TECNOLOGICO ‘ p
UNIVERSITARIO
PICHINCHA

Carrera de Administracion

Titulo:
Modelo de Negocios Canvas para la Creacion de Squad Clean Distribuidora Sector

Chimbacalle
Trabajo de titulacion, previo a la obtencion del titulo de tecnélogo en Administracion
Autor:

Morales Betancourt, Greta Rubi

Tutor:

Msc. Hanny Mancheno Jara

DMQ-marzo, 2023



Derecho de Autor

Yo, Morales Betancourt Greta Rubi con cédula de identidad 1721769832, en calidad de autor
del trabajo de grado descrito, cedo los derechos al Instituto Superior Tecnolégico Honorable
Concejo Provincial de Pichincha, para su publicacion en el repositorio digital institucional,

como apoyo a la educacion, de acuerdo a la Ley de Educacion Superior articulo 144.

Quito, 27 de marzo del 2023

Atentamente,

Morales Betancourt Greta Rubi
Cédula l.; 1721769832
Teléfono: 0982920760

Correo Electronico: gretal9902010@hotmail.com


mailto:greta19902010@hotmail.com

Constancia de Aprobacién del tutor

En mi calidad de Tutor del Proyecto de Titulacion: aprobado por el Honorable Consejo
Directivo del Instituto Superior Tecnoldgico “Honorable Consejo Provincial de Pichincha”™.
Certifico:

Que el Trabajo de Investigacion “Modelo de negocios CANVAS para la creacion de
Squad Clean Distribuidora Sector Chimbacalle” presentado por la estudiante de Morales
Betancourt Greta Rubi de la promocion 1-(4)TSADQI, reune los requisitos y méritos
suficientes para ser sometido a la evaluacion del Tribunal de Titulacion que el sefior rector

designe.

Quito, 23 de marzo del 2023

Atentamente,

Msc. Hanny Mancheno Jara

Cédula I: 1711844488



Declaratoria de responsabilidad

Yo, Morales Betancourt, Greta Rubi con cédula de identidad 1721769832, en calidad de
egresado de la carrera de Administracion promocion 4 TSADQ1, declar6 que los contenidos
de este trabajo de titulacion, requisito previo a la obtencién del grado de Tecnoélogo en

Administracion, son originales y de exclusiva responsabilidad legal y académica del autor.

Quito, 23 de marzo del 2023

Atentamente,

Morales Betancourt Greta Rubi

Cédula I.: 1721769832



Dedicatoria

El presente trabajo investigativo lo dedico a mi madre, mi hermana, mis hijos por ser mi
motivacion y apoyo, a Dios por darme la salud y la vida en este caminar.

Greta Rubi Morales



Agradecimiento

Gratitud a Dios por la bendicion que hoy me esta dando, a mi madre Sonia por ser un ejemplo
de perseverancia, lucha, amor, por jamas rendirse y por siempre darnos su apoyo en nuestras
decisiones te amo mamita hermosa, a mi padre que desde lo mas alto me ha cuidado, a mis
hijos David y Nicolas por ser mi motivacion de superacion para este viaje que un dia
emprendi, a mi hermana Valeria por ser mi apoyo incondicional, a mi familia que directa o
indirectamente han sabido apoyarme en especial a Mamita Zoila por darme su bendicion, a
mi tia Carmen por sus palabras sabias en los momentos de oscuridad, a mis compafieros de
“"Aqui hay talento” sobre todo a Javi, Taty y Byron por brindarme su gran amistad y siempre
tener palabras de aliento para nunca de caer, a mis jefes Dra. Calvache y Lic. Iturralde por su
apoyo Y palabras de motivacion, al Instituto por darme las herramientas idoneas para llegar a
la meta, a mis Licenciados por darnos sus conocimientos y a mi tutor que ha sabido guiarme

en este proyecto para llegar al éxito.

Greta Rubi Morales



indice de contenido

DT =Tl g [o o [ N | (o] TSRO PTUR T PRRRN 2
Constancia de Aprobacion del tULOF...........ccviie e 3
Declaratoria de responsabilidad...........cccocveiiiieiieiice e 4
D =To [T (o] 4 - USSR 5
F N [ o [=Tod T o 0T [ oo TSP TR 6
INAICE 08 CONBNITD ... ...veovieeeeeee ettt ettt sttt s s nenen 7
INAICE 08 TADIAS ......oceeeececteee ettt aenens 11
INAICE T8 FIGUIA ......oceoeceee ettt sttt aenens 13
RESUMEN EJECULIVO ...ttt bbbttt 15
AADSITACT ...ttt b e r et et nae e 16
T i oo [0 Tolol o] o SRS PROR PR PPRP 17
Planteamiento del probIEmMa............ccveiiiieiicce e 18
DescripCion del ProbIBMA ..o 18
Formulacion del ProbIEMa ..o 19
oL W (3 =T 0 To L TSSO TRRPR 19
JUSTITICACION ...ttt bbbttt bbbt 20
ODJEBLIVIOS ...ttt bbbttt b et bbbt n e 20
ODJELIVO GENETAL.......iiieieeeie bbbt ene s 20
ODjetiVo ESPECITICO......eciiiicii et 21
Lineas y Sublinea de iNVEStIGACION...........ccveiuiiie e 21
CAPITTULO L oottt 22
YT ol 0T I =T o] ot TS 22
MOTEIO CANVAS ...ttt ettt sb ettt e e seenne e 22
(00 101 o] (0 TP 22
Importancia MOl CaNVAS.........cccueueiieiieiecie e 22
Estructura MOdelo CanVas..........ccvvierieieiieieee et 23
Ventajas y desventajas del Modelo Canvas...........cccceevieiiiiciic e 25
10101 (o TSRS 26

1.1.6. Plan ESLrAtEQICO ....vecveiieiieeiiecie ettt te et raesae e nraenneanneas 27

IMIAIKEEING .ttt bbbt b bbb b nne s 28



(UL [To o [ g L=T o= To (o PP RSPR 29
LT T - | SBSS 30
Figura Legal de 1a Persona Natural.............ccocooiiiiiiiiiincse e 30
Procesos para Constituir UNa MICTOBMPIESA ..........ureeieierrerieniertesiesieseeeeee e see s e snes 30
Requisitos para obtener el RUC..........cooiiiiiiee e 31
Requisitos para obtener el permiso del cuerpo de bomberos...........cccccoveviiiiiiiicceeen, 32
Requisitos para obtener 1a PAtENte ..........cccoveiveieiiie e 32
Requisitos para obtener permiso de funcionamiento de la ACCESS ...........ccccccevverenen, 33
MArCO CONCEPLUAL.......eeiieeiie ettt sre e e sneeeas 33
Marco Temporal ESPACIAl..........ccciiiiiiiiii i 34
(o] Tor: To] o]  H USSR UPPPPRPRPRN 34
INICIO A€ ACTIVIJAUES ...ttt 35
CAPTTULO oottt 36
AV Voo I\ [=1 (oo o] [o o o J ST 36
Disefio de 1a INVESIGACION .........coueiieiieeie ettt re e enees 36
MEtodo de 1a INVESTIGACION ........ecveiieiecie ettt 37
NIVEl de INVESLIGACION. .......ccuiiiiiiiii e 37
Técnicas e instrumento de INVESLIGACION ........cccoireriiireieiree s 38
INStrumentos de INVESHIGACION..........c.ccviiieieee et 38
UNIAdes 08 ANALISIS........eiviiiiiriiieiiie e nre s 40

(210 o] o7 o o S 41
IIUBSTI ...ttt ettt e b e et e e s bt e e nbb e e e nn e e enneeas 42
UDICACION 0 18 MUESLIA. ......eiviiieiiieiieiieiee et 42
ANALISIS A8 TESUITATOS ...t 44
Andlisis e interpretacion de los resultados de la investigacion............ccccccoeeveivrennnne. 44

(@ A o 1 1 1 I I PRSP 56
0] 01U T={ - SR UPRUPRPRPRS 56
INfOrmacion eMPreSArial ............cccvoiiiiiiicce e 56
MISION BMPIESANIAL .....eveeiieie ettt e re e e e nneenas 56
ViSION MPIESAITAL .......cveieiieiei et 57
Segmentacion de MEICAUO .........civiieiireeeeee ettt 57

Propuesta de ValOr ........coiiiii it r e e snne e 58



Mapa de BMPALIA.........eiiiireiieci ettt e e re b aeesraeeas 59
Precios de 1a COMPELENCIA. ......cceeiiiiie e 60
1dentificacion del CHIENTE. ..........oieee e 62
Medios de control de entrega calidad de [0S productos ............ccocevvrerinieicnenesc e 62
Identificacion de las frustraciones que se aliviaen el cliente ...........ccccceveveieveieieeee. 62
Identificacion de las alegrias que el producto genera.........ccccveveieeveeieiiese e 63
Cuadro comparativo de las ventajas frente a 2 COmpetidores..........ccoeevveveciieneevesnnn, 63
Identificar los trabajos que el cliente adquiere con el producto...........cccceveiereicncniene. 63
Verificar procesos de entrega y produccion. Economias a escala............ccccoveeveiieinennne 63
Diserio de Marca y EMPAGUE .....cveeiveeiieeiie it eiteesieesteesteeste e s e e steessseessaesbeesreesnaeesreeaneeas 63
Desagregacion de PrOUUCEOS .........ccveieerieiieie e seeste ettt re et re b e e saeeaesnees 64
Canales de DIStHDUCION .........oiiiiiiiiiieee et sbe e 64
PAGING WED ...t 65
RElaCiON CON €l CHENTE ..ottt 66
FUBNTES A€ INQIESO ...ttt et et e et e st e e be e st e sne e reeneenree e 66
RECUISOS CIAVE.......eiiiiiiiie et bbbttt bbb b 67
RECUISOS FINANCIEIOS ... .vevieeieieiesieesiesiee e ee st e et e steeseesreesteenteaseesaeenseeneesseenseaneennaenees 67
RECUISOS FISICOS ...vvivieiierieiesie e seste et ete ettt sttt et besteeteeseesaessebenteneeene e 67
RECUISOS TECNOIOGICOS .....veeviiiviiie ettt et et e enraenas 67
RECUISOS INEIECTUAIES. ..o 68
RECUISOS HUMANOS ...ttt 68
ACHVIAAUES CIAVE ...ttt et sne e ste et s e nneeneas 68
ASOCIAAOS CHAVE..... .ot ettt e bt sae e 69
ESEIUCLUIA 08 COSIOS ....vouviieieitt sttt sttt bttt be e 70
Estados de PErdidas Y GANANCIAS........cuceieirirerieieie ettt see st 70
FIUJO 08 CAJA....etetieieeieeiee ettt 71
LIENZO CANVAS ... et b et e bt st e st e et e st e s be e beeneesbeeneas 73
e P T L= ot od o USSP 74
Organigrama EStIUCLUNAL...........ccooiiiieie e 74
Diagrama de Distribucion de FADFICA. ..........ccooeiiiriiiiee e 75
Conocimiento de las Caracteristicas del Producto............cccovvviiiiereneiin i 76
Diagrama del Proceso de Produccion o Distribucion .............ccccccoeeiiiiiiiciecce e, 76
FODA et bbbt R bRt E e E et R et e R e Rt Rt Rt b bt re bt nenns 76



(@] o Yo (0] 0] T F=To [T PP UR PRSPPI 77
DEDIIHAUES ... bbb re s 78
AMEBNAZAS ...ttt ettt bb e br e ab e e rr e e nareean 78
DIAGrama 08 POITEY ......c.oiiiieieiti ittt 81
Rivalidad entre COMPELIAOIES ........coviiieiieie e 81
Amenaza de NUEVOS COMPELIAOIES.........eivieiie i iie et nreas 82

Poder de negociacion con 10S ProVEEAOIES ........ccveveieerieeiecie e eiesee e sie e e sre e 82

Poder de Negociacion con 10S CONSUMIAOIES..........ccerveirererieinereneeese e 82
Amenaza de Productos SUSTITULOS..........coviiieriirieiie e 83
Analisis de la Viabilidad del NEQOCIO .........cccvevveiiiiiiiice e 84
INMVEISIONES ...ttt bbbt b et b et b et e et ettt nne e 84
FINANCIACION .....ovee bbbttt b bbb bt 84

GASTOS OPEIALIVOS ...ttt b bbbttt e b e 85
INQreS0S PrOYECTAGOS .....ocvveiieieiiiie ittt sttt 85
COMPras PrOYECIAUAS ........ccveerieeieiieesieeie s e ste e seeste e s e te e e sreeste e e e s e e steeneesreenseaneeas 86
Sueldos y Salarios ProYECtaAtOS. .......ccuviveieeieiie et sre e 87

PUNtO de EQUITIDITO ... 87
(OF: 1 Lol ] [o I LI AN A ST 88
(OF: 1 (o1 1] Lo I [T I | USSR 89
CONCIUSIONES ...ttt bbbt b bt e st e et et e bt st et e b e e e et e e 90
Lot 00 1=T 0T Toq o] OSSR 91
Referencias BiDHOGIrAfiCaS ........cccviiiiiiiice s 92

ANEXOS s 97



11

Indice de Tablas

Tabla 1 Lineas y Sublinea de iNVEStIGACION. ........ccvveieiiieeieieiese e neas 21
Tabla 2 Segmentacion de MErCAUO .........ccviveieieieierese et 43
Tabla 3 Pregunta 1. GENEIO .....cc.oiviiuiiiiiiiiieie ettt ettt nbe b nne s 44
Tabla 4 Pregunta 2. EOad ..o 45

Pregunta 3. ¢ Le gusta los aromas de productos de limpieza? Tabla 5 Pregunta 3. Gusto por

los aromas de productos de HMPIEZA .........eeveieiieiieieieie s 46
Tabla 6 Pregunta 4. Consideracion para comprar un producto...........ccoeeeerereeeresereserenens 47
Tabla 7 Pregunta 5. Veces al mes en que se compra productos de limpieza............ccccccu..... 48
Tabla 8 Pregunta 6. Producto que utilizan para desinfeccion del hogar y la oficina. ............. 49
Tabla 9 Pregunta 7. Consumo de productos biodegradables............cccooeiveinieiiveiciicieens 50
Tabla 10 Pregunta 8. Informacion del catalogo y uso del producto. ..........c.cceeeeveiencnencninne 51
Tabla 11 Pregunta 9. Lugar donde se adquiere productos de limpieza. ..........cccccevvvverennnnns 52
Tabla 12 Pregunta 10. Tiene preferencia por productos en oferta. .........c.ccooeveverenenennniens 53
Tabla 13 Pregunta 11. Precios por el Kit de @S€0. ........c.ccoviiiiiiiiieieii e 54
Tabla 14 Pregunta 12. Preferencia por la marca de productos. ..........ccccevvvieieerveieieenennns 55
Tabla 15 Comparativa precios de la COMPELENCIA .........cccveiveiieiieii e 60
Tabla 16 Cuadro comparativo contra 2 COMPELIAOIES .........ccevveieiiereerie e seese e e eee e 63
Tabla 17 Canales de diStriDUCION ...........ooiiiiiiie e 64
Tabla 18 Relacion con el cliente empresa Squad Clean ..........cccvvveieeieiie s 66
Tabla 19 Recursos FiSiCOS FEQUETTUDS. .......uueviiieieeieiiesieesieeeesteeste e sreesre e sreesreeeesraenaeaneens 67
Tabla 20 Recursos Tecnol0giCoS reQUETTTOS ......ccuevueeieireieeiese e se et sre e 68
Tabla 21 RECUISO HUMANO. .......ciuiiiiiiiiieieisie e 68
Tabla 22 ACtiVIdades CIAVE ..........ccooiiiiecie e 69

Tabla 23 ASOCIAAOS CLAVE ...ttt e et e e e e e e e e e aeeeaens 69



Tabla 24 Estados de Perdida y GANANCIAS ........cceoerverieririiinieiesie e 70
Tabla 25 FIUJO 08 CAJA. .. eveieeeiieiieieieee et 71
Tabla 26 Matriz cruzada de estrategia FODA ..o 80
Tabla 27 Rivalidad entre COMPELIAOIES ........cooiviiiiiiieiiriesieee e 81
Tabla 28 Competencia indirecta de Squad ClEaN ..........ccocviiiiiiiieiee e 81
Tabla 29 Amenaza de NUEVOS COMPETIAOIES. ......c..eiviriirireriieiee ettt 82
Tabla 30 Poder de negociacion con 10S ProVEEUOIES ..........cccueerererieenirieneee e 82
Tabla 31 Poder de negociacion de [0S COMPradoreS........coceieeeererieinereneeese e 82
Tabla 32 Amenaza de productos SUSTITULIVOS. ........cc.cieririeriiieierie et 83
Tabla 33 Resumen de 1aS 5 fUErzas de POITET ..........cooeiiiiiiiiiiee e 83
Tabla 34 INVErsioN eSIMAOA ..........coviiiiieiieee e 84
Tabla 35 GastOS PrOYECIAUOS ........cceeieiieriere e e eie e e ste e ee e reesteeseesreeseeeneesreenaeaneeas 85
Tabla 36 Proyeccion fuentes de Ingresos empresa Squad Clean Distribuidora...........c........... 85
Tabla 37 Proyeccion Compras proyectada empresa Squad Clean Distribuidora .................... 86
Tabla 38 Sueldos y salarios proyectados Squad Clean Distribuidora...........cccccevveveiivenennnnns 87
Tabla 39 PUNtO de eqUITIDIIO ..o 87
Tabla 40 Flujos para CalCulo del VAN .......ooviiieeee e 88

Tabla 41 Flujos para el CAICUIO del TIR .......oviiieciee e 89



13

indice de Figura

Figura 1 Estructura modelo CanVAS.........c.ooiiieiieiiiie e st 25
Figura 2 Posicion geografica empresa Squad Clean Distribuidora ...........ccocooevviienncnennne. 34
Figura 3 FOtO UDICACION BMPIESA.....c.ccuiiiiieeieieiteieieste sttt 35
Figura 4 Mapa politico Cuidad de QUITO.........cceiiiiriiiieieee s 42
FIgura 5 Pregunta L. GENEIO .....ovoiiieiiiieiiiiieieee ettt 44
Figura 6 Pregunta 2. Ead..........ccoooiiiiiiiie s 45
Figura 7 Pregunta 3. Gusto por los aromas en los productos de limpieza............cccceoervennenne. 46
Figura 8 Pregunta 4. Consideraciones para comprar un producto...........ccoceeeeeeriereenenenene 47
Figura 9 Pregunta 5. Veces al mes en que se compra productos de limpieza..............cccccco.... 48
Figura 10 Pregunta 6. Producto que utilizan para la desinfeccion del hogar y la oficina.......49
Figura 11 Pregunta 7. Consumo de productos biodegradables..............ccovvniiiiiiiiinnene, 50
Figura 12 Pregunta 8. Informacion del catalogo y uso del producto. ..........ccccevevereneicniene. 51
Figura 13 Pregunta 9. Lugar donde se adquiere productos de limpieza ...........cccocervreneruenne. 52
Figura 14 Pregunta 10. Tiene preferencia por productos en oferta...........ccoceevvveierenencniene. 53
Figura 15 Pregunta 11. Precios por el Kit de @S80. ........cccccvvvveieiiieiieie e 54
Figura 16 Pregunta 12. Preferencias por la marca de productos...........c.cceevevveieeiveresieesinennn. 55
Figura 17 LOg0 eMPrESATIal ........ccueiieiiieieiiesieeie ettt e e ste e esneenes 56
Figura 18 Segmentacion de MErCat0 .........c.ccveiuerieieeie e eie sttt 57
Figura 19 Propuesta de ValOr ..........c.coveiiiiiiice et 58
Figura 20 Mapa de empatia de la empresa hacia el cliente............cccccceeveiiiievie s, 59
Figura 21 Mapa de empatia del CHENE ........cccoevveiiiiecc s 60
Figura 22 Logo €MPIreSATIAl.........c.ciueiieiiiieieeie ettt sne s 64
Figura 23 Redes Sociales SQUad CleaN..........ccccieiiiieeie e 65

Figura 24 Disefio Pagina WED ...........ccvoiiiiiii ettt 66



FIQUIa 25 LIBNZO CANVAS ......couiiieiiieitceieitee ettt bbbttt 73
Figura 26 Organigrama EStrUCTUIal ...........ccoiiiiiiiiie e e 74
Figura 27 Diagrama de la Distribucion de la Fabrica...........coceoviiiiniiiiiiiiienecc e 75
Figura 28 Diagrama del Proceso de Produccion 0 DistribuCion............cccccveverniienncsenine 76
Figura 29 Andlisis FODA de la empresa Squad Clean...........cccoovviiiiineninsienienesc e 79
Figura 30 Diagrama de Porter Squad Clean ..o 83

Figura 31 Punto de eqUITIDIIO ........oiviiiiiiiieeee s 88



15
Resumen Ejecutivo

El presente obsequio tiene como finalidad desarrollar el modelo de negocio Canvas en
la creacion de Squad Clean Distribuidora Sector Chimbacalle, surgié de la necesidad de
obtener productos de alta calidad a precios accesibles en el sector Chimbacalle, para este
estudio se divide en los siguientes capitulos:

En el capitulo 1 se analizaré la problematica por la cual estamos presentando el
presente proyecto, a continuacion, se investigara las necesidades dando prioridad a cumplir
con los objetivos propuestos y poder desarrollar el proyecto, en relacion al marco teorico se
conocera sus definiciones. Con relacién al marco legal se dara a conocer en base a conocer su
normativa y en lo que se refiere al marco conceptual de igual manera se indicara sus
reglamentos por el cual debemos de regirnos.

En el capitulo Il Se propone un marco metodoldgico que parte de métodos de encuestas
cuantitativas y transversales y utiliza métodos de investigacion inductivo-deductivos para
identificar tipos de investigacion descriptiva para llegar al nivel de investigacion. Por otro
lado, se determina la técnica de encuesta utilizada, el instrumento es un cuestionario con el
numero de 39820 personas, y utilizando la formula de Fisher, la muestra de la encuesta es de
381 personas. Finalmente, se presentan los resultados de los cuestionarios y sus respectivos
analisis.

En el capitulo 111 Las propuestas de investigacion se crean utilizando el modelo Canvas,
que aborda todos los criterios del modelo, incluida la segmentacion del mercado, la propuesta
de valor, la identificacion de canales de clientes, los recursos clave requeridos, las

asociaciones y actividades clave y la estructura de costos.

Palabras Claves: Manual, processes, foreign trade, department.
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Abstract

The aim of this project is to develop the Canvas business model by creating the Squad
Clean Distribuidora Sector Chimbacalle, which arose in response to the need of the
Chimbacalle sector to obtain high quality products at affordable prices, for which the study is
divided into the following chapters:

In chapter We will analyze the questions with which we present the current project, and
then we will examine the needs that determine the achievement of the set goals and ensure
the development of the project, in relation to the theoretical framework in which we will
understand its definition. Regarding the legal framework, we will know its rules, and
regarding the conceptual framework, we will also indicate the norms that we must follow.

In chapter 1l, the methodological framework is considered, starting with quantitative
and transversal research methods, identifying the types of descriptive research and reaching
the level of research with inductive-deductive research methods. On the other hand, the
survey technique used is determined, the instrument is a questionnaire with a population of
39,820 people, and the Fisher formula determines the survey sample of 139 people. At the
end, the results of the questionnaire and the relevant analysis are given.

Chapter 111 establishes the research proposal through the Canvas model where all the
criteria of the model are addressed, including market segmentation, value proposition,
determination of customer channels, key resources needed, associations and key activities

and cost structure.

Keywords: Manual,
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Introduccion

Hoy en dia la comercializacion de productos de aseo multiple ha venido teniendo
una gran apertura y presentando variedad en sus productos desde que vivimos la pandemia
de COVID 19, esto ha llevado que no solamente se tenga una tienda fisica sino una tienda
virtual o venga esta ha ser difundida por redes sociales donde puedan conocer més del
producto que esta siendo utilizado para su hogar o empresa.

De acuerdo con los primeros registros disponibles de practicas higiénicas datan de al
menos 7.000 afios. El jabdn era un producto basico de las civilizaciones antiguas con fines
medicinales y de limpieza. Ahora en la actualidad a partir de la Pandemia causada por el
COVID 19 provoco el aumento de consumos de productos de limpieza incrementando el
11% en los gastos de Utiles de aseo para el hogar.

La investigacion tiene como propdsito la creacion de una Distribuidora de Utiles de
aseo personal, hogar, oficina o empresa, Squad Clean distribuidora quiere ser una de las
mejores marcas brindando productos de altos estandares a precios accesible a todo publico
y sobre todo que podamos aportar el uso de productos biodegradables espera también crear
fuentes de empleo digno con resultados de mejoras economicas.

Se conoce que el mercado donde se esta emprendiendo es bastante extenso y su
competencia es amplia por lo un valor agregado que se brindara al cliente es uso y manejo
de productos sobre todo cuando estos pueden resultar dafiino para el ser humano y como
no brindarles el servicio de mantenimiento y desinfeccion ya sea esta para su hogar o
empresa dando como resultado la fidelizacion del cliente.

Finalmente se podra desarrollar el presente trabajo en la ciudad de Quito, sector
Chimbacalle como distribuidora principal para todas las partes de la provincia donde esta
estara ubicada; mediante varios procesos se investigara si es viable la creacion de Squad

Clean Distribuidora.
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Planteamiento del problema

En los ultimos afios, Ecuador ha sido golpeado por algunos eventos inesperados
como la pandemia de COVID 19, mayor sensacion de inseguridad, alto desempleo en el
nuevo afio, lo que ha llevado a una mayor competencia en el mercado ya que muchas
personas decidieron engordar y competir. Unilimpio, La fabril, Zaimella y otros grandes
minoristas

En la ciudad de Quito la inseguridad ha causado que no se pueda transitar con
tranquilidad, no se encuentra con facilidad productos de limpieza y aseo personal
amigables con el medio ambiente, al momento la distribuidora no cuenta con un plan de
negocio por lo que es necesario plantear sus objetivos y cumplir con una meta.

El sector de Chimbacalle tiene un gran excedente de tiendas de abarrotes, tiendas de
ropa, gimnasios, peluquerias, todo lo cual genera més desperdicio en la industria,
aumentando la demanda de entrega inmediata de articulos de limpieza y personales
ecologicos. productos de higiene. Actualmente las distribuidoras no cuentan con un plan

de negocios, por lo que es necesario establecer metas y alcanzarlas.

Descripcion del problema

La limpieza es una de las principales prioridades del ser humano para su desarrollo
en el ambito doméstico, laboral y en espacios publicos generando confortabilidad, y
ambientes agradables, el propdsito del presente documento tiene como finalidad combatir
posibles bacterias, parasitos, contaminantes que se enfrente la sociedad, se debe enfatizar
desde el hogar el aseo por el medio que nos rodea siendo esto parte de nuestro desarrollo
humano. La problematica por la pandemia del COVID 19 ha ocasionado el incremento de
uso de productos de higiene personal, limpieza, desinfeccion siendo este dltimo el méas

utilizado por las personas para el hogar o su empresa.
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Formulacion del problema

Las preguntas de investigacion son las siguientes:
¢Cudl es la incidencia que la Distribuidora Squad Clean tendra al crearse como

empresa en el Sector Chimbacalle?

Idea a defender

La idea para la creacion de Squad Clean Distribuidora nace de la necesidad por
cuidado del ser humano después de una Pandemia, se brindara productos de alta calidad
amigables con el medio ambiente y sean competitivos en el mercado considerando la
economia de nuestro pais.

Los distribuidores quieren informar a las personas sobre la forma correcta de utilizar
cada producto, pues hoy en dia existen personas con diversos problemas de piel o alergias
que pueden poner en peligro su salud, por lo que es necesario difundir la mayor
informacion posible para el uso y manejo adecuado del producto. Se comercializara
productos destinados a todas las clases socioecondémicas se difundira los productos por
medio de redes sociales con actualizaciones de ofertas captando con ello la atencion del
cliente y permitiendo tener un desarrollo exitoso, se brindara el servicio a domicilio para
quienes se les dificulte acercarse a la tienda y lo puedan hacer de manera virtual, una parte
fundamental de este proyecto es crear fuentes de empleo donde se pueda tener
oportunidades y desarrollarse como persona.

Como parte de este proyecto queremos tener la empatia con el medio Ambiente por
ello vamos a trabajar con productos biodegradables o dermatoldgicamente aprobados con

esto cumpliendo en gran parte el cuidado con la naturaleza y el ser humano.
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Justificacién

El proyecto surge debido a los problemas ocasionados por la pandemia del COVID
19, teniendo en cuenta que lo méas importante es el cuidado personal de las personas y su
entorno, ofreciendo un modelo de negocio con productos innovadores correspondientes a
las necesidades modernas, sin descuidar la calidad, y lo mas importante para todos los
grupos socioeconémicos.

Se pretende promover productos 100% garantizados a una cierta poblacion
brindando el bienestar a cada uno de ellos se aspira que se desarrolle un ambiente
saludable, se elabora los respectivos estudios de mercado, se analizara los articulos que
sean aptos para el consumo humano tomando en cuenta el manejo responsable de los
mismos podremos dar a conocer procedimientos adecuados para el uso y manejo de los
productos.

La creacion de Squad Clean Distribuidora se dara en la ciudad de Quito en el
departamento de Chimbacalle, ya que no existe un centro de distribucion de los productos
que se venderan, los de aseo seran principalmente para el cuidado personal porque son
muy buenos. Ofrecemos productos de mantenimiento para el hogar o negocio que te
ayudan a lograr la maxima limpieza, estos productos seran biodegradables ya que son

amigables con el medio ambiente.

Objetivos
Obijetivo general

Desarrollo de un modelo de negocio Canvas para crear Squad Clean, distribuidora de

productos de cuidado personal y productos de limpieza para uso doméstico o industrial.
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Obijetivo Especifico

e Fundamentar tedrica y conceptualmente el modelo Canvas y los requisitos para la
creacion de una distribuidora en el Sector Chimbacalle.

¢ Diagnosticar la aceptacion a la empresa, productos y gestion por medio de un
instrumento de investigacion aplicado a los habitantes del Sector Chimbacalle.

o Desarrollar diferentes estrategias de comercializacion y financieras para la creacién del

modelo de negocios Canvas para la creacion de la Distribuidora Squad Clean

Lineas y Sublinea de investigacion

Administracion
Tabla 1

Lineas y Sublinea de investigacion.

Tema de Modelo de Negocios Canvas para la Creacion de Squad Clean
Investigacion Distribuidora Sector Chimbacalle

Linea de

Investigacion Brindar productos de alta calidad

Sublinea de

Investigacion Administracion en la creacion de una comercializadora de

productos de aseo personal e industrial

Nota: Informacién Recopilada en el ITSHCPP
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CAPITULO I.
Marco Teorico
Modelo Canvas
Concepto

El método Canvas es una herramienta desarrollada por Alexander Osterwalder que
facilita la creacion de nuevos modelos o areas de negocio mediante el anélisis de diversos
aspectos relevantes para el avance del proyecto. (Aguirrebiria, 2015). En base al contexto,
el método Canvas es una estructura de modelo de negocio que permite identificar,
construir y trabajar de mejor manera el desarrollo del proyecto o emprendimiento que
tenemos en mente y que sea mayormente organizado, claro, preciso y conciso con ayuda
de sus etapas como un borrador nos ayuda a identificar cada detalle antes de poner en
marcha el proyecto y que esta sea exitosa.

Modelo Canvas es una herramienta para analizar y crear modelos de negocio de
forma simplificada, con una vision global de un lienzo en blanco, desglosada en los
aspectos de negocio mas importantes y organizada por propuesta de valor. (Carazo
Alcalde, 2020). El autor menciona que el modelo Canvas esta disefiado para construir de
manera mas clara la idea de negocio, generando de forma mas organizada el proyecto a ser

construido para definir si el proyecto es viable y sustentable.

Importancia Modelo Canvas

Al comprender y presentar los modelos comerciales de manera objetiva y
estructurada, el modelo Canvas puede agregar valor a las ideas comerciales e impulsar las
marcas hacia el éxito; es muy importante para las PYMES ya que tiene el potencial de

ganar reconocimiento y presencia en el mercado. porque existe la creencia comun de que
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los planes de negocios son solo para start-ups, pero lo cierto es que se recomienda
desarrollar un plan por lo menos una vez al afio para evaluar practicas, estrategias,
resultados, etc.; Canvas es un modelo que ofrece muchos beneficios a las pequefas y
medianas empresas y desafia el modelo de gestion envejecido (SFLA, 2021).

En relacion a lo mencionado, Canvas permite evaluar las estrategias que las
empresas utilizan para determinar su viabilidad en el tiempo, este es un modelo que
impulsa los objetivos trazados para alcanzar el éxito en el mercado establecido a través de
un plan de negocios anual que beneficie a las empresas.

El modelo Canvas posee algunos factores; visualizacion, bajo costo, colaboracion;
Con el fin de describir y adaptar modelos de negocios en un marco unificado, actualmente
existen varias empresas que logran integrar esta herramienta, para el desarrollo 6ptimo de
la organizacion. (Broitman, 2019). En contexto el Canvas brinda una comprension
practica en relacion a todos los integrantes y elementos que conforman el negocio con el

principal objetivo de tomar decisiones seguras y efectivas.

Estructura Modelo Canvas

El modelo Canvas es una herramienta de analisis simplificada en nueve dimensiones,

segun Sanchez (2021), la estructura del modelo Canvas es la siguiente:

e Base de cliente. En este punto se considera quiénes son los clientes y cuales son sus
caracteristicas, es decir, entender sus gustos, deseos, necesidades; es basicamente un
analisis del grupo objetivo de la empresa (Sanchez Ortiz, 2021).

e Propuesta de valor. Esto es el factor que diferencia a la empresa de su competencia,
puesto que este valor esta determinado por las capacidades de los productos en

respuesta a las necesidades del mercado y las soluciones estos ofrecen (Aguirrebiria,
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2015).

Relacion con los clientes. Es la descripcion de los diferentes tipos de relaciones que
existen entre la empresa y los clientes, que se basa en la adquisicion, lealtad o
incentivos de ventas; con la finalidad de poder desarrollar estrategias en conjunto para
conseguir que se comporten de cierta manera, ya sea en consideracion, adquisicion de
nuevos clientes o la promocién de ventas (ASR , 2019).

Canales de distribucion. Es la forma en que se entrega la propuesta de valor al cliente
a través de los canales pertinentes; incluye, ademas de la distribucién en si, los canales
de comunicacion y la estrategia publicitaria, es decir, las personas que utilizan para
comercializar el producto, los puestos de venta, los distribuidores o una combinacion de
estos (Sanchez Ortiz, 2021).

Fuente de Ingresos. Este punto esta relacionado al flujo que existe del efectivo, es
decir hay que examinar todo lo que se refiere a las fuentes de ingresos y esfuerzo que
existen entre los médulos anteriores que va a tener la empresa, con sus respectivas
especificaciones, debe quedar claro de lo que se esta desarrollando y existe un valor
(ASR , 2019).

Actividades clave. Esta seccion cubre todo lo necesario para ejecutar la propuesta de
valor y describe los pasos necesarios, menciona la fabricacion, la resolucion de
problemas y el uso de plataformas para desarrollar estrategias para empoderarlos. (Da
Silva, 2022).

Recursos clave: Estos son los recursos que necesita una empresa para hacer negocios,
incluidos los recursos materiales, intelectuales, humanos y financieros; Ademas de
identificar los activos propiedad de la empresa (como maquinaria, tecnologia, recursos
humanos, bienes raices y activos tangibles), también pueden ser propios, arrendados o

adquiridos de socios clave. (ITAU, 2020).
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e Socios clave: Son aliados que facilitan alcanzar las metas permitiendo que el negocio
sea exitoso, estas asociaciones pueden ser publicas o privadas, beneficiando en
diferentes areas, asi como mejorar el desempefio del negocio, destacar en el mercado,
vencer los competidores y aumentar los ingresos (Zambrano, 2022).

e Estructura de costes: Describa los costos iniciales en los que incurrira la propuesta, las
reservas de financiamiento son importantes para abordar problemas que no se han
abordado pero que son necesarios para realizar la propuesta de valor del proyecto. (ASR
, 2019)

Figura 1

Estructura modelo Canvas

ALIADOS ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SEGMENTO
CLAVE CLAVE DE VALOR CON CLIENTES DE CLIENTES

o B W [ B

CANALES

RECURSOS 7 | \ 8
CLAVE 1 |
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N

ESTRUCTURA
DE COSTES

FLUJOS DE

% c -

Nota. Fuente: (Carazo Alcalde, 2020)

Ventajas y desventajas del Modelo Canvas

Ventajas del Modelo Canvas

Debido a la distribucidn que posee, se organizan en torno a nueve elementos este modelo

permite una interpretacion rapida y sencilla Sdnchez (2021), entre estos beneficios se
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enceuntran:

e El andlisis de cambios e impactos de cada alternativa permite evaluar la posibilidad de

cambio.

e Apto para cualquier tipo de negocio independientemente del alcance que tenga o
tamafio

e La sencillez del modelo facilita la creacion de idea y la implicacién de un grupo de
personas reunidas para su propio desarrollo

e Hay una breve descripcion y un analisis estratégico completo del modelo de negocio de

la empresa u organizacién

Desventajas del Modelo Canvas

Segun Ortiz (2021), las desventajas del Modelo Canvas son las siguientes
e Es una herramienta que permite hacernos una idea de la empresa en cuestion, pero no
desarrolla cada punto en profundidad, por lo que puede considerarse impreciso.

e Debe ir acompariado de un mapa que describa el proceso

Por su parte Pérez (2018), indica que la desventaja del modelo Canvas es la vision
empresarial estratégica se entrega rapidamente, pero al mismo tiempo se complica en el

momento de evaluar la situacion competitiva y, por supuesto, el mercado en general

Proyecto

Es la planificacion y ejecucion de una serie de actividades para lograr un objetivo
especifico, el plan debe estar integrado con la serie de actividades y como se llevaran a
cabo, incluyendo informacidon sobre los grupos de recursos y los medios necesarios (Coll

Morales, 2020), es decir un proyecto nace del planteamiento de una idea de un individuo
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en base a una planificacion determinada con una serie de elementos con el objetivo de la
creacion de un servicio o bien a ser comercializado.

El proyecto es Unico y se caracteriza por la conexién con un grupo de trabajo
especifico, asi como por el uso de un enfoque de gestion flexible segln las condiciones
especificas antes del desarrollo del proyecto y durante su implementacién (Canive, 2020),
de acuerdo a lo mencionado la realizacion de un proyecto va a iniciar con la necesidad de
cumplir determinados objetivos, dentro de los limites del presupuesto y el periodo de

tiempo, con el apoyo de un equipo de trabajo especifico.

1.1.6. Plan Estratégico

Es una herramienta para almacenar lo que desea la organizacion con el fin de
cumplir especificas acciones en la mision y concretar la vision, llegando a ofrecer un
disefio y construir un futuro para que la organizacion llegue a ser impredecible, logrando el
éxito en la empresa (EPUPEC, 2018)

Es el que permite detallar con precision como se va a conseguir y lograr las metas
propuestas se puede hacer una planificacion de todas las actividades y funciones que se va
a realizar con cada departamento y persona a cargo de las funciones, se realiza una
proyeccion a cinco afios donde se puede ir revisando de manera mensual las propuestas
planteadas verificando que no haya errores o desviaciones que causen no llegar a la meta
establecida ya que los primeros tres afios son donde se va a trabajar con mayor tenacidad.

Lo llevan a cabo los gerentes o ejecutivos de la empresa, algunos casos con un asesor
externo que ayude a redactar el documento ya sea en mediano o largo plazo, ademas es
importante involucrar a todos los empleados de la empresa y asegurarse de que tengan una
voz en la empresa para lograr que contribuyan con objetivos establecidos (Trenza, 2020)

En cuanto a lo que dice, el plan estratégico en la empresa es fundamental, el
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documento esté disefiado de tal manera que tendra éxito en el futuro, el gerente directo de
la empresa o algin consultor sera el responsable de la implementacién, el principal Para
ejecutarlo correctamente es la integracion de la empresa. empleados de la empresa, porque
son parte integral, aportan ideas y resuelven problemas, y la comunicacion con los

empleados debe ser facil y frecuente.

Marketing

El marketing es la comercializacion de los productos de una organizacion
empresarial, con una filosofia de trabajo orientada al cliente, centrdndose en la
fidelizacion, posicionando los productos de la empresa frente a los competidores,
priorizando las compras de los consumidores; se puede aplicar a cualquier negocio u
organizacion, esta disefiado para todos, grandes o pequefios, aunque los métodos utilizados
varian de una industria a otra. (RES, 2020),

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, estudia el proceso de participacion
activa en el desarrollo de un producto o servicio mediante estrategias, técnicas o
comportamientos hasta llegar a cautivar al consumidor final donde ambas partes quedan
satisfechas. Se puede encontrar varias formas de aplicacion de marketing hoy en dia el
marketing digital es una nueva estrategia de comercializacion la misma que permite llegar
hasta el cliente mas joven.

El campo del marketing es importante no solo para el éxito de la empresa, sino
también para su supervivencia; sin €él, la empresa no puede sobrevivir y definiran el nicho
de mercado al que se dirigen para que la empresa sepa y comprenda a qué se dirige a los
consumidores, el objetivo es brindarles la calidad que buscan y relevante para ellos y las
ventas aumentar significativamente (MAES, 2016).

En resumen, el marketing crea beneficios, predice las necesidades futuras de los
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clientes y la investigacion de datos puede darnos pistas, formular estrategias que se
acerquen a las caracteristicas del cliente, construir relaciones méas cercanas con los
usuarios y concretar el proceso de intercambio de valor; por lo tanto, es un folleto de
empresa, sin marketing no podremos entender a los consumidores, no se sabra lo que

necesitan o buscan los clientes.

Estudio de mercado

La investigacion de mercado es una serie de actividades que realiza una organizacién
empresarial con el objetivo de obtener informacidon sobre el estado actual de un
determinado segmento de mercado y entender qué nicho planea conquistar y qué tan
rentable es, con el objetivo de entender a los consumidores con la el objetivo de
proporcionarles una experiencia personal (Silva, 2021)

En conclusion, es parte de una idea de negocio, ya sea un servicio o un producto
para un grupo objetivo especifico, la aplicacion de la segmentacion de mercado en este
rubro permite identificar los grupos poblacionales que seran objeto de estudio; lo que
conviene para este proyecto es utilizar encuestas donde encontremos las necesidades de la
poblacion. Podemos hacer esta investigacion cuando y donde sea necesario.

El objetivo principal de la investigacion de mercado es verificar los indicadores
econdémicos, mostrar cuan facil es para dicha actividad obtener el maximo beneficio e
incluso atraer inversiones desde el principio; otro objetivo relacionado de esta
investigacion es predecir la probable respuesta de los clientes y competidores. (Ferrer,
2021).

En referencia lo investigado es el principio de cualquier estrategia de marketing,
estudiar el mercado es fundamental debido a la comprension que nos va a brindar de los

clientes antes de la dispersion de algun negocio o producto en especifico, con el fin de
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asegurar la viabilidad de la empresa a futuro.

Marco Legal

El desarrollo propuesto se basara en la normativa ambiental vigente y aplicable en el
Ecuador, en particular el DMQ en lo que respecta al sector industrial; también
complementaré otras estructuras legales muy importantes, como, entre otras, las que se
enumeran a continuacion, si las autoridades asi lo expresan (Cardno, 2016)

Marco legal permite establecer los procedimientos que se debe cumplir para la creacién o
constitucién de Squad Clean Distribuidora, para ello he tomado informacion de las

exigencias en base a la Ciudad de Quito donde se establecerd la distribuidora

Figura Legal de la Persona natural

Es una actividad empresarial la que realiza por cuenta propia una o mas actividades
econdmicas legalmente reconocidas; todos sus activos, incluidos los bienes personales y
familiares, son garantia de sus obligaciones en el curso de su negocio (CCB, 2020) es decir
las personas ejercen sus derechos y asumen obligaciones, tienen responsabilidad directa y
personal sobre obligaciones y deudas que genere la empresa ya sean pasivos y deudas de la

empresa.

Procesos para constituir una microempresa

Entre los pasos para constituir una microempresa se encuentran los siguientes:
e Reserva de nombre, en primer lugar, la reserva de nombre se hace desde la web de
gestion de la empresa y se debe comprobar si hay nombres idénticos (Delgado , 2020).
e « Elaboracion de un codigo social, que es un contrato social que rige a la empresa y

consta en actas de asambleas firmadas por abogados (CTF, 2022).
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e Abrir una cuenta de consolidacién de capital para accionistas o socios para depositar
capital y pagar el capital minimo suscrito, asi como para registrar los nombres de todos
los socios; esto se puede hacer en cualquier banco del pais (Delgado , 2020).

e Crear una escritura pablica, debe ir a un notario y traer el nombre, certificado de
consolidacion de capital y acta de la reunién con los estatutos sociales (Torres , 2023).

e Para la ratificacion del decreto, el acto publico deberé ser presentado a la autoridad de
control de la empresa para la revisién y aprobacion mediante resolucion. (Flores, 2018).

e Los estatutos publicados en periddicos le proporcionaran 4 resoluciones y un extracto
para su publicacién en periodicos nacionales (CTF, 2022).

¢ Obtenga la licencia municipal de la ciudad donde se encuentra el negocio; pagar
patentes municipales y solicitar certificado de conformidad.

e Para registrar una empresa junto con todos los documentos mencionados anteriormente,
la empresa debe estar registrada en el registro comercial del pais donde esta registrada
su empresa. (Delgado , 2020).

e Convocar la junta general, servira para elegir a los representantes de la sociedad
especificados en los estatutos, posteriormente se debera obtener los documentos de
autorizacion y los inscribiran en el registro mercantil para abrir el RUC (Torres , 2023).

e Dentro de los 30 dias siguientes al nombramiento, deberé inscribirse en el Registro
Mercantil el nombramiento del representante, asi como el nombramiento y justificacién

del administrador de la sociedad designado en la junta general. (Flores, 2018).

Requisitos para obtener el RUC

Beneficiarios: personas naturales - ecuatorianos, personas naturales — extranjeros
(GOB Ecuador, 2012).

e Cédula de identidad en fisico o digitalizado, certificado de votacion (GOB Ecuador,
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2012)
e Documentos para el registro del lugar de residencia del contribuyente, calificacién del

proceso emitida por la autoridad competente (SRI , 2023).

Requisitos para obtener el permiso del cuerpo de bomberos

Los permisos de funcionamiento tienen una validez de un afio natural, excepto los
permisos temporales (Cuerpo de bomberos, 2021), es decir que son permisos emitidos por
el cuerpo de bomberos a todos los negocios con sus respectivas categorias. Entre los
requisitos establecidos por la entidad, se describen los siguientes:

e Requerir que la inspeccidn local y el informe de inspeccion estén al dia.

e Copiade RUC y de la calificacion del proceso

Requisitos para obtener la patente

Una patente es un derecho exclusivo otorgado por el gobierno para proteger una
invencion, otorgandole el derecho exclusivo de usar y explotar su invencién y evitando
que otros la usen sin su consentimiento (LPI, 2020) es decir, la patente municipal es
indispensable y debe recibirse dentro de los 30 dias siguientes al ultimo dia del afio. Entre
los requisitos establecidos en la Ley de Propiedad Intelectual LPI (2020), se determina los
siguientes:

e Presentar el formulario de registro de patente, formulario de acuerdo a los medios
electronicos, cedula de identidad original
e Presentar una copia de un servicio basico de la para la actividad econdmica que se

ejecuta y copia del RUC.
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Requisitos para obtener permiso de funcionamiento de la ACCESS

La normativa Sanitaria para la Emision del Permiso de Funcionamiento de los
Establecimientos de Salud Publicos y Privados del Sistema Nacional de Salud -ACESS
(2022), el servicio tiene por objeto la autorizacion de servicios de salud publicos y
privados en el sistema nacional de salud, y los requisitos para la expedicion de esta
autorizacion son los siguientes:

e RUC activo del establecimiento o servicio de salud y RUES emitido por una autoridad
de salud publica

e El titulo profesional registrado en la SENESCYT de todo el personal que laboran en el
establecimiento, presentacion de la inspeccion in situ del servicio de salud, emitido por

el ACESS y finalmente el comprobante de pago

Marco conceptual

Distribuidora. Empresa dedicada a comercializar productos que son fabricados por

otras empresas.

e Cliente. Es aquella persona que a cambio de un pago recibe un producto o servicios de
alguien le brinda.

e Limpieza. Accion que permite eliminar la suciedad de objetos con la finalidad de
eliminacién total o parcial de aquellas bacterias 0 microorganismos.

o Utiles de aseo. Contribuyen al cuidado de nuestro cuerpo, permite que estemos sin
bacterias, gérmenes y todo aquello que no sea saludable para los seres humanos.

e Productos. Son componentes naturales o artificiales creados para cumplir una funcion

y satisfacer la necesidad o deseo a través de su uso 0 consumo.

e Biodegradables. La descomposicidn de una sustancia que puede ser descompuesta por
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un agente bioldgico en los diversos elementos quimicos a partir de los cuales se forma.

e Costo. Es el andlisis de una empresa del valor o costo de producir, distribuir o distribuir

un bien, servicio o producto.

e Valor Agregado. Se entiende por valor comercial que se le puede dar a nuestro

producto final haciendo diferencia de los competidores.

e Servicio de Mantenimiento. Son un seguro para la prevencion, prediccién y reparacion

de posibles averias que pueden darse en el hogar u oficina.

e Oferta. Es el valor que determinas a un producto y estas dispuesto a ofrecer

e Descuento. Es una reduccion al precio de un producto o servicio

e Limonsol. Es un tipo de insecticida que puede ser utilizado para procesos de

desinfeccion aplicable a todas areas necesarias.

Marco Temporal Espacial

Ubicacion

La empresa Squad Clean Distribuidora estara ubicada en el sector de Chimbacalle en la

calle Sangay y Av. Napo, la cual se representa en las siguientes figuras:

Figura 2
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Figura 3

Foto ubicacion empresa

Nota. Fuente: (GoogleMaps, 2023)

Inicio de actividades

El inicio de las actividades de la empresa Squad Clean Distribuidora se realizara en

tres meses se iniciara el 1 de abril del 2023.
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CAPITULO II
Marco Metodolégico
Disefio de la Investigacion

El disefio es un plan, y la investigacion es una estrategia que conduce a resultados
que los investigadores eligen combinar de manera racional y ldgica. Los diferentes tipos de

investigacion se describen a continuacion:

a. Acorde al Origen de la informacion. La informacion la investigacion puede ser:

e Historica. Este tipo de investigacion busca reconstruir el pasado de la manera méas
objetiva y exacta posible, para lo cual de manera sistematica recolecta, evalla, verifica
y sintetiza evidencias que permitan obtener conclusiones validas, a menudo derivadas
de hipotesis (Slideshare, 2023)

e Descriptiva. Es la que permite identificar el objeto de estudio para comprender con
precision la naturaleza del proyecto, se puede evaluar mediante el uso cuestionarios,
encuesta, entrevista, estadisticas, entre otras, las mismas que indicara el resultado con

claridad para toma de decisiones (Hernandez, et al., 2018).

La presente investigacion es descriptiva ya que realiza una descripcion detallada del
fendmeno de estudio sin intervenir de alguna forma en los resultados sobre la misma.
e Experimental. El disefio de la investigacion experimental se utiliza para establecer una
relacion entre la causa y el efecto de una situacion. Es un disefio de investigacion donde
se observa el efecto causado por la variable independiente sobre la variable dependiente

(Muguira, 2023)

b. Acorde al rango de tratamiento de los datos. la investigacion puede ser:

e Cualitativa. Busca explicar el significado de un fendmeno a través del analisis,
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evaluacion e interpretacion de informaciones que se recogen en entrevistas,
registros, conversaciones, etc. (7Graus, 2013)

e Cuantitativa. La investigacion actual es cuantitativa en el sentido de que su
investigacion esta disefiada en base a datos numeéricos, lo que permite una
comprension mas eficiente de los resultados y la viabilidad de un proyecto que

puede desarrollarse a través de la investigacion.

Meétodo de la investigacion

El método de investigacion del presente proyecto es inductivo - deductivo
e EIl método deductivo. De acuerdo a Arias (2013), un método de razonamiento es una
forma de pensar en la que los hechos basicos respaldan la conclusion, pero no son
ciertos. Se caracteriza por el razonamiento, es decir, el resultado obtenido no es
domeéstico (a diferencia del método de deduccion).
e EI método inductivo. parte de los hechos o fendmenos de la realidad lo que podemos

ver para ir a la teorizacion.

La diferencia entre los métodos inductivo y deductivo radica en la direccion en la
que el razonamiento lleva a conclusiones. Tanto la induccién como la deduccion son
estrategias de razonamiento l6gico. La induccidon usa premisas especificas para llegar a
conclusiones generales, y la deduccidn usa principios generales para llegar a conclusiones

especificas (Arrieta, 2017)

Nivel de investigacion

El nivel de investigacion es investigativo o diagndstico. - Corresponde al método de
proponer un tema antes de considerarlo en detalle en un proyecto de investigacion. Es un

método para obtener informacion basica relacionada con la pregunta de investigacion.
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Técnicas e instrumento de investigacion

La técnica de investigacion utilizada para el presente estudio es la encuesta
e La Encuesta es una serie de preguntas que se hace a muchas personas para reunir datos

0 para detectar la opinion publica sobre un asunto determinado.

Instrumentos de investigacion

El instrumento de investigacion es el cuestionario.

e EI Cuestionario es una herramienta de recopilacién de datos cuantificables en forma de
una serie de preguntas secuenciadas; es una herramienta de aprendizaje, generalmente
una mezcla de preguntas cerradas y abiertas. Esta herramienta se utiliza tanto para la
investigacion cualitativa como cuantitativa. Las preguntas del cuestionario a utilizar se

detallan a continuacién:

Cuestionario Utiles de Limpieza y Aseo

El presente cuestionario esta disefiado para el area de limpieza y Utiles de aseo
especialmente a un grupo determinado de mujeres quienes son las que cuidan de sus
hogares, esta encuentra sera aplicada en el Sector de Chimbacalle con el fin de determinar
que necesidades pueden tener al momento de adquirir un producto.

La informacion que en el contempla es de uso exclusivo para la investigacion y de
indoles confidencial.

Preguntas:
1. Genero

[1 Femenino

[1 Masculino



[1 Indiferente

2. Edad

"1 De 18 a 20 afios
"1 De 20 a 25 afos
"1 De 25 a 30 afios
1 De 30 a 35 afios

[J De 35 a 40 afios

3. ¢Le gusta los aromas de productos de limpieza?

[ Si
[0 No

Tl A veces
4. ;Qué toma en cuenta antes de comprar un producto?

[] Precio
[1 Marca
[] Presentacion

1 Cantidad
5. ¢Cuantas veces al mes Ud. compra productos de limpieza?

[0 1vez
[1 2 veces

(] 3 veces
6. ¢Qué producto utiliza mayormente para la desinfeccion de su hogar u oficina?

[] Cloro
[1 Desinfectante con aroma
[] Limonsol

'l Otros
7. ¢Consume productos biodegradables (amigables con el ambiente)?

1 Siempre

39
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7 Aveces

] Nunca

8. ¢Le gustaria que antes de realizar sus comprar se le muestre el catalogo y reciba

informacién de uso?

o Si
1 No

9. ¢(Usualmente donde adquiere sus productos de limpieza?

1 Supermercados
[J Vendedores deambulantes

[ Por plataforma (internet)
10. ¢{Adquiere productos mayormente cuando se encuentran de oferta?

[] Si
[0 No

[J En ocasiones

11. ;Qué precios pagaria por un Kit de aseo (ej.: cloro, ¢desinfectante, detergente,

lavavajilla) considerando cada producto de 1 litro 6 250mg?

0 $10
0 $15
0 $18

11. ; Tiene preferencias por las marcas de los productos?

] Si
7 No

Unidades de analisis

Una unidad de analisis es una dimension que se considera importante en este
diagnostico de mercado y debe ser analizada cuidadosamente para cumplir con ciertos
lineamientos. Para este estudio se consideraron las siguientes unidades de analisis:

e Oferta. define la oferta como "el conjunto de propuestas de precios que se hacen en el
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mercado para la venta de bienes o servicios". Complementando esta definicion,
Andrade agrega que, en el lenguaje de comercio, "se emplea la expresion estar en oferta
para indicar que por un cierto tiempo una serie de productos tiene un precio mas bajo
del normal, para asi estimular su demanda™ (Andrade, 2011)

e Demanda. "Es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor esta
dispuesto a adquirir a un precio dado y en un lugar establecido, con cuyo uso pueda
satisfacer parcial o totalmente sus necesidades particulares o pueda tener acceso a su
utilidad intrinseca™ (Andrade, 2011)

e Precio. Precio significa la relacion formal entre el precio
e La cantidad que el comprador debe entregar al vendedor a cambio de una cantidad
especifica de un bien (o bienes y servicios) (Marquez, 2005)

e Comercializacion. de acuerdo con Armstrong (2012) el marketing se define como el
conjunto de actividades involucradas en hacer que un producto esté disponible para el
consumo, como la compra, venta y distribucion. EI comercio debe verse como una red
que crea valor para el usuario final creando utilidad en forma, posesion, tiempo y lugar.
También consiste en un conjunto de unidades cuyo objeto es trasladar cualquier objeto

de valor desde su produccion o produccion hasta su lugar de consumo.

Poblacién

Es un grupo de personas de una determinada industria que sera estudiada de acuerdo
al modelo de negocio objeto de estudio, esta poblacion se encuentra ubicada en el area
metropolitana de Quito, la poblacion de Chimbacalle sector 39820 ha tenido un gran
impacto en ella. sociedad -econémicamente, segln datos de la oficina nacional de
estadisticas y censos, el INEC utilizara informacién de 2010 para determinar el nimero de

solicitantes.



Muestra

Para el calculo de la muestra, se aplicé la formula de Fischer y Navarro para el
calculo de la muestra (Bido, 2020), basados en la siguiente formula:

_ K?22fd
" d2(N —1) + Z2pq

n

_ (1,96)2(0,50)(0,50) * 39820
"= (0,05)2(39820 — 1) + (1,96)2(0,50)(0,50)

_0,9604 * 39820
"~ 99,55 + 0.9604

n

_38243,12
~100.51

n = 380,49

La muestra a analizar es de 381 personas

Ubicacion de la muestra

Figura 4

Mapa politico Cuidad de Quito

CANTON OUITO:
parroguias

Nota: Fuente: (Gorami, 2020)

Con respecto a la Segmentacién de mercado se establece en la siguiente tabla
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Tabla 2

Segmentacion de mercado

2.1 GEOGRAFICAS
CIUDAD PARROQUIA CLIMA

QUITO CHIMBACALLE ‘ FRIO

CANTIDAD DE POBLACION ACCESO A TRANSPORTE
39820 Sl




Andlisis de resultados
Analisis e interpretacion de los resultados de la investigacion

Pregunta 1. Genero

Tabla 3

Pregunta 1. Genero

Opciones Frecuencias %
a. Femenino 238 61,2%
b. Masculino 140 36%
c. Indiferente 11 2,8%
TOTAL 389 100,00%

Nota: Elaboracion propia

Figura 5

Pregunta 1. Genero

c. Indiferente
2.828%

Nota: Elaboracién propia

Andlisis e Interpretacion:

El 61,2% de la muestra es de género femenino, el 36% es de género masculino y el
2,8% es de genero indiferente

Como se puede determinar en los resultados el género femenino predomina, sin
embargo, se puede considerar una muestra homogénea dado el porcentaje del género

masculino e indiferente.
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Pregunta 2. ;En qué edad se encuentra?

Tabla 4

Pregunta 2. Edad

Opciones Frecuencias %
a. 20 a 25 afos 57 14,65%
b. 25 a 30 afios 59 15,17%
c. 30 a 35 afios 140 35,99%
d. 35 a 40 afios 133 34,19%
TOTAL 389 100,0%

Nota: Elaboracion propia
Figura 6

Pregunta 2. Edad

Nota: Elaboracién propia

Anélisis e interpretacion

a. 20 a 25 afios

c. 30 a 35 afos
35.990%

14.653%

El 36% de la poblacion estudiada se encuentra entre 30 a 35 afos, el 34% se

encuentra entre 35 a 40 afios, el 15% se encuentra entre 25 a 30 afios y el 15% tiene la

edad entre 20 a 25 afios.

En resumen la muestra de estudio es relativamente joven y distribuida de forma

homogénea, aceptable para la investigacion
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Pregunta 3. ¢ Le gusta los aromas de productos de limpieza?
Tabla 5

Pregunta 3. Gusto por los aromas de productos de limpieza

Opciones Frecuencias %
a. Si 224 57,58%
b. No 57 14,65%
c. 3 veces 108 27,76%
TOTAL 389 100,00%

Nota: Elaboracién propia

Figura 7

Pregunta 3. Gusto por los aromas en los productos de limpieza

c. 3 veces;
27.76%

Nota: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

El 57,58% de la poblacion indica que, si le gusta el aroma de los productos de
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limpieza, el 27,76% indica que a veces le gusta el aroma, el 14,65% indica que no le gusta

este aroma.

Los resultados muestran que a la mayor parte de poblacion le gusta el aroma a los

productos de limpieza por lo que esta instaurado dentro del mercado esta preferencia, lo

cual demuestra que tener variedad en este aspecto serd una ventaja del producto ofrecido.
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Pregunta 4. ;Qué toma en cuenta antes de comprar un producto?
Tabla 6

Pregunta 4. Consideracion para comprar un producto

Opciones Frecuencias %
a. Precio 157 40,36%
b. Marca 84 21,59%
c. Presentacion 72 18,51%
d. Cantidad 76 19,54%
TOTAL 389 100,00%

Nota: Elaboracion propia

Figura 8

Pregunta 4. Consideraciones para comprar un producto

c.
Presentacion;
18.51%

o

Nota: Elaboracion propia

Andlisis e interpretacion

El 40,36% de la poblacion antes de comprar un producto de limpieza considera el
precio, el 21,59% considera la marca, el 18,51% considera la presentacion del producto y
el 19,54% considera la cantidad del producto.

Los datos demuestran que la poblacion de estudio considera en su mayor parte el
precio, dada la economia actual en el pais, por lo que una estrategia de ventas es ofrecer un

precio competitivo.
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Pregunta 5. ;Cuéntas veces al mes Ud. compra productos de limpieza?
Tabla7

Pregunta 5. Veces al mes en que se compra productos de limpieza

Opciones Frecuencias %
a. lvez 232 59,34%
b. 2 veces 131 33,50%
c. 3 veces 28 7,16%
TOTAL 391 100,00%

Nota: Elaboracién propia

Figura 9

Pregunta 5. Veces al mes en que se compra productos de limpieza.

c. 3 veces;

716%

Nota: Elaboracion propia

Anadlisis e interpretacion

El 59,34% de los encuestados indica que compra los productos de limpieza una vez
al mes, el 33,50% indica que la compra la realiza 2 veces al mes y el 7,16% indica que
realiza las compra 3 veces al mes.

Los resultados muestran que la mayor parte de los encuestados hacen las compras de
los productos de limpieza una vez al mes, por cuestiones de tiempo, teniendo una segunda
alternativa de quienes hacen compras 2 veces al mes. Lo que demuestra que a inicios y

finales de mes estos productos tienen mayor demanda.
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Pregunta 6. ;Qué producto utiliza mayormente para la desinfeccion de su hogar u oficina?

Tabla 8

Pregunta 6. Producto que utilizan para desinfeccién del hogar y la oficina.

Opciones Frecuencias %
a. Cloro 83 21,34%
b. Desinfectante con aroma 187  48,07%
c. Limonsol 76 19,54%
d. Otros 43 11,05%
TOTAL 389 100,00%

Nota: Elaboracion propia

Figura 10

Pregunta 6. Producto que utilizan para la desinfeccién del hogar y la oficina.

Otros

c. Limonsol;
19.54%

Nota: Elaboracion propia
Anadlisis e interpretacion

El 48,07% de los encuestados indica que para desinfectar su hogar u oficina utilizan
desinfectante con aroma, el 21,34% indica que utiliza cloro, el 19,54% indica que utiliza
limonsol, el 11,05% indica que utiliza otro tipo de desinfectante.

Estos datos muestran que existe una preferencia por los productos desinfectantes que

tienen aroma, por lo que el mercado de la empresa debe estar enfocado en la oferta de este
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tipo de productos con distinta variedad de aromas.

Pregunta 7. ;Consume productos biodegradables (amigables con el ambiente)?
Tabla 9

Pregunta 7. Consumo de productos biodegradables

Opciones Frecuencias %
a. Siempre 127 32,56%
b. A veces 240 61,54%
c. Nunca 23 5,90%
TOTAL 390 100,00%

Nota: Elaboracién propia

Figura 11

Pregunta 7. Consumo de productos biodegradables

c. Nunca;
%

Nota: Elaboracion propia

Andlisis e interpretacion

El 61,54% de la poblacion indica que a veces tiene preferencia por productos
biodegradables amigables con el ambiente, el 32,56% indica que siempre tiene preferencia
por este producto, el 5,90% indica que nunca ha tenido preferencia por productos
biodegradables y amigables con el ambiente.

Los resultados demuestran que no existe una cultura preferente por productos
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biodegradables, sin embargo, un porcentaje medio tiene esta preferencia, para tener mayor

aceptacion a esta cualidad dentro del producto debe compartirse informacion al respecto.

Pregunta 8. ;¢ Le gustaria que antes de realizar sus comprar se le muestre el catdlogo y

reciba informacién de uso?

Tabla 10

Pregunta 8. Informacion del catalogo y uso del producto.

Opciones Frecuencias %
a. Si 357 91,30%
b. No 34 8,70%
TOTAL 391 100,00%

Nota: Elaboracién propia

Figura 12

Pregunta 8. Informacion del catalogo y uso del producto.

b. No; 8.70%

N

Nota: Elaboracion propia
Andlisis e interpretacion

El 91,30% de la muestra indica que le gustaria ver un catalogo y la informacion del
uso de los productos y el 8,70% indica que no tiene esta preferencia.

Estos datos muestran como la poblacion de mercado tiene preferencia por visualizar
catalogos con la informacion del producto antes de realizar una compra, por lo que es una

estrategia de ventas aplicable para la empresa.
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Pregunta 9. ; Usualmente donde adquiere sus productos de limpieza?

Tabla 11

Pregunta 9. Lugar donde se adquiere productos de limpieza.

Opciones Frecuencias %
a. Supermercados 179  45;78%
b. Vendedores deambulantes 48  12,28%
c. Por plataforma (internet) 164  41,94%
TOTAL 391 100,00%

Nota: Elaboracion propia

Figura 13

Pregunta 9. Lugar donde se adquiere productos de limpieza

c. Por
plataforma
(internet);
41.94%

b. Vendedores
deambulantes;
12.28%

Nota: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

El 45,78% de la muestra indica que los productos de limpieza son adquiridos en el
supermercado, el 41,94% lo adquieren a través de plataformas de internet, el 12,28% son
adquiridos a través de vendedores ambulantes.

Existe un resultado homogéneo entre las personas que prefieren comprar los
productos de limpieza en los supermercados y quienes lo hacen a través del internet, en el

caso del emprendimiento, es a este mercado al que se dirigira las estrategias de venta.
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Pregunta 10. ;Adquiere productos mayormente cuando se encuentran de oferta?
Tabla 12

Pregunta 10. Tiene preferencia por productos en oferta.

Opciones Frecuencias %
a.Si 189 48,34%
b. No 15 3,84%
c. En ocasiones 187 47,83%
TOTAL 391 100,00%

Nota: Elaboracién propia

Figura 14

Pregunta 10. Tiene preferencia por productos en oferta.

c. En ocasiones;
47.83%

b. No; 3.84%

Nota: Elaboracién propia
Anélisis e interpretacion

El 48,34% de la poblacion de estudio indica que si adquiere la mayor parte de los
productos en oferta, mientras que 47,83% adquiere en ocasiones el producto en oferta y el
3,84% indica que no adquiere los productos en oferta.

Estos datos muestran que existe una preferencia por los productos que se encuentran
en oferta, por ello una de las estrategias para la implementacién de la empresa es mantener

siempre ofertas nuevas y novedosas para los clientes.
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Pregunta 11. ;Qué precios pagaria por un kit de aseo (ej.: cloro, desinfectante, detergente,
lavavajilla) considerando cada producto de 1 litro 6 250mg?
Tabla 13

Pregunta 11. Precios por el kit de aseo.

Opciones Frecuencias %
a. $10 296 75,90%
b. $15 73 18,72%
c. $18 21 5,38%
TOTAL 390 100,00%

Nota: Elaboracion propia

Figura 15

Pregunta 11. Precios por el kit de aseo.

c. $18;5.38%

e

Nota: Elaboracion propia
Analisis e interpretacion

El 75,90% de la poblacion indica que el precio que pagaria por un kit es de $10,0, el
18,72% indica que estaria dispuesto a pagar $15,00 y el 5,38% indica que pagaria la
cantidad de $18,00.

En el caso de los precios del kit existe preferencia por el precio mas bajo, por lo que

es importante presentar Kits que tengan precios competitivos en el mercado.

Pregunta 12. ;Tiene preferencias por las marcas de los productos?



Tabla 14

Pregunta 12. Preferencia por la marca de productos.

Opciones Frecuencias %
a. Si 276 71,13%
b. No 112 28,87%
TOTAL 388 100,00%

Nota: Elaboracién propia

Figura 16

Pregunta 12. Preferencias por la marca de productos.

Nota: Elaboracién propia

Andlisis e interpretacion

El 71,13% de la poblacion tiene preferencia por ciertas marcas de los productos, el
28,87% indica que no tiene preferencia por ninguna marca.

Con respecto a las marcas, los resultados muestran posicionamiento en el mercado
de las marcas y ciertas preferencias por ellas, por lo que adicionalmente a los productos

prefabricados, se debe tener la variedad de marcas que ofrece el mercado y que son de

preferencia para el consumidor final.

55



56

CAPITULO 111
Propuesta

Disefio de un modelo de Negocio Canvas para la creacién de Squad Clean Distribuidora en

el Sector Chimbacalle.

Informacion empresarial

Nombre Comercial: Squad Clean Distribuidora

Actividad comercial: Comercializacion de productos de limpieza
Logotipo:

Figura 17

Logo empresarial

DISTRIBUIDORA

Nota: Elaboracion propia

Mision empresarial

Somos una empresa dedicada a la comercializacion de productos quimicos rentables,
sostenibles y responsables para el sector privado e industrial. Nuestra mision es satisfacer
las necesidades de nuestros clientes y superar sus expectativas a través de la mejora

continua y buenas habilidades organizativas y operativas.
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Visién empresarial

Nuestra vision es fortalecer la posicion de la marca como el fabricante y comercializador
lider de productos quimicos y servicios de limpieza en el mercado nacional para satisfacer
las necesidades de los clientes del sector privado e industrial y mejorar el desempefio de
nuestros procesos productivos a través del valor aplicado con empleados constantemente

capacitados para crear una linea de produccion competitiva.

Segmentacion de Mercado

Los clientes son el elemento central de cualquier tipo de negocio, por lo que una
buena segmentacion es muy importante para aumentar el reconocimiento del producto o
servicio ofrecido, identificar la base de clientes de Squead Clean, hombres y mujeres entre
18 y 50 afios en el barrio de Chimbacalle.

Se utiliz6 el mapeo geogréafico para esta segmentacion, como se muestra en la

siguiente figura:

Figura 18

Segmentacion de Mercado
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Propuesta de Valor

Antes de crear una propuesta de valor, es necesario utilizar la herramienta Value
Proposition Canvas para explorar las necesidades y deseos de un grupo de personas con
caracteristicas similares al segmento de clientes definido. Este Lienzo de Propuesta de
Valor, se divide en dos partes, una correspondiente a los usuarios y otra a los productos y
servicios ofrecidos como se muestra en la siguiente figura:

Figura 19

Propuesta de Valor

GENERADORES DE GANANCIAS
GANANCIAS

+ Ofertas v promociones.
* Varnedad de productos.

» Eficacia del producto

* Informacion de propiedades del « Calidad del producto
producto. o * Producto rendidor
PRODUCTOS Y * Pmducta_s mult_ cmnz.l_es._. * Precios son accesibles
SERVICIOS + Entrega inmediata a domicilio o Buenas referencias ACTIVIDADES
DEL CLIENTE
s Productos quimicos m ¢ Adquisicién quincenal
de limpieza. o mensual

¢ Servicio de
Fumigacion de
ambientes.

¢ Servicio de entrega
a domicilio.

* Uso cotidiano de los
productos

¢ Productos de primera

necesidad

v
»

DOLORES

» Grandes competidores en el
mercado.

« Unico local.

» Creencia de los malos

productos nacionales.

ALIVIADOR DE DIFICULTADES

* Servicio pre y post venta.

* Servicio de atencién personalizada.
= Pigina web

* Redes Sociales

Nota: Elaboracién propia
La empresa Squad Clean Distribuidora fabrica y vende productos de limpieza para el

hogar, también conocidos como esenciales, por lo que dentro de su propuesta de valor se
establece:
e Ejecute anuncios digitales persuasivos, brinde informacion relevante sobre las
caracteristicas del producto, use las redes sociales para impulsar las ventas en linea.
e Realizar acciones promocionales como: exhibir envases biodegradables (botellas
con etiquetas comerciales) para que los clientes puedan recibir descuentos,
aumentando asi la conciencia de los consumidores sobre la proteccion del medio

ambiente.
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e Elaboracion de productos segin requerimientos del cliente (aspecto, tamafio,

aroma).

Mapa de empatia

Figura 20

Mapa de empatia de la empresa hacia el cliente

MAPA DE EMPATIA

aplms;\

- PROVEER PRODUCTOS EFICIENTES

- COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS

£

ESFUERZOS

- ABRIRSE MERCADO AL SER UNA

ARTESANALES DE MALA CALIDAD EN EL NUEVA EMPRESA.
- REDUCIR LOS TIEMPOS DE PRODUCCION MERCADO.
- ALTA COMPETENCIA EN EL
- LOGRAR SATISEACCION EN EL CLIENTE - PUBLICIDAD GRAFICA DE LA COMPETENCIA | MERCADO
- OFRECER PRODUCTOS DE CALIDAD AL - COMPRAS EN VOLUMEN O AL MAYOREO DE | - COMPETENCIA DESLEAL CONTRA
CLIENTE PRODUCTOS DE LIMPIEZA. PRODUCTOS ARTESANALES.
8picE Y HACE 4
p ESCUCHA n -
RESULTADOS

- QUEJAS DE LOS CLIENTES POR PRODUCTOS
DE MALA CALIDAD DE LA COMPETENCIA.

- PUBLICIDAD DE LA COMPETENCIA

- EXISTE COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
DE MALA CALIDAD.

- NUESTRA EMPRESA SE PREOCUPA POR LA
SALUD DE NUESTROS CLIENTES Y OFRECE
PRODUCTOS BASICOS DE LIMPIEZA Y ASEO.

- MANEJAR PRECIOS ACCESIBLES AL
CONSUMIDOR.

- OFRECER PROMOCIONES Y VARIEDAD DE
PRODUCTOS.

- ADQUIRIR PRODUCTOS MEDIANTE
PROVEEDORES QUE OFRECEN CALIDAD Y
SEGURIDAD.

- ACEPTACION POR PARTE DE LOS
CLIENTES AL SER UNA
ALTERNATIVA MAS ECONOMICA.

- POSICIONARSE EN EL MERCADO
LOCAL.

LA CALIDAD DE SUS PRODUCTOS
ES SU MEJOR CARTA DE
PRESENTACION.

Nota: Elaboracién propia
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Figura 21

Mapa de empatia del cliente

-

Ve

- Publicidad de variedad de productos en vallas, medios
digitales y television.

Piensa

- Debo ahorrar tiempo cuando realizo tareas de limpieza.

- Necesito variedad de productos de limpieza para el aseo
de la casa. Multiples empresas que distribuyen productos de limpieza
- En las grandes cadenas comerciales puedo encontrar, Suciedad en diferentes areas de su casa.
muchos productos de limpieza a precios

econdmicos.

. J/
4 Y
Escucha Dice y hace
- Recomendaciones de varios productos gue resultan 5 duct . fact 1 bolsill
eficientes para la limpieza déhogar. - Busco producios econdmicos gue no afecten el bolsillo.
- Nuevos productos que estan saliendo al mercado -- B.usco recomendaciones de productos que no sean
nocivos para la salud.
- Promociones permantentes de las grandes cadenas de L
p—— - Compro productos de limpieza en volumen para gue
distribucion. ;
duren mucho tiempo.
\ vy
Esfuerzos Resultados

LA DUDA DE CONSEGUIR PRODUCTOS DE CALIDAD QUE NO CONSEGUIR UN PROVEEDOR QUE OFREZCA VARIEDAD Y
SEAN IMITACIONES BARATAS QUE NO OFREZCAN GARANTIA. PRECIOS ECONOMICOS CON PRODUCTOS DE CALIDAD QUE
SEAN EFICIENTES EN LAS TAREAS DE LIMPIEZA.

Nota: Elaboracién propia

Para definir la propuesta de valor se construye la matriz de valor con los siguientes

criterios:

Precios de la competencia.

Los precios de la competencia establecidos se determinan en la siguiente tabla:

Tabla 15

Comparativa precios de la competencia

Detalle Supermaxi Unilimpio Santamaria
Desinfectante Ozz Cuaternario Galdn Floral 5,30 4,88 4,92
Desinfectante Ozz Cuaternario Litro Floral 1,50 1,38 1,42
Cloro Ozz 5,5% Galon 3,40 3,13 3,17
Cloro Ozz 5,5% Litro 0,95 0,87 0,91
Arranca grasa Biosolutions Institucional Galén 6,50 5,98 6,02

Arranca grasa Multiuso 600ml 3,50 3,22 3,26
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Tornado Ozz Galon 9,50 8,74 8,78
Antisarro Ozz Gal6n 4,00 3,68 3,72
Limpiavidrios Ozz Galon 4,20 3,86 3,90
Limpiavidrios Ozz 600cc. C/Atomizador 2,10 1,93 1,97
Silicon Galon 13,13 12,08 12,12
LIMPIA MUEBLES OZZ SPRAY 250ml 1,52 1,40 1,44
Limpiador De Pisos Flotantes Lt 1,70 1,56 1,60
Cera Auto brillante Ozz Galén 7,00 6,44 6,48
Det Liqg Bio Flores Del Campo 2It Frasco 5,20 4,78 4,82
Detergente Enzimatico Lipasa Galon 9,40 8,65 8,69
Jabon Liqg Dr Clean Antibacterial Galén Durazno 6,50 5,98 6,02
Jabén Liquido Dr Clean Antibacterial 11t Con 2,60 2,39 2,43
Dosificador. Durazno

Jabén Liquido Dr Clean Antibacterial 400ml Con 2,07 1,90 1,94
Dosificador. Almendra

Detergente En Polvo Unilimpio 15 Kg Floral 31,00 28,52 28,56
Detergente En Polvo Unilimpio 5kg Floral 11,43 10,52 10,56
Detergente En Polvo Unilimpio 1 Kg Floral 2,50 2,30 2,34
Suavizante Ropa Galén 6,10 5,61 5,65
Pala Basura Mango Largo 1,90 1,75 1,79
Escoba De Fibra Coco 30cm 2,65 2,44 2,48
Escoba De Fibra Coco 40cm 3,35 3,08 3,12
Lavavajillas Tips Crema Limén 1000gr 2,60 2,39 2,43
Lavavajilla Estrella 225gr 0,84 0,77 0,81
Ambiental Tips Aerosol 400ml Floral 3,20 2,94 2,98
Pastilla Bafio Tips 90gr Frutilla 1,10 1,01 1,05
Pastilla Ambiental Tips 95gr Manzana 1,10 1,01 1,05
Escurridor Piso 55cm.Plastico Sin Baston Azul 16,42 15,11 15,15
Escurridor 35cm Vidrio Completo 17,07 15,70 15,74
Ambiental Ozz Gal6n Bouquette Azul 6,15 5,66 5,70
Ambiental Floral 600ml. Atomizador 2,40 2,21 2,25
Dispensador Ph Jumbo Unilimpio 12,50 11,50 11,54
Dispensador Jabén Liquido 800ml Unilimpio 10,00 9,20 9,24
Botella Dispensador De Jabdn Unilimpio Con Tapa Y 3,10 2,85 2,89

Valvula 500 Ml
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Servilleta En Z Dispensada Blanca X 125 Uds. 0,58 0,53 0,57
Limpion BioSolutions Natural 600m X 20cm. 15,03 13,83 13,87
Limpion BioSolutions Natural 300m X 20cm. 7,57 6,96 7,00
Toalla De Manos Biosolutions Blanca 305mt 1hoja 19,50 17,94 17,98
Pag X 2 Rollos

Toalla De Manos Biosolutions Blanca Rollo 100m 9,06 8,34 8,38
Toalla BioSolutions Center Pull,100mt 2h Pagq X 4 19,20 17,28 17,32
Toalla Z Biosolution D/H 23x23cm, Pag. X 150 1,92 1,60 1,64
Jumbo Sanitisu Bco. 1h.500m. Pag X 4 Rollos 16,32 15,01 15,05
Jumbo Elite Bco.1h.550m. Paquete X 4 Rollos 20,00 18,40 18,44
Papel Higiénico Bio 250mt. Paq X4 10,10 9,29 9,33
Papel Higiénico Bio 200mt Paqg X 4 9,95 9,15 9,19
Gel Antiséptico Dr. Clean 70% Neutro Galén 11,03 10,15 10,19
Gel Antibacterial Bamb( 350 Ml 2,20 2,02 2,06
Gel Antiséptico Dr. Clean 1t Con Valvula 4,17 3,84 3,88

Dosificadora

Nota: Elaboracién propia

Identificacion del cliente.

Squead clean establecio como segmento los hombres y mujeres residentes del sector

Chimbacalle que se enuentren entre los rangos de edad de 18 a 50 afios.

Medios de control de entrega calidad de los productos

Se adquiere productos de excelente calidad mediante los proveedores una vez

cotizado los productos

Identificacion de las frustraciones que se alivia en el cliente

Servicio de transporte puerta a puerta parte de la comercializacion del producto

mediante un catalogo digital.
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Identificacién de las alegrias que el producto genera

La satisfaccion causada al cliente después de un despacho exitoso

Cuadro comparativo de las ventajas frente a 2 competidores

A continuacion, se detalla un analisis de la empresa Squad Clean en comparacion

con otros dos competidores.

Tabla 16

Cuadro comparativo contra 2 competidores

Ventajas Squad Clean Supermaxi Santamaria
Descuentos al por mayor Sl NO NO
Entregas a domicilio SI NO NO
Servicio de mantenimiento y desinfeccion Sl NO NO

Nota: Elaboracién propia

Identificar los trabajos que el cliente adquiere con el producto

El cliente sera beneficiado al adquirir nuestros productos descuentos, ofertas,

obsequios estos seran publicados a través de redes sociales de Squad Clean Distribuidora

Verificar procesos de entrega y produccion. Economias a escala

Mediante un buzén digital para quienes adquieran en la tienda virtual y un buzén de
sugerencias en el local; se podra medir el nivel de satisfaccion que el cliente ha sido parte

una vez que adquirio el producto

Disefio de marca y empaque

La marca nace de la necesidad de brindarles un escuadron de productos de limpieza
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fue transformado al idioma inglés y su nombre quedo como ““Squad Clean Distribuidora™.

Figura 22

Logo empresarial

DISTRIBUIDORA

Nota: Elaboracién propia

Desagregacion de productos

o Desinfectantes y detergentes
e Uso personal
e Articulos de mantenimiento

e Dispensadores de insumos

Canales de Distribucién
Los canales de distribucidn establecidos para la empresa Squad Clean Distribuidora

se detallan en la siguiente tabla

Tabla 17

Canales de distribucién

‘ Fases De Canales

. Informacion Evaluacion Compra Entrega Posventa
Tipos de Canales P J

¢Coémo Damos A | ;Cémo ¢Como ¢Coémo ¢Qué Servicio
Conocer Los | Ayudamos A | Pueden Entregamos A | De  Atencién
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Productos Y | Los Clientes A | Comprar Los Clientes | Posventa
Servicios De | Evaluar Nuestra | Los Clientes | Nuestra Ofrecemos?
Nuestra Empresa? | Propuesta  De | Nuestros Propuesta De
Valor? Productos Y | Valor?
Servicios?
Equipo NUmeros Encuestas Tienda Mediante Atencidn
Comercial De Fisica Publicidad | Personalizada
© Contacto
§' Directo Propagandas Comentarios CitaO Mediante | Descuentos
o Ventas En Publicitarias Positivos Y En Marketing Llamativos
Internet Negativos Tienda Publicitario
Fisica

Nota: Elaboracion propia

La empresa también posee cuenta en todas las redes sociales para promocionar los

productos, adicional a esta creando una pégina web para que los clientes puedan tener

acceso al catalogo de los mismos.

Figura 23

Redes Sociales Squad Clean

Pagina web

Facebook

El disefio de la pagina web para la empresa Squad Clean es la siguiente:
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Figura 24

Disefio Pagina Web

INICIO CATALOGO CONTACTOS Y PEDIDOS

SOMO TU MEJOR ALIDO

Nota: Elaboracion propia

Relacion con el Cliente

La relacion con el cliente establecida por la empresa Squad Clean Distribuidora se
basa en el incentivo de las ventas, antes, durante y después del proceso como se determina

en la siguiente tabla:

Tabla 18

Relacion con el cliente empresa Squad Clean

TIPO DESCRIPCION
Relacion Directa Trato directo en la tienda fisica
Relacién Indirecta Redes sociales

Nota: Elaboracién propia

Fuentes de Ingreso

La fuente de ingreso principal del negocio es venta de los productos de limpieza y

uso personal, a traves de su tienda fisica y redes sociales.
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Los recursos que la empresa Squad Clean Distribuidora utilizo para la ejecucién de

su actividad comercial se establecen en las siguientes tablas:

Recursos Financieros

La empresa iniciara con un capital inicial de 10.000, 00 proveniente de los ahorros

que posee el socio fundador

Recursos Fisicos

Como recursos fisicos requeridos se estima un total de 6750,00 como se detalla en la

siguiente tabla:

Tabla 19

Recursos Fisicos requeridos

CONCEPTO CANTIDAD PRECIO TOTAL

Mobiliario
Estanterias Despensa 20 60,00 1.200,00
Mesa Oficina 1 150,00 150,00
Silla Oficina 1 80,00 80,00
Sillas Visitas Oficina 2 60,00 120,00
Total Mobiliario 1.550,00

Inmuebles
Instalaciones Y Adaptaciones 1 1.000,00 1.000,00
Local Comercial Arrendado (350 12 350,00 4.200,00

Mensual)

TOTAL INMUEBLES 5.200,00
TOTAL 6.750,00

Recursos Tecnologicos

Para recursos tecnoldgicos se tiene presupuestado la utilizacion de 1500,00 como se

detalla en la siguiente tabla
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Tabla 20

Recursos Tecnolégicos requeridos

CONCEPTO CANTIDAD PRECIO TOTAL
Portétil 1 500,00 500,00
Impresora 2 200,00 400,00
Computadora De Escritorio 1 600,00 600,00

TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1.500,00

Recursos Intelectuales

Entre los recursos intelectuales se cuenta con los conocimientos del propietario y del

investigador del presente proyecto con la validacion del tutor académico

Recursos Humanos

Para la empresa se contara con el apoyo de 4 personas como parte de los recursos

humanos como se estipula en la siguiente tabla

Tabla 21

Recurso Humano

CARGO N° de personas
Gerente 1
Jefe de comercializacion 1
Asistentes 1
TOTAL 4

Nota: Elaboracion propia

Actividades Clave

Entre las actividades claves disefiadas para la empresa Squad Clean Distribuciones se

establecen las siguientes:
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Actividades clave
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Accion

Descripcion

Administracion

Planificar, controlar y dirigir los diversos recursos con los que cuenta una
persona, empresa, Negocio u organizacion

Investigacion de mercados y de la competencia.

Marketing Planeacion y desarrollo de estrategias de marketing.
Promocidn de ventas.
Difusion por redes sociales
Evaluacion de los productos
Adquisicion Evaluacion de proveedores
Descuentos
Correcto empacado y etiquetado
Distribucion Cronograma de distribuciéon de clientes
Formacion constante de empleados en atencion al cliente.
Servicio Al Actitud positiva
Cliente Calificacion de clientes

Evaluacién de la cartera

Nota: Elaboracién propia

Asociados Clave

Entre los asociados clave establecidos para la empresa Squad Clean Distribuidora se

determinan los siguientes:

Tabla 23

Asociados clave

Nombre Cedula

Correo N° Direccién

Telefonico

Greta 17217698 qretal9902010@hotmai 098292076 Atocha E5-74

Morales 32 l.com 0

Quito, De los eucaliptos 022479923 info@unilimpio.com
Unilimp E1-140 y psje. Juncos.
i0 Sector Parque de los

recuerdos
La Guayaquil, 1800FABR experienciadecliente@lafabril.
Fabril IL com.ec

(322745)



mailto:greta19902010@hotmail.com
mailto:greta19902010@hotmail.com
mailto:info@unilimpio.com
mailto:experienciadecliente@lafabril.com.ec
mailto:experienciadecliente@lafabril.com.ec

Estructura de Costos
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Se necesita conocer todos los costos que son generados por la distribucion de los productos a ser comercializados desde su ingreso a bodegas

como el costo que tiene hasta que llegue al consumidor final con esto se desarrolla un proyeccion para cinco afios.

Estados de Pérdidas y Ganancias

Tabla 24

Estados de Perdida y Ganancias

CUENTAS ANO (1) ANO (2) ANO (3) ANO (4) ANO (5)
VENTAS $95.800,32 $117.355,39 $123.223,16 $129.384,32 $135.853,54
() MATERIA PRIMA $22.610,53 $28.739,37 $30.176,34 $31.685,16 $33.269,41
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $73.189,79 $88.616,02 $93.046,82 $97.699,16 $102.584,12
GASTOS OPERACIONALES $66.873,45 $74.489,57 $76.562,85 $78.739,79 $81.025,58
(-) REMUNERACIONES $24.960,00 $24.960,00 $24.960,00 $24.960,00 $24.960,00
(-) GASTOS DE PRODUCCION $34.333,44 $41.518,46 $43.474,39 $45.528,11 $47.684,51
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION $5.520,00 $5.520,00 $5.520,00 $5.520,00 $5.520,00
(-) GASTOS DE VENTAS $2.060,01 $2.491,11 $2.608,46 $2.731,69 $2.861,07
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GASTOS NO OPERACIONALES $798,90 $798,90 $798,90 $798,90 $798,90
(-) INTERES $89,40 $89,40 $89,40 $89,40 $89,40
(-) DEPRECIACION ANUAL $582,90 $582,90 $582,90 $582,90 $582,90
(-) AMORTIZACION $126,60 $126,60 $126,60 $126,60 $126,60
(=) UAILP $5.517,44 $13.327,55 $15.685,07 $18.160,47 $20.759,64
(-) IMPUESTOS Y PARTICIPACIONES 34,55% $1.906,28 $4.604,67 $5.419,19 $6.274,44 $7.172,46
(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $3.611,17 $8.722,88 $10.265,88 $11.886,03 $13.587,19

Fuente: Elaboracion propia

Flujo de caja

Tabla 25

Flujo de caja

DESCRIPCION ANO (0) ANO (1) ANO (2) ANO (3) ANO (4) ANO (5)

INGRESOS
RECUPERACION DE VENTAS $95.800,32 $117.355,39  $123.223,16  $129.384,32 $135.853,54
VALOR DE RECUPERACION DE LOS ACTIVOS $252,50 $252,50 $252,50 $252,50 $252,50
RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJO $246,00 $246,00 $246,00 $246,00 $246,00
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CREDITO RECIBIDO $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
TOTAL INGRESOS $0,00 $96.298,82 $117.853,89 $123.721,66 $129.882,82 $136.352,04
EGRESOS

INVERSION FIJA'Y DIFERIDA $10.000,00

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO $10.000,00
PAGO MATERIA PRIMA $22.610,53  $28.739,37 $30.176,34 $31.685,16 $33.269,41
REMUNERACIONES $24.960,00  $24.960,00 $24.960,00 $24.960,00 $24.960,00
GASTOS DE PRODUCCION $41.913,45  $49.529,57 $51.602,85 $53.779,79 $56.065,58
GASTOS DE ADMINISTRACION $175,50 $201,83 $232,10 $278,52 $334,22
GASTOS DE VENTAS $2.060,01 $2.491,11 $2.608,46 $2.731,69 $2.861,07
IMPUESTOS Y PARTICIPACIONES $1.906,28 $4.604,67 $5.419,19 $6.274,44 $7.172,46
PAGOS DE INTERES Y CAPITAL $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
TOTAL EGRESOS  $20.000,00 $93.625,76 $110.526,55 $114.998,95 $119.709,60 $124.662,74
FLUJO NETO DEL EFECTIVO -$20.000,00 $2.673,06 $7.327,34 $8.722,72 $10.173,22 $11.689,29
20.585,63

Fuente: Elaboracion propia
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Una vez establecido todos los criterios del modelo Canvas se procede a establecer el lienzo Canvas como se detalla en la siguiente figura:

Figura 25

Lienzo Canvas

-Auspiciante
-Circulo Familiar

-Productores directos ||

-Entidad Bancaria

Rt

ESAciiaden clav,

* Atencion al cliente
» Gestién
Proveedores
+ Sistema de
facturacién y
contabilidad

Local fijo
*Pagina Web o redes
sociales
-Personal amistoso

Propuesta de valor

= Servicio a través
de entregas a
domicilio
Pagos de
servicios basicos
y bancarios
Servicio de
mantenimiento en
limpieza

-Promocionar
productos nuevos
-Decoraciéon
-Promotores

Paginas Sociales
Volantes
-Promocién
-Personal dinamico

Dirigido a todo tipo
de personas
independientemente
de las clases sociales
Y su economia.

Costes de Personal

Costes de decoracién y adecuacion

Costes de publicidad
Costes de instalaciones
Costes de plataformas

Fuente: Elaboracién propia

*Comisiones por pagos de transacciones

=Acepta Tarjetas de debito y Crédito
*Asesoramiento de productos
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Plan de accion

Organigrama Estructural

El organigrama estructural establecido para la empresa Squad Clean Distribuidora se

determina en la siguiente figura:

Figura 26

Organigrama Estructural

Gerente
- l

Fuente: Elaboracion propia




Diagrama de Distribucion de Fabrica.

La empresa Squad Clean esta distribuida de la siguiente forma:

Figura 27

Diagrama de la Distribucion de la Fabrica

DISTRIBUCION

i, i,
A, S

A08, A0, Lo,

GERENCIA
ADMINSITRACION

.:;;.

CONTABILUDAD

DESPACHO / ENTREGA
VENTAS Y CAJA

HIIA

ot

g’

VNIHLIA

Fuente: Elaboracion propia
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Conocimiento de las Caracteristicas del Producto

Con el unico interés del bienestar al ser humano para que se desarrolle en un
ambiente saludable Squad Clean Distribuidora determina:
e Brindar informacion adecuada de los productos a comercializar.
e Desarrollar kit de aseo a precios accesibles.

e (Garantiza una atencion oportuna a las necesidades del cliente.

Diagrama del Proceso de Produccion o Distribucion

Figura 28

Diagrama del Proceso de Produccidn o Distribucion

INGRESO BODEGA
PROFORMA
: : FACTURACION Y
CONTROL CALIDAD COMERCIALIZACION COBRO

DISTRIBUCION
PRODUCTOS EN
MAL ESTADO

ADQUISICION DE
PRODUCTOS

RECHAZO CLIENTE

Nota. Fuente: Elaboracion propia

FODA
Fortalezas
e F1. Accesibilidad: brindar al cliente disponibilidad de productos a precios econémicos

y accesibles a su bolsillo.

e F2. Medioambiente: desarrollar productos amigables con el medio ambiente, con
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responsabilidad ecoldgica y contaminacion cero.

e F3. Garantia: elaborar productos que cumplan las normas técnicas de calidad para mayor
satisfaccion del cliente.

e F4. Personal capacitado: tener un personal capacitado que cumpla con lineamientos y
normativas de produccion hace que la empresa crezca internamente y se pueda seguir
expandiendo.

e F5. Atencidn al cliente: la atencidn al cliente que la empresa brinda ayuda a fidelizar a
los clientes existentes y permitir que se recomiende a la empresa mediante publicidad

boca a boca para la llegada de nuevos clientes.

Oportunidades

e O1. Ofertas al cliente: Ofrecer promociones en determinadas ocasiones logrando que
los productos sean mas atractivos para los clientes.

e 2. Publicidad: dar a conocer a laempresa mediante las redes sociales para lograr atraer
nuevos clientes.

e O3. Colocacidn: posicionar a la empresa en el mercado local frente a la competencia
existente analizando sus productos y precios que permitan la toma de decisiones.

e 0O4. Nuevo mercado: al ofertar productos de limpieza, mismos que son de alta demanda,
se puede analizar la oportunidad de expandirse a otros puntos de la ciudad para una mejor
cobertura.

e O5. Diversificacion de productos: Ampliar la oferta de productos disponibles para

Ilegar a una mayor cantidad de clientes segun sus necesidades.



78

Debilidades

e D1. Confianza en los nuevos clientes: generar confianza en los clientes es un proceso
que toma tiempo mientras la empresa no se encuentre debidamente posicionada en el
mercado local.

e D2. Presupuesto: dificultad en el proceso de adquisicion de materiales para la
elaboracion oportuna de productos debido a la falta de presupuesto.

e D3. Empresa no conocida: al ser una empresa nueva, le cuesta posicionarse en el
mercado local, razon por la cual no es muy conocida.

e DA4. Imagen corporativa: no cuenta con una imagen llamativa que la haga reconocible
como empresa frente a su competencia directa y los clientes.

e Db5. Plan de ventas: el no contar con un plan estratégico de ventas no permite establecer
con claridad los objetivos comerciales de la empresa, asi como las diferentes estrategias

a tomar para enfrentar a la competencia.
Amenazas

e Al. Ausencia de clientes: la falta de clientes por efectos de la competencia o la falta de
variedad de productos es una amenaza latente que puede afectar la estabilidad de la
empresa.

e A2. Competencia: si la competencia oferta mejores productos a precios mas accesibles
el riesgo de generar pérdidas incrementa.

e A3. Falta de recursos: el no tener los recursos necesarios para elaborar productos que
mantengan abastecido el stock y satisfagan la necesidad inmediata del cliente puede
alejarlos enviandolos directamente hacia la competencia.

e A4. Ubicacién: Si la empresa se encuentra geo localizada en un punto de dificil acceso

0 no es visible con facilidad esto no atraera clientes. Al estar oculta dificilmente se dara
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con ella.

e Ab5. Marcas fidelizadas: competir contra marcas que ofrecen productos de limpieza
similares y se encuentran posicionadas en el mercado desde hace mucho tiempo tiene sus
riesgos puesto que los clientes tienen una preferencia definida por estos productos.

Figura 29

Andlisis FODA de la empresa Squad Clean

ANALISIS FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS
ACCESIBILIDAD OFERTAS AL CLIENTE CONFIANZA EN NUEVOS AUSENCIA DE CLIENTES
CLIENTES
MEDIO AMBIENTE PUBLICIDAD COMPETENCIA
PRESUPUESTO
GARANTIA COLOCACION EN EL FALTA DE RECURSOS
MERCADO EMPRESA NO CONOCIDA
PERSONAL CAPACITADO UBICACION
. NUEVO MERCADO IMAGEN CORPORATIVA
ATENCION AL CLIENTE MARCAS FIDELIZADAS
DIVERSIFICACION DE PLAN DE VENTAS
PRODUCTOS

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 26

Matriz cruzada de estrategia FODA

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS

F1. Accesibilidad

F2. Medio ambiente
F3. Garantia

F4. Personal capacitado
F5. Atencion al cliente

DEBILIDADES

D1. Confianza en los nuevos clientes
D2. Presupuesto

D3. Empresa no conocida

D4. Imagen corporativa

D5. Plan de ventas

OPORTUNIDADES

O1. Ofertas al cliente

02. Publicidad

03. Colocacidn

0O4. Nuevo mercado

O5. Diversificacion de productos

ESTRATEGIAS - FO

- Ofertar al cliente nuevos productos que cumplan
estandares de produccién y responsabilidad ambiental.

- Publicitar la empresa en redes sociales para con ello
posicionarla de mejor manera en el mercado.

- Garantizar la calidad de los productos y diversificarlos
para de abrir nuevos mercados.

ESTRATEGIAS - DO

- Ofertar promociones para atraer nueva clientela.

- Crear una imagen corporativa atractiva a la vista llamara la
atencidn al publicitarla en redes sociales.

- Al ser una nueva empresa se puede ingresar con productos
novedosos y atractivos para los clientes.

AMENAZAS

Al. Ausencia de clientes
A2. Competencia

A3. Falta de recursos
A4. Ubicacion

A5. Marcas fidelizadas

ESTRATEGIAS - FA

- Atraer clientes brindandoles accesibilidad a nuevos
productos.

- Ubicar la empresa en una buena locacion atraera mayor
cantidad de clientes.

- Ofrecer calidad en los productos es una buena
estrategia para competir con marcas fidelizadas.

ESTRATEGIAS - DA

- La imagen corporativa es un elemento que puede atraer o
repeler a los clientes.

- Una ubicacién adecuada ayuda a que la empresa sea
conocida por simple vista.

- Un plan de ventas adecuado ayuda a mantener una buena
lid con la competencia y atraer mas clientes.
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Diagrama de Porter

Se analizarén las cinco fuerzas de Porter, para ello se elaboran cuadros en los que se
consideran circunstancias que influyen en la fuerza competitiva de la empresa detallando si
estas se consideran verdaderas (V) o falsas (F) siendo una oportunidad (O) o una amenaza

(A) para la empresa.

Rivalidad entre competidores

Tabla 27
Rivalidad entre competidores

Fuente: Elaboracion propia

Descripcion VIF O A
El mercado local estd compuesto por varias empresas \% X
El mercado local se encuentra en crecimiento exponencial X
Una alta competencia provoca que muchos abandonen el negocio X

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 28
Competencia indirecta de Squad Clean

Fuente: Elaboracién propia

Empresa Ubicacion Distancia Oferta

Quimsolutions ~ Chimbacalle Cercana  Productos de limpieza y desinfeccion

Veyco Quim Puente 2 Lejana Fabricacion de jabdn y otros detergentes.
Maés limpio Quito Cercana  Productos de limpieza y desinfeccion
Ippo San Carlos Lejana Productos de limpieza e higiene institucional
Compac Xpress  El labrador Lejana Productos de limpieza y desinfeccion

Fuente: Elaboracion propia



Amenaza de nuevos competidores

Tabla 29

Amenaza de nuevos competidores
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Descripcion VIF O A
La competencia cuenta con clientes fidelizados a su marca \% X
La competencia tiene estandares de produccion superiores F X
Nuevos competidores tendrian dificultad para conseguir materia prima F X
Los costos de inversion para emprender el negocio son altos \ X
La competencia maneja valores mas econémicos para sus productos F X
Fuente: Elaboracion propia
Poder de negociacion con los proveedores
Tabla 30
Poder de negociacion con los proveedores
Descripcion VIF O A
La materia prima es dificil de conseguir con otros proveedores F X
Los proveedores pueden variar los precios de la materia prima \ X
Los proveedores pueden intentar convertirse en competencia \ X
La empresa puede analizar producir su propia materia prima \ X
Fuente: Elaboracion propia
Poder de Negociacion con los consumidores
Tabla 31
Poder de negociacion de los compradores
Descripcion VIF O A
El mercado estd compuesto por empresas con grandes clientes \% X
Las compras se realizan en grandes cantidades \% X
Los clientes estan en capacidad de comprar en varios negocios a la vez \Y X
Los costos de los productos son bajos en relacion a los de la competencia \ X
La empresa depende directamente de sus compradores para crecer \ X

Fuente: Elaboracién propia



Amenaza de productos sustitutos

Tabla 32

Amenaza de productos sustitutivos
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Descripcion

VIF O A

Los productos de la empresa tienen sustitutos similares en el mercado \% X

Fuente: Elaboracién propia

Figura 30

Diagrama de Porter Squad Clean

LAS GINCO FUERZAS DE PORTER

LA AMENAZA DE LOS
@ NUEVOS COMPETIDORES

666
=

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES

Existe competencia
directa para la
empresa con
geolocalizacidn en el
mismo mercado local.
La compstencia es
ALTA.

A pesar de mantener
costos de venta
similares, la
competencia del
mercado local cuenta
con clientes fidelizados
a su marca. El ingreso
de nuevos
competidores se
complica debido a los
costos de inversion.

La amenaza es BAJA.

Quimsolutions
Veyco Quim
Mas limpio

Ippo
Compac Xpress

.

>

/
— \
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PODER DE NEGDGIACION
GON LOS GLIENTES
En el mercado
existen multiples
empresas que
abarcan variedad de
clientes que
compran en grandes
cantidades con la
posibilidad de
comprar en varios
negocios a la vez.

El poder de
negociacion con el
cliente es BAJO.

AMENAZA DE PRODUCTOS \ /
SUSTITUTIVOS ,r

En el mercado existen
miltiples proveedores
de los mismos
productos que la
empresa ofrece. Por lo
tanto el riesgo que el
cliente busgue como
resmplazar los
productos por los de la
competencia es ALTA.

PODER DE NEGOCIACION
CON LOS PROVEEDDRES

Los proveedores
pusden variar el precio
de la materia prima y
pueden considerar
convertirse en
competencia directa.

La empresa puede
analizar la posibilidad
de producir su propia

materia prima o buscar
nusvos provesdores de
ser necesario.

El poder de negociacion
es de nivel MEDIO.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 33

Resumen de las 5 fuerzas de Porter

Descripcion Alto Medio Bajo

Amenaza de nuevos competidores X

Poder de negociacion de los clientes X
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Poder de negociacion de los proveedores X
Rivalidad entre competidores X
Amenaza de productos sustitutos X

Nota: Fuente: Elaboracion propia

Analisis de la Viabilidad del Negocio
Inversiones

Tabla 34

Inversion estimada

Activo Valor % Depreciacion Depr. Saldo En
Original Depreciacion Anual Proyectada  Libros
5 Afios
Mano de obra $120,00 $10,00 $12,00 $60,00 $60,00
Telefonia $15,00 $10,00 $1,50 $7,50 $7,50
Luz $30,00 $10,00 $3,00 $15,00 $15,00
Internet $25,00 $10,00 $2,50 $12,50 $12,50
Agua $20,00 $5,00 $1,00 $5,00 $15,00
Transporte $50,00 $10,00 $5,00 $25,00 $25,00
Equipo de computo $1.500,00 $33,33 $500,00  $1.500,00 $0,00
Escritorios y silla $118,98 $10,00 $11,90 $35,69 $83,29
para computadora
Consulta y permisos $100,00 $20,00 $20,00 $100,00 $0,00
Estanterias $60,00 $10,00 $6,00 $30,00 $30,00
Arriendo $200,00 $10,00 $20,00 $100,00  $100,00
$0,00 $20,00 $0,00 $0,00 $0,00
TOTALES $2.238,98 $582,90 $1.890,69  $348,29

Nota: Fuente: Elaboracion propia

Financiacién

La empresa no conto con financiacidn pues trabajo con fondos propios



Gastos operativos

Tabla 35

Gastos proyectados

85

DETALLE ANO (1) ANO((®2 ANO@B) ANO(@4) ANO (5
Gastos de produccién por unidad $0,77 $0,77 $0,77 $0,77 $0,77
Unidades producidas $41.472,00 $50.803,20 $53.343,36 $56.010,53 $58.811,05
Gastos de produccién en USD $31.933,44 $39.118,46 $41.074,39 $43.128,11 $45.284,51
Arriendos afio $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00  $2.400,00
TOTAL GASTOS DE PRODUCCION  $34.333,44 $41.518,46 $43.474,39 $45.528,11 $47.684,51
DETALLE ANO(1) ANO((@) ANO@B) ANO(@4) ANO (5)
Gastos administrativos por afio $5.520,00 $5.520,00 $5.520,00 $5.520,00 $5.520,00
TOTAL ADMINISTRACION  $5.520,00 $5.520,00 $5.520,00 $5.520,00  $5.520,00
DETALLE ANO (1) ANO(@) ANO@B) ANO(@4) ANO(5)
Publicidad anual $24,00 $24,00 $24,00 $24,00 $24,00
Promociones $1.916,01  $2.347,11 $2.464,46 $2.587,69 $2.717,07
Otros $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00
TOTAL VENTAS  $2.060,01 $2.491,11 $2.608,46  $2.731,69  $2.861,07
TOTAL $41.913,45 $49.529,57 $51.602,85 $53.779,79 $56.065,58
Fuente: Elaboracion propia
Ingresos Proyectados
Tabla 36
Proyeccidn fuentes de Ingresos empresa Squad Clean Distribuidora
DETALLE ANO (1) ANO (2) ANO (3) ANO (4) ANO (5)
Ventas diarias unidades $144,00 $158,40 $166,32 $174,64 $183,37
ventas mes unidades $3.456,00  $4.435,20 $4.656,96 $4.889,81 $5.134,30
VENTAS Afno(Unidades) $41.472,00 $53.222,40 $55.883,52 $58.677,70 $61.611,58
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Ventas Contado (Unidades) $41.472,00 $53.222,40 $55.88352 $58.677,70  $61.611,58
Ventas Crédito (Unidades) $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Precio Venta Contado Sin $2,31 $2,31 $2,31 $2,31 $2,31
lva

Precio Venta Crédito $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Total Venta Contado $95.800,32 $122.943,74 $129.090,93 $135.545,48 $142.322,75
Total Venta Crédito $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

VENTAS TOTALES $95.800,32 $122.943,74 $129.090,93 $135.545,48 $142.322,75

$625.703,22

Nota: Elaboracion propia

Compras proyectadas

Tabla 37

Proyeccién Compras proyectada empresa Squad Clean Distribuidora

DETALLE ANO (1) ANO@) ANO@B) ANO@)  ANO(5)

COMPRAS (Unidades) $41.472,00 $50.803,20 $53.343,36 $56.010,53  $58.811,05
Desinfectantes y detergentes $1.244,16 $1.016,06 $1.066,87 $1.120,21 $1.176,22
Dispensadores de insumos $414,72 $1.016,06 $1.066,87 $1.120,21 $1.176,22
Uso personal $1.244,16 $1524,10 $1.600,30 $1.680,32  $1.764,33
Articulos de mantenimiento $1.24416 $1524,10 $1.600,30 $1.680,32  $1.764,33
Publicidad $414,72 $508,03 $533,43 $560,11 $588,11
PRECIO COMPRA
Desinfectantes y detergentes $5,80 $5,80 $5,80 $5,80 $5,80
Dispensadores de insumos $7,85 $7,85 $7,85 $7,85 $7,85
Uso personal $8,09 $8,09 $8,09 $8,09 $8,09
Articulos de mantenimiento $5,58 $5,58 $5,58 $5,58 $5,58
Publicidad $5,00 $5,00 $5,00 $5,00 $5,00
TOTAL COMPRAS $32,32 $32,32 $32,32 $32,32 $32,32
Total Desinfectantes y detergentes ~ $7.216,13  $5.893,17 $6.187,83  $6.497,22 $6.822,08
Total Dispensadores de insumos $3.255,55 $7.976,10 $8.374,91  $8.793,65 $9.233,34
Total Uso personal $10.065,25 $12.329,94 $12.946,43 $13.593,76  $14.273,44
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Total Articulos de mantenimiento $6.942,41 $8.504,46  $8.929,68 $9.376,16 $9.844,97
Total publicidad $2.073,60 $2.540,16  $2.667,17  $2.800,53 $2.940,55
COMPRAS TOTALES $22.610,53 $28.739,37 $30.176,34 $31.685,16 $33.269,41
$146.480,81

Nota: Elaboracién propia

Sueldos y Salarios proyectados

Tabla 38

Sueldos y salarios proyectados Squad Clean Distribuidora

Cargo N° de Sueldo mes Categori Sueldo Sueldo anual con
personas zacién anual beneficios
Gerente / $1,00 $500,00 A $6.000,00 $7.800,00
Administrador
Contador externo $1,00 $200,00 $2.400,00 $3.120,00
Bodega y $1,00 $450,00 B $5.400,00 $7.020,00
Distribucion
Ventas / Caja $1,00 $450,00 V $5.400,00 $7.020,00
Total $1.600,00 $19.200,00 $24.960,00
Nota: Elaboracién propia
Punto de Equilibrio
Tabla 39
Punto de equilibrio
Unidades Ingresos Costos Fijos  Costos variables Costo total utilidad
- - $359.350,55 $ - $359.350,55  $-359.350,55
50.000 708.569  $359.350,55 $416.888,32  $776.238,87  $-67.669,97
62.000 878.625 $359.350,55 $516.941,52  $876.292,07 $2.333,37
100.000 1.417.138 $359.350,55 $833.776,64 $1.193.127,19  $224.010,61
200.000 2.834.276  $359.350,55 $1.667.553,29 $2.026.903,84  $807.371,78
250.000 3.542.845 $359.350,55 $2.084.441,61 $2.443.792,16 $1.099.052,36
300.000 4.251.413 $359.350,55 $2.501.329,93 $2.860.680,48 $1.390.732,94

Nota: Elaboracion propia
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Figura 31

Punto de equilibrio
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Calculo de VAN

Para realizar el calculo del VAN se tomara en consideracién una tasa de rendimiento del

25%.

Tabla 40

Flujos para calculo del VAN

ANOS FLUJO FACTOR FLUJO
DESCUENTO DESCONTADO
0 -$20.000,00 $1,00 -$20.000,00
1 $2.673,06 $0,80 $2.138,45
2 $7.327,34 $0,64 $4.689,50
3 $8.722,72 $0,51 $4.466,03
4 $10.173,22 $0,41 $4.166,95
5 $11.689,29 $0,33 $3.830,35
TOTAL $20.585,63 -$708,73

Fuente: Elaboracion propia
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Célculode TIR

La presente investigacion es viable financieramente puesto que el TIR es superior al

descuento del VAN como se demuestra en la siguiente tabla:

Tabla 41

Flujos para el calculo del TIR

ANO (0) ANO (1) ANO(2) ANO(3) ANO(4) ANO(5) Total

FLUJO NETO -$20.000,00 $2.673,06 $7.327,34 $8.722,72 $10.173,22 $11.689,29 $20.585,63

Fuente: Elaboracién propia
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Conclusiones

El objetivo principal de este estudio es desarrollar un modelo de negocio Canvas
para crear Squad Clean, una distribuidora de productos de cuidado personal y productos de
limpieza para uso doméstico o industrial. Las conclusiones principales son las siguientes:

Para fundamentar tedrica y conceptualmente se abordd el modelo Canvas y todos los
conceptos de los criterios que abarca con el prop6sito de determinar las pautas para el
desarrollo del modelo de manera que sea aplicable a la creacion de la empresa, en este
sentido el modelo abordo todos los pardmetros necesarios, 1o que permitio tener una clara
idea de los requerimientos fisicos, legales, financieros para la apertura de este tipo de
emprendimientos.

Para diagnosticar la aceptacion de la empresa y sus productos en el mercado se
realiza una encuesta con la ayuda de su herramienta de cuestionarios, a travées de datos
reales se puede conocer la aceptacion de la empresa y la demanda en la industria, lo que
hace posible la creacion de la empresa.

Finalmente, el desarrollo del modelo Canvas llevo al desarrollo de diversas
estrategias de mercadeo y financieras que dieron como resultado el Distribuidor Squad
Clean, que permite pronosticar matematicamente gastos, ingresos y ventas; asi como
asegurarse de que el negocio sera rentable durante la ejecucion, llegando a la conclusion de

que el proyecto es factible debido a los resultados alcanzados.
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Recomendaciones

Como propuesta, se ha encontrado que la empresa ha logrado un margen de utilidad
saludable en los estudios realizados, por lo que se recomienda iniciar operaciones.
Tambiéen se recomienda actualizar periodicamente el informe sobre el desarrollo de la
marca y el desarrollo del mercado para realizar ajustes especificos y asi ampliar el nicho
original.

Ademas, se recomienda que mantenga la hoja de trabajo de Canvas definida en este

documento, ya que proporciona una administracion mas eficiente.
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