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RESUMEN
En el presente proyecto tenemos como fin principal el de poder dar al lector una opción de solución a la prevención de enfermedades, es decir nuestro proyecto denominado “HEALTHOME” tiene como fin principal el poder cuidar la salud de cada consumidor, manteniendo el ambiente de su hogar PURIFICADO, con una herramienta que proporcionarà las medidas necesarias para que así sea.
El HEALTHOME nace de la necesidad e incertidumbre de la población peruana, de poder estar en un ambiente libre de algún tipo de virus que le pueda causar alguna alergia o enfermedad que vaya en contra de su salud,  es así que este grupo de 5 estudiantes trató de buscar alguna solución a este problema, realizando una investigación y planteando una  estregia de gestión para el cumplimiento de obejtivos.
El presente trabajo se enfoca en la prevención de enfermedades como alergias, o del todo contagiosas con la propia conexión al mismo ambiente; priorizando un ambiente libre de virus, con la perfecta ventilación de èste. 
Para la elaboración de este proyecto se contò con una estadística de enfermedades obtenidas en el medio ambiente y un estudio en  función a la demanda. Nuestra herramienta base para culmincaciòn de estos virus es el agua.
 En la próximas páginas hablaremos de qué tan viable es este proyecto, así como también del presupuesto de ventas obtenidos de acuerdo a una valoración de los resultados obtenidos de su efectividad; por otro lado hablaremos del plan de marketing que utilizaremos para que este servicio sea viable no sòlo ahora, sino que sea sostenible en el tiempo, apuntando primordialmente a los sectores de salud en los cuales se necesita de manera primordial este servicio. 
Palabras claves: Prevencion de enfermedades respiratorias/ Ambiente Saludable / Herramienta de uso- Agua /Perú
 
 
ABSTRACT
In this project we have as main purpose to give the reader a solution option to prevent diseases, ie our project called "HEALTHOME" has as its main purpose to be able to take care of the health of each consumer, maintaining the environment of their PURIFIED home, with a tool that will provide the necessary measures to make it so.
The HEALTHOME was born from the need and uncertainty of the Peruvian population, to be able to be in an environment free of some type of virus that could cause an allergy or illness that goes against their health, so this group of 5 students tried to look for some solution to this problem, carrying out an investigation and proposing a management strategy for the fulfillment of objections.
The present work focuses on the prevention of diseases such as allergies, or at all contagious with their own connection to the same environment; prioritizing a virus-free environment, with perfect ventilation of this.
For the elaboration of this project there was a statistics of diseases obtained in the environment and a study according to the demand. Our basic tool for culminating these viruses is water.
 In the next pages we will talk about how viable this project is, as well as the sales budget obtained according to an assessment of the results obtained from its effectiveness; On the other hand we will talk about the marketing plan that we will use so that this service is viable not only now, but also sustainable over time, aiming primarily at the health sectors in which this service is fundamentally needed.

Key words: Prevention of respiratory diseases / Healthy Environment / Water use tool /Perú
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INTRODUCCION
En la actualidad la población tiene como principal objetivo poder prevenir enfermedades, viviendo en un ambiente saludable, libre de bacterias y virus que puedan afectar e ir en contra de su salud. Pues ahora se está tomando una mayor importancia y buscan diferentes soluciones para poder prevenirlo o evitarlo.  
Las personas hoy en día, buscan la manera poder vivir de manera saludable, no solo en la alimentación, pues ahora a tomado una gran importancia el ambiente donde viven. Como viviendo en un ambiente libre de algún tipo de virus o bacterias que puedas ocasionar enfermedades o algún tipo de alergia que atente contra su salud. En ese sentido, la propuesta de negocio que presentamos se enfoca en la prevención de enfermedades en el entorno del afectado, realizando una purificación del ambiente y puedan tener una perfecta ventilación de este, mediante el uso del agua.
Es por eso, que la hipótesis del problema se basa en la necesidad de poder prevenir enfermedades viviendo en un entorno saludable y purificado, que no hay este servicio en el mercado que puedan satisfacer sus expectativas, además de la experiencia que vivirán, debido a que no todos usan la tecnología avanzada y sobre todo algo vital que es el agua. 
Por otra parte, consideramos que la propuesta no solo es novedosa e innovadora, sino que también el beneficio es para toda la familia, ya sea niños, adultos que sufran algún tipo de alergias.
Finalmente, este proyecto tiene un modelo de negocio innovador, que será bastante atractivo en Lima, pues se brindará un servicio personalizado al cliente que mejorará su calidad de vida actual, muy a parte que nos ubicaremos en un punto estratégico y realizaremos una publicidad a través de diferentes herramientas.
Capítulo 1.  Aspectos generales del negocio
1.1 Idea / nombre del negocio
La creciente población peruana está dispuesta a invertir por su salud y bienestar en el  hogar, por ello la empresa brindará un servicio que se encargará en mejorar el bienestar de las personas , logrando un ambiente libre de contaminación,  ya que va crear un ambiente mucho más saludable para vivir, el cual  va ayudar a las personas que cuentan  con problemas de alergia, problemas respiratorios, que son vulnerables aquellas bacterias que trae la contaminación hoy en día, pues éste se ha incrementado a gran proporción, además se trabajará con productos de última tecnología que asegurará reducir significativamente la contaminación  y  los alérgenos del  aire, lo que nos vuelve más sostenible en el trascurso  del tiempo.  
Decidimos crear una empresa de servicio que proporcione higiene y  una mejor calidad de vida, logrando que vivan despreocupados por su salud.
Designamos a nuestro servicio como: HEALTHOME. Este nombre lo creamos ya que en español quiere decir salud hogar y  tiene relación  con  el giro de nuestro negocio
1.2 Descripción del producto a ofrecer
HEALTHOME, es una idea de negocio que tiene la finalidad de diferenciarse de aquellos servicios de limpieza comunes y  que no  brindan  ningún beneficio para la salud de la personas, por ello  nuestra empresa contará con equipos y accesorios de última tecnología que purificaran  tu  hogar , cuyo elemento  principal  el  agua.  
La idea no es que solo tu hogar se encuentre limpio sino  que sea saludable para todos los miembros de la familia.
 
 
 
[image: Resultado de imagen para dream power rainbow]Contamos con dos tipos de servicios: 
·         Servicio purificador básico 
Los equipos que utilizaremos desarrollará remolinos de agua absorberá y retendrá el polvo del aire y de los suelos. 
Será usado para lavados de muebles, escaleras y colchones.
·         Servicio purificador aromático 
De esta manera puede purificar el aire y brindar un aroma saludable con nuestras fragancias hipoalergénicas. Tales como eucalipto, vainilla, manzana y pino.


1.3 Equipo de trabajo
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Estudiante de la carrera de Administración de empresas, técnica de la carrera de Administración Bancaria.
Me desempeño en Marketing hace cuatro años y trato de descubrir nuevas formas para llegar al cliente.
Entre mis habilidades podría mencionar: aprendizaje porque suelo aprender con rapidez sobre todo los cursos numéricos, empatía porque comprendo y respeto la posición de otros, pensamiento creativo porque siempre dejo que mi mente imagine posible soluciones o respuestas para un campo y finalmente habilidad para manejar situaciones, eso lo aprendí en el día a día.


 
	 
LORENA YANINA RIOS MUÑOZ
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Técnica en contabilidad, me he venido desenvolviendo en empresas comerciales y de servicios, obteniendo conocimientos del cómo se desarrollan ambos rubros, profesionalmente, tengo experiencia en el área contable y administrativa, siendo mis funciones principales, realizar liquidación y declaración impuestos que con llevan al registro de libros contables.
Estos conocimientos me han permitido conocer cómo se desarrollan las empresas contablemente el cual me permite analizar sus EE.FF y dar una opinión si la empresa está generando valor, esto es con la aplicación de indicadores financieros.


 
	 
YOLANDA SAENZ ANGULO
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Me considero una persona responsable en el trabajo que se asigne pues soy capaz de poder cumplir con todo lo que se me rete, manejo un buen trabajo en equipo, general un buen ambiente laboral para el logro de los objetivos y cuento con un buen razonamiento analítico para poder afrontar cualquier problema. 
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Estudiante de marketing en la División de Estudios Profesionales para Ejecutivos(EPE) de la UPC, egresado del Instituto San Ignacio de Loyola con experiencia en manejo de clientes tanto en atención como en ventas demostrando empatía y analizando las necesidades de ellos. Actualmente involucrado en un negocio familiar de compra y venta de automóviles en donde desempeño las funciones de traslado, adquisición, y revisión de los vehículos.
Me considero una persona que trabaja en base a objetivos en cada actividad a desarrollar, empático, creativo y analítico en las decisiones a tomar. Considero que las necesidades de un grupo son más importantes que las de uno mismo lo que sirve para llegar a las metas propuestas


 
Capítulo 2. Planeamiento Estratégico
2.1 Análisis externo:
Se analizará los diferentes factores externos que afecten directa o indirectamente al rubro del negocio.
2.1.1 Análisis PESTEL:
Tabla N° 1 Análisis PESTEL - Político
	FACTOR
	FENÓMENO
	AFECTA
	OPORTUNIDAD/
AMENAZA

	                                   POLÍTICO
 
	P1: Estados Unidos solicita a los países latinoamericanos a romper los lazos económicos y diplomáticos con Corea del Norte.
	Aumente  la confianza de USA en nuestro país.
	Oportunidad

	P2: Promoción de la reducción de barreras burocráticas.
	Reduce el costo y el tiempo para formalizar la empresa.
	Oportunidad

	P3: Fomento por parte del Estado para la formalización y crecimiento de las PYMES.
	Fortalecer a las PYMES mediante el acceso al crédito y un favorable régimen tributario.
	Oportunidad

	P4: Corrupción en el Estado, empresas estatales y privadas.
	Conflictos cuando se realizan negociaciones entre las empresas privadas y estatales.
	Amenaza


 
	F. Político
	Muy Negativo
	Negatico
	Estable
	Muy Positivo
	Positivo

	P1
	 
	 
	 
	X
	 

	P2
	 
	 
	 
	X
	 

	P3
	 
	 
	X
	 
	 

	P4
	X
	 
	 
	 
	 


 
 
 
 
Tabla N° 2 Análisis PESTEL - Economico
	FACTOR
	FENÓMENO
	AFECTA
	OPORTUNIDAD/
AMENAZA

	ECONÓMICO
	E1: Aumento de la tasa de inflación en los últimos meses.
	Incremento de precios de alimentos podría generar un desbalance económico en las familias.
	Amenaza

	E2:Reducción de la tasa interbancaria.
	Financiamiento, más cómodo que años anteriores.
	Oportunidad

	E4: La variación positiva del PBI per cápita en el país.
	Mayor ingreso económico  de consumidores.
	Oportunidad


	F. Económico
	Muy Negativo
	Negatico
	Estable
	Muy Positivo
	Positivo

	E1
	 
	X
	 
	 
	 

	E2
	 
	 
	 
	X
	 

	E3
	 
	 
	 
	X
	 


 
 
 
 


 
Tabla N° 3 Análisis PESTEL - Social
	FACTOR
	FENÓMENO
	AFECTA
	OPORTUNIDAD/
AMENAZA

	SOCIAL
	S1: Desarrollo de enfermedades infeccionas (Leptospirosis) por los Huaycos en el Perú.
	Mayor oportunidad de captación de clientes.
	Oportunidad

	S2: Los cambios de hábitos, el creciente interés de las personas por el cuidado de su salud y el ambiente que los rodea.
	Mayor oportunidad de captación de clientes.
	Oportunidad

	S3: Incremento de la delincuencia en Lima Metropolitana.
	Las personas pueden desconfiar en dejarnos ingresar a sus casas.
	Amenaza

	S4: Cambio climático acelerado y la contaminación ambiental.
	Incremento de enfermedades virales.
	Oportunidad


 
	F. Social
	Muy Negativo
	Negatico
	Estable
	Muy Positivo
	Positivo

	S1
	 
	 
	 
	X
	 

	S2
	 
	 
	 
	X
	 

	S3
	X
	 
	 
	 
	 

	S4
	 
	 
	 
	 
	X


 


Tabla N° 4 Análisis PESTEL - Tecnologico
	FACTOR
	FENÓMENO
	AFECTA
	OPORTUNIDAD/
AMENAZA

	TECNOLÓGICO
	T1: Desarrollo de tecnología “multiusos”
	Filtra y depura partículas de polvo.
	Oportunidad

	T2: El uso de las redes sociales y aplicaciones.
	Mayor captación de clientes y reducción de gastos de marketing.
	Oportunidad

	T3: Desarrollo de nuevos inventos para absorber la contaminación del aire.
	Captación  de nuevos clientes.
	Oportunidad

	T4: Bajo presupuesto gubernamental para el desarrollo de tecnologías.
	Sociedad subdesarrollada en relación al avance tecnológico.
	Oportunidad


 
	F. Tecnológico
	Muy Negativo
	Negatico
	Estable
	Muy Positivo
	Positivo

	T1
	 
	 
	 
	X
	 

	T2
	 
	 
	 
	X
	 

	T3
	 
	 
	 
	X
	 

	T4
	 
	 
	X
	 
	 


 


Tabla N° 5 Análisis PESTEL - Legal
 
	FACTOR
	FENÓMENO
	AFECTA
	OPORTUNIDAD/
AMENAZA

	LEGAL
	L1: Ley 28611- Ley general del medio ambiente    (deberes del cuidado del ambiente, prevención y saneamiento del agua).
	Ley que obliga la protección del cuidado del medio ambiente.
	Oportunidad

	L2: Ley 716/95 – Ley que sanciona delitos contra el medio ambiente.
 
	Ley que sanciona los delitos contra el medio ambiente.
 
	Oportunidad
 

	L3: Ley 26842- Ley general de la salud (deberes, restricciones y responsabilidades en consideración a la salud).
	Ley que obliga la protección de la salud y el cuidado del higiene.
	Oportunidad


 
	F. Legal
	Muy Negativo
	Negatico
	Estable
	Muy Positivo
	Positivo

	L1
	 
	 
	X
	 
	 

	L2
	 
	 
	X
	 
	 

	L3
	 
	 
	X
	 
	 


 


2.2 Análisis interno:
Se analizará los diferentes factores internos que afecten directa o indirectamente al rubro del negocio.
2.2.1 Análisis de las 5 fuerzas de Porter: 
A continuación se desarrolla la herramienta de las 5 fuerzas de porter para determinar los factores que son beneficiosos para el foda.
PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTES
Tabla N° 6 Fuerzas de Porter – Negociacion de los clientes
	Número de clientes importantes.
	     ALTO

	Grado de estandarización de tu producto.
	     MEDIO ALTO
	
	        Costos de cambio.                        
	BAJO
	
	Amenaza de integración hacia atrás. 
	MEDIO ALTO
	
	Importancia de tu producto o servicio para asegurar la calidad de tus clientes.
	MEDIO BAJO
	
	Información que manejen.
	MEDIO ALTO
	

 
Debido a que somos una nueva empresa que realizará servicios de purificación, nuestros clientes en un principio tendrán un mayor poder de negociación por encima de nosotros. Lo que acentúa este poder es la posibilidad de que nuestros clientes puedan adquirir el producto y realizar personalmente el servicio de purificación, sin embargo, el escaso tiempo que poseen los consumidores inclinaría a contratar nuestro servicio.


PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES
Tabla N° 7 Fuerzas de Porter – Negociacion de los Proveedores
	Número de proveedores importantes.
	ALTO

	Costos de cambio.
	ALTO

	Importancia del proveedor en tu cadena de valor.
	ALTO

	Amenaza de integrarse hacia adelante.
	ALTO

	Amenaza de Integrarse hacia atrás.
	MEDIO - ALTO

	Importancia del proveedor para asegurar la calidad de tus productos o servicios.
	ALTO

	Importancia en la rentabilidad del proveedor.
	ALTO

	Amenaza de proveedores sustitutos.
	MEDIO - BAJO


 
Nuestra mayor inversión será direccionada a la adquisición de los productos de purificación del ambiente, en donde encontramos a nuestro mayor proveedor Dream Power. Debido a que el producto Rainbow es un producto de importación y sólo se encuentra un distribuidor autorizado en Perú.
Se encontró otro proveedor similar sin embargo el producto sólo se comercializa en España. Se puede optar por diferentes aspiradoras de agua del mercado, pero no poseen las certificaciones de salud como Rainbow.
 


AMENAZA DE INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES
Tabla N° 8 Fuerzas de Porter – Ingreso de nuevos competidores
 
	 Economías de escala.
	   MEDIO - ALTO

	 Diferenciación del producto o servicio.
	   BAJO

	 Costo de cambio.
	   MEDIO - ALTO

	 Requerimiento de capital.
	   MEDIO

	 Acceso a canales de distribución.
	   ALTO

	 Acceso a insumos.
	   ALTO

	 Tasa de crecimiento del sector.
	   MEDIO

	 Identifi­cación de marcas.
	   BAJO

	 Protección del gobierno o legal.
	   BAJO


 
Actualmente no se encuentra en el mercado empresas que realicen servicios de limpieza del ambiente, solamente la venta de estos productos, hay una gran posibilidad que ingresen nuevos competidores siempre y cuando estos identifiquen la necesidad y el nicho al cual estamos atendiendo y hay una amenaza media debido a que somos nuevos en el mercado. 
Debemos afianzar nuestra imagen como empresa para poder ganar un posicionamiento sobre los posibles competidores ingresantes.
 
 


AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
Tabla N° 9 Fuerzas de Porter – Productos sustitutos
 
	   Precio relativo de los sustitutos.
	   ALTO

	  Precio / Calidad
	   BAJO

	  Disponibilidad de sustitutos cercanos.
	   MEDIO – ALTO

	  Costo de cambio para el cliente.
	   ALTO

	  Preferencia del cliente hacia el sustituto.
	   BAJO


 
En el mercado se encuentran productos de purificación del aire para hogares, los cuales se pueden adquirir en diferentes establecimientos. Algunos son pequeños y otros medianos; sus precios son relativamente bajos dependiendo de la marca.
 Nuestros clientes optarían por nosotros debido a que nuestro servicio es más completo y el producto que usaríamos es de alta calidad. Además de la limpieza de todo el hogar, incluyendo muebles, alfombras, camas y cortinas, se realizará una purificación con fragancia agradable para los clientes.
 


RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
Tabla N° 10 Fuerzas de Porter – Rivalidad entre los competidores
 
	Concentración
	  BAJA

	Diversidad de competidores
	  MEDIO

	    Diferenciación del producto o servicio.
	  MEDIO - BAJO

	 Barreras de salida
	  BAJA

	Costo de cambio
	  ALTO

	Tasa de crecimiento del sector
	  ALTO


 
No hay presencia de empresas que realicen purificaciones del ambiente del hogar, simplemente productos para la casa. En cierta forma nuestro mayor competidor sería nuestro proveedor ya que ellos venden los productos a nuestros mismos clientes, lo que el consumidor tendrá que decidir entre comprar el producto o hacer uso de nuestros servicios. Si la distribuidora Dream Power se dedicará también a realizar servicios de purificación sería una nuestro mayor competidor ya que ellos poseen las maquinas, lo que por ahora no lo realizan ya que su giro de negocio es la venta de ellos.


Por lo tanto podemos concluir: 
Tabla N° 11 Análisis 5 Fuerzas de Porter en la industria
	5 FUERZAS DE PORTER
	GRADO

	PODER DE NEGOCIACIÓN DE CLIENTES
	ALTO

	PODER DE NEGOCIACICON DE PROVEEDORES
	ALTO

	AMENAZA DE POSBILES COMPETIDORES
	MEDIO

	AMENZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
	BAJO

	RIVALIDAD DE COMPETIDORES
	BAJO


 
Según el grado de las distintas fuerzas podemos decir que el mercado analizado es rentable, en donde se tendrá una alta diferenciación en el servicio para lograr la fidelización de nuestros clientes y posteriormente la recompra. Se deberá estar al tanto de las necesidades de nuestros consumidores constantemente para brindarles los servicios adecuados para ellos.


2.2.2 Análisis FODA
 
Tabla N° 12 Foda
	 
	MATRIZ FODA

	 
	FORTALEZAS
	 
	OPORTUNIDADES

	F1
	Industrializacion de la limpieza con maquinaria de tecnología moderna
	 O1 Desarrollo de enfermedades infeccionas (Leptospirosis) por los Huaycos en el Perú.

	F2
	Personal altamente capacitado y especializado.
	O2  Los cambios de hábitos, el creciente interés de las personas por el cuidado de su salud y el ambiente que los rodea.

	F3
	Continúa asesoría y abastecimiento por parte del proveedor para el uso de la tecnología (buen servicio post-venta).
	O3 El uso de las redes sociales, aplicaciones y desarrollo de nuevas tecnologías.

	F4
	Somos la única empresa en el mercado peruano, dedicada a brindar servicios de limpieza del aire con la finalidad de prevenir enfermedades alérgicas.
	O4 Desarrollo de tecnología “multiusos”.

	F5
	Nuestros equipos de trabajo cuentan con Certificaciones de calidad CRI Y AHAM.
	O5 Reducción de la tasa interbancaria, es decir, préstamos más cómodos.


	 

	 
	DEBILIDADES
	 
	AMENAZAS

	D1
	Alto nivel de inversión inicial.
	A1 Incremento de la delincuencia en Lima Metropolitana, genera que las familias no nos permitan el ingreso a sus casas.

	D2
	Contar con pocas máquinas y personal que realice el servicio para la atención al público.
	A2 Desarrollo de nuevos inventos para absorber la contaminación del aire.

	D3
	Ser nueva en el mercado y no disponer por el momento de clientes fidelizados.
	A3 Crecimiento de la tasa de inflación en los últimos meses.
 

	D4
	Las personas carecen de conocimiento del servicio que brindaremos y puede generar desconfianza de la efectividad de nuestro servicio.
 
	A4 Corrupción en empresas estatales y privadas.
 
 
 

	D5
	No disponer de capital necesario, para poder expandirse en el mercado.
	 
	A5. Sensibilidad al adquirir un servicio nuevo.
 


 
 


FODA CRUZADO
·         F4 + O2: A través de una estrategia comercial,   poder captar clientes  aprovechando los recursos de la empresa, la coyuntura del mercado para crear y establecer una cartera.
Táctica:
·         Capacitar al personal.
·         Establecer estrategias de marketing de servicio, para que nos ayude a  crear un vínculo estrecho con el cliente y proyectar la imagen adecuada que vaya acorde con la propuesta de valor de la empresa.
·         F3 + O3: Mantener y fortalecer  la relación con nuestro proveedor a largo plazo para generar mayor valor a los servicios que se brindan y poder contar con la disponibilidad de recursos.
Táctica:
·         Fomentar las buenas relaciones con nuestro proveedor, para mantener un servicio adecuado de abastecimiento y mejores promociones en el futuro.
·         Aprovechar la información y asesoría brindada de nuestro proveedor para seguir mejorando en nuestros servicios.
·         Colaborar con nuestro proveedor  haciéndole  partícipe de las necesidades de nuestros clientes  con la finalidad de que innoven  sus máquinas o lancen nuevos productos.
·          F2 + D3: Mejorar la calidad del servicio continuamente a través del compromiso de los colaboradores.
 Táctica:
·         Crear e implantar en nuestros colaboradores una cultura organizacional en base a logros  de la empresa y beneficios comunes, que nos incluyan a todos como una sola fuerza.
·         Fidelizar  a nuestro personal a través de programas de capacitación e incentivos.
·         Crear un Plan de Beneficios para el personal que los comprometa con la empresa. 
·         F1+ D2: Generar valor de nuestro servicio, construyendo una imagen sólida de la empresa y sus servicios en la inversión del área de marketing y su adecuada infraestructura.
 
Táctica:
·         Mantener una imagen adecuada y sólida de la organización, tanto en infraestructura como en implementación, aunque esto implique una elevada inversión inicial, la imagen refleja lo que la empresa quiere transmitir al público objetivo.
·         Aplicar estrategias de marketing de sensorial, que impliquen un buen manejo de evidencias físicas, logrando transmitir limpieza y pureza en el hogar.
·         O1+F5: Demostrar la efectividad y garantía de nuestras máquinas, amparadas por las certificaciones de calidad para combatir  enfermedades infeccionas. 
Táctica:
·         Implementar estrategias de marketing digital que nos permita poder llegar a mayor cantidad de público objetivo.
·         Fomentar la participación directa con el público en general, mostrándole nuestro servicio y así  para poder alcanzar a un público potencial, sin costo alguno a través de redes.
2.3 Visión
“Ser la empresa líder e innovadora del Perú, teniendo un desarrollo sostenible que le permita a la empresa posicionarse al año 2020”.
2.4 Misión
Brindar un servicio que les permita tener una mejor higiene en su hogar, purificando el aire y teniendo un ambiente libre de polvo, ácaros, bacterias y hongos. Evitando alergias, asma con resultados de una gran mejora en su salud. Está enfocada en mejorar la calidad de vida de sus clientes, con un gran equipo humano, altamente capacitado en mejorar día a día. 
2.5 Estrategia Genérica
Aplicaremos una estrategia enfocado en la diferenciación de nuestro servicio porque nos preocupamos por la salud de nuestros consumidores; para garantizar que el ambiente de su hogar se encuentre purificado, utilizaremos productos innovadores y tecnológicos y así poder sobresalir frente a nuestra competencia y/o sustitutos.
2.6 Objetivos Estratégicos
Corto plazo
Objetivo 1: Satisfacer a nuestros clientes brindándoles un servicio de calidad   cumpliendo sus expectativas.
Objetivo 2: Lograr fidelizar a nuestros clientes y ser siempre su primera opción en un periodo de 6 meses.
Objetivo 3: Fortalecer el proceso de importación teniendo los productos necesarios para poder otorgarles el servicio.
Mediano Plazo
Objetivo 4: Brindar un valor agregado en la calidad de servicio mediante el uso de la tecnología.
Objetivo 5: Crear una empresa solida con ayuda del área de Marketing.
Objetivo 6: Lograr posicionarse con una participación importante en el mercado en un mediano plazo.
Largo plazo
Objetivo 7: Logar ser una empresa sostenible en el tiempo generando rentabilidad.
Objetivo 8: Tener certificación internacional en la calidad del servicio.
Objetivo 9: Poder ser una empresa trasnacional.
Capítulo 3. Investigación / Validación de mercado
3.1 Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de hipótesis
Figura N° 1 Canvas
[image: ]
Fuente: Elaboración propia
 
 


·         Segmento de mercado: 
Nuestro segmento etará dirigido a aquellas personar que cuidan y se preocupan por su salud e higiene, entre los 24 años a 50 años; el nivel socio económico al cual nos dirigimos será el A y B, personas que tengan un estilo de vida a la vanguardia de la tecnología y sofisticada, que deseen reducir aquellos malestares ocasionados por el ambiente de su hogar. 
·         Propuesta de valor:
Nuestra propuesta es novedosa porque nos preocupamos por la salud y higiene de las personas. El servicio que brindaremos consiste en  lavar el aire de sus hogares, mejorando la calidad de ese aire que respiran y con ello beneficiar la salud de los miembros de la familia.
·         Canales de distribución:
La ubicación de nuestro local alquilado será en el distrito de Santiago de Surco, debido a que es una zona accesible y con frecuencia de público. La capacidad de personas máximas será 10. 
Usaremos las páginas web para poder llegar a nuestro publico objetivo, donde mostraremos todos los beneficios, horario de atención ,entre otros. También contaremos con redes sociales como Facebook  e Instagram donde podrán obsersar nuestro trabajo y aquellas recomendaciones de  nuestros clientes por el servicio brindado.
·         Relación con clientes:
El servicio que birndaremos a los clientes será personalizado, en nuestra representación los visitará profesionales capacitados buscando lograr una estrecha relación con ellos.
·         Fuentes de ingreso
Por  servicios realizados y venta de fragancias.


·         Recursos clave
-          Personal especializado.- Deberá tener mucho conocimiento del producto y realizar de manera eficiente el servicio.
-          Tecnologia y equipos de ultima generación.-Necesitamos estar a la vanguardia de la globalización.
-          Ubicación estratégica.- Con ello logramos que nuestros clientes y sus referidos puedan ubicarnos.
·         Actividades clave
-          Mantenimiento de equipos.
-          Publicidad y contratación de personal. 
-          Trato personalizado y profesionalizado.
·         Socios clave
-          Proveedor (Rainbow).- Para poder adquirir los equipos tecnológicos.
-          Especialistas Técnicos.- Serán los encargados del mantenimiento a los equipos. Rainbow nos brindará éste servicio gratuitamente.
-          Los municipios.- Juegan un papel importante porque nos brindará información de las casas y/ocondominios que visitaremos.
·         Estructura de costos
-          Alquiler del local.
-          Mantenimiento del local y su ambientación.
-          Capacitaciones del personal, para nosotros es importante que nuestro personal este capacitado para poder brindar un servicio de calidad y conteste todas las dudas de nuestros clientes.
-          Marketing, este costo es necesario para poder llegar a nuestros clientes y hacernos conocidos.
-          Proveedor,  nuestro principal proveedor es Rainbow, este nos brindará los equipos y también los accesorios.

3.2 Diseño metodológico de la investigación
3.2.1 Problema de Marketing
 ¿Será una buena alternativa  para aquellas personas  que se preocupan por su salud o tengan  enfermedades alérgicas y respiratorios, el recibir un servicio de alta eficiencia que dará solución a su problemática?
3.2.2  Target de la Investigación
Psicográficamente: Hombres y mujeres, que buscan tener  aire puro y descontaminado en sus hogares.
Desde la perspectiva NSE, dirigida a un sector A y B.
Alcance: Ciudad de Lima, distrito Santiago de Surco y la Molina.
3.2.3 Aspectos metodológicos.
Se sugiere el uso de diseño cuantitativo a través de encuestas y cualitativo a través de entrevistas a profundidad.
3.2.4 Resultados y Entregables
Un análisis exploratorio cualitativo y un informe de los resultados de la investigación, explicativo, aplicativo y detallado para verificar la aceptación y factibilidad de implementar la idea de negocio en cumplimiento de una necesidad y demanda latente en el mercado o público objetivo. La presentación será en un documento oficial impreso y además en un archivo digital
3.2.5 Consideraciones especiales
Tiempo disponible: 2 meses. 
 
 3.3 Problema de investigación de mercado y objetivo general y secundario
3.3.1 Propósito de la investigación
Problema de Decisión Gerencial:
Identificar los beneficios que valoran los clientes que se preocupan por su salud e higiene, como también del ambiente que les rodea.
Problema de Investigación de Mercado:
¿Qué estrategias se debería de aplicar para que la idea de negocio planteada sea un proyecto viable y logre la aceptación del público objetivo, siendo sostenible en el tiempo y  qué acciones tomar  para lograr la diferenciación en el mercado?
3.3.2 Objetivo General
Identificar las necesidades de nuestro público objetivo, para desarrollar estrategias y tácticas que nos permitan fidelizarlo. 
3.3.3 Objetivos Específicos
·         Objetivo 1: Lograr  identificar las necesidades del mercado objetivo para la correcta implementación de los servicios.
·         Objetivo 2: Medir el grado de aceptación de la idea de negocio planteada a nuestro público objetivo.
·         Objetivo 3: Identificar qué factores ayudaría que nuestro servicio sea fundamental en la limpieza de los hogares peruanos. 
·         Objetivo 4: Determinar  si conocen alguna empresa que brinde el mismo servicio de limpieza total.
 
3.3.4 Diseño Metodológico
[image: ]Ficha Técnica 1
 
 
 
Plantilla 
	Entrevista en Profundidad

	Empresa:
	DREAM POWER (Rainbow)

	Nombre:
	 

	Cargo:
	 

	Edad:
	 


 
 
 
 
1.- ¿Qué es Rainbow? 
2.- Es una moda ¿Considera,  que en el mercado se está viviendo una nueva tendencia,  en donde las  personas se preocupan mucho por su salud e higiene? 
3.- Según el NSE, que tipo de nivel acude a solicitar sus máquinas de limpieza o purificadoras?
4.- ¿Por qué no realizan publicidad de Rainbow?
(Revisar Anexo)


Ficha Técnica 2
 [image: ]
 
 
 
 
 
Definición de la muestra
·         Personas (hombres y mujeres) que oscilan entre los 24 a 50 años de edad, de un nivel socioeconómico A y B, con un estilo de vida moderno y sofisticado, con hábitos de cuidado por su higiene personal y del ambiente que lo rodea ; en es especial , preocupados por el ambiente de su hogar.
·         Personas (hombres y mujeres) que sufran de alguna alergia debido a la contaminación ambiental.
1.      Cálculo muestral
 
 [image: ]
 
 


Dónde: 
n: tamaño de la muestra.
z: distribución normal estándar = 1.96 
p: probabilidad de ocurrencia = 50%
q: probabilidad de no ocurrencia = 50%
e: margen de error = 7%
Por lo tanto el número de personas a encuestar es 196.
2.      Datos sobre el Público Objetivo
 
·         Del total de 2,431.1 miles de personas en Lima metropolitana, el 5.2 % corresponde al NSE A y el  en 20% corresponden al  NSE B , siendo el NSE al cual nos dirigimos.
·         El perfil de nuestro público objetivo, es decir; el NSE “Ay B”  destina el 7% de su sueldo en la preocupación por su salud. (revisar anexo)
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Buenos días/tardes/noches. Mi nombre es ________________ y alumna(o) del curso de proyecto empresarial de la UPC. Hoy estamos realizando un estudio para conocer la aceptación del consumidor final, sobre el lanzamiento de HEALTHOME, que brindará el servicio de limpieza ambiental de su hogar. Nuestro objetivo es conocer sus preferencias de cuidado en el higiene del ambiente de su hogar; como también su apreciación por éste nuevo servicio. La información que nos proporcione será tratada de forma confidencial. Su participación es muy importante para el análisis de este estudio. ¿Podría concederme algunos minutos de su tiempo, por favor? ¡Muchas gracias!
 
 
 
 
 
 
 
 
 
	PREGUNTAS FILTRO: 
1.- ¿Se considera Ud. que es una persona que se  preocupa por su higiene personal y por el higiene del lugar donde frecuenta? 
a)      Si
b)     No
 
2.-  ¿Realiza Ud. la limpieza de su casa con frecuencia? 
a)      Si
b)     No
 
3.- ¿Tiene Ud. hijos pequeños o mascotas en su casa?
a)      Hijos pequeños
b)     Animales
c)      Ambos
d)     Ninguno
 
4.- ¿Utiliza alguna protección para el ambiente de su hogar?
a)      Si
b)     No
 
5.- Debido a la contaminación ambiental  ¿Ha sufrido de alguna  alergia que pueda afectar su salud?
a)      Si
b)     No
 
HÁBITOS DE CONSUMO Y POSICIONAMIENTO
 6.- ¿Usaría Ud. un servicio de limpieza, donde una simple máquina pueda dejar el ambiente de su hogar  limpio de polvo / microbios  y con un olor agradable?
a)      Si
b)     No
 
 
 
 
  
7.-  ¿Con qué frecuencia usaría éste servicio de limpieza, sabiendo que la constancia hará que el ambiente de su hogar esté libre de microbios y así evitar enfermedades?
a)      Quincenal
b)     Mensual
c)      Trimestral
d)     Semestral
 
8.-  ¿Cuánto está dispuesto a pagar como máximo por éste nuevo servicio de limpieza ambiental?
a)      S/. 150 
b)     S/. 200
c)      S/. 250
d)     S/. 300
e)      S/. 350
 
9.-  ¿Qué características diferenciadas debería tener HELATHOME   para que Ud. lo mire como una buena opción de limpieza ambiental y que satisfaga su preocupación por la contaminación del ambiente de tu hogar? 
a)  Confianza y Calidad.
b)   Experiencia.
c)   Precios Cómodos.
 
10. ¿Si te digo el nombre de HEALTHOME,  que se te viene a la mente?
a)               Limpieza
b)              Salud
c) Higiene
d) Prevención 
11.- Especifique su edad
 


 
3.4 Resultados de la investigación 
Después de realizar el “levantamiento de información” con ambos métodos, cualitativo y cuantitativo, tenemos lo siguiente:
Según el análisis cualitativo:
No tenemos competidores, debido a que DREAM POWER SAC, es la única empresa autorizada para vender las máquinas Rainbow.
Según la entrevista en profundidad, los clientes de DREAW POWER SAC, pertenece a cualquier nivel socieconomico, debido a que la necesidad de tener un ambiente libre de bacterias y mejorar la calidad de vida, provoca un esfuerzo económico para conseguir la máquina.
DREAW POWER SAC, no gasta publicidad en los medios, su crecimiento de ventas en el producto se debe gracias a los referidos.
Según el análisis cuantitativo:
Observamos que el 97.1% de las personas encuestadas se preocupan por su higiene personal y del lugar, lo cual se confirma los nuevos cambios en las tendencias de las personas, donde cada vez más se preocupan por su salud y hábitos de consumo. Esto nos brinda una oportunidad de satisfacer las necesidades del consumidor.
El 81.5 % de las personas encuestadas se ocupan por la limpieza de su hogar. En consecuencia, son, en su gran mayoría, independientes, amas de casa o jefes de familias. Si realizan con frecuencia el aseo del hogar serian clientes potenciales de nuestro servicio.
De los encuestados el 67.3% tienen niños, mascotas o ambos. Esto nos da una oportunidad de poder llegar a nuestros clientes. Al tener hijos pequeños podemos darles la seguridad a los usuarios de que, con nuestro servicio, ellos estarán protegidos de cualquier enfermedad respiratoria. Al tener mascotas podemos darles a conocer todas las bacterias que se generan en el hogar debido a los animales y que podrían causarles daño con el tiempo. Finalmente, al tener ambos daremos información de cómo estas mascotas pueden afectar la salud de sus hijos.
El 46.8 % haría la adquisición del servicio de manera quincenal y el 33.8% de manera mensual, esto nos da un índice de recompra de manera que la demanda del servicio seria constante. Con esto nos podemos asegurar la recompra con paquetes de servicios de manera mensual o cada 15 días aumentando el ticket de compra.
El 56.3% de los encuestados estarían dispuestos a pagar S/.250 por el servicio mientras que un 14.2 % y un 10.7% estarían a dispuestos a pagar S/.300 y S/.100 correspondiente. Estas son sumas a tomar en cuenta y no usarlas como hecho, lo que no da como resultado es que nuestros clientes están dispuestos a pagar diferentes precios que oscilan entre los S/.300 y S/. 100, en donde podemos armar distintos paquetes de compra que se de adecuen a las necesidades de nuestros clientes.
La mayor concentración de encuestados se encuentra entre los 24 a 38 años, en donde tenemos como público objetivo personas que se preocupan por su salud y buscan productos o servicios que atienden a eso. Debido al estilo de vida que manejan al trabajar y estudiar muchos de ellos no les da el tiempo adecuado para mantener un hogar libre de bacterias y completamente adecuado para vivir.


3.5 Informe Final
Hoy en dia la gran preocupación que tienen las personas por cuidar el ambiente donde viven  y sobretodo la salud a incrementado y eso favorece directamente a nuestra idea de negocio, pues nos da la oportunidad de poder apostar por este proyecto que se preocupa por la salud, ya que la tendencia de la preocupación por evitar problemas de salud es mayor, y buscan varias alternativas que puedan satisfacer esa carencia.
Se pudo demostrar que la gran parte de nuestro publico objetivo se preocupa por su salud, por tratar de evitar las enfermedades, alergias, etc. Es por eso que nosotros como empresa vamos a tomar aquellos factores que hara que tenga una buena aceptación. 
En nuestra modelo de negocio existe una gran oportunidad, y en lo que nos diferenciaremos será netamente en la salud de nuestros clientes y el ambiente donde viven. Esta información lo pudimos validar a través de las entrevistas a expertos y las encuestas, que lo que buscan es cuidar su salud y evitar enfermedades.
Vamos a trabajar con estrategias que va permitir poder transmitir la confianza que ellos necesitan para poder ingresar a su hogar y realizar este servicio, muy  aparte de esto poder motivar a la gente que tan importante es cuidar su salud y vivir en un ambiente no contamido. Se debe destacar tambien que contaremos con personal  capacitado y  aparatos que serán piezas claves, para que nuestro negocio tenga éxito y sea sostenible en el transcurso del tiempo.
 
Capítulo 4. Plan de marketing
4.1 Planteamiento de objetivos de marketing
Corto plazo:
Objetivo 1: Obtener una cartera de clientes adecuada y de esa manera pueda recuperarse un 30% de la inversión inicial durante un plazo de 8 meses  a través de una estrategia de penetración de mercado. Aprovecharemos que este servicio en el mercado no está saturado.
Mediano  plazo:
Objetivo 2: Incrementar la cartera de clientes un 30% al cierre del segundo año.
Objetivo 3: Ofrecer este servicio en lugares donde lo necesitan y así poder expandirnos en provincia.
Objetivo 4: Acrecentar nuestro  porcentaje de cliente fidelizados a un 50%, a través de promociones.
Factores clave de éxito
·         Buena tecnología para poder otorgarles a nuestros clientes un servicio efectivo y que nos genere rentabilidad.
·         Estar siempre a la vanguardia de innovación y de esa manera poder llegar a nuestros clientes satisfaciendo sus necesidades.
·         La especialización de nuestro servicio que consiste en la diferenciación de nuestras máquinas purificadoras y  de esa manera posicionarnos.
·         Una política de precios adecuada, flexible y aceptable según el segmento atacado y su plaza.
 
4.2 Estrategias de marketing:
4.2.1 Segmentación
·         Nuestra empresa de servicio utilizará estrategias de segmentación.
-         Segmentación por características del consumidor.- Dirigido para aquellas personas que sufren de alergias y también para aquellos clientes potenciales que buscan mantener su hogar saludable y se preocupan por  su salud.
-         Segmentación por beneficios.- Clientes que desean prevenir enfermedades manteniendo su hogar limpio.
·         Variables de Segmentación:
-         Variables demográficas:
Está dirigido à personas sin distinción de género entre los  24 a 50 años, que cuenten con el poder adquisitivo necesario para poder obtener el servicio.
-         Variables socioeconómicas:
Dirigidos a personas de nivel socioeconómico A y B
-         Variables geográficas: 
Distritos de Santiago de Surco y La Molina – Lima
4.2.2 Posicionamiento
La estrategia de posicionamiento que emplearemos es en base al beneficio y calidad del servicio; no solo es obtener un beneficio de limpieza sino que principalmente va cuidar la salud de las personas, previniendo enfermedades alérgicas. Esa es la necesidad que intenta cubrir, ya que se ve reflejada en el resultado de las encuestas obtenidas. 
También brindaremos otros beneficios adicionales que va poder permitir fidelizar a nuestros clientes como “La fragancia agradable que se dejará después de cada servicio”. 
 
4.3 Mercado objetivo:
 
4.3.1 Tamaño de mercado
a)      Identificación del Mercado Objetivo
Personas sin distinción de género, que oscilan entre los 24 a 50 años de edad,  pertenecientes a un nivel socioeconómico A y B en los distritos de Santiago de Surco y La Molina, con un estilo de vida moderno y sofisticado, con hábitos de cuidado por su higiene personal y del ambiente que lo rodea ; en es especial , preocupados por el ambiente de su hogar.
b)     Perfil del Cliente Objetivo
-         Personas que sufran de alguna alergia (por la contaminación ambiental, alergia a los animales o salud), requieren un cuidado especial y buscan un ambiente limpio para evitar prolongar su enfermedad.
-         Personas con hijos pequeños y/o animales, necesitan un ambiente limpio para prevenir enfermedades porque ellos son los más delicados en casa.
-         Personas independientes o familias que no tengan tiempo de limpiar profundamente su hogar y requieren de un servicio de limpieza profundo.
4.3.2 Tamaño de mercado disponible
Según  la información obtenida por el INEI en el último censo del año 2016,  en el Perú hay  31,773.839 millones de habitantes, habiendo en Lima Metropolitana  un total de 9,989,000  millones  de habitantes ,  dentro del distrito de Santiago de Surco contamos con 351,200 mil habitantes y del distrito de La Molina encontramos 175,100 mil habitantes.
Surco se encuentra entre el top 5 de los distritos  preferidos para vivir en  Lima Metropolitana (puesto 4), por lo que su potencial de desarrollo  económico es prometedor al contar con un 3.5% de la población total de Lima y 105, 900 hogares.
Además está entre los 5 primeros distritos top de las oficinas, creando un nuevo nicho de mercado para nuestra investigación.
[image: ]Figura N° 2 Tamaño de mercado disponible 
 
Fuente: APDM-Estructura socioeconomica de persona segun departamentos-2015
 


4.3.3 Tamaño de mercado operativo (target)
Según el CPI, tan sólo en Lima Metropolitana existe una población de 2,327.4 millones de habitantes pertenecientes al segmento A&B, dentro de éste   157.1 mil personas  pertenecen al rango de edad de 20 a 50 años,  siendo este nuestro mercado disponible (según APEIM).
Ahora determinamos el mercado operativo según los distritos a los cuales nos dirigimos : Santiago de Surco y La Molina.
Tabla N° 13 Mercado Operativo
	Tipo de Mercado
	Características
	Total de Hogares

	Mercado total
	Número de familias en  el distrito de Santiago de Surco, según INEI
	105,900

	Mercado Disponible
	Hogares del NSE A Y B (supuesto 70 %)
	74,130 

	Mercado Operativo
	Compraría la propuesta del producto (OBJETIVO DE MARKETING 3.5%)
	2,595 aprox.


 
	Tipo de Mercado
	Características
	Total de Hogares

	Mercado total
	Número de familias en  el distrito de La Molina, según INEI
	47,200

	Mercado Disponible
	Hogares del NSE A Y B (supuesto 80 %)
	37,760

	Mercado Operativo
	Compraría la propuesta del producto (OBJETIVO DE MARKETING 3.5%)
	1,322 aprox.


 
4.3.4 Potencial de crecimiento del mercado
En el Perú sólo exite la empresa Dream Power SAC , autoriazada por la marca Rainbow para ofrecer las ventas de  sus máquinas de limpieza profunda, siendo éste  nuestro único proveedor; sin embargo encontramos un sustituto para nuestro proyecto.
Aspiradoras: La contaminación ambiental ha crecido año tras año y por ello las empresas industriales nos ofrecen diferentes máquinas de limpieza para el hogar/ empresas. 
Según el Diario Gestión  las nuevas aspiradoras de Electrolux cuentan con el Filtro Hepa, que filtra más del 99.9% de las partículas de polvo, las aspiradoras buscan ahorrar tiempo a las familias y encontrar salud en casa. Sin embargo, está comprobado que las aspiradoras son las más contaminantes porque al sacar del polvo de la máquina, ésta contamina el hogar.
Figura N° 3 Aspiradora clasicas
[image: ]
Fuente: Web- Imagenes
Esto significa una oportunidad de mercado, ya que ofrecemos una alternativa nueva y saludable a la demanda selectiva.
En la actualidad, según la Cámara de Comercio de Lima, indicó que el sector de servicios crecerá en un 4.9% debido a que el país tendrá mayor estabilidad política.  Además, el gobierno estima que la economía peruana crecerá en un 4.5% para los años 2018 y 2019 respectivamente.
Según el INEI, población del Perú en el presente año estará  bordeando los 32 millones de habitantes (2017), donde el grueso será compuesto por la población adulta joven.
4.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix
4.4.1 Diseño de producto / servicio
a)      Principales atributos de valor: 
Características del servicio: El servicio de limpieza que estamos ofreciendo es primero en el mercado, porque descontaminamos y purificamos el aire que respiran en sus viviendas ya que todos los días convivimos con los microbios, ácaros, hongos, etc. Ésta es la razón por la que nos solemos enfermar de la gripe, dolor de cabeza, dolor de garganta, mareos, entre otros.
Nuestro equipo de limpieza de alta tecnología utiliza el elemento más potente de la madre naturaleza, el agua, éste ayuda atrapar la suciedad y olores devolviendo un aire naturalmente limpio, este sistema de filtrado con agua retiene el 100% de la suciedad común en las casas.
Por lo tanto las principales características son: 
·         Higieniza a profundidad, en seco sus alfombras y colchones, ayuda a mantener la textura y calidad de la misma.
·          Elimina la suciedad y los ácaros de toda la casa de manera sencilla y eficaz.
Figura N° 4 Proteccion Contra El Medio Ambiente
 
[image: Resultado de imagen para personas con mascarilla]Previene enfermedades: No sólo brindamos un servicio de limpieza, ayudamos a prevenir enfermedades respiratorias y mejoramos su calidad de vida de las personas con asma y alergias, todo gracias a que HEALTHOME se encarga de  lavar el aire,  mejorando la calidad de ese aire que respiramos y con ello beneficia la  salud de muchas familias.                                 Fuente: Web- Imagenes Rainbow
Aromatiza: En la actualidad, se vende en el mercado varios tipos de aromatizadores, os cuales están hechos de químicos siendo esto perjudicial para la salud. No es suficiente tener un aire aromatizado porque se tiene que purificar el aire primero para luego aromatizarlo, por ello el servicio que brindaremos será completo, debido a que el aire será purificado con un aroma relajante y saludable, nuestras fragancias son hipoalergénicas libre de químicos.
Figura N° 5 Esencias
[image: ]Contamos con 4 fragancias disponibles:
·         Eucalipto
·         Vainilla
·         Manzana 
·         Pino
      Fuente: Web- Imagenes Rainbow
 
b)     Definición de la marca:
Somos una opción nueva porque brindamos un servicio diferente de purificación de aire  para un público que se preocupa y previene su salud.
HEALTHOME, emplea equipos de alta tecnología que logra descontaminar el ambiente del hogar. En la actualidad existen empresas que se dedican al servicios de limpieza en el hogar pero éstas no se encargan de descontaminar el aire, siendo un servicio incompleto para la limpieza óptima.
HEALTHOME, en español significa saludable, esto quiere decir que nuestra prioridad es la higiene y salud de las personas. El logo fue diseñado pensando en el segmento al cual se dirige nuestra idea de negocio (familias). 


Descripción del logo: 
Tiene el diseño de  una planta que representa vida y dentro de ella hay una casa, representando los hogares de las familias. Los colores que hemos empleado son el celeste, verde y blanco porque representa la salud y pureza. 
[image: ]Figura N° 6 Logo Healthome
Fuente: Elaboración propia


4.4.2 Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado)
1.      Estrategia de precios:
La estrategia a elegir para esta nueva idea de negocio es una estrategia de precios para un nuevo servicio, los precios establecidos es en referencia a las encuestas realizadas, por otro lado si bien es una novedad existe la posibilidad de que ingresen competidores.  
Esta propuesta maneja una demanda selectiva, donde existe una necesidad.  Existen algunos factores en este caso que puede influir en la sensibilidad del precio como por ejemplo al ser una empresa nueva, no existe una base de cuánto se debería pagar o cobrar. 
Tiene posibilidad de tener una economía a escala.
-         Rápido retorno de la inversión
-         Mercado no explotado
[image: ]          
El 56.3% de los encuestados estarían dispuestos a pagar S/.250 por el servicio mientras que un 14.2 % y un 10.7% estarían a dispuestos a pagar entre S/.300 y S/.100 .
En base a estos resultados podemos armar mezcla de servicios que se de adecuen a las necesidades de nuestros clientes.
4.4.3 Estrategia comunicacional
HEALTHOME se diferenciará debido al valor en salud que brindará a sus clientes, que se transmitirá constantemente en todos los métodos de comunicación. Debemos evidenciar una imagen confiable y seria, para que así nuestros clientes estén satisfechos y por consecuente se realice una recomendación con las personas más cercanas, con esto llegaremos a una base de clientes fieles.
Venta personal:
Lo importante aquí es que nuestros clientes sientan la seguridad de que podemos ingresar a sus casas, por lo cual nuestros trabajadores deben estar correctamente identificados y transmitir una imagen de empresa responsable y seria. Lo que se realizará son visitas periódicas y mapeadas a los distritos que son parte de nuestro público objetivo, con el fin de hacer conocido nuestros servicios de purificación. En estas visitas a hogares se realizará una examinación del hogar, para que se den cuenta de lo sucio que se encuentra el ambiente y enganchar con el servicio de limpieza al instante.
Publicidad:
Entre las herramientas a utilizar tendremos:
·         Redes sociales. - Es vital la interacción con nuestros consumidores sobre los beneficios que le da nuestro servicio, así como también absolver todas sus dudas acerca del producto, el servicio y hasta los precios. También se colgarán anuncios pagados para nuestro público objetivo potencial en las plataformas correspondientes, Facebook, Instragram y Youtube. Generar contenido sobre la salud y enfermedades respiratorias ayudarán a mantener a nuestros seguidores interesados.
·         Revistas. - Se realizará publicidad en revistas con temas de hogar, salud y medicina. Además, en revistas de las principales clínicas y hospitales que permitan concientizar a nuestro público.


·         Web. - Contaremos con una página web donde se colocará noticias de salud, blog de cuidados de la salud y la importancia del buen cuidado del ambiente en el hogar. Todo este contenido será direccionado hacia nuestras principales redes sociales. Con nuestra página web nuestros clientes serán capaces de cotizar un servicio de purificación dependiendo del tamaño de su hogar, el tipo de limpieza que desea y cuánto tiempo. Pondremos publicidad como banners, anuncios y ventanas emergentes, en distintas páginas y blogs de salud y cuidados del hogar.
·         Correo electrónico. - Mediante nuestra base de datos, se mandará publicidad acerca de campañas especiales a nuestros principales clientes con el fin de aumentar la frecuencia de compra y el ticket promedio.
Promoción de Ventas:
·         En nuestras redes sociales se hará una campaña por tiempo limitado en donde se dará una purificación básica de cortesía para los clientes que compartan la publicación, le den like a la página y llenen un formulario de información en nuestra página web. Nos contactaremos con ellos para coordinar la visita, todo esto con el fin de hacer conocer a nuestro servicio y aumentar nuestra base de datos. La promoción es por tiempo limitado y hasta un límite de servicios.
·         Se darán tarjetas especiales a nuestros clientes en las cuales por llegar a 4 purificaciones la 5ta la obtendrán con un 50% de descuento, esto ayudará a incentivar la frecuencia de compra. Entre los términos de los cupones, los cupones tendrán un tiempo limitado de duración para que se llegue al 5to servicio en un menor tiempo, aproximadamente en dos meses.
·         Se pondrán stands previamente coordinados en eventos relacionados con el cuidado de la salud y deporte, como por ejemplo carreras para el público en general. Daremos información correspondiente, descuentos para los asistentes y folletos informativos.
·         Para generar más tráfico en nuestras redes, sortearemos 4 purificaciones gratis para las personas que compartan etiqueten y den like a la publicación. El tiempo estimado de la utilización del premio es de 2 meses.
·         Brindaremos regalos promocionales por la adquisición de nuestros servicios, entre los cuales pueden estar artículos decorativos para el hogar que nos ayuden a la fidelización de nuestros clientes.
Relaciones Públicas:
Al ser una empresa que brinda salud nuestra imagen hacia el público y por ello debe generar la seriedad del sector. Como lograremos trasmitir esta imagen a la sociedad, se realizarán campañas de concientización hacia el público en general, en donde realizaremos pequeños eventos sobre el cuidado de la salud e información sobre enfermedades respiratorias y alergias. Con ayuda de especialistas proporcionado por institutos, centros de alergias y asma ayudaremos a que los afectados puedan tener una vida mejor. Se tendrá que contactar con la prensa para que se propague la buena imagen que generamos en la comunidad.
4.4.4 Estrategia de distribución
Nuestro canal de venta será directo debido a que realizaremos el servicio de transporte de las máquinas hacia los hogares.
Usaremos el entorno digital para la difusión y promoción de nuestros servicios y así llegar a nuestro público objetivo. Aplicaremos venta de paquetes y promociones.


4.5 Plan de Ventas y Proyección de la Demanda
4.5.1 Proyección de la Demanda
Tabla N° 14 Calculo Población – Mercado operativo
 
	Tipo de Mercado
	Características
	Total de Hogares

	Mercado total
	Número de familias en  el distrito de Santiago de Surco, según INEI
	105,900

	Mercado Disponible
	Hogares del NSE A Y B (supuesto 70 %)
	74,130 

	Mercado Operativo
	Compraría la propuesta del producto (OBJETIVO DE MARKETING 3.5%)
	2,595 aprox.


 
	Tipo de Mercado
	Características
	Total de Hogares

	Mercado total
	Número de familias en  el distrito de La Molina, según INEI
	47,200

	Mercado Disponible
	Hogares del NSE A Y B (supuesto 80 %)
	37,760

	Mercado Operativo
	Compraría la propuesta del producto (OBJETIVO DE MARKETING 3.5%)
	1,322 aprox.


         
Por lo tanto la demanda operativa estará compuesta por dos distritos  La Molina y Santiago de Surco, haciendo un total de 3917 hogares para satisfacer en el primer año.


Tabla N° 15 Crecimiento Anual y Mensual - Promedio
	 
	CIFRAS RELATIVAS

	 
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5

	CRECIMIENTO ANUAL
	13%
	15%
	16%
	18%
	20%

	CRECIMIENTO MENSUAL PROMEDIO
	1%
	1%
	1%
	2%
	2%


 
4.5.2 Proyección de Ventas
·         Definimos la capacidad instalada:
-         [image: ]-Número de horas de atención: 9 horas por días
-         -Número de clientes por 3 horas: 8 clientes.
-         -Total de días laborales al mes: 26 días.
-         -Total de meses al año: 12 meses.
-          
·         [image: ]Según el resultado de las encuestas, la mayoría de las personas estarían dispuestos a pagar por nuestro servicio S/.250, siendo una precio base. Consideramos que las personal del NSE « A y B » podrían pagar un poco más.

Proyección de Ventas:
·         Según nuestro escenario base en el 1er. año, tenemos un mercado operativo de 3916, permitiéndonos tener demanda para los diferentes meses.
·         Se ha establecido que en los cuatro primeros meses se atenderá a 208 familias. El incremento de ventas es de manera mensual, calculado según las características estacionales de la idea de negocio.
Se detalla el número de servicios por mes, escenario conservador, en el año 1
[image: ]Tabla N° 16 Proyección de Venta

 
4.5.3 Plan de Ventas
En función al escenario conservador del mercado operativo en el  1er. año, se establece el precio del servicio y de las fragancias según su participación en el mercado.
Tabla N° 17 Plan de Ventas
[image: ]

4.5.4 Presupuesto de Venta
Consideramos que nuestras  ventas  sera en base al 60% para el producto A y 40% para el producto B, como resultado a nuestro presupuesto de ventas nuestro margen para el servicio purificacion basica es de 28.1% y 34.6% para el servicio purificacion premium
[image: ]Tabla N° 18 Presupuesto de venta

[image: ]
 
 
 
 
 
 
 



4.6 Presupuesto de Marketing
Consideramos crear una página web y facebook para llegar a nuestro público objetivo, se tiene en cuenta el incremento anual para efectos de mejoras de página web e inversión en la Fan page de Facebook. Este incremento será del 12% y del 15% según la estimación del crecimiento anual.
[image: ]Tabla N° 19 Presupuesto de Marketing

Capítulo 5. Plan de Operaciones
5.1 Políticas Operacionales
HEALTHOME otorgara a sus clientes un servicio de calidad, donde los clientes no se preocuparán por el tiempo en caso no puedes realizar una limpieza profunda en su hogar, para evitar enfermedades que se da por el ambiente, pues con este servicio se verán resultados positivos para su salud e higiene del hogar.
Los servicios que brindara HEALTHOME, fueron establecidos por la necesidad que tienen las personas de querer cuidar su salud y  vivir en un ambiente menos contaminado, que a diferencia de otras empresas que brindan un servicio de limpieza, son muy básicas y sencillas.
Las políticas del servicio serán las siguientes:
●       La atención será personalizada y de calidad.
●       Brindaremos la confianza necesaria para poder ingresar à los hogares de cada cliente.
●       Se utilizará un una maquina purificadora en todos los servicios que realizaremos.
●       Aquellos clientes que contraten nuestro servicio contaran con la información necesaria del procedimiento de la purificación del aire y tendrán que dar su consentimiento para poder continuar con el servicio.
●       Todos los clientes recibirán el servicio con personal capacitado de la empresa HEALTHOME.
Problemas durante el servicio
o       En caso el cliente no se encuentre en su domicilio para poder ingresar a realizar el servicio, se volverá a pactar un día que no se encuentre copado.
o       En caso se extravié algo del hogar al momento de la realización y finalización del servicio, estará cubierto, pues lo indica en el contrato.


Las políticas operacionales de la empresa están orientadas hacia:
 
Ø      Un excelente servicio al cliente
 
El servicio que brindará HEALTHOME está encaminado aquellos clientes que desean un servicio de calidad y a la misma vez cuidar su salud e higiene en el hogar.
Antes de cada procedimiento de purificación, se realizará una evaluación del ambiente con el cliente presente, para que vea que tan necesario es este servicio que otorgamos.
HEALTHOME no solo se encargará de realizar el servicio, sino que también dará la seguridad de obtener resultados positivos en cuanto a su salud.
Existirá la etapa de post venta, en donde la empresa se contactará con el cliente de manera habitual, para que logre sus metas con mayor facilidad y así mantenerlo fidelizado.
 
Ø      El uso de tecnología de avanzada
 
Los servicios que brindara HEALTHOME en base a la tecnología. Por ello, será necesario el mantenimiento de nuestro producto.
Porque es uso de nuestro producto es clave para la empresa, pues gran parte de la inversión será destinada a la obtención de las maquinas purificadoras, para de esa manera poder asegurar la calidad de nuestro servicio.
 
Ø      Capital humano fidelizarlo con la empresa
 
El equipo humano con el  que trabajaremos en HEALTHOME serán personas seleccionadas por las capacidades y habilidades, así  como  también  la vocación de servicio que tengan con los clientes.
HEALTHOME tendrá un staff de 4 personas que laboraran por tiempo completo. Todo nuestro personal humano contara con los beneficios de ley y sueldo acorde al mercado.


5.1.1 Calidad
Políticas de Calidad
La calidad de HEALTHOME será parte de la política de la empresa que se manejará de manera constante para poder lograr una optima satisfacción en los clientes, pasará por un control y verificaciones aquellas maquinas que obtendremos de los proveedores para de esa manera la calidad del servicio que brindaremos será el adecuado, así mismo, exigiremos a nuestros proveedores tener las fragancias necesarias y nada tóxicos para nuestros clientes. La empresa orientará hacia sus clientes, la gestión y calidad de su servicio. Cumplir con las necesidades de los clientes, mantener una buena calidad en cada servicio que brindaremos, el servicio que otorgaremos se deberá apoyar en las maquinas purificadoras para asegurar un mejor resultado y una excelente calidad en el servicio.
 
5.1.2 Procesos
Política de Procesos
HEALTHOME, se preocupo por establecer bien sus policas de proceso pensando siempre en brindar un servicio de limpieza profunda purificando el aire del hogar y evitando enfermedades
[image: ]La empresa funcionara 9 horas al día, durante 6 días a la semana (lunes a sábado) para poder tener una mayor facilidad de llegada en los horarios de los clientes.
Los especialistas de la limpieza tienen que mantener un servicio de calidad adecuado para poder mantener fidelizados al cliente, es por eso que podrán elegir el plan básico o aromatizado.
Se solicitará todos los datos del cliente, para poder ingresarlo en una base de datos y hacerle seguimiento.
El cliente deberá cumplir con las políticas y términos que la empresa establezca.
Todo cliente deberá realizar el pago una vez realizado el servicio, que podrá hacerlo mediante el medio de pago que eligió al contratar el servicio.
 
5.1.3 Planificación
La planificación la empresa será una de las políticas más importantes, ya que tomara en cuenta la cantidad de servicios solicitados, HEALTHOME, estará siempre atento a todas las inquietudes que tengan nuestros posibles clientes en nuestras páginas web o acercándose al mismo local, otorgándoles una respuesta casi inmediata. Nuestra supervisora de ventas, hará los seguimientos a los contratos que se tengan en el local, pues se contará con un stock de las diferentes fragancias, para utilizarlos en cada servicio que se tenga, aparte de eso también tendrá que planificar las citas y visitas a los domicilios. El servicio debe realizarse en un plazo no mayor a 72 horas dependiendo de la disponibilidad.
 
 5.1.4 Inventarios
Política de Inventarios
La política de inventarios en HEALTHOME, es parte fundamental es por eso que se establecerá un stock de seguridad del 15% de las diferentes fragancias para nuestros servicios y no dejar insatisfechos a nuestros clientes, se harán negocios con los proveedores que cuenten con mayor eficiencia, con respecto a las diferentes fragancias, y además, se cuenta con un almacén ubicado en el mismo local (Santiago de Surco).


5.2 Diseño de Instalaciones
 
5.2.1 Localización de las instalaciones
Hicimos la comparación de dos locales, uno en la Av. Aviación cuadra 4800 y otro en la AV. Tomas Marsano cuadra 1200, donde se elegirá la mejor alternativa.
 
Descripción de los factores
 
Ubicación Estratégica
·         Ubicación Estratégica y local disponible
La ubicación del local debe de contar  con buena afluencia, permitiendo su cercanía con el público objetivo.
·         Seguridad
Nuestro cliente debe sentir seguridad y confianza en nuestro servicio para que con ello nos permita el ingreso a sus casas y obtenga un servicio placentero.
 
Tabla N° 20 Descripción de Factores
	FACTORES
	POND
	C.C. Caminos Chacarilla 
	C.C Caminos del Inca

	%
	PUNTAJE
	POND
	PUNTAJE
	POND

	Alquier
	25
	2
	0.5
	3
	0.8

	Tamaño del local
	20
	3
	0.6
	0
	0

	Gastos de municipales
	15
	3
	0.5
	2
	0.3

	Población
	20
	2
	0.4
	3
	0.6

	Medios de transporte
	10
	2
	0.2
	2
	0.2

	Seguridad
	10
	3
	0.3
	3
	0.3

	TOTALES
	100
	15
	2.5
	13
	2.2


 


De acuerdo al Método de Ranking de Factores el local de la Av. Aviación es la que tiene la ponderación más alta, ese resultado nos indica que es el lugar idóneo para la ubicación de nuestro local.
Por lo tanto la dirección estratégica será AV. AVIACIÓN 4800 - SANTIAGO DE SURCO, ahí funcionará la oficina de atención y administrativa.
 
Figura N° 7 Ubicación Del Local Comercial
 
[image: ]
Fuente: Google Maps
 
El mismo que cuenta con 30m² de área total y se encuentra ubicado en una zona bastante comercial y de fácil acceso para nuestros clientes.


 
Figura N° 8 Ubicación Geográfica Del Local Comercial
[image: ]     
Fuente: Google Maps
5.2.2 Capacidad de las instalaciones
·         Nuestro local tendra una extensión de 45 m² con un aforo de 9 personas, de los cuales 25 m² serán destinados para operaciones y almacén, 10 m² para atención y 10 m² para oficinas.
 
·         El local de atención tendrá el siguiente horario: lunes a viernes de 8:00 am a 5:00 pm y los sábados 9am a 1pm. 
 
Cuadro Resumen:
	N° de Personal
	N° de Equipos
	Cantidad de servicio por día
	Días por semana
	Días al mes

	4
	5
	2
	5
	20


 
Aclaraciones:
El colaborador destinará un día para captar clientes, puede ser por medio de telemarketing o realizando muestras en las casas.
Se comprará un equipo adicional por un tema de precaución al servicio.
5.2.3 Distribución de las instalaciones
Local de atención/Oficina.-
En el Lay Out del negocio consta de un área de 45m²,  con un AFORO de 9 personas. Contiene una sala de espera para los clientes, una oficina de counter, dos áreas de servicios higiénicos, un almacén pequeño y una oficina donde se encontrará el área administrativa y contable de la empresa.
 
[image: ]  Figura N° 9 Plano Del local
Fuente: Elaboración propia


5.3 Especificaciones Técnicas del Producto / servicio
HEALTHOME brindará dos tipos de servicios:
 
·         Descripción del servicio básico : 
 
Tabla N° 21 Especificaciones Servicio  Básico
	ANTES
	DURANTE 
	DESPUÉS

	1.- Base de Datos
	1.- Cotizaciones de la visita
	1.- Control de equipo de retorno 

	2.- Diseño de Flier y post
	2.-Preparación de materiales
	2.- Mantenimiento

	3.- Campaña de Redes Sociales
	3.- Definición de rutas
	3.- Verificación del pago

	4.- Carta de presentación
	4.- Equipamiento en el vehículo
	4.- Llamada de calidad

	5.- Presentación de Brochures
	5.- Formato de conformidad
	5.- Actualización de la base de datos

	6.- Citas
	6.- Concretar con el cliente las citas
	6.- Recordatorio del servicio

	7.- Presentación
	7.- Ejecución del servicio
	7.- Actualización de los datos

	8.- Cotización
	8.- Pago del servicio
	 

	9.- Aprobación y orden
	9.- Apta de conformidad del servicio
	 

	 
	10.- Retorno de los servicios con guía
	 

	 
	11.- Almacenamiento
	 


 


·         Descripción del servicio premium : 
 
Tabla N° 22 Especificaciones Servicio Premium
	ANTES
	DURANTE 
	DESPUÉS

	1.- Base de Datos
	1.- Cotizaciones de la visita
	1.- Control de equipo de retorno 

	2.- Enviar correo con las ofertas
	2.-Preparación de materiales
	2.- Mantenimiento

	3.- Diseño de Flier y post
	3.- Definición de rutas
	3.- Verificación del pago

	4.- Campaña de Redes Sociales
	4.- Equipamiento en el vehículo
	4.- Llamada de calidad

	5.- Ingreso de plan de referidos
	5.- Formato de conformidad
	5.- Actualización de la base de datos

	6.- Carta de presentación
	6.- Concretar con el cliente las citas
	6.- Recordatorio del servicio

	7.- Presentación de Brochures
	7.- Ejecución del servicio
	7.- Actualización de los datos

	8.- Citas
	8.- Uso de aromatizadores
	8.- Post venta

	9.- Presentación
	9- Pago del servicio
	 

	10.- Cotización
	10.- Apta de conformidad del servicio
	 

	11- Aprobación y orden
	11.- Entrega de tarjeta de fidelización
	 

	 
	12.- Ingresos a programas de fidelización
	 

	 
	13.- Retorno de los servicios con guía
	 

	 
	14.- Almacenamiento
	 

	 
	15.- Retorno de los servicios con guía
	 

	 
	16.- Almacenamiento
	 


 


 
Ahora se describe los productos a emplear para el desarrollo de nuestro servicio:
 
Tabla N° 23 Descripción Maquina Rainbow
	NOMBRE
	SERVICIO
	DESCRIPCIÓN
	BENEFICIO

	 
 
 
MÁQUINA RAINBOW
	 
 
[image: ]
 
	 
Es una máquina purificadora del ambiente, que con la ayuda del agua atrapa la suciedad.
Potencia: 1.3HP
Gira:  23.000 RPM
Peso : 18 kilos
Contenido: 6 funciones por día.
 
	 
Higieniza a profundidad y elimina la suciedad.
 
Ayuda a la prevención de enfermedades respiratorias y alergias, mejorando la calidad de vida de las personas.


 
 
 
 
 
 


 
Tabla N° 24 Descripción Aromatizadores
	 
NOMBRE
	 
PRODUCTO
	 
PRESENTACIÓN
	 
DESCRIPCION

	 
 
 
 
 
AROMATIZADORES
	 
 
 
 
[image: ]
 
	Nuestros aromas  contienen olores naturales como: Eucalipto, Vainilla , Manzana y Pino
Tamaño de la caja:
(I x a x alt): 18cm x 12 cm x18.0cm
Color: Celeste con diseño de letras plateadas.
Contenido : 4 unidades
	 
Brinda un aroma relajante y saludable, permitiendo sentir paz y tranquilidad en el hogar.
Ayuda a tener aire limpio y fresco.


 


5.4 Mapa de Procesos y PERT
 
Figura N° 10 Mapa De Procesos
[image: ]
Fuente: Elaboración propia
 
[image: ]


[image: ] Figura N° 11 Diagrama De PERT 
 Fuente: Elaboración propia
 
Flujograma
 
[image: ]Figura N° 12 Proceso De Venta
Fuente: Elaboración propia
 
5.5 Planeamiento de la Producción
5.5.1 Gestión de compras y stock
·         Se realizará una inversión única para la adquisición de las máquinas para el servicio y la de repuesto. Se volverá a comprar las maquinas una vez concluida la vida útil de estas.
·         Se tendrá dos de cada tipo de accesorios para cada aspiradora.
·         Las compras de implementos para el desarrollo de la limpieza, como los guantes se harán de manera mensual.
·         La compra de las fragancias se realizará se manera mensual y dependiendo de la demanda y al stock.
5.5.2 Gestión de la calidad
·         Se realizarán encuestas NPS para medir la satisfacción de nuestros clientes después de realizar el servicio.
·         El supervisor de los operadores medirá la calidad estandarizada del servicio y hará una evaluación de cada uno.
·         Se contactará con los clientes para solventar sus dudas y saber en que podemos mejorar.
·         Es obligatorio realizar un protocolo de saludo y despedida con los clientes.
·         Los operadores se dirigirán hacia los clientes antes, durante y después con un lenguaje apropiado y cortés.
·         Se regalarán stickers que identifiquen a los hogares de lugares libres de aire contaminado.
5.5.3 Gestión de los proveedores
·         Nuestro único proveedor de las maquinas aspiradoras es el distribuidor autorizado “DREAM POWER”, en donde haremos la adquisición de estas y accesorios.
·         Las fragancias también serán adquiridas de nuestro proveedor DREAM POWER
·         Los guantes serán adquiridos en compras con mayoristas (Makro).


5.6 Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo.
Para realizar los servicios se requiere de los siguientes activos fijos a continuación los detallamos en el siguiente cuadro, donde también especificamos la cantidad, la marca, proveedor y el precio de cada uno de ellos.
 
ACTIVOS FIJOS (TANGIBLES
 
[image: ]Tabla N° 25 Activos fijos - Tangibles [image: ]
 
Tabla N° 26 Activos Fijos Administativos
[image: ]
ACTIVOS INTANGIBLES)
 
Tabla N° 27 Activos Intangibles
[image: ]
 
5.7 Estructura de costos de producción y gastos operativos.
Tabla N° 28 Costo De Producción
[image: ]
 
[image: ]Tabla N° 29 Gastos Operativos
 
 
 
              
 
 
Capítulo 6. Estructura organizacional y recursos humanos
6.1 ObjetivosOrganizacionales
 
·      Crear un clima organizacional agradable desde el inicio del negocio y este mantenerlo, ya que con eso lograremos la satisfacción de nuestros trabajadores, tambien los apoyaremos a que estos cumplan con sus objetivos personales.
·      Se dará capacitación a los colaboradores con las nuevas tendencias, para que puedan tener un mejor trato con los clientes, por ejm, en atender de la mejor manera los reclamos, consultas o sugerencias.
·         Fomentar el conocimiento y cumplimiento  del código ético de la empresa.
·         Seleccionar al personal con las habilidades que requiere cada puesto de trabajo, impulsando su desarrollo personal y profesional.
·         Por el cumplimiento de las métas que la organización le interponga al trabajador a estos se le motivara intrínsecamente y extrínsecamente.
·      Motivar la integración de nuestro personal mediante el reconocimiento e incentivos económicos para mejorar su nivel de vida.
·      Mantener presente los valores y comportamiento  en la organización.
·      Formar un equipo de trabajo eficiente que cumpla con los mayores estándares y resultado en su gestión.
·       Coordinar con las distintas áreas de la empresa sus necesidades de recursos humanos y de suministros, contribuyendo a que se alcancen los objetivos de la empresa.
·      Se va implementar un plan de cultura organizacional con el fin de dar conocer a nuestros empleados la visión, misión, objetivos y procesos a seguir de la empresa. Se medirá la aplicación cuantitativamente a través de encuestas personales a los colaboradores.
 
6.2 Naturaleza de la Organización
Hemos decidido constituir una Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C.) ya que se adapta al tipo de empresa que vamos a desarrollar.
·         No tendremos acciones inscritas en el Registro Público de Mercados de Valores.
·         HELTHOME esta conformada por 4 accionistas que participarán de forma activa y directa en la administración, gestión y representación de la misma, se cumple con la caracteristica que tiene esta sociedad (como minimo 2 socios y no mas de  20).
·         Los órganos administrativos son Junta General de Accionistas, Directorio (opcional) y Gerencia.
·         El Capital Social está representado por acciones nominativas y se conforma con los aportes (en bienes y/o en efectivo) de los socios, quienes no responden personalmente por las deudas sociales.
·         Se impone el derecho de adquisición preferente por los socios, a menos que el estatuto disponga lo contrario.
6.2.1 Organigrama
6.2.2 Diseño de Puestos y Funciones
 
	A.     DATOS DEL PUESTO. (Indicar la información general de la posición)

	Nombre del puesto:
	ADMINISTRACIÓN GERENCIAL

	Área:
	Gerencial

	Jefe Inmediato:
	Jerárquicamente
	Funcionalmente

	Junta de Accionistas
	-

	Supervisa a:
	Jerárquicamente
	Funcionalmente

	Jefatura comercial, operaciones y finanzas
	-

	B.     MISIÓN. (Responde a la pregunta ¿Para que existimos dentro de la organización? ¿Cuál es el valor que le agregamos a la empresa? ¿Cómo contribuyo a mis clientes internos y/o externos?)

	·        Velar por el correcto funcionamiento de la organización.

	C.     RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO. (Responde a la pregunta: ¿Para qué lo hace? Es la explicación de las actividades más características del puesto)

	·        Supervisar el buen manejo y operación de la empresa, corrigiendo algunos alcances presentados para el logro de objetivos.

	D.     FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO. (Responde a las preguntas: ¿Qué es lo que hace? / ¿Qué es lo que hace en la posición?/ ¿Cuáles son sus actividades?, y con qué frecuencia las realiza)

	1.      Realiza reportes del funcionamiento de la empresa a la junta de accionistas.

	2.      Propone procedimientos para el mejor funcionamiento de las actividades relacionadas con la administración, operaciones y finanzas de la empresa.

	3.      Garantiza una comunicación horizontal entre las diferentes gerencias.


 


	E.     FORMACIÓN. (Es el nivel académico mínimo requerido para la posición. Marcar con “x” la correspondiente y luego especificar)

	Profesión/Ocupación:
	Ingeniero Industrial

	Grado de Instrucción: (Marcar con “x”)
	Especificar Grado

	Secundaria Completa
	 
	 

	Técnico (Estudiante, Egresado, Titulado)
	 
	 

	Superior (Estudiante, Egresado, Bachiller, Titulado, 
Colegiado)
	x
	 

	Otros (Cursos, Diplomados, Maestrías)
	 
	Magíster 

	F.      FORMACIÓN. (Es el nivel académico mínimo requerido para la posición. Marcar con “x” la correspondiente y luego especificar)

	Profesión/Ocupación:
	Ingeniero Industrial

	Grado de Instrucción: (Marcar con “x”)
	Especificar Grado

	Secundaria Completa
	 
	 

	Técnico (Estudiante, Egresado, Titulado)
	 
	 

	Superior (Estudiante, Egresado, Bachiller, Titulado, 
Colegiado)
	x
	 

	Otros (Cursos, Diplomados, Maestrías)
	 
	Magíster 


	G.     EXPERIENCIA. (Se debe describir en años, la experiencia mínima requerida. Marcar con “x”)

	Entre 1 y 2 años 
	Entre 2 y 3 años
	Entre 3 y 5 años 
	Entre 5 a 10 años
	Más de 10 años


 
 
 
 
 
 
 
 
	H.     UBICACIÓN Y CONDICIONES. (Ubicación especifica de la posición y  condiciones bajo los que el puesto se va a desarrollar. Marcar con “x”)

	Lima
	Provincia
	Extranjero
	 
	 
	 

	x
	 
	 
	 
	 
	 

	¿El puesto realiza viajes por motivos de trabajo?
	SI
	 
	NO
	x
	 

	¿El puesto requiere movilizarse de su ambiente de trabajo cotidiano?
	SI
	 
	NO
	x
	 

	Autonomía del puesto. (Intensidad de la supervisión recibida)

	Supervisión habitual: supervisión estrecha, actúa bajo una guía sostenida del jefe directo
	 

	Supervisión intermedia: supervisión periódica, actúa bajo metas trazadas
	 

	Supervisión amplia: supervisión general, actúa por objetivos planteados trimestralmente
	x

	I.        COMPETENCIAS. (Son el conjunto de habilidades, conocimientos y conductas que permiten el desempeño óptimo del puesto.  Se describen las competencias que son relevantes para la empresa (competencias organizacionales)).

	Competencias Profesionales

	·         Especialidad en Industrial

	·         Especialidad en Marketing

	·         Especialidad en Venta Horizontal

	Competencias Laborales

	·         Planeamiento estratégico

	·         Sistema de Información

	·         Presupuesto Maestro

	Competencias Personales

	·         Negociador

	·         Liderazgo Transformador

	·         Trabajo en equipo


 
 
 
 
 
	J.       ORGANIGRAMA. (Ubicación de la posición dentro del organigrama de la organización)

	


 
 
	A.    DATOS DEL PUESTO. (Indicar la informacion general de la posición)

	Nombre del puesto:
	Jefe Comercial

	Área:
	Comercial

	Jefe Inmediato:
	Jerárquicamente
	Funcionalmente

	Administrador Gerencial 
	-

	Supervisa a:
	Jerárquicamente
	Funcionalmente

	Promotores
	-

	 

	B.     MISIÓN. (Responde a la pregunta ¿Para qué existimos dentro de la organización? ¿Cuál es el valor que le agregamos a la empresa? ¿Cómo contribuyo a mis clientes internos y/o externos?)

	·        Cumplir las metas de captación y ejecución establecido por la organización.

	C.    RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO. (Responde a la pregunta: ¿Para qué lo hace? Es la explicación de las actividades más características del puesto)

	·        Supervisar del desempeño de los promotores en el desarrollo de sus actividades.

	D.    FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO. (Responde a las preguntas: ¿Qué es lo que hace? / ¿Qué es lo que hace en la posición?/ ¿Cuáles son sus actividades?, y con qué frecuencia las realiza)

	1.      Realiza reportes de los servicios ejecutados y programados.

	2.      Realiza reportes del marketing de la empresa.

	3.      Garantiza una comunicación horizontal entre sus promotores.

	E.     FORMACIÓN. (Es el nivel académico mínimo requerido para la posición. Marcar con “x” la correspondiente y luego especificar)

	Profesión/Ocupación:
	Administración de Empresas

	Grado de Instrucción: (Marcar con “x”)
	Especificar Grado

	Secundaria Completa
	 
	 

	Técnico (Estudiante, Egresado, Titulado)
	 
	 

	Superior (Estudiante, Egresado, Bachiller, Titulado, 
Colegiado)
	x
	 

	Otros (Cursos, Diplomados, Maestrías)
	 
	Diplomados


 
	F.     CONOCIMIENTOS. (Incluye conocimientos que tenga la persona  que sean necesarios para desempeñarse en el puesto. Marcar con “x”)

	Conocimiento de Idiomas
	Conocimiento de Informática

	 
	Avanzado
	Intermedio
	Básico
	 
	Avanzado
	Intermedio
	Básico

	1.      Ingles
	 
	x
	 
	1.      Office
	 
	X
	 

	G.    EXPERIENCIA. (Se debe describir en años, la experiencia mínima requerida. Marcar con “x”)

	Entre 1 y 2 años 
	Entre 2 y 3 años
	Entre 3 y 5 años 
	Entre 5 a 10 años
	Más de 10 años

	 
	 
	X
	 
	 


 
 
 
 
 
	H.    UBICACIÓN Y CONDICIONES. (Ubicación especifica de la posición y  condiciones bajo los que el puesto se va a desarrollar. Marcar con “x”)

	Lima
	Provincia
	Extranjero
	 
	 
	 

	x
	 
	 
	 
	 
	 

	¿El puesto realiza viajes por motivos de trabajo?
	SI
	 
	NO
	x
	 

	¿El puesto requiere movilizarse de su ambiente de trabajo cotidiano?
	SI
	 
	NO
	x
	 

	Autonomía del puesto. (Intensidad de la supervisión recibida)

	Supervisión habitual: supervisión estrecha, actúa bajo una guía sostenida del jefe directo
	 

	Supervisión intermedia: supervisión periódica, actúa bajo metas trazadas
	 

	Supervisión amplia: supervisión general, actúa por objetivos planteados trimestralmente
	x

	I.       COMPETENCIAS. (Son el conjunto de habilidades, conocimientos y conductas que permiten el desempeño óptimo del puesto.  Se describen las competencias que son relevantes para la empresa (competencias organizacionales)).

	Competencias Profesional

	·         Técnica de Ventas

	·         Servicio al cliente

	·         Microsoft

	Competencias Laborales

	·         Planeamiento Comercial

	·         Presupuesto de Ventas

	·         Estimaciones de Demanda

	Competencias Personales

	·         Liderazgo 

	·         Agresividad Comercial

	·         Persuasivo


 
 


	J.      ORGANIGRAMA. (Ubicación de la posición dentro del organigrama de la organización)


 
	A.    DATOS DEL PUESTO. (Indicar la información general de la posición)

	Nombre del puesto:
	Jefe de Operaciones

	Área:
	 Operaciones

	Jefe Inmediato:
	Jerárquicamente
	Funcionalmente

	Administrador Gerencial
	-

	Supervisa a:
	Jerárquicamente
	Funcionalmente

	-
	-

	 

	B.     MISIÓN. (Responde a la pregunta ¿Para que existimos dentro de la organización? ¿Cuál es el valor que le agregamos a la empresa? ¿Cómo contribuyo a mis clientes internos y/o externos?)

	·        Cumplir con los correctos procesos de la organización.

	C.    RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO. (Responde a la pregunta: ¿Para qué lo hace? Es la explicación de las actividades más características del puesto)

	·        Supervisar la logística y desarrollo operativo de la empresa.


 


	D.    FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO. (Responde a las preguntas: ¿Qué es lo que hace? / ¿Qué es lo que hace en la posición?/ ¿Cuáles son sus actividades?, y con qué frecuencia las realiza)

	1.      Realiza los despachos de pedidos de aromatizadores y vela por el mantenimiento de las máquinas.

	2.      Compra los insumos (aromatizadores) para el desarrollo de las actividades de la organización.

	3.      Analiza y propone nuevos proveedores, buscando el beneficio de la empresa.

	E.     FORMACIÓN. (Es el nivel académico mínimo requerido para la posición. Marcar con “x” la correspondiente y luego especificar)

	Profesión/Ocupación:
	Profesional en Comercio Exterior  

	Grado de Instrucción: (Marcar con “x”)
	Especificar Grado

	Secundaria Completa
	 
	 

	Técnico (Estudiante, Egresado, Titulado)
	 
	 

	Superior (Estudiante, Egresado, Bachiller, Titulado, 
Colegiado)
	x
	 

	Otros (Cursos, Diplomados, Maestrías)
	 
	Diplomados


 
	F.     CONOCIMIENTOS. (Incluye conocimientos que tenga la persona  que sean necesarios para desempeñarse en el puesto. Marcar con “x”)

	Conocimiento de Idiomas
	Conocimiento de Informática

	 
	Avanzado
	Intermedio
	Básico
	 
	Avanzado
	Intermedio
	Básico

	2.      Ingles
	 
	x
	 
	2.      Office
	 
	X
	 


 
 
 
 
 
 
 


	G.    EXPERIENCIA. (Se debe describir en años, la experiencia mínima requerida. Marcar con “x”)

	Entre 1 y 2 años 
	Entre 2 y 3 años
	Entre 3 y 5 años 
	Entre 5 a 10 años
	Más de 10 años

	 
	 
	X
	 
	 


 
	H.    UBICACIÓN Y CONDICIONES. (Ubicación especifica de la posición y  condiciones bajo los que el puesto se va a desarrollar. Marcar con “x”)

	Lima
	Provincia
	Extranjero
	 
	 
	 

	x
	 
	 
	 
	 
	 

	¿El puesto realiza viajes por motivos de trabajo?
	SI
	 
	NO
	x
	 

	¿El puesto requiere movilizarse de su ambiente de trabajo cotidiano?
	SI
	 
	NO
	x
	 

	Autonomía del puesto. (Intensidad de la supervisión recibida)

	Supervisión habitual: supervisión estrecha, actúa bajo una guía sostenida del jefe directo
	 

	Supervisión intermedia: supervisión periódica, actúa bajo metas trazadas
	X

	Supervisión amplia: supervisión general, actúa por objetivos planteados trimestralmente
	 

	I.       COMPETENCIAS. (Son el conjunto de habilidades, conocimientos y conductas que permiten el desempeño óptimo del puesto.  Se describen las competencias que son relevantes para la empresa (competencias organizacionales)).

	Competencias Profesional

	·         Profesional en Comercio Exterior

	·         Logistica

	·         Operaciones

	Competencias Laborales

	·         Plan de Compras

	·         Análisis de Stock

	·         Distribución y tráfico

	Competencia Personal

	·         Organizado

	·         Proactivo

	·         Orientado en la eficiencia


 
	A.    ORGANIGRAMA. (Ubicación de la posición dentro del organigrama de la organización)


 
	A.    DATOS DEL PUESTO. (Indicar la información general de la posición)

	Nombre del puesto:
	Jefe de Administración y Finanzas

	Área:
	Administración y finanzas

	Jefe Inmediato:
	Jerárquicamente
	Funcionalmente

	Administrador Gerencial
	-

	Supervisa a:
	Jerárquicamente
	Funcionalmente

	-
	-

	 

	B.     MISIÓN. (Responde a la pregunta ¿Para que existimos dentro de la organización? ¿Cuál es el valor que le agregamos a la empresa? ¿Cómo contribuyo a mis clientes internos y/o externos?)

	·        Reportar la administración y finanzas de la empresa.

	C.    RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO. (Responde a la pregunta: ¿Para qué lo hace? Es la explicación de las actividades más características del puesto)

	·        Supervisar el manejo contable y financiero de la empresa


 


	D.    FUNCIONES ESPECÍFICAS DEL PUESTO. (Responde a las preguntas: ¿Qué es lo que hace? / ¿Qué es lo que hace en la posición?/ ¿Cuáles son sus actividades?, y con qué frecuencia las realiza)

	1.      Control de administación financiera de la empresa.

	2.      Presupuesto económico de la organización.

	3.      Control de la administración

	E.     FORMACIÓN. (Es el nivel académico mínimo requerido para la posición. Marcar con “x” la correspondiente y luego especificar)

	Profesión/Ocupación:
	Administración de empresas o finanzas

	Grado de Instrucción: (Marcar con “x”)
	Especificar Grado

	Secundaria Completa
	 
	 

	Técnico (Estudiante, Egresado, Titulado)
	 
	 

	Superior (Estudiante, Egresado, Bachiller, Titulado, 
Colegiado)
	x
	 

	Otros (Cursos, Diplomados, Maestrías)
	 
	Diplomados


 [image: ]
	F.     CONOCIMIENTOS. (Incluye conocimientos que tenga la persona  que sean necesarios para desempeñarse en el puesto. Marcar con “x”)

	Conocimiento de Idiomas
	Conocimiento de Informática

	 
	Avanzado
	Intermedio
	Básico
	 
	Avanzado
	Intermedio
	Básico

	3.      Ingles
	 
	x
	 
	3.      Office
	 
	X
	 

	G.    EXPERIENCIA. (Se debe describir en años, la experiencia mínima requerida. Marcar con “x”)

	Entre 1 y 2 años 
	Entre 2 y 3 años
	Entre 3 y 5 años 
	Entre 5 a 10 años
	Más de 10 años

	 
	 
	X
	 
	 


 
 
 
 
 
	H.    UBICACIÓN Y CONDICIONES. (Ubicación especifica de la posición y  condiciones bajo los que el puesto se va a desarrollar. Marcar con “x”)

	Lima
	Provincia
	Extranjero
	 
	 
	 

	x
	 
	 
	 
	 
	 

	¿El puesto realiza viajes por motivos de trabajo?
	SI
	 
	NO
	x
	 

	¿El puesto requiere movilizarse de su ambiente de trabajo cotidiano?
	SI
	 
	NO
	x
	 

	Autonomía del puesto. (Intensidad de la supervisión recibida)

	Supervisión habitual: supervisión estrecha, actúa bajo una guía sostenida del jefe directo
	 

	Supervisión intermedia: supervisión periódica, actúa bajo metas trazadas
	X

	Supervisión amplia: supervisión general, actúa por objetivos planteados trimestralmente
	 

	I.       COMPETENCIAS. (Son el conjunto de habilidades, conocimientos y conductas que permiten el desempeño óptimo del puesto.  Se describen las competencias que son relevantes para la empresa (competencias organizacionales)).

	Competencias Profesional

	·         Técnica financiera

	·         Sistema d información

	·         Administración

	Competencias Laborales

	·         Mejora del proceso

	·         Planeamiento

	·         Control de la gestión

	Competencia Personal

	·         Capacidad de negociación

	·         Trabajo en equipo

	·         Organizado


 
 
 
	J.      ORGANIGRAMA. (Ubicación de la posición dentro del organigrama de la organización)

	 



 


 
6.3 Políticas Organizacionales
Nuestras políticas organizacionales están deliberadas para que todos los colaboradores de la empresa tengan una orientación hacia donde se quiere llegar, estas deben divulgadas, entendidas y respetadas con responsabilidad. Todo esto ayudara mantener a nuestros trabajadores motivados con objetivos propuestos, lo que facilitara el desarrollo de las estrategias planteadas y evitar cometer errores frecuentemente. Entre las políticas de recursos humanos tenemos las siguientes en el planeamiento de Gestión humana.
 
6.4 Gestión Humana
6.4.1 Reclutamiento
El reclutamiento o como en la actualidad se identifica “Atracción” será de manera externa en un comienzo, en donde facilitaremos a nuestros candidatos poder postular a las ofertas laborales mediante bolsas de trabajo en línea, en las cuales utilizaremos las más conocidas:
·         Bumeran
·         Laborum
·         Aptitus
·         Indeed
·         Computrabajo
Todos los candidatos deben cumplir con el perfil del puesto ya realizado. También se recibirá referidos de socios de la empresa y también candidatos que por su propia voluntad vayan a dejar su CV.


6.4.2 Selección, contratación e inducción
Selección
Para la selección el área de RRHH se apoyará en el perfil del puesto para realizar las pruebas necesarias para evaluar a los postulantes, estos perfiles se realizarán según el requerimiento de la organización para necesitar nuevos trabajadores. Entre las pruebas tendremos las siguientes:
·         Pruebas Psicotécnicas, las cuales servirán medir las capacidades del candidato en función a sus aptitudes.
·         Pruebas Profesionales, se medirá el desempeño de los candidatos basado en conocimientos y habilidades.
·         Dinámicas grupales, de ser necesarias ante alguna posible gran demanda de postulantes.
Una vez pasadas las pruebas se pasará a realizar las entrevistas correspondientes con los encargados de recursos humanos y posteriormente con los jefes directos del puesto al cual se vaya a desempeñar el candidato. Una vez elegido al más adecuado al perfil del puesto se le informara mediante un correo y una llamada a su celular para luego coordinar con este una reunión.
Contratación 
Una vez contactado con el postulante elegido se le dará fechas en las cuales deberá presentar documentos y certificados correspondientes, como antecedentes penales y policiales, copia de su DNI, exámenes médicos y declaraciones juradas.
Llegado el día en el cual se firmará el contrato se le es citado al centro de trabajo para brindarle más información sobre las políticas de la organización, horarios de trabajo, costumbre, permisos, etc y pasar mostrarle el ambiente de trabajo. Ese mismo día se le dará el uniforme que utilizara (si es que es un operario de limpieza) para que pueda estar correctamente identificado además de un fotocheck. Estos implementos no serán del cobro al personal.
 


Inducción
Se realizará una pequeña inducción el mismo día que el postulante firma el contrato, en donde el jefe directo le informará más a fondo sobre sus responsabilidades del día a día, políticas de vestimenta y normas.
Un pequeño recorrido por las instalaciones mostrándole donde se ubica que cosas y como hay que dejarlas o utilizarlas, de forma breve.  También se le presentara con sus compañeros de trabajo y algunos miembros de la organización. 
 
6.4.3 Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño
Capacitación
·         La capacitación sera constante dentro de su centro de trabajo, seran presenciales. Sobretodo si somos una empresa servicio, estar enfocado en la atención al cliente y en la utilizacion de las herramientas que se utilizaran para la purificación del aire. Dichas capacitaciones ser realizar trimestralmente.
·         Se realizara capacitación mediante charlas de salud, ya que nuestra empresa esta enfocado en el bienestas y prevension de enfermedades. Estas chalas se realizaran en conferencias gratuitas.
 
	CAPACITACIONES
	 

	Capacitaciones trimestralmente
	S/ 900.00

	Charlas de salud 
	Gratuitas


 
Desarrollo 
·         Para aquellos trabajadores que se encuentren estudiando, se les podra ayudar con los horarios, para que de esa manera puedan estar preparados y asumir nuevas posiciones, para que de esa manera puedan  desarrollarse haciendo lineas de carrera dentro de la empresa. 
·         Nuestra empresa estara enfocada en dar prioridad aquellos colaboradores de la empresa si es que se abren nuevos puestos, pues para eso se les ira preparando constantemente. 


Evaluación de desempeño 
·         Se realizara evaluacion de desempeño a los colaboradores 2 veces al año, para que de esa manera pueda servir como un feedback y puedan mejorar en algunas competencias que pide la organización. Se utilizara un plantilla en la cual identificaresmos las competencias que debe tener cada colaborador. El maximo puntaje sera de 5.
 
6.4.4 Motivación
Nuestro grupo humano es uno de los recursos más importante con lo que cuenta la empresa, porque dependemos de ellos para que nuestra empresa pueda tener éxito, pues si ellos están comprometidos y tienen puesto la camiseta nuestra empresa podrá alcanzar el éxito.
[image: ]Tabla N° 30 Evaluación De Desempeño
 
HEALTHOME cuenta con un personal joven que desea superarse, pero también son más propensas a cambiar de trabajo constantemente si no tienen un buen clima laboral o más importante aún motivados en su centro de trabajo.
 
·         Reconocimientos verbal y escrito por los logros alcanzados.
·         Se realizaran reuniones trimestrales para poder compenetrarnos como equipo. 
·         Por el día de su cumpleaños se les otorgara medio dia libre.
·         Se trabajara con un bono mensual de s/. 70 al trabajador que sea puntual en sus horarios laborales, para de esa manera incentivar la responsabilidad.
·         Se premiara al colaborador que tenga ideas innovadoras para poder mejorar el negocio con un dia libre.
·         Se tomara siempre en cuenta aquellas sugerencias y en caso sea posible, ponerlo en marcha y otorgarle reconocimiento.
·         Se le realizara feedback constantemente para que puedan reforzar aquellas competencias que pide la empresa.
 
 




6.4.5 Sistema de remuneración
Nuestra empresa según normativa sería una micro es por eso que según ley tendrías estos derechos como trabajadores:
 
-          [image: ]Remuneración mínima vital
-          Jornada de trabajo de 8 horas.
-          Descanso semanal y en días feriados.
-          Remuneración por trabajo en sobretiempo.
-          Descanso vacacional de 15 días calendarios (según Régimen Especial).
-          Cobertura a seguridad social a través del Essalud (9%)
-          Contaremos con trabajadores independientes, estos emitirán recibo por Honorarios.              
 
[image: ]Tabla N° 31 Remuneracion

6.4.6 Estructura de gastos de RR.HH.
A continuación mostramos un cuadro que nos muestre los gastos que se generan por las siguientes razones: Las capacitaciones que realizaremos al personal, serán trimestralmente, las reuniones de integración son de vital importación para que el personal se sienta más famirializado con la organización están será trimestralmente, el bono de puntualidad es una motivación extrínseca y por ultimo haremos una pequeña reunión a nuestros colaboradores que durante el mes cumplan años.
 
[image: ]Tabla N° 32 Estructura De Gastos 
Capítulo 7. Plan económico-financiero
7.1 Supuestos
Dentro del análisis financiero que hemos estructurado se han considerado los siguientes supuestos: 
·         El horizonte de nuestro proyecto es de 5 años.
·         Incremento de las ventas. Consideramos que nuestro servicio tendrá una aceptación positiva y por ello determinamos su crecimiento anual de la siguiente manera: 13%, 15%, 16%, 18% y 20%  para cada año estudiado. Esto es beneficioso porque aumenta el margen de utilidad.
 
 
 


7.2 Inversión en activos 
 
[image: ]Tabla N° 33 Inversión Tangibles e Intangiles 
[image: ][image: ]
 


7.3 Proyección de ventas
ventas proyectas a 5 años:
[image: ]Tabla N° 34 Proyección De Ventas
[image: ]
 
 
[image: ]
 

7.4 Cálculo del capital de trabajo
 
Tabla N° 35 Capital De Trabajo [image: ]
 
 


7.5 Estructura de financiamiento 
Nuestro financiamiento representa un 56% y lo restante será por aporte de capital
[image: ]Tabla N° 36 Financiamiento

7.6 Estados Financieros 
 
 
Tabla N° 37 Estado de Situación Financiera Healthome
[image: ]                            
 
 
 
 
 
 
 
Tabla N° 38 Estado De Ganancias y Perdidas Healthome[image: ]
 
 
 
 
 
 


7.7 Flujo Financiero
 
Tabla N° 39 Cálculo del flujo de caja financiero Healthome
[image: ]
 


7.8 Tasa de descuento accionistas y wacc
[image: ]Tabla N° 40 Cálculo del COK Y WACC 
 
 
 
[image: ]
 
7.9 Indicadores de rentabilidad
[image: ]
7.10 Análisis de riesgo
7.10.1 Análisis por escenarios
·         Escenario Conservador.-  Muestra el resultado de nuestro proyecto.
·         Escenrario Pesimista.- Se consideraron el cambio de dos variables: precio de venta (S/.185) y el crecimiento del mercado (8%)
·         Escenario Optimista.- Se consideraron el cambio de dos variables: precio de venta  (S/.445) y el crecimiento del mercado (15%)
Tabla N° 41 Escenarios Por Variables [image: ]
 
              
7.10.2 Análisis de punto de equilibrio
[image: ] Tabla N° 42 Punto de Equilibrio en Unidades
 
7.10.3 Principales riesgos del proyecto 
Los principales riesgos del proyecto encontrados son:
 
 Que la competencia copie nuestro modelo de negocio y agregue un valor diferenciado a nuestra propuesta de valor. Por ello, intentaremos fidelizar a nuestros clientes, innovar nuestras propuestas y aplicar estrategias de diferenciación.
Incumplimiento del estándar de servicio. Puede que nuestros promotores bajen su rendimiento en captación y ejecución del servicio. Es así que hemos desarrollado diversos mecanismos para mantener al personal contento y dentro de un buen clima laboral; inclusive se desarrollará capacitaciones y se medirá su rendimiento a través de encuestas de satisfacción.
Problemas con el proveedor. Tenemos un único proveedor de las máquinas Rainbow, quien nos realizará también  el mantenimiento de las mismas y por ello debemos guardar una cordial relación para evitar perjuicios para nuestra empresa.
Conclusiones
Luego de haber realizado una evaluación exhaustiva del entorno, las diferentes estrategias de marketing, realizando un estudio de mercado con los diferentes materiales, conocimientos y herramientas que pudimos aprender en el transcurso de toda la carrera. Luego de realizado el plan económico – financiero donde involucra diferentes aspectos como flujo de caja, análisis de riesgo, indicadores de rentabilidad, concluimos recomendar esta idea de negocio pues será sostenible en el transcurso del tiempo.
Actualmente nos estamos enfocando en una industria que no cuenta con una competencia directa, pero si indirectamente que son los servicios de limpiezas y las aspiradoras, pues consideramos que la propuesta de este negocio es innovadora, que está a la vanguardia de la tecnología y lo más importante que se preocupa por la salud. Pues es una alternativa nueva y diferente que aparte de obtener mejores resultados en su salud, tendrán una mejor calidad de vida.
El perfil de nuestro cliente tiene un estilo de vida sofisticado, que siempre está pendiente del avance de la tecnología viendo de qué manera le puede favorecer, pues tienen el poder adquisitivo y están dispuestos a obtenerlos para que su calidad de vida sea mejor, más aún si se trata de su salud y lugar donde viven.
Nuestro reto es poder lograr que nuestra empresa se haga conocida en un corto tiempo, fomentando el cuidado de la salud y tan importante es mantener limpio el ambiente donde vivimos, para de esa manera poder obtener la cantidad de clientes y lograr recuperar todo lo invertido en un corto plazo. 
Estamos seguros que las estrategias de marketing que utilizaremos serán las idóneas para poder lograr nuestros objetivos, pues confiamos que las redes digitales serán accesibles para todo nuestro segmento al que nos estamos enfocando.
 
 
 
Conclusión Individual
ALUMNA: LORENA YANINA RIOS  MUÑOZ (U201519687)
 
·         Para evaluar este nuevo proyecto, ha sido de vital importancia elaborar la proyección del flujo financiero, este  ha sido de ayuda para la toma de decisiones, con esta herramienta hemos evaluado la viabilidad del proyecto, analizamos la capacidad de generación de valor y analizamos la liquidez del proyecto. Otro tema que hemos tenido en cuenta es como saber elaborarlo ya que puede representar la diferencia entre el éxito y el fracaso. En nuestro flujo encontramos el registro de todos los ingresos y egresos de la caja a lo largo de los 5 años proyectados, la evolución esperada del proyecto se resume en los estados financieros proyectados como son el Estado de Situación Financiera y Estados de Ganancias y Pérdidas, estos nos permite desarrollar estrategias que afronten e minimicen riesgos económicos, respecto a los resultados que hemos obtenido nuestros indicadores de rentabilidad  demuestran que el proyecto que le estamos presentando es viable. 
·         Cuando la empresa HealtHome inicie sus actividades empresariales, en la  contabilidad tendremos como principal actividad la recolección de datos, esto nace mediante la emisión de comprobantes de pago (venta o compra), este es registrado en los libros contables, es importante mencionar que antes de ser registrados tenemos que realizar un procesamiento de información y análisis exhaustivo de considerar o no los comprobantes de pago en nuestras declaraciones mensuales ya que ante una futura fiscalización la empresa pueda  que sufra de reparos tributarios, contrayendo multas e penalidades. Una vez registrado en los libros contables, posteriormente es reflejado en los estados financieros, esto nos conlleva a tener un control preciso de nuestras finanzas y también para solicitar un préstamo bancario. Los reportes contables emitidos a los accionistas internos y externos deberán mostrar información confiable y razonable.
·         La aplicación de la contabilidad es para cualquiera tipo de empresa, se ha grande o pequeña, en nuestro caso iniciaremos nuestras actividades siendo micro empresa con visión a ser una empresa grande en nuestro sector de esta forma lograremos contribuir económicamente y este refleje un crecimiento en  nuestro país, el manejo de nuestras finanzas tendra un correcto manejo y control con el unico fin de tener cifras reales para cuando analizemos nuestros estados fiancieros podremos determinar si la empresa esta marchando bien. Manteniendo nuestra contabilidad en regla, conlleva a que nuestro personal no se vea tentado a cometer actos ilícitos, las funciones de cada personal estaran controladas continuamente, la empresa contara con auditores externos que verificaran el cumplimiento de las actividades del personal esto es con el único objetivo de que no se cometan errores, ni realicen actos ilícitos en el uso de nuestros recursos,  esto nos brindára una mayor posibilidad de que inviertan en nuestra empresa ya que veran en nosotros una entidad segura en invertir. 
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ANEXO 3: FICHA TECNICA – ESTUDIO CUANTITATIVO (ENCUESTA)
 
FICHA TECNICA – ESTUDIO CUANTITATIVO
ESTUDIO 2017
CONOCER LAS PREFERENCIAS DE CUIDADO  DE LA SALUD E HIGIENE DE LAS PERSONAS  Y DEL AMBIENTE DE SU HOGAR; COMO TAMBIÉN  SUS APRECIACIONES POR ÉSTE NUEVO SERVICIO.
Buenos días/tardes/noches. Mi nombre es ________________ y alumna(o) del curso de proyecto empresarial de la UPC. Hoy estamos realizando un estudio para conocer la aceptación del consumidor final, sobre el lanzamiento de HEALTHOME, que brindaría el servicio de limpieza ambiental de tu hogar. Nuestro objetivo es conocer sus preferencias de cuidado en el higiene personal y del ambiente de su hogar; como también su apreciación por éste nuevo servicio. La información que nos proporcione será tratada de forma confidencial. Su participación es muy importante para el análisis de este estudio. ¿Podría concederme algunos minutos de su tiempo, por favor? ¡Muchas gracias!
ENCUESTA: 
	1.   ¿Se considera Ud. que es una persona que se  preocupa por su higiene personal y por el higiene del lugar donde frecuenta? 
Si
No
2.-  ¿Realiza Ud. la limpieza de su casa con frecuencia? 
Si
No
 
3.- ¿Tiene Ud. hijos pequeños o mascotas en su casa?
Hijos pequeños
Animales
Ambos
Ninguno
 
4.- ¿Utiliza alguna protección para el ambiente de su hogar?
Si
No
 
5.- Debido a la contaminación ambiental  ¿Ha sufrido de alguna  alergia que pueda afectar su salud?
Si
No
  
6.- ¿Usaría Ud. un servicio de limpieza, donde una simple máquina pueda dejar el ambiente de su hogar  limpio de polvo / microbios  y con un olor agradable?
Si
No
 
 
  7.-  ¿Con qué frecuencia usaría éste servicio de limpieza, sabiendo que la constancia hará que el ambiente de su hogar esté libre de microbios y así evitar enfermedades?
Quincenal
Mensual
Trimestral
Semestral
8.-  ¿Cuánto está dispuesto a pagar como máximo por éste nuevo servicio de limpieza ambiental?
S/. 150 
S/. 200
S/. 250
S/. 300
S/. 350
9.-  ¿Qué características diferenciadas debería tener HELATHOME   para que Ud. lo mire como una buena opción de limpieza ambiental y que satisfaga su preocupación por la contaminación del ambiente de tu hogar? 
Confianza y Calidad.
Experiencia.
Precios Cómodos.
 
 
 
10. ¿Si te digo el nombre de HEALTHOME,  que se te viene a la mente?
Limpieza
Salud
Higiene
Prevención 
11.- Especifique su edad.
 


 


Detalle de las encuestas: 
[image: ]
Observamos que el 97.1% de las personas encuestadas se preocupan por su higiene personal y del lugar, lo cual se confirma los nuevos cambios en las tendencias de las personas, donde cada vez más se preocupan por su salud y hábitos de consumo. Esto nos brinda una oportunidad de satisfacer las necesidades del consumidor.
[image: ]
El 81.5 % de las personas encuestadas se ocupan por la limpieza de su hogar. En consecuencia, son, en su gran mayoría, independientes, amas de casa o jefes de familias. Si realizan con frecuencia el aseo del hogar serian clientes potenciales de nuestro servicio.
[image: ]
De los encuestados el 67.3% tienen niños, mascotas o ambos. Esto nos da una oportunidad de poder llegar a nuestros clientes. Al tener hijos pequeños podemos darles la seguridad a los usuarios de que, con nuestro servicio, ellos estarán protegidos de cualquier enfermedad respiratoria. Al tener mascotas podemos darles a conocer todas las bacterias que se generan en el hogar debido a los animales y que podrían causarles daño con el tiempo. Finalmente, al tener ambos daremos información de cómo estas mascotas pueden afectar la salud de sus hijos.
[image: ]
                                                                                  
 
 
 
El 65.7% de los encuestados usa alguna protección para el ambiente, el cual resultaría ser algún desinfectante, aromatizantes y deshumedecedores. El 34.3% no utiliza ninguna protección, es aquí en donde tendremos la oportunidad de brindarles el servicio completo de limpieza del hogar de una manera más constante, a diferencia de los que ya poseen alguna protección, en este caso la demanda del servicio sería menos constante.
[image: ]
[image: ]El 44.6% ha sufrido algina enfermedad respiratoria, esto nos genera una oportunidad de atender a este público los cuales ya están más concientizados sobre lo importante que es tener un adecuado ambiente para su salud. El 55.4% no ha tenido ninguna alergia, los cuales nos dirigiremos a ellos bridándoles un servicio para la prevención de estas y de lo importante que es.
El 93.1% de los encuestados estarían dispuestos en adquirir servicios de limpieza ambiental, una vez que estén dispuestos tendremos que dar el deseo de compra y el valor agregado que demos en nuestro servicio y la seguridad que damos al entrar a sus hogares.
[image: ]
El 46.8 % haría la adquisición del servicio de manera quincenal y el 33.8% de manera mensual, esto nos da un índice de recompra de manera que la demanda del servicio seria constante. Con esto nos podemos asegurar la recompra con paquetes de servicios de manera mensual o cada 15 días aumentando el ticket de compra.
[image: ]
[image: ]El 56.3% de los encuestados estarían dispuestos a pagar S/.250 por el servicio mientras que un 14.2 % y un 10.7% estarían a dispuestos a pagar S/.300 y S/.100 correspondiente. Estas son sumas a tomar en cuenta y no usarlas como hecho, lo que no da como resultado es que nuestros clientes están dispuestos a pagar diferentes precios que oscilan entre los S/.300 y S/. 100, en donde podemos armar distintos paquetes de compra que se de adecuen a las necesidades de nuestros clientes.
 
El 74.6% tiene como principal característica importante es la confianza y calidad. Debemos reflejar ser una empresa seria y confiable para que nuestros clientes realicen una compra y una recompra de manera que podamos fidelizarlos. Un 17.4% demanda precios cómodos, sin embargo, si el consumidor diferencia y nota la calidad del servicio, está dispuesto a pagar un precio más alto.
 
[image: ]
Los encuestados asimilan, en mayor cantidad, que nuestro servicio es esta diseñado con fines del cuidado de la salud con un 42.9%. Esto nos da una gran oportunidad debido a que las personas en temas de salud son preocupadas (las personas quieren vivir más tiempo).
[image: ]
Buenos observar en la gráfica, que la mayor concentración de encuestados se encuentra entre los 24 a 38 años, en donde tenemos como público objetivo personas que se preocupan por su salud y buscan productos o servicios que atienden a eso. Debido al estilo de vida que manejan al trabajar y estudiar muchos de ellos no les da el tiempo adecuado para mantener un hogar libre de bacterias y completamente adecuado para vivir.
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