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Abstract:

This document will provide information on developing and implementing a digital plan for a company
that offers general building cleaning services. The great technological advances in the dissemination of
information have led to an increase in competitiveness, as any business can now make its product/service
known worldwide. A survey was conducted in the parishes of Conocoto and Sangolqui with a sample of
25 respondents to determine how they contracted these types of services. To select the respondents, one
of the factors considered was how they acquired these services, with most respondents indicating that
they primarily searched for these services online. For this reason, a digital environment was created that
consists of social media positioning, SEO-SEM positioning, web positioning, and the implementation of

an online store, which will be detailed below.
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4  Resumen:

El presente documento contara con informacion sobre la elaboracion y aplicacién de un plan digital
para una empresa que ofrece servicios de limpieza general de edificios, en la actualidad los grandes
avances tecnoldgicos en la propagacion de la informacién a ocasionado un aumento de la
competitividad ya que cualquier negocio puede dar a conocer su producto/servicio a nivel mundial.
Se realizo una encuesta en las parroquias de Conocoto y Sangolqui con una muestra de 25
encuestados sobre como ellos contrataban este tipo de servicios, para seleccionar a los encuestados
uno de los factores a tomar encuesta fue como adquieren este tipo de servicios donde la mayoria de
los encuestados respondié que mayoritariamente buscaban estos servicios en la red.

Por este motivo se cred un entorno digital en el cual esta conformado por posicionamiento en redes
sociales, posicionamiento SEO-SEN, posicionamiento web e implementacion de una tienda online
los cuales seran detallados a continuacion.
Palabras claves:
+ Plan digital
Marketing digital
Redes sociales
SEO

SEM

- + + +

Posicionamiento web



5 Abstract:

This document will provide information on developing and implementing a digital plan for a
company that offers general building cleaning services. The great technological advances in the
dissemination of information have led to an increase in competitiveness, as any business can now
make its product/service known worldwide. A survey was conducted in the parishes of Conocoto and
Sangolqui with a sample of 25 respondents to determine how they contracted these types of services.
To select the respondents, one of the factors considered was how they acquired these services, with
most respondents indicating that they primarily searched for these services online. For this reason, a
digital environment was created that consists of social media positioning, SEO-SEM positioning,
web positioning, and the implementation of an online store, which will be detailed below.
Keywords:

+ Digital Plan
Digital Marketing
Social Media

*

*

+ SEO: Search Engine Optimization
+ SEM: Search Engine Marketing
*

Website Positioning
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CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL

Antecedentes

La forma de realizar el mantenimiento en la limpieza de edificios y empresas ha ido
evolucionando para adaptarse a nuevos conceptos en los que se incluye la repercusion
medioambiental, la inclusion de recursos tecnoldgicos, la eficiencia coste-tiempo. Por
ejemplo, antes se contrataba a una persona para la limpieza de un edificio con su cubo,
fregona y trapo de polvo, esta desactualizada desde la perspectiva de las compafiias de
limpieza profesional. En la actualidad la implementacion de las tecnologias es mucho més
importante debido a la eficiencia que proporciona al momento de realizar el trabajo y a su
vez la implementacion de la tecnologia nos permite llegar a un mayor nimero de personas
(clientes). Actualmente las personas hacen uso de la tecnologia y recurren a las redes
sociales como el tik tok donde aparecen cientos de anuncios de servicios que ofrecen una
solucién a la necesidad que tiene el usuario ya sea de limpieza, alimentacién, trasporte etc.
Debido a que carecen de tiempo insuficiente o simplemente prefieren evitarse la molestia de
realizar una busqueda personalmente por toda la ciudad.

Problema

Actualmente las ventas de servicios como el nuestro de limpieza general de edificios son

mayormente vendidos por medios digitales ya que las personas no cuentan con el tiempo
para ir directamente al local fisico, Kaiser White al no tener presencia en redes sociales ni
contar con una tienda online esta desaprovechando la oportunidad de hacerse conocer, lano
contar con el conocimiento de como ingresar a la parte digital para vender y promocionar sus
servicios requiere de la elaboracion de una plan digital para implementarlo y aumentar su

influencia en el sector.



9  Contexto
El tamafio del mercado de servicios de limpieza por contrato se estima en 366,35 mil
millones de dolares en 2024, y se espera que alcance los 516,22 mil millones de dolares en
2029, creciendo a una tasa compuesta anual del 7,10% durante el periodo previsto (2024-
2029). La oferta de servicios de limpieza en funcion del tamafio de la empresa abre un
campo en que las grandes compafiias ya posicionadas en el mercado han comenzado a
ofrecer servicios adicionales como el mantenimiento integral de edificios, recogida de
basuras, jardineria, entre otros las posibilidades de actividad para las empresas grandes no
es la misma que para medianas y pequefias sin embargo hay ocasiones en que estas ultimas
trabajan en esos mismos proyectos en régimen de subcontratos.
Los mercados son cada dia mas competitivos hoy en dia y hay que estar al tanto de las
nuevas tendencias y oportunidades que debemos aprovecharlas interactuando mas en la
web, pero existen factores digitales que nos podrian afectar.
+ Canales de comercializacion baratos

Marketing de contenidos

Influencers

Inteligencia artificial

Contenido del post

El comercio electronico

Politica de cookies

Proteccion de datos

- +F + + & + + #

Accesibilidad a la web



10  Justificacion
La razon de la creacion de ente proyecto es ingresar a la microempresa al entorno digital,
no solo dandole la oportunidad de vender sus servicios con un mayor alcance, sino que
también podra solventar otros problemas como la falta de personal suficiente ya que por

medios digitales se puede tener una mayor cantidad de aspirantes a los puestos requeridos.

11 Objetivos

11.1 Objetivo General

Implementar un plan de negocio digital para la microempresa Kaiser White mediante la
creacion de un entorno digital, con la ayuda de herramientas como son redes sociales,
paginas web y tiendas online.

11.2 Objetivos especificos

+ Crear una pagina con la ayuda del sitio web de WIX para mantener informadas a la
poblacion en general de temas de la empresa y el servicio que ofrecemos.

+ Planificar un cronograma de contenido para las diferentes redes y sitios que
conforman el entorno digital.

+ Implementar unatienda online para que nuestros clientes adquieran nuestros servicios
desde la comodidad de su casa.

11.3 Impacto

Ambiental: Se promueve el reciclaje, en el caso de nuestros servicios las botellas de productos
de limpieza como desinfectante seran rellenadas para disminuir la contaminacion por desechos
plasticos.

Se fomentara una correcta eliminacion de los residuos en los lugares que contraten el servicio

como la separacion de los desechos organicos e inorganicos mediante contenido gréfico.

Se generara plazas de empleo para las personas de la misma localidad ya que se priorizara la

contratacion de personal de la misma localidad mejorando la economia de las familias del



personal de la zona y por consiguiente el de la comunidad, la organizacion esté inscrita en el
Sri por lo que la empresa esté aportando al estado mediante el cumplimiento de obligaciones

como la declaracién de impuestos.

12 Tendencias digitales

Nuestro modelo de negocio esta dirigida al grupo de la generacion X y Millennials

Figura 1Representacion de la Generacion X
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e
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Nota 1. La imagen muestra una representacion grdfica relacionada con la “Generacion X,” con los afios 1960s a 1980s.
(‘https://psicoblogepg.blogspot.com/2016/09/generacion-x-y-z.html ).

Tabla 1. Caracteristicas de la Generacion X

Generacién x

Se han adaptado a lo digital, buscan
informacion sobre el dia a dia comparan
precios, pero compran menos que
millennials y consumen contenido entre las
20y 24H

¢ Cuales son las caracteristicas de cada
grupo?

Se comunican por LinkedIn, Facebook y

; COMO se comunican? :
¢ Twitter

Tienden hacer mas cautelosos con sus
decisiones de compra valoran la calidad y
la fiabilidad y realizan sus compras a
través de canales confiables y seguros

¢ CoOmo interacttian con el contenido?

¢Coémo compran? Compran en puntos de ventas y locales
La informacion presentada en la tabla es de autoria propia

Nota 2 Arriaga, K. (2024). Caracteristicas de la Generacién X. Manuscrito no publicado.



Figura 2 Reunion de trabajo

Nota 3. Doe, J. (2023). Reunion de trabajo. Unsplash.

(‘https://iste.org/blog/5-ways-to-crowdsource-ideas-for-choosing-the-right-technology )

Tabla 2 Caracteristicas de la generacion millenials

Generacién de Millenials

¢Cuéles son las caracteristicas de cada grupo?

¢COmo se comunican?

¢ Colmo interacttian con el contenido?

¢Cémo compran?

Nativos digitales, se
preocupan por su privacidad
usan dispositivos madviles,
buscan informacién y
compran por internet vy
consumen contenido entre las

20y 24 horas
Utilizan todas las redes
sociales

Buscan informacién de valor,
entretenida y que les aporte a
sus valores, necesidades vy
gustos.

Por medios digitales.

Nota 4 Arriaga, K. (2024). Caracteristicas de la Generacion X. Manuscrito no publicado.



13 Modelo de negocio digital
Nuestro modelo de negocio es B2B, enfocado principalmente en condominios y empresas.
Sin embargo, ofrecemos una solucion adaptable a las necesidades de cada cliente, incluyendo

a personas natu rales.

CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

14 Nombre comercial: Kaiser White

16 Logotipo

Figura 3 Logotipo de la microempresa Kaiser White

Nota 5. Arriaga, K. (2024). Logotipo de la microempresa Kaiser White. Figura no publicada.

17 lIsotipo

Figura 4 Isotipo de la microempresa Kaiser White

Nota 6 Arriaga, K. (2024). Isotipo de la microempresa Kaiser White. Figura no publicada.
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19
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Slogan:

“Un entorno limpio es un entorno sano”

Historia de la marca

La idea de emprender surgié a mediados de marzo de 2020, en plena pandemia. Comencé
ofreciendo servicios de limpieza en un condominio vy, al ver una oportunidad en el mercado,
decidi formalizar mi negocio. La experiencia de buscar trabajo tras graduarme me motivo a
crear una empresa que generara oportunidades para otros joévenes, brindandoles un ingreso y

un camino hacia el crecimiento profesional.

Core Business

Ofrecemos una amplia gama de servicios de limpieza, mantenimiento, jardineria, disefiados
para satisfacer las necesidades Unicas de tu hogar o negocio. Nuestra experiencia y flexibilidad
nos permiten adaptarnos a cualquier requerimiento, brindandote soluciones personalizadas y
eficientes. Con nosotros, encontraras todo lo que necesitas en un solo lugar. Nuestra amplia
oferta de servicios te permite ahorrar tiempo y esfuerzo.

Filosofia empresarial
Vision:

Ofrecer a todos nuestros clientes la confianza de poder disfrutar de un entorno limpio y
seguro para ellos y sus familias mediante el saneamiento y aseo de sus instalaciones de un
modo profesional.

Mision:
Consolidarnos como una empresa que oferte servicios especializados de aseo y saneamiento

de las instalaciones para todas las residencias con personal de calidad.



Valores de la empresa

+*

- + + #

+*

+*

Honestidad: Actuar con integridad y transparencia en todas las interacciones.

Calidad: Comprometerse a ofrecer productos o servicios de la mas alta calidad.
Innovacion: Fomentar la creatividad y la busqueda de nuevas soluciones.

Excelencia: Buscar siempre la mejora continua en todos los aspectos del negocio.
Trabajo en equipo: Colaborar y apoyarse mutuamente para alcanzar los objetivos
comunes.

Orientacion al cliente: Poner las necesidades del cliente en el centro de todas las
decisiones.

Responsabilidad social: Contribuir al bienestar de la sociedad y el medio ambiente.
Pasion: Trabajar con entusiasmo y dedicacion en todo lo que se hace.

Respeto: Valorar a todas las personas y culturas.

22 Investigacion de mercado

2.1. Metodologia

Se realiz6 un estudio de mercado mediante una encuesta en linea (Google Forms). Para

determinar el tamafio de muestra 6ptimo, se emple6 una calculadora estadistica considerando

un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 20%. Con estos parametros, se

establecio que 25 encuestas serian suficientes para representar una poblacion estimada de

100.000 habitantes. La muestra se seleccion6 de entre los residentes de Conocoto y

Sangolqui,

23 Presentacion de resultados de la encuesta

+ Alta demanda: Existe un claro interés en contratar servicios de limpieza.



+ Presupuesto definido: Los encuestados tienen un rango de precios definido para estos
servicios.
Preferencias de pago: La transferencia bancaria es el método de pago mas popular.

Canales de busqueda: Las redes sociales, especialmente Facebook, son las plataformas

mas utilizadas para buscar servicios de limpieza.

< Importancia de la presencia en linea: La mayoria considera esencial que una empresa
tenga una pagina web.

24 Propuesta de valor digital

Figura 5 Propuesta de valor digital

Propuesta de Valor

Arcis comunes impecables: Un

ambiente mas agradable y seguro

para todos los residentes.

Ahorrar tempo
« Jardines hermosos y bien cuidados: Servicio de calidad

Un espacio verde que realza In
estética del conjunto,
Relacion a largo plazo:
e stablecemos nna alianza s6lida con
Conserieria I lecemos nna afianza solida ¢
PR los administradores y propietarios.
Jardinerin o ekl 2 =

Vigilancia

« Productos amigables con el medio
ambiente

Mas beneficios a un precio

razonahle

Responsahilidad

Mantenimicnto « Un solo proveedor pura maltiples
Limpieza de casas servicios
« Ofrecemos precios competitivos
¥ paguetes personalizados
Garantizamos la calidad de
nuestros servicios y Ia
satisfaccion de los propietarios.
«  Optimizamos los recursos v el

tiempo.

Mapa de valor

satisfacer las necesidades del perfil del cliente.

ompresas gue
alidad y

Perfil del cliente

Nota 7 Arriaga. K. (2024). Detalla las caracteristicas que forman el perfil del cliente y lo que ofrece la empresa para



24.1 SEO
Crearemos perfiles en redes sociales populares para conectar con la Generacion Z y
Millennials, nuestros principales clientes. En estos perfiles, destacaremos la historia,
valores, actividades y promociones de Kaiser White.
24.2 SEM
Utilizaremos campafias de SEM para ampliar nuestro alcance y dar a conocer Kaiser
White a una audiencia mas amplia. Estas campafias se centraran en promocionar nuestros
servicios y generar leads.

25 Posicionamiento en redes sociales

Figura 6 Logo de Facebook

facebook

Nota 8Logo de Facebook. (s.f.). Recuperado de ( https://wwwhatsnew.com/2012/06/22/facebook-permitira-por-fin-
editar-y-cambiar-comentarios-propios /)

Elegimos le red social de Facebook porque la mayoria de nuestro pablico objetivo interacttian
por este medio segln la tabla de rangos son 14, 000,000.00 personas que diariamente ingresan a
esta pagina en esta plataforma solo se subira especificamente contenido de publicidad, ofertas,
apertura de nuevas sucursales o contrataciones de personal todo esto con el fin de Ilamar la atencion

del usuario.

Figura 7 Logo de Instagram

Instagram

Nota 9 Instagram. (n.d.). Logo de Instagram. Recuperado de ( https://privacyinternational.org/quide-
step/3866/instagram-blocking-users )




En Instagram con tan solo 7, 000,000.00 de usuarios, es una web no tan utilizada en la cual
mostraremos contenido de: la calidad que brindamos con nuestro servicio, dar a conocer los
productos y marcas con los que trabajamos como insecticidas detergentes, desinfectantes, ext. Y

también mostraremos la forma en que reciclamos.

Figura 8 Logo de WhatsApp

)

WhatsApp

Nota 10 WhatsApp. (n.d.). Logo de WhatsApp. Recuperado de( https://universobh.com.br/acesso-as-aulas/ )

En WhatsApp es la red con la que practicamente tendremos contacto con el consumidor donde

compartiremos contenido de informacion sobre precios, citas, cotizaciones, como operamos, etc.

Figura 9 Logo de TikTok

Nota 11 TikTok. (n.d.). Logo de TikTok. Recuperado de ( https://cdn.pixabay.com/photo/2021/01/30/06/42/tiktok-
5962992 960 720.png )

En tik tok existen 11, 912,000.00 de usuarios que interacttan, una plataforma de solo contenido
de videos es dénde aprovecharemos mostrando como trabaja nuestra empresa, dando a conocer

nuestros procesos de limpieza donde se presentara el antes y el después.



26 Segmentacion digital

Figura 10 Segmentacién de mercado Digital

«Generacidon Millenials (22-38)aﬁos\'\

sGeneracion X (40-56)Afos |

= Ambas hacen uso de la tecnologia
como el consumo del inetrnet

*Los dos se mantiene informados

de los habitos y etilos de vida

eConocoto-Quito

GRAFICOS DEMOGRAFICOS

PSICOGRAFICOS

COMPORTAMIENTO *Las dos generaciones
interactuanentre 2a 3
horas en las redes
sociales y realizan
compras regularmente

*FACEBOOK
*TIK TOK
=INSTAGRAM
* WHATSAPP

y su forma de pago es
en linea o en efectivo

J

Nota 12 Chasiliquin, J. (2024). Grafico de segmentacion de consumidores por edad y comportamiento. Propiedad del

autor

27 Posicionamiento WEB:

Para aumentar nuestra visibilidad en linea y conectar con nuestro publico objetivo,

implementaremos una estrategia de marketing en redes sociales, centrandonos en

Facebook (Fan Page), Instagram, TikTok y WhatsApp Business. A través de

contenido relevante y atractivo, buscamos generar en interacciones lograr construir

una comunidad y potenciar las ventas.
28 Canales de promocidn en redes sociales

28.1 Fan Page

Se cred una fan page en Facebook con el nombre de la empresa para poder

brindar a nuestros clientes y puablico en general un lugar donde encontraran

contenido de nuestros servicios y podran interactuar entre ellos y con la empresa

compartiendo ideas, opiniones e inquietudes.



Figura 11 Pagina de Fans de Kaiser White

Nota 13 Kaiser White. (2024). Pagina de fans de Facebook [Captura de pantalla]

28.2 Instagram
La pagina del Instagram se cre6 para compartir contenido relacionado a nuestros
procesos que realizamos como empresa al ser aplicado, ademas se compartiré a

nuestros clientes que conozcan los productos con los que trabajamos.

Figura 12 Perfil de Instagram de Kaiser White

Nota 14 White. Kaiser. (2024). Perfil de Instagram [Captura de pantalla]



28.3 WhatsApp Business
Se cred el WhatsApp Business para que nuestros clientes puedan interactuar con
nuestros asesores y estos compartan informacion sobre el servicio, precios,
ubicacion, contrato, etc. A demas se compartird estados de cuando ofertemos

promociones del servicio.
Figura 13 Perfil de Kaiser White en WhatsApp business

WA Business @ Q

Chats ﬂ Novedades Liamadas

&

Tamara Instituto 08:14

by Xavier :) 13/8/2024
+ Gracias por tu mensaje. En este momer

Nota 15 Kaiser White. (2024). Perfil de WhatsApp Business [Captura de pantalla]. Propiedad del autor.

28.4 TikTok

La pégina del TikTok fue creada para compartir contenido visual sobre nuestro
servicio con el fin de que los usuarios que diariamente interactian en esta pagina

les llame la atencién y podamos tener nuevos clientes.

Figura 14 Perfil de Kaiser White en TikTok

Nota 16 Kaiser blanco. (2024). Perfil de TikTok [Captura de pantalla]. Recuperado de ( Kaiser white (@kaiser.white)
TikTok )




29 Canales de promocion web
29.1 Pagina web Corporativa

Esta pagina Web Corporativa fue creada para todas las personas en general donde pueden
interactuar eh informarse sobre el servicio aqui podran encontrar nuestra ubicacion, nuestra
instalacion y nuestros afios de experiencia los mismo que estan calificados por nuestros clientes
también desde esta web el usuario puede reservar una pregunta y enseguida sera contestada para

resolver cualquier duda.

Figura 15 Perfil de la Pagina Web de Kaiser White

Nota 17 Kaiser White. (2024). Pagina web de Kaiser White Limpieza y mantenimiento [Captura de pantalla].
Recuperado de ( https://kaizerwhite001.wixsite.com/kaiser-white )

29.2 Landing Page
Nuestra pagina Landing Page fue creada para el Publico y en este se pueda visualizar
especificamente a donde va aplicado el servicio a residencias, casa, oficinas etc. A demas se

pueden visualizar la calidad de nuestro servicio mediante imagenes.

Figura 16 Landing Page de Kaiser White

Nota 18 Kaiser White. (2024). Banner de la pagina de inicio [Captura de pantalla]. Recuperado de (
https://kaizerwhite001.wixsite.com/my-site-1 )




29.3 Google my bussines
En esta pagina las personas podran encontrar mediante cualquier navegador esta pagina contiene
informacidn general de la empresa como nuestra direccion donde estamos ubicados, los horarios

en los gque trabajamos, nuestros nimeros telefénicos para comunicarse con nosotros

CAPITULO Ill: ESTUDIO TECNICO

30 Ventaja competitiva

Tu hogar impecable, al alcance de un clic. Entregas rapidas y personalizadas en todo

Conocoto y Sangolqui.
31 Tienda online:

En nuestra tienda Online fue creada para tener un incremento de ventas mediante el
internet donde nuestro cliente pueda interactuar de manera rapida permitiendo a los
usuarios realizar sus compras en cualquier momento y desde cualquier lugar sin la
necesidad de acercarse a nuestras oficinas ofreciendo una mayor comodidad y

flexibilidad a nuestro publico objetivo.

Figura 17 Tienda Online de Kaiser White

Un entoma limpio
€5 Un entorno sano

Kais
Whii

Nota 19 Kaiser White. (2024). Tienda online de Kaiser White [Captura de pantalla]. Recuperado de
(https://acortar.link/Yflobu )




32 Catalogo de productos

Tabla 3 Catalogo de productos de Kaiser White

SERVICIO PRECIO

ACTIVIDADES

Conserjeria

$ 550,00

$30,00

$ 40,00

$ 25,00

Vigilancia

FEEEE e FEEEE O E

FEEE #

Limpieza de areas sociales

Recepcion de encomiendas/pedidos (previo
aviso)

Recoleccion y eliminacion de basura.

El trabajo se realiza diariamente 8h diarias de
lunes a viernes.

Incluye mantenimiento basico

Poda de césped de 5 a 20 metros cuadrados
Poda de jardines

Limpieza de jardines

Fumigacién (insecticida)

Limpieza después del trabajo

Limpieza del cuarto de cocina
Limpieza de habitaciones 3

Limpieza de bafios 2

Recoleccion y eliminacion de la basura

Cambio de lamparas, reflectores y bombillos
Plomeria béasica

Mantenimiento de cerco eléctrico
Mantenimiento de camaras

Incluye materiales con valor de $ 10 o0 menos.

Tiempo minimo de 6 meses 8h diarias de lunes
a sabado.

NUmero de Personal 1

Recepcion de visitas

Recepcidon de paquetes

Rondas de vigilancia



$ 500,00 + Control de estacionamientos
4+ Recordatorio de cumplimiento de reglamento.

Nota 20 Arriaga, K., 2024 La tabla muestra los servicios ofrecidos por Kaiser White

33 Meétodos de pago
PayPal Checkout: Una opcién més tradicional, pero que puede ser mas lenta.
Transferencia bancaria: Una opcion rapida, segura y popular para pagos en linea.

Figura 18 Métodos de pago

Pago

Formas de pago actuales

PayPal Checkout \
P oy | @D

PayP nectado y opevativo. Los cientes ahara pueden usilizar PayPal como opcion de pago

ada kaizerwhite001 @gmail.com

Su cuenta PayPal esta lista para acepta

WECUGN 02 COMED SECOnKo & Su -
Informacian de & auenta
=

Transferencia
= " Acciones v ()

Pago manual — Ajustes

curnta PayPal lo antes posible, de ko ¢

Nota 21 Arriaga, K. (2024) muestra los métodos de pago disponibles en Kaiser White.

34 Proceso logistico
Nuestro servicio se ofrece sin costo adicional en el area de influencia de Kaiser White,
que abarca Conocoto y Sangolqui.
Solicitud de Servicio:

+ Canal: Teléfono, WhatsApp, sitio web, redes sociales.



+ Informacion a recolectar: Nombre del cliente, direccion exacta, tipo de
servicio requerido, fecha y hora preferidas.
+ Registro: Cada solicitud se registra en un sistema (hoja de calculo,
software CRM) para su seguimiento.
Asignacion de Servicio:
4+ Programacion: Se asigna el servicio al equipo disponible mas cercano
geograficamente para optimizar rutas y tiempos de respuesta.
+ Notificacion: Se informa al cliente de la asignacién y se confirma la
fecha y hora del servicio.
35 Impuesto al valor agregado
Como cualquier empresa que presta servicios, estamos sujetos al pago del IVA. Este
impuesto es un tributo que se aplica a la mayoria de los bienes y servicios que se consumen
y es destinado a financiar diversos servicios publicos. Por lo tanto, aunque el servicio en si
no tiene un costo adicional pararti, el VA correspondiente a la transaccion debe ser incluido

en la factura.

Figura 19 Aplicacion de impuestos
Impuestos
4 swevaimpuestn | | B Eseminar

VA
Mombre del impuesto s |

B3 Habiktar para tadas ks productos

El imipuesto s& aplica Subtotal w |

B Inchir et impueste en el preda de los produdios

Zonas definidas por Direccion de facturacion ~ | Adrinistrar zenas (global

Tarifas por Zona

Todas los destinos 150

Especifique las tarlias por zona

Nota 22 Arriaga, K. (2024). La configuracion del impuesto VA, muestra los detalles de cdmo se aplica el IVA en
Kaiser White



36 Presentacion de la tienda online
36.1 Simulacién de compra

1. El cliente selecciona el producto:

Figura 20 Catalogo de compra

Kaiser White

Jardineria Limpieza de casas Conserjeria

$34.50 $46.00 $632.50

Nota 23 Arriaga, K., 2024 muestra los servicios estrella ofrecidos por Kaiser White

El cliente ingresa a la tienda online por medio de un link en cualquiera de nuestras

redes sociales y selecciona el servicio que desea adquirir.

Figura 21 Proceso de compra

Nota 24 Arriaga, K. (2024). Captura de pantalla de la tienda de Kaiser White durante el proceso de compra

Procede al apartado de carrito de compray si lo desea puede agregar algun extra el valor
del servicio se actualizara dependiendo de lo que se afiada al pedido, una vez terminado se

dirige al pago.



Figura 22 Confirmacion enviada al correo
945 W BN © = .algsCa

< & @ =

Confirmacion Tienda
en
de pedido

Estimado(a) Javier Chasiliquin,
iGracias por su pedido con Tienda en
linea! Hemos recibido su pedido, con
fecha del jul 3, 2024, y lo
procesaremos en breve.

Pedido FQWPW

Estado de pago
En espera de pago

Estado de cumplimiento
En espera de
proceso

o O D

Nota 25 Arriaga, K. (2024). Captura de pantalla de la confirmacion enviada al correo del cliente al culminar el
pedido del servicio de Kaiser White

El cliente recibe una notificacién de confirmacion del pedido al correo que ingreso al

momento de la compra.



Figura 23 Detalles del pedido enviado al correo
950 B ¥ e = alls e

<= B W S 2

Su pedido

Limpieza de

casas

1 x $46.00
Articulos sS40.00
wa $6.00

Total $46.00
Comentarios del pedido

Que nos dejen bien limpia ila casa

Método de pago
Transferencia

Gracias por hacer sus
compras con nosotros

@j €\ > Responder —> (D
(&) O D

Nota 26 Muestra el detalle del pedido de limpieza de casas en la tienda de Kaiser White, Arriaga. K.(2024).

Se envia al correo electronico con los detalles del pedido como el total, comentario,

método de pago y el agradecimiento por la compra.



CAPITULO IV: ESTUDIO ORGANIZATIVO Y LEGAL

37 Normativa de comercio electrénico

Tabla 4 Articulos de la Ley de comercio electronico

Articulo Descripcion Aplicacion al Negocio

Art. 2 - Los mensajes de datos Los contratos de nuestros servicios de conserjeria
Reconocimiento tienen el mismo valor se formalizaran y gestionaran a través de mensajes
juridico de los legal que los de datos (correos electronicos, plataformas

mensajes de datos  documentos escritos.

Art. 5 - Se protege la
Confidencialidad y  privacidad de los
reserva mensajes de datos.

Los mensajes de datos
Art. 6 - Informacién cumplen el requisito
escrita de la forma escrita.

Se establecen normas
Art. 9 - Proteccion de para la proteccion de
datos datos personales.

Las transacciones
realizadas por medios
electronicos deben

Art. 44 - cumplir con los
Cumplimiento de requisitos legales
formalidades aplicables.

digitales), garantizando su validez legal.

Dada la naturaleza de nuestro servicio, que
implica el acceso a informacion confidencial de
nuestros clientes (empresas 0 condominios), nos
comprometemos a mantener la estricta
confidencialidad de toda la informacién a la que
tengamos acceso, cumpliendo con lo establecido
en este articulo.

En caso de requerimiento por parte de las
autoridades, podremos presentar como prueba los
mensajes de datos (correos, chats, registros de
actividad) que contengan la informacion
solicitada, cumpliendo asi con las obligaciones
legales.

La informacion recopilada durante la contratacion
de nuestros servicios (datos de contacto,
informacion de acceso, etc.) sera tratada de
manera confidencial y segura, en cumplimiento de
la normativa vigente sobre proteccion de datos.
Solo se utilizara la informacion estrictamente
necesaria para la prestacion del servicio y con el
consentimiento expreso del cliente.

Los contratos de prestacion de servicios de
conserjeria se ajustaran a todos los requisitos
legales, incluyendo la forma escrita (aunque sea
electronica) y cualquier otra formalidad exigida
por la ley.

Nota 27 Elaboracién propia basada en la Ley de Comercio Electrénico de Ecuador, 2024.



38 Normativa tributaria

+ Registro como contribuyente: Debes registrarte ante el Servicio de Rentas
Internas (SRI) como persona natural.

+ Régimen tributario: El régimen tributario mas adecuado para una microempresa
suele ser el Réegimen Simplificado. Este régimen ofrece beneficios como una tasa
impositiva mas baja y menos formalidades contables.

+ Emisiones de comprobantes de venta: Debes emitir comprobantes de venta
electronicos (facturas) por cada transaccion realizada, ya sea a traves de una
plataforma de facturacion electronica o utilizando un sistema autorizado por el
SRI.

+ Determinacion de la base imponible: La base imponible sera el valor total de la
venta, incluyendo impuestos indirectos como el IVA.

+ Pago de impuestos: Deberas realizar los pagos correspondientes al SRI en los
plazos establecidos.

Impuestos a considerar:

+ Impuesto a la Renta: La tasa del Impuesto a la Renta para las microempresas en
el Régimen Simplificado suele ser mas baja que la tasa general.

+ Impuesto al Valor Agregado (IVA): Si tus ventas superan los USD 100.000
anuales, estaras obligado a emitir facturas con IVA.

+ Impuesto a los Patentes Municipales: Debes verificar con el municipio donde

tienes tu domicilio si debes pagar este impuesto.



3.1. Organigrama del departamento de Inbound Marketing

Figura 24 Organigrama de Inbound marketing
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Nota 28 Muestra los 3 departamento esenciales de Inbound marketing

39 Puestos claves del departamento

Tabla 5 Puestos claves de Inbound Marketing

Puesto Responsabilidades Clave

Director de Marketing Definicion de la estrategia general, supervision del equipo, asignacién de
(Kevin A) recursos, medicion de resultados, representacion de la marca.
Especialista en Creacion de contenido para blog, redes sociales, email marketing, SEO,

Contenido (Javier C) investigacion de palabras clave.

Diseflador Graficoy  Disefio de materiales graficos, edicion de videos, creacion de contenido
Video (Luis C) visual para redes sociales.
Nota 29 Muestra los puestos claves del departamento y lo que realizan.



40 Organigrama Organico-Funcional

Figura 25 Organigrama Organico Funcional
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Nota 30 Arriaga, K. (2024). Organigrama de la empresa [Imagen digital]. Canva.

41 Implementacion de campafias con Inbound Marketing

41.1 Buyer persona

Figura 26 Buyer Presona
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Nota 31 Muestra las caracteristicas del cliente ideal para Kaiser White. Arriaga, K. (2024)

Alba representa a un segmento de consumidores cada vez mas grande que busca
productos y servicios que sean respetuosos con el medio ambiente y la salud. Al
comprender sus necesidades y valores, podemos adaptar nuestra estrategia de marketing y

ofrecerle productos y servicios que satisfagan sus expectativas.



41.2 Buyer’s Journey

Figura 27 Buyer’s Journey
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Nota 32 Muestra los parametros para que una persona que visita la pagina se convierta en cliente y se quede. Arriaga,
K. (2024)

41.3 Sales Process

Figura 28 Sales Process

. Eela

Nota 33 Muestra el proceso que sigue el cliente al momento de la compra. Arriaga, K. (2024)



42 Estrategias

42.1 Estrategias de atraccion

Tabla 6 Contenido de valor Blog

Contenido de valor-Blog

Accion

Aplicaremos la publicidad seo en la pagina web Google Business, pero se
restringira la basqueda a nuestra zona geogréafica (Quito) analizando en
que parroquias se encuentran la mayoria de interesado en contratar el
servicio, asi podremos tener un alto flujo de visitas, las mismas podrian
convertirse en ventas y a la vez capta nuevos clientes en la zona.

Objetivo

Atraer nuevos clientes

Promocionar nuestro servicio

Analizar donde se ubican la mayoria de nuestros potenciales clientes

Métricas digitales

NUmero de visitas
Nota 34 Arriaga, K. (2024). Contiene el método que se aplicara para llevar a cabo esta estrategia [Tabla]. Canva.

Tabla 7 Contenido de valor Inbound Marketing

Contenido de valor-Blog Inbound Marketing

Accidn

Aplicaremos el inbound marketing con el fin de cautivar a los
consumidores mediante un contenido Ilamativo donde explicaremos todos
los procesos que manejamos con el fin de poder solventar cualquier duda
del cliente ElI consumidor llegard a nuestro sitio web y una vez ahi
conocera todo lo que ofreceremos como servicio eso generara confianza
y le incitaremos para que adquiera nuestros servicios.

Objetivo

Atraer clientes

Promocionarnos por medios digitales
Aumentar el nimero de visitas

Meétricas digitales
NuUmero de visitas
NuUmero de ventas

Numero de likes
Nota 35 Arriaga, K. (2024). Se detallan las acciones que se realizaran para cautivar al cliente. Canva.



Tabla 8 Contenido de valor para las redes sociales de Kaiser White

Contenido de valor para las Redes de Kaiser White

Accion

Utilizaremos las redes sociales como canales de promocion, ya que cada
dia las personas que usan estos sitios presentaran contenidos llamativos
acompariados de imagenes o videos mostrando el servicio ofrecido y la
calidad esto atraera la atencion de muchas personas compartiremos,
contenido donde visualizar las opiniones compartidas de nuestros clientes
y recomiendan nuestro servicio.

Objetivo

Promocionar la calidad de nuestro servicio
Interactuar con el publico

Informar al cliente

Meétricas digitales

Numero de comentarios positivos/negativos

NUmero de likes/dislike
Nota 36 Arriaga, K. (2024). Se detallan las acciones que se realizaran en las redes sociales de Kaiser White. Canva.

42.2 Estrategias de conversion

Tabla 9 Contenido de valor- Blog Campafias publicitarias

Contenido de valor-Blog Campanas publicitarias

Accion
Realizaremos ofertas a nuestros clientes para que ellos nos recomienden
con sus conocidos o familiares y segin el nimero de recomendados que
contraten el servicio les daremos un porcentaje de descuento al pago de la
mensualidad del mes.
Objetivo
Atraer clientes mediante referidos

Meétricas digitales NUamero

de referidos

Ndmero de clientes con descuento
Nota 37 Arriaga, K. (2024). Se detalla las acciones, objetivos y métricas de la estrategia propuesta para impulsar la
marca mediante el boca a boca. Canva.



Tabla 10 Contenido de valor- Blog Landing page.

Contenido de valor-Blog Landing Page

Accion

La Landing Page es una pagina web disefiada para persuadir a los
visitantes de realizar una accion especifica como comprar un producto,
suscribirse a un servicio o descargar un recurso es por ello que nosotros
aprovecharemos esta pagina realizando una estrategia publicitaria donde
el cliente podré visualizar nuestro anuncio, le dara curiosidad dar clic
sobre la publicidad y automaticamente sera dirigido a una de nuestras
paginas donde encontrara toda nuestra informacion como empresa de
limpieza y nuestro catalogo de productos.

Obijetivo

Aumentar el nimero de vistas
Implementar los colts tu accion
Métricas digitales

Cantidad de visitas a la pagina en la semana

Nota 38 Arriaga, K. (2024). Se detalla las acciones, objetivos y métricas de la estrategia para la persuasion de los
clientes mediante una landing page. Canva.

Tabla 11 Contenido de valor Blog Pop- up banner

Contenido de valor-Blog Pop-up Banner

Accion

Mostraremos contenido de promociones mediante una ventana que
aparecera de forma emergente adicional sobre el contenido principal ya
que esto tendrd una alta visibilidad, apareceran en varios sitios web y
buscaran captar rapidamente la atencion del usuario.

Objetivo

Incrementar seguidores
Promocionar nuestros servicios
Generar interés en el usuario.

Meétricas digitales

Ndmero de visitas
Nota 39 Arriaga, K. (2024). Se detalla las acciones, objetivos y métricas de la estrategia para la promocion mediante
ventanas emergentes en la web. Canva.



42.3 Estrategias de automatizacion

Tabla 12 Estrategias de automatizacion

Estrategia de
Automatizacion

Objetivo Herramientas Beneficios

Recomendadas Esperados

Automatizacion
de la Gestion de Tareas

Automatizacion
de Informes y
Facturacion

Mayor eficiencia
en la ejecucion de tareas,

Optimizar la Software de reduccién de errores,
asignacion y gestion de tareas mejor comunicacion entre
seguimiento de tareas  (Trello), integracion con equipos, visibilidad en
de mantenimiento, calendarios de los tiempo real del estado de
limpieza y jardineria.  técnicos. los trabajos.

Mayor eficiencia

Simplificar la en la generacion de
generacion de informes informes y facturas,
y facturas, mejorar la Software de reduccion de errores,

precision y reducir el  contabilidad integracion mejora en la gestién de

con sistemas de gestion pagos, mayor visibilidad

procesamiento. de tareas. de los ingresos y gastos.

Nota 40 Arriaga. K. (2024). Detalla las estrategias que se usaran, el objetivo por las que se escogieron, las
herramientas y los veneficios de cada una de las estrategias.

43 Oferta comercial

+ Damos garantia a nuestro cliente del servicio de limpieza
+ Ofrecemos calidad del servicio
# Realizamos ofertas mensuales “descuentos”

+ Nuestro servicio tiene precios accesibles



44  Planificacion de cronograma de contenido

Figura 29 Cronograma de contenido en Trello
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Nota 41 Arriaga, K. (2024). Captura de pantalla del cronograma de contenido de Kaiser White [Captura de pantalla].
Trello.(
https://trello.com/invite/b/66c9458393a52ae0f2418177/ATT184106252188ae1953ch0d4fc2f205c4dBESAC386/publicasiones )




CAPITULO V: ESTUDIO FINANCIERO E INVERSION

45 Célculo de las ventas y determinacion de costos y gastos para la conserjeria

Costo variable de conserjeria

Tabla 13 Costos Variables del servicio de Conserjeria

N DETALLE UNIDAD DE CANTIDAD PRECIO U TOTAL
MEDIA
1 Escoba Unidad 2 $3,60 $7,20
2 Cloro Galén 2 $3,00 $6,00
3 Desinfectante Galén 2 $5,00 $10,00
4 Limpion Unidad 3 $4,00 $12,00
5 Trapeador Unidad 2 $3,60 $7,20
6 Baldes Unidad 2 $6,00 $12,00
7 EL;QS?: De Paquetes 5 $2,00 $10,00
8 Detergente Bulto 1 $4,00 $4,00
9 Guantes Unidad 2 $1,25 $2,50
10 Mascarilla Paquetes 1 $5,00 $5,00
11 Uniformes Unidad 2 $7,00 $14,00
TOTAL $89.90

Nota 42 Arriaga, K. (2024). Muestra los nombres de los productos y su respectivo costo unitario en délares con una
sumatoria total.



Costos fijos

Tabla 14 Costos Fijos

N DETALLE CANTIDAD PRECIO U TOTAL
1 Servicios Basicos 1 $6 $6,00
2 Impuesto RUC 1 $5 $5,00
3 Arriendo 1 $80 $80,00
4 Salarios 2 $130 $260,00
TOTAL $351,00

Nota 43 Arriaga, K. (2024). Se detalla los costos esenciales para el funcionamiento de la empresa su precio unitario y

el costo total por mes.

Tabla 15 Determinacién del precio de conserjeria

DETERMINACION DEL PRECIO

Costo file
Costos variables
Unidades mes

DETERMINACION DEL PRECIO:

Costo total
Imprevistos

Margen De Ganancia del 10%
Ventas

Unidades

Precio Vta.

Costos fijos

Costos Var

Costo total (f)

Cost Var. Un. $111,95

$351,00
$89,90
1

$440,90
$22,05
$462,95

$46,29

$509,24
1

$509,24

$351,00
$111,95
$462,95

Nota 44 Arriaga, K. (2024). Detalla como se determina el precio de venta al publico ya incluidos los imprevistos y

ganancias.



45.1 Calculo y analisis del punto de equilibrio

Caélculo del punto de equilibrio
Tabla 16 Calculo del punto de equilibrio

Costos Fijos ($) Costos Variables Costo Total ($) Ventas Utilidad

Cantidad \$ 0 \$ 0 %)
0 351.00 - 351.00 - -351.00
2 351.00 223.89 574.89 1018.48 443.59
3 351.00 335.84 686.84 1527.72 840.88
4 351.00 447.78 798.78 2036.96 1238.18
5 351.00 559.73 910.73 2546.20 1635.47

Nota 45 Arriaga, K. (2024). Detalla cuantos servicios tiene que vender para alcanzar el punto de equilibrio donde no
pierde ni gana.

Figura 30 Grafico del punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

Nota 46 Arriaga, K. (2024). Muestra donde se encuentra el punto de equilibrio del servicio.

Cantidad en Equilibrio= Costo fijo / precio - costo var unit

Qe= 0,88 aproximadamente 1,00 unidades

INGRESO EN EQUILIBRIO= Costo fijo / 1 - (costo var/ Vtas)

le =$ 449,90

Interpretacion: Al vender aproximadamente 1 unidad para generar $ 449,90 en ventas, con lo que
se cubren los costos totes.

Analisis: De la unidad 1 en adelante existen ganancias, si se vende menos de 1 unidad el negocio

pierde.



46 Calculo de las ventas y determinacion de costos y gastos para el servicio de vigilancia

Costo variable de vigilancia

Tabla 17 Costos variables del servicio de Vigilancia

No. Detalle  Unidad de Medida Cantidad Precio Unitario ($) \$ Total ()
1 Uniforme Unidad 37.00 21.00
Total 21.00

Nota 47 Arriaga, K. (2024). Detalla los costos variables y su precio unitario incluyendo una sumatoria total.

Tabla 18 Calculo del precio de venta

CALCULO DEL PRECIO DE VENTA

Costo fijo $561,00
Costos variables $21,00
Servicios por mes 1
DETERMINACION DEL PRECIO:

Costo total $372,00
Imprevistos 5% $18,60
TOTAL...... $390,60
Margen De Ganancia del 10% $39,06
Ventas $429,66
Unidades 1
Precio Vta. $429,66
Costos fijos $351,00
Costos Var $39,60
Costo total (f) $390,60

Cost Var. Un. $39,60

Nota 48 Arriaga, K. (2024). Detalla el proceso de calculo del precio de venta del servicio.



46.1 Calculo del punto de equilibrio

Tabla 19 Calculo del punto de equilibrio.

Cantidad Costos Fijos ($) \$ Costos Variables () Costo Total ($)\$ Ventas () Utilidad ($)
0 351.00 - 351.00 - -351.00
2 351.00 79.20 430.20 859.32  429.12
3 351.00 118.80 469.80 1288.98 819.18
4 351.00 158.40 509.40 1718.64 1209.24
5 351.00 198.00 549.00 2148.30 1599.30
6 351.00 237.60 588.60 2577.96 1989.36

Nota 49 Arriaga, K. (2024). Detalla los valores de los costos y ventas segun la cantidad de servicios vendidos donde se

determina cuando el negocio empieza a generar ganancias.

Figura 31 Grafico del punto de equilibrio
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Nota 50 Arriaga, K. (2024). Muestra de forma grapica donde se encuentra el punto de equilibrio

CANTIDAD EN EQUILIBRIO= Costo fijo / precio - costo var unit
Qe= 0,90 aproximadamente 1,00 unidades
INGRESO EN EQUILIBRIO= Costo fijo / 1 - (costo var/ Vtas)

le = $ 386,63

Interpretacion: Al vender aproximadamente 1 unidad para generar $ 386,63 en ventas, con lo

que se cubren los costos totales.

Analisis: De la unidad 1 en adelante existen ganancias, si se vende menos de 1 unidad el negocio

pierde.



47 Caélculo de las ventas y determinacion de costos y gastos para el servicio de limpieza de

casas

Costos variables de limpieza de casas

Tabla 20 Costos variables del servicio de limpieza de casas.

No. Detalle Unidad de Medida Cantidad Precio Unitario ($) \$ Total ()
1 Escoba Unidad 2 3.60 7.20
2 Cloro Galon 1 3.00 3.00
3 Desinfectante Galén 1 5.00 5.00
4 Limpion Unidad 1 4.00 4.00
5 Trapeador Unidad 1 3.60 3.60
6 Baldes Unidad 1 6.00 6.00
7 Fundas de basura Paquetes 1 2.00 2.00
8 Detergente Bulto 1 4.00 4.00
9 Guantes Unidad 21.25 2.50
10 Mascarilla Paquetes 1 2.00 2.00
11 Uniformes Unidad 2 7.00 14.00
Total 53.30

Nota 51 Arriaga, K. (2024). Detalla los productos y precios unitarios de cada uno incluyendo la sumatoria total de
todos.

Tabla 21 Calculo del precio de venta

CALCULO DEL PRECIO DE

VENTA

Costo fijo $351,00
Costos var $53,30
Unidades mes 15
DETERMINACION DEL PRECIO:

Costo total $404,30
Imprevistos $20,22
TOTAL $424,52
Marg. De Gan 10% $42,45
Ventas $466,97
Unidades 15

Precio Vta. $28,20



Costos fijos
Costos Var
Costo total (f)

Cost Var. Un.

47.1 Célculo del punto de equilibrio

Tabla 22 Calculo del punto de equilibrio

$351,00
$73,52
$424,52

$4,90

Nota 52 Arriaga, K. (2024). Detalla como se determiné el precio de venta del servicio de limpieza de casas.

Costos Fijos ($) Costos Variables Costo Total ($) Ventas Utilidad
Cantidad \$ 0 \$ 0 %)

0 351.00 - 351.00 - -351.00
1 351.00 4.90 355.90 31.13 -324.77
2 351.00 9.80 360.80 62.26 -298.54
3 351.00 14.70 365.70 93.39 -272.31
4 351.00 19.60 370.60 12452 -246.08
5 351.00 2451 375.51 155.66 -219.85
6 351.00 29.41 380.41 186.79 -193.62
7 351.00 34.31 385.31 21792 -167.39
8 351.00 39.21 390.21 249.05 -141.16
9 351.00 44.11 395.11 280.18 -114.93
10 351.00 49.01 400.01 311.31 -88.70
11 351.00 53.91 404.91 342.44  -62.47
12 351.00 58.81 409.81 37357 -36.24
13 351.00 63.71 414.71 404.70 -10.01
14 351.00 68.61 419.61 435.84 16.22
15 351.00 73.52 424.52 466.97 42.45

Nota 53 Arriaga, K. (2024). Detalla la cantidad de unidades que se debe vender para generar ganancias.



Figura 32 Grafico del punto de equilibrio.
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Nota 54 Arriaga, K. (2024). Muestra de forma grafica el punto de equilibrio.

Cantidad En Equilibrio= Costo fijo / precio - costo var unit
Qe= 13,38 unidades lo que se puede interpretar en este caso como 14 unidades
INGRESO EN EQUILIBRIO= Costo fijo / 1 - (costo var/ Vtas)

le=$ 416,58

Interpretacion: Al vender aproximadamente 13,38 unidades para generar $ 416,58

en ventas, con lo que se cubren los costos totales.

Analisis: De la unidad 14 en adelante existen ganancias, si se vende menos de 14

unidad el negocio pierde.



48 Caélculo de las ventas y determinacion de costos y gastos para el servicio de jardineria

Costos variables de jardineria

Figura 33 Costos variables del servicio de jardineria.

No. Detalle Unidad de Medida Cantidad Precio Unitario ($) \$ Total ()
1 Escoba Unidad 2 3.60 7.20
4 Limpion Unidad 2 4.00 8.00
6 Baldes Unidad 2 6.00 12.00
7 Fundas de basura Paquetes 2 2.00 4.00
10  Mascarilla Paquetes 1 5.00 5.00
11  Insecticida Galén 1 1.75 1.75
12 Herbicida Galén 1 10.00 10.00
13  Tijera de podar Unidad 2 10.00 20.00
14 Uniformes Unidad 2 7.00 14.00
15  Guantes de jardineria Unidad 2 4.00 8.00
Total 67.95

Nota 55 Arriaga, K. (2024). Muestra los nombres de los productos y su respectivo costo unitario en ddlares con una
sumatoria total.

Tabla 23 Calculo del precio de venta del servicio de jardineria

CALCULO DEL PRECIO DE VENTA

Costo fijo $351,00
Costos var $67,95
Unidades mes 15
DETERMINACION DEL PRECIO:

Costo total $418,95
Imprevistos $20,95
TOTAL...... $439,90
Marg. De Gan 10% $43,99
Ventas $483,89
Unidades 15
Precio Vta. $24,19
Costos fijos $351,00
Costos Var $88,90
Costo total (f) $439,90
Cost Var. Un. $4,44

Nota 56 Arriaga. K. (2024) Detalla cdmo se calculé el precio de venta al publico para el servicio de jardineria.



48.1 Célculo del punto de equilibrio

Tabla 24 Calculo del punto de equilibrio para el servicio de jardineria.

CANTIDAD COS.FIJO COS.VAR. COS.TOT. VENTAS UTILIDAD
0 $351,00 $- $351,00 $- $-351,00
1 $351,00 $4,44 $355,44 $24,19 $-331,25
2 $351,00 $8,89 $359,89 $48,39 $-311,50
3 $351,00 $13,33 $364,33 $72,58 $-291,75
4 $351,00 $17,78 $368,78 $96,78 $-272,00
5 $351,00 $22,22 $373,22 $120,97 $-252,25
6 $351,00 $26,67 $377,67 $145,17 $-232,50
7 $351,00 $31,11 $382,11 $169,36 $-212,75
8 $351,00 $35,56 $386,56 $193,55 $-193,00
9 $351,00 $40,00 $391,00 $217,75 $-173,25

10 $351,00 $44,45 $395,45 $241,94 $-153,51
11 $351,00 $48,89 $399,89 $266,14 $-133,76
12 $351,00 $53,34 $404,34 $290,33 $-114,01
13 $351,00 $57,78 $408,78 $314,53 $-94,26
14 $351,00 $62,23 $413,23 $338,72 $-74,51
15 $351,00 $66,67 $417,67 $362,92 $-54,76
16 $351,00 $71,12 $422,12 $387,11 $-35,01
17 $351,00 $75,56 $426,56 $411,30 $-15,26
18 $351,00 $80,01 $431,01 $435,50 $4,49
19 $351,00 $84,45 $435,45 $459,69 $24,24
0 $351,00 $88,90 $439,90 $483,89 $43,99

Nota 57 Arriaga, K. (2024). Detalla la cantidad de unidades que se debe vender para generar ganancias.



Figura 34 Grafico del punto de equilibrio del servicio de jardineria.

5450,00
5400,00 ’_'/__’_,’——’—’—’—/,
350,00 -
300,00
5250,00 y=4,4449% + 351
$200,00 RR=1
150,00
100,00

550,00

5_
0 2 4 g B 10 12 14 16
COS.FUO ——— COS.TOT. VENTAS Lineal {COS. TOT)

Nota 58 Arriaga, K. (2024). Muestra de forma grafica el punto de equilibrio.

Cantidad En Equilibrio= Costo fijo / precio-costo var unit
Qe=17,77 unidades es decir aproximadamente 18,00 unidades
INGRESO EN EQUILIBRIO= Costo fijo / 1 - (costo var/ Vtas)
le = $ 430,00
Interpretacion: Al vender aproximadamente 16 unidades para generar $ 430,00 en
ventas, con lo que se cubren los costos totales.
Anélisis: De la unidad 18 a la unidad 20 existen ganancias, si se vende menos de 18

unidad el negocio pierde.



48.2  Calculo de las ventas y determinacion de costos y gastos para el servicio de

mantenimiento.

Costos variables de mantenimiento

Tabla 25 Costos variables del servicio de mantenimiento.

No. Detalle Unidad de Medida Cantidad Precio Unitario ($)\$ Total ()
1 Juego de herramientas Unidad 1 25.00 25.00
2 Taladro Unidad 1 95.00 95.00
3 Guantes Unidad 11.25 1.25
4 Mascarilla Paquete 1 5.00 5.00
5 Uniformes Unidad 2 7.00 14.00
Total 140.25

Nota 59 Arriaga, K. (2024). Muestra los nombres de los productos y su respectivo costo unitario en ddlares con una
sumatoria total.

Tabla 26 Calculo del precio de venta para el servicio de mantenimiento.

CALCULO DEL PRECIO DE VENTA

Costo fijo $351,00
Costos var $140,25
Unidades mes 25
DETERMINACION DEL PRECIO:

Costo total $491,25
Imprevistos $24,56
TOTAL...... $515,81
Marg. De Gan 10% $51,58
Ventas $567,39
Unidades 25
Precio Vta. $22,70
Costos fijos $351,00
Costos Var $164,81
Costo total (f) $515,81
Cost Var. Un. $6,59

Nota 60 Arriaga, K. (2024). Detalla como se determing el precio de venta del servicio de mantenimiento.



48.3 Calculo del punto de equilibrio

Tabla 27 Calculo del punto de equilibrio para el servicio de mantenimiento.

CANTIDAD COS. FIJO COS.VAR. COS.TOT. VENTAS UTILIDAD
0 $351,00 $- $351,00 $- $-351,00
1 $351,00 $6,59 $357,59 $22,70 $-334,90
2 $351,00 $13,19 $364,19 $45,39 $-318,79
3 $351,00 $19,78 $370,78 $68,09 $-302,69
4 $351,00 $26,37 $377,37 $90,78 $-286,59
5 $351,00 $32,96 $383,96 $113,48 $-270,48
6 $351,00 $39,56 $390,56 $136,17 $-254,38
7 $351,00 $46,15 $397,15 $158,87 $-238,28
8 $351,00 $52,74 $403,74 $181,57 $-222,17
9 $351,00 $59,33 $410,33 $204,26 $-206,07
10 $351,00 $65,93 $416,93 $226,96 $-189,97
11 $351,00 $72,52 $423,52 $249,65 $-173,86
12 $351,00 $79,11 $430,11 $272,35 $-157,76
13 $351,00 $85,70 $436,70 $295,04 $-141,66
14 $351,00 $92,30 $443,30 $317,74 $-125,55
15 $351,00 $98,89 $449,89 $340,44 $-109,45
16 $351,00 $105,48 $456,48 $363,13 $-93,35
17 $351,00 $112,07 $463,07 $385,83 $-77,24
18 $351,00 $118,67 $469,67 $408,52 $-61,14
19 $351,00 $125,26 $476,26 $431,22 $-45,04
20 $351,00 $131,85 $482,85 $453,92 $-28,94
21 $351,00 $138,44 $489,44 $476,61 $-12,83
22 $351,00 $145,04 $496,04 $499,31 $3,27
23 $351,00 $151,63 $502,63 $522,00 $19,37

Nota 61 Arriaga, K. (2024). Detalla la cantidad de unidades que se debe vender para generar ganancias.



Figura 35 Grafico del punto de equilibrio del servicio de mantenimiento.
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Nota 62 Arriaga, K. (2024). Muestra de forma gréafica el punto de equilibrio

CANTIDAD EN EQUILIBRIO= Costo Fijo / Precio - Costo Var Unit

Qe= 21,80 unidades que son aproximadamente 22,00 unidades

INGRESO EN EQUILIBRIO= Costo fijo / 1 - (costo var/ Vtas)
le = $494,70
Interpretacion: Al vender aproximadamente 22 unidades para generar $494,70 en

ventas, con lo que se cubren los costos totales.

Anélisis: De la unidad 22 a la unidad 25 existen ganancias, si se vende menos de 22

unidad el negocio pierde.



5.1

Budget de Ventas en unidades. Mes y Total

Kaiser White
Presupuesto por SKU UNIDADES
Responsable: Kevin Arriaga

Tabla 28 Budget de ventas en unidades.

item Descripcion JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE TOTAL

1-001 Conserjeria 2 2 2 2 8

1-002 Vigilancia 2 2 2 2 8

1-003 Limpieza de 15 15 15 15 60
casas

1-004 Mantenimiento 15 15 15 15 60

1-005 Jardineria 25 25 25 25 100
TOTAL 59 59 59 59 236

Nota 63 Arriaga. K. (2024) Detalla las unidades a vender por mes de cada producto y el total

49 Budget de valor unitario Mes y Total

Tabla 29 Budget de valor unitario

Items Descripcion  JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE TOTAL

1-001 Conserjeria 550 550 550 550 2200

1-002 Vigilancia 500 800 800 800 2900

1-003 Limpieza de 40 40 40 40 160
casas

1-004 Mantenimiento 25 25 25 25 100

1-005 Jardineria 30 30 30 30 120
TOTAL 1145 1445 1445 1445 5480

Nota 64 Arriaga. K. (2024). Detalla el valor que tendra el servicio cada mes y el total.



50 Budget de Ventas en délares. Mes y Total

Kaiser White

Presupuesto por SKU DOLARES

Responsable: Kevin Arriaga

Tabla 30 Budget de ventas en délares.

Item Descripcion  JULIO  AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE TOTAL

1-001 Conserjeria 1.100 1.100 1.100 1.100 4400

1-002 Vigilancia 1.000 1.600 1.600 1.600 5800

1-003 Limpieza de 600 600 600 2400
casas

1-004 Mantenimiento 375 375 375 1500

1-005 Jardineria 750 750 750 3000
TOTAL $3.825,00 $4.425,00 $4.425,00 $4.425,00 $17.100,00

51 Budget promocién Mesy Total

Nota 65 Arriaga. K. (2024). Se detalla la suma de las ventas de cada uno de los servicios y un total de ventas
mensuales.

Tabla 31 Budget promociones.

PROMOCION (1%AL5% DEL

BUDGET) $ 191,25 $38250 $513,75 $64500 $ 525,00
FACEBOOK ADS 60 60
GOOGLE ADS 60 60
Total 0 120 0 120

Nota 66 Arriaga. K. (2024). Detalla el valor en délares que se usara de las ganancias de cada mes para la publicidad.



52 Estrategias Puntuales del Marketing Mix

Tabla 32 Dia de la independencia de Ecuador (ESTRATEGIA)

Dia de la Independencia del Ecuador - 10 de agosto al 15 de agosto

Producto

Precio

Plaza

Promocién

Nota 67 Arriaga. K. (2024). Detalla como se implementara la promocion para esa fecha en uno de los servicios de

Kaiser White.

Conserjeria

$550 Valor Unitario — precio de promocién $520

Facebook, Instagram,

Estamos de promocion por este feriado del 10 de agosto por la contratacion

del servicio el primer mes pagas el valor de $520

Figura 36 Promocién visual (Dia de independencia de Ecuador)
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Nota 68 Chasiliquin. J. (2024). Representacion visual de la promocion.



Tabla 33 Fiestas Populares Del Canton Mejia

Fiestas Populares Del Canton Mejia - 20 de Julio al 27 de Julio

Producto Jardineria

$30 Valor unitario — El segundo tiene un descuento de 10% es decir que

Precio pagaria $ 24
Plaza Facebook, Instagram
Celebramos junto a ti estas fiestas patronales del caton Mejia libérate del estrés
L de limpiar tu jardin sal y disfruta de las fiestas por la contratacion del servicio
Promocion

recibe un descuento del 10% Aprovecha?

Nota 69 Arriaga. K. (2024). Detalla cdmo se implementara la promocidn para esa fecha en uno de los servicios de
Kaiser White.

Figura 37 Promocién Visual (Fiestas Populares Del Canton Mejia)
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Nota 70 Chasiliquin. J. (2024). Representacion visual de la promocion.



Tabla 34 Dia De La Bandera Nacional.

Dia De La Bandera Nacional - 26 de septiembre al 31 de septiembre

Producto Limpieza de casas
Precio $40 Valor unitario — precio de promocion $30
Plaza Facebook, Instagram

Nada es mejor que tener tu hogar limpio estamos de promocion por esta fecha de
Promocién  conmemoracion a nuestra Bandera nacional estamos de promocion al 25% de

descuento

Nota 71 Arriaga. K. (2024). Detalla como se implementara la promocion para esa fecha en uno de los servicios de
Kaiser White.

Figura 38 Promocidn visual (Dia De La Bandera Nacional)
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Nota 72 Chasiliquin. J. (2024). Representacion visual de la promocion.



53 Campanfas pagadas 1 en Redes Sociales por Facebook Ads:

Tabla 35 Campafia en Facebook ads

Obijetivo de la camparia Obtener mas clientes

Nombre de la campafa Kaiser White recoleccion

Condominio, Pequefias empresas (negocios y finanzas) o Zona residencial

Segmentacion . .
(bienes raices)

Ubicacion Ecuador: Conocoto, Pichincha (+17 km) Pichincha Province
Presupuesto: $30
Fechas: 12 de agosto — 1 septiembre

Nota 73 Arriaga. K. (2024). Detalla como se implementara la campafa de Kaiser White y la fecha en las que inicia 'y
finaliza.

54 Campanfas pagadas 2 en Redes Sociales por Facebook Ads:

Tabla 36 Campafia 2 en Facebook ads

Obijetivo de la camparia Conseguir mas visitas en el sitio web

Nombre de la campafia Kaiser White

Condominio, Pequefias empresas (negocios y finanzas) o Zona

Segmentacion : . , ;
g residencial (bienes raices)

Ubicacion Ecuador: Conocoto, Pichincha (+17 km) Pichincha Province
Presupuesto: $30
Fechas: 12 de agosto — 1 septiembre

Nota 74 Arriaga. K. (2024). Detalla cdmo se implementara la campafia de Kaiser White y la fecha en las que inicia y
finaliza.



54.1 Simulacion pago con Tarjeta de Crédito

Figura 39 Simulacion de pago con tarjeta.

L4 Tarjeta de débito o crédito x

Datos de la tarjeta [ wa | 0 o] —

Nombreen 12 targts
kevin arriaga

Hiimero e tarjets
n 4685 7000 0487 5562

=

& Tus métodos de pago se guardan y almacenan de forma segura.

Se aplican condiciones
Guardar

Nota 75 Arriaga. K. (2024). captura de los datos al momento de realizar el pago con tarjeta.

54.2 Disefio del anuncio

Figura 40 Representacion visual del anuncio.
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Nota 76 Arriaga. K. (2024) Captura del anuncio publicitario de Kaiser White.



56 Campafias pagadas en Motores de busqueda por Google Ads:

Tabla 37 Campafia en Google ads

Objetivo de la camparia Obtener més clientes

Nombre de la camparia Kaiser White recoleccion

Condominio, Pequefias empresas (negocios

Segmentacion y finanzas) o Zona residencial (bienes
raices)
o Ecuador: Conocoto, Pichincha (+17 km)
Ubicacion - g
Pichincha Province
Presupuesto: $30
Fechas: 12 de agosto — 1 septiembre

Nota 77 Arriaga. K. (2024). Detalla como se implementara la campafa de Kaiser White y la fecha en las que inicia y
finaliza.

54.3 Disefio del anuncio

Figura 41 Representacion visual del anuncio.
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Nota 78 Arriaga. K. (2024) Captura del anuncio publicitario de Kaiser White.



55 Campafas pagadas en Motores de busqueda por Google Ads:

Tabla 38 Campafia 2 en Google ads

Obijetivo de la camparia Conseguir mas visitas en el sitio web

Nombre de la campafa Kaiser White

Condominio, Pequefias empresas (negocios y finanzas) o Zona

Segmentacion - ) . .
g residencial (bienes raices)

Ubicacion Ecuador: Conocoto, Pichincha (+17 km) Pichincha Province
Presupuesto: $30
Fechas: 1 septiembre- 15 de septiembre

Nota 79 Arriaga. K. (2024). Detalla como se implementara la campafa de Kaiser White y la fecha en las que inicia y
finaliza.

CAPITULO VI: INTEGRACION DE LA TIENDA ONLINE

56 ROI DIGITAL
56.1 Campafa Facebook ADS

MES DE AGOSTO

INVERSION O COSTO: $ 30
PRECIO DEL PRODUCTO: $ 550
VENTA DE CONSERJERIA 2

Se presentara a Kaiser White al publico y los servicios que ofrecemos con la finalidad
de ingresar al mercado digital. En esta camparfia se presentara el servicio de conserjeria
y las actividades que lo conforman como nuestro producto estrella donde se adjuntara

un call to action que los llevara a la pagina informativa de la empresa.



56.2 Campafas Google ADS

MES DE AGOSTO

INVERSION O COSTO: $30
PRECIO DEL PRODUCTO: $40
VENTA DEL SERVICIO 15

Se promociona el servicio de limpieza de casas junto con un call to action para las

personas interesadas que los dirige directamente a la tienda online.

Tabla 39 ROI de camparias de Conserjeria y limpieza de casas.

Q COSTO VENTAS UTILIDAD ROI
CAMPANA MEDIO VENTAS CAMPANA (BENEFICIO)  (V-C) (un
Conseguir mas visitas $ $
en el sitio web FAN PAGE 2 30 $ 1.100,00 1.070 3567%
Conseguir mas visitas GOOGLE $ $
en el sitio web ADS 15 30 $ 600,00 570 1900%
TOTAL 17 60 1700 1640 2733%

Nota 80 Arriaga. K. (2024). Detalla los servicios que se lograron vender en este caso la conserjeria y el mantenimiento
el costo y el porcentaje de beneficio que se genero.

57 Presentar la tienda online actualizada e integrada con todos los sitios web y las redes

sociales. Resumen de links

Pagina web
Kaiser White | limpieza (kaizerwhite001.wixsite.com)

Landing page
INICIO | My Site 1 (kaizerwhiteQ01.wixsite.com)
Tienda online

https://n9.cl/msefy

Facebook



https://n9.cl/mvqg5k
Instagram
https://n9.cl/0d2I3
Tik tok
https://n9.cl/4hfxq
WhatsApp busines
0989879973

58 CONCLUSIONES

El plan de implementacion de un entorno digital para Kaiser White demuestra ser
financieramente viable y altamente beneficioso para aumentar las ventas y el alcance de la
microempresa. Sin embargo, el analisis revela un potencial cuello de botella: el crecimiento
proyectado en la demanda de servicios podria superar la capacidad actual de produccion
debido al tamafio de la plantilla y la naturaleza del servicio. Sera fundamental desarrollar
estrategias para escalar las operaciones de manera eficiente y aprovechar al maximo las
oportunidades que brinda el entorno digital

59 RECOMENDACIONES

Se recomienda elaborar un presupuesto detallado para la contratacion escalonada de
personal, con el objetivo de ajustar la capacidad operativa a las fluctuaciones en la demanda
de servicios. Esta estrategia permitira garantizar la calidad del servicio y evitar sobrecargar
a los empleados durante los periodos de mayor actividad.

Para optimizar la implementacion del plan, se sugiere adoptar un enfoque gradual y
controlado. Se recomienda iniciar las acciones de marketing digital en un area geogréafica
delimitada y monitorear de cerca los resultados obtenidos. A medida que la demanda
aumente, se podra expandir progresivamente la cobertura geogréafica y ajustar los recursos

humanos en consecuencia.
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61 ANEXOS
Encuesta

1. ¢Cree usted que es necesario contratar un servicio de limpieza?

Figura 42 Resultados de la pregunta 1
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Nota 81 Arriaga. K. (2024). Los resultados a la pregunta muestran un 84,6% si y el 15,4% no

Anadlisis: La mayoria de los encuestados menciona que es indispensable contratar un servicio de
limpieza.

2. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por un servicio de limpieza?



Figura 43 Resultados de la pregunta 2
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Nota 82 Arriaga. K. (2024) Se detalla que el 92,3% pagaria de $600-$1300 y el 7.7% pagaria de $1.300-$1600.

Analisis: La mayoria de los encuestados afirma que pagaria de $ 600 a $ 1.300 por un servisio de
limpieza

3. ¢Como le gustaria pagar por el servicio?

Figura 44 Resultados de la pregunta 3
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Nota 83 Arriaga. K. (2024). Se detalla que el 61.5% prefiere pagar mediante transferencia y el 38.5% en efectivo

Anadlisis: La mayoria de los encuestados menciona que pagaria con transferencia

4. ¢Le gustaria recibir informacion sobre nuestros servicios?



Figura 45 Resultados de la pregunta 4
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Nota 84 Arriaga. K. (2024). Se detalla que el 53.8% de los encuestados prefirié no recibir informacion de nuestros
servicios

Anédlisis: La mayoria de los encuestados no estan interesados en recibir informacion del servicio

5. ¢Qué tan conforme esta con el servicio que recibe actualmente?

Figura 46 Resultados de la pregunta 5
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Nota 85 Arriaga. K. (2024). Se detalla que el 53.8% de los encuestados esté conforme con el servicio que reciben
actualmente el, 34.6% indico que esto no aplica a ellos ya que no tienen contratado un servicio, y el 11.5% esta inconforme con el
servicio que reciben.

Anadlisis: La mayoria de los encuestados afirmo estar conformes con el servicio que reciben
actualmente.

6. ¢Usted prefiere que el costo de estos servicios sea?



Figura 47 Resultados de la pregunta 6
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Nota 86 Arriaga. K. (2024). Se detalla que el 42.3% de los encuestados prefiere que el servicio sea privado, el 30.8%
opto por otros, y el 26.9% prefiere que este incluido dentro de la alicuota.

Analisis: La mayor parte de los encuestados prefiere que el costo sea privado

7. ¢Qué red social usa para buscar servicios?

Figura 48 Resultados de la pregunta 7
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Nota 87 Arriaga. K. (2024). Se detalla que el 80.8% usa Facebook para la busqueda de servicios, el 15.4 usa tik tok y el
3.8% usa Instagram.

Anélisis: La mayoria de los encuestados usa Tiktok para la blsqueda de servicios.

8. ¢Al momento de contratar un servicio prefiere que sea presencial o virtual?



Figura 49 Resultados de la pregunta 8

@ Presencial
@ Online

Nota 88 Arriaga. K. (2024). Se detalla que el 88.5% prefiere que la contratacion sea presencial mientras que el 11.5%
prefiere que sea online.

Analisis: La mayoria de los encuestados prefiere contratar servicios de forma presencial.

9. ¢Cree usted que una empresa siempre debe contar con una pagina web?

Figura 50 Resultados de la pregunta 9
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Nota 89 Arriaga. K. (2024). Se detalla que el 96.2% piensa que una empresa debe contar con una pagina web,
mientras que el 3.8% piensa que no es necesario.

Anadlisis: La mayoria de los encuestados afirma que es necesario que una empresa tenga una pagina
web.

10. ¢ Qué tanto usa las redes sociales para la busqueda y adquisicién de servicios?



Figura 51 Resultados de la pregunta 10
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Nota 90 Arriaga. K. (2024). Se detalla que El 54.2% de los encuestados usa mucho las redes sociales para la
adquisicion de un servicio mientras que el 45.8% lo usa poco.

Anadlisis: La mayoria de los encuestados afirma usa mucho las redes sociales para la busqueda y

adquisicién de servicios.



