso de lavado/Reduccion de emfermedades
respiratorias y alérgicas/Ahorro de agua y utilizacion de
disolventes y detergentes ecoldgicos

Determinar el precio

¢Qué precio por metro cuadrado de lavado es “tan barato”
que le haria dudar de la calidad del servicio y evitaria que lo
compre?

1-5/6-10/11-15/16-20/21-25

¢Qué precio por metro cuadrado de lavado usted
consideraria que es “barato” pagar por el servicio?

1-5/6-10/11-15/16-20/21-25

- . Precio Pagado — ——
Optimo y el método de Precio ,,Q“ue pr€cm por,metr(') cuadradf) de Iavadp consideraria que 15/6-10/11-15/16-20/21-25
pago més aceptado por es “caro” pero atin asf compraria el servicio?
1o clntes potenciales ¢ Qué precio por metro cuadrado de lavado es “tan caro” que
CLE precop ‘ € |1.5/6-10111-15/16-20/21-25
evitaria que compre el servicio por muy bueno que fuese?
Forma de Pago ,;Cua\_lorma de pago consmerar_\ ? usted que serfa la mds Efectivo/Cheque/Tarjeta de Crédito
apropiada para contratar el servicio?
Identificar el principal Red Social ¢Cudl es la red social que utiliza con mayor frecuencia? Facebook/Instagram/Twitter
medio de publicidad del | Promocion del Servicio Vedio Publiciario ¢Através de que medio le gustaria recibir informacion sobre |Interet/Via Telefénica/Radio y Television/Periddicos y

senvicio ofrecido.

este servicio?

Revistas/Vallas Publicitarias

Anexo 5. Analisis descriptivo de la encuesta
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Anexo 6. Tabla de correlaciones
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1 |Geénero 1]
2 |Edad -0,074667404| 1
3 |Ocupacion actual -0,147485831| 0,316941788] 1
4 |Nivel de ingresos mensuales 0,446757189| 0,318737373 pt
Cudl e los siguientes producios
5 |considera que se necesita lavar y impiar
con mayor frecuencia? 0,034574787| 0,049285275|  0,01662075| -0,127648238| 1
s [eUsiza efsenicio de o y mpieza
para las cortinas de su hogar u oficina?_| -0,084515425| 0,210851581| 0,12768848| 0,176814938] 01115712 1
£Qué tan importante considera que es el
e i
servicio de avado y impieza de cortinas; 0,246438475| 0,145210384| 0,074985864|  -0,100547548| -0,257484645| 1
£Con qué frecuencia considera que es
8 |necesario reaiizar lavado y limpieza de
cortinas? -0,196597253 -0,104475056| -0,020069265| 0,131106477|  -0,227968691| 0,031434731] -0,050567253] 1
Conoce empresas que brinden el
o
senvcio de lavado y impieza de corinas?] _ »gpse11a| 0,197380656| 0,171827449| -0,040853841]  0,089271717| 0,327326835| 0,074917008| -0,216078049 1
10[:Cuél(es) empresa(s) conoce? y y 0250437261 0290887237 0,40794622| 0,745499316| -0,67936622| 0,240192231| #DIVIO! 1
Si usted contrataria el senvcio de lavado
19| mpieza de cornas, ¢Cudl sera e
tiempo mé&ximo que esperaria para que el
rabajo sea realizado? 0,057676611] -0,009187334| 0,033113041| 0115270933  -0,141621373| -0,109190218| 0,128273796| 0,288747714| 0,096287443 -0,353653391 1
Cuél considera que es el factor més
12]importante en el senicio de lavado y
limpieza de corinas? -0,061568013| 0,109682416| -0,130373037|  -0,021207316| 0,222699667| -0,454636119| 0,169012169| -0,03471218| #DIVIO! -0,097266501 1
¢ Estarfa dispuesto a ullizar el sencio e
13lavado y impieza de cortinas con la
uilizacién de ulrasonido? 0073771111 -0,119346443| -0,013931955| -0,152067073|  0,186650045| 0,21821789)| -0,313714971| -0,138762602] 0,214285714|  #DIVIO! -025018622|  0,03471218 ft
Cudl de fas siguientes ventajas del
14]senicio de lavado a fravés de uirasonido
considera més importante? 0,139324926| -0,10627359| 0,002978394( -002772211  0,198762875) -0,304556018| 0,154668017| -0,057092825| -0,096535865| 0,073085168) 0,101083691| -0,382180556|  -0,166580999) 1
QU precio por metro cuadrado de
15|10 e “an barat” que e hrta dudar
de la caiidad del senicio y evtaria que lo
compre? -0,283075598| 0,098937509| 0,239005413| 0,136019806|  -0,031983015] -0,174917927| 0,055504721| 0,100332678| 0,120332479) -0,509524665, -00151338| 0077854709 0027565892 0,269986075 1
£Qué precio por metro cuadrado de
16| lavado usted consideraria que es
baralo" pagar por el senicio? -0,057542046 -0,245046056 -0, 181045478 -0,206362224|  -0,202396851| -0,316008392| 0,099554022|  0,08803887| 0,073899696| 0,213200716] 0085099287| 0,243263373|  -0,025128%2|  0,256298006 0,388349515| 1
.Qué precio por metro cuadrado de
17|lavado consideraria que es “caro” pero
i asi compraria el senicio? -0,115167792| -0,215598947) -0,215393029] -0,030450674|  -0,069554468] -0,041124272| -0,007100462| 0,210090252] -0,158333944| 0,240192231] 0,080756735| -0,180695476|  -0,091685808|  0,011521074 0,10342903|  0,486898199 1
¢Qué precio por metro cuadrado de
15| /Faco e "an caro” que eiara que
compre el senicio por muy bueno que
fuese? -0,267704384] -0,276131901| -0,160458585  -0,037305501| -0,085220152| 0,117711991( 0,170784884| 0,05468483 -0,100080096 0167353035 -0,204840843|  -0,146151356|  -0,064679004 0000244953 0544192535|  0,747514128 1
En caso e contratar el senvcio, a usied
le qustaria acercarse a un
establecimiento a dejar sus cortinas o
fa que un dela
empresa se acerque a su domiciio u
oficina a refirar as corinas que desea
lavar? -0,20313335| 0,128801637| 0,055901699| 0175616404  -0,079880269| 0,236163969| 0,087970535| 0,253791623| 0,23162641| 0,509524665, 0040378643 -0,146303391|  0,069006556|  0,193905757 0132195795 0120249503 0179875232 0,138461312 1
Cul forma e pago consideraria usied
20| que seria la més apropiada para
contratar el senicio? -0,113095848 -0, 0228356231 0,061950071( -0,06499028| 0,183725294| 0,154140999| -0,247456699 -0,110676079| 008085035\  -0,124125703  0,121916946 0052841665 0047244461  -0,049156273 0,039324885, 0,274095591 1
Cudl es la red social que uliza con
2| mayor frecuencia? -0,153522062| 0,114546496| 0,029305125| 0027773186  0,340242196| 0,156446555( -0,174540014| -0,30508024| -0,152894157| 0,53935989) -0,175249909 o o 0357085916 0171378614| 0058649838 0089893315 -0,030936153 0,221248839| -0,023057149) 1
A través de que medio e gustaria
22| recibi informacicn sobre este serviio? | -0,049535043] -0,22549978] -0,205527077| -0,109849551 _-0,196664873| -0,313074715| 0,025989960| _0,296695305 -0,285424045| -0,283069259 070693007| -0,043223797| 0054366028 __0,272441289 0086790791 0189354925 0,006748221 0024879073 0,07878386| 0056235179 -0,056267115 1




Anexo 7. Mapa de Procesos

Personas y
empresas en busca
en de un servicio de

calidad, eficiente y
responsable con el
medioambiente.

Necesidades del Cliente

Procesos Estratégicos

Gestion de Gestion de G:stlon por
Planeacion Control me,:ef'os
Estratégica Supervision y 0gis '_C,a'
Decisiones monitoreo de o:;ergqon,l
gerenciales actividades a en_c'on a
cliente
Procesos Operativos
Gestion Gestién de Gestion de
Financiera Recursos Gestion de Marketing
y Contable Humanos Proveedores y
Cobros, Cultura Control de Publicidad
pagos, organizacio proveedores Community
resqistros nal Manaaer
Logistica
Adquisiciones Inventario Recepcidn y Ventas
Insumos, materia Produccion Clasificacion, despacho de Asesoramiento,
; iei numeracion unidades, ici
pnm:f\, S e Lavado, secado almacenaje d):e | j SEIvIcio
basicos y cend) aimacenaje, postventa
profesionales unidades refiros y
devoluciones

Procesos de Soporte

Clientes
satisfechos.

Il u=110 19p uoiooeysnes




Anexo 8. Flujograma de la Empresa

Lavado, limpieza y mantenimiento de cortinas

Propietario, Gerente, Vendedor

Contactar clientes
potenciales: personas y
empresas

Llamada
postventa

i

éCliente
interesado?

Continuar

gestionando clientes

Asesorar en |
venta

a

Cobrar saldo
pendiente

T

Comunicar al operario
que entregue las
cortinas al cliente

éVenta
concretada?

Llamar al cliente y
organizar
reinstalacion

?

Cobrar anticipo

l

Comunicar al
operario que proceda
con el trabajo

Notificar al
c vendedor que las
2 unidades estan listas Acercarse a retirar las
é cortinas donde el [«
£ Entregar cortinas al Control de Proceso de secado cliente
3 cliente (Reinstalacién) « Calidad y mantenimiento l
: ]
© Almancenar unidades
3 Proceso de lavado y en fabrica
° limpieza
i

Exposicidn del Notificara un
5 negocio al publico vendedor para el
% y creacidn de El cliente estd respectivo
5 contenido interesado y desea asesoramiento.
E mas informacion del
T servicio?
3 Presentacion de Continuar
E reportes y evolucién gestionando
S de estadisticas a la actividad con la

gerencia. comunidad.

E Registro de Reporte de impuesto Notificacién a
E informacién contable [ e informacién I~ ”| gerencia de situacién
S del negocio tributaria contable









