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RESUMEN EJECUTIVO 

 

El plan está enfocado en realizar una propuesta de negocio, para ofrecer el servicio de 

limpieza para hogares de Lima Moderna, con responsabilidad ecosostenible, permitiendo 

estar a la vanguardia con la tendencia del uso de productos antialérgicos y ecológicos, los 

cuales contribuyen a minimizar el impacto ambiental que genera los productos tradicionales. 

Mrs Clean, está ubicado en Av. Cayetano Heredia 685 – Jesús María. Este trabajo surge 

como un concepto de responsabilidad socio ambiental en cual busca tener servicios 

orientados a la limpieza y organización en los hogares que contraten nuestros servicios, por 

ello el enfoque en la eficiencia de cada uno de nuestro servicio será el valor agregado para 

la empresa compartida para nuestros clientes. Contamos con el apoyo con un staff liderado 

por personal identificados con los valores de la empresa destacando en honestidad, 

responsabilidad y confianza. 

Para implementar y conocer la viabilidad del plan de negocio hemos realizado una 

investigación de nuestro mercado objetivo (Lima Moderna), que implica los distritos: 

Barranco, Chorrillo, Jesús María, La molina, San Isidro, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, 

San Miguel, San Borja, Surco y Surquillo (Lima Moderna), como nuestro potenciales clientes 

, obteniendo de nuestra investigación, las distintas necesidades y altos estándares de 

limpieza en los distintos hogares, además esta idea de negocio se destacara por ser ágil, 

confiable y seguro. Los servicios que brinda Mrs clean, están orientados a la búsqueda de 

calidad y satisfacción de todos de nuestros clientes, desarrollando para ello procesos y 

servicios eficaces contribuya el ahorro de tiempo y recursos, es por eso por lo que este 

modelo de negocio adapta el uso de la tecnología a través de app con la cual deseamos 

destacar la facilidad de contratación de este servicio para nuestros clientes. Nuestra 

capacidad para brindar el servicio está garantizada, pues contamos con el staff rigorosamente 

seleccionado, insumos ecológicos, implementos de calidad, proveedores confiables, además 



 

 
  

procesos rápidos y accesibilidad de nuestro servicio por medio de recursos tecnológico 

(página web, app, correo electrónico, vía telefónica). 

 Todos estos factores contribuyen, a que Mrs Clean se ha una opción diferente dentro de un 

mercado existente del rubro de limpieza de hogares, por ello nuestras cifras finales de 

nuestros proyectos son: 

 

Que demuestra la viabilidad económica de nuestro plan de negocio. 
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INTRODUCCIÓN 

 

El presente de trabajo tiene como objetivo determinar factibilidad y viabilidad de una empresa 

dedicada al servicio de limpieza de los hogares NSE A y B de los distritos: Barranco, 

Chorrillos, Jesús María, La molina, San Isidro, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San 

Miguel, San Borja, Surco y Surquillo (Lima Moderna), por lo que implementaremos un servicio 

seguro, confiable y de  alta calidad, es por ello que Mrs. Clean, será la empresa propuesta 

para esta investigación que brindará un servicio que satisfaga dichas necesidades. 

Durante la investigación de mercado, se identificó la oportunidad de contar con personal que 

se encargue de la limpieza en los hogares, ya que este servicio está parcialmente atendido, 

por 41,7% de trabajadoras de hogares que son contratadas para el cuidado de niños, sin 

embargo, el tiempo distribuido entre el cuidado y la limpieza del hogar imposibilitan el 

desarrollo eficiente del aseo completo en el hogar. Así mismo el 31.6% de trabajadoras del 

hogar son contratadas para realizar  funciones por días u horas y el 10.1% equivale a personal 

contratado para desarrollar el servicio de manera eventual. Cómo último detalle 9.38% de las 

personas de Lima Moderna realizan la limpieza dentro de sus hogares de manera poco 

frecuente. 

Nuestra investigación está conformada por VI capítulos, que respaldaran la viabilidad de 

nuestro proyecto los cuales son: 

En el I Capitulo detallaremos, la descripción de nuestro negocio, el análisis del mercado, la 

situación de la demanda y oferta y las características del mercado destinado a nuestro 

proyecto. 

  

 

 



 

 

En el II Capitulo enfocaremos al análisis estratégico que se basan en la misión, visión, valores 

organizacionales, análisis de los factores externos e internos que influyen en la empresa, 

evaluación de nuestra competencia y el FODA nos ayudará a establecer objetivos y estrategia 

destinadas al desarrollo de nuestro plan de negocio. 

En el III Capitulo contara con el plan de mercadotecnia, estrategias enfocadas a las 4Ps 

identificando los puntos críticos que puedan impactar al desarrollo del proyecto. 

En el IV Capitulo desarrollamos el plan organizacional que utilizarán para alcanzar las metas 

propuestas en los capítulos anteriores, los cuales enfocarán en el diseño en la estructura 

organizacional, perfiles de puestos requeridos para la empresa y cuadro de asignación 

remunerativa del personal 

En el V Capitulo se ha desarrollado el plan de operaciones, que contará con los 

procedimientos administrativos, operativos y ventas de nuestro plan de negocio, así mismo 

estableceremos la distribución de nuestro centro de operaciones, los materiales, insumos y 

herramientas que utilizaremos para nuestros servicios.  En el VI Capitulo representa el plan 

económico y financiero que determina presupuestos de ventas, costos y gastos, que son 

necesarios para la implementación del negocio, que está proyectado para 5 años 

De esta manera concluimos la viabilidad de Mrs. Clean, que tiene como objetivo mejorar los 

estándares de limpieza en los hogares, ofreciendo servicio, seguro, confiable y de alta calidad 

que cubra la necesidad sofisticada de nuestros clientes.  
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CAPITULO 1 – ANALISIS DEL MERCADO 
 
 

1. Análisis del Producto 
 

1.1. Descripción del Producto 
 

En la actualidad se ha observado un grupo de personas, que realizan distintas 

actividades durante el transcurso de su rutina diaria, que cuenta con menor tiempo 

disponible para realizar las actividades propias del hogar. 

La limpieza del hogar es una actividad prioritaria para los hogares del sector 

económico A y B, ya que su enfoque personal está vinculado a realizar múltiples 

actividades (económicas y sociales), motivo por el cual requieren del apoyo de 

terceras personas para el servicio de mantenimiento en limpieza. 

En consecuencia, de esta necesidad, se ha desarrollado la idea de negocio que 

tiene como actividad fundamental brindar los servicios de limpieza in house, 

utilizando insumos ecológicos y antialérgico que generan mayor comodidad para 

los integrantes de la familia y además permite la concientización de la protección 

del medio ambiente y aporta a mejorar la salud de los miembros del hogar. 

Nuestro principal objetivo es satisfacer la demanda de los sectores 

socioeconómico A y B, de la denominada Lima Moderna (Barranco, Chorrillos, 

Jesús María, La Molina, San Isidro, Magdalena, Miraflores, Pueblo libre, San 

miguel, San Borja, Surco y Surquillo), los cuales son exigentes y donde se requiere 

un mayor grado de confianza al momento de contratar servicios ya que la 

propuesta debe cumplir sus expectativas, además suelen hacer uso del servicio 

doméstico a través de las empleadas del hogar. Por tal motivo proporcionaremos 

un servicio seguro, confiable, eficiente, personalizado y de alta calidad, 

considerando las exigencias de dichos sectores, así como implementar la 

tendencia ecológica a través de nuestros productos y equipos, respaldado por un 
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selectivo staff altamente calificado y confiable, y el uso de canales de 

comunicación que permita a nuestros clientes las facilidades de acceso a nuestros 

servicios. 

Mrs. Clean, desarrollará una aplicación, el cual permitirá a nuestros clientes 

realizar la reserva del servicio donde podrá indicar la fecha, tiempo de servicio, 

lugar, forma de pago y la verificación de datos del personal que brindará el servicio. 

Obteniendo una base de datos de las preferencias y requerimientos constante de 

nuestros clientes, que nos permitirá tener un óptimo servicio. 

Por otro lado, el servicio de limpieza que brindara Mrs. Clean contará con un kit 

de limpieza que está conformado por productos ecológicos y antialérgicos, que no 

perjudicaran la salud de nuestros clientes y de nuestros colaboradores de 

limpieza, quienes manipulan nuestros productos. Así mismo Mrs Clean, contratará 

a personal entre los 20 y 45 años. 

1.2. Análisis del Sector 
 

1.2.1. Situación Actual de la Oferta 

En la actualidad existe un porcentaje mínimo de empresas en el mercado dirigido 

al servicio de limpieza del hogar sin embargo el mercado destinado a la limpieza 

corporativa es el que tiene mayor demanda en este rubro. Así mismo por medio 

de agencia de trabajo, los clientes pueden contratar servicios domésticos, que no 

solo se encarga en la limpieza del hogar, sino en lavar, cocinar y otras funciones.  

Para poder determinar la oferta actual, por medio de la encuesta, utilizaremos la 

pregunta 3 ¿Quién realiza la limpieza del hogar? Y nos concentraremos en las 

repuestas 2, 3 y 4. 
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Asumimos que la oferta actual 797,671 hogares de los distritos de lima moderna 

NSE A y B. 

 

 

 

a. Compradores y Consumidores 

Para el proyecto, nuestros compradores y consumidores van a hacer los hogares 

que se encuentren en Lima Moderna, NSE A/B, con la edad de 25-75 años, se 

preocupan por la limpieza hogares y los productos antialérgicos para sus hogares. 

b.  Proveedores 

Para este proyecto vamos a trabajar con la empresa Premium One Chemical 

S.A.C, dedicada al rubro de la venta, comercialización y elaboración de productos 

de limpieza comprometida con el cuidado del medio ambiente. Con Domicilio fiscal 

ubicado en el centro de Lima, lo cual nos permitirá tener mayor manejo en la 

implementación de artículos de limpieza. 

Entre los principales proveedores a contratar: 

 Premium One Chemical 

N° CONCEPTO CANT PORCENTAJE

1 Lo hago yo mismo 27 9.38%

2 Contrato a una empresa de limpieza 50 17.36%

3

Contrato a una persona para que lo haga 

por día / horas
91 31.60%

4 Tengo trabajadora del hogar 120 41.67%

288 100%TOTAL

TOTAL DE HOGARES
SUMATORIA DE LAS 

RESPUESTAS 2, 3 Y 4

OFERTA ACTUAL 

(HOGARES)

797,671 X 90.63% = 722,929

Cuadro 1 1 Pregunta filtro Nº4 encuesta -  elaboración  propia 

Cuadro 1 2 Oferta Actual Hogares - elaboración propia 
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 Química Verde 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 1Pagina Facebook Premium One Chemical 

Ilustración 2Pagina Web Química Verde 
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 R&G 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Electrolux 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 3 Página Web R&G SAC 

Ilustración 4 Página Web Electrolux 
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 Karcher Perú 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Eco Clean Perú 

 

 

 

 

 

 

 

1.2.2. Situación Actual de la Demanda 

Para ejecutar nuestro plan de negocios es muy importante el análisis de la 

demanda, ya que podemos determinar la cantidad y calidad del servicio que 

existen en el mercado. De esta manera se podrá hallar la demanda insatisfecha 

para poder ingresar ar al mercado, con los servicios ofertados. 

Ilustración 5 Página Web Karcher Perú 

Ilustración 6 Página Web Eco Clean Perú 
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a. Análisis Cualitativo 

En el análisis realizado se optará por estos objetivos: 

 Establecer el comportamiento de compras de los hogares en los distritos de 

Lima Moderna, en los NSE A/B, referente al uso del servicio de limpieza. 

 Determinar la aceptación o rechazo de nuestro plan de negocio en el servicio 

de limpieza. 

 

b. Análisis Cuantitativo 

Para realizar, el análisis cuantitativo, se va a detallar las cantidades de hogares 

de todos los NSE por cada distrito de Lima Moderna (Barranco, Chorrillos, Jesús 

María, La molina, Magdalena, Miraflores, Pueblo libre, San miguel, San Isidro, San 

Borja, Surco y Surquillo). 

 

 

 

 

Por medio de la encuesta se realizarán y analizarán  preguntas que nos ayudará 

a determinar la demanda: 

Pregunta Filtro: 

 

 

 

 

TOTAL DE HOGARES LIMA METROPOLITANA 2,713,165

A 5% 135,658

B 24.4% 662,012

797,671

LIMA MODERNA 13.60%

108,483

NSE

TOTAL HOGARES NSE AB DE LIMA METROPOLITANA

MERCADO POTENCIAL

Cuadro 1 3 Mercado potencias - Elaboración propia 

Cuadro 1 4regunta filtro Nº4 encuesta - Elaboración propia 
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En los distritos de Lima Moderna existen 108,483 hogares del NSE A y B, podrían 

acceder a nuestro servicio. 

   

 

  

La demanda es de 96,051 mil hogares, hay 88.54% que contrataría los servicios 

de limpieza en un futuro inmediato. 

 Optaría por el servicio ofrecido (pregunta 7) 

 

 

                                   Cuadro 1 6 Pregunta filtro Nº 7 encuesta - Elaboración propia 

 

Para determinar la demanda actual hemos analizado el porcentaje que optaría por 

servicio ofrecido que resulta en un 96.53%: 

  

 

 

Mrs. Clean, va a captar el 5% de total de hogares de la demanda actual que es 

de: 

TOTAL DE HOGARES PREGUNTA FILTRO Nº 4
MERCADO 

DISPONIBLE

108,483 X 88.54% = 96,051

TOTAL DE HOGARES PREGUNTA FILTRO Nº 7
MERCADO 

EFECTIVO

96,051 X 96.53% = 92,718

Cuadro 1 5 Mercado Disponible - Elaboración propia 

Cuadro 1 7 Mercado Efectivo - Elaboración propia 
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Mrs. Clean, para su primer año, puede prestar sus servicios de limpieza a 221 

hogares de los distritos de Lima Moderna, considerando la pregunta respecto a la 

frecuencia de uso del servicio. 

c. Información histórica demanda 

Las empresas que están dirigidas al servicio de limpieza han ingresado poco a 

poco al mercado porque en la actualidad las familias están enfocadas en sus 

trabajos u otras actividades y buscan a personas que le ayuden con el aseo de 

sus casas por medio de amistades, familiares o de agencias de servicio de 

limpieza. 

TOTAL DE HOGARES

% PORCENTAJE DE 

CAPTACION DEL 

MERCADO

MERCADO 

OBJETIVO

92,718 X 5.00% = 4,636

FRECUENCIA
% ACEPTACIÓN DEMANDA

FRECUENCIA 

DE USO
DEMANDA REAL

1 Vez por semanal 51% 2,350 48 112,800

2 veces por Semana 30% 1,368 96 131,328

mensual 2% 113 12 1,356

2 veces por mes 17% 805 24 19,320

100% 4,636 180 264,804

Cuadro 1 8 Mercado Objetivo - Elaboración propia 

Cuadro 1 9Cantidad de hogares que se les prestara el servicio - Elaboración propia 
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La información recolectada, nos muestra que los hogares NSE A/B, al cual se 

dirige esta propuesta el negocio, ha ido incrementando significativamente de un 

año a otro. Por ello que contaremos con mayores clientes potenciales para brindar 

nuestro servicio. 

 

d. Proyección de la demanda con información primaria 

 

 

 

 

 

 

Cuadro 1 10 Aumento de hogares en los últimos 5 años - Fuente: Población 
2017 CPI 

Cuadro 1 11 Demanda Proyectada en los últimos 5 años El porcentaje 
indica el nivel de aceptación por parte del cliente de acuerdo a la 
encuesta realizada. 
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e. Cálculo de la demanda potencial insatisfecha 

  

 
DEMAND

A 

 
OFERTA DEMANDA 

INSATISFECHA 

707,000 52,464 654,536 

745,300 55,679 689,621 

783,600 58,893 724,707 

821,900 62,108 759,792 

860,200 65,322 794,878 
                                                                             Cuadro 1 12 Demanda Insatisfecha - Fuente Población 2017 CPI 

 

 

 

Para Mrs. Clean, el servicio de limpieza hay demanda insatisfecha en un nicho de 

mercado al cual podemos llegar con la oferta actual que propone MRS CLEAN, 

brindando un servicio con horarios flexibles, con personal capacitado, confiable, 

con precios accesibles, de alta calidad e incluido los productos y equipos para una 

limpieza especializado. 

 

Cuadro 1 13Demanda Insatisfecha 
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1.3. Análisis del mercado 
 

1.3.1. Investigación del Mercado 

a. Tamaño de la muestra 

Para el desarrollo de la investigación utilizamos el método de la encuesta, ya que 

por medio de ella podremos identificar las necesidades y expectativas de nuestros 

clientes potenciales (Hogares). 

Fórmula para poblaciones conocidas: 

 

 

 

 

 

 

 

b.  Análisis y Resultados 

La encuesta que se realizará contiene 15 preguntas que están dirigidas al mercado 

potencial, está representado por 288 hogares en los NSE A / B en los distritos 

Barranco, Chorrillos, Jesús María, La Molina, Magdalena, Miraflores, Pueblo libre, 

San miguel, San Isidro, San Borja, Surco y Surquillo (Lima Moderna). 

Pregunta N°1 

Vive usted en: 

Ilustración 7 Formula para cantidades de hogares encuestados - 
Elaboración propia 
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De acuerdo con la figura N° 1, el 43.40% de los encuestados viven en casa, el            

10.42% viven en departamento unipersonal. 

 

Pregunta N°2 

¿Suele usted realizar reuniones familiares y/o eventos sociales en su casa o 

departamento? 

 

Según la figura N° 2, el 55% de los encuestados realizan reuniones, y/o eventos, 

el 15.00% no realizan ninguna actividad social. 

 

Pregunta N°3 

¿Quién realiza la limpieza del hogar? 
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De acuerdo con la figura N° 3, el 41.67% de los encuestados cuenta con una                              

trabajadora del hogar, el 9.38% realiza la limpieza ellos mismo. 

 

Pregunta N°4 

¿Usted contrata un servicio de limpieza para su hogar? 

 

Según la figura N° 4, el 88.54% de los encuestados contrataría un servicio de 

limpieza para su hogar, el 11.46% no contratarían el servicio de limpieza. 

 

Pregunta N°5 

¿Cómo calificaría el desempeño del servicio de limpieza que le han brindado 

anteriormente? (empleada doméstica, servicio de limpieza externo) 
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De acuerdo con la figura N°5, el 7.64% de los encuestados calificó como excelente 

el servicio que brindaron anteriormente, el 55.21% calificó como malo el servicio 

anteriormente. 

 

Pregunta N°6 

¿Qué criterio considera usted importante al contratar un servicio de limpieza? 

Siendo 1 el valor más bajo y 5 el valor más alto. 

 

Según la figura N° 6, los encuestados para contratar el servicio de limpieza de 

hogares consideran 51,39% el personal capacitado y honesto, el 12.50% el tiempo 

de duración del servicio. 

 

Pregunta N°7 

Si una empresa le ofreciera los servicios de limpieza a domicilio, por horas, con 

horarios flexibles, con personal capacitado y confiable, con precios accesibles, de 
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alta calidad e incluido los productos y equipos para una limpieza especializada. 

¿Optaría por el servicio ofrecido? 

  

De acuerdo con la figura N°7, la empresa brinda el servicio de limpieza con 

horarios flexible, personal capacitado, etc., los encuestados con 96.53%, optaría 

por el servicio ofrecido y el 3.47% no optarían por dicho servicio. 

 

Pregunta N°8 

De haber contestado que NO, cuáles serían sus principales motivos 

 

Según la figura N°8, el 51,04 de los encuestados han tenido mala experiencia y el 

14.93% no confían en personas extrañas. 

 

Pregunta N°9 

De ser afirmativa su respuesta, precise usted ¿Con qué frecuencia tomaría el 

servicio? 
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De acuerdo con la figura N°9, el 50.69% de los encuestados tomarían el servicio             

una vez por semana y el 2.43% solo una vez al mes. 

 

Pregunta N°10 

¿Cuánto usted pagaría por un servicio de limpieza por horas? 

 

Según la figura N°10, el 66.32% de los encuestados optarían por servicio de 4 

horas equivale el precio 85 soles y el 6.60% por servicio de 10 horas equivale 180 

soles. 

 

Pregunta N°11 

Los productos de limpieza antialérgicos cuidan la salud de los integrantes del 

hogar. En su uso cotidiano de limpieza aplicaría productos de limpieza con estas 

características.  
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De acuerdo con la figura Nª11, el 90.28% de los encuestados productos de 

limpieza antialérgicos y el 9.72%% no los insumos que vamos a utilizar. 

 

Pregunta N°12 

Que otros servicios adicionales podría usted requerir. 

 

Según la figura N° 12, el 35.07% de los encuestados para adicionar otros servicios 

prefieren sanitizado de colchones y el 16,32% servicio adicional de lavado de 

alfombra. 

 

Pregunta N°13 

Usted contrataría este servicio de limpieza a través de una APP (aplicación que 

se puede descargar al celular) 
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De acuerdo con la figura N° 13, el 90.00% de los encuestados contrataría el 

servicio por medio APP y el 10.00% no contratarían servicio por App. 

 

Pregunta N°14 

De tener la App Mrs. Clean disponible ¿Que sería lo más valorado por usted? 

 

Según la figura N° 14, el 70.83% de los encuestados consideran que App debe 

tener: Perfil del personal, Descripción del servicio y Pagos vía online con total 

seguridad. 

Pregunta N°15 

¿Con que medio de pago te gustaría cancelar el servicio? 
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 De acuerdo con la figura N° 15, el 36.11% de los encuestados pueden cancelar 

el servicio por medio tarjetas débito y/o crédito por visa y el 12.15 % con tarjeta  

Dinners. 

 

1.3.2. Planificación del Mercado 

a. Pronóstico de Ventas y Participación de mercado 
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CONCEPTO PORCENTAJE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

Estándar (75 m2) 48.78% 108 109 110 112 113 114 116 117 118 120 121 122 1,381

Premium (90 m2) 21.14% 47 48 48 49 49 50 50 51 51 52 53 53 601

Platinium (120 m2) 23.17% 51 52 52 53 53 54 55 55 56 57 57 58 652

Eventium (160 m2) 6.91% 15 15 15 16 16 16 16 16 16 17 17 17 192

TOTAL 100.0% 221 224 226 229 231 234 237 239 242 245 248 251 2,826

VENTAS DE SERVICIO DE LIMPIEZA ECOLOGICA PARA EL PERIODO ENERO DICIEMBRE DEL 2019
( expresado en unidades )

SERVICIOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

Estándar (75 m2) 9,720 9,832 9,945 10,059 10,175 10,291 10,410 10,529 10,650 10,773 10,896 11,022 124,302

Premium (90 m2) 4,700 4,754 4,809 4,864 4,920 4,976 5,033 5,091 5,150 5,209 5,269 5,329 60,104

Platinium (120 m2) 7,140 7,222 7,305 7,389 7,474 7,560 7,647 7,734 7,823 7,913 8,004 8,096 91,307

Eventium (160 m2) 2,775 2,807 2,839 2,872 2,905 2,938 2,972 3,006 3,041 3,076 3,111 3,147 35,489

SUB TOTAL 24,335 24,615 24,898 25,184 25,474 25,765 26,062 26,360 26,664 26,971 27,280 27,594 311,202

IGV 4,380 4,431 4,482 4,533 4,585 4,638 4,691 4,745 4,800 4,855 4,910 4,967 56,017

TOTAL 28,715 29,046 29,380 29,717 30,059 30,403 30,753 31,105 31,464 31,826 32,190 32,561 367,219

INGRESOS DE SERVICIO DE LIMPIEZA ECOLOGICA PARA EL PERIODO ENERO DICIEMBRE DEL 2019
( expresado en soles )

Cuadro 1 14 Ventas de servicio de limpieza mensual - Elaboración propia 

Cuadro 1 15Ingreso por servicio mensual - Elaboración propia 
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b. Perfil del consumidor 

Mrs Clean está dirigido a los hogares cuyos integrantes de familias tienen un rango 

edades de 25 a 75 años, con un estilo de vida sofisticado y realizan múltiples 

actividades en el transcurso de su rutina diaria, lo que les imposibilita a realizar las 

labores del hogar y prefieren contratar a una persona altamente capacitada que 

puedan atender las rigurosas exigencias sobre el aseo del hogar. 

Según las estadísticas realizada del perfil de hogares – APEIM 2017, en lima 

metropolitana, nos indica que servicio doméstico en el sector socioeconómico A y 

B son de 75.6% y 13.7% respectivamente y destinan un gasto promedio en 

mantenimiento de la vivienda y muebles S/ 1,068.00 soles (NSE A) y S/.293.00 

(NSE B), por lo tanto, necesitan requerir el servicio de limpieza de sus viviendas, 

generando una gran oportunidad de negocio. 

 Característica Geográfica: 

Nuestra empresa, estará enfocado a la población de los distritos Barranco, 

Chorrillos, Jesús María, La Molina, Magdalena, Miraflores, Pueblo libre, San 

Miguel, San Isidro, San Borja, Surco y Surquillo (Lima Moderna), que 

acostumbran contratar personal de limpieza (empleadas domésticas a tiempo 

completo) las cuales presentan incidencias, motivo por el cual Mrs. Clean es la 

opción de un servicio de limpieza de forma externa el cual brindara la 

seguridad, confiabilidad, eficiencia y alta calidad en sus servicios que son las 

características deseadas por el público objetivo. 
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                                    Cuadro 1 16 Segmentación geográfica- Elaboración propia 

 Segmentación Demográfica 

Mrs. Clean está dirigido al grupo de personas entre las edades de 25 a 75 

años, sin distinción de educación; religión; género y ocupación, que cuente con 

una solvencia económica para contratar el servicio de limpieza que carecen de 

poca disponibilidad para realizar el aseo del hogar por sus distintas  actividades 

diarias. 

Así mismo los hogares están conformados por personas que en su mayoría 

elijen vivir en departamentos dentro de condominios, edificios o casas 

familiares, las mismas que pueden variar en metraje desde aproximadamente 

65 m2 hasta 300 m2. 

 

 

 

 

 Segmentación Psicográfica 

Estamos enfocados de los hogares del nivel socioeconómico A y B, con estilo 

de vida sofisticada, que exigen mayores beneficios a todos los servicios o 

productos que adquieren. Por ello utilizaremos las herramientas tecnológicas 

como: redes sociales, APP, email, teléfono; con los cuales crearemos una 

Cuadro 1 17 Segmentación demográfica - Elaboración propia 
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experiencia que satisface o supera sus expectativas y que permitirá acelerar el 

proceso de colocación del servicio. 

 Segmentación conductual 

Lo más valorado en este sector socioeconómico es el tiempo, por ello se ha 

encontrado la oportunidad de colocación del servicio para que el cliente pueda 

dedicarse al bienestar de la familia, descanso y pasatiempos personales.  

Asimismo, nuestros servicios se enfocan a brindar seguridad, confiabilidad, 

eficiencia, atención personalizada y de alta calidad. Generando un ambiente 

saludable  para los integrantes de los hogares, utilizando los productos de 

limpieza ecológicos y antialérgicos. 

La frecuencia de uso del servicio de los hogares seria: 

 1 vez por semana 

 2 veces a la semana 

 1 vez al mes 

 2 veces al mes. 

 

Siendo los principales influenciadores las amistades cercanas, colegas de 

trabajo y  grupos  familiares que disfruten de esta experiencia.  
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CAPITULO 2 – ANALISIS ESTRATEGICO 

 

2. Misión, Visión y Valores 
 

 Misión 

Mrs. Clean es una empresa dedicada a lograr la confianza de nuestros clientes 

destacándonos por el profesionalismo en el servicio de limpieza a hogares, 

satisfaciendo las necesidades y requerimientos de nuestros clientes con estándares 

de calidad en el rubro de limpieza exclusiva de hogares. 

 Visión 

Ser reconocidos como la empresa que brinda el mejor servicio de limpieza de hogares, 

con personal destacado, que cuida el medioambiente y que además contribuye con el 

desarrollo de la sociedad ampliando puestos de trabajo. 

 Valores 

Los valores organizacionales es un elemento clave para el cumplimento de los 

objetivos de la empresa ya que establecen el actuar de los miembros de la compañía 

bajo las normas de conducta las cuales favorecen al desarrollo de las actividades 

organizacionales. 

En Mrs. Clean contamos con los siguientes valores: 

 Honestidad: Indispensable para una relación sinceridad y transparencia que 

garantiza la confianza de nuestros clientes. 

 Compromiso: Basados en brindar calidad y satisfacción a nuestros clientes. 

 Puntualidad: En cumplir con los horarios de servicio programados por nuestros 

clientes. 

 Trabajo en equipo: Fomentar un ambiente confiable, eficaz, de alto 

compromiso con las políticas y objetivos de la empresa. 
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 Excelencia: Impulsaremos la mejora continua en nuestro servicio cumpliendo 

y superando los altos estándares de exigencias de nuestros clientes. 

 

2.1. Análisis Interno: Matriz de factores internos (EFI) 
 

Al analizar la matriz de los factores internos nos dará a conocer las fortalezas y 

debilidades más trascendentales de Mrs. Clean. 

Se ha otorgado un valor a cada factor dando como sumatoria la unidad (1) y se le 

asignó una calificación del 1 al 4 donde el 1 es considerado la calificación menor 

y 4 la calificación mayor que se le otorga a la empresa para que afronte sus 

debilidades y aproveche sus fortalezas. 

   

                                Cuadro 1 18 Matriz EFI - Elaboración propia 
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Al realizar la evaluación de la matriz, se puede observar que la fortaleza F4, tiene 

una mayor calificación ponderada, haciendo referencia de la selección rigurosa del 

personal. Al analizar el mercado de limpieza descubrimos que el personal que 

usualmente se contrata carece de habilidades y experiencia requeridas para el 

puesto, de igual forma no se identifican con los valores organizacionales por lo 

tanto pueden ocasionar algún perjuicio material a nuestros clientes, por tal motivo  

será de gran importancia realizar una exhaustiva selección de nuestro staff de 

limpieza que esté orientada no solo a contar con personal con experiencia sino 

también con buenas costumbres que compartan y se identifiquen con los valores 

de la organización.  

 Por otro lado, la debilidad que es más notoria es la D5, el número limitado de 

operarios con los que cuenta la empresa para cubrir la demanda de los servicios 

se encuentra en proceso de formación, es decir, que no cuenta con la capacidad 

de empleados suficientes de manera por ello se trabaja en otras fortalezas para 

mermar el impacto. 

En conclusión, el resultado de la matriz nos da una calificación ponderada de 3.01, 

lo que indica que la empresa se encuentra preparada para ganar ventajas 

competitivas en beneficio de sus fortalezas dando solución a sus debilidades. 

 

2.2. Análisis externo  
 

2.2.1. Análisis de factores de micro entorno (5 fuerzas de Porter) 

Para este modelo de negocio será indispensable dimensionar la rentabilidad en 

un sector en específico, con la finalidad de maximizar los recursos de  la empresa 

y superar a la competencia. 
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a. Rivalidad entre competidores existentes 

Esta fuerza hace referencia a la rivalidad entre empresas del mismo rubro de 

mercado y que ofrecen el mismo servicio. Esto genera una fuerte competencia a 

raíz del crecimiento de empresas del mismo rubro, así como también en la 

ampliación del tamaño y capacidad de las empresas. 

Por lo que podemos concluir: 

 En el rubro de limpieza de hogares los competidores formales son amplios 

siendo factible el ingreso al mercado de nuevos competidores que tengan la 

intensión de invertir y generar utilidades a raíz del servicio de limpieza en 

hogares. 

 Incremento de empresas que proponen una limpieza en base a productos 

ecológicos que ayudan a cuidar el medio ambiente y que son más requeridos 

por los usuarios. 

 

b. Amenaza de competidores 

Para poder identificar y analizar nuestros competidores esta idea de negocio se 

enfoca en el servicio de limpieza de hogares (casas y departamentos) destinado 

al sector socioeconómico A y B de la denominada Lima Moderna (Barranco, 

Chorrillos, Jesús María, La Molina, San Isidro, Magdalena, Miraflores, Pueblo libre, 

San miguel, San Borja, Surco y Surquillo), por lo tanto, detallaremos a los 

competidores que ofrecen el mismo servicio. Las empresas que brindan un 

servicio similar son: 

 Limpieza Confiable 

 HouseKipp 

 Hadas 

 Limpia Tu Depa Perú 
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 Manitas Limpiadoras 

  

Ilustración 8 Características de Limpieza Confiable - Elaboración Propia 
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Ilustración 9 Características de Housekipp - Elaboración Propia 
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Ilustración 10 Características de Hadas - Elaboración Propia 
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Ilustración 11 Características de Limpia Tu Depa Perú - Elaboración 
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Ilustración 12 Características de Manitos Limpiadoras- Elaboración Propia 
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c. Poder de negoción de los clientes 

El consumidor al tener en el mercado una amplia gama de empresas que ofrecen 

el servicio de limpieza, puede evaluar el costo de servicio promedio para tomar 

una decisión lo cual no siempre garantiza que éste sea el mejor de acuerdo con la 

calidad del servicio. 

Si bien el cliente hace uso de su poder de negociación para obtener mejores 

condiciones también debe considerar la relación costo-beneficio por el cual está 

dispuesto a pagar. 

Así mismo se debe de considerar otros factores por los cuales el poder de 

negociación de los clientes puede aumentar, tales como: 

 El aumento de la oferta del producto / servicio. 

 El cliente conoce los precios y características del producto o servicio dentro 

del mercado. 

 Los clientes pueden optar por cambiar de marca si este no lo consideran 

satisfactorio. 

Para Mrs. Clean, el cliente objetivo son los hogares de los sectores de 

socioeconómicos A y B de ciertos distritos de Lima Metropolitana con un poder 

adquisitivo mayor y con un estilo de vida sofisticado por lo que consideran la 

limpieza un nivel de estatus. 

Por tal motivo concluimos que la influencia que genera la relación precio- servicio 

en clientes, no es suficiente ya que debe destacar la calidad y seguridad. 

 Por eso es importante que este negocio refleje un servicio confiable no solo a 

través de los productos y procesos sino también en la responsabilidad y 

honestidad de nuestros operarios de limpieza. 
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d. Poder de negociación de los proveedores 

En la actualidad existen empresas dedicadas a la venta de productos y 

herramientas de limpieza que no consideran los cuidados necesarios para el 

medio ambiente, si bien existe una amplia demanda, en el caso de Mrs. Clean se 

enfocará en trabajar con proveedores que cumplan con el compromiso del cuidado 

del medio ambiente. 

Además, es importante considerar el cumplimiento de los ANS de entrega de 

insumos para la continuidad de la compra y negociación con los proveedores 

elegidos. 

Mrs. Clean trabajará con distintos proveedores, tales como: 

Insumos para limpieza 

 Premiun One Chemical 

 Betagen 

 Química Verde 

 Eco Clean Perú 

 

Maquinarias y equipos 

 Karcher Perú 

 Electrolux, 

 

Artículos complementarios 

 R&G SAC 
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e. Amenaza de servicios sustitutos 

Para este proyecto de negocio se ha identificado como servicio sustituto a las 

agencias de empleo que ofrecen el servicio de personal doméstico sin brindar 

algún tipo de garantía o referencia. 

También las trabajadoras del hogar que en su mayoría son contactadas por el 

círculo familiar para el cuidado de niños y que además deben realizar labores de 

limpieza lo cual no les permite concluir con las actividades al 100% de limpieza. 

 

2.2.2. Análisis de factores del macro entorno (PEST) 

Existen muchos factores externos que condicionan el funcionamiento de un 

negocio, para ello se realizara un análisis del entorno como parte de las futuras 

estrategias. 

a. Análisis político: 

Contamos con un gobierno democrático el cual está teniendo cambios en su forma 

de gobernar con un plan de liderazgo enfocados en el reconocimiento de los errores 

y falencias existentes en el año 2018 se han presentado quiebres políticos entre 

los poderes del estado y han sumido a nuestro país una crisis política desencadena 

por los actos de corrupción, los conflictos partidarios, la oposición de los partidos 

al plan de gobierno actual entre muchas otras situaciones que están fomentando al 

quiebre absoluto del gobierno. 
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b. Análisis económico: 

La Central de Estudios del BCR determino un escenario optimista para la economía 

peruana a raíz de una mayor demanda de exportaciones a mercados 

internacionales. Así mismo indicaron que la proyección de la balanza comercial 

para el 2018 es de un superávit de US$ 5,889 millones lo que daría como resultado 

una recuperación económica de US$ 8.8 mil millones debido a la mejora de los 

precios de la materia prima, a los nuevos proyectos en el sector minero y la mayor 

de manda de las exportaciones de productos no tradicionales. 

Por otro lado, se determinó que en el 2017 el crecimiento del PBI fue de 2.8% y se 

estima para el 2018 un crecimiento del 4.2%. 

El crédito al sector privado creció 7% en enero, por encima del 6,6% registrado en 

diciembre y siguiendo una tendencia al alza desde mediados del año pasado” 

según el Banco Central de Reserva (BCR). Lo cual fue a raíz de la expansión del 

crédito a las personas que equivale al (8.8%), así como también al sector 

corporativo en un 6.4%. 

                                

c. Análisis social: 

Empleo 

Para el tercer trimestre del año 2017 se observó un incremento del 3.3% que 

equivale a 894,100 personas empleadas hasta dicha fecha de los cuales, 2 millones 

646,400 (54.1%) son hombres y 2 millones 247,700 (45.9%) mujeres. 

Con referencia a la fuerza laboral femenina aumentó en 5.2% (112,000 personas) 

en los últimos meses y, el empleo masculino se incrementó en 1.8% (45,800 

personas). Para enero 2018 el mayor ingreso promedio de las mujeres fue 6.3%; 

en tanto que el ingreso promedio de los hombres disminuyó en 1%. 
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Así mismo INEI confirmó que para noviembre - diciembre del 2017 y enero del 2018 

el ingreso promedio por trabajo aumentó en Construcción en 8.5%, Manufactura 

que creció en 3.4% y Servicios en 3,3%; mientras que disminuyó Comercio en 

2.9%. 

                                      

Desempleo 

Según INEI en el segundo trimestre del año 2016 hasta enero y febrero de 2017, 

la tasa de desempleo en Lima fue de un 7,7% reflejando un alto porcentaje de 

crecimiento mayor durante los últimos 5 años. Se estima que un aproximado de 

403 mil personas no se encuentran activas laboralmente afectando mayormente a 

los jóvenes y a la población femenina de la capital. 

  

                           Cuadro 1 19 INEI Desempleo 2007 - 2016 

 

d. Análisis tecnológico: 

En 2017 la tendencia tecnológica incluye nuevos sistemas de pagos, aplicaciones 

telefónicas, nuevos modelos de interacción y avances en realidad virtual Adicionar, 

incluso se prevé el auge de la inteligencia artificial. Para el 2018 se iniciará la 

implementación de nuevos avances tecnológicos que influenciarán el desarrollo de 

muchas actividades y que facilitarán las tareas diarias de las personas en los 

próximos años. 
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En base a estos conceptos se acelerará el procesamiento de datos masivos y se 

adoptarán sistemas que realicen actividades en tiempo real lo cual permitirá 

incrementar la productividad de las sociedades, lo que permitirá una mayor 

velocidad del internet mejorando el tránsito en las comunicaciones. 

Cabe indicar que actualmente los clientes desean acceder a contratar servicios a 

través de manera rápida y sin muchas dificultades de medios tecnológicos (App, 

internet, otros) lo cual representa en Lima Metropolita un  61.6% de la población 

que cuenta con internet. 

  

 

 

 

 

 

Así mismo cabe indicar que en la actualidad las empresas utilizan con mayor 

frecuencia las redes sociales para el desarrollo de sus actividades comerciales lo 

cual destaca la publicidad de sus productos y/o servicios, teniendo mayo alcance a 

su público objetivo. 

Ilustración 15 Empresas que emplean redes sociales según cada Red - 2017- 

Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática Encuesta Económica Anual 

2018 

cuadro 1 20Fuente: INEI 2017 - Hogares del país tiene acceso a internet 
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Ilustración 13 Empresas que emplean redes sociales según cada Red - 2017- Fuente: Instituto Nacional de Estadística e 
Informática Encuesta Económica Anual 2018 

 

e. Análisis ecológico: 

En la actualidad las políticas medioambientales no son tan rigurosas lo cual genera 

en la población y las empresas la falta de conciencia ambiental. Según estudios 

Lima genera un total de 8468 toneladas de basura de los cuales solo el 4% son 

destinados al reciclaje lo cual demuestra la falta de cultura ambiental. 

Así mismo el cambio climático nos ha llevado a tener mayor conciencia en el 

impacto de las acciones humanas y la repercusión en el planeta, es por ello que 

nuestro negocio se enfoca en el uso responsable y sostenible de productos 

biodegradables con protección al medio ambiente. 
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2.2.3. Matriz de los factores externos (EFE) 

Esta herramienta tiene como objetivo determinar que el negocio está preparado 

para aprovechar las oportunidades que le brinda su entorno y si sus amenazas 

podrán ser afrontadas. Por lo que ha otorgado un valor a cada factor dando como 

sumatoria la unidad (1) y se le asignó una calificación del 1 al 4 donde el 1 es 

considerado la calificación menor y 4 la calificación mayor que se le otorga a la 

empresa para analizar el grado de preparación de la empresa a su entorno 

externo. 

 

Al analizar los factores extremos que rodean a la empresa, podemos destacar que 

la oportunidad más resaltante se encuentra en la posición O1 haciendo referencia 

al alto porcentaje de desempleo de la población. Por tal motivo Mrs. Clean 

Cuadro 1 21 Matriz EFI Elaboración propia 
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contratará a personal desocupado para realizar las labores de limpieza en los 

hogares de nuestros clientes, en horarios reglamentados por ley, de ser el caso 

de necesitar horas adicionales estas serán remuneradas de manera 

extraordinaria. 

Por otro lado la amenaza más notoria se encuentra en la ubicación A4, 

enfocándose en la desconfianza de parte de los consumidores para permitir el 

ingreso de una persona extraña a su círculo familiar a sus hogares, por este motivo 

la empresa tendrá que presar mucha atención a esta amenaza y generar 

estrategias que generen confianza tales como escuchar los requerimientos de 

nuestros clientes, revisar los comentarios y calificaciones que se brinden a través 

de la APP incluso considerar encuestas para medir el nivel de satisfacción de los 

clientes. 

En conclusión, la matriz genera una calificación ponderada de 3.03 lo que indica 

que la empresa se encuentra preparada para afrontar los eventos y situaciones 

externas de riesgo. 

2.3. Estrategias Genéricas de Porter 
 

 Diferenciación 

La ventaja competitiva para MRS CLEAN, se enfocará en la diferenciación  ya que 

brindaremos un servicio con productos ecológicos y antialérgicos en todos  

nuestros procesos de limpieza que genera una participación de nuestros clientes 

en la responsabilidad ambiental. Así mismo haremos uso de los medios 

tecnológicos para la solicitud de nuestros servicios a través de la APP generando 

practicidad para nuestros clientes. 
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Ilustración 14 Estrategias genéricas de Porter. Fuente: slideplayer.es 
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2.4. Matriz FODA 
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cuadro 1 22 Matriz FODA - Elaboración propia 
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CAPITULO 3 – PLAN DE MERCADOTECNIA 

 

3. Plan de mercadotecnia 
 
Para Mrs. Clean el objetivo principal es fidelizar a nuestros clientes y obtener su 

confianza a través de nuestros servicios por lo tanto aplicaremos el mix de marketing 

(4P) que garantice un servicio de confiable y de calidad, el cual genere la ampliación 

de la cartera de clientes por referencia. Para el nombre de la marca en este plan de 

negocio se optaron por palabras cortas que sean de fácil recordación siendo el idóneo 

MRS CLEAN. Se ha establecido pautas de atención y servicio comparados con 

estándares hoteleros, por eso será de vital importancia la capacitación del personal 

para el uso de productos de limpieza y de equipos especializados, garantizando 

resultados de calidad. 

Así mismo contaremos con personal estrictamente seleccionado, considerando como 

punto principal de la selección la honestidad, lealtad, optimismo y ganas de hacer bien 

las labores encomendadas. 

 

3.1. Objetivos de Mercadotecnia 
 

3.1.1. Objetivos generales 

Al ser Mrs. Clean un negocio nuevo, tiene como prioridad permanecer en el 

mercado indefinidamente, para ello estableceremos un número mínimo de 

servicios que serán necesarios para recuperar la inversión inicial, empezar a 

generar rentabilidad y ganancias, por tal motivo proponemos los siguientes 

objetivos: 
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a. Objetivo de participación de mercado en el primer año 

Lograr una penetración de mercado del 0.03% en el primer año de nuestras 

actividades, el cual ha sido determinado por el número de servicios que deseamos 

brindar en el primer año de existencia. 

 

b. Objetivos a corto plazo 

 Lograr una óptima campaña publicitaria por medio de APP, página Web y 

redes sociales para captar a clientes potenciales. 

 Lograr la satisfacción de nuestros clientes, con una alta calidad en nuestros 

servicios los cuales nos permitan aumentar nuestras ventas a través de la 

recomendación a su entorno. 

 Disponer de liquidez a través de servicios ofertados. 

 Lograr una continua capacitación de nuestros colaboradores segmentando de 

acuerdo con sus funciones dentro de la empresa. 

 Contribuir con el cuidado del medio ambiente a través del uso de productos 

antialérgicos y ecológicos al realizar la limpieza en el hogar. 

 

c. Objetivos a largo plazo 

 Identificar los segmentos A y B que no se encuentran en los distritos Lima 

Moderna, para expandir geográficamente nuestra cartera de clientes. 

 Ampliar la cartera de servicios en base a nuevas necesidades de nuestros 

clientes. 

 Adquirir maquinarias que nos permitan brindar servicios colaterales tales 

como: lavado de alfombras, lavado de muebles, sanitizado de colchones y 

venta de productos. 
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 Compra de un vehículo que nos permita movilizar las máquinas y al personal. 

 Mantener la satisfacción de nuestros clientes en base a una mejora continua 

de nuestros estándares de calidad, adhiriéndonos a la certificación ISO 14001. 

 

3.2. Mezcla de Mercadotecnia 
 

3.2.1. Estrategia del Producto 

Esta idea de negocio tiene como objetivo brindar el servicio de limpieza (casa y/o 

departamentos) de los sectores socioeconómicos A y B ubicados en los distritos 

de Barranco, Chorrillos, Jesús María, La Molina, San Isidro, Magdalena, 

Miraflores, Pueblo libre, San miguel, San Borja, Surco y Surquillo. 

a. Funcionalidad y características 

Mrs. Clean tiene como objetivo ofrecer a sus clientes un servicio de limpieza con 

procedimientos de calidad de acuerdo con las necesidades de nuestros clientes 

por lo que podemos identificar los siguientes aspectos de nuestros servicios: 

 Permite a nuestro cliente organizar sus horarios y aprovechar su tiempo 

libre para realizar otras actividades. 

 Un servicio eficiente que será realizado por personal con experiencia y en 

constante capacitación en realizar el servicio que garantice una limpieza 

profunda en todos los ambientes del hogar. 

 Brindar confianza y seguridad a nuestros clientes a través de un servicio 

comprometido con los valores organizacionales que se reflejan en el 

desarrollo de nuestros servicios. 

A raíz de estos aspectos hemos desarrollado nuestros paquetes de limpieza: 
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I. SERVICIOS BÀSICOS 
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Cabe indicar que estos servicios incluyen: 

 Los productos de limpieza ecológicos y antialérgicos así como los implementos 

y equipos complementarios. 

 La limpieza de habitaciones, sala, comedor y áreas comunes se basa en: 

 Camas ordenadas 

 Ropa doblada 

 Limpieza y desempolvado de muebles, centros de entretenimiento, 

espejos. 

 Limpieza superficial de aparatos tecnológicos. 

 Barrido, aspirado y trapeado de pisos. 

 Recojo y eliminación del contenido de tachos de basura. 

 Limpieza para baños se basa en: 

 Limpieza y desinfección de inodoros, bañeras, duchas y lavamanos. 

 Limpieza y desempolvado de muebles y espejos. 

 Barrio y desinfección de pisos. 

 Recojo y eliminación del contenido de tachos de basura. 

 Limpieza para cocina se basa en: 
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 Limpieza y desengrase de la cocina y electrodomésticos. 

 Lavado de utensilios de cocina. 

 Limpieza y desengrase de campanas extractoras. 

 Limpieza de muebles. 

 Barrido y trapeado de piso. 

 Recojo y eliminación del contenido de tachos de basura. 

No se incluye en el servicio 

 Limpieza de lunas externos. 

 Limpieza y lavado de estores. 

 Limpieza de piscinas 

 Arreglo de jardines. 

 Tratamientos y contacto con material peligroso o exterminación de insectos. 

 Lavado de ropa. 

 Realizar encargos o compras de mercado. 

 Preparar alimentos. 

 Cuidado de niños. 

 

II. SERVICIOS ADICIONALES A PARTIR DEL 2DO AÑO 

 Sanitizado de colchones. 

 Lavado de sofás con shampoo espuma para muebles de secado rápido. 

 Limpieza por pre o post mudanza. 

 Limpieza de Alfombras. 

Así mismo se tiene que hacer mención el valor diferencial que tiene Mrs. Clean 

con otras empresas que ofrecen este tipo de servicio como: 
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 Los insumos de limpieza que se utilizan son ecológicos y antialérgicos los 

cuales contribuyen al cuidado del medio ambiente y al cuidado de la salud de 

nuestros clientes y operarios de limpieza. 

 Aseguramos un servicio honesto y de alta calidad bajo una rigurosa selección 

de nuestro personal. 

 Acceso a la reserva y pago del servicio a través de nuestra APP que garantiza 

una atención rápida además es flexible en los cambios de horarios que pueda 

generar el cliente previa coordinación. 

 

b. Nombre de la marca 

Por medio de una evaluación interna entre varias opciones se determinó el nombre 

de la empresa el cual es “MRS. CLEAN”. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Ilustración 15 Logo empresarial de Mrs. Clean - Elaboración propia 
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3.2.2. Estrategia de Precio 

a. Política de precio 

Según la evaluación de nuestra investigación de la competencia se determinó que 

los precios tienen el ticket promedio entre 60 y 80 soles para el servicio de 

limpieza. Mrs. Clean al ser una empresa nueva en un mercado existente 

determinaremos sus precios en función a: 

 El metraje a limpiar. 

 La cantidad de horas que se requerirá el servicio. 

 El alcance de limpieza del servicio. 

 La inclusión de los productos y equipos de limpieza dentro del servicio. 

  

b. .Política de descuentos 

Se aplicarán descuentos promocionales de acuerdo con el uso del servicio en la 

etapa inicial de nuestras actividades para ser reconocidos en el mercado y fidelizar 

a nuestros clientes generando un impacto positivo desde la primera compra. 

 Descuentos para nuevos clientes 

 Aplicación del 10% por el primer servicio de cualquiera de nuestros 

paquetes. 

 Descuento a clientes recurrentes 

Cuadro 1 23 Precio del servicio 
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 Si reservas la limpieza semanalmente con una frecuencia de 2 veces por 

semana el siguiente mes obtendrá un descuento del 10%. 

 Si reservas se genera con una frecuencia 3 veces a la semana en el 

periodo de 1 mes se aplicará un descuento del 15% en su siguiente 

contratación. 

 

3.2.3. Estrategia de Plaza 

Mrs. Clean podrá brindar toda la información de sus servicios, promociones, 

formas de pago y los medios de contacto a través de nuestra APP, página web, 

correo electrónico, redes sociales (Facebook, WhatsApp) y vía telefónica. 

Nuestras oficinas se encontrarán ubicadas en Av. Cayetano Heredia 685 – Jesús 

María, ya que es una zona comercial y accesible para nuestro desplazamiento a 

los otros distritos de Lima Moderna. 

   

                                 Ilustración 16 Ubicación del local comercial de Mrs. Clean - Fuente: Google Maps 
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a. Canales de distribución 

Contaremos con canales de distribución directa con nuestros clientes por medio 

de: 

 Página Web: El cual es de fácil acceso y de manejo amigable para nuestros 

clientes, en ella encontraran la información de nuestra empresa tales como 

quienes somos, nuestra visión y misión, dirección de nuestras oficinas, 

nuestros paquetes, información sobre los productos que usamos, enlaces 

directos con las redes sociales. También contaremos con un chat virtual 

para las consultas que tengan nuestros clientes, enlace para poder realizar 

los pagos del servicio a través de una tarjeta de débito o crédito. 

 Redes sociales: Usaremos estos medios para llegar a mayor cantidad de 

personas en las cuales brindaremos la información de nuestros servicios 

si como también las distintas promociones y descuentos que ofreceremos. 

 APP Móvil: A través de los Smartphone, nuestros clientes podrán: 

 Registrar su información que se usara estrictamente para la prestación 

del servicio, bajo la ley de protección de datos. 

 Acceder a la programación de su paquete de limpieza así mismo podrá 

realizar la cancelación si en caso desea cambiar la fecha y hora del 

servicio. 

 Poder solicitar al colaborador de su preferencia siempre que esté 

disponible. 

 Realizar el pago por medio de tarjetas de crédito o débito. 

 Realizar la calificación de nuestro personal. 
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Ilustración 19 APP de Mrs. Clean - Presentación. 
Elaboración propia 

Ilustración 18 APP de Mrs. Clean - Inscripción. 
Elaboración propia 

Ilustración 17 APP de Mrs. Clean - Registro de 
dirección. Elaboración propia 
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Ilustración 22 APP de Mrs. Clean – Selección de servicio  

- Elaboración propia 

       

Ilustración 20 APP de Mrs. Clean Programación del 
servicio– Elaboración propia 

Ilustración 21 APP de Mrs. Clean Características 
del servicio -Elaboración propia 
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Ilustración 24 Formas de pago – Elaboración propia Ilustración 25 Resumen - Elaboración propia 
Ilustración 23 APP- Elaboración propia 
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3.2.4.   Estrategia de Promoción 

Para este proyecto nuestras estrategias estarán dirigidas en la comunicación de 

nuestro servicio a nuestros usuarios y clientes potenciales para lo cual utilizaremos 

las siguientes estrategias publicitarias y promocionales: 

Mrs. Clean buscará posicionarse en el mercado a través de un plan publicitario y 

promocional acorde a nuestros objetivos que logren el uso de nuestros servicios 

de manera continua. 

Estas estrategias se enfocarán a dar a conocer el servicio, aumentar las ventas y 

consolidar nuestra marca y el uso de productos antialérgicos, así mismo lograr 

aumentar el número de clientes que opten por nuestros paquetes de limpieza por 

ende utilizaremos la publicidad digital, el marketing directo y la promoción de 

ventas. 

a. Publicidad Digital 

 Publicidad en Display: Utilizaremos recursos gráficos tales como los 

banners publicitarios los cuales serán ubicados en lugares estratégicos de 

los distintos distritos de lima moderna. 

 Publicidad en Video Display: Colocaremos los anuncios publicitarios 

durante la emisión de un video en las plataformas de YouTube. 

 Publicidad en e-mail: Realizaremos el envío de mensajes publicitarios de 

manera masiva respetando la ley de protección de datos. 

 Publicidad en Redes Sociales: Haremos uso de las plataformas 

publicitarias de Facebook, Instagram, LinkedIn. 
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b.  Marketing directo 

Este tipo de marketing es un tipo de campaña publicitaria que se enfoca la reacción 

medible de un grupo seleccionado de consumidores. 

Para ello haremos uso de las llamadas telefónicas, folletos y catálogos de servicio 

los cuales tendrán un mensaje personalizado y único para las necesidades de 

nuestros clientes que permitan fidelizarlos. 

 

c. Promoción de ventas 

 Promoción de precio: Utilizares el precio como estímulo de ventas para ello 

manejaremos un precio de lanzamiento por el inicio de un nuevo servicio en 

base a la frecuencia que ha tenido nuestros clientes en optar por nuestros 

servicios. 

 Promoción por cupones: Para incentivar la adquisición de los paquetes de 

limpieza, fomentar la repetición del servicio, aumentar la notoriedad del 

servicio y de la marca, gestionaremos la técnica del cuponing la cual generara 

% descuentos por los paquetes ofrecidos. 

 Promociones con obsequios: Uso de merchandising para la recordación de la 

marca. 
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CAPITULO 4 – PLAN ORGANIZACIONAL 

 

4. Descripción del Negocio (Razón Social, Rubro y localización) 
 

 Razón Social: Mrs. Clean SRL 

 Rubro: Servicio de Limpieza 

 Dirección: Av. Cayetano Heredia 685 – Jesús María 

4.1. Estructura del Negocio 
 

Para el desarrollo de nuestra actividad se determinó la división del trabajo y las 

funciones que se realizaran en la empresa. 

Para ello, será necesario que nuestra empresa cuente con personal altamente 

calificado que cubra los perfiles requeridos para los puestos asignados a fin de 

cumplir con las responsabilidades y funciones asignadas. 

El esquema organizacional de Mrs. Clean, se basa en una estructura lineal que 

permitirá la toma de decisiones con rapidez y mejorar el nivel de comunicación y 

flujo de información. Para efecto de la constitución de la empresa, esta será 

conformará a través de una Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada 

(SRL), que cuenta con un mínimo de dos y un máximo de veinte socios, además 

incluirá junta general de accionistas y la gerencia general. 

Características: 

 Requiere de un mínimo de dos socios y no puede exceder de veinte (20) 

socios. 

 El Capital Social está integrado por las aportaciones de los socios. 

 La responsabilidad de los socios se encuentra delimitada por aporte 

efectuado, es decir, no responden personalmente o con patrimonio por las 

deudas u obligaciones de la empresa. 
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Al constituirse la empresa el aporte dinerario de los socios se resume a: 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ACCIONISTAS PARTICIPACION

Azucena Chumo Quispe 33.33%

Claudia Rios Pinto 33.33%

Jessica Rojas Montes 33.33%

Cuadro 1 24 Participación de accionistas 
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a. Organigrama y descripción de Funciones 

El diseño del organigrama tendrá una estructura vertical. 

 

 

 

Ilustración 26 Organigrama de Mrs. Clean - Elaboración Propia 
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cuadro 1 25 Funciones Gerente General 
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Cuadro 1 26Funciones Jefe de Administración RRHH y Finanzas 
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Cuadro 1 27 Funciones Jefe de Logística 
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cuadro 1 28 Funciones del Jefe de Marketing y ventas 
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cuadro 1 29 Funciones Asistente Administrativo 
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cuadro 1 30 Funciones Operario de Limpieza 
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b. Cuadro de asignación de personal 

NOMBRE DE UNIDAD DENOMINACIÓN DE CARGO ESTRUCTURADO 
N° DE 

CARGOS 

SUELDO 
UNITARIO 

(S/.) 

BASE - SUELDO 
(S/.) 

GERENCIA GENERAL 

Gerente General COD:001 

1 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00 

Tener conocimiento de la organización y funciones de la 
Institución. 

 Conocimiento de las leyes, normas, y reglamento que le 
corresponda aplicar. 

Conocimiento en Relaciones Humanas 

Conocimientos en Administración de Negocios y Marketing 

 Capacidad para organizar, dirigir y controlar 

AREA 
ADMINISTRATIVA 

Jefe de administración y finanzas COD:002 

1 

S/. 1,500.00 S/. 1,500.00 

Conocimientos de las leyes, disposiciones, reglamentos y 
normas que le corresponda aplicar 

Manejo de PC y programas relacionados con el puesto 

Manejo de propuestas económicas 

Asistente Administrativa COD:003 

1 S/. 930.00 S/. 930.00 
Conocimientos sobre tributación y legislación laboral 

Manejo de PC y programas relacionados con el puesto 

AREA LOGISTICA 

Jefe de Logística COD:004 

1 S/. 1,500.00 S/. 1,500.00 
Conocimiento de las normas de seguridad 

Conocimiento Ley General de Medio Ambiente. 
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Conocimiento sobre los procesos de limpieza que se brindan 
en hogares 

Conocimientos de proceso de compras 

Capacidad para dirigir y controlar 

Operarios de Limpieza COD: 005 

5 S/. 1,000.00 S/. 5,000.00 
Buenas relaciones humanas 

Buena contextura física 

Responsabilidad y honestidad 

AREA DE VENTAS 

Jefe de Ventas COD:006 

1 S/. 1,500.00 S/. 1,500.00 

Formación específica en ventas, 

Capacidad para administrar, formar y motivar a un equipo de 
personal de ventas. 

Conocer el proceso de venta. 

Cualidades de liderazgo, entusiasmo e iniciativa. 

Dotes para la comunicación. 

Confianza para hablar delante de grupos de personas. 

Capacidad para resolver los problemas 
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CAPITULO 5 – PLAN DE OPERACIONES 

 

5. Plan de Operaciones 
 
Para poner en marcha este proyecto vamos a considerar todo lo necesario, como 

establecer el nombre comercial, realizar la inscripción en Indecopi, crear el número de 

RUC, además de generar la inscripción en Registros Públicos generando la formalidad 

del desplazamiento de las actividades correspondientes al negocio. 

5.1. Producción 
 

El negocio está enfocado en brindar servicios de limpieza a casas y 

departamentos a través de personal femenino que estará a disposición de los 

horarios disponibles del cliente. Por otro lado, los implementos de limpieza serán 

adquiridos a un proveedor Premium One Chemical S.A.C RUC 20601196540, 

quien ser el encargado de brindarnos el stock suficiente para las labores 

cotidianas. Asimismo, los artefactos de limpieza serán adquiridos de una tienda 

dedicada a la importación y exportación de máquinas industriales como karcher 

Perú. 

Para prever un posible desabastecimiento por parte del primer proveedor, 

contamos con ECO CLEAN PERU SRL RUC 20543046095, que actualmente 

distribuye sus productos en los principales supermercados a nivel nacional. 

Ambos proveedores cuentan con los permisos necesarios y tienen la política de 

cuidado medioambiental que permite una relación eco amigable con el planeta. 

  

5.1.1. Dimensión del servicio 

El servicio está enfocado en brindar servicio de limpieza en Lima Moderna siendo 

su target el nivel socioeconómico A y B, para ello ha evaluado los principales 
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requerimientos de este público y cuáles son las variables más valoradas a fin de 

brindar un servicio que pueda ser referenciado y crezca con una cartera de clientes 

satisfechos. 

5.1.2. Ficha técnica del servicio 

La limpieza de todos los ambientes de la casa debe realizarse con desinfectantes 

y productos que cuide la salud de los integrantes del hogar, es por ellos que MRS 

CLEAN usara productos antialérgicos cuidando la salud de los integrantes del 

hogar. La combinación de un producto adecuado de limpieza junto con el 

movimiento mecánico y la presión acelera la disolución de las bacterias.  
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Ilustración 27 Procedimiento limpieza de habitaciones -Elaboración 
Propia 
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Ilustración 28 Procedimiento limpieza de sala comedor -Elaboración 
Propia 
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Ilustración 29 Procedimiento limpieza de cocina -Elaboración Propia 
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Ilustración 30 Procedimiento limpieza de baño -Elaboración Propia 
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5.1.3. Horario de funcionamiento 

El horario para requerimientos del servicio se generará en un horario limitado 

realizándose a través de la APP, en el caso del personal de administrativo y 

operario será de lunes a viernes en el horario de la 8:00 am a 6:00 pm y los 

sábados hasta el mediodía. Si el cliente desea servicios en horarios adicionales a 

la jornada laboral tendrá que informar con anticipación a fin de prever el personal 

de apoyo. 

5.2. Requerimientos 
 

En el caso de los colaboradores los principales requisitos para formar parte de la 

empresa serán: 

 Referencias laborales con teléfonos actualizados de sus anteriores 

contratantes. 

 Antecedentes policiales y judiciales actualizados 

 Recibos de agua o Luz. 

 Copia de DNI. 

 Experiencia en el rubro de limpieza demostrable. 

 

5.2.1. Máquinas, equipos y mobiliario (industriales y de oficina) 

Respecto al mobiliario que será usado en el domicilio fiscal usaremos: 

 Escritorios (04) 

 Estantes (04) 

 Proyector (01) 

 Impresoras (01) 

 Laptops (05) 

Artículos de utilería como hojas, lapiceros y otros. 
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 Sillas giratorias (4) 

 Anaqueles (6) 

 Estantes melaminados (2) 

5.2.2. Materiales (insumos según demanda, herramientas y/o accesorios) 

 Insumos 

  

                                              

 

  

 

  

  

 

  

 

  

 

 

 

 

 

 

Ilustración 31 Insumos de limpieza - Limpia todo 
aromatizante - Fuente: Premium One. Elaboración Propia 

Ilustración 32 Insumos de limpieza - Limpia todo activo - 
Fuente: Premium One. Elaboración Propia 

Ilustración 33 Insumos de limpieza - Alcohol Gel - Fuente: 
Premium One. Elaboración Propia 
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Ilustración 34 Insumos de limpieza - Quita Sarro - Fuente: 
Premium One 

Ilustración 35 Insumos de limpieza - Saca Grasa - Fuente: 
Premium One. Elaboración Propia 

Ilustración 36 Insumos de limpieza - Lejía activa - Fuente: 
Premium One. Elaboración Propia 
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 Maquinarias y equipos   

  

 

  

 

 

  

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 37 Maquinarias y equipos de limpieza – Aspiradora 
Inalámbrica - Fuente: Electrolux Elaboración Propia 

Ilustración 38 Maquinarias y equipos de limpieza Fregadora 
industrial - Fuente: Karcher - Elaboración Propia 

Ilustración 39 Aspiradora inalámbrica- Fuente: Electrolux - 
Elaboración Propia 
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Ilustración 40 Maquinarias y equipos de limpieza – Botella 
con pulverizador- Fuente: Premium One - Elaboración Propia 

Ilustración 41 Maquinarias y equipos de limpieza – Guantes de 
Látex- Fuente: Premium One - Elaboración Propia 

Ilustración 42 Maquinarias y equipos de limpieza – 
Trapeador con mopa- Fuente: Premium One - 
Elaboración Propia 
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5.2.3. Servicios (bancarios, de seguros, tercerizaciones, etc.) 

La empresa contará con una cuenta corriente que le permitirá recaudar los 

ingresos derivados por los servicios prestados que tendrá un costo por 

mantenimiento mensual de 21 soles y permitirá realizar las trasferencias a las 

cuentas del personal a cargo para el pago de remuneraciones. 

Por el momento no se tercerizarán servicios que sean complementarios al de 

limpieza, se espera poder ampliar la línea de negocio con fondos propios en el 

largo plazo. 

5.3. Diseño de instalaciones 
 

5.3.1. Cálculo de áreas de instalaciones 

Las oficinas y el almacén de Mrs. Clean tienen un total de superficie de 180 m2. 

El primer piso estarán ubicadas las oficinas distribuido de la siguiente manera:  

 Gerencia general 

 Jefatura de logística 

 Jefatura de administración de RRHH y finanzas 

 Jefatura de ventas 

Ilustración 43 Maquinarias y equipos de limpieza – Franela 
industrial - Fuente: Premium One - Elaboración Propia 
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En el segundo piso se encuentra ubicado el almacén y el vestidor de los operarios 

de limpieza el cual ha sido diseñado para el mantenimiento y conservación de los 

productos de limpieza según las características establecidas. 
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5.3.2. Planos del local y diseño de instalaciones 

  

Ilustración 44 Planos del 1er piso Mrs. Clean - Elaboración propia 

 

 



 

98 
 

 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 45 Planos del 2do piso Mrs. Clean - Elaboración propia 
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5.3.3. Cronograma de actividades de la implementación (diagrama de Gantt) 

 

Ilustración 46 Diagrama de Gantt - Elaboración propia 
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5.4. Procesos administrativos 
 

5.4.1. Proceso de compras 

 

Ilustración 47 Flujo de proceso de compras - Elaboración propia 
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5.4.2. Proceso de ventas 

 

Ilustración 48 Flujo de proceso de registro, compra del servicio y confirmación del servicio - Elaboración propia 
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5.4.3. Proceso de Servicio 

 

Ilustración 49 Flujo del proceso del servicio - Elaboración propia 
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Tocar la puerta antes 

de entrar

Ingresar el kit de 

limpieza

Abrir ventanas y 

puertas

Recoger ropa 

suciar

Colocarlo en el 

cesto de ropa

Quitar polvo de 

muebles

Aspirar o sacudir 

polvo

Vaciar tachos de 

basura

Aplicar los insumos 

necesarios

Dejar en orden los 

objetos de la 

habitación 

Fin

No

si

Cambiar ropa de cama

Si

No

Cerrar puertas y 

ventanas

 

 

Ilustración 50 Ilustración 50 Flujo del proceso de limpieza de dormitorio - Elaboración propia 
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Abrir las áreas de 

ventilación dentro del 

baño

Retirar los objetos 

frágiles

Comprobar el 

funcionamiento de 

la grifería

Limpiar los 

muebles y enseres 

del baño

Limpiar los 

apliques del baño

Desinfectar 

lavadero, baño y 

tina/ducha

Trapear el piso

Colocarlos en el 

cesto de ropa sucia

Ordenar los 

implementos del 

baño

Cerrar la 

Habitacion

Fin

si

Retirar la ropa de baño 

sucios

Si

No

 

Ilustración 51 Flujo del proceso limpieza de baños - Elaboración propia 
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Lavar los enseres que 

ocupen el lavadero

Limpiar y 

desinfectar los 

utensilios de 

cocina

Limpiar la cocina y 

otros 

electrodomesticos

Dejar limpio y 

ordenados los 

manteles 

Colocar nueva 

bolsa del 

contenedor de 

basura

Trapear el piso de 

la cocina

Limpiar el tacho de 

basura

Limpiar rigider

Ordenar las 

dispensas y 

cajoneras

Fin

si

Si

No

 

 

Ilustración 52 Flujo del proceso limpieza de cocina - Elaboración propia 
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Mover los muebles

Abrir las ventanas

Acomodar muebles 

y accesorios 

Trapear el piso

Termina el servicio
Usar solución 

limpiadora

Barrer los residuos 

escondidos

Sacudir los 

muebles

Fin

si

Si

No

 

Ilustración 53 Flujo del proceso limpieza de la sala y comedor - Elaboración propia
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CAPITULO 6 – PLAN ECONOMICO FINANCIERO 
 

6. Presentación del plan financiero 
 
Para el inicio de las actividades se requerirá un total de inversión de S/ 95,769.00 el cual 

cubrirá la compra de nuestros insumos, implementos, equipos tanto para la prestación del 

servicio, así como el acondicionamiento de oficinas y los trámites necesarios para el 

funcionamiento de Mrs. Clean. 

Para cubrir el importe de la inversión los socios realizaran por el total de S/ 62,250.00  los 

cuales fueron obtenidos a través de capitales propios y financiamientos personales que 

representa el 65% de la inversión, el otro 35% (S/ 33,519) será financiado con un 

préstamo adquirido con el BBVA y será pagado en 36 meses con una TEA de 15%. la 

cuota sería de S/ 1,147.00. 

Para el retorno de esta inversión los resultados se reflejarán a través de las ventas 

estimadas de acuerdo con los paquetes que Mrs. Clean ofrece como servicio, los cuales 

al transcurrir los 5 primeros años de funcionamiento darán como resultado un total de S/. 

2,112,573, el cual estará determinado por la cantidad de ventas proyectadas y el precio 

de nuestros paquetes los cuales tendrán un incremento del 3.36% anual a raíz del 

promedio de la inflación en los últimos 4 años. 

Siendo una empresa nueva en el mercado y encontrando competencia en el mismo rubro, 

el valor agregado que se colocara para este plan de negocio permitirá la colocación del 

servicio con una demanda proyectada de 304,339 servicios hasta el año 2023. 
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El flujo de caja económico muestra lo siguiente:  

 

Los cuales reflejan que nuestro plan de negocios es viable. 

De igual en nuestro flujo de caja financiero nos da como resultado: 

 

Lo que nos muestra que por más que tengamos un financiamiento mantenemos una alta 

rentabilidad. 

6.1. Presupuesto de inversión 
 

Con la necesidad de poner en marcha nuestro plan, se requieren las siguientes 

inversiones previas a la apertura del negocio. 

 

6.1.1. Activos tangibles 

Para el primer año solo invertiremos en los siguientes: 
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a. Maquinarias y equipos 

 

 

 

b.  Muebles y enseres 

 

El presupuesto de inversión activos tangibles será de S/. 20,340.00 como se muestra. 
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6.1.2. Activos intangibles 

  

 

 

 

 

 

 

El presupuesto de inversión activos intangibles será de S/. 23,340.00 como se 

muestra. 

  

6.1.3. Capital de trabajo 

Sera política de la empresa el cobro al contado, por lo que no se generan cuentas por 

cobrar y de la misma forma se pagara a los proveedores. El capital de trabajo de la 

empresa podrá soportar un movimiento ordinario el cual nos permitirá la compra de 

nuestro stock de insumos cada fin de mes, también nos permitirá cumplir con las 

obligaciones de pago a personal y cubrir los medios de transporte, se considera 

realizar un pago de adelantado de quincena para que de esta manera los trabajadores 

puedan cubrir sus gastos básicos siendo el monto total de S/1000.00 mensuales los 

cuales se complementaran con bonos de productividad y eficiencias. 
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6.2. Estructura de inversión y financiamiento 

 
6.2.1. Estructura de inversión y su proyección 
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6.2.2. Presupuesto de ventas, costos y gastos operativos 

 

a. Presupuesto de ventas (Incluye cobranzas al contado y crédito) 

 

Para el cálculo de los ingresos proyectados se ha tomado en referencia el precio 

considerado para cada paquete realizado: 

 

 

De igual forma para los próximos años se estipula un crecimiento en el precio del 

3.54% anual lo cual generará un incremento en los ingresos anuales durante los 

4 años siguientes:  
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Nuestras ventas se realizan a contado, se brindara 4 paquetes de servicios, los 

cuales generaran el promedio de S/ 367,219 en 1 año. 

 

  

 

b. Presupuesto de costos: producción, inventarios, compras (Incluye pago a 

proveedores al contado y crédito) 

Para la prestación del servicio se requiere desarrollar los costos de los insumos 

implementos mano de obra, costos de alquiler, depreciación, gastos de movilidad 

y los costos de los uniformes lo que genera que se realice la siguiente estructura: 

 Costos de Insumos 

Para los costos de insumos por paquete se ha considerado el cálculo de la 

cantidad de compras sobre la cantidad ml rendidos por la cantidad de ml que 

se usara en el servicio el cual nos dará el costo unitario del producto que se 

utilizara en cada servicio.  
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c. Presupuesto de gastos: gastos administrativos, operativos, comerciales 

(Incluyendo cuadro de pagos de IGV-IR) 

Por medio del presupuesto de gastos, se va a analizar la relación de los costos 

variables y costos fijos por los 5 años de operaciones. 

 

6.2.3. Punto de equilibrio 

El punto de equilibrio para Mrs. Clean será de un  total 1,719  servicios que equivale 

a  un ingreso de S/ 271,389.00 para que así no tener ganancias ni pérdidas. 
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6.2.4. Fuentes de financiamiento (a cortos y largo plazo)  
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6.3. Estados financieros 
6.3.1. Estado de resultados general 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6.3.2. Estado de situación financiera (balance general) 
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6.3.3. Estado de  flujo de efectivo 

 

6.4. Evaluación económica 
6.4.1. Estructura de Flujo de Caja Económico 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

6.4.2. Evaluación de la inversión (indicadores financieros) 
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a) Cálculo de Costo de Oportunidad 

COK/CAPM A MERCADO PERUANO 

COK/CAPM =   Rf + Beta (Rm-Rf) + Riesgo + Tasa de Inflación Perú 

Beta:  

Beta= 0.6975*(0.75+0.25*(1-0.015) /0.75) 

Beta= 0.7521 

Calculo: 

COK/CAPM =   Rf + Beta (Rm-Rf) + Riesgo + Tasa de Inflación Perú 

COK/CAPM =   5.755%+0.7521*(9.8%-5.45%)+1.01%+3% 

COK/CAPM =   13.03680% 

Es la mínima rentabilidad que se necesita para poder participar en el 

proyecto. 

b) Valor actual neto económico: 

COK= 13.03680% 

VAN ECONOMICO:   S/. 100,213.67 
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INTEPRETACIÓN: Para el plan de negocio, el van de S/. 100,213.67, se 

recomienda invertir en el plan de negocio. 

c) TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO: 

TIR ECONOMICO: 46.46% 

INTEPRETACIÓN: Para el plan de negocio, el TIR de 46.46%, se recomienda 

invertir en el plan de negocio. 

d) BENEFICIO / COSTO FLUJO DE CAJA ECONOMICO: 

B/C = 1.05 

6.5. Evaluación financiera 
  

6.5.1. Estructura de Flujo de Caja Financiero 
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6.5.2. VAN Financiero, TIR Financiero, PRI Financiero 

 

 

a) Estructura de WACC 

EVALUACION DEL FLUJO DE CAJA FINANCIERO: 

WACC: % DEUDA (TASA) + %COK (TASA) 

WACC =  15%*0.25*(1-0.295)+13.03680 *0.75 

WACC = 12.42% 

b) Valor Actual Neto Financiero: 

COK= 13.03680% 

VAN FINANCIERO:   S/. 104,120.32 

INTEPRETACIÓN: Para el plan de negocio, el van de S/. 104,120.32, se 

recomienda invertir en el plan de negocio. 

c) Tasa Interna De Retorno Financiero: 

TIR FINANCIERO: 57.66% 

INTEPRETACIÓN: Para el plan de negocio, el TIR de 57.66%, se recomienda 

invertir en el plan de negocio. 
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d) Beneficio / Costo Flujo De Caja Financiero: 

B/C = 1.67 

6.6. Análisis de sensibilidad 

Para analizar la sensibilidad, se ha escogido 3 variables: Precio, Costo de ventas y 

Ventas, utilizando variaciones de porcentaje en los rangos de -25% a 25% en cada 

variable, para obtener los resultados en los VAN Económico, VAN Financiero, TIR 

económico, TIR Financiero. 
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6.7. Análisis de escenario 

Para Mrs. Clean, vamos a analizar 3 escenarios, para poder determinar la capacidad 

del proyecto con diferentes comportamientos del mercado. 

Considerado el análisis de sensibilidad, utilizando las 3 variables: Precio, Costo de 

ventas y Ventas utilizando variaciones de porcentaje combinadas:  
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CONCLUSIONES 

 

 En base al estudio de mercado y análisis cualitativo realizado para el presente proyecto 

se determina que las empresas existentes dedicadas al rubro de limpieza no han logrado 

coberturar la expectativa de los clientes, por lo tanto Mrs. Clean tenga la oportunidad de 

posicionamiento, al ser una nueva alternativa con valor agregado con enfocado en el 

cuidado del medio ambiente y agilidad en el uso de la tecnología. 

 La calidad y seguridad del servicio es lo más valorado en el segmento de clientes A y B 

por lo que el factor de éxito de este plan de negocios se enfocará en una rigurosa 

selección de nuestro personal considerando tres puntos clave: verificación de 

antecedentes policiales y penales, verificación de los datos personales 

(recomendaciones) y evaluación psicológica los cuales serán requisitos esenciales para 

pertenecer al equipo de Mrs. Clean. Además, el compromiso de brindar un servicio de 

calidad que ira de la mano de una constante capacitación del personal. 

 La investigación de mercado con técnicas cuantitativas como las muestras a través de 

encuesta, entrevistas, redes sociales nos muestra que una de las características 

principales del cliente objetivo es contratar el servicio de una manera más ágil, por lo que 

Mrs. Clean se ha adaptado a esta necesidad a través de medios virtuales, siendo la APP 

una de las estrategias diferenciadoras para este proyecto generando un alto crecimiento 

de las ventas. 

 Existe un mayor interés por la responsabilidad ambiental y la utilización de productos que 

no dañen el medio ambiente, por lo que este proyecto contará con una gama de productos 

eco amigable que contribuyen a desarrollar un entorno más sano para las personas y el 

planeta. 
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 Esta idea de negocio se encuentra estructurado con el compromiso social de permitir que 

mujeres y hombres que estén interesado en un trabajo que pueda moldearse a su 

disponibilidad de tiempo y a la vez darle la calidad de vida a su familia con los ingresos 

semanales propuestos por Mr clean. 

 El enfoque del target de clientes se encuentra en las zonas de clase A y B, personas que 

están dispuestas a pagar por el servicio de limpieza y que actualmente frente a la 

coyuntura suelen no contratar personal de limpieza cama dentro, además su preferencia 

se enfoca en el disfrute del tiempo libre. por eso existe una gran oportunidad de negocio. 

 En el caso de los proveedores a pesar de la demanda potencial de productos de limpieza 

consideramos importante poder elegir aquellos que estén dispuestos a contribuir con los 

cuidados del planeta y cuenten con normas ISO que lo garanticen. 

 En referencia al punto de equilibrio concluimos que el precio de venta destinado para los 

4 paquetes debe brindar 1729 servicios de limpieza anuales para poder cubrir nuestros 

costos y gastos. 

 Determinamos que el análisis del flujo de caja para este proyecto es sostenible ya que se 

obtienen resultados positivos en el VAN de S/ 100,213.67. y una TIR de 46.46% lo que 

concluye que el proyecto es viable. 
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ANEXO 

 

 

ANEXO Nº1 NIVELES SOCIOECONOMICOS 2017 EN LIMA METROPOLITANA 
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ANEXO Nº2 RESULTADOS DE ENCUESTA 
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2. ¿Suele usted realizar reuniones familiares u/o eventos 
sociales en su casa o departamento? 
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Solo algunas veces
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66.32%

15.63%
11.46%

6.60%
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de 4 horas)

100 nuevos
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(servicio de 10
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10.  ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por el servicio de 
limpieza? 

85 nuevos soles (servicio de 4
horas)

100 nuevos soles (servicio de 6
horas)

135 nuevos soles (servicio de 8
horas)

180  soles (servicio de 10 horas)
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14. De tener la App Mrs Clean disponible ¿Que sería lo más 
valorado por usted? 

Ver el perfil completo y
calificación del personal de
limpieza

Ver la descripción de los servicios
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Poder realizar mis pagos vía
online con total seguridad
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ANEXO Nº3 GENERACION  DEL RUC - SUNAT 
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ANEXO Nº4 REGISTROS PUBLICOS - SUNARP 
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ANEXO Nº5 TIPO DE PLANILLA - SUNAT 
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ANEXO Nº6 REGISTRO DE MARCA - INDECOPI 
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ANEXO Nº7 CONTRATO DE CUENTA CORRIENTE 
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