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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto para la creacibn de una empyes preste servicios de
limpieza a hogares del Sector Norte de la CiudadQdao, nace del interés de

emprender un negocio propio y de la posibilidadletgar a un mercado potencial.

El trabajo de investigacion cuenta con siete clystque son: Capitulo |, “Plan de
Tesis”, Capitulo Il “ Diagnostico Situacional”, dagdo Il “Factibilidad Comercial”,
Capitulo IV “Factibilidad Legal y Técnica’, Capitul V “Factibilidad
Administrativa”, Capitulo VI “Factibilidad Finanaia” y Capitulo VIl “Conclusiones

y Recomendaciones”.

Cabe recalcar que cada uno de los capitulos mertwsnanteriormente han sido
desarrollados en forma secuencial, cumpliendo ligstivos propuestos de cada uno
y con la responsabilidad de obtener resultadosseque permitan la toma de

decisiones.

En la Ciudad de Quito el Sector de Servicios depigra a Hogares es poco
desarrollado porque la presencia de competidoredréma debido a que las mismas
no se enfocan directamente a prestar este tipemeis; por tal razén no abarca
mucho espacio en el mercado permitiendo a la empeeer facilidades de acceso.

El proyecto se enfocard a los Hogares del SectoteNte la Cuidad de Quito
especificamente de la Parroquia Ifaquito, que temgzeles de ingresos medios y
altos, cuyo motivo de compra sea la falta de tiempg@ realizar la limpieza y que

estos hogares pertenezcan a los estratos social-alexly alto.

Con el andlisis de la demanda y oferta actual seclgpé que la demanda
insatisfecha en el Sector de Ifaquito es de 3.6¢Ares actualmente la misma que
permite sustentar el desarrollo de este proyecto.

La empresa ofrecera dos lineas de servicios, laepai corresponde a servicios
principales que son: limpieza de dormitorios, lavagd aspirado de alfombras,
limpieza de bafios, lavado de ventanas, limpiezaadgnas, abrillantamiento de

pisos. La segunda linea se enfoca a los servidasonales entre los que se



ofertaran: eliminacién de plagas, lavado de auteantenimiento de jardineria,
limpieza y mantenimiento de muebles y enseres m@ita.

Los precios que se cobraran por los serviciosteblesieron de acuerdo a los costos
del servicio y a los precios de la competenciajgiel manera estos precios se

determinaron de acuerdo al tamano de los domicilios

La empresa se constituyd como una Sociedad Ci@bmercial debido a que las
exigencias contables y de constitucion son mendaeshién se establecieron los

permisos municipales y tramites legales necespams su correcto funcionamiento.

En la factibilidad técnica se elabord el manuapdeesos donde se detalla cada una
de las actividades que se realizard en cada procescealice la empresa; la empresa
adquirira los insumos de limpieza en grandes cadés, por tal razon se los

distribuira en frascos de menor cantidad.

La inversion con la que iniciara sus actividadeenapresa es de $ 47,496.42 el
mismo que tendra un aporte de accionistas del 46¥%4%% con la participacion de

terceras personas en este caso en crédito barloarigastos del proyecto ascienden
a $ 95,131.62, mientras que los ingresos que pel@ibmpresa es de $ 97,080.33, lo

cual generara una utilidad de $1.242,30 para eigrrano.

Mediante los flujos de caja se pudo conocer quesledécimo afio se dara la

recuperacion tanto de activos fijos como el capitalrabajo.

En los indicadores financieros del proyecto quarsdizaron se obtuvo un VAN de
$ 183.647,21 lo cual refleja el capital de utilideeado a valor actual, la TIR es de
50% que corresponde al porcentaje de gananciarouja al proyecto en flujos y el

Costo Beneficio es de $1.48 lo que indica que da dlar invertido los accionistas
ganan 48 centavos. Con estos analisis se puedendeie que el proyecto es viable

pues genera rentabilidad.
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PLAN DE TESIS

1.1. TEMA:

Proyecto para la prestacion de servicios de lingperz hogares del Sector Norte de
la Ciudad de Quito.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1. ANTECEDENTES

Desde hace muchos afios, las organizaciones dedadcde Quito han visto crecer
innumerables compafiias que brindan servicios deidima y mantenimiento. En la

actualidad, las organizaciones no tienen una psipuiferente en el mercado de la
limpieza de hogares, especialmente una propuestaejdiferencie claramente de las

demas, tanto por su servicio como por su valorgagle.

En la Ciudad de Quito, los hogares del Sector Nouentan al momento con un
namero minimo de empresas que explotan un serggpecializado y de calidad en
limpieza para sus hogares. En la actualidad laaofermal que se puede encontrar
son empresas que se dedican al servicio de limpiezaenfocadas a un segmento
empresarial, dejando en un ambito secundario a arcado latente que tiene

necesidades de limpieza para sus casas.

Hoy en dia, el ritmo de vida de la gente y por eabée las familias es muy
acelerado, siendo éste el principal motivo quecdlifie una correcta decision en el

momento de elegir a su proveedor de serviciosaiaidiza.

Por esto se origina la idea de ofrecer un serngtabamente diferenciado con el
objeto de facilitar este tipo de decisiones; bnmttaal mercado una solucién integral
de limpieza de hogares, ofreciendo estos servii@asna manera profesional y sobre

todo convirtiendose ésta en una propuesta nueifargte.

Se puede citar que en el mercado existe una grdamad de competidores, mismos

gue al carecer de estrategias de diferenciacidrandogrado crecer.




1.2.2. PROGNOSIS

Hoy en dia la mayoria de personas utilizan poc@a® nada de su tiempo para
realizar un correcto aseo a sus hogares debids &gas horas de trabajo. Es por
este motivo que a través de la prestacion de sesvile limpieza a los hogares del
Sector Norte de la Ciudad de Quito, procuramos lgugudadania encuentre una
solucion a este problema gracias a los beneficigs aptendrian al utilizar este

servicio.
1.2.3. INTENSION

Estructurar un sistema para la implementacion dstacion de servicios de limpieza
a los hogares del Sector Norte de Quito, la cuahipe una alternativa diferenciada,
para solucionar los problemas de aseo de hogareslabdo un buen servicio y

beneficio a los consumidores.

1.2.4. DELIMITACION

El presente proyecto se planeard realizarlo enrdaiftia de Pichincha, Cantén
Quito, Sector Norte, durante el periodo 2011.

En este lugar, se realizara un diagnostico paermetar la factibilidad de mercado

en un tiempo de 6 meses.
1.2.5. JUSTIFICACION

La razon que se tiene para la creacion de una smpee brinde servicios de
limpieza a los hogares de la Ciudad de Quito, esvaphar a este mercado, por ser
poco explotado en este tema. Para de esta maeesxr economicamente realizando

la actividad para la cual se desea crearla.

Nos hemos enfatizado en realizar este proyectaagracla buena acogida que se
espera tener por parte de la ciudadania, ya que ssrvicio que sirve de gran ayuda
a estas personas, porque asi no tendran que pegeseupas por la limpieza de sus

hogares.

Afos atras, la mujer, era quien se encargaba ldapaeza de sus hogares; pero en la

actualidad, la mayoria de las mujeres, se hamisieriando en el ambito empresarial




motivo por el cual su tiempo es muy limitado y dege lado la limpieza de sus

hogares.

Este proyecto a mas de proponer beneficiosa trdeéda solucion de los problemas
gue abarca la falta de tiempo por parte de lostdnates del Sector Norte de la

Ciudad de Quito, también generara fuentes de empleo
1.3. OBJETIVOS:
1.3.1. Objetivo General

Estructurar un sistema de prestacion de servigiofintbieza para los hogares del
Sector Norte de la ciudad de Quito, permitienddifaclas labores domiciliarias de

dicha poblacion.
1.3.2. Objetivos Especificos

Determinar los factores del entorno en el que serdpefa el servicio de limpieza
para hogares, identificando el mercado, sus neadssg preferencias y la demanda

insatisfecha para la prestacion de este servicio.

Estructurar los factores adecuados para la opetativdel sistema de prestacion de
servicios de limpieza a los hogares del SectoréNaetla Ciudad de Quito.

Establecer las lineas operativas del Sistema daggién de servicios de limpieza

para garantizar la aplicabilidad del proyecto eSesitor Norte de Quito.
1.4. MARCO REFERENCIAL
1.4.1. MARCO TEORICO

La construccion del proyecto de prestacion de siewide limpieza para hogares, se
ha enmarcado dentro de varias teorias, que puemahocar eficazmente con la
ampliacion de nuestros conocimientos y a la vez parsiita enunciar el marco

tedrico apropiado para sustentar el proyecto.

En las siguientes lineas puntualizaremos las todae se utilizaran para el

desarrollo de esta investigacion.




1.4.1.1. Teoria Administrativa
1.4.1.1.1. Proceso Administrativo

Una funcion administrativa no es una entidad agslatho una parte integral de un
conjunto mayor, constituido por varias funcionee ga relacionan entre si, asi como
con todo el conjunto. El todo asi, considerado aganque la suma de las partes, el
proceso administrativo es dinamico solo cuandooecepto de funcién se aborda

desde esta perspectiva.

Cada una de las funciones administrativaspmé@mdas por Fayol como

elementos de la administracion, determina su dakarasi:

Planeacion Organizacion Direccion Control

Chiavenato dice: “Las funciones del administrades decir, el proceso
administrativo, no sélo son una secuencia ciclgiap también un proceso de

funciones intimamente relacionadas en una intesactinamica.’

Planeacion

Control Organizacion

A través del manejo de un proceso administrativdaepresente tesis, se podra
planear y organizar la estructura de érganos yosaigue compondrian este servicio
de limpieza, asi como a dirigir y controlar lasiadades de los miembros y el
empleo de todos los demas recursos organizacioraasel propdsito de alcanzar

metas establecidas.

1 CHIAVENATO, Idalberto,Introduccién a la Teoria General de la Administi&tj 7ma edicion,
México, McGraw-Hill, 2006, p.323.




PLANEACION

La planificacion es fundamental, porque esta perupite el negocio de servicios de
limpieza este orientada al futuro, ademas como gamcionamos anteriormente
permite determinar anticipadamente, qué recursogaeea necesitar para que la

empresa opere eficientemente.

La planeacion es la primera funcion administratparque sirve de base a
las demas funciones. Esta funcion determina pocigado cuéles son los
objetivos que deben cumplirse y qué debe hacerse gleanzarlos; por
tanto, es un modelo teérico para actuar en el fotukba planeacion
comienza por establecer los objetivos y detallar péanes necesarios para
alcanzarlos de la mejor manera posible. Planearetedminar los objetivos
consiste en seleccionar por adelantado el mejoricarpara lograrlos. La
planeacién determina donde se pretende llegar, delée hacerse, como,
cuando y en qué ordén.

ORGANIZACION

Chiavenato dice: “Organizacion como funcién adntiais/a y parte integrante del
proceso administrativo. En este sentido, organizase refiere al acto de organizar,
integrar y estructurar los recursos y los 6rganeslucrados en su administracion;

establecer relaciones entre ellos y asignar l#suatones de cada und.”

Por medio de este elemento de administracion poslelet@rminar que recurso y que
actividades se requieren para alcanzar los obgetjue nos hemos planteado. Luego
se diseflard la estructura departamental de la empes decir asignar las

responsabilidades a cada miembro que brindarasesteio.

DIRECCION

La direccion, que sigue a la planeacion y la omgion, constituye la tercera
funcién administrativa. Definida la planeacion yaédecida la organizacion, sélo
resta hacer que las cosas marchen. Este es eldmfzetlireccion: poner a funcionar
la empresa y dinamizarla. La direccion se relacioma la accion codmo poner en

marcha, y tiene mucho que ver con las persondslkeligada de modo directo con

2 CHIAVENATO, Idalberto,Introduccién a la Teoria General de la Administétj 7ma edicion,
México, McGraw-Hill, 2006, p.325.
> CHIAVENATO, Idalberto, Introduccién a la Teoria General de la Administitj 7ma edicion,
México, McGraw-Hill, 2006, p.371.




la actuacion sobre los recursos humanos de la smplta direccidon es un proceso
interpersonal que determina relaciones entre [isiguos. La direccion debe incluir

dos aspectos: guiar y motivar el comportamientéodesubordinados, adecuandolos
a los planes y cargos establecidos y comprendeelasmientos de los subordinados

y los problemas que enfrentan cuando traducenldo®p en acciones complefas.

Con este proceso que llevaremos a cabo en el pogys establecera un adecuado
manejo de direccion, logrando que las personasmplementaremos para que den
este servicio tengan la motivacién y comunicacidecaada. A la vez, a través del
proceso de direccidon, se supervisara cara a chlra empleados en las actividades

diarias del negocio.
CONTROL

Control como funcion administrativa: forma parté peoceso administrativo, junto

con la planeacion, la organizacion y la direccion.

En general, la administracion crea mecanismos peoatrolar todos los

aspectos que se presenten en las operaciones degknizacion. Los

controles pueden utilizarse para proteger los bgearjanizacionales contra

desperdicios, robos o mala utilizacion, mediantesagencia de registros

escritos, procedimientos de auditoria y divisidrreponsabilidades.
Con el proceso de control, se facilitara el logeolas planes, aunque la planeacion
debe preceder del control. Garantizar que lostados de lo que se planed, organizé
y distribuy6 se ajusten lo méaximo posible a loetibps preestablecidos. La esencia
del control radica en la verificacion de, si laiddad controlada esta alcanzando o

no los objetivos o resultados deseados.
1.4.1.1.2. Gerencia de Servicios
CREACION DE NUEVOS SERVICIOS

El éxito en la mercadotecnia de servicios depemdsofo de un buen desempefio en

la prestacion de los servicios existentes, sindi@mde la creacion de otros nuevos.

* CHIAVENATO, Idalberto, Introduccion a la Teoria General de la Administitj 7ma edicion,
México, McGraw-Hill, 2006, p.376.
> CHIAVENATO, Idalberto,Introduccién a la Teoria General de la Administitj 7ma edicion,
México, McGraw-Hill, 2006, p.385.




Lovelock dice: “Cuando hablamos de desarrollar paeservicios, es importante
aclarar el nivel de innovaciéon propuesto. Por Inegal, mientras mas elevado es el
nivel, mayores son los riesgos y los gastos qudideng mas dificiles son las tareas

administrativas ®

La aplicacion de la gerencia de servicios en esgis,tprocura que el servicio que
vamos a implementar en el mercado represente entintie poner a disposicion de
los clientes al cual nos estamos enfocamos, ursagién que todavia no es muy

ofrecido en Quito, aun cuando ya es disponibleters paises.

La Gerencia del Servicio esta identificada como esaategia efectiva de
Mercadeo en el proceso de estimular la demandantenar la fidelidad de

los Clientes, y requiere de técnicas, estrategigsponsables, metas,
sistemas de operacion y evaluacioén, identificadénmomentos de verdad,
culturizacion (capacitacién), comunicaciones, erteos. La Gerencia del

Servicio es por tanto un proceso integral, es decaida uno de los

elementos mencionados anteriormente hacen parieaade éste, son un
conjunto, razén por la cual no deben ser considesacen forma

independiente, ya que de ser asi, el programa tsei@sabordando soélo en

forma parcial’

TRIANGULO DEL SERVICIO

Es importante aclarar que los tres puntos ubicadad triangulo se relacionan entre

si, tomando como eje principal al cliente.

CLIENTE-ESTRATEGIA
PERSONA-SISTEMA

Estrategia del Servicio.- Ejecutar acciones quenfian interactuar con el cliente,
generando enfoques de servicios distintos dirigadgsien sirve y para qué sirve.

Personas.-Son considerados para la empresa coimenke que brinda el Servicio;

por lo tanto el velar por sus necesidades es etigbjprimordial de la misma.

°® LOVELOCK, Christopher H.Mercadotecnia de Servicip8ra edicion, Pearson Educacion, México,
2007, p. 325.
7 http://Iwww.Resumen de Gerencia del Servicio - Mdem de la Informacién.htm




Sistemas.-Son disefiados para ayudar a la convenigekcliente y no solo de la
empresa, también se debe disefiar para las pergapabrindan la atencion del

servicio. Contribuyen a que el servicio se reaiogectamente.

Cliente.- Es la razon de ser de la empresa, elgarara una necesidad y al momento
de recibir el servicio percibe, un sin nimero dpegencias que llegan a generar

una motivacion o frustracion de acuerdo a la cdldk servicio.
1.4.1.1.3. Teoria de la Salud
HIGIENE EN LA VIVIENDA

Siendo la vivienda un lugar donde se pasa grae partas horas del dia, gravita por
I6gica sobre la salud de los que habitan. No oham® que las condiciones

ambientales tienen grandes influencias sobre lalsal

Agreguemos que las condiciones higiénicas deban giporcionadas al numero de

personas que habitan en la vivienda.
Limpieza, desinsectacion y desratizacion

El uso de las escobas, plumeros, aspiradorasyatidao encerado d los pisos, el
cuidado de los vidrios de las ventanas, el aseondllaje, etc., contribuyen al

mantenimiento de la limpieza de la habitacion.
La desinfectacion consiste en la desinsectacianlg desratizacion.

La desinsectacion o lucha contra los insectos gekes alojarse en las habitaciones.
Todos estos insectos deben ser combatidos conpi¢eme desinfectantes, liquidos

gaseosos o solidos.
Eliminacion de basura

La evacuacion inadecuada de basuras aumentagd desenfermedades trasmitidas
por insectos y roedores, por lo cual es precisabéster un sistema eficaz para el

almacenamiento la recoleccién y la eliminacionagedasuras.

Se deben separar en varios recipientes los desedasgicando y separando los

organicos de los solidos reciclables. La recoletaébe hacerse en lo posible en




vehiculos especiales y deben buscarse sitios adiexpara el bodegaje del material
reciclable. Debe evitarse la quema de las basuhaa. solucion es enterrarlas en
zanjas utilizando las técnicas de rellenos sanogadé menor escala, donde los

residuos sélidos son tapados diariamente.
1.4.2. MARCO CONCEPTUAL

HIGIENE.- “Es el conjunto de normas y practicas tendientks satisfaccion mas

conveniente de las necesidades humahas.”

LIMPIEZA.- “Limpieza es la ausencia de suciedad. El propdttda limpieza es
disminuir o exterminar los microorganismos en ka gien los muebles, es decir en

objetos animados e inanimados. Evitando tambiémesidesagradables.”

DESECHOS O BASURA.-Residuo. Basura. Sustancia o mezcla de ellas,tadces
sélido, liquido o gaseoso, para la cual, o lasesjalo se encuentra un uso posterior,
y debe emplearse un plan de eliminacion o depfisiay y debe emplearse un plan
de eliminacion o depaosito final. Pueden ser petigsoy no peligrosos. Subproductos
residuales que quedan o sobran, provenientes degu® naturales o actividades
sociales, entre ellos figuran los desechos organiesultantes naturales y directos
de plantas, animales o seres humanos y los despcbwesnientes de actividades

sociales (domésticos e industrial&s).

DESINFECCION.- “Exterminio efectivo de todos los organismos capade
ocasionar enfermedades infecciosas mediante uregwoquimico o fisico. La
cloracion es el método de desinfeccion mas comutenempleado en estos

tratamientos **

SERVICIO.- “Es el conjunto de actividades realizadas por urpresa para
responder a las necesidades del cliente. De estefel servicio podria definirse

como un bien no materiat?

® http://www.Higiene personal y ambiental.mht

® http://es.wikipedia.org/wiki/Limpieza

' FRAUME RESTREPO, Néstor Julibjccionario Ambientallra edicién, Bogota, D.C., enero 2007,
p. 146.

% 1dem.,p. 148.

12 http://definicion.de/servicio/




INNOVACION.- “Es la creacion o modificacion de un productopyirgroduccion
en un mercado. Un aspecto esencial de la innovasdsu aplicacion exitosa de
forma comercial. No s6lo hay que inventar algopsipor ejemplo, introducirlo y
difundirlo en el mercado para que la gente puesfautar de ello.*®

PROYECTO.- Se designa con el término de proyecto al plan yadigion

detallados que se dispone para la ejecucion daeleteaminada cosa o cuestion. El
mismo consiste en un conjunto de actividades elrionadas y coordinadas que se
enfocaran en el logro de aquellos objetivos esigesifppropuestos al comienzo y que

estaran sujetos a un presupuesto y a un periotiendieo determinadd®

GARANTIA.- Se refiere a la accidbn que una persona, una empresanercio
despliegan con el objeto de afianzar aquello queage estipulado, es decir, a través
de la concrecidon o presentacion de una garanti@léose pretendera hacer es dotar
de una mayor seguridad al cumplimiento de una abidpn o al pago de una deuda,

segun corresponda
1.5. HIPOTESIS

La demanda actual garantiza el desarrollo de flidad para la creacion de una
empresa dedicada a la prestacion de servicios ndpielza para hogares de la
Provincia de Pichincha Cantdén Quito Sector Norteladeiudad, el cual tiene un
mercado poco explotado de servicios de limpiezanai@lio, permitiendo atender al

consumidor insatisfecho.

1.6. VARIABLES

VARIABLE FACTOR

Independiente Esta en funcion de la demanda de la ciudad de Quito

Dependiente La rentabilidad que determina el proyecto

13 http://es.wikipedia.org/wiki/lnnovaci%C3%B3n
 http://lwww.definicionabc.com/general/proyecto.php




1.7. ASPECTOS METODOLOGICOS

El proyecto se enfoca, a la prestacion de servibgokmpieza para los hogares de la
Ciudad de Quito, para lo cual se realizara un @stexploratorio con el propdésito de
comprender e involucrarse en la problematica dectasliciones de higiene, que

existen en los conjuntos habitacionales.

Posteriormente, se aplicara una investigacion gser, la cual pretende determinar
las caracteristicas principales de los actorestdiseal proyecto, mediante aplicacion

de instrumentos eficaces de recolecciéon de lanmeion, entre ellos tenemos:
Fuentes primarias:

* Encuestas (cuestionario)

* Entrevistas
Fuentes secundarias:

» Medios de comunicacion
¢ |nternet

* Opiniones de expertos.

El proceso que se llevara a cabo para la metoagolbgjinvestigacion, de acuerdo a
las fases de realizacion del proyecto, comprende:

Una investigacion de campo, para recopilar la m#wmion otorgada por los
moradores de los conjuntos, complejos y resideri@hgacionales del Sector Norte
de la Ciudad de Quito, sobre el grado de imporéaque le dan a la limpieza de sus
hogares mediante la encuesta y entrevista, quassesden un cuestionario y a su vez
mediante la observacion directa, la misma que aoditara tener una vision sobre

las condiciones de limpieza de los hogares.

Para el estudio de mercado, se aplicara el mismeegimiento que consiste en la
recoleccion de la informacién, la misma que nosniiéa establecer el grado de

aceptacion de prestacion de servicios de limpieza.







DIAGNOSTICO SITUACIONAL

INTRODUCCION:

El presente capitulo tiene como finalidad, realimar andlisis de las tendencias
familiares, las probleméaticas inmersas en este segmel macro ambiente y su
impacto en la administracion de recursos del prtoyde prestacion de este servicio
de limpieza en los hogares de esta manera se plafirdr, disefiar y plantear
estrategias de caracter competitivo que favoretmsaniveles de productividad,

rentabilidad y sostenibilidad a través del tiempo.

El diagnéstico, nos permitirA comprender los bemdi de las oportunidades y la
importancia de las amenazas, la misma que perméaiéar un analisis a fondo de
las variables econdmicas, sociales, politicas ydiégicas tanto internas como
externas que influye o puede influir directa o fadiamente el desarrollo del

proyecto.
2.1. TENDENCIAS FAMILIARES
2.1.1. COMPORTAMIENTO DE LAS AMAS DE CASA

Desde que la humanidad invento el concepto de "tags un trabajo que hacer en
ella y por ella. Desde entonces existe una prafegie llamamos "ama de casa". Es

una profesién femenina.

Milenariamente, el trabajo doméstico ha sido carsido exclusivamente de
responsabilidad de las mujeres., relacionandolcetool bioldgico de la maternidad.
Este hecho construido culturalmente, sirvié de #&umento para todo tipo de
discriminacion al género femenino. Las tareas dgikza en el hogar, se han
considerado como una actividad que no enriquecdvil cotidiano, debido a que

estas tareas las realizaban las mismas amas de casa

Lo mas caracteristico de la profesion de ama da easque no requiere ninguna
especializacion. La profesion de ama de casa sialipa en ordenar no una sino

todas las cosas que se mueven en el hogar.

> http://www.eumed.net/cursecon/libreria/2004/Isv/Bi




De casi el 100% de las familias, es una mujer/egp@re a quien se reconoce
como la principal responsable de las actividademédticas relacionadas con la
preparacion de los alimentos, el aseo de la rofda {a casa. En consecuencia es
interesante contrastar las condiciones en que Ugsres, amas de casa y trabajadoras

remuneradas, realizan los procesos de agregacivaateen el trabajo doméstico.

La profesion de ama de casa se enfrenta desdealggoetiempo a un problema de
desprestigio cultural y social. Ser ama de casac@®sideré entre las clases

cultivadas como sinénimo de incultura, rutina egnsicancia laboral.

En Ecuador la participacion de la mujer en el dmhbaboral, aun se encontraba
rezagada debido a la cultura de la sociedad ma¢hyestgue la mujer era considerada
como la persona encargada de realizar unicamestactividades domésticas y el

cuidado de sus hijos, generando discriminacionnauger ante la sociedad.

Es por ello que se debe conocer la participaciola aeujer, como ama de casa, a lo

largo de la historia y antes de su inclusion actavialad laboral.




GRAFICON° 1
EVOLUCION DEL ROL DE LAS AMAS DE CASA ANTES DE SU INCLUSION EN E L AMBITO LABORAL

FUENTE: http://www.arbil.org/(66)gari.htm ELABORACION: Autores de Tesis




En cada época podemos identificar que la mujeradekgrincipio de la humanidad
se ha visto inmersa en las actividades propiahalghr. En la prehistoria la mujer
por ser considerada como una persona de apariéisma débil con relacion al
hombre, generé que sea considerada como la persocargada del hogar y

mantenimiento del mismo; provocando que exista exelusion de género.

Al igual que en la edad media y principios delsglX la mujer en su rol de esposa
y madre debia mantener su obligacion de cuidadmpidza de su hogar. En esas
épocas no, era bien visto por la sociedad que unerrrabajara. Sin dejar de lado
gue en ese entonces la mujer tenia los mismostaerele un nifio, por lo tanto era
considerada politicamente incapaz de realizartodtzajo que no sea los quehaceres

domésticos.

Al igual como en otros paises, Ecuador, considerplealas mujeres solo debian
dedicarse a las actividades del hogar, entre ellaseo minucioso de los mismos.
Rezagando asi su participacion en el ambito laboral

La mujer tiende, en virtud del aprendizaje del yoho por destino biologico, a
priorizar la familia sobre el resto de sus fuemtesealizacion, satisfaccion personal

o profesional (estudios, trabajo, politica, afi@eh

2.1.2. PARTICIPACION DE LA MUJER EN LA POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA

Las mujeres, se insertaron de una manera active srercado laboral; ya que los
hombres, se insertaban al sistema laboral y lasnemiran el sostén del hogar, mas
adelante con las ganas de superacion. Por lo que ectualidad cumplen los
mismos roles que el género opuesto y mantiene gusdad de condiciones en el

trabajo, ya sea fuera o dentro del hogar.




GRAFICO N° 2
EVOLUCION DEL ROL DE LAS AMAS DE CASA, INSERCION LABORAL

REVOLUCION DECADA DE DECADA DE DECADA DE \ DECADA DE
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* La mujer
comienza a
participar en la
vida laboral.

. Percibe
salarios mas
bajos que los
hombres y
sometidas a un
trabajo
infrahumano.

Gran cambio en la
situacion laboral de
la mujer,
empezando a hablar
de la mujer como
un elemento
productivo.

FUENTE: http://es.wikipedia.org/wiki/Mujer

Con el fracaso de
las politicas de
modernizacion las
mujeres
comenzaron a
revisar las
relaciones al
interior del hogar y
timidamente el
aporte de las
mujeres al
desarrollo.

Adquiere un
importante papel en
el mundo laboral
aumentando el
naumero de
trabajadoras.

Las mujeres son
reconocidas

como
participantes
activas con
derecho a
acceder en
condiciones de
igualdad a sus
beneficios.

ELABORACION: Autores de Tesis



La situacién actual de la mujer, ha sido consedaede la industrializacion con el
surgimiento de nuevas tecnologias. La evoluciofadaujer en el trabajo también hay
que asociarla a una multitud de factores tales cdodemograficos, econémicos,

familiares, sociales, ideoldgicos y educativos.

El crecimiento de la incorporacion de la mujerrabéjo, se aceleré después de la Il
Guerra Mundial en la que la mujer tuvo un impoeapapel. Si a esto se le agrega la
expansion econdémica en los afios sesenta y ocleentd,que las familias necesitaban

mayor aporte monetario.

Con el pasar de los afios, la mujer, poco a podédchacupando un pequefio espacio de
participacion en la sociedad, considerandola comelemento productivo sin dejar de
lado sus obligaciones en el hogar. Desde la d&badlas 90 hasta la actualidad la mujer
ha ido desarrollandose en cuanto a su participdaigoral, brindandole igual o mayor

oportunidad que los hombres.

La insercion de la mujer en el mundo laboral ti@osigo beneficios mas destacables
como: la apertura de puertas de algunas carrema tumujer se le habian cerrado con
anterioridad condenandola a un papel secundario.eCéin de la discriminacion en la

educacion, la mujer, ha podido aspirar a trabajosncayor remuneracion.

Aun cuando se ha ido viviendo una insercion demageres en el mundo del trabajo,
cada vez mas amplia, no se le ha restado la rempbdad asignada a las tareas
domeésticas entre ellas la limpieza de los hogass, significa que la gran mayoria de
mujeres tienen por lo general una doble jornadaa@jo lo que implica 14 a 16 horas

de produccion diarias.
2.1.2.1. Participacion Laboral de la Mujer en Ecuadr

Actualmente, en Ecuador, las funciones de las msijean cambiado enormemente. Por
una parte, las mujeres de la clase media se dedilztareas domeésticas enfatizdndose
en la limpieza de su vivienda, el cuidado de nif@sconsecuencia estas mujeres no

suelen acceder a un puesto de trabajo remuneradaegobenen una cabeza de familia




quien es el encargado de llevar el dinero al hdgamtras que la situacion de algunas
mujeres que viven solas o bien son divorciadasplidiga a buscar un empleo dejando

de lado su actividad en el hogar.

GRAFICON° 3
PARTICIPACION LABORAL DE LA MUJER EN
ECUADOR

La necesidad
econdmica
obliga a tiempo
a buscar un
empleo fuera de
casa
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ELABORACION: Autores de Tesis

En la actualidad con la creacion de nuevas leyesrgeconocen esta actividad laboral,
las mujeres y en especial las amas de casa, sonomdas por su labor como ente

productivo del pais, generando en ciertos casosficars y seguridad a la mujer.
2.1.2.2. Composicion de la Poblacion Econémicamerietiva (PEA)

Poblacion econémicamente activa (PEA), es la mheta poblacion total que participa
en la produccion econdmica. En la practica, paresfiestadisticos, se contabiliza en la
PEA a todas las personas mayores de una cierta qggadienen empleo o que no
teniéndolo, estan buscandolo o a la espera de@ldllo excluye a los pensionados y
jubilados, a las amas de casa, estudiantes y teentési como, por supuesto, a los

menores de eddd.

18 http://www.eco-finanzas.com/diccionario/P/POBLAMOECONOMICAMENTE_ACTIVA.htm




CUADRO N° 1
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA)

FUENTE: Banco Central del Ecuador

ELABORACION: Autores de Tesis

GRAFICON® 4 GRAFICON® 5
PEA (MUJERES) PEA (HOMBRES)
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FUENTE: Banco Central del Ecuador FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORACION : Autores de Tesis ELABORACION : Autores de Tesis

Se puede observar la composicion de la Poblaciéndfsicamente Activa, por género
en Ecuador. Permitiendo determinar la participacjde tiene tanto el hombre como la

mujer en el ambito laboral.

De acuerdo al gréfico 5, en el afio 2007 del 100%lad@oblacion de hombres
considerados econémicamente activos en el paisseman el 95.10%, de ellos son
ocupados y sub ocupados, mientras que en el dfibla@articipacién de los hombres

evidencia una disminucion del 0.4%.
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Segun los datos obtenidos en el gréfico 4, del 1@@4da poblacion de mujeres
consideradas econOmicamente activas en el afio 2€807R2.4% representa la
participacion de mujeres ocupadas y sub ocupadasiderando que para el afio 2010 la
aportacion de la mujer en la PEA incrementa e#0.4

De esta manera se determina que la interveri®@dons hombres en la PEA ha ido
decreciendo con relacion a la mujer que presendatemdencia al incremento de su
contribucion como aporte al desarrollo productiebmhis.

Es por ello que actualmente, la mujer, tiene leagiisma intrusion que el hombre en
el ambito laboral, razon por la cual la mujer hgade de lado el mantenimiento del
hogar en lo relativo al cuidado y limpieza del nmasnpromoviendo un futuro
prometedor al proyecto.

2.1.2.3. Composicion de la Poblacion Economicament@ctiva (PEA)

Representativo en la Ciudad de Quito

La composicion del PEA en la Ciudad de Quito seienta representada en el siguiente
cuadro:

CUADRO N° 2
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA)

! | TASADE |
! TOTAL (PEA) | OCUPACION |
-
HOM BRESJ 432534 'E_' 92,7% '}
/ / /
| | |
MUJERES | 362900 { 93,0% |

FUENTE: Instituto de Estadisticas y Censo (INEC)
ELABORACION: Autores de Tesis




GRAFICON® 6
TASA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA
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FUENTE: Instituto de Estadisticas y Censo (INEC)

ELABORACION: Autores de Tesis

De acuerdo a la informacion recopilada en el gpédicse determina que del 100% de la
Poblacion Econdmicamente Activa en la Ciudad detdQei 92.7% son hombres

mientras que del 100% de la PEA el 93% son mujeres.

De lo cual se puede analizar que la participac&madmujer en la ciudad de Quito, ha
crecido en un 0.3% con relacién a los hombres,ddebique se ha generado mayores

plazas para la mujer.
2.1.3. INNOVACIONES TECNOLOGICAS PARA LA LIMPIEZA

En cuanto a las herramientas de trabajo que agtiek a la limpieza en los hogares a
inicios del siglo XX era casi nulo; escobas, trap@gua eran los instrumentos basicos
en esta actividad, hasta que aparecieron instramente apoyaron al ama de casa a

hacer mas rapido las tareas del hogar como eseldeala lavadora, secadora, €tc.

Gracias a los avances tecnoldgicos en la casar(@emésticos), la mujer tiene mas
tiempo libre.Las tecnologias domésticas han sidtirdelas para ser usadas por mujeres

con la llegada de un innumerable conjunto de egupelectrodomésticos a los hogares,

' http://www.cinterfor.org.uy/mujer/gestion/rellabindex.htm




lo cual trajo consigo la idea de confort, calidesl \dda y de emancipacion de las

ataduras de las labores del hogar.

La tecnologia, en los hogares ha favorecido en asicbsas, ayudan a avanzar en las
actividades del hogar, permitiendo gestionar lostimdbs aparatos e instalaciones

domeésticos tradicionales que lo conforman.

2.2. ELEMENTOS DEL PROBLEMA
2.2.1 ROL DE LA FAMILIA

La corresponsabilidad doméstica, es una situacdsugeracion de los roles de género
en el hogar, que consiste en que entre hombresjgresuque conviven no haya una
division funcional del trabajo en el hogar en fimcidel género, sino que ambos se
responsabilicen por igual la organizacién y reali@a de tareas necesarias para un

correcto mantenimiento del espacio cortitin.

Para el aseo de los hogares desde hace tiempoeadrdma tarea comprendida entre
todos los miembros de la familia, ya que involuengdn y responsabilidad entre ellos.
La corresponsabilidad doméstica, implicaria quéotah hombre como mujer asumen
por igual la responsabilidad de llevar a cabddasas que conlleva el mantenimiento y
limpieza del hogar, con el reparto del trabajo detiné entre todos los integrantes de la

familia.

Sin olvidar que cada miembro familiar hoy en déméi responsabilidades en su lugar de
trabajo y adicionalmente también tiene que cumiaieas(limpieza, mantenimiento,

etc.) en su hogar.

Es por ello que la finalidad de la prestacion aeVisio de limpieza es, que facilite el
diario vivir de las familias, eliminando sus resgpabilidades en lo que respecta a las

tareas del hogar priorizando la limpieza del misew;donde se pretende ejecutar un

18 http://www.fongdcam.org/manuales/genero/datos/do@sRTICULOS_Y DOCUMENTOS_DE
_REFERENCIA/D_EDUCACION/Estereotipos_y Coeducagidifi.




servicio de valor agregado mediante el uso declaotegia, ya que estd modificando la

sociologia de la familia.
2.2.2. Influencia de los Ingresos Familiares

Las familias dependiendo de sus ingresos, cultung@cesidad pueden acceder a esta
clase de servicio, pues los ingresos juegan unlgapdamental, debido a que los
salarios sean individuales o familiares determindancapacidad adquisitiva del

consumidor.

Ingresos Corrientes: INEC dice: “El ingreso del hogar es la suma derdag en
moneda y especie, consistente, como regla generatngradas de tipo periddico
destinadas al hogar o a los miembros del hogarspparado, recibidas regular en

intervalos anuales o mas frecuentes y son de hezargecurrente’®

Ingreso Promedio: Cociente entre el ingreso promedio del quintil mée dividido
entre el ingreso promedio del quintil mas pobreuea determinada poblacién, para un
determinado pais, territorio 0 area geografica,uenperiodo de tiempo especifico,

usualmente un affg.

Renta Primaria: INEC dice: “Se considera renta primaria al ingresoveniente del
trabajo de la persona en condicion de asalariddogeeso proveniente de las empresas
no constituidas en sociedades de capital y admadistpor sus duefios y los honorarios

o0 ganancias del trabajador por cuenta proffia.”

Renta de la Propiedad: Se compone de los alquileres imputados a las \daen
ocupadas por sus propietarios y de los ingresosago9 reales resultantes de la
utilizacion por un agente econémico de activosriaieros, edificios, tierra y activos

intangibles como: derechos de autor y patentesguele propiedad del hogar o persona

19 nstituto Nacional de Estadisticas y Cenddanual del EncuestadpECV-Quinta Ronda, Quito, 2005,
p. 3.
2 http://paho-hg-chatl.paho.org/spanish/atlas/2_autices%20Socioeconomicos/razon%20de%20
ingreso%2020/definicion.htm

2L Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, Q. | 3.




que se investig#.

CUADRO N° 3

INGRESOS DE LOS HOGARES A NIVEL NACIONAL Y DEL SECT OR URBANO
(MILES DE DOLARES)

Renta Primaria 1.725.986 76,8% 1341,748 76,0%
Renta de la Propiedad 217,784 9,7% 180,762 10,2%

Transferencias y otras prestacione§ 303,72 13,5% 243,245 13,8%
TOTAL INGRESOS 2247,49 100% 1765,754 100%

FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
ELABORACION: Autores de Tesis

GRAFICON° 7
INGRESOS DE LOS HOGARES
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FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
ELABORACION: Autores de Tesis

22 Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, O, [ 3..




Segun el grafico 7, con relacidn a la informacidteaida en el INEC revela que de los
ingresos de los hogares a nivel nacional el de megmresentatividad corresponde al
ingreso proveniente de la Renta Primaria con eB%6.seguido del ingreso por

transferencias y otras prestaciones que corresiridg=5%.
También representa el ingreso de los hogares &eabr Urbano donde el ingreso

principal corresponde a la renta primaria con éb76

CUADRO N° 4
INGRESOS DE LOS HOGARES EN LA REGION SIERRA POR ESTRATOS

iggggil

Ingreso Promedio 1,753

Ingreso Corriente 63,199 122,215 176,125 243,216 532,6%9

FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

ELABORACION: Autores de Tesis

GRAFICON° 8
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Donde:

QUINTIL 1: Representa a la clase baja
QUINTIL 2: Representa a la clase media - baja
QUINTIL 3: Representa a la clase media-media
QUINTIL 4: Representa a la clase media - alta

QUINTIL 5: Representa a la clase alta — baja

El grafico N° 8, refleja los ingresos de los hogaee la region Sierra por clase social,
siendo los mas representativos en quintil 4,quéeebtingresos aproximadamente de

$801, mientras que el quintil 5 los ingresos oradilasde $1753.

Para la Provincia de Pichincha, el ingreso promediale 488.070 dolares (miles de

dolares), que equivale a un porcentaje del 77.8%&acion a la Renta Primaria.

Con la informacion obtenida se determinar que &milfas cuyo poder adquisitivo
supera un salario basico pueden acceder a estddipervicios; ubicando asi al Sector
Norte y Valles de Quito como los mas idoneos pecader al servicio. Para las posibles
familias consumidoras toman prioridad el uso delis® de limpieza como servicio
comodo que le facilitara sus obligaciones en ebhagcambio de dinero, que determina

su capacidad de compra o uso de servicios.
2.2.3. DIAGNOSTICO DEL FACTOR TIEMPO

La condicion de mujer ama de casa y mujer trabagadoediante la variable tiempo
disponible supone que una ama de casa dispon@®d# de tiempo para aplicarlo a la
produccién doméstica, mientras que una mujer taaloa remunerada debe distribuir su

tiempo diario en dos frentes de trab&jo.

2 http://www.dspace.espol.edu.ec/bitstream/12345@28¢0/1/Implementacion%20de%20una%?20

empresas%20de%20servicio%20de%20limpieza%20y%2@mariento%20de%20hogares.pdf




Hoy en dia, la mayoria de las mujeres, se han pocado al mercado laboral
descuidando por falta de tiempo la limpieza de lsugares y considerando que hay
menos disponibilidad de empleadas domésticas diediaDebido a que el tiempo
dedicado al trabajo (horas laborables mas horasadiado) es dificilmente reducible,

optan por reducir el tiempo dedicado a las acidés domeésticas (limpieza del hogar).

El tiempo toma protagonismo, puesto que las pessbnacan maneras de ganar tiempo
para sus actividades preferidas (estar con la Eamidmigos, deporte, escuchar musica,

etc.)

Razon por la cual, se pretende a través de estieisalte limpieza que los integrantes
de la familia utilicen el tiempo que les llevabalizar las actividades domeésticas en

otras cosas a beneficio de los mismos.
2.3. MACROAMBIENTE

Macroambiente, son todas aquellas variables origue son ajenas al control de las
organizaciones, pero que afectan todos sus indieadde desempefio: liquidez,

rentabilidad, participacion de mercado, entre otros

El macroambiente definitivamente no se puede clamrero si se puede
modelar y se puede formar parte de las organizasoque contribuyan a la
modificacion del mismo. El macroambiente se encaemn constante

movimiento, debido a la importancia relativa de @atho de sus factores en
tiempos bien definidos, los factores propios deknmambiente econémico,
social, cultural, demogréfico, tecnol6giéb.

% PEREZ ROMERO, Luis Alfonsdviarketing Social Teoria y Practi¢hra Edicién, 2004, p. 159.




GRAFICON° 9
MACROAMBIENTE

@
+
e

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

En el macrombiente se analizan los factores ecat@ny sociales, que de una u otra
forma pueden afectar significativamente y de |ladesula empresa puede aprovechar las

oportunidades que ellas presentan y a la vez gataontrolar las amenazas.

2.3.1. FACTOR ECONOMICO

El factor econdmico juega un papel importante phgEanteamiento estratégico porque

determina aspectos economicos importantes queanédservicio de limpieza.

El factor econ6mico tiene un impacto directo ennelel adquisitivo del
consumidor final o de la poblacion objetivo, ya geerefiere al nivel de ingreso
salarial o a las actividades licitas que cada urelds personas practica. Es
razonable pensar que cuanto mejor sea el indicagonomico de las naciones,
mayor sera el poder adquisitivo de los individupgor ende, se manifestara
una tendencia mayor a gastar mas en productos wicses que en la época de
recesion economica.

% PEREZ ROMERO, Luis Alfonsdylarketing Social Teoria y Practicara Edicién, 2004,p. 161.




GRAFICO N° 10
FACTOR ECONOMICO

PIB

FACTOR ECONOMICO

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

2.3.1.1. PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)

El Producto Interno Bruto es el principal agrega@édfinido por la Macroeconomia, y
expresa el valor monetario de la produccion dedsien servicios finales de un pais

durante un periodo de tiempo (normalmente, un %fio).

En otras palabras se puede decir que, el Prodot#mb Bruto es el valor total de la
produccion corriente de bienes y servicios finalestro del territorio nacional durante
un cierto periodo de tiempo (generalmente un d&lolPIB se lo expresa en una unidad

monetaria.

Tasa de variacion del PIB:La tasa de variacion del producto interno brutoekes
incremento o disminucidn que éste experimenta epaniodo de tiempo determinado,

normalmente un afio. Se utiliza para medir el criegito econémico de un péfs.

%6 http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_interno_hut
27 http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_interno_hut




CUADRO N° 5
COMPORTAMIENTO DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO PERIODO 2 006-2010

2006 21.962.131 4,75
2007 22.409.653 2,04
2008 24.032.489 7,24
2009 24.119.455 0,36
2010 24.983.318 3,58

FUENTE: Banco Central del Ecuador

ELABORACION: Autores de Tesis

GRAFICO N° 11
TASA DE VARIACION DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO PERIOD O 2006-2010

FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORACION : Autores de Tesis

Segun el grafico N° 11, se puede observar quaska de variacion del PIB en el afio
2007 tiende a descender al 2.04% con relacion@kab6 que fue de 4.75%, mientras
que en el afio 2008 presenta una tendencia al ieaterde la tasa en un 7.24%. Debido
a la crisis econdomica mundial que afecto al pai®lemfio 2009, el PIB, presenta un

descenso siendo esta la tasa mas baja durantéinessicinco afios con el 0.36%.
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Con la implementacion de politicas y estrategiaspaote del Gobierno para superar el
golpe a la economia ecuatoriana que ocasionédss eriundial, ha logrado que la tasa
de variacion del PIB para el afio 2010 sea del 3,%8%relacion al afio 2009.

La participacion del sector econémico medianteolastruccion de proyectos y apoyos a
pequefias y medianas microempresas, son gestioeekaguenido implementando el

gobierno para tratar de superar la crisis econamica

2.3.1.2. PRODUCTO INTERNO BRUTO POR ACTIVIDAD
ECONOMICA (SECTOR OTROS SERVICIOS)

Sector servicios o sector terciario, es el sectonémico que engloba todas aquellas
actividades econdmicas que no, producen bienesriatlate de forma directa, sino

servicios que se ofrecen para satisfacer las rizmes de la poblacion.

Incluye subsectores como comercio, transportes,unamaciones, finanzas, turismo,
hosteleria, ocio, cultura, espectaculos, la adtngugn publica y los denominados
servicios publicos, los preste el Estado o la a@tica privada (sanidad, educacion,

atencion a la dependencia), etc.

El sector servicios, es considerado un sector dadduccion, propiamente su papel
principal se encuentra en los dos pasos siguietesa actividad econdmica: la
distribucién y el consum®’

BCE dice: “El sector otros servicios comprende leste bares y restaurantes;
comunicaciones; alquiler de vivienda; servicioas émpresas y a los hogares; salud y

educacion?®

Por tal razon la Prestacion de Servicios de Lingigmara Hogares se considera como
parte del Sector Otros Servicios dentro del Pradunterno Bruto.

28 http://es.wikipedia.org/wiki/Sector_servicios
29 Banco Central del Ecuador




CUADRO N° 6

PIB SECTOR OTROS SERVICIOS (MILES DE DOLARES)

2006 21,962,131 3,354,834 15.28
2007 22,409,653 3,555,406 | 15.87
2008 24,032,489 3,808,933 | 15.85
2009 24,119,455 3,873,947 | 16.06
2010 24,983,318 4,082,686 | 16.34

FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORACION: Autores de Tesis

GRAFICO N° 12
PRODUCTO INTERNO BRUTO OTROS SERVICIOS
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ELABORACION: Autores de Tesis

En el grafico N° 12 se observa la evolucion del R respecto al Sector Otros
Servicios durante el periodo 2006 — 2010; concldgemue el PIB presenta un
incremento en estos Ultimos cinco afios: afio 2006 etol5.28%, afio 2007 con el
15.87%, afio 2008 con el 15.85%, afio 2009 con 8b%6.y afio 2010 con el 16.34%.




El aflo 2008 tuvo una ligera baja en las aportasigaea el crecimiento econémico del
pais de un 0.02% con relacion al afio 2007 a peskr ctisis financiera mundial el PIB,

presentd un leve descenso gracias a la estrategada por el régimen ecuatoriano.

El sector otros servicios para el afio 2010 presemterecimiento gracias al consumo e
inversion en todas las actividades que comprendeseho, pues se constituye como un
sector relevante dentro de la economia del Ecuaikmdo un generador de empleo

directo. A mas de ser una de las actividades denaportacion al PIB.

Debido a ese factor de gran importancia para lacada del servicio de limpieza de
hogares se sustenta con el aporte a la creacidueleas fuentes de empleo para el

desarrollo social y econémico del pais.
2.3.1.3. TASAS DE INTERES

La tasa de interés (o tipo de interés) es el ptafeal que esta invertido un capital en
una unidad de tiempo, determinando lo que se eefiemo "el precio del dinero en el

mercado financiero®

Tasa de interés Activa: Martinez dice: “Valor porcentual que gana un bamco
institucion financiera por las sumas concedidagpestamos a sus clientes o como

compra prestacién de un servicid.”

Tasa de interés PasivaMartinez dice: “tasa de interés que paga un banema
institucion financiera a los colocadores de fond@horristas como contra prestacion de
los depositos a plazo que recibe del puablico. ka tie interés pasiva es siempre menor

a la tasa de interés activ¥.”

Tasas activas efectivas referencialestas Tasas Activas Efectivas Referenciales
constituyen el promedio ponderado por monto dedsas de interés efectivas pactadas

en las operaciones de crédito concedidas por K#uiciones del sistema financiero

%0 http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_de_inter%C3%A9s
%1 MARTINEZ, Patricio,Diccionario practico de términos econémicos finianes, p. 312.
%2 |dem., p. 314.




privado, para todos los plazos, y en cada uno slségmentos crediticios. Estas tasas

son el referente del cliente para contratar sufitoss

CUADRO N° 7

TASAS ACTIVAS REFERENCIALES

TASA ACTIVA EFECTIVA
REFERENCIAL PARA EL 2007 2008 2009 2010 20117
SEGMENTO
Comercial Corporativo 10.72 9.14 9.19 9.02 8.37
Comercial PYMES 13.15 11.13 9.9 9.87 9.54
Consumo 12.13 15.76 11.28 11.35 11.27
Consumo Minorista 18 18.55 17.94 15.9p 15.99
Vivienda 21.13 10.87 11.15 10.74 10.38
Microcrédito Acumulacior |, ¢ 2291 | 2329| 2267 2297
Ampliada
Microcredito Acumulacior | o9 o5 | 2916 | 2778 | 26.36 | 25.24
Simple
Microcrédito de Subsistencipa 41.47 31.84 30.%4 £9/1 28.97
Comercial Corporativo 10.72 9.14 9.19 9.02 8.37
FUENTE: Banco Central del Ecuador  * hasta junio del 2011

ELABORACION: Autores de tesis

Comercial Pymes: Operaciones de crédito para actividades prodgtigtorgadas a

sujetos de crédito cuyas ventas anuales sean sgoadeperiores a 100.000 ddlares, e

inferiores a los niveles de ventas minimos del segoncorporativd?

33

12007.pdf
34 1dem.

http://www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/S&ttmFin/TasasInteres/SistemaTasasVigentesl



GRAFICO N° 13
TASAS DE INTERES ACTIVA PERIODO 2007 — 2011 PORCENTAJES
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FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORACION: Autores de tesis

Segun los datos recopilados en el grafico 13, sdguobservar el comportamiento de las
tasas de interés con respecto al segmento Comexeiads, la cual presenta un descenso
en los ultimos afos, determinado de la siguienteenza afio 2007 con el 13.15%, afio
2008 con el 11.13%, afio 2009 con el 9.9%, afio 20h0=1 9.87% y el afio 2011 con el
9.54% hasta el mes de Junio.

CUADRO N° 8

TASAS PASIVAS REFERENCIALES VIGENTE

TASAS REFERENCIALES PORCENTAJE

PASIVAS ANUAL *

Plazo 30-60 3.85

Plazo 61-90 3.89

Plazo 91-120 4.83

Plazo 121-180 5.00

Plazo 181-360 5.70

Plazo 361 y mas 6.69

FUENTE: Banco Central del Ecuador * hasta junio del 2011
ELABORACION: Autores de Tesis




GRAFICO N° 14
TASAS DE INTERES PASIVAS POR PLAZO
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FUENTE:Banco Central del Ecuador * hasta junio del 2011
ELABORACION: Autores de Tesis

El grafico 14, presenta las tasas pasivas refakascpor plazos del afio 2011 hasta el
mes de Junio en el que se observa que el inter@aeslevado de acuerdo al tiempo en
gue se realiza el crédito; siendo las tasas maadds, en el plazo de 361 en delante.
Esto se debe tener en consideracion al momentaerse realiza el crédito bancario

para emprender el presente proyecto.

La disminucidn de las tasas de interés se ha logyeatias a las politicas establecidas
por el Gobierno ya que apoyan a la creacién deomopresas en el pais, dado que afios
atras las tasas de interés establecidas se camveni limitantes para los pequefios
microempresarios, debido a que los interés prodscjbr los créditos que realizaban
eran elevados acabando asi con todos los ingresesaglos por las microempresas, sin

lograr recuperar las inversiones de los mismos.




2.3.2. FACTOR SOCIAL

Lamb dice: “Los factores sociales, incluyen nuas#etitudes, valores y estilos de vida;
asimismo, influyen en los productos que la gentmpra, los precios que paga, la
efectividad de promociones especificas y cémo, egncliando espera comprarlds.”

GRAFICO N° 15
ANALISIS DEL FACTOR SOCIAL
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FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

El andlisis del factor social es necesario pararé&acion de la empresa que preste
servicios de limpieza a los hogares; con el estddidiferentes aspectos de la poblacion
tales como: clases sociales y estilos de vidabdeapconocer que tan accesible, seré el

servicio y al sector en el que se enfocara el toye
2.3.2.1. ESTILOS DE VIDA

Estilo de vida, forma de vida o modo de vida sopresiones que se designan, de una
manera genérica, al estilo, forma o modo en quengende la vida, expresado en todos
0 en cualquiera de los dmbitos del comportamieméddjo, ocio, sexo, alimentacion,
indumentaria, etc.).

Es la manera en que la gente decide vivir su vifla.otras palabras eligen
productos y servicios que satisfacen diversas mdsess e intereses. Los estilos
de vida aumentan la complejidad de los habitos atenpra de los
consumidores, ya que los consumidores tienen latwgdad de seleccionar
entre un nimero creciente de bienes y servicios gnayoria tiene dinero

% LAMB, Charles W., y otrosylarketing 8va Edicion, Editorial Progreso, México, 20067p.




suficiente para incluir mas opciones. El creciemeder de compra es el
resultado del crecimiento de las familias con irsgreloble®®

En Ecuador, especificamente en la Ciudad de Qs#opuede observar que existe
participacion tanto de las mujeres como de los memlen el ambito laboral, con el
incremento de los ingresos de las mujeres, awmeas su capacidad de consumo en la
adquisicion ya sea de productos o servicios, ggagique tienen un doble ingreso y por
tal razon el estilo de vida de las personas tiendambiar, optando por un nivel de vida
mejor, entre ellos buscar servicios comodos queersmrguen de las actividades
inmersas al hogar, generando un escenario ampi® g&te negocio de servicio de

limpieza.
2.3.2.2. CLASES SOCIALES

Clase social es una forma de estratificacion samiala cual un grupo de individuos
comparten una caracteristica comdan que los vineotgoecondmicamente, sea por su
funcion productiva o "social", poder adquisitivdezondmico” o por la posicién dentro
de la burocracia en una organizacion destinaddea fmes. La sociedad de clases
constituye una division jerarquica basada prinonggite en las diferencias de ingresos,

riquezas y acceso a los recursos materfales.

La composicion de las clases sociales en el Ecuadodistribuye de la siguiente

manera:

ALTA - ALTA: Tiene poder politico y econémico, es el primerast que tiene
Ecuador en la cual solo existe el 1%. La gentelae@lta-alta no consume en Ecuador
porque todo lo que necesita lo adquiere de otrdsepaEl dinero que tienen es de

herencias o la acumulacién de dinero de afios pargeion.

ALTA - BAJA: Se conoce como los nuevos ricos. Son personasiejuen de abajo y
con su trabajo han adquirido un nivel econémicoomépersonas que han surgido).

Nunca se toparia con la clase alta - alta.

% Op. Cit., p. 79.
37 http://es.wikipedia.org/wiki/Clase_social




MEDIA - ALTA: No existe la misma acumulacion de riqueza. El @@2personas que
pertenecen a esta clase son profesionales. Sdidéres de consumidores de marca,
cuida mucho la apariencia, tienen la experienciec&iiva, se visten bien, comen bien,

gastan mas en ropa.

MEDIA - MEDIA: La clase social de los oficinistas de cargo medimpran cosas en

lugares aceptables. La educacion sigue siendoaddept gastan mas en ropa.

MEDIA - BAJA: Es popular tienen un trabajo fijo pero no de oficiEs gente poco
ahorrativa no tiene una perspectiva para futuroedacacién es baja, gasta mas en

alimentos que en ropa. Es consumidor masivo.

BAJA: No tiene trabajo fijo ni calificacion de educacidnal gastan el dinero, no hay

ingreso fijo. Aqui la educacion es un lujo porqoetienen dinero.

En el Sector Norte de la Ciudad de Quito las clas®sales se distribuyen de la
siguiente manera:
CUADRO N° 9
SECTORES DEL NORTE DE QUITO NO POBRES

MARISCAL SUCRE 92,76%
BELISARIO QUEVEDO 67,07%
INAQUITO 79,31%
RUMIPAMBA 81,36%
JIPIJAPA 68,18%
COCHAPAMBA 48,90%
CONCEPCION 88,65%
KENNEDY 73,96%
SAN ISIDRO DEL INCA 38,82%
COTOCOLLAO 79,03%
PONCEANO 69,99%
COMITE DEL PUEBLO 49,62%
EL CONDADO 32,89%
CARCELEN 69,17%

FUENTE: Distrito Metropolitano de Quito
ELABORACION : Autores de Tesis




CUADRO N° 10
CLASES SOCIALES DE SECTORES DEL NORTE DE QUITO PORTIPO
(PORCENTAJE)

FUENTE: Distrito Metropolitano de Quito
ELABORACION: Autores de Tesis

GRAFICO N° 16
CLASES SOCIALES DEL SECTOR NORTE PORCENTAJE

FUENTE: Distrito Metropolitano de Quito
ELABORACION: Autores de Tesis




Segun la informacion obtenida en el grafico N°1&stermina el estatus social de la
poblacion del Sector Norte de Quito, el cual s6awma de la siguiente manera: la clase
alta — baja se encuentra en el sector MariscaleSiRumipamba, Concepcién, con el
87,59%; la clase media — alta estd conformada g®rséctores Belisario Quevedo,
IAaquito, Jipijapa, Kennedy, Cotocollao, Ponciafi@rcelén con una total del 72%
aproximadamente; la clase media — media esta ubieados sectores Cochapamba,
Comité del Pueblo con el 49.26%;el estatus mediaje se conforma por el sector de
San Isidro del Inca y Condado con el 35.85%.

De esta manera se concluye que los posibles codstesi del servicio, serian los
hogares ubicados en las clases sociales mediay @tta baja, ya que este tipo de

personas pueden acceder con facilidad al serveclorgpieza.
2.4. ANALISIS DE MICROAMBIENTE

La importancia de analizar los factores externas @fectan a la empresa de servicio de
limpieza, es extremadamente (til ya que dard uea i los puntos fuertes para lograr

fomentar y de los puntos débiles para cubrir y emttae
Los factores a estudiar en el microambiente sdldeta continuacion
2.4.1. ANALISIS DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Es preciso estudiar algunos factores del anali€i®A& como las Oportunidades y
Amenazas, porque es una empresa que esta en paeEeseacion y por ende no se
puede identificar las Fortalezas y Debilidades.

Se estudiard las posibilidades de desarrollo deadery las alternativas de ofrecer
mayores perspectivas de crecimiento rentable, eis dealizaremos las oportunidades
que tiene la empresa y por otra parte, se evaludadnamenazas que representan un
obstaculo para su crecimiento. Es decir apreciasemio ambiente externo de la

microempresa.




2.4.1.1. OPORTUNIDADES

Kloter dice: “Las oportunidades son aquellas situaes externas, positivas, que

generan en el entorno y que, una vez identificgulaejen ser aprovechadd®.”

A continuacion, presentamos las principales opddades (factor externo), que

favorecen el desarrollo de empresa a implementk €rudad de Quito:

1.

Servicio dirigido a un segmento socioeconOmicdxiste una gran cantidad de
hogares pertenecientes al sector econdmico, cagossios supera el salario basico
unificado, y estan en la capacidad de adquirir ises que complementen el

mantenimiento del hogar u otros.

Innovaciones TecnologicasLa utilizacion de herramientas y maquinas de @tim
tecnologia, que se utilizaran en el presente ptoyea&ra que aumente la oferta del

servicio.

Ventajas diferenciadoras del servicio:La empresa de servicio de limpieza
presenta una gama completa para el mantenimientimpieza del hogar,

involucrando asi, a todos los aspectos referehtagmo.

Ventajas geograficas: EI sector en donde se enfoca el proyecto presenta,
oportunidades de éxito puesto que los hogareseubisan en este lugar tienen la

posibilidad de adquirir el servicio.

Facilidad de acceso a créditosCon el apoyo del gobierno al desarrollo de
microempresas hoy en dia es factible acceder aadgita para la implementacion

de proyectos.

*® KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Garyrundamentos de Marketingearson Educacién, 8va Edicion,
México, 2008, p. 62.




6. Fuentes de empleoCon la creacion de este proyecto a mas de genenafitio

economico generara fuentes de trabajo.

7. Inclusion de la mujer en el &mbito laboral: Este factor se lo considera como una
oportunidad debido a que la mujer ha incursionadelémbito laboral y por ende

ha disminuido el tiempo dedicado a las actividattesésticas.
2.4.1.2. AMENAZAS

Kloter dice: “Las amenazas son situaciones negatiéternas al programa o proyecto,
que pueden atentar contra este por lo que lleghdasa, puede ser necesario disefiar

una estrategia adecuada para poder sortedrla.”

Analizaremos las principales amenazas que puedstacullizar el desarrollo de la

empresa.

1. Entrada de competidores fuertes en el mercadoPueden ingresar nuevas
empresas a ofrecer el servicio de limpieza, poque reducira la capacidad de

clientes potenciales que usan este servicio.

2. Permisos LegalesSe constituyen como una amenaza debido a queastulalidad
los permisos legales estan en constante cambi®o\&z pueden surgir nuevas

barreras legales.

3. Delincuencia vinculada con el servicioLas modalidades de robo que se dan hoy
en dia afectan a las empresas que brindan estéddigervicio, ya que muchas de

estas personas que delinquen usas los nombretadgas ingresar a los hogares.

4. Paradigmas Establecidosdebido al comportamiento cultural de las persosas,
creencias, y habitos de consumo han generado ésmnespecto al continuo cambio

social provocando asi restricciones en cuanto gustes consumistas.

* KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Garyrundamentos de Marketingearson Educacién, 8va Edicion,
México, 2008, p. 62.




2.5. FUERZAS DE PORTER

Es un modelo estratégico elaborado por MichaeleRoel cual permite determinar las

consecuencias de rentabilidad a largo plazo deamado o segmento al cual se enfoca.

GRAFICO N° 17

ANALISIS DE LAS FUERZAS DE PORTER

—— —
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FUENTE: Direccion de Marketing
ELABORACION: Autores de Tesis

En el grafico N° 17, se determina las cinco fuexa$orter las cuales se apoyan en la
idea de que la capacidad de una empresa, dependelarmoente de la competencia
directa sino, también del papel ejercido por lasZas rivales como: los competidores
potenciales, los productos sustitutos, los clientéss proveedores. Las dos primeras
fuerzas constituyen una amenaza directa para laesmple limpieza; mientras que las

otras dos, son una amenaza indirecta debido adgar de negociacion.

2.5.1. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Lambin y Jean dicen: “Los competidores potenciales posibilidades de entrar al

mercado constituyen una amenaza que la emprdsa lgeitar y contra la cual debe




protegerse®

El mercado actual de servicios de limpieza se enicau@oco desarrollado en la ciudad
de Quito debido a que existe poca presencia de ethopes identificados, generando
asi que nuevas empresas ingresen a este mercamgrédo de nuevos competidores
depende de una serie de barreras de entrada cypeadi@ascompetencia existente en el
mercado de limpieza. A continuacién se analizanplirscipales factores relacionados

con el mercado a fin de establecer el grado de ebtivad.

Las calificaciones, que se le daran a cada faearada una de las matrices de analisis

seran valores del 1 al 5 donde:

PONDERACION Alta Media alta Media Media baja Baja
CALIFICACION 5 4 3 2 1

CUADRO N° 11
AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Diferenciacion del servicio
Requisitos de capital

Costos de Cambio

Acceso a los canales de distribucion
Politica gubernamental
Conocimientos especializados
Acceso a tecnologia
Requerimientos de permisos
Influencia de la marca

PROMEDIO
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1

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis

ELABORACION: Autores de Tesis

401 AMBIN, Jean-Jacques; y otroBjreccion de Marketing Gestion Estratégica y Opimitlel Mercado
2da Edicion, México, 2009, p. 225.




De acuerdo al cuadro N° 11, se observa que la @sialu realizada respecto a la entrada
de nuevos competidores al mercado de serviciosnéelza, evidencia que el ingreso de
nuevos competidores representa una amenaza medimganpresa. Se puede decir que
el mercado de servicio de limpieza cuenta con lasrgque no, son lo suficientemente

fuertes como para que representen un obstaculo.

La diferenciacion del servicio lleva a un alto grate lealtad entre los clientes existentes
que muestran poca sensibilidad hacia los recigadles. Mientras que el requerimiento
de capital puede ser considerable no, solo paendiar instalaciones de produccion,
sino también elementos como las existencias, ditor@éa clientes, los gastos de

publicidad, etc.

Para el caso de la empresa de servicios los camehidss costos afectan de manera
critica a la competitividad del negocio, sin embadgntro del entorno del mercado
limpieza, el precio pagado por el servicio se ltaldece de acuerdo al margen de
utilidad esperado por el propietario del negocinsoderando no ofertar productos a un
precio que no arrojen ningdn margen de gananciaddes los costos reales que el
cliente debe enfrentar para cambiar de un seresti@blecido a otro nuevo.

Los distribuidores pueden ser reticentes a darces@aun nuevo servicio; a veces el

nuevo competidor se ve forzado a crear un candistiébucion enteramente nuevo.

El ingreso de nuevos competidores se conviertenaramenaza importante, en tanto la
cobertura del mercado geografico sea superior @e llos competidores actuales. Sin
embargo los competidores cuentan con varios pudgos misma caracteristica y eso

amplia su margen de accion.

Los cambios en la politica gubernamental puedestafa negocio de forma alta, puesto
que un riguroso control de los productos importaglees se van a utilizar para brindar el
servicio ofertado puede llevar a la limitacion derta de productos, que no cumplan los
requisitos tributarios siendo este un punto unipedactor que afecte al negocio y los

competidores.




Los conocimientos que necesita el personal de [@esa de servicios de limpieza son
en base a técnicas de utilizacion de nuevas maipsnampleadas para la limpieza de
hogares, que no parten de conocimientos tedricospsacticos.

2.5.2. AMENAZA DE PRODUCTOS/SERVICIOS SUSTITUTOS

Jean y Lambin dicen: “Los productos sustitutos lesnproductos que desempefian la
misma funcién para el mismo grupo de consumidopesp que se basan en una
tecnologia diferente*!

No, existen productos sustitutos que puedan geeeraismo grado de satisfaccion vy el
mismo resultado que ofrecen las empresas de limpiea presencia de productos
sustitutos es muy amplia, ya que en el mercadaeexigroductos de limpieza que
cuentan con una funcionalidad similar a la delis@npor entregar bienestar comun, sin
embargo como se destacé en el estudio del seguapitulo del presente trabajo la
necesidad y la falta de tiempo que tienen los matggs de los hogares para realizar la

limpieza de los mismos.

CUADRO N° 12
AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

FACTORES CALIFICACION
Empresas competidoras fabricantes de producto
Otros sustitutos

Disponibilidad de sustitutos cercanos

Buena voluntad de los compradores de consumir ptogisustitutos

Precio

Confianza en la marca

Disponibilidad de volumenes adecuados para la déanan
PROMEDIO
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FUENTE: Propia de los Autores de Tesis

ELABORACION: Autores de Tesis

41 JEAN-Jacques, LAMBINMarketing estratégicay. 289




Segun el cuadro N° 12, podemos determinar que kEnama de productos sustitutos
tienen una incidencia en la empresa de serviciatiaradta, lo que quiere decir que la

amenaza de sustitutos es fuerte para la emprdsapieza.

En el caso de empresas competidoras fabricantgsatiicto, la fuerza es relativamente
considerable pues muchos de los mismos fabricdetgsoductos brindan servicio en la
rama de limpieza, sin embargo es necesario recayderla variedad es un punto

importante en este tipo de empresas.

Los sustitutos actuales del servicio de limpieza garios, entre los mas importantes
estan los equipos de limpieza de mayor tecnologii@d a que su indice de penetracion
en el mercado es amplio, por tal razén el impa&taeste tipo de equipos tiene una

incidencia alta en el mercado, ademas que esstisusos son de facil acceso.

25.3. PODER DE NEGOCIACION QUE EJERCEN LOS
PROVEEDORES

Jean y Lambin dicen: “El poder de los proveedoresté a los clientes reside en el
hecho de que tiene la posibilidad de aumentar Hesigs e sus entregas, de reducir la

calidad de los productos o de limitar las cantidadgsndidas a un cliente concrefd.”

Los proveedores son importantes para el funcioname la empresa de limpieza pues
se constituyen como fuerza que proveen los insunequipos necesarios. Se debe
considerar un perfil adecuado de proveedores quentyzen la entrega de insumos
requeridos a tiempo y con excelente calidad.

Los principales proveedores que proporcionan |lesnms necesarios para la empresa

de limpieza son:

*> JEAN-Jacques, LAMBINMarketing estratégicay. 291




CUADRO N° 13

PROVEEDORES DE INSUMOS DE LIMPIEZA

EMPRESA PRODUCTOS UBICACION

Q d‘ » Desinfectantes
=) e Jabones Se encuentra ubicado en la calle Vicente
E%?QEILABXnﬁA'M Shampoo Lopez s/ny Sta. Teresita Quito- Ecuado
» Carpet Foam: Shampoo de alfombras
‘ para uso manual o con maquina. Se localiza en el Conjunto Industrjal
« Cera Cril: Cera liquida base agua cpPfREQUIMEC" Av. Teniente Hugo Ortiz
fragancia Balzar.

« Cloro 100 al 5% vy al 8%:| Panamericana Sur Km. 4

Desinfectante y blanqueador bgse
clorada

» Dispensadores

- » Desinfectantes Se localiza en la Panamericana Norte [Km
@ K.Tber'Y’C'aﬂ( . Desengrasantes 14 1/2 Y Cl San Alfonso Quito - Ecuador

» fundas de basura negra, blanca

PROINDUSQUIM

* Desinfectantes

* Gel antiséptico La oficina se encuentra en Flavio Alfgro
SJ&J « Detergente 168 y Av. de la Prensa (Cotocollao).
IMPORTADORES « Cloro

e Jabon liquido
» Dispensadores de gel

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis ELABORACION: Autores de tesis




A continuacion, se aplicara una matriz de evaluacigantitativa que permita medir
el servicio que ofrecen los proveedores de inswedgmpieza y a la vez identificar

los beneficios y falencias de los mismos.

CUADRO N° 14
MATRIZ DE EVALUACION CUANTITATIVA DE PROVEEDORES DE

INSUMOS
PRODUCTOS
Productos de Calidad 5 4 5 4
Variedad de Productos 5 3 4 4
Garantia en los Productos 4 4 5 3
Capacidad para suministrar 4 3 4 4
productos
PRECIO

Precios Accesibles 4 2 3 4
Condiciones de Pago y Crédit( 4 3 3 4
Descuento y Promociones 3 3 2 3

SERVICIO
Atencién Personalizada 5 4 4 4
Rapidez en el Servicio 4 3 4 3
Apoyo Técnico 4 4 4 4
Servicio al Cliente 4 4 ‘ 4 4

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

Con la matriz de evaluacion de proveedores de iosuie limpieza se concluye que
el proveedor que posee calificacion mas alta es GRRDARV S.A., con el

promedio de 4.18 puesto que ofrece productos deéadalcon una amplia gama de
productos variados, servicio eficaz; por otra pa&é IMPORTADORES posee una
calificacion de 3.36, la cual es baja debido apsingipales falencias son los precios,

la capacidad para suministrar productos y pocadad de insumos.

Por otra parte no se debe descartar a los provesd@ insumos existentes en el
mercado, puesto que a largo plazo pueden tomarmhagnza con el mejoramiento

de los productos que ofrecen.




Existen otros proveedores, los cuales estan destinados para ofrecer insumos para
jardineria, control de plagas, limpieza de autos y plomeria. Los cuales se detallan a

continuacion:

CUADRO N° 15
PROVEEDORES DE CONTROL DE PLAGAS Y LIMPIEZA DE AUTOS Y
JARDINERIA

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

De acuerdo al cuadro N° 15 podemos analizar que AGRIPAC es uno de los mayores
proveedores de productos aptos para combatir todo tipo de plagas. Y para la empresa
de limpieza seria el proveedor principal ya que sus productos son ideales para el

servicio que se va a prestar.

Ademas cabe destacar que para los servicios adicionales que va a brindar la empresa,
estd la limpieza de los autos para lo cual, ASEOTOTAL es uno de los proveedores
que cuenta con una gama muy amplia de productos con marcas reconocidas, al igual

que sus precios son accesibles lo cual es necesario para este tipo de servicio.




Para brindar el servicio de plomeria, el proveeder insumos adecuado es
PLASTIGAMA ya que cuenta con una variedad de prtmiique son aptos para dar

este servicio.

Para la prestacion del servicio de limpieza losipzgique se necesitan juegan un
papel muy importante debido a que es necesaripa&gaila empresa para brindar un

servicio de calidad, con la mejor tecnologia exigten esta area de limpieza.

A continuacion se detallan los proveedores de eguile limpieza que se ajustan a la
necesidad de la empresa.

CUADRO N° 16
PROVEEDORES DE EQUIPOS

IMarTTIPEX Aspiradoras Se encuentra en la A}.
@ ’ Barredoras manuales y cf 12 de Octubre N280 y

hombre a bordo Madrid
Abrillantadoras

Pulidoras

Barredoras

Lavadoras autométicas pé

pisos

Lavadoras a presion

Aspiradoras en seco Av. 10 de Agosto N2
Aspiradoras en himedo ||| 79 (1575) y Bolivia
Aspiradoras con filtro de

agua

Lava aspiradoras

Servisa© Aspiradoras Se ubica en I&v. La

Sl Electrolux Abrillantadoras domesticas||| Corufia  N2487 vy
Abrillantadoras industriales(j| Guipizcoa
Purificadores de agua

e Aspiradoras Se encuentra en la A}.
co\“‘_’%‘rsc Barredoras el Inca No. 2764 entrf
Lavadoras de alfombras Av. de la Prensa y Ay
Hidrolavadoras 10 de Agosto.
Hidrolimpiadoras




Tractores Se localiza en la Av.
Desmalezadoras interoceéanica km. 13

Cortadoras sector la granja. Quitg

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

CUADRO N° 17
MATRIZ DE EVALUACION CUANTITATIVA DE PROVEEDORES DE

EQUIPOS
PRODUCTOS
Productos de Calidad 5 4 5 4 4
Variedad de Productos 4 3 4 3 4
Garantia en los Productos 4 2 3 4 4
Capacidad para suministrar
pro?juctos P 2 £ - < £
PRECIO

Precios Accesibles 5 4 4 3 4
Condiciones de Pago y Crédit 4 4 3 4 3
Descuento y Promociones 4 3 3 3 2

SERVICIO
Atencion Personalizada 5 4 5 4 4
Rapidez en el Servicio 4 3 4 3 3
Apoyo Técnico 4 3 4 4 4
Servicio al Cliente 5 4 4 4 3

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

Mediante la matriz de evaluacion de proveedoregqd@os se llega a la conclusion
de que los proveedores mas adecuados para la emgmesquipos tanto para
jardineria como para limpieza son MARTIMPEX, coflif@cion de 4.45 y SOLO
JARDIN con la misma calificacion, el proveedor denor puntaje es INMEQ con
calificacion de 3.36, determinando que la princiladéncia es la poca garantia que

da a sus equipos seguido de la falta de variedémsanismos.




Por otra parte los proveedores de equipos no pgesenucha diferencia en las
calificaciones otorgadas debido a que los equipes presentan son de igual

similitud y presentan pocas diferencias.

A futuro no se descarta nuevos proveedores queoaineequipos de alta calidad y de
facil acceso, ya que a medida que avanza la tegiaos® espera obtener mejoras en

los equipos de limpieza.

Después de analizar la gran existencia de provesdgotenciales y sus
caracteristicas, se identifica las fuerzas de liesnws y el posible grado de amenaza

gue constituyen a la empresa de limpieza.

CUADRO N° 18
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

PROMEDIO 3.25

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

De acuerdo al andlisis realizado, podemos determjumael poder de negociaciéon de
los proveedores tanto de: insumos de limpieza;masupara maleza, autos y
jardineria; asi como los equipos son considerado®ana amenaza media para la

empresa segun lo detalla el cuadro N° 18.

De acuerdo a las condiciones actuales del merexiien diversos proveedores que
distribuyen equipos e insumos que pueden ser @wdsit en funcion de su

negociacion y precios ofertados, lo cual constitugebeneficio para la empresa de
limpieza pues se lo puede reemplazar en caso mecesa obtener un costo elevado

por el cambio de proveedor.




Como se analiz6 anteriormente, existe una géma de proveedores dentro del
mercado por lo que los costos de cambio son minjnasi no afectan el precio del

producto final.

La localizacion de los proveedores es adecuada, gxisten locales en el Norte de
Quito que distribuyen estos insumos y equiposp ®ti donde se establecera la
empresa de limpieza y en muchos casos existen derefe puerta a puerta, que
beneficiarian al negocio debido a que se ahortrses tanto econdmicos(trasporte),

humano, asi como tiempo.

2.5.4. PODER DE NEGOCIACION QUE EJERCEN LOS CLIENTES O
COMPRADORES

Jean y Lambin dicen: “Los clientes detectan un paldenegociacion frente a los
proveedores. Pueden influir la rentabilidad potainde una actividad obligando a la
empresa a realizar bajadas de precios, exigiemdi®os mas amplios, condicione

de pago mas favorables o también enfrentando ampetidor contra otro*?

Los clientes tienen el poder de decidir, si utilzaalgun servicio, analizando la
diferenciacion, calidad y la satisfaccion que obtandel mismo. De ahi la necesidad
de crear un posicionamiento de marca orientadoganaracion de valor para con el

cliente. Cada punto calificado dentro del anabsisletalla a continuacion:

CUADRO N° 19
PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

FACTORES CALIFICACION
Importancia del servicio para el cliente
La satisfaccion de los deseos del consumidor
Rentabilidad del cliente
Exigencias al obtener el servicio
Disponibilidad de informacion para el comprador
Deseo personal satisfecho
Volumen de compra
PROMEDIO
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FUENTE: Propia de los Autores de TesisELABORACION: Autores de Tesis

* JEAN-Jacques, LAMBINMarketing estratégicapp. 290, 291




En el cuadro N° 19 se analizé el poderndgociacion de los clientes lo cual
constituye una amenaza media alta en el mercadongeeza, debido a que los
compradores tienen un gran poder y la demandadiadse hace mas exigente para

de esta manera conseguir satisfaccion.

De acuerdo a lo planteado, el consumidor utilizaegVicio de limpieza en la gran
mayoria de veces por necesidad asi como por saiisfiade ver su hogar limpio, es
alli donde se determina la fortaleza de este fat#atro del andlisis implicando que

el consumidor direcciona su compra por el deseo.

El poder de negociacién de los clientes se comstitomo el factor de mayor

intensidad en las fuerzas competitivas del mercado.

2.5.5. INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD ENTRE LOS
COMPETIDORES ACTUALES

Mas que una fuerza, la rivalidad entre los compedisi viene a ser el resultado de las
cuatro anteriores. La rivalidad entre los compegdalefine la rentabilidad del sector
de limpieza, cuanto menos competidores se encuemtrel sector al cual nos

estamos enfocando sera mas rentable. La competeine@a para la empresa de

limpieza esta constituida por las siguientes engsres

GRAFICO N° 18
COMPETIDORES ACTUALES

FESASOLUCIONES E INSUMOS S.A.

Brinda mantenimiento para casas,
M&Z departamentos y oficinas.
Mantenimiento y limpieza de edificios,  ypicacion:

casas y oficinas, soluciones , . . .
empresariales. g:él_ezz(;/é\lumero 71-427 Ponciano, Teléfono:

uito-Ecuador
- 1° Q

~ COMPETIDORES |

" INTERSERVISE
CASALIMPIA ECUADOR S.A. Ofrece el mantenimietno para oficinas,
Ofrece limpieza y mantenimiento de casa edificios, hospitales, hoteles,
y edificios. departamentos, casa, etc.
Ubicacioén: Ubicacion:
Av. El Inca E752 y Francisco Izazaga Av. 6 de diciembre y Gaspar de Villaroel.

Quito-Ecuador

FUENTE: Propia de los Autores de Tesi€LABORACION: Autores de tesis




Para analizar a la competencia de la empresa geelim es necesario aplicar la
matriz de evaluacion de los competidores, el ceainfia identificar al competidor

de mayor relevancia en el servicio que ofrece.

CUADRO N° 20
MATRIZ DE EVALUACION DE COMPETIDORES

FESASOLUCIONES CASA LIMPIA
_ M&z ‘ E INSUMOS S.A ‘ ECUADOR S.A ‘ INTERSERVICE

SERVICIO
Variedad de servicios 4 5 5 4
Calidad en el servicio 3 4 4 4
Valor agregado al servicio 4 5 4 3
Servicio a domicilio 4 5 5 4
Tendencias de limpieza 4 5 4 4
Servicios adicionales 3 4 4 4
Mejoras del servicio 4 5 4 3
Servicio de atencion al cliente 4 4 5 4
PRECIO
Precios accesibles 4 5 5 4
Formas de pago 4 4 4 5
Descuentos promociones 3 3 2 3
IMAGEN EMPRESARIAL
Posicionamiento en el mercad 3 5 5 4
Reconocimiento de la marca 2 4 4 3
Lealtad del cliente 3 3 3 3
Prestigio institucional 4 4 4 4
INFRAESTRUCTURA

Localizacién adecuada 3 4 4 5
Apertura de sucursales 1 1 1 1
Decoracion adecuada 3 4 4 3
Mantenimiento del lugar 4 4 5 4
Ambiente adecuado 3 5 5 4

TOTAL 67 83 81 73

PROMEDIO 3.35 4.15 4.05 3.65

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

Mediante la matriz de evaluacién de competidordastentes para la empresa de
prestacion de servicios de limpieza, se determina @ empresa con mayor
calificacion es FESASOLUCIONES E INSUMOS S.A debidogue la empresa
ofrece una amplia variedad de servicios y un reciomiento legal en el mercado, la
empresa con la menor calificacion otorgada fue [@aeampresa M&Z, debido a que
esta empresa es poco reconocida en el mercado guaota con una buena

infraestructura e imagen empresarial frente ahtgie




A demas de los competidores mencionados anteridenmexisten aproximadamente
33 empresas que brindan servicios de limpieza dnestconocidas legalmente, en
algunos casos estas son reconocidas por el lugdomte se encuentran ubicadas

puesto que en su mayoria no cuentan con el recoietd de marca municipal.

Cabe mencionar que la empresa INTERSERVICE a mésnge su reconocimiento
en el mercado se encuentra ubicada cerca del sactdonde se selecciono para

brindar el servicio de limpieza convirtiéndoseesiun competidor directo.

Esta fuerza consiste en alcanzar una posicionidiépio y la preferencia del cliente
entre las empresas rivales. La rivalidad competitse intensifica cuando las
circunstancias de un competidor sean un reto paaeempresa. Esta rivalidad es el

resultado de los siguientes factores:

CUADRO N° 21
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES ACTUALES

La rivalidad se intensifica cuando hay muchos
competidores o igualmente equilibrados
\Diferenciacién de precios entre competidores

Diferenciacion del servicio
| PROMEDIO | 3.25 |

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

Segun el cuadro N° 21 se analiza que la rivaliddteecompetidores actuales de la
empresa de limpieza, tiene un impacto medio ya guea actualidad existen
negocios que brinden este tipo de servicio perelages no son a gran magnitud, es

decir no abarcan mucho espacio en el mercado.

Una de las principales caracteristicas del merdadiimpieza es que la cantidad de
competidores existentes en este sector es amptianpea gran magnitud, en muchos

de los casos estas empresas tienen deficienclas/ariedad de servicios a prestar.




Es importante mencionar que la rivalidad tambiémenta debido a que el servicio
gue se ofrece es poco diferenciado y su elecci@odsumo se basa en el precio del
mismo. Para este caso, los productos que puedemsespar un rasgo de
diferenciacion son muy Alto lo que implica que dnmeercado este factor tiene
mucha fuerza originado por el comportamiento detsumidores de los productos

y el servicio.

EVALUACION DEL MODELO DE FUERZAS COMPETITIVAS
RESPECTO DEL NEGOCIO

Para determinar el nivel de barreras competitivaes € mercado del servicio de

limpieza muestra, se establecen los siguiente®sang

CUADRO N° 22
INTENSIDAD COMPETITIVA

SINTESIS DE LA INTENSIDAD COMPETITIVA DEL SECTOR

M . . M
Uy 5a 8| Débil || 8.1 a 12| Medianza!| 12.1 a 17| Fuerte| 17.1 a 21 uy

Débil Fuerte|| 211223

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

La sumatoria de los promedios obtenidos en la ecaln de cada una de las fuerzas

indica la intensidad competitiva del sector de lgap.

CUADRO N° 23
MATRIZ DE EVALUACION DEL DIAMANTE

Amenaza de entrada de nuevos competidores 3.11
Amenazas de servicios sustitutos 3.57
Poder de negociacion de los proveedores 3.25
Poder negociacion de los clientes 4.29
Rivalidad entre competidores actuales 3.25
TOTAL 17.47

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis




La valoracion obtenida en la matriz de evaluaciéindthmante es de 17,47 sobre 25,
lo que evidencia que el mercado se encuentra eango de intensidad competitiva
fuerte, lo que en conclusion identifica un escenaron barreras de entrada
manejables para la implementacién de estrategiggsieionamiento de la empresa

de servicio de limpieza.

El nivel de los competidores actuales no preseiftauliades para ingresar al
mercado lo cual resulta factible dominar el mercaticual se va a enfocar el

proyecto.







FACTIBILIDAD COMERCIAL

OBJETIVO:

Obtener informacion confiable del mercado que v&edra en la creacion de la
empresa de servicios de limpieza para hogares, l@ooual se conocera las

necesidades de los posibles consumidores y el aévateptacion del mismo.

Con el estudio de la factibilidad Comercial se muedoporcionar un mercado de
clientes dispuestos a adquirir y utilizar los prctds y servicios obtenidos del
proyecto desarrollado. Asi mismo, indica si existes lineas de obtencion,
distribucion y comercializacién del producto dettesima y de no ser asi indica que es
posible crear o abrir esas lineas para hacer llaganercancias o los servicios a los

clientes que asi lo dese¥n.

A través de este estudio, se pretende conocer @dosumidores que estarian
dispuestos a contratar los servicios de una emp@sgreste servicios de limpieza
en el sector Norte de Quito, al igual que su vedmnercial, el tipo de oferta existente

en la actualidad y el mercado insatisfecho.
3.1. DETERMINACION DE LA DEMANDA

Para determinar la demanda actual de cualquieruptod/o servicio, es necesario
recurrir a las fuentes primarias o secundariasehe@uesta, del presente proyecto,
efectuada a la muestra de la poblacién determingendencia del namero de
consumidores que habitualmente (demanda actuatjepuadquirir los productos o

servicios de limpieza.

El punto de partida para analizar la determinagiénla demanda es definir el
servicio que se va a ofrecer, identificando lasadaristicas del producto y el

segmento hacia el cual va dirigido.
3.1.1. LOCALIZACION

El proceso de ubicaciéon del lugar adecuado patalamsuna empresa requiere el
analisis de diversos factores, y desde los puntmsvidta econémico, social,

*4 http://es.Factibilidad - Wikipedia, la enciclopadibre.mht




tecnoldgico y del mercado entre otros. La localimaes uno de los factores a tomar
en cuenta como riesgos antes de implementar laesapgue si no se llevan a cabo
de manera adecuada podrian provocar serios problemal futuro y por ende la
pérdida de mucho dinefd.

El estudio de la localizacion tiene como proposgteccionar una zona apta para el

proyecto desde los enfoques social, ambientalnidéc

El lugar en donde se instalara el negocio deterrama&u mayoria la clientela, la
duracién y el éxito, permitiendo elegir no sololugar adecuado sino que consiente

en incrementar las ganancias para la empresa deiSele Limpieza de Hogares.

GRAFICO N° 19
ANALISIS DE LA LOCALIZACION

e
MICRO | MACRO
LOCALIZACION 'LOCALIZACION |

' LOCALIZACION )

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION : Autores de Tesis

En el gréfico 19 se puede observar que para etliestle la localizacién se debe

analizar la macro y micro localizacién, lo cuabdetalla a continuacion:
3.1.1.1. MACRO LOCALIZACION

La macro localizacion establece la zona especé#ficaonde se ubicara la empresa
que brindara servicio de limpieza a los hogares.

“http://es.Definicion De Localizacién De Planta.mht




Para definir la macro localizacion se toma en cuéad caracteristicas generales de

la zona a ser estudiada considerando los siguiasfeEstos: pais, ciudad y sector.

' GALAPAGOS ) SEn PAiSZ Ecuador

o
[

CIUDAD: Quito

e
5

</ v

SECTOR: Norte

PACIFIC
OCEAN

Una vez definidos estos aspectos se determinaacgrapresa de servicio de limpieza
sera ubicada en el Sector Norte de la Ciudad de(Bector en el cual las personas

tienen un ingreso aceptable.

Para la determinaciéon del Sector se tomd en clenfactores mas relevantes, entre

ellos estan:

4 El Sector Norte de Quito comprende las Zonas: Eodespejo y La Delicia.

&

Las parroquias urbanas cuentan con los servicisgds (luz, agua, teléfono,
internet) con relacién a las parroquias rurales.

El Norte de Quito se considera como un sector coestrato de vida aceptable.
Sector con mayor actividad comercial.

Alto grado de consumismo.

& & & @

Sector con mayor numero de residencias.
3.1.1.2. MICRO LOCALIZACION

Una vez analizada la macro localizacion se proeedealizar la micro localizacion,

gue consiste en ubicar el sitio adecuado paraogkpto.

Para determinar la ubicacion puntual en donde véitada la empresa de limpieza
de hogares se toma a consideracion los sectorasagpias del Norte de Quito tanto

de la Administracion Eugenio Espejo como de Ladeli




MAPA DEL NORTE DE QUITO

ADMINISTRACION LA DELICIA
Cotocollao

Ponciano

El Condado

Carcelén

ADMINISTRACION EUGENIO ESPEJO

Mariscal sucre
Belisario Quevedo
IRaquito
Rumipamba
Jipijapa
Cochapamba
Concepcion
Kennedy

San Isidro del Inca

Comité del Pueblo

Entre ellos se considera los siguientes sectopasroquias:

#* Mariscal Sucre
* |Aaquito

* Jipijapa

* Rumipamba
* Cotocollao

Los sectores o0 parroquias mencionadas se los haadtoa consideracion como las
mas representativas del Norte de Quito en donddldancia de hogares como de
sectores comerciales son fuertes y relevanteslpaizicacion del proyecto, a su vez

debido a la construccion de nuevas oficinas y @dgiexiste espacios disponibles.




3.1.1.3. MATRIZ DE DECISION

Método donde se evalla las decisiones en situacib@eiesgo e incertidumbre. En
las filas de la matriz se indican las alternatidasdecisién y en las columnas, los

acontecimientos posiblé8.

Para establecer el lugar adecuado para el progeatecesario estructurar y analizar

una matriz de decisiones.
3.1.1.3.1. ANALISIS DE LOS FACTORES DE LOCALIZACION

Para realizar la matriz de decision de los sectetsrminados del Norte de Quito es

necesario analizar diversos factores de localimacio
Los factores empleados en la matriz de decision son
= Accesibilidad

Comprende las vias de acceso principal a la empgeesaial debe constar con
requerimientos como: transporte, parqueadero paralientes, que permita su facil

ubicacién y acceso.
m Servicios Bésicos

Son los suministros necesarios como: agua, luZfoteb, internet, necesarios para la

empresa de servicios de limpieza.
= Seguridad

Es importante que la localizacion del negocio seaue lugar donde no exista
inseguridad lo cual perturbe al adecuado desardellla empresa.

® Uso del Sector

El sector debe estar determinado por el tipo de axistente la cual se toma en

cuenta:

Residencial:Son los condominios, conjuntos habitacionalesadamentos, casas.

*® http://www.liderazgoymercadeo.com/glos_detalle?abptermino=251&letra=M&offset=20




Institucional: Son la escuelas y empresas publicas y privadas

Comercial: Son todas las entidades dedicadas a las actagd=mnerciales.

Estos factores mencionados son de gran importgnoes facilitan la toma de
decision al momento de establecer la ubicaciémd®gtecto y los posibles clientes

gue requieran los servicios dentro del espadicofis
= Condiciones fisicas

Este factor permite analizar el tipo de espacifva@structura e instalaciones y los
costos de las adecuaciones que permitan ubicarcal U oficina en condiciones

Optimas para imagen de la empresa frente al cliente
= Mercado

Comprende todos los factores en los que se ve ganl@rempresa de prestacion de
servicios de limpieza de hogares como: aceptaaidel mercado y competencia que
permitira tener un escenario de la empresa frents éactores de espacio y lugar

especificos.

El método a emplearse en la matriz de decisionl esééodo de calificacion de
factores.

3.1.1.3.2. METODO DE CALIFICACION DE FACTORES

El método de calificacion de factores es un prounadito de localizacion que

proporciona obijetividad al proceso de identificadite costos dificiles de evallfar.
Los pasos a seguir para aplicar el método de pacide son los siguientes:

» Desarrollar una lista de factores relevantes (fastoriticos de éxito).

* Asignar un peso a cada factor para reflejar su rtapoia relativa en los
objetivos de la compafiia.

» Desarrollar una escala para cada factor por eje(iol0) o (1 a 100) puntos.

» Multiplicar cada calificacion por los pesos de céatdor, y sumar los puntos de

cada localizacion.

* HEIZER, Jay; RENDER, Barry. Principio de Adminéstion de Operaciones. 7ma Edicién. Pag.
323




 Hacer una recomendacion basada en la calificacién ntyor puntaje,
considerando los resultados de los enfoques cativibis.

Para efectuar la matriz de decision se procedasifichr los Sectores del Norte de
Quito.
CLASIFICACION DE SECTORES

SECTORES DE QUITO

SECTOR 3 Jipijapa

CUADRO DE CALIFICACION

| PUNTUACION | INTERPRETACION |

5 EXCELENTE
4 MUY BUENO
3 BUENO
2
1

REGULAR
NO APROPIADO




CUADRO N°

24

MATRIZ DE DECISION PARA LA UBICACION DE LA EMPRESA

) SECTOR 1
FACTORES PONDERACION CALF CALF.
: POND.

ACCESIBILIDAD
Facil ubicacion 0,07 5 0,35
Lugar de parqueo 0,02 4 0,08
Acceso al transporte 0,02 5 0,1
SERVICIOS BASICOS
Energia eléctrica 0,07 5 0,35
Agua potable 0,06 5 0,3
Comunicaciones 0,08 5 0,4
SEGURIDAD
Seguridad 0,07 3 0,21
USO DEL SECTOR
Residencial 0,09 5 0,45
Institucional 0,02 2 0,04
Comercial 0,02 3 0,06
CONDICIONES FISICAS
Disponibilidad del local 0,08 4 0,32
Arriendo del local 0,07 4 0,28
Instalaciones para el local 0,07 5 0,35
MERCADO
Aceptacion de mercado 0,08 4 0,32
Competencia 0,1 2 0,2
Poblacion 0,08 4 0,32
TOTAL 1,00 4,13

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis

SECTOR 3 SECTOR 4 SECTOR 5
CALF. CALF. CALF.
TR POND. Gl POND. Gl POND.
5 0,35 5 0,35 3 0,21
3 0,06 4 0,08 2 0,04
4 0,08 5 0,1 4 0,08
5 0,35 5 0,35 5 0,35
5 0,3 5 0,3 5 0,3
5 0,4 5 0,4 5 0,4
3 0,21 3 0,21 2 0,14
4 0,36 5 0,4 4 0,36
4 0,08 4 0,08 4 0,08
2 0,04 4 0,08 2 0,04
4 0,32 5 0,4 4 0,32
4 0,28 4 0,28 3 0,21
4 0,28 4 0,28 4 0,28
4 0,32 4 0,32 3 0,24
2 0,2 4 0,4 2 0,2
4 0,32 5 0,4 4 0,32
3,95 4,55 3,57

ELABORACION: Autores de Tesis




De acuerdo a la matriz de decision se determinéfsector con mayor calificacion es:
el SECTOR 2 correspondiente a la Parroquia Ifiaguito 4.69 de calificacién de
acuerdo al método de calificacion de factores.

Se llega a la conclusiéon de ubicar a la empresedécio de limpieza a hogares en este
sector puesto que en este lugar se encuentra w c@ncentracion residencial, con
facil acceso al mercado y oportunidades ocultagugaexiste demanda que no ha sido

satisfecha por lo que se observa una oportunidaeidetracion del negocio.
A continuacion se analizara el sector seleccionado:
SECTOR: Ifiaquito

IAaquito es una de las 32 parroquias urbanas daudtad de Quito; esta ubicada en
noreste de la ciudad. Las principales vias queviatan este sector las componen las
avenidas Amazonas, De Los Shyris, Republica delaBal, 6 de Diciembre y Eloy
Alfaro (norte-sur); y Mariana de Jesus, Republartugal, Naciones Unidas y un tramo
desviado de la Eloy Alfaro (este-oeste).

La parroquia Ifaquito se encuentra ubicada derdrta dAdministracion Zonal Eugenio
Espejo, en el Norte de la Ciudad de Quito, la migma abarca 23 barrios con un

tamafo de poblacion sobresaliente en cada uno.




Caracteristicas:

% Sector residencial amplio
% Existen todos los servicios basicos (luz, aguéfdab e internet).
% Posee pocas empresas que brindan servicios deianpi

® Mayor participacion comercial.

Una vez determinado el sector y sus principalesidas las cuales son concurridas por
los habitantes de este sector, se establece queetio estard ubicado en el Barrio La
Carolina entre la Avenida Rio Amazonas y Nacionesdak, especificamente en el
Centro Comercial Ifaquito (CCI). Debido a que lasspnas que viven dentro de este

sector acuden con frecuencia a este Centro Corhercia

"0%eAgogsy

S
3

iempyy
£
t)

3.1.2. SEGMENTACION DEL MERCADO

Los mercados estdan compuestos por compradoress golmpradores se diferencian
entre si de una o diversas maneras. Pueden d#erguanto a sus deseos, recursos,
ubicacion geogréafica, actitudes de compra y prastide compra. Mediante la
segmentacion de mercado, las empresas dividennalegganercados heterogéneos en
segmentos mas pequefios que se pueden alcanzandernfas eficaz y eficiente con

productos y servicios que satisfacen sus necesidsagulare$®

48 KOTLER Philip, ARMSTRONG Gary. Principios de Matkey. 12va Edicién. Espafia,2008. P4ag. 231




A través de la segmentacion la empresa de semeiimpieza podra satisfacer mejor

las necesidades de los consumidores y esto sgraftn resultados.

GRAFICO N° 20
VARIABLES DE LA SEGMENTACION DE
MERCADO

—l
CONDUCTUALES l DEMOGRAFICAS ]

S —
I PSICODEMOGRAFICAS I

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

Existen variables geogréficas, demograficas, psicmgjraficas y conductuales para

segmentar el mercado. A continuacion se detallas esriables:

v' VARIABLES GEOGRAFICAS: Divisién del mercado en unidades geogréficas
diferentes como naciones, regiones, ciudades dobaiDe esta variable depende

que la empresa de servicio tenga el nivel de acéptgue se espera.

v' VARIABLE DEMOGRAFICA: Los factores demograficos son los mas comunes
para la segmentacién de grupos de consumidoresindlisis de las variables
demogréficas es mas sencillo de identificar y dfieat que las otras variables.

v VARIABLE PSICODEMOGRAFICA: Con esta variable se puede dividir el
mercado en grupos diferentes segun la clase setidtilo de vida, identificando a

gue estrato social se va a dirigir el proyecto.

v VARIABLE CONDUCTUAL: Esta variable divide el mercado en grupos segun

conocimientos, actitudes, o la respuesta frente @eterminado servicio.




A continuacion se detallan las diferentes variabldges mencionadas:

CUADRO N° 25
SEGMENTACION DEL MERCADO VARIABLES Y CARACTERISTICA

VARIABLES CARACTERISTICAS

GEOGRAFICAS

Pais Ecuador

Ciudad Quito

Habitad Urbano

Localidad Norte de Quito

Zona Eugenio Espejo

Parroquia IRaquito

Barrio La Carolina

Densidad Hogares
DEMOGRAFICA

Edad 25 afios en adelante

Sexo Masculino — Femenino

Nivel de Ingresos

Medio Alto y Alto

Estado Civil

Solteros, Casados, Divorciados, Viudc

Ciclo de vida familiar

Soltero joven, soltero adulto, casado si

hijos, casado con hijos.

Vivienda con todas las
caracteristicas

Caracteristicas de vivienda

PSICODEMOGRAFICA

Clases Sociales

Media Alta (MA) y Alta (A)

Estilo de Vida

Personas que se interesan por la
limpieza de su hogar.

CONDUCTUAL

Motivos de compra

Falta de tiempo

Ocasion de uso

Frecuente

Frecuencia de uso

Usuario potencial y de primera vez

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis

S

ELABORACION : Autores de Tesis




En el cuadro N°25 se determina que el segmentaipahde mercado de la empresa de
servicio de limpieza para hogares son los mandasos\g altos del Sector Norte de la
Ciudad de Quito, de cualquier estado civil, coreles de ingresos medios y altos, con

ocasion de uso frecuente y con poco tiempo pagadintos hogares.

3.1.3. DETERMINACION DEL MERCADO OBJETIVO

Tras evaluar a los distintos segmentos, la emputelsa decidir ahora en qué segmentos
y a cuantos segmentos va a dirigirse. Un mercadetiod estd compuesto por un
conjunto de compradores que comparten necesidackscteristicas comunes y al que

la empresa decide atend@r.

El mercado objetivo de la empresa de servicio mipiéza a hogares esta determinado

de la siguiente manera:

CIUDAD: Quito
LOCALIDAD: Norte o®

ZONA: Eugenio Espejcs::::-

PARROQUIA: Ihaquito

BARRIO: La Carolina

EDAD: 25 afos en adelante
CLASE SOCIAL: Media Alta y Alta

El mercado meta estd comprendido por las persomas 85 afios en adelante, sin
discriminacion de sexo. La experiencia de consum® gp pretende posicionar en el
mercado corresponde a una actividad asequible rswatos Medio Alto y Alto del

Sector Norte de Quito.

“KOTLER Philip, ARMSTRONG Gary. Principios de Markey. 12va Edicién. Espafia,2008. Pag. 244




3.1.4. DETERMINACION DE LA MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra se coasider nUmero de hogares existentes
en el Parroquia Ifiaquito en el Norte de la ciudaduito. Lo anteriormente expuesto,

se detalla en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 26
POBLACION DEL SECTOR INAQUITO DEFINICION

ADMINISTRACION NORTE EUGENIO ESPEJO
NOMBRE DEL BARRIO Proyeccion
No. — Poblacién 2010
Sector o Parroquia: INAQUITO Habitantes
1 |INAQUITO B 2.145
2 | LA PRADERA 2.156
3 | BATAN BAJO 3.863
4 | CRUZ TOBAR 1.303
5 | JUAN MONTALVO 2.165
6 | URB. LA REPUBLICA 3.411
7 | LA CAROLINA 2.945
8 | PARQUE 151
9 | CIUDADELA BENALCAZAR 4.282
10 | EL BATAN 7.797
11 | ESTADIO 303
12 | EL BATAN BAJO 5.004
13 | BELLAVISTA 3.616
14 | ARROYO DELGADO 228
15 | BELLAVISTA ALTA 1.016
16 | PLAYA ALTA Y BAJA 2.003
17 | BATAN ALTO 1.378
18 | PEDRO PABLO BORJA YEROVI 909
19 | COLEGIO 24 DE MAYO 1.117
20 | GUANGUILTAGUA 348
21 | ANALUISA 1 1.524
22 |LAPAZ 4.076
23 | COLINA Y GONZALES SUAREZ 1.644
TOTAL 53.385

FUENTE: Municipio de Quito (Administracion Eugenio Espejo)
ELABORACION: Autores de Tesis




El cuadro N° 26 se determina que la poblacién emnist en el sector o parroquia
IAaquito es de 53.385 habitantes. Estos datos sgrimportantes los cuales se tomaran

en cuenta para calcular el tamafo de la muestra.

CUADRO N° 27
NUMERO DE MIEMBROS PROMEDIO POR HOGARES

~ CIUDAD  MIEMBRO PROMEDIO

Quito 3.8
Guayaquil 4.4
Cuenca 4.0
Machala 4.5
Resto de la Costa 4.0
Resto de la Sierra 4.5
NIVEL NACIONAL 4.2

FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC)
ELABORACION : Autores de Tesis

Con respecto al cuadro N°27 se determina que ekeraipromedio de personas por

hogares a nivel nacional es de 4,2 es decir, eemugie miembros por familia es de 4

personas.
CUADRO N° 28
DEFINICION DEL UNIVERSO
UNIVERSO Poblacion
dividida para
S i6 iembros d
No. Sector o Parroquia: INAQUITO Pog(l)al%on T,f;n faﬁﬁiae
4
1 [INAQUITO B 2.145 536
2 LA PRADERA 2.156 539
3 [BATAN BAJO 3.863 966
4 |CRUZ TOBAR 1.303 326
5 [JUAN MONTALVO 2.165 541
6 |URB. LA REPUBLICA 3.411 853
7 |LA CAROLINA 2.945 736
8 [PARQUE 151 38




9 | CIUDADELA BENALCAZAR 4.282 1.071
10 | EL BATAN 7.797 1.949
11 |ESTADIO 303 76
12 | EL BATAN BAJO 5.004 1.251
13 [BELLAVISTA 3.616 904
14 | ARROYO DELGADO 228 57
15 [BELLAVISTA ALTA 1.016 254
16 | PLAYA ALTAY BAJA 2.003 501
17 |BATAN ALTO 1.378 345
18 [PEDRO PABLO BORJA YEROVI 909 227
19 [COLEGIO 24 DE MAYO 1.117 279
20 [ GUANGUILTAHUA 348 87
21 [ANALUISA 1 1.524 381
22 |LAPAZ 4.076 1.019
23 [COLINA'Y GONZALES SUAREZ 1.644 411
TOTAL 53.385  |Nicsdon

FUENTE: Municipio de Quito (Administracion Eugenio Espejo)
ELABORACION: Autores de Tesis

En el cuadro N° 28 se definio el total de hogarastentes en la parroquia Ifiaquito

dando como resultado 13.346 hogares.

CUADRO N° 29: ESTRATIFICACION SOCIAL DEL SECTOR | NAQUITO
PORCENTAJE

FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC)
ELABORACION : Autores de Tesis




Segun los estudios realizados por el INEC en el2dfa® establece la estratificacion
social en Ecuador, el cual determina que 13% coorese a la clase alta y el 23% de la

poblacion ecuatoriana corresponde a la clase medglia.

Para establecer el tamafio del universo se debédeomsla variable socioeconémica

que es para la clase alta del 13% y media alta3%é| esto sumaria el 36%.

TOTAL DE HOGARES _ TOTAL CLASE
DEL SECTOR INAQuUITO | X | CLASESOCIALALTA | = ALTA

13.346 X 13%

1734,98

13.346 X 23% = 3069,58

"

1734,98 3069,58 = 4805

En el cuadro anterior se definid el tamafio de l&stra dando como resultado 4805
hogares pertenecientes al nivel de estrato sdbialanedio alto que estaran sujetos al

calculo de la muestra para iniciar la investigaadércampo.

3.1.4.1. ENCUESTA PILOTO

La encuesta piloto permite obtener el valor deplmrsentajes del valor de éxito (p) y del

fracaso (q) para aplicarlas en la formula del taordgimuestra.

La encuesta piloto se empled a 10 hogares del ISéetguito en el Norte de la Ciudad
de Quito.

Pregunta Filtro:




¢ Contrataria usted los servicios de una emprelapieza?

S ]
NO ]

Después de aplicar la encuesta con la preguma, & obtuvo los siguientes resultados:

CUADRO N° 30
RESULTADO DE LA PRUEBA PILOTO

TOTAL Sl NO
10 8 2
100 % 80 % 20 %

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACIONAutores de Tesis

Segun el cuadro N° 30 se puede determinar quereép@je a utilizar para el calculo
del tamafio de la muestra es de 80% para la pradeitle éxito o aprobacion (p) y el
20% para la probabilidad de fracaso (q).

3.1.4.2. CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra se coasittes siguientes valores:

R
o oeENeow o owos

N Tamarfo del Universo 4805 hogares
z Valor de la curva normal a la confianz  1.96 = (95%)
p Probabilidad de Exito o Aprobacion 0.80 = 80%
q | Probabilidad de Fracaso 0.20 = 20%
e Margen de Error 0.10 = 10%




APLICACION DE LA FORMULA

B z2x N(p * q)

"Tor@) + (N 1De?
~ 1.962x4805 (0.80 x 0.20)

™ =080 x 0.20)(1.962) + (4805 — 1)0.102
_2953.42

"= "1865

n = 60.70

61 encuestas

Con la aplicacion de la formula se ha determinag® lg muestra representativa de la

poblacion sera aplicada a 61 hogares que se enenerticados en el sector o parroquia

IRaquito y que pertenezcan a los estratos soandecsizos alto y medio alto.

3.1.5. DISENO DE LA ENCUESTA

Por medio de la encuesta se podra conocer; el aévateptacion que tendra la empresa

de limpieza, asi como el valor que estarian digpaespagar los posibles consumidores

por la prestacion de este tipo de servicio, laueecia, la preferencia de pago, entre

otras. Las mismas que mas adelante serviran pat&areun correcto estudio del

proyecto.

La encuesta en una denominacién general para unolodesistemas de
recoleccién de datos en forma escrita por parteiaedstigador al encuestado.
Consiste en realizar un conjunto de preguntas pewaocer la opinién del
publico sobre un determinado asunto o también paoaocer preferencias,
gustos, actitudes, posiciones que pueden resultanentanea?’

0 VARGAS PAREDES, Alfonsolnvestigacién y Metodologia del Trabajo Académjzay.




i <Z UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

INGENIERIA EN GERENCIA Y LIDERAZGO

ENCUESTA

PROYECTO PARA LA PRESTACION DE SERVICIOS DE LIMPIEZ A EN
HOGARES DEL SECTOR NORTE DE LA CIUDAD DE QUITO

La presente encuesta tiene la finalidad de conecerivel de aceptacion que tendréa la

empresa de servicios de limpieza a hogares.

HOMBRE [ ]
MUJER [] EDAD:

¢Aproximadamente cudl es su nivel de ingresos merddiamiliar?

Menos de 400 ddlares |:|
401 a 600 dolares |:|
601 a 800 délares []
801 a 1.000 dolares []

1.001 dolares en adelante D

2. ¢,Con qué frecuencia realiza la limpieza y mantémiento de su hogar?

Diariamente
Semanalmente ]

Quincenalmente

Mensualmente —

Otros




3. ¢Cree usted que es beneficioso la creacion deausmpresa dedicada al servicio

de limpieza y mantenimiento de hogares, que brindseguridad y confianza en su

domicilio?

Sl []

NO []

4. ¢ Contrataria usted los servicios de una empresie limpieza?
Sl []

NO []

============================_|

5. ¢Con qué frecuencia le gustaria que la empresae dimpieza realice las
actividades en su hogar?

Diariamente

Semanalmente

Quincenalmente

Mensualmente

Otros

6. ¢En qué horario preferiria que se realice el mdanimiento y limpieza de su
hogar?

7:00 am —10:00 am

10:00 am — 13:00 pm

13:00 pm — 16:00 pm

16:00 pm — 19:00 pm

Otros




7. ¢ Qué dia o dias preferiria usted para que se ez la limpieza y mantenimiento
de su hogar?
Lunes[ | Martes | Miércolel Jueve_ ] Viern_

Sébadd |  Domingd |

8. ¢De las actividades de limpieza que se detallancontinuacion en cudal de estas
estaria mas interesado(a)?

Limpieza de dormitorios D

Lavado y aspirado de alfombras D

Limpieza y desinfeccién de bafios D

Lavado de ventanas
Limpieza total de cocinas
Lavado de cortinas
Abrillantamiento de pisos

Todos

OO

Otros

9. ¢, Qué servicio adicional le podria interesar mas?

Eliminacion de plagas (acaros, roedores, insectos)[l
Lavado de autos |:|
Mantenimiento de Jardineria |:|
Limpieza y mantenimiento de muebles y enseres |:|
Plomeria D

Otros




10. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por el seriocde limpieza y mantenimiento
de su hogar?

$75 a $100 dolares D

$101 a $125 dolares D

$126 a $150 délares []

$151 a $175 ddlares D

$176 a $200 dolares D

$201 dolares en adelante D

Otros

11. ¢ Qué exigiria usted a una empresa de limpiezana poderla contratar?
Seguridad
Calidad

Confianza

(N I I

Servicio garantizado

Otros

12. ¢De las siguientes opciones de promocion, ceahsidera usted que es la mas

beneficiosa?

Descuento por recomendacion |:|
Descuento por paquetes de servicios |:|
Servicio gratuito por completar cartilla de frecuencia de wnios |:|
Otros




13. Su preferencia de pago para el servicio de lirgza y mantenimiento es:

Efectivo |:|
Cheque |:|

Tarjeta de Crédito (Plazos) D

14. ¢ Por cuél medio se informa usted para accedersarvicios que necesita?

Radio

Periédico

Hojas Volantes

Vallas Publicitarias

Internet

15. ¢ Conoce usted una empresa que brinde este tig® servicio?

S ]
NO []
¢Cual?

3.1.6. ESTUDIO DE LA DEMANDA

Baca Urbina dice: “Se entiende por demanda la cantidddedes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfacaame necesidad especifica a un

precio determinado>*

El estudio de la demanda, se lo determinara mediantesottados obtenidos en la

encuesta realizada anteriormente.

A continuacion, se detallaran los resultados obtenidds @mcuesta:

>> BACA URBINA, Gabriel, Evaluacién de proyectos5ta edicion, Litogréfica
Ingramex, México 2006.




CUADRO N° 31 GRAFICO N° 21
GENERO

HOMBRE || 19 || 31,15% |
MUJER ” 42 “ 68,85% |

FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

WHOMBRE

UMUJER

Interpretacion:

Mediante la investigacion de campo realizada, se pumtEuir que la participacion de
hombres en la encuesta es del 31.15%; mientras quegtlaipacion de mujeres es del
68.85%, determinando la aportacibn mas relevante daftmmacion dentro del
segmento establecido en el tamafio del universo muestral.

CUADRO N° 32

EDAD
| ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE |
20 - 25 afos 6 9,84%
26 - 30 afios 5 8,20%
31 - 35 afios 8 13,11%
36 - 40 afios 11 18,03%
41 -45 afios 8 13,11%
46 - 50 afios 4 6,56%
51 - 55 afios 10 16,39%
56 afos en adelann 9 14,75%

FUENTE: Encuestas
ELABORACION : Autores de Tesis




GRAFICO N° 22
EDAD

56 afios en adelante | 14,75%
51 - 55 afios ] 16,39%
46 - 50 afios ] 6,56%
41 -45 afios ] 13,11%
36 - 40 aiios ] 18,03%
31- 35 afios ] 13,11%

26 - 30 afios 8,20%

20 - 25 afios ,84%

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00%

FUENTE: Encuestas
ELABORACION : Autores de Tesis

Interpretacion:

La edad de las personas encuestadas esta comprenttigldos 20 afios a los 56 afios,
gue son consideradas como las personas mas idormeaadogirir los servicios de la
empresa de limpieza, como se puede observar en @oghdf22. Las edades estan
comprendidas de acuerdo a la variable de segmentacidn etau mayoria con el
18.03% comprenden las edades comprendidas entre 8b afos; y del 16.39%
comprendida entre la edad de 51-55 afos; posteriorreergacuentra las personas con
edades de 56 afios en adelante con el14.75%; muy segulde edades comprendidas
entre 31 - 35 afios y 41 - 45 afos con el 13.11%yidegor el 12.90% que comprende
las edades entre 41-50 afios; con el 9.84% complasdmades entre 20 - 25 afios;

con el 8.2% las edades de 26 a- 30 afos; y, cob@¥das edades de 46 a 50 afios.

Después de haber analizado los datos principales dentangestados, se procede a

detallar las preguntas del cuestionario.

PREGUNTA 1: ¢ Aproximadamente cual es su nivel de gresos mensual familiar?




CUADRO N° 33
NIVEL DE INGRESOS

Menos de 400 ddlares 6 9,84%
401 a 600 délares 8 13,11%
601 a 800 ddlares 17 27,87%
801 a 1000 ddlares 21 34,43%

1.001 dolares en adelante 9 14,75%
TOTAL 61 100%

FUENTE: Encuestas

ELABORACION: Autores de Tesis )
GRAFICO N° 23

NIVEL DE INGRESOS

M Menos de 400 délares

4401 a 600 délares

FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

Interpretacion:

Se puede determinar que el nivel de ingresos de lasnpsrspie residen en el sector
Norte de la Ciudad de Quito con mayor representativid@dessgre: 801 a 1.000 ddlares
con el 34.43%; mientras que el 27.87%, comprende lossag entre 601 a 800 dolares;
seguido con mayor representatividad los ingresos erii€d Holares en adelante con el
14.75%; mientras que el 13.11% corresponden a lossogrentre 401a 600dolares; v,

finalmente con el 9.84%, que representan los ingresosresgea 400 dolares.




En conclusion debido a que los ingresos que se peecibeste sector son altos, les
permite a las familias acceder al servicio de limpiezayidiéndose en una oportunidad
viable para el proyecto.

PREGUNTA 2: ¢Con qué frecuencia realiza la limpiezay mantenimiento de su
hogar?

Por medio de esta pregunta se podra conocer confrgagencia las personas

encuestadas realizan la limpieza en sus hogares.

CUADRO N° 34 GRAFICO N° 24
FRECUENCIA DE LIMPIEZA FRECUENCIA DE LIMPIEZA
Diariamente 31 50,82% T Diariamente
Semanalmente 21 34,43% ®Semanalmente
Quincenalmente 3 4,92% 8 Quincenalmente
Mensualmente 6 9,84% HMensuaimente
TOTAL 61 100%
FUENTE: Encuestas FUENTE: Encuestas
ELABORACION : Autores de Tesis ELABORACION : Autores de Tesis

Interpretacion:

Mediante el grafico N° 24 se puede concluir que la mayde las personas encuestadas
realizan la limpieza del hogar diariamente cuya represéntas del 50.82%; seguido
de las personas que realizan la limpieza semanalmemtel &21.43%; mientras que el
9.84% de las personas limpian sus hogares diartemgren menor representacion las

personas que realizan el mantenimiento de su hogar qalnwate con el 4.92%.

PREGUNTA 3: ¢Cree usted que es beneficioso la créde de una empresa
dedicada al servicio de limpieza y mantenimiento deogares, que brinde seguridad

y confianza en su domicilio?




CUADRO N° 35 GRAFICO N° 25
CREACION DE EMPRESA
CREACION DE EMPRESA

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

SI 59 96,72% o
ENO
NO 2 3,28%
TOTAL 61 100%

96,72%

FUENTE: Encuestas — ]

ELABORACION: Autores de Tesis FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

Interpretacion:

De acuerdo al grafico N° 25 se puede determinar quendgoria de personas

encuestadas estdn de acuerdo con la prestacion derwinio de limpieza con una

representacion del 96.72%; mientras del total de los endoest@penas el 3.28% estan
en desacuerdo. Lo que se convierte en una oportunaadlgp empresa que se esta
proponiendo, debido al alto nivel de aceptacion.

PREGUNTA 4: ¢ Contrataria usted los servicios de unampresa de limpieza?

CUADRO N° 36 GRAFICO N° 26
CONTRATACION DEL SERVICIO CONTRATACION DEL SERVICIO

:jj

| | | 86,89%
13,11% |

E::

FUENTE:Encuestas

ELABORACION: Autores de Tesis FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis




Interpretacion:

Mediante el andlisis del grafico N° 26 se puede llegarcanalusion de que el 86.89%
del total de las personas encuestadas contratarian gicel® limpieza de hogares
planteado, mientras que el 13.11% de las personaestadas no contratarian los
servicios de la empresa de limpieza debido a varios &ctamo de ellos es que las
personas ya cuentan con; una ama de casa 0 por sad®rseguridad. Sin embargo el
aporte mayoritario esta en pleno acuerdo de contrasaréktio de limpieza a hogares,

lo que presenta un panorama viable para el proyecto.

PREGUNTA 5: ¢, Con qué frecuencia le gustaria que lampresa de limpieza realice

las actividades en su hogar?

CUADRO N° 37
FRECUENCIA DE CONTRATACION DEL SERVICIO

| ALTERNATIVA  FRECUENCIA  PORCENTAJE

Diariamente 14 26,42%
Semanalmente 24 45,28%
Quincenalmente 4 7,55%
Mensualmente 10 18,87%
Otros 1 1,89%
. TOTAL | B | 100%
FUENTE: Encuestas ELABORACION : Autores de Tesis

Interpretacion:

De acuerdo al andlisis establecido se puede deterquegpara la empresa de limpieza
de hogares la frecuencia de uso del servicio seriansémente con el 45,28%; seguido
de la limpieza diaria con el 26.42%; y mensualmente cd8.8€7%; siendo estos los
mAas representativos. Por otra parte las personas queatadaim los servicios
quincenalmente apenas es del 7.55%; y como otros cseergra la contratacion del
servicio cada 6 meses con el 1.89%. Estos datos seedtahlecido mediante la

frecuencia de uso del servicio por las personas endassta




Lo que permitira mas adelante proyectar los ingresodgarapresa, ya que la mayoria
de las personas preferirian contratar el servicio seimamte y por ende la empresa

percibira ingresos cada semana. Como se detalla en ielnseggrafico:

GRAFICO N° 27

FRECUENCIA DE CONTRATACION

1,89%

M Diariamente
 Semanalmente
# Quincenalmente
 Mensualmente

M Otros

FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis
PREGUNTA 6: ¢En qué horario preferiria que se realie el mantenimiento y

limpieza de su hogar?

CUADRO N° 38
HORARIOS DE ATENCION

IE—

7:00 am — 10:00 am 32 60,38%
10:00 am — 13:00 pm 15 28,30%
13:00 pm — 16:00 pm 8 5,66%
16:00 pm — 19:00 pm 3 5,66%
TOTAL 53 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

Con esta pregunta se puede conocer los horarioetiggicia de las personas para que

ingresen a sus hogares a realizar el servicio. La iftinm se describe a continuacion:




GRAFICO N° 28
HORARIOS DE ATENCION

7:00am - 10:00am

1410:00am — 13:00 pm

#13:00 pm - 16:00 pm

1.116:00 pm — 19:00 pm

FUENTE: Encuestas
ELABORACION Autores de Tesis

Interpretacion:

Mediante el grafico N° 28 los horarios méas frecuentes [@aprestacion del servicio de
limpieza por parte de la empresa esta con mayor repaéisetad los horarios matutinos
siendo asi: el 60.38% de las personas encuestadaseprdéisrservicio de 7:00 am a
10:00 am; seguido del horario de 10:00 am a 13:00 pmet@8.30%; y en menor
participacion el horario vespertino de 13:00 pm a 16:00/ma 16:00 pm a 19:00 pm

respectivamente con el 5.66%, de acuerdo a la prefarda las personas encuestadas.

PREGUNTA 7: ¢Qué dia o dias preferiria usted para gge se realice la limpieza y

mantenimiento de su hogar?

Por medio de esta pregunta se podra conocer que di@asdas personas preferirian
contratar este servicio. Dias en los que las personastggasemas comodos y seguros

de adquirir este servicio.

Cabe recalcar que el proceso con el que se llevb@ladabulacion para esta pregunta
se fundament6 en que muchas de las personas esoogiasode una opcién, razén por
la cual se procedio a agrupar los datos para mejopEnsion e interpretacion de los

mismos.




CUADRO N° 39
DIAS DE ATENCION

Lol ] esileieh Lot A

Dias Habiles (Lunes a Viernes) 7 13,21%
Solo Lune 7 13,21%
Solo Marte 1 1,89%
Solo Miércole 1 1,89%
Solo Jueve 0 0,00%
Solo Vierne 3 5,66%
Solo Sabadc 15 28,30%
Solo Domingo 1 1,89%
Lunes Miércoles Viernes 1 1,89%
Lunes, Miércole 2 3,77%
Lunes, Jueve 1 1,89%
Lunes, Vierne 2 3,77%
Martes, Jueve 1 1,89%
Martes, Vierne 1 1,89%
Fines de semar(Sabado, Doming 4 7,55%
toda la semana ( Lunes a Domir 6 11,32%

FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

Mediante la informacién recopilada se determina el/los s)ia@ preferencia del uso del
servicio que las personas encuestadas prefiererudtescse detallan a continuacion: en
su mayoria los dias sabados con el 28.30% para corlostservicios de limpieza; el

13.21% de las personas prefieren los dias habiles aqunprenden de lunes a viernes,
sobre todo los dias lunes; seguido de la prestacionedétis toda la semana que

comprende de lunes a domingo con el 11.32%.




GRAFICO N° 29
DIAS DE ATENCION

Toda la Semana ( Lunes a Domingo) |
Fines de Semana (Sdbado, Domingo) ¢
Martes, Viernes

e 11,32%
s 7 55%

Martes, Jueves
Lunes, Viernes
Lunes, Jueves

Lunes,Miércoles,Viernes
Solo Domingos

Solo Sdbados

Solo Viernes

Solo Jueves

Solo Miércoles

Solo Martes

Solo Lunes

Lunes, Miércoles |G

Dias Habiles (Lunes a Viernes) |

0,00% 10,00% 20,00%

,30%

30,00%

FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

PREGUNTA 8: ¢ De las actividades de limpieza que sketallan a continuacién en

cual de estas estaria mas interesado(a)?

Mediante esta pregunta se conocera cuales son laglades de limpieza en que las

personas tienen mas interes.

CUADRO N° 40
CARTERA DE SERVICIOS

| FRECUENCIA | PORCENTAJE |

Limpieza de dormitorios 23 15,97%
Lavado y aspirado de alfombras 21 14,58%
Limpieza y desinfeccién de bafios 17 11,81%
Lavado de ventanas 12 8,33%
Limpieza total de cocinas 21 14,58%
Lavado de cortinas 10 6,94%
Abrillantamiento de pisos 21 14,58%
Todos 19 13,19%
TOTAL 144 100%
FUENTE: Encuestas ELABORACION: Autores de Tesis




GRAFICO N° 30
CARTERA DE SERVICIOS

Lavado de ventanas
Limpieza y desinfeccién de bafios

Lavado y aspirado de alfombras

Limpieza de dormitorios

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00%

FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

Interpretacion:

Segun el grafico N° 30 se puede observar que gnde @@ los encuestados necesitarian
que: se les realice el servicio de limpieza de dormitorioa eb 15.97%;
complementandose con los servicios de limpieza total de spaballantamiento de
pisos; lavado y aspirado de alfombras con el 14.58%camb también el 13.19%
representa a las personas que desean se les realicéowdesvicios de limpieza; a la
vez con el 11.81%, se encuentra el servicio de limpiedasinfecciéon de bafos; el
8.33% corresponde a las personas que contratariarvieisele lavado de ventanas; y
el 6.94% corresponde a las personas interesadaservicio de lavado de cortinas.

La informacion recopilada en esta pregunta es de Utiritapcia, pues nos muestra los
servicios en los cuales se debera poner mas énfagih@cion y comercializacion,
considerando la poca diferencia entre los serviciopusde concluir que la empresa de

limpieza debe ofrecer un servicio variado.

PREGUNTA 9: ¢ Qué servicio adicional le podria integesar mas?




CUADRO N° 41
CARTERA DE SERVICIOS ADICIONALES

Eliminacion de plagas (acaros, roedores, insec 24 28,92%
Lavado de autos 14 16,87%
Mantenimiento de Jardineria 15 18,07%
Limpieza y mantenimiento de muebles y ense 22 26,51%
Plomeria 8 9,64%
TOTAL 83 100%
FUENTE: Encuestas ELABORACION: Autores de Tesis

GRAFICO N° 31
CARTERA DE SERVICIOS ADICIONALES
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FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

Interpretacion:

De acuerdo al grafico N° 31 se puede determinar quealgoria de los encuestados
requeririan el servicio de: eliminacion de plagas c@&8&2%, como servicio adicional;
muy seguido del servicio de limpieza y mantenimiento de lasiep enseres con el
26.51%, siendo estos dos factor los mas importantes; wezael servicio de

mantenimiento de jardineria con 18.07%; servicio de lavi@autos con 16.87%; y

finalmente con el 9.64%, se encuentra el servicio dagia.




Con esta informacion, se consigue conocer cuales soselwicios adicionales que los

posibles consumidores, estarian dispuestos a contratar.

PREGUNTA 10: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar poel servicio de limpieza y

mantenimiento de su hogar?

CUADRO N° 42
DISPONIBILIDAD DE PAGO

:::I

$75 a $100 ddlares 41,51%
$101 a $125 doélares 21 39,62%
$126 a $150 ddlares 7 13,21%
$151 a $175 dolares 1 1,89%
$176 a $200 ddlares 1 1,89%
$201 en adelante 0 0,00%
Otros 1 1,89%
TOTAL 53 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

GRAFICO N° 32
DISPONIBILIDAD DE PAGO
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FUENTE: Encuestas
ELABORACION : Autores de Tesis




Interpretacion:

Con respecto al grafico N° 32 el valor econémico quaries dispuestos a pagar las
personas por los diferentes servicios de limpieza, se mnaudeterminadas de la

siguiente manera: con el 41.51% pagarian entre $76@ &dlares; el 39.62% de las
personas destinarian entre $101 a $125 dolares pamntieatacion del servicio de

limpieza; con menor incidencia las personas estarian dispuepagar por el este tipo
de servicio, entre $126 a$150 dolares correspondieini®s24 %; seguido con el 1.89%
las personas que pagarian entre $151 dolares en ad€lantesto se concluye que los
valores que las personas estarian dispuestas a pagan estre los; $75 dolares a$125
dolares; estos precios son comodos ya que nos dirignpessonas, de estrato social

medio alto y alto.
PREGUNTA 11:
¢, Qué exigiria usted a una empresa de limpieza papmderla contratar?

CUADRO N° 43
VARIABLES DE PREFERENCIA

Seguridad 21 39,62%
Calidad 11 20,75%
Confianza 7 13,21%
Servicio garantizado 14 26,42%

FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis




GRAFICO N° 33
VARIABLES DE PREFERENCIA
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FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

Interpretacion:

De acuerdo a la informacion recopilada en esta prequodamos concluir que: el
39.62% de los encuestados desearia contratar el serviaimadempresa de limpieza a
hogares, basandose en la seguridad que la misma; eP@6eldrienta en el servicio
garantizado; un 20.75% en la calidad del servicio; yriealte un 13.21% se sitla hacia

la confianza que obtendrian de la empresa.

Gracias a la informacion obtenida mediante esta pregumds, adelante se podra
establecer estrategias adecuadas para brindar un sexécioado y de preferencia para

las personas de este sector.

PREGUNTA 12: ¢De las siguientes opciones de promonj cuél considera usted

gue es la mas beneficiosa?




CUADRO N° 44

PROMOCION
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Descuento por recomendacion 5 9,43%
Descuento por paguetes de servicios 29 54,72%
Servicio gratuito por completar cartilla de frecciende consumo 19 35,85%
TOTAL 53 100%
FUENTE: Encuestas ELABORACION: Autores de Tesis

GRAFICO N° 34
PROMOCION
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FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

Interpretacion: Con relacion a la informacion obtenida se determina queddé2% de

las personas encuestadas prefieren obtener descuentopaguetes de servicios;
mientras que el 35.85% adquirian la promocion de sengcatuito por completar
cartilla de frecuencia; y finalmente con el 9.43% prefietes descuentos por

recomendacion.

Mediante los resultados obtenidos, permite conocer lenerefia de las personas al
momento de establecer estrategias promocionales, lo cualtipe a la empresa no

incurrir en gastos innecesarios.




PREGUNTA 13: Su preferencia de pago para el servigi de limpieza y

mantenimiento es:

Con los datos recopilados se podra conocer cuél esflergncia de pago que tienen las

personas del sector al que nos estamos enfocando; fangsie se detalla a

continuacion:
CUADRO N° 45

PREFERENCIA DE PAGO

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Efectivc 33 62,26%
Chequ 3 5,66%
Tarjeta de Crédito (Plazc 17 32,08%
TOTAL 53 100%
FUENTE: Encuestas ELABORACION : Autores de Tesis

GRAFICO N° 35
PREFERENCIA DE PAGO
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FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

Interpretacion: Los resultados de la Pregunta N°13, indican que un @&2.@6 los
encuestados prefiere pagar el servicio ofrecido coerdiefectivo; un 32.08% desea
hacerlo con tarjeta de crédito; la emision de un chequeppageax el servicio no es una

alternativa muy llamativa para los encuestados, ya queetsle6% de las personas

prefieren pagar con cheque.




En conclusion podemos establecer, que debido a quersanps prefieren cancelar el
servicio ofertado en efectivo, genera un alto indice dediég para la empresa, lo que

permitir4 obtener capital para trabajar.

PREGUNTA 14: ¢Por cual medio se informa usted paracceder a servicios que

necesita?
CUADRO N° 46
MEDIOS DE INFORMACION

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio 6 11,32%
Periédico 15 28,30%
Hojas Volantes 8 15,09%
Vallas Publicitarias 7 13,21%
Internet 17 32,08%

TOTAL 53 100%
FUENTE: Encuestas ELABORACION : Autores de Tesis

GRAFICO N° 36

MEDIOS DE INFORMACION

Internet

Vallas Publicitarias

Hojas Volantes

FUENTE: Encuestas
ELABORACION : Autores de Tesis

Interpretacién: Segun la informacién del grafico N° 36, revelan que2i08% de las

personas encuestadas se informan sobre los sergigosecesita a través de la internet;




un 28.30% lo hace por medio del periodico; un 15.09% atlis hojas volantes; un
13.21% prefiere las vallas publicitarias; y, un 11.32%alsaedio de comunicacion en

este caso la radio para informarse de algun servicio
PREGUNTA 15: ¢ Conoce usted una empresa que brindste tipo de servicio?

CUADRO N° 47

COMPETENCIA

| Sl 4 [ 7.55%

I NO 49 [ 92.45%

[ TOTAL 53 I 100%
FUENTE: Encuestas GRAFICO N° 37
ELABORACION : Autores de Tesis COMPETENCIA

FUENTE: Encuestas
ELABORACION : Autores de Tesis

Interpretacion:

El grafico N° 37, indica que del total de personas enal@stal 92.45%, no conocen
una empresa que ofrezca un servicio de limpieza a é®glar iguales caracteristicas al
ofertado; en contraposicion, solo el 7.55% de la maestnoce de alguna empresa con

un servicio similar al ofrecido en la encuesta.




¢Cual?

CUADRO N° 48

COMPETENCIA
__ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE |
Persona Natural 1 1,89%
All Cleaner 1 1,89%
Fesasolucion 1 1,89%
Ninguna 50 94,34%
TOTAL 53 100%

FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores GRAFICO N° 38
COMPETENCIA

Ninguna 94,34%

Fesasolucion 1,89%

All Cleaner 1,89%

Persona Natural 1,89%

0,00% 20,00% 40,00% 60,00% 80,00% 100,00%

FUENTE: Encuestas
ELABORACION: Autores de Tesis

Interpretacion:

En referencia al conocimiento de los encuestado® shpresas que se desempefien en
el area de Servicio de Limpieza, se obtuvo que el 1.88%s personas conocen a
Persona Natural que brinde este servicio; a All Clearmer,un 1.89%; y a la empresa
Fesasolucion, con un 1.89%; mientras que en su mayamial 94.34% de las personas

no conoces sobre alguna empresa que brinde esteserv




Se puede concluir que dentro de este sector no exisi@ pasticipacion de empresas
que den un servicio similar al propuesto o por lo mermmsan conocidos por las

personas; convirtiéndose asi en una oportunidad pprayecto.

3.1.6. DEMANDA ACTUAL

Para analizar la demanda es importante determinardtmda que afectan al mercado
con respecto al servicio que se va a ofrecer; ademésmilear la posibilidad de
satisfacer las necesidades de la demanda con el sendizsopmsibles consumidores

potenciales. La Demanda se puede clasificar de acadfiflerentes puntos de vista:

GRAFICO N° 39
CLASIFICACION DE LA DEMANDA
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Necesarlos
emanda de Biene
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Intermedlos
FUENTE: BACA URBINA, Gabriel,Evaluacion de Proyectos.
ELABORACION : Autores de Tesis

En lo referente al proyecto de estudio de Servicio de iemapa Hogares, su demanda se

clasifica de la siguiente manera, como se demuesgbsgguiente cuadro:




CUADRO N° 49
DEMANDA DE SERVICIO DE LIMPIEZA A HOGARES

| SERVICIODELMPIEZAAHOGARES

OPORTUNIDAD Demanda Insatisfecha
NECESIDAD Demanda de Servicios no Necesarids
TEMPORALIDAD Demanda Continua
DESTINO Demanda Servicio Final

FUENTE: Trabajo de campo
ELABORACION: Autores de Tesis

Segun el cuadro N° 49, se puede determinar que landizntiel Servicio de Limpieza a
Hogares se encuentra clasificada como: una demandpod®iradad, ya que la oferta
existente no alcanza para satisfacer los requerimielgiomercado; una demanda de
temporalidad, puesto que esta es continua o permanenteservieio a ser ofrecido,
Baca Urbina dice: “que permanece durante largos pevjotormalmente en
crecimiento, como ocurre con los alimentos, cuyo coosiren en aumento mientras

crezca la poblacién®

El crecimiento de la poblacion hace que se originen asiewecesidades en los
individuos por tal motivo serd necesario la creacion dwamiempresas, a fin de que
puedan cubrir con los servicios que ofrecen estas sagpi@e servicio de limpieza a

hogares.

Ademas, mediante las encuestas realizadas se puedeasstalgunas caracteristicas de

la demanda actual del servicio de limpieza; entre lakesise mencionan las siguientes:

La mayoria de personas estarian dispuestas a cotsatgervicios de limpieza, siempre

y cuando la empresa le brinde servicios garantizados;spére todo seguridad, ya que

2. BACA URBINA, Gabriel, Evaluacion de proyectosbta edicion, Litografica
Ingramex, México 2006.




debido al alto indice delincuencial que afecta al pais,faster se convierte en el de

mayor relevancia al momento de contratar un servicio.

Los ingresos que se perciben en el sector por pad@sdamilias, les permite acceder a
este servicio; también cabe destacar que la mayorissdaiéanbros de los hogares no
cuentan con tiempo suficiente para destinarlo a las taeasogar, debido a que la
mayoria de los integrantes familiares (hombre-mujergg@osin empleo. Por tal razon

estas familias estarian dispuestas a contratar el servicio

Por otra parte se pudo percibir que dentro de este séxtorayoria de personas de
estatus social medio alto y alto, buscan un servicio comoedeg facilite las tareas a

fin de que las realicen por ellos, convirtiéndose agiosibles consumidores.

3.1.6.1. DETERMINACION DE LA DEMANDA ACTUAL

Segun la muestra obtenida para realizar la encueska,Gadad de Quito existen 4805
hogares pertenecientes a las clases sociales mediaatta flogares que se podrian

beneficiar con este servicio.

Con la informacion obtenida en las encuestas, el 96.72%idesa que es muy
beneficioso la creacidbn de una empresa dedicada al ieerdie limpieza y
mantenimiento de hogares que brinde seguridad y coafimzu domicilio, por lo que

la demanda se reduce en:

% CREACION DE .
TOTAL DE HOGARES | X EMPRESA = DEMANDA
4805 X 96.72% = 4647

Un 3.28% de los encuestados no se mostraron nadasiades por la creacion de una

empresa de limpieza a hogares, lo cual limita la demanda en:

% CREACION DE _
TOTAL DE HOGARES X EMPRESA = DEMANDA

4647 X (1 - 0.0328) = 4495




Tomando en cuenta la pregunta definitiva sobre contratai@biservicio un 86.89%
expresd que definitivamente contrataria los servicios @enlaresa de limpieza en un

futuro inmediato. La demanda actual es la siguiente:

Para el primer afio de operacion de la empresa qp&essa instalar en la ciudad de
Quito, se concluye que el negocio puede prestar sugiesnde limpieza a 3906
viviendas en la ciudad.

3.1.6.2. DEMANDA PROYECTADA

La demanda proyectada juega un papel importante patesarrollo del proyecto, lo
cual se constituye como el factor critico que permite détarnta viabilidad y tamafio

del proyecto.

Para proyectar la demanda de la empresa de prestdei@ervicios de limpieza a
hogares, parte de la Variacion de Crecimiento de la Eidblae la Parroquia Ifaquito.
Para lo cual se tomaron datos histéricos de como ha iderde la poblacién desde el
afio 2005.

CUADRO N° 50
VARIACION DEL CRECIMIENTO POBLACIONAL

__ARO || VARIACION |
. 2005 || 1,43 |
. 2006 || 1,44 |
. 2007 || 1,39 |
. 2008 || 1,40 |
. 2009 || 1,39 |
. 2010 || 1,39 |
FUENTE: INEC

ELABORACION : Autores de Tesis




GRAFICO N° 40
VARIACION POBLACIONAL

FUENTE: INEC
ELABORACION: Autores de Tesis

Segun el Gréfico N° 40 se observa que la variacidnre@nsiento poblacional de la
Parroquia Ifiaquito en estos ultimos afios ha tenido unandision leve debido a que
existen menos persona que pertenecen a los estratolesonedio alto y alto. Por

medio de esta premisa se puede proyectar la demanda.

CUADRO N° 51
DEMANDA PROYECTADA

| ANO_||DEMANDA PROYECTADA |
2011 3906
2012 <GEE
2013 4013
2014 4067
2015 4121
2016 4176

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

L A e




Como se puede observar en el Cuadro N° 51, partieeda demanda actual que es de
3906 hogares; se aprecia una tendencia crecienté caal podemos obtener que hasta
el afio 2016 existira una demanda posible de 4176 hodm@sal es primordial para la

empresa de limpieza para hogares, ya que asi canagofes ingresos y beneficios para

la mismaVer Anexo 1

3.1.7. ESTUDIO DE LA OFERTA

Baca Urbina dice: “La oferta es la cantidad de bienesvicgegue un cierto numero de
oferentes (productores) esta dispuesto a poner a digposiel mercado a un precio
determinado

La oferta es el conjunto total de las organizacionesimfegran el mercado y forman
parte de un sector, compitiendo entre si por llegar dasadislas necesidades, deseos y
expectativas de los consumidores que se ubican en landandel mercado. Los
oferentes se localizan en una situacion de competenadqumar que sean preferidos,
aceptados por los consumidores; a su vez los conswasigdoeden acceder a diferentes
propuestas de oferta establecidas en el mercado daarvic

La oferta estd compuesta por las compafias de serveigsgleza y mantenimiento a
hogares que existen en el Norte de Quito exclusivamentel &ector Ifiaquito. El

namero de competidores existente en este sector, esawlatite moderado.

Es importante mencionar que existe inferioridad de esaprdestinadas exclusivamente
a la limpieza de hogares dentro del sector; puesto queayaria de las personas

residentes en este sector no conocen de empresasrglenlaste tipo de servicios.

La oferta competitiva o de mercado libre que es en ldaguempresas se encuentran en
circunstancias de libre competencia, sobre todo debidaeaexiste tal cantidad de
productores del mismo articulo, que la participaciéelenercado esta determinada por

la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen al cortkumTambién se caracteriza

3 BACA URBINA, Gabriel,Evaluacién de proyectoSta edicion, Litografica Ingramex, México 2006, p.
48.




porque generalmente ningun productor domina el mer€ado.

La oferta del servicio de limpieza y mantenimientodeslibre competencia porque
existen pocas empresas que recién estan incursiotibnelmente en esta actividad;
ademas, existen personas informales que prestan est@sos sin ninguna restriccion.
Al existir tanto, personas informales y algunas emprgeasya estan ofertando estos
servicios, el mercado exigird que el servicio se difgeepor su calidad, seguridad y
sobre todo establecer una publicidad llamativa para captardeterminada parte del

mercado.

En el estudio de la oferta se analizara a los competidtEeservicios de limpieza y la
oferta de servicios que ofrecen en el mercado, laacteafsticas del servicio y la
competencia existente. Para realizar este analisis es measzocer los factores que

influyen en la oferta.

Entre los factores indispensables para hacer un mejisiam la oferta estan:

CUADRO N° 52
FACTORES DE LA OFERTA

FACTOR

Ubicacion |

|

Servicio ofertado

|
‘ Precios ‘
‘ | Tecnologia y equipos ‘

Insumos

|

FUENTE: Observacion
ELABORACION : Autores de tesis

La oferta actual del servicio de limpieza y mantenimientbafgares son competencia

informal que esta dada por las personas que ofreceanétio en forma particular o

* Op. Cit., p. 49




independientemente; no existen empresas ubicadas en el Dtitipolitano de Quito
gue presten sus servicios especificamente a hogarkes amtualidad, pero si existen
varias personas naturales que realizan este tipo déedadi##¢ de forma independiente.
Entre las empresas que brindan limpieza a hogares ®@das®n el mercado se pueden
distinguir las siguientes:

All Clean Competidor “A”

Fesasoluuones e Insumo Competldor “C”
Persona Natural Competldor “E”




CUADRO N° 53
COMPETIDOR “A”

allssc laecas

UBICACION

Juan Gonzalez N34-76 y Juan Pablo Sanz. Edf. Karolina Plaza. 6to.
Piso. Of. 63

SERVICIOS

Barrido, limpieza, abrillantado y fregado de suelos de marmol, terrazo,
piedra, etc.,tanto en: pasillo, estudios, dormitorios, cocinas y asimilados;
Limpieza y aspirado de solerias, de parquet, corcho o férmica; Aspirado
profundo de la totalidad de alfombras y felpudos: aspirado diario,
mantenimiento de lavado mediante maquina productora de espuma sec
y aspirado de humedad; Fregado, limpieza y desinfeccion de todos los
servicios de aseos, con espejos, griferias y elementos sanitarios.etc

PRECIOS

Limpieza de pisos $40; aspirado profundo de alfombras $5hféecio
de servicios de aseo $55.

TECNOLOGIA Y EQUIPOS
@ Cuenta con equipos de alta tecnologia y diversas gamas de maquinas de

limpieza entre ellas; maquina productora de espuma seca para e
aspirado, marca Rainbow .

INSUMOS

2% Kimberty-Clark:

Los productos son de alta calidad y de marcas reconociddswaread
de limpieza como Kimberly Clark.

FUENTE: Empresa AllClean ELABORACION: Autores de Tesis




CUADRO N° 54
COMPETIDOR “B”

ark,

\

FUENTE: Empresa American-Clean ELABORACION: Autores de Tesis

L A e




Mediante el analisis realizado a los competidoree ¢e encuentran en libre
competencia dentro del Sector al cual se enfopaosglecto, se determina la existencia

de dos competidores reconocidos legalmente enrebuhe.

Por una parte, se encuentra la empresa ALL CLEANEy oferta va enfocada a la
limpieza de hogares, departamentos, conjuntosemd@es y oficinas; la misma que
ofrece una amplia gama de servicios y mantenimielRtra la prestacion de estos
servicios, la empresa cuenta con diversidad depeglacorde a las necesidades de sus
clientes; ademas, utiliza insumos de marcas recda®en el mercado de limpieza entre
ellos; Kimberly Clark.

AMERICAN CLEAN, es una empresa internacional y daeton una franquicia en la
Ciudad de Quito la misma que se encuentra ubicadaaldel sector Ifiaquito; ofrece
una diversidad de servicios enfocados a la limpyzaantenimiento de hogares y
oficinas. Cuenta con personal altamente capacitadoual ofrece seguridad a sus

clientes al momento de adquirir los servicios.

Esta empresa utiliza equipos marcas de at&e y leStimandolas para cada cartera de

servicios demandado; de igual manera usa insumbspieza de alta calidad.

En el entorno en donde se pretende llevar a calpoogkcto se reconoce a estas dos
empresas como competidores fuertes, permitienderedi€iarnos de estas el enfoque

destinado a la limpieza y mantenimiento de hogares.

Dentro de los competidores de menor influencia pagaroyecto pero que brindan los
mismos servicios de limpieza tanto a hogares cofiuinas, son: BIOCLEANER vy
FESASOLUCIONES E INSUMOS S.A. Los mismos que seuentran ubicados fuera
del sector de enfoque. Estas empresas poseen gguipsumos de calidad, exclusivos

para este tipo de servicio.

Cabe mencionar que estas empresas fueron sefigdaddas personas encuestadas
anteriormente. Adicional a estas empresas també&mmenciond la prestacion de
servicios por personas naturales, los mismos qedaof similares servicios, pero no

cuentan con la cantidad de equipos que las empresasormente mencionadas.




CUADRO N° 55

COMPETIDOR “C"

FESASUOLUGIONES E INSUMOS S.A.

FUENTE: Empresa Fesasoluciones S.A. ELABORACION: Autores de Tesis
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CUADRO N° 56
COMPETTVUK “Di~

5=
-, S

s2) Kimberly-Clark

FUENTE: Empresa Biocleaner ELABORACION: Autores de Tesis
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CUADRO N° 57
COMPETIDOR “E”

\
UBICACION
Calle Carlos Alvarado y Alamos
J
N\

SERVICIOS
Lavado Industrial y higienizado (son retirados la suciedad, el

J
PRECIOS A
1.- $50 juego muebles que consta de 4 piezas.( mueble
grandes, medianos, y los 2 pequefios)
2.- $60 juego muebles en L y 2 piezas mas de muebles o
Puffs.
N e =/ $40 sofa cama.
L J
\

TECNOLOGIA Y EQUIPOS
Los equipos que utilizan son los basicos para realizar el
¥l servicio y que sus precios no sean elevados, razdn por la cual
no cuentan con tecnologia avanzada.
of

\

INSUMOS

Utilizacion de productos, Biodegradables importados
#1 tovcvvecceppprprrprxicos y de larga duracion.

J

ELABORACION: Autores de Tesis

el
ual

no



La calificacion de los factores de la oferta esidmiente:

IEENEE T R EACTTTN

BAJA 1
MEDIA BAJA 2
MEDIA 3
MEDIA ALTA 4
ALTA 5

CUADRO N° 58
CALIFICACION DE FACTORES DE LA OFERTA

FACTOR A B C D E
Ubicacion 4 4 1 2 3
Servicio ofertado 4 4 4 3 2
Precios 4 4 3 3 2
Tecnologia y equipos; 4 5 5 4 3
Insumos 5 5 5 5 4
TOTAL 21 22 18 17 14

FUENTE: Observacion
ELABORACION: Autores de tesis

Mediante el analisis de competidores realizadaosrctiadros anteriores, se llega a la
conclusion de que las empresas estudiadas, sonetidongs medios en relacion al
sector donde estan ubicados; y son competidores loa acuerdo a la localizacion en
donde se ubicara la empresa, ya que en el CentreiC@l Ifiaquito no existe ninguna

empresa que brinde los servicios de limpieza.

Si bien es cierto no existe una empresa fuerteeongantenga liderazgo en el mercado
de limpieza a hogares en la zona, mas bien cad@etentia mencionada brindan

servicio de limpieza a hogares como una actividegtrativa, tal como se mencioné

anteriormente.




Es muy importante considerar que la empresa pyadeechar su enfoque de mercado

para tener cierta ventaja competitiva con relaeiéms competidores

3.1.7.1. OFERTA ACTUAL

Para determinar la oferta actual para el servieilmdntenimiento y limpieza de hogares
se sustenta en las personas que han contratadoachado de una empresa que brinde

este tipo de servicios. La oferta actual es:

CUADRO N° 59
OFERTA ACTUAL

e[ Namero e rogares

[ Avercanciean | m |

Persona Natural 9

TOTAL

FUENTE: Investigacion de campo.
ELABORACION: Autores de Tesis

En el cuadro N° 59 se puede observar que la ofettaal es de 236 hogares; debido a
que las empresas mencionadas en el cuadro no seaenfirectamente a prestar los
servicios de limpieza a hogares debido a que Ingcses que brindan estan dirigidos a

otro segmento de mercado en este caso a las gfitiagpitales, bancos entre otros.

3.1.7.2. OFERTA PROYECTADA

La oferta se proyectara de acuerdo a la variacbrrdcimiento de PIB del Sector Otros

Servicios. La misma que se detalla a continuacion:




CUADRO N° 60
OFERTA PROYECTADA PERIODO 2011 — 2016

ANO OFERTA PROYECTADA
2011 236
2012 240
2013 244
2014 248
2015 252
2016 257

FUENTEPropia de los Autores
ELABORACION : Autores de tesis

Mediante el cuadro N° 60 se puede concluir qudédeadespués de cinco afos, crecera
a 257 hogares que utilizaran o conoceran sobrealgmpresa que brinde este servicio

de limpiezaVer anexo 2.

3.1.8. DEMANDA INSATISFECHA

Baca Urbina dice: “Se llama demanda potencial isfegha a la cantidad de bienes y
servicios que es probable que el mercado consun@seaiios futuros, sobre la cual se
ha determinado que ningun productor actual podréfaeer si prevalece las condiciones

en las cuales se hizo el calculo”.

El analisis de la oferta y la demanda proyectadanipen determinar la demanda

insatisfecha, misma que refleja el objetivo dekpree proyecto.




CUADRO N° 61
DEMANDA INSATISFECHA

PROYECCION DEMANDA
DE LA INSATISFECHA
DEMANDA PROYECTADA

FUENTEPropia de los Autores
ELABORACION : Autores de tesis

En el cuadro N° 61 se determiné que la demandéisfeszha actual es de 3670 hogares.
Mientras que para el afio 2016 la demanda insatafeera 3919 hogares. Lo cual
permitird enfocar determinadas estrategias a emtaanda insatisfecha; para de esta
manera obtener la atencion de los clientes y stiate convencerlos a contratar los

servicios que ofrecera la empresa.

3.2. MIX DE MARKETING

El marketing mix son las herramientas que utilizaeimpresa para implantar las
estrategias de Marketing y alcanzar los objetisialdecidos. Estas herramientas son

conocidas también como las P del markethg.

La mezcla original de marketing (precio, plaza,npocion, producto) demostré ser
insuficiente con el desarrollo de la industria de kervicios, por tal razén se han

agregado tres elementos adicionales (proceso, @y gwesentacion):

> http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing




GRAFICO N° 41

MIX DE MARKETING

PROMOCION
PERSONAL
i

PRODUCTO PROCESOS

FUENTE: Propia de los autores
ELABORACION: Autores de Tesis

Es necesario realizar el estudio de mix de margetia que por medio de este se podra
disefar estrategias para obtener ventajas sobstrosieompetidores y de esta manera
lograr que el servicio que va a brindar esta enapdeslimpieza a hogares encuentre un

lugar en la mente de los consumidores para quenozcan, lo elijan y lo compren.

3.2.1. PRODUCTO

El producto existe para satisfacer las necesiddeéss clientes y, por lo tanto, nuestras
ideas, por mas originales y extravagantes que sielen ser a medida del consumidor.
Es preciso pensar en términos comerciales, buacaedesidad del cliente y amoldar

nuestra ide&®

ESTRATEGIA 1:

Disenar carteras de productos para la empresangeelia a hogares; con el fin de

ofrecer al cliente calidad e innovacion.

*KREIMER, Nataniel, Planeacién estratégica Como ser un emprendedotosxi
Montevideo, Arquetipo Grupo Editorial, 2006.




La politica de producto incluye el estudio de vaétementos fundamentales, entre ellos

estan:
A. LA CARTERA DE SERVICIOS

Es importante establecer que la empresa ofrecei@s\vservicios de limpieza; para lo

cual se creo dos lineas de servicios, los mismesguletallan a continuacion:
# SERVICIOS DE LIMPIEZA PRINCIPALES
Los servicios a ofrecer son los siguientes:

CUADRO N° 62
CARTERA DE SERVICIOS DE LIMPIEZA PRINCIPALES

LIMPIEZA DE DORMITORIOS

Tendido de camas

Arreglo de accesorios de dormitorio
Limpieza de paredes

Limpieza de muebles del dormitorio
Eliminacion de polvos

LAVADO Y ASPIRADO DE ALFOMBRAS

Alfombras de dormitorio
Alfombras de sala
Alfombras de gradas
Eliminacion de polvos

LIMPIEZA Y DESINFECCION DE BANOS

Desinfeccién de sanitarios
Limpieza de tinas de bafio
Limpieza de lavabos
Limpieza de griferia y espejos
Limpieza de paredes
Eliminacion de polvos




# Eliminacion de polvos

LAVADO DE VENTANAS
& Abrillantamiento de ventanas

Eliminacion de grasa (cocina, paredes)
Limpieza de muebles de cocina
Abrillantamiento de muebles de cocina
Limpieza de griferia

Limpieza de ductos de cocina
Eliminacion de polvos

LIMPIEZA TOTAL DE COCINAS |

# Eliminacion de manchas
# |Lavado completo de cortinas
# Eliminacion de polvos

LAVADO DE CORTINAS ‘

ABRILLANTAMIENTO DE PISOS

# Eliminacion de rayas y huellas
#* Encerado de pisos (ceramica, parquet, pi
flotante, otros)

FUENTEPropia de los Autores
ELABORACION : Autores de tesis

# SERVICIOS DE LIMPIEZA ADICIONALES

Los servicios adicionales que se ofreceran son:




CUADRO N° 63
CARTERA DE SERVICIOS ADICIONALES

ELIMINACION DE PLAGAS (ACAROS,
ROEDORES, INSECTOS)

# Tratamiento contra polillas
®* Eliminacion de acaros en los colchones
#* Eliminacién de insectos y roedores

LAVADO DE AUTOS

Lavado parte externa del auto
Aspirado de tapizado
Encerado

Abrillantamiento interno

MANTENIMIENTO DE JARDINERIA

Arreglo de jardines
Cortar Césped

Podar arboles
Limpieza en jardineria

LIMPIEZA'Y MANTENIMIENTO DE MUEBLES
Y ENSERES

Aspirado de Muebles

Lavado de Muebles

Eliminacion de polvos de los muebles y en
Abrillantamiento de cémodas, closet, mesa:
etc.




PLOMERIA

Conexiones de agua

Eliminacion de fugas de agua

Instalacion de Muebles de cocina y bafios
Instalacion de calefones, regaderas

FUENTE: Propia de los Autores
ELABORACION : Autores de tesis

Diferenciacion del servicio

La empresa dara sus servicios realizando la aativite limpieza y mantenimiento en
forma especializada y de calidad, en las seccia@esnantenimiento preventivo y
correctivo de las instalaciones fisicas del hodgdr.mantenimiento preventivo que

consiste en la limpieza general, la misma que pgedparcial o total.

Ademas se piensa brindar informacion sobre la naagerque las personas deben poner
la basura; es decir, en un tacho de basura losliEserganicos y en otro los desechos

inorgénicos; con esto se estara ayudando al cuidieldonedio ambiente.

Caracteristicas:
Las caracteristicas para los servicios de limptiaato principales como adicionales son:

Organizacién y métodos de trabajo mediante prodedios adecuados para llevar a

cabo cada una de las actividades.
Utilizacion adecuada de los productos de limpideajnfeccion y equipos.

Para la prestacion del servicio se emplearan t@snimodernas acorde con las
innovaciones tecnoldgicas y los mejores productsgodibles en el mercado, mismos
gue deberan ser inofensivos para la salud y el anadibiente, con el objeto de ser

utilizados en areas cerradas y habitadas sin cpugalemas al organismo humano.




Cumplir con los aspectos y normas de seguridadgeerte en cada una de las
actividades.

Se contara con personal calificado en continuadoram, y a la vez calificado para el

manejo adecuado de las herramientas en la actideléichpieza.

Beneficios del servicio:

» Servicio integral y profesional que satisfaga ermfn adecuada y oportuna las
necesidades de los posibles clientes.

* Normas de saneamiento ambiental a fin de preveaiiogl en los bienes de los
posibles clientes.

* Brindar un agradable aroma a limpio, protegiendoed®a manera la salud de
clientes y empleados.

* Mejorar las condiciones de salud.

» Bienestar para los miembros del hogar.

* Ahorrar tiempo a las familias.

* Cuidado del medio ambiente

B. LA MARCA
® Logotipo

La empresa de servicios de limpieza para hogaes identificada por el siguiente
logotipo:




’
. Tu hogar enwas mejores rrnos

X Nombre

Para definir el nombre de la empresa, se tomé sideracion el enfoque de limpieza a
hogares, por ello se selecciond el nombre de: “OMBAOME”; ya que el servicio

ofrecido pretende despreocupar a las personas fiordieza de su hogar.

x Slogan

El slogan con el cual se identificara a la empessa

Tu ﬁajar en las mejores manos

La marca llevara esta frase (slogan) porque quesgrayectar seguridad, confianza y
calidad al momento de que los consumidores conttageservicios de la empresa.
% Colores

Los colores elegidos para la creacion del logotipda empresa se fundamentan en el

blanco y azul; los mismos que se identifican cdimlgieza de los hogares.

L A e




Color blanco: refleja seguridad, pureza y limpieza.

Color azul: proyecta la tranquilidad y calma. Es muy adecyzata presentar productos

relacionados con la limpieza (personal, hogar astréal).

® Isotipo

Es importante recalcar que para la creacion dépsose tomo en cuenta la actividad
con la cual el proyecto esta fuertemente vinculguw, ello se tom6 en cuenta los

siguientes puntos:

* Dos hormigas que reflejan a las personas que aeatidas actividades de limpieza;
las mismas que brindan seguridad, confianza y jvadra equipo para realizar las
tareas que se les encomiende.

* Las herramientas de limpieza que se vinculan copreyecto de limpieza de

hogares.
3.2.2. PRECIO

Para establecer el precio de los servicios es aggasonsiderar el costo, los precios de

los competidores.

a) Costos: Los precios deben cubrir los costos y permitir margen de utilidad

aceptable.

b) Precios de los competidoresEl precio en relacion a la competencia puede s m

alto o mas bajo aun cuando se venda el mismo pimdebido a una serie de factores.

ESTRATEGIA 2:

Determinar el precio de los servicios que se ofeeteestos precios se estableceran de

acuerdo al tamafo de los hogares y al tiempo.

La manera en la que se determinara los preciossdgistintos servicios que ofrecera la

empresa Clean Home es la siguiente:




Primero: Se estableceran los costos del servicio; estaescwan de acuerdo al tamafo
de los domicilios y al tiempo que ocupe el persalimpieza en realizar el servicio.

Ver anexo 3.

Segundo: Se detallardn los precios que la competencia cpbralos servicios que
nosotros ofrecemos. Cabe mencionar como anteridensendetalld en el estudio de la
oferta; que nuestros competidores ofrecer Unicanafgunos de los servicios que

Nosotros tenemos en nuestras carteras.

Tercero: de acuerdo a los dos factores mencionados amime se establecera el

precio agregandole un porcentaje de utilidad.

CUADRO N° 64

PRECIO PARA HOGARES CON INFRAESTRUCTURA PEQUENA

LIMITE LIMITE PRECIOS
oo etea
MERCADO
SERVICIOS PRINCIPALES
Limpieza de dormitorios 15,49 42.50 20.14
Lavado y aspirado de alfombras 22,75 45.00 29.57
Limpieza y desinfeccion de bafios 15,29 47.50 19.88
Limpieza total de cocinas 17,87 52.50 23.24
Abrillantamiento de pisos 21,97 47.50 28.56
Lavado de ventanas 13,77 25.00 17.90
Lavado de cortinas 18,11 35.00 23.55
SERVICIOS ADICIONALES
Eliminacién de plagas 13,20 30.00 17.16
Lavado de autos 22,35 55.00 29.06
Mantenimiento de jardineria 19,65 50.00 25.54
Plomeria 20,95 30.00 27.24

FUENTE: Investigacion de Mercado
ELABORACION : Autores de Tesis




CUADRO N° 65

PRECIO PARA HOGARES CON INFRAESTRUCTURA MEDIANA

LIMITE LIMITE
SERVICIO MNMO | _MAXMO__| e
COSTOS MERCADO HOME”
SERVICIOS PRINCIPALES
Limpieza de dormitorios 20,41 42.50 26.53
Lavado y aspirado de alfombras 28,65 45.00 37.25
Limpieza y desinfeccién de bafios 19,35 47.50 25.15
Limpieza total de cocinas 24,99 52.50 32.49
Abrillantamiento de pisos 27,55 47.50 35.82
Lavado de ventanas 17,69 25.00 23.00
Lavado de cortinas 23,37 35.00 30.38
SERVICIOS ADICIONALES
Eliminacién de plagas 18,95 30.00 24.64
Lavado de autos 30,81 55.00 40.06
Mantenimiento de jardineria 22,65 50.00 29.44
Plomeria 28,15 30.00 36.60

FUENTE: Investigacion de Mercado
ELABORACION: Autores de Tesis

CUADRO N° 66

PRECIO PARA HOGARES CON INFRAESTRUCTURA GRANDE

LIMITE LIMITE
MINIMO MAXIMO PRECIOS DE
SERVICIO PRECIOS “CLEAN
COSTOS DEL HOME”
MERCADO
SERVICIOS PRINCIPALES
Limpieza de dormitorios 23,66 42.50 30.75
Lavado y aspirado de alfombras 34,56 45.00 44.92
Limpieza y desinfeccion de bafios 23,19 47.50 30.15
Limpieza total de cocinas 27,35 52.50 35.55




Abrillantamiento de pisos 33,88 47.50 44.04

Lavado de ventanas 23,94 25.00 31.12
Lavado de cortinas 28,65 35.00 37.25
SERVICIOS ADICIONALES
Eliminacién de plagas 22,73 30.00 29.55
Lavado de autos 36,27 55.00 47.15
Mantenimiento de jardineria 26,76 50.00 34.78
r'}ilﬂ’epg‘fez:)y e”;igi:imiemo ¢ 44,38 42.50 57.70
Plomeria 32,36 30.00 42.06

FUENTE: Investigacion de Mercado
ELABORACION : Autores de Tesis

La infraestructura de los domicilios se la detearénde acuerdo a la siguiente

informacion:

GRAFICO N° 42
DESCRIPCION DE LA INFRAESTRUCTURA POR TAMARNO

- Uno o dos bafios.

- Dos dormitorios
dormitorios.

- Una cocina
pequefa.

- Una sala pequefa

- Un comedor
pequeiio.

- Departamentos o
casas de un solo piso.

INFRAESTRUCTURA PEQUERNA




- Dos o tres bafios.

- Tres dormitorios.

- Una cocina
grande.

- Una sala grande.

- Un comedor
grande.

- Casas de dos pisos.

T
i

- Cuatro o més bafios .
- Cuatro o mas
dormitorios.
- Una cocina
grande.
- Una o dos salas.
- Un comedor
grande.
- Cuatros adicionales
e - Casas de dos, tres 0 mas
pisos.

INFRAESTRUCTURA GRANDE

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

ELASTICIDAD DEL PRECIO DE LA DEMANDA

La elasticidad-precio de la demandg)(Enide el grado en que la cantidad demandada

responde a las variaciones del precio de mer¥ado.

El analisis de la elasticidad del precio de la daaaen el servicio que se pretende

brindar sirve para saber si ante un aumento del@las ventas disminuyen; o si por el

*" Economia. Elementos de micro y macroeconomiaiéedip. 112




contrario, las ventas aumentan al disminuir el iprete servicio. Es decir permite
conocer el grado de respuesta de las cantidadesl@ntcambios en el precio del

servicio.

Para calcular la elasticidad precio de la demaBg)esé utiliza la siguiente formula:

Variacién porcentual de la cantidad demandada

Ep=| —
P Variacion porcentual del precio
0
ep<| _%AQ
% AP
Simbolizando, tenemos la expresion:

Q1-Q2

Ep=| __Q4

P1-P2

P1

Dado que la curva de la demanda tiene una inchnaségativa las variaciones de Py Q
son en sentido contrario, por lo que el cocienténdeementos tendria signo negativo.
Por ello el valor de la elasticidad se multiplicar p1 para que se trabaje con valores

positivos.

Se utilizara esta formula para calcular la eladdidide la demanda de la empresa Clean
Home. Para este célculo se tomaran los datos ctadtes en la investigacion de campo;
por una parte el precio a considerar es un vale spI encuentra entre los rangos
(precios) que las personas estarian dispuestagaa jpar el servicio.

Mientras que la cantidad demandada se establdedeafrecuencia de contratacion del

servicio la misma que se detalla a continuacion:




CUADRO N° 67
CANTIDAD DEMANDADA

ALTERNATIVA | CONTRATACIONDEL | CANTIDAD
SERVICIO
Diariamente 8 15 120
Semanalmente £ 24 96
Quincenalmente Z 4 8
Mensualmente 1 10 10
TOTAL 53 234

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION : Autores de Tesis

FUNCION DE LA DEMANDA

CANTIDAD DEMANDADA
PR(E)C):IO MENSUAL
Q)
80 331
110 234

CUADRO N° 68
ELASTICIDAD PRECIO DE LA DEMANDA

or\é:rrwlgjifge la Variacion ELASTICIDAD
Precio Cantidad Demandadal p cantidad porcentual del DE LA
demandada precio DEMANDA
(P) (D) (Q1-Q2)Q1 | (P1-P2)/P1 (Ep)
110 234
-0.42 0.27 1.52
80 331




or\c{:rr:gifge la Variacion ELASTICIDAD
Precio Cantidad Demandada P cantidad porcentual del DE LA
demandada precio DEMANDA
P) (D) (Q1-Q2)/Q1 | (P1-P2)/P1 (Ep)
80 331
0.29 -0.38 0.78
110 234

FUENTE: Observacion de campo
ELABORACION: Autores de Tesis

Segun los valores obtenidos en el cuadro N° 68aphktar la formula que define la
elasticidad de la demanda, podemos establecer gaeda existe una reduccion
porcentual del precio, en este caso del 27%; laidsah demandada tiende a

incrementarse en un 42%. Por consecuente la denearelastica (1,52).

Por el contrario si la empresa decide incremewnisiplecios del servicio en un 38%, la

cantidad demandada disminuira a un 29%; obteniaatlona demanda ineléstica (0,78).

Se concluye que si el precio sube los demandamjes dle contratar el servicio de
limpieza, debido a que este servicio no es prim&@ esta razdn es importante que la

empresa mantenga sus precios bajos, para de astaant@ner mayor demanda.

3.2.3. PLAZA

La utilizacién de esta variable de marketing eprekente proyecto es poner el servicio
que se ofrece lo mas cerca posible del cliente, gae este pueda adquirirlo con rapidez
y simplicidad, esto tiene que ver con la formalegdr al cliente (distribucion).

ESTRATEGIA 3:

Establecer los canales de distribucion que se em@plepara la utilizacion de los

servicios que brindara la empresa de limpieza.

Los canales de distribucion se clasifican en:




Directos: Son aquellos que vinculan la empresa con el mersad intermediarios y

poseen un solo nivel.

Indirectos: Pueden ser cortos o largos, segun cuenten com umas niveles entre la

empresa y el consumidor.

En el caso del presente proyecto, el canal deldiston para el servicio, sera en forma
directa: EL CLIENTE Y EMPRESA DE LIMPIEZA. Sin emiglo se considera
necesario proponer canales de distribucidon, cofinetle hacer llegar el servicio de

manera provechosa. Estos canales se detallaniau@mion:

GRAFICO N° 43
CANALES DE DISTRIBUCION

. N

Consiste en que un asesor podra dirigirse al
domicilio del cliente para: asesorar sobre los \

servicios que la empresa brinda; solicitar el
FUERA DE LAS servicio en el cual estan interesados, con el
INSTALACIONES fin de que las personas no tengan que ir a las
instalaciones para contratar los servicios.

La empresa contard con un espacio fl’ss)\

donde estard ubicada la oficina, con las

distintas areas para el desarrollo de una
OFICINA buena atencion. En el local los clientes \

podran pedir informacién y contratar los

servicios que deseen para la limpieza de su

hogar.

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

/




Estos canales de distribucion se caracterizarafapapidez, puntualidad y efectividad.

3.2.4. PROMOCION

Kreimer dice: “Promocidén es un proceso dindmico iar@é el cual un emisor y un

receptor se ponen en contacto a través de un reen$aj

La utilizacion de esta variable de marketing emprelyecto es primordial, ya que este
permite establecer un vinculo con el consumidoa fecer conocer o que se ofrece,

motivar la adquisicién de los productos e incemtigaeiteracion de la compra.

La promocién esta formado por: publicidad, promoai@ ventas y relaciones publicas;
que mediante su adecuado disefio y administraci@tabunformar, relacionar y

persuadir a los clientes actuales y potenciales.

En el caso de la empresa de limpieza para redéizznomocion se tomara en cuenta la
publicidad, promocion de ventas; pues realizarciefes publicas es demasiado costoso

para la empresa que recién se va a posicionarrearehdo.

ESTRATEGIA 4:
Disefiar estrategias de promocion para dar a corloseproductos y servicios que
ofrecera la empresa de limpieza.

A. PUBLICIDAD

Santesmases dice: “Publicidad es cualquier forngage de presentacion y promocion
no personal de ideas, bienes o servicios a través anedio de comunicacion y dirigida

a un publico especifico.?

A través de la publicidad se podra brindar unarméxion a los consumidores con el fin

de estimular o crear demanda para el servicio ffeeemos.

*® KREIMER, Nataniel, Planeacion estratégica Como ser un emprendedotosxiMontevideo,

Arquetipo Grupo Editorial, 2006.
*9 SANTESMASES, MiguelMarketing conceptos y estrategidgadrid, p. 666




Mediante las encuestas realizadas anteriormentggude conocer por qué medio
publicitario las personas prefieren conocer sobggina servicio. Por tal razén se

empleara la publicidad en los siguientes medios:

Internet

La empresa contard con su propia pagina Web enedsedbodra: recopilar toda la
informacion de los clientes; los requerimientodidgpieza para ser llevados a cabo; vy,

poder contactar a los clientes de mejor manera.

Utilizar este medio para hacer publicidad es mugehbeioso, debido a que no se
requiere de tanta inversion para aplicarlo; a difeia de los medios masivos como la
television que la empresa no cuenta con los saofieserecursos para realizar publicidad

en ese tipo de medios.

Por otra parte cabe recalcar que el medio seleagdmas idéneo debido a que el 32% de
las personas afirmaron que toman sus decisionesom@ra en base a este tipo de
publicidad, por lo que resulta conveniente y opwiwa que en la actualidad el internet

es muy utilizado por las personas sobre todo adtyatos a cuales nos enfocamos.

La utilizacion del internet permite mostrar las acderisticas de la empresa, los
beneficios, los servicios que se ofrece, los ingugnequipos con los que se ejecuta los
servicios. Ademas de ello permite que los cliestesontacten mediante este medio en
donde la empresa podra tener un listado de cliquaes asi tener una base de datos

establecida.
Disefio
En la actualidad es facil adquirir un bloc de in&trevitando incurrir con gastos

innecesarios, solo basta con la adquisicion de plaatilla de bloc y la empresa se

encarga del disefio.

El disefio del bloc de internet es el siguiente:




Estructura

Es importante publicar toda la informacion refeeeat la empresa para que asi los
clientes conozcan mas a fondo de los beneficiagnrale ser de la empresa y como

contactarse con la misma.

La estructura del blog de la empresa de serviceodimdpieza de hogares tendra la

siguiente estructura:

La portada: En la pagina de inicio se encontrard toda la mémion sobre la empresa
desde sus inicios; mision, vision, personal qubaijeen la empresa, los

equipos e insumos que se utilizan.

Los servicios: En este vinculo se hallara toda la informacionresfe a los servicios
gue se esta ofreciendo, con respectivas fotogrdfides mismos y con

leyendas para mejor comprension de los usuarios.




Contactenos: Este bloc permitirA mostrar los datos de la empresabicacion y los
nameros de teléfonos, adicional a estos se encanttas opciones de
enviod via mail de mensajes en donde los usuarallaetn el nombre, su
correo electrénico y los requerimientos de serviue desea contratar,

adicional a esto el nimero de teléfono para coataticliente.

= Periédico

Es importante realizar publicidad en la prensaitasg@uesto que el 28% de las personas

gue fueron encuestadas, utilizan este medio paslaca algin servicio que requieran.




El medio de publicidad escrita a utilizar son:
El diario EL COMERCIO
Estructura

0 Nombre de la empresa CLEAN HOME, su logotipo y alng
0 La cartera de servicios que ofrecera la empresa.

0 Ubicacién de la empresa, e-mail y sus teléfonos.
Disefio

A continuacion se establecera el disefio que igstnmedio publicitario:

Tuhogarenla
mejores
manos

Clean home

Cansada/o deameglar su hogar,
llegartan cansada/o del trabajoy
dedicarletiempo al hogar...

Ofrecemos servicios de:

Limpieza de dormitorios

NO MAS..

Limpieza de cocinas

LLEGO la
empresa quese
encarga de

tu hogar

Lavado yaspirado de
alfombms

Y muchos sewicios més paratu
hogar..

Ng\V (g
| Direccion: Centro Comercial
j eguiioiay ' cleanhome@hotmail.com
. Tel.:(02)2-434980
' . 1 = www.cleanhome.com.ec

Hojas Volantes

La empresa podra repartir hojas volantes por senediio de informacion que se puede
dar a conocer las caracteristicas, servicios, aidinale la empresa de limpieza; ademas

gue este es un medio que no requiere de costoshaugdos. Por otra parte hay que




considerar que el 15% de las personas encuestatias tsus decisiones de compra a
través de este medio publicitario.

Estructura

Nombre de la empresa CLEAN HOME, su logotipo y alng
La cartera de servicios que ofrecera la empresa.
Horarios de atencion.

o O o o

Ubicacioén de la empresa, e-mail y sus teléfonos.
Disefio

El disefio de la hoja volante es la siguiente:

CANBAD A O DIt LIMPIAR TU BOOAR. ...
PFORFIN UNA SOLUCKON DNMEDIATA. .

CIE AN 13O ME
TU HOOAR EN LAS MEJO RKED MANOS

Pone o su disposicibn seevicios
de:
o Limplexo de dorm itorios Contécnros
ovodo y ospirodo de dfom- | Off. Centro
u Yo comercial Tfoquito
> w“ A e
o Lavodode cortinds | Teléforo: 022-434-980
Cel: 094195723
Ademds Correo:
o Lavodode autos wwa Pomeciean com e

o Control de plogos

23 ot 4d a2

Gigantografias

De acuerdo a las encuestas realizadas en el Sictéaquito, un 13% de las personas
dedujeron que se sienten motivadas a contratan algtvicio en base a la publicidad
que hay en las vallas publicitarias; pero realeste tipo de publicidad resulta muy
costoso, por esta razén se resolvio aplicar laigdbH en base a gigantografias que de

igual manera son visibles para las personas, jp&mre sodo son menos costosas.




Estructura

Nombre de la empresa CLEAN HOME, su logotipo y alng
La cartera de servicios que ofrecera la empresa.
Horarios de atencion.

o O o o

Ubicacion de la empresa, e-mail y sus teléfonos.
Disefio

El disefio de la gigantografia es la siguiente:

baos

- Limpieza d&

ici a -a ¢l hagar-
¥ pachas sErvicios més parad ¢ g

= Publicidad moévil

Adicional a las publicidades que se realizaran des@o a los requerimientos de las
personas, se aplicard una publicidad en el vehiellla empresa para de esta manera

dar a conocer la ubicacion y servicios que ofraanhpresa.




9 :
J"IQC«' una (lnl-Ph(l 30)1\&

| S 0. 4
| Be aemlicica de lm\ﬁwsa Y \
n,c'lenimienlc J:zaz‘rx, o ‘

Selefonc: 022434.980
Coelifar: 094195723

www.cleanhome.com.ec.

Tarjetas de Presentacion

Se realizaran tarjetas de presentacion ya que @oruis servicio a domicilio, es

indispensable para que las personas puedan goliciga servicios mediante la
informacion que la tarjeta proporciona.

Disefio
El disefio de la publicidad en el vehiculo es laisigte:

Estructura

0 Nombre de la empresa CLEAN HOME, su logotipo y alog
0 La cartera de servicios que ofrecera la empresa.
0 Ubicacion de la empresa, e-mail y sus teléfonos.

Disefio

El disefio de la tarjeta de presentacion es laesigger
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B. PROMOCION DE VENTAS

Las promociones son incentivos que se ofrecen &cliestes con el proposito de

incrementar las ventas. La promocion es un engapateeel uso del servicio, la misma
gue no debe ser muy larga. La empresa de limpidravés de las promociones que
realizara busca fidelizar al cliente, generar camgia y recordacion de la marca. Por lo

cual la empresa realizara las siguientes herraasatd promocion:
# Descuentos

Se realizaran descuentos por la contratacion degpegjde servicio, esto consiste en:

Cuando se realice por primera vez la contrataciéinsérvicio de limpieza, se les
informara a los clientes que ellos podran armauetss de servicio de la manera en que
deseen; por realizar esto, se les entregara umaipdonde se detallaran los descuentos

gue obtendran al contratar los servicios en progiatasiones.

* E| pagquete consiste en contratar dos 0 mas dsdidgcios que la empresa tiene en su

cartera de servicios principales y adicionales.

Detalle de los descuentos

0 10% por armar un paquete con minimo 4 de los sesvijue ofrece la empresa.

0 15% por armar un paquete con minimo 6 de los sesvijue ofrece la empresa.




Disefio

El disefio del cupon es el siguiente:

por armar un paquete con minimo CUATRO servicios DE LIMPIEZA

# Planes de acumulacion

El objetivo de esta herramienta de promocién eslifidr la marca; para aplicar esta

herramienta se realizaran cartillas la misma quietala a continuacion.

Cartillas

La empresa de limpieza entregard cartillas de émca de consumo; la cual consiste en
gue los clientes la primera vez que contratenm@iae recibirdn una cartilla, la misma
gue debera ser llenada con sticker que obtenddn\az que contraten un paquete que
contenga minimo 5 servicios que ofrece la empiekkenar la cartilla equivale a que
los clientes escojan un servicio para que la erapieesealice gratuitamente. El disefio

de la cartilla es la siguiente:




El adhesivo que se entregard cada vez que losiasuzontraten el servicio es el

siguiente:

# Sticker Gratis

La empresa de limpieza entregara gratis stickercl@les representaran como debe ir
clasificada la basura. Esto se ha elegido de aow#rdervicio que se ofrecera, ademas

de concientizar a las personas que desechendeab@srectamente.

La basura de la casa se la puede separar en degidsitos, de preferencia en colores
azul, amarillo, verde y gris; esto ayudara a loemfiros del hogar a recordar en que

deposito debe ir cada tipo de basura.
Sticker color azul

Los papeles de libretas, revistas, periddicos gdoones de cajas, embalajes, etc.




¥

g
by

Tu Kogar en las myjores manos

Sticker color amatrillo

Los envases metalicos (latas de conserva, botesfaesco), de plastico (botella de

agua, de suavizante, de refrescos) y Tetrabriké€lezumos, batidos).

)
L

Plasticos, latas
©




Sticker color verde

Las botellas de vidrio y los tarros de cristal, tsipones ni tapas, y vacios de liquido

Sticker color gris

Céscaras de frutas, sobras de comida y todo desegéico.

L A e




3.2.5. PERSONAL

El personal es importante en todas las organizasjqrero es especialmente importante
en aquellas circunstancias en que no existiendevidencias de los productos tangibles,
el cliente se forma la impresion de la empresabame en el comportamiento y actitudes
de su personal. Las personas son esenciales taldg@eoduccion como en la entrega de
la mayoria de los servicios. De manera crecientepersonas forman parte de la
diferenciacion en la cual las compariias de serei@an valor agregado y ganan ventaja

competitiva®®

Este elemento de marketing se refiere basicamelatgarsona que ofrece o que tiene
relacion directa con los clientes. En el caso dentgpresa de limpieza a hogares, las
personas que brindan los servicios son importgaesla misma debido a que no existe
la evidencia fisica de los productos tangibles, f@rrazén el cliente se forma la

impresién de la empresa en base al comportamieattitydes del personal.

El personal que integrara la empresa, deberd fasesiguientes caracteristicas que

garanticen su alto rendimiento:

Agilidad para realizar las tareas que se le asignen

b

Honestidad

b

b

Puntualidad

Responsabilidad

|

Apariencia Personal

El personal de la empresa debe mantener un buentaspor lo cual deben seguir las

siguientes normas:

» Uso correcto del uniforme (tanto del personal gstara en la oficina, como del
personal que realizar el servicio en los hogares)

r Pulcritud al vestir

* http://es.wikipedia.org/wiki/MezcladeMercadotecnia




3.2.6. PROCESO

Los procesos son todos los procedimientos, mecasigmrutinas por medio de los
cuales se crean un servicio y se entrega a unteliémcluyendo las decisiones de
politica con relacidén a ciertos asuntos de intezid@ndel cliente y ejercicio del criterio
de los empleados. La administracion de procesos @specto clave en la mejora de la

calidad del servici6*

El proceso del servicio se realizara posteriormenteel manual de procesos, pero a

continuacion se enunciara en forma general conawéesbnstituido:

CUADRO N° 69
PROCESOS

Contratacion del servicio en la oficina

Contratacion del servicio — — —
Contratacion del servicio en el domicilio

PROCESO 2

Adquisicion de insumos y materiales de Limpieza

Limpieza de dormitorios

Lavado y aspirado de alfombras

Limpieza y desinfeccion de bafios

Ejecucion de Servicios Principales Lavado de ventanas

Limpieza total de cocinas

Lavado de cortinas

Abrillantamiento de pisos

*'http://es.wikipedia.org/wiki/MezcladeMercadotecnia

L A e




PROCESO 4

PROCESO SUBPROCESO

Eliminacion de plagas (acaros, roedores,
insectos)

Lavado de autos

Ejecucion de Servicios Adicionales Mantenimiento de jardineria

Limpieza y mantenimiento de mueblesy
enseres

Plomeria

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION : Autores de Tesis

3.2.7. PRESENTACION FiSICA

Los clientes se forman impresiones, en parte aésrale evidencias fisicas como
edificios, accesorios, disposicion, color y biersesociados con el servicio como
maletines, etiquetas, folletos, rétulos, vestimerta. Ayuda crear el "ambiente" y la
"atmoésfera” en que se compra o realiza un seryi@odarle forma a las percepciones

que del servicio tengan los clienfés.
ESTRATEGIA 6:

Determinar las condiciones fisicas y ambientales ed¢ablecimiento en donde se
ofrecera el servicio de limpieza a hogares.

La presentacion fisica que tendrad la empresa dpidra tanto del local como del

personal que laborara en la empresa, se deterniiaeés de los siguientes factores:

« Ambiente

Para instaurar la empresa de limpieza es prectsw ana atmaosfera relajada, armonica,

®’http://es.wikipedia.org/wiki/MezcladeMercadotecnia




confortable donde las personas que acuden a amehservicio se sientan a gusto;

estableciendo un ambiente en donde se reflejenat®eque se ofrece.

¢ Jluminacion

Un elemento importante de disefio es la iluminacBadebe adecuar una iluminacion
correcta para las instalaciones de la empresa.

Se colgaran lamparas en el techo de la oficinsstéereanera se puede tener iluminacion
colgante que puede verse bien. No hay que olvidadayiluminacién se mantiene en un

solo lugar a menos que esta sea movible.

* Decoracioén

Los colores elegidos para la decoracion de larddide la empresa de limpieza son:

v" Color blanco: refleja pulcritud y limpieza.

v Color azul: proyecta la tranquilidad y calma.

Se emplearan dibujos que representen y dejen merite de los clientes lo importante
que es realizar la limpieza en los hogares; asiodomagenes que den mensajes sobre

como cuidar el medio ambiente, a través del maagocuado de los desechos.

» Decoracion en la entrada principal

Es muy importante la apariencia externa del loaal lp cual se establecerd una

rotulacién llamativa.

e Limpieza

La limpieza que nosotros queremos ofrecer se veflgjada en nuestro local,
manteniendo limpio los pisos, los equipos de oficins muebles y enseres; asi como el
manejo de una apariencia correcta de las persogasgadas de atender a los clientes, a

través del uso correcto del uniforme, el mismo dglee estar limpio y en buen estado.




* Uniformes

Los uniformes a utilizarse en la empresa son dos; para el personal que estara
trabajando en la oficina, y el otro uniforme seséapel personal que realice los servicios

de limpieza.
Uniforme para el personal de la Oficina

El personal que estara en la oficina utilizararefanme casual que correspondera a los

dias lunes; el mismo que esta conformado por:

Blusa mangas largas de color azul claro
Chaleco color negro

Pantal6n color negro (para hombre o mujer)
Falda color negro (para mujer)

Zapatos negros

Escarapela que lleve el logo de la empresa, yrabn® del empleado el cual se

usara en el chaleco.

Uniforme de mujer:

BLUSA FALDA O PANTALON CHALECO ZAPATOS




Uniforme de hombre:
BLUSA PANTALON CHALECO ZAPATOS

Para el resto de la semana, el uniforme corresparadi utilizacion de camisetas polo
con colores diferentes de acuerdo al dia de larsgnes camisetas iran acompafadas de

un jean de color azul o negro.

En el lado izquierdo tendra bordado el nombre dariaresa y en el lado derecho ira la

escarapela.
Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
" ' jv ' '
Escarapela:

Uniforme para el personal operativo
El uniforme para las personas que realizaran loscgas de limpieza, es el siguiente:

B Overol color azul, en la espalda se encontraraaudaolo color blanco, el cual
contiene el nombre de la empresa y el slogan;lg parte de adelante en el lado
derecho del overol el nombre de la persona encargad

B Zapatos color negro




OVEROL ZAPATOS

Los zapatos son de cuenta propia de cada una g¢edssnas que forman parte de la

estructura interna de la empresa.







FACTIBILIDAD LEGAL Y TECNICA

4.1. FACTIBILIDAD LEGAL

La factibilidad legal se refiere a que el desaorolél proyecto no debe infringir alguna

norma o ley establecida a nivel local, municipatatal o federal.

Con el estudio de la factibilidad legal primeraneese podra determinar como se
constituira la empresa y que tipo de empresa sersiguiente de esto, se establecera
cuales son los permisos que se necesitan paraitaonist empresa de limpieza; los

requisitos y procedimientos que se deben segudrgdguirir dichos permisos.
4.1.1. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

En Ecuador existen varias formas de constituir @maresa, entre ellas se encuentran:
Sociedad Anonima, Sociedad Mixta, Compafiia de NembBolectivo, Compafiia

Limitada, Sociedad Civil, entre otras.

Especificamente en el caso de la empresa que tengeeconstituir se analizara la
Compaiiia Limitada, Sociedad Anénima y SociedadlCsiendo las alternativas mas

adaptables para este proyecto.

A continuacion se presenta un cuadro comparativiee @@ompafiia limitada, sociedad

civil y sociedad andnima, en donde se toma en adastprincipales caracteristicas que
deben reunir los socios, el capital que deben apattiempo de vida de las sociedades,
los respectivos documentos de transicion, los teEma seguirse para abrir la empresa,
las sanciones legales a las que estarian expugstoslocumentacion necesaria para

cerrar la empresa.




CUADRO N°

70

TIPOS DE COMPANIA

TIPO DE COMPANIA

SOCIEDAD CIVIL Y

COMPANIA LIMITADA SOCIEDAD ANONIMA

CARACTERISTICAS COMERCIAL
Norma Legal Le(;/é dd;ggo(r:r:\r/)i%ias Ley de Compaifiias Ley de Compaifiias
Denominacién de los integrantes Socios Accionistas Socios
Numero de Socios 2 0mas Minimo 2 De3al5
Capital Minimo de Constitucion A Voluntad $800 $40
Documento de Transicion - Acciones Certificado#\dertacion
Tiempo de Vida Minimo No hay definido, se puede diluir 50 afios 50 afios

en cualquier momento

Tramites para la Apertura de la Empresa ante un juez de lo civil

Instituciones que Supervisan Ninguna

Sanciones Legales a las que se estaria
expuesto

Las que enmarcan en la
Constitucion y el Cadigo Civil

Firma de una escritura publica Registro en Superintendencia

de Registro en Superintendencia d

Compafiias, CAmara de Comeqf:ioiompaﬁias, Cémara de Comerci

SuperinteridateCompaniias Superintendencia de Compatfi

Intervencién de la
Superintendencia de Compafii

Intervencién de la Superintenden
as de Compafiias

Tramites para cerrar la empresa Procedimientd Civi

Declarar en quiebra dura varios Declarar en qaidora varios

e
10

ias

cia

FUENTE: Superintendencia de Compafiias

ELABORACION: Autores de Tesis



4.1.1.1. SELECCION Y JUSTIFICACION DEL TIPO DE EMPR ESA

Segun el analisis del cuadro que se detalld antegiste se puede evidenciar que la
forma de Sociedad Civil y Comercial es la mas apd# para que la empresa se
constituya, porque basicamente es mas facil de jartmey de igual manera las

exigencias contables y de constitucion son menores.
4.1.1.2. SOCIEDAD CIVIL

La Sociedad Civil esta regida por el Cadigo Ciaitravés de su titulo décimo primero,
y se va a considerar asi cuando sea una sociedatbrefe los socios se obligan
mutuamente a combinar sus recursos (socios capaslio esfuerzos (por medio de su
trabajo socios industriales) para la realizacioruddin comun, de caracter econémico

pero que no sea una especulacion comercial.

Necesitara de dos socios como minimo, que su objat@l sea licito y que se haga

contrato por escrito y sea inscrito al Registré&@deiedades Civiles.

Para el nombre que llevara esta Sociedad se ddalibde eleccion pero se pide se

agregue Sociedad Civil.

Los integrantes de esta sociedad responderan me fubsidiaria, ilimitada y solidaria
cuando sean los que administren la sociedad y ouseah solo socios, responderan por

la aportacién que hayan hecho.

Los tipos de aportaciones pueden ser por efectibieimes o en todo caso industria, la

aportacion de bienes implica la transmision delidamVer Anexo 4
4.1.2. REQUISITOS PARA SU CONSTITUCION

Antes de dar principio a sus operaciones, debearér ltanstar su constitucion, pactos y
condiciones, sus estatutos, mediante escrituraigadibt su inscripcion en el Registro

Mercantil.




4.1.2.1. REGISTRO MERCANTIL

El registro mercantil se lo llevara a cabo en lagioh de inscripciones del cantén al
cual perteneciese la Sociedad Civil y ComercialREgjistro se llevara en un solo libro

foliado.
REQUISITOS PARA LA INSCRIPCION EN EL REGISTRO MERGKIL: REG

1. Registro Mercantil Cantén Quito

2. Tres copias certificadas de la escritura publicacdastitucion o reforma de
estatutos de la Sociedad Civil.

3. Proceso con copia certificada donde debe constamnizncia de un Juez de lo Civil
aprobatoria de la sociedad y la respectiva notificaal Registro Mercantil de la
sentencia aprobatoria.

4. Anotacion marginal de la aprobacién de la socigoadharte del notario que otorgo
la escritura de constitucion.

5. Domicilio en Quito, debe constar en los estatutotadociedad.

6. Certificado del cumplimiento tributario otorgado rpta Direccion Financiera
Tributaria del Municipio del Distrito Metropolitarae Quito (actos societarios).

7. Publicacion en la prensa del extracto de la esaritie constitucion cuando asi lo
exige la sentencia.

8. Copia de la cédula de ciudadania y certificadogodigcion vigentes.

El registro de los documentos mencionados anteeiotendebera hacérselo dentro de
quince dias contados segun el caso, desde la terlthbocumento o ejecutoria de la
sentencia o desde la fecha en el que el conyugadet, el tutor o el curador pretendan

iniciar las actividades de comercio.

4.1.3. PERMISOS LEGALES PARA EL FUNCIONAMIENTO DE L A
EMPRESA DE LIMPIEZA

Para que una empresa de este tipo pueda funcionarcaudad de Quito, debe cumplir

con los requerimientos de las entidades que secemuen el siguiente grafico:




GRAFICO N° 44

ENTIDADES

B! J

—t
|1 —=—=—

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION : Autores de Tesis

4.1.3.1. REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC)

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC), es wstriimmento manejado por el Servicio
de Rentas Internas que sirve para anotar e id=artifi los contribuyentes: sean estas

personas naturales y sociedades o empresas.

El RUC corresponde a un numero de identificacidna padas las personas naturales y
sociedades que realicen alguna actividad econéenied Ecuador, en forma permanente
u ocasional o que sean titulares de bienes o desepbr los cuales deban pagar

impuestos.

El nimero de registro estd compuesto por trece ragmnesu composicion varia segun el

Tipo de Contribuyente.

El RUC registra informacion relativa al contribujecomo por ejemplo: la direccion de
la matriz y sus establecimientos donde realizatizidad econdmica, la descripcidén de
las actividades econdmicas que lleva a cabo, lkgasiones tributarias que se derivan

de aquellas, entre otr&%.
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REQUISITOS PARA OBTENER EL RUC

REQUISITOS SOCIEDADES PRIVADAS

Documentos

CIVILES Y COMERCIALES

Formulario

RUCO01-A y RUCO01-B (debidamente firmados por el espntante legal, apoderado @
liquidador)

Identificacion: de la
sociedad

Original y copia, o copia certificada de la escetpablica de constitucion inscrita en
Registro Mercantil

Original y copia, o copia certificada del nombramiiedel representante legal inscritg
en el Registro Mercantil

Identificacién
representante legal:

Ecuatorianos: Original y copia a color de la cédidgnte y original del certificado de
votacion. Se aceptan los certificados emitidosle@xterior. En caso de ausencia de
pais se presentard el Certificado de no presentaanitido por la Consejo Nacional
Electoral o Provincial

Extranjeros Residentes: Original y copia a cololadeédula vigente

Extranjeros no Residentes: Original y copia a cdrpasaporte y tipo de visa vigent
Se acepta cualquier tipo de visa vigente, exceptpué corresponda a transeuntes (1
X).

Original y copia de la planilla de servicios béasi¢agua, luz o teléfono). Debe const|
a nombre de la sociedad, representante legal orastzs y corresponder a uno de lo
ultimos tres meses anteriores a la fecha de irgérip En caso de que las planillas s
emitidas de manera acumulada y la Gltima emitidaenencuentra vigente a la fecha,
adjuntara también un comprobante de pago de limsadlttres meses.

Original y copia del estado de cuenta bancario @mdeta de crédito o de telefonia
celular. Debe constar a nombre de la sociedateseptante legal, accionista 0 socig
corresponder a uno de los ultimos tres meses argsra la fecha de inscripcion.

Original y copia de la factura del servicio de ¥&®n pagada o de Internet. Debe
constar a nombre de la sociedad, representante deganista o socio y corresponde
uno de los ultimos tres meses anteriores a la féehascripcion.

Ubicacién de la
matriz y

establecimientos, s¢

presentara

Cualquier documento emitido por una institucionlmabgue detalle la direccion exac
del contribuyente por ejemplo: permiso anual deifumamiento, el mismo que debe
corresponder al afio en el que se realiza la irg6rip del inmediatamente anterior.
»Para aquellos documentos cuyo plazo de vigencg&eaae un afio, deben correspo
a uno de los ultimos tres meses anteriores a leafde inscripcion.

cualquiera de los

Original y copia del contrato de arrendamiento

siguientes:

Original y copia de la Escritura de Propiedad @denpra venta del inmueble,
debidamente inscrito en el Registro de la Propiedaertificado emitido por el
registrador de la propiedad el mismo que tendréngdg de 3 meses desde la fecha ¢
emision.

e

N o

D
ean
se

y

ra

ta

der

le

Original y copia de la Contrato de Concesion CombocContrato en Comodato

Original y copia de la Certificacién de la JuntarBquial mas cercana al lugar del

domicilio, Unicamente para aquellos casos en gpeedlio no se encuentre catastrad
La certificacion debera encontrarse emitida a falola sociedad, representante lega
accionistas.

Se presentar4 como requisito adicional una Cartzesién de uso gratuito del inmuel
cuando los documentos detallados anteriormente eacuentren a nombre de la
sociedad, representante legal, accionistas o de &gniliar cercano como padres,
hermanos e hijos. Se debera adjuntar copia dedial@ del cedente. Este requisito n

le

o

aplica para estados de cuenta bancario y de tdgeteéditc




4.1.3.2. LOS IMPUESTOS A PAGAR

Las Sociedades estan obligadas a emitir y enti@gaprobantes de venta autorizados
por el SRI por todas sus transacciones y presa@ealaraciones de impuestos de

acuerdo a su actividad econémica.

Las Sociedades deberan llevar la contabilidad bajesponsabilidad y con la firma de
un contador publico legalmente autorizado e inscen el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC), por el sistema de partiddejan idioma castellano y en dolares
de los Estados Unidos.

El incumplimiento de las normas vigentes estabéecigpodra ser sancionado en
conformidad a lo establecido en el Codigo Tribatari

4.1.3.2.1. Impuesto al Valor Agregado

El IVA es el impuesto que se paga por la transfaaede bienes y por la prestacion de
servicios (servicio de limpieza). La tasa vigenteual es del 12% y se declara en el
formulario 104.

4.1.3.2.2. Declaracion de Impuesto a la Renta

El Impuesto a la Renta se aplica sobre aquellalmgegue obtengan las personas
naturales, las sucesiones indivisas y las socisdadan nacionales o extranjeras. El

ejercicio impositivo comprende del 10. de ener@latle diciembre.

Es el impuesto que se debe cancelar sobre losogyeerentas, producto de la actividad
personal, comercial, industrial, agricola y en genactividades econdémicas y aun sobre
ingresos gratuitos, luego descontar los costos stogaincurridos para obtener o

conservar dicha renta.

Para la declaracion de este impuesto se deberaugl FORMULARIO 102.




4.1.3.3. SEGURO SOCIAL

4.1.3.3.1. INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL
(IESS)

La empresa de servicios de limpieza para hogares demplir con la obtencién del
namero patronal, para poder afiliar a sus trabagslg de esta manera garantizarles

todos los derechos que tienen por ser empleados.
Inscripcion Patronal

Todos los empleadores, sin excepcion, estan ololggadrealizar la afiliacion de sus

empleados al Instituto Ecuatoriano de SeguridadeSdesde el primer dia de labor.

El empleador debe solicitar un nimero patronahatituto Ecuatoriano de Seguridad
Social; este nimero servird de identificacion desdgpresa, empleador domeéstico o
artesano autonomo para realizar la afiliacion deesupleados y demas tramites en el
IESS.

Requisitos para la obtencion del Numero Patronal:

1. Solicitar un formulario para la obtencion del numpatronal en el IESS.
2. Entregar la siguiente documentacion:

3. Formulario que entrega el IESS con la informacigicgada
Para Sociedades Civiles:

Copia simple de la escritura de constifuci
Copia del nombramiento del representante legal
Copia del RUC

Copia del comprobante del Gltimo pago de aguag lie£fono.

o~ DN PRE

Copia de los contratos de trabajo debidamente iraglis en el Ministerio de

Trabajo.




Adicional a esto el patrono debe solicitar unaelpara poder registrar a sus empleados,
ya que actualmente se estan registrando Unicanpaoteinternet. Los requisitos

necesarios se conforman de la siguiente manera:

Tipo de Empleador: EMPRESA PRIVADA -SOCIEDADES / COMPANIAS

ENTIDAD DE
REQUISITOS CERTIFICACION

Copia cédula; ultima papeleta de votac- de quien retira |; Entidad Competente
clave.
Copia cédula; ultima papeleta de votacion — reptasée legal Entidad Competente
Copia del RUC SR

. j EMAP / Empres:
Planilla de pago de luz / agua /teléfono Eléctrica

Solicitud de entrega de clave firmada

Procedimiento:

Presentar los documentos requeridos en cualquesrcagdel IESS en Historia Laboral.
Estos tramites se los puede realizar en internetiante la pagina Web del

IESSwww.iess.gov.ec, en:
IESS EN LINEA
EMPLEADORES

° Actualizacion del registro patronal

Escoger sector al que corresponde (privado, pyldimméstico)

Llenar los campos solicitados por el formato est@db de acuerdo al tipo de
empleador (RUC, TIPO DE EMPLEADOR, ETC.)

° Obtener solicitud de clave e imprimir

° Verificar requisitos y adjuntar a la solicitud
4.1.3.4. LICENCIA METROPOLITANA DE FUNCIONAMIENTO

Es el documento habilitante para el ejercicio dalquier actividad econdmica dentro
del Distrito Metropolitano de Quito que integra laliferentes autorizaciones

administrativas tales como: Uso y Ocupacion de S(€IUS), Sanidad, Prevencion de




Incendios, Publicidad Exterior, Ambiental, Turismp,por convenio de cooperacion

Ministerio de Gobierno (Intendencia de Policia).

La Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicie Actividades Econémicas en el
Distrito Metropolitano de Quito la cual estan ohligs a obtener todas las personas
naturales o juridicas, nacionales o extranjerasdetecho privado o publico, o las
comunidades que ejerzan actividades economicas,oceim finalidad de lucro; en
establecimientos ubicados en el Distrito Metropolit de Quito, cuyo pago debera ser

cancelado unificadamente (patente, bomberos, atebiemismo)®*
Tipos de tramite

» Emisién de Licencia por primera vez (con o sin pexistente).

* Renovacion de la Licencia

Para la empresa de servicios de limpieza de hadaresrrespondera realizar el tramite

de emision de licencia por primera vez para elleegeieren los siguientes documentos:
GENERALES:

1. Formulario unico de Solicitud de Licencia Metropentia Unica para el Ejercicio de
Actividades Econdmicas - LUAE, debidamente llengidguscrito por el titular del
RUC o representante legal

2. Copia de RUC actualizado

3. Copia de Ceédula de Ciudadania o Pasaporte y Pagkdetotacion de las ultimas
elecciones (Persona natural o Representante legal)

4. Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo (cuamdequiera)

5. Certificado Ambiental (cuando se requiera)
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ESPECIFICOS:

Personas Juridicas:

o gk~ w N

Copia de escritura de constitucion de la empresan (cesolucion de la
Superintendencia de Compaiiias o la sentencia eelségun sea el caso).

Copia del nombramiento del actual representantd.leg

Copia de Cédula de Ciudadania y Papeleta de Votdelrepresentante legal.
Copia de estatutos y acuerdo ministerial (entidadesnes de lucro).

Copia de la Resolucion emitida por la Direccion fdptlitana Financiera.
Tributaria, aprobando la exoneracién del impuestgpdtente municipal para las
entidades sin fines de lucro.

Original de la declaracion del 1.5 X mil sobre #&mdivos totales del afio inmediato

anterior.

Procedimiento:

o

El contribuyente debera acercarse a la ventandépectiva con los requisitos
sefialados.

El funcionario de la ventanilla entregara el detaeé los valores por el afio 2011,
para su pago en las diferentes ventanillas de decan del Municipio.

El tramite para la obtencién de la LUAE deberéarealizado en la administracion
zonal a la que corresponda su establecimientoagnvéntanillas que para este
efecto ha previsto el Municipio en todas las Adstiaiciones Zonales del Distrito

Metropolitano de Quitover Anexo 5.

4.1.3.5. PATENTE MUNICIPAL

Es un tributo municipal que deben pagar todas éasopas naturales o juridicas que

ejercen actividad econdmica dentro del territogbDistrito Metropolitano de Quito. El

pago del tributo comprende la emision de la “p&emunicipal” como permiso de

funcionamiento.




Las personas que ejerzan cualquier tipo de actvideondmica en el Distrito
Metropolitano de Quito deben obtener la patenteicipad. Para obtener el documento

el ciudadano debe acercarse a cualquiera de lasagithinistraciones zonales con:

1. Copia de la cédula de identidad

2. Copia de la papeleta de votacion

3. Cualquier documento que permita identificar el pret la actividad comercial que
se realice

4. Formulario de declaracion de patente que tieneostoae USD 0.20 y se la puede

obtener en cualquiera de las ventanillas.
Los requisitos para la patente municipal en ungdad civil son:

1. Formulario de inscripcién de patente
2. Sentencia del juzgado
3. Copia de la cédula y papeleta de votacion del Reptante Legal

Procedimiento:

0 Llenar el formulario con los datos requeridos

0 Tomar un turno en la informacion

0 Ingresar el formulario en la ventanilla asignadaekturno, en la misma se registra
el establecimiento y se asigna un nimero de tréahftgmulario presentado.

o Presentar en las ventanillas de recaudacion laagiformulario en el que consta
el numero de tramite, pagar el valor de patenteaud por el recaudador y retirar

el documento de la patente municipal en la mismgavdla de recaudacion

El plazo para inscribirse es de 30 dias contagzsta de la constitucion o iniciacion de

las actividades econdmicas.




4.1.3.6. PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DEL CUERPO DE
BOMBEROS DE QUITO

El permiso de funcionamiento es la autorizacion gu€uerpo de Bomberos emite a

todo local para su funcionamiento y que se enndao&o de la actividad.
TIPO C

Almacenes en general, funerarias, farmacias, Isticaprentas, salas de belleza,
ferreteria, picanteria, restaurantes, heladerteterias, panaderias, distribuidoras de
gas, juegos electronicos, vehiculos repartidores gds, tanqueros de liquidos

inflamables, locales de centros comercifies.

Para obtener el permiso de funcionamiento del cudepbomberos se debe considerar

los siguientes requisitos:

Informe de Inspeccion
Copia de la Cédula de Identidad del representant@mpietario
Copia de RUC

Copia del permiso del afio anterior

a r~ w0 Dh PP

Copia de la patente municipal
Procedimiento:

0 Llenar el formulario con los datos del establecitoey del propietario del mismo.

o Ingresar el formulario de inspeccion en el depaetetm de prevencion del CBQ.
(Cuerpo de Bomberos de Quito).

o Esperar de 1 a 8 dias laborables para la inspedeila visita el inspector del CBQ

entregara una copia del informe favorable de inspac

6 http://www.bomberosquito.gob.ec/bomberos/indexAaimbion=com_content&view=article&id=5:
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Retirar el permiso de funcionamiento, 3 dias despde la inspeccion, en la
direccion de operaciones, para ellos se requieeseptar la copia del informe

otorgada por el inspector durante la visita y co@ia de la patente municipal.

4.1.3.7. PERMISO DE FUNCIONAMIENTO EMITIDO POR EL
MINISTERIO DE SALUD PUBLICA (PARA LOS ESTABLECIMIEN TOS
QUE REQUIEREN CONTROL SANITARIO)

Requisitos para Obtener Permiso de Funcionami@mto s

1. Formulario de solicitud (sin costo) llenado y siteqoor el propietario.

2. Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

3. Copia de la cedula de ciudadania o de identidagrdgietario o del representante

legal del establecimiento.

4. Documentos que acrediten la Personeria Juridicadousorresponda.

5. Copia del titulo del profesional de la salud resadnhe técnico del establecimiento,

© © N O

debidamente registrado en el Ministerio de Saludli®a) para el caso de
establecimientos que de conformidad con los regiémseespecificos asi lo sefialen.
Plano del establecimiento a escala 1:50

Croquis de ubicacion del establecimiento.

Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

Copia del o los certificados ocupacionales de sdkldpersonal que labora en el
establecimiento, conferido por un Centro de Sakldvtinisterio de Salud Publica.

4.1.3.8. REGISTRO EN EL INSTITUTO ECUATORIANO DE PR OPIEDAD
INTELECTUAL (IEPI)

Los tramites se los debe realizar en el InstitutoaEoriano de Propiedad Intelectual en

la cual se debe presentar la solicitud para lau®da del nombre cuyo valor es de $5;

luego es necesario presentar una solicitud parestr@gel nombre o la marca y

posteriormente el registro de la misma, la cuahrasprotegida por las leyes de

propiedad intelectual.




Requisitos y procedimientos

Los requisitos y procedimientos para legalizar &aa o logotipo de una empresa son

los siguientes:

1. Formulario impreso a maquina de escribir o compradde lado y lado,
documento que lo podra adquirir en nuestra pagieéd www.iepi.gov.ec, 0
directamente en nuestras oficinas. Se requiererjdowlares para su presentacion.
Denominacion del signo (casilla No. 3 del formudari
Naturaleza del Signo (denominativo, figurativo, tajxsonoro, olfativo, tactil)
(casilla No. 4 del formulario).

4. Tipo de signo (marca de producto, marca de servimbonbre comercial, lema
comercial, Indicacién Geografica/Denominacién deg€r, apariencia distintiva,
marca colectiva, marca de certificacion, rotulongefia comercial) (casilla No. 5
del formulario).

Nombre, domicilio, nacionalidad del solicitanteagtla No. 6 del formulario).
Nacionalidad del signo, es decir, pais donde sduge o presta sus servicios o
actividades.

7. En caso de firmar el Representante Legal (en cas@etsonas juridicas) o
Apoderado, enunciar los nombres, apellidos, diéexgciteléfonos, entre otros.
(casilla No. 7 del formulario).

8. Si la solicitud es presentada para legitimar etrég en el Ecuador enunciar los
datos pertinentes. (casilla No. 8 del formulario).

9. Para el caso de marcas figurativas o mixtas adlerila casilla No. 9 del
formulario, la etiqueta correspondiente.

10.Descripcion clara y completa del signo, es dedr,sa trata de un signo
denominativo, enunciar que palabras lo conformamssfigurativo, describir las
formas, colores, etc., y si es mixto, describipdate correspondiente a las letras y
las figuras que lo conforman. (casilla No. 10 a@efrfulario).

11.Enunciacién de los productos, servicios 0 actividaglue protege, de acuerdo con la

Clasificacion de Niza 9na Edicion. (casilla No.del formulario).




12.Numero de la clasificacion de acuerdo con los prtmiuo servicios que ampara.
(casilla No. 12 del formulario).

13.Para el caso de solicitarse un Lema Comercial defiearse la marca a la que
acompafa, enunciandose la denominacion, numerolidéusl o registro, la fecha,
clase internacional de la marca a la que acomphfema. (casilla No. 13 del
formulario).

14.En caso de solicitarse un signo con prioridad, esrddentro de los 6 meses de
haberse solicitado un signo en cualquiera de lgsepale la Comunidad Andina, se
debera enunciar los datos del signo solicitaddedaa de presentacion, el nimero
de trdmite y el pais. (casilla No. 14 del formwdari

15.Toda solicitud de registro debe ser patrocinadaynoAbogado, enunciandose su
nombre, casillero IEPI (en Quito, Guayaquil o Cugne Judicial (solo en Quito),
para el caso de abogados de otras provincias gueeano Pichincha o Guayas,
podran sefialar una direccion domiciliaria paratefde notificaciones. (casilla No.
15 del formulario).

16.Como documentos anexos, deberan incorporar: @&$ill 16 del formulario)

17.Comprobante original del pago de tasa (USD$54,80)comprobante debera
constar a nombre del solicitante o el Abogado eataolor.

18.Para el caso de marcas figurativas o mixtas, et en papel adhesivo de 5X5
cm.

19.Copia de la cédula de ciudadania, para el casocudeeljsolicitante sea persona
natural.

20.Copia de la primera solicitud, en caso de reiviadprioridad.

21.Poder, en caso de no firmar directamente el satitdto su Representante Legal

22.Nombramiento del Representante Legal

23.Firma del Solicitante (casilla No. 17 del formugri

24.Firma del Abogado Patrocinador, numero de matrid@asilla No. 18 del

formulario).Ver Anexo 6.




4.1.3.9. CERTIFICADO AMBIENTAL
El certificado ambiental tiene validez por dos afios
REQUISITOS:

1. Solicitud dirigida al Administrador (Arg. GustaveeFo0), solicitando el registro
firmada por el Representante Legal del estableaimie

2. Registro (el formulario es gratuito y lo entregam la administracion zonal
correspondiente) y se entrega en la misma coralms dgolicitados.

3. Posteriormente se emite el Certificado Ambienta tiegne un costo de $32, esto

se realiza si el informe de la inspeccion es favera
4.1.3.10. ROTULOS Y PUBLICIDAD EXTERIOR

Sirve para colocar mensajes publicitarios (rétuleseros, etc.) en espacios publicos o

inmuebles de propiedad privada.

El permiso por la instalacion de rétulos o cualguiedio de publicidad se paga en el
Municipio correspondiente, es una autorizacion pastalar medios de publicidad

exterior en espacios privados, publicos y de sewigenerales.
* La publicidad exterior puede realizarse a tradesos siguientes medios:

PUBLICIDAD EXTERIOR FIJA: La que se realiza mediante carteles o pancartas,
letreros electronicos, lonas, murales, paletastaflas, rotulos, traslicidos, tétems,
vallas y en general todo tipo de anuncios publicosaque se implanten de manera

temporal o permanente en espacios privados, pghdicke servicio general.

PUBLICIDAD EXTERIOR MOVIL: La que se realiza mediante elementos
publicitarios instalados en medios de transpotés teomo vehiculos terrestres, aviones,
globos aerostaticos o similares, y otros medios rmomimiento por accidbn mecanica,

eléctrica o de otra fuente. En los medios de tramsperrestre pueden realizarse a través

de pintura, paneles y materiales o elementos attigea la carroceria.




Competencia para emitir la licencia de publicidakeor

- La licencia para la instalacion de publicidad eexir fija sera emitida por la

Administracion Zonal de la respectiva jurisdiccion.

- La licencia para publicidad exterior movil seraitda por la EMSAT.

REQUISITOS PARA LA AUTORIZACION DE LA PUBLICIDAD EXERIOR:

1. Para la instalacion de senalizacion informativdstica, informacion ciudadana en

general y mobiliario urbano, el interesado preséanta

a.
b.

Solicitud dirigida al Alcalde Metropolitano de Quait

Croquis del lugar en el que se instalara y fotagrattual del lugar;

Informe técnico favorable emitido por la EMSAT, dee el disefio del elemento
cumple con la normativa;

Informe técnico favorable de la Empresa Metropoditade Desarrollo Urbano
respecto de que la publicidad a ser instaladaewaproyecto municipal alguno;
Informe técnico favorable de la Administracidbn Zbmaspectiva de que la
publicidad a instalarse se ajusta al maximo de w&iwees permitidas por la
ordenanza y cumple con la distancia minima enthassaentre carteleras o entre
vallas y carteleras publicitarias.

Informe de la Administracion Zonal, de las garantique debe rendir el
administrado por el cumplimiento de la obligaciée desmontar la publicidad,
fenecido el término de la licencia o por haberspuksto su revocatoria,

Forma de pago o compensacion de la regalia paoadiel espacio publico, garantia
por cumplimiento de las obligaciones adquiridasguso por dafios a terceros;

El compromiso de mantenimiento del area de imptadiiay el area circundante en
el radio de seis metros y el desmontaje de la @dbll y la totalidad de los
elementos constitutivos del medio publicitario ah@imiento del plazo del permiso
0 de su revocatoria; e,

La certificacion conferida por la Tesoreria Mun#dipde que el interesado no

adeuda valores en concepto de multas, garantiagabas de publicidad.




2. Requisitos para autorizaciones concedidas pdkdagsinistraciones Zonales:

Para obtener la autorizacion para la publicidaéret fija en espacios privados y/o de

servicio general se requerira:

a.

Solicitud dirigida al Administrador Zonal respedjvsefalando que la publicidad
cumple con la normativa;

Croquis del predio en el que se instalara el mpdigicitario y fotografia actual del
lugar;

Autorizacion escrita del propietario del inmuebten reconocimiento de firmas
efectuado por autoridad competente en el que s& aagalizar la instalacion; en
caso de propiedad horizontal, la autorizacion iedarde todos los copropietarios
del inmueble (100% de las alicuotas);

Copia de la carta de pago del impuesto prediahidielcorrespondiente a la solicitud
del inmueble en el cual se va a instalar el medigitario;

Patente actualizada del solicitante;

En el caso de vallas, o totems con altura igualpesor a 6 m., informe técnico
suscrito por un ingeniero que garantice la estddli de la estructura de
sustentacion;

Pago de la regalia por instalacion de la publicidaterior fija, compromiso y
garantia por cumplimiento de la obligacion de desarola publicidad, una vez
fenecido el término de la licencia o en caso destsgbdispuesto la revocatoria de la
misma, asi como el seguro por dafios a terceros; vy,

El compromiso de desmontar la publicidad y la idéaml de los elementos
constitutivos del medio publicitario, al vencimiendel plazo de la licencia o en
caso de haberse dispuesto la revocatoria de laanjdmrestitucion completa de la
acera o parterre, respectivo. No podra dejarseegitrde naturaleza alguna sobre

el piso en el que estuvo instalado el medio.

Para la autorizacién de publicidad exterior fijandines de dotacion de mobiliario

urbano, a instalarse en el espacio publico defiid¥letropolitano, se requerira:

a.

Solicitud dirigida al Alcalde Metropolitano de Quit




b. Resumen ejecutivo, texto y grafico que expliquenebiliario urbano y los medios
de publicidad exterior propuestos, la ubicacidrcexde su instalacion, el disefio de
la estructura, materiales y especificaciones tésnipara su construccion,
dimensiones, numero, formas de pago o compensdeidas regalias por el uso del
espacio publico, plazos y direccidon para notifioaes al interesado; v,

c. El Municipio del Distrito Metropolitano de Quito seserva el derecho, por los
mecanismos que estime pertinente, de obtener aifagas tendientes al
mejoramiento de las condiciones propuestas porimlep interesado, en un plazo
maximo de sesenta dias calendario. Luego determimhdplazo indicado, el
Municipio notificara al interesado su aceptaciamo

Vigencia de la licencia de instalacion de publicidh

Toda licencia de instalacion de publicidad fijacaiza la implantacion de la misma y

tiene vigencia de hasta un afio contado a parsudmncesion.

* El titular de la licencia de instalacion haré stamr en la parte inferior izquierda del

medio publicitario, el nUmero del permiso y su fede vencimiento.
4.1.4. CONTRATO DE TRABAJO

En Ecuador el contrato de trabajo puede ser exprdsoito. Se dice expreso cuando
hay un acuerdo escrito o de palabra. En cambidiceeque un contrato es tacito cuando
no existe algun acuerdo que lo sustente. El canttattrabajo se lleva a cabo cuando
existe un acuerdo entre trabajador y empresari@lpgque se presten unos servicios bajo
la direccion y organizacién de éste a cambio deremiucion econémic®

4.1.4.1. Tipos de Contratos de Trabajo

Con el Mandato 8, vigente desde marzo de 2008, lisginé y se prohibié la
tercerizacion e intermediacion laboral. Por lo daerelacion laboral sera directa y
bilateral entre trabajador y empleador. Bajo estva marco laboral, se podran celebrar

contratos con personas naturales o juridicas aattas como prestadores de actividades

%8 http://www.camaraindustriasguay.com/archivos/doquios tipos_de_contratos.pdf




complementarias por el Ministerio de Trabajo y Esoplcuyo objeto exclusivo sea la
realizacion de actividades complementarias de:larigia, seguridad, alimentacion,
mensajeria y limpieza, ajenas a las labores praptssbituales del proceso productivo

de la usuariy

Los contratos de trabajo permitidos en Ecuador son:

El contrato de Tiempo Fijo

El contrato por Tiempo Indefinido
El contrato Eventual

El contrato Ocasional

El contrato de Jornada Parcial

El Periodo de Prueba

Para la empresa de prestacion de servicios dedmapuna vez analizados los tipos de
contratos establecidos en el pais; se llega arlelesion de que el contrato que mas se
apaga a los reglamentos de ley, es el contratdigrapo indefinido que se ajusta a lo
requerido por la ley vigente en el pais. Dicho ot no tienen duraciéon
predeterminada por las partes o por la naturalezgud se trata. La duracién minima de
estos contratos es un afo, este contrato podréaesgocuantas veces sea necesygo.

anexo 7.

4.2. FACTIBILIDAD TECNICA

La factibilidad técnica indica si la empresa a gealispone: de los conocimientos y
habilidades en el manejo de métodos, procedimiepthsciones requeridas para el
desarrollo e implantacién del proyecto; y delosigog y herramientas para llevarlo a
cabo, de no ser asi, si existe la posibilidad dpiisdos en el tiempo requerido por el

proyecto®®

®7 http://www.camaraindustriasguay.com/archivos/doauos tipos_de_contratos.pdf
® http://es.Factibilidad - Wikipedia, la enciclopadibre.mht




En la factibilidad técnica se detallara toda laoinfacion referente a los equipos,
muebles, insumos y materiales que la empresa Eleare S.C.C. necesita para poder
realizar las actividades por la cual se piensarcRa otra parte en essebcapitulo se
establecera las actividades que se deben realizanda proceso, esto se establecera

mediante la elaboracién de manuales de proceso.
4.2.1. EQUIPOS

Para la creacion de la empresa Clean Home S.C.Qe&ssario que se adquieran
insumos, materiales, equipos, muebles tanto paoadicionar las instalaciones donde
se recibird a los clientes; como para brindar lissindos servicios que ofrecera esta

empresa.
4.2.1.1. EQUIPOS, MUEBLES Y MATERIALES PARA LA OFIC INA

A continuacion se detallaran los equipos, mueldare otros que la empresa requiere

para adecuar el establecimiento donde funcionara.

# EQUIPO DE COMPUTACION

CANTIDAD DETALLE

3 Computadores

% EQUIPO DE OFICINA

CANTIDAD DETALLE
1 Fax
1 Fotocopiadora digital Multifunciones
impresora
3 Teléfonos fijo:




4 MUEBLES Y ENSERES

Archivador vertical de tres cajones metalic
Escritorio de trabajo

Sillas ejecutivas giratorias

Sillén sala de espera 3 puestos

Mesa de vidrio pequefia

sillas de visita

O IRPWWN

# MATERIALES DE OFICINA

CANTIDAD DETALLE
9 Resmas de Papel Bond
2 Cajas de lapices mongol
4 Memory flash
4 Grapadora
40 Folders
5 Cinta adhesiva
4 Saca grapas
3 Resmas de Papel fax
4 Perforadora
2 Cajas de Boligrafos Bic
10 Cajas Clips
4 Toners para copiadora
6 Resaltadores
1 Dispensaros cinta adhesiva
10 Cajas grapas
1 Cajas de Liquid paper
1 Cd en blanco
4 VEHICULO
CANTIDAD DETALLE
1 Furgoneta




4.2.1.2. EQUIPOS, INSUMOS Y MATERIALES PARA EL SERVICIO

Por otra parte la empresa debera proveerse deidagerges equipos, insumos y
materiales para poder efectuar el servicio de Bagi a continuacion se detallan los

siguientes:

# EQUIPOS DE LIMPIEZA

CANTIDAD EQUIPOS DE LIMPIEZA
3 Aspiradora seco/hiimedo con accesorios
2 Enceradora/abrillantadora
2 Lavadora de alfombras con accesorios
1 Hidrolavadora

4 EQUIPO DE JARDINERIA Y DE ELIMINACION DE PLAGAS

CANTIDAD EQUIPOS DE LIMPIEZA
1 Motopodadora
1 Maquina para fumigar

# INSUMOS PARA LOS SERVICIOS

Insumos para servicios de limpieza

GALON / CANTIDAD
LISTA DE INSUMOS UNIDAD /KL~ MENSUAL
Abrillantador de madera Galén 4
Ambiental Galon 4
Removedor de cera Galdn 4
Cera para pisos Galon 4
Cloro liquido Galén 4
Desinfectante de bafio y pisos Galdon 4
Shampoo de alta espuma Galdn 4
Jabones liquidos Galon 4
Liquido para limpiar vidrios y espejos Galdn 4
Liquido limpiador de muebles Galon 4
Liquido quita grasas Galén 4
Liquido suavizante Galén 4
Shampoo para alfombras Galon 4




Insumos para servicios adicionales

GALON / CANTIDAD
CUSTPANR SN0 UNIDAD /KL MENSUAL
Polvo mata cucarachas Galdn 1
Compuesto de extraccién Galon 1
Taipe Unidad 1
Teflon Unidad 1
Abono de jardin Kilo 1
Abono de flores Kilo 1
4 MATERIALES PARA LOS SERVICIOS
UNIDAD / | CANTIDAD
DIEUAEHS PAQUETE = ANUAL
MATERIALES PARA SEVICIOS PRINCIPALES
Esponja de bafio Unidad 20
Esponja de cocina Unidad 20
Franela Paquete x 6 20
Funda de basura Paquete x 10 200
Funda de Basura de bafio Paquete x 10 200
Guantes Unidad 36
Mascarilla Unidad 36
Balde Unidad 7
Cepillos Unidad 8
Envase atomizador Unidad 4
Escalera de 3 metros Unidad 1
Escobas Unidad 8
Escobas suaves Unidad 4
Limpia vidrios Unidad 2
Medidor de liquidos Unidad 2
Pala pequefa Unidad 8
Palas de basura Unidad 1
Botellas de 125 ml. Unidad 15
Botellas de 250 ml. Unidad 15
Botellas de 500 ml. Unidad 15
Botellas de 750 ml Unidad 15
Botellas de 1000 ml. Unidad 15
Trapeador Unidad 4
MATERIALES PARA SEVICIOS ADICIONALES
Gafas protectoras Unidad 1
Guantes para jardineria Unidad 2
Hilo nylon Paquete x 30 1
Juego de jardineria Unidad 1
Manguera Unidad 1
Rastrillo Unidad 1
Tijera de mano para podar Unidad 1




4.2.2. INFRAESTRUCTURA

La infraestructura es el conjunto de elementosagti@&n considerados como necesarios
para que una organizacioén pueda funcionar o bies gpae una actividad se desarrolle

efectivamente.
4.2.2.1. Espacio

El local donde funcionara la empresa Clean HomeCS .@be contar con una superficie
minima de 551 para de esta manera lograr que tanto el persona los clientes se
encuentren a gusto con las comodidades y el buebieate que reflejara el

establecimiento.
4.2.2.2. Distribucion

Clean Home S.C.C. por ser una empresa que prestxice de limpieza a los

domicilios, cuenta con un trato mas directo comliginte; por esta razén la empresa
debe realizar una adecuada distribucion de suestinactura, para que esta brinde
satisfaccion y comodidad al cliente cada vez q#tevia empresa para contratar el

servicio de limpieza. La manera en como se distalda infraestructura es la siguiente:

1. Recepcidn: Espacio establecido para recibir al cliente
2. Sala de espera: Espacio establecido para la espera de los clientes hasta ser atendidos en recepcidn.
4. Cuarto de Bodega: Espacio establecido para el almacenamiento de los materiales, insumos y equipos de limpieza. >
/

5. Cuarto de bafio: Espacio destinado para uso del personal y del cliente que lo requiera.

6. Cuarto de archivos: Espacio establecido para arch_lvar _toz_ios los registros de la empresa, fotocopiar e

imprimir documentos.
Z- Departamentc! felGetencia Espacio establecido para el control, distribucién del personal.
Operativa: p

8. Departamento de Gerencia

Espacio determinado para llevar el control de la empresa.
General:




4.2.2.2.1. Descripcion de la distribucion

Cada uno de los muebles, materiales y equipos @elestar colocados en forma tal que
garanticen las mejores condiciones de trabajo,decwada utilizacion del espacio

disponible y la mejor movilizacién de insumos.

CUADRO N° 71
DESCRIPCION DE LA DISTRIBUCION

ESPACIO DESCRIPCION
Un escritorio de traba
Una silla ejecutiva girator
Dos sillas fijas de visi

1. RECEPCION
Una computadol
Un teléfonc
Un Fa
Materiales de oficir
2. SALA DE ESPERA Una silla sala de espera 3 pue

Una mesa de vidripequen
Un escritorio de traba
3.DEPARTAMENTO DE GERENCIA | Unasilla ejecutiva girator
GENERAL Dos S|I’Ias de visit

Un teléfonc

Materiales de oficir

Un escritorio de traba

4.DEPARTAMENTO DE GERENCIA | Unasilla ejecutivigiratorie

OPERATIVA Dos S|I’Ias de visil
Un teléfonc

Materiales de oficir
Una Estanter

5. CUARTO DE BODEGA Materiales, insumc
Equipo:

Un inodorc¢

Un lavamanc

Un espeji

Un dispensador de jab
Una papelel

Un tacho debasur:

6. CUARTO DE BANO




Dos archivadores verticales de t
cajones metdlicos

Una fotocopiador

Materiales de oficir

7.CUARTO DE ARCHIVOS

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

4.2.2.2.2. Distribucion en plano
A continuacion se detallara el plano de como isiridbuido los equipos y muebles en
cada espacio existente de la empresa Clean Homg.S.C

GRAFICO N° 2
PLANO DE LA OFICINA
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FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis




4.2.2.2.3. Medidas del establecimiento

Las medidas de la infraestructura del establecitmida Clean Home son las siguientes:

AREA MEDIDAS
Recepcion 6 M
Sala de espera 6°’m
Bodega 17.5 fm
Bafio 3M
Archivo 4 nf
Gerencia Operativa 5m
Gerencia General 5m

€ Capacidad de personas por area

El nimero de personas adecuadas para ocupar alguaa areas de la empresa son las

siguientes:
AREA NUMERO DE PERSONAS
Recepcion Tres personas
Sala de espera Tres personas
Bodega Cuatro personas
Bafio Una persona
Archivo Una persona
Gerencia Operativa Tres personas
Gerencia General Tres personas

4.2.2.4. Instalaciones de servicios

El personal de la empresa Clean Home S.C.C. nacgsé el establecimiento cuente
con instalaciones adecuadas para un mejor desempafiesta razon es necesario que

la empresa cuente con los siguientes servicios:

o Energia eléctrica
0 Internet




o Linea telefénica

o Instalacion de agua

4.2.3. MANUAL DE PROCESQOS

La empresa Clean Home S.C.C. realizara un manugkatesos con la finalidad de
obtener una descripcion de todas las actividadessgurealizan en cada proceso. El

manual de procesos esta compuesto:

Un proceso es un conjur
de actividades o eventc

(coordinados u organizac) . —
que se realizan o suced | Son partes bien definidas

(alternativa o un proceso. Su jdentifica(_:i
simultaneamente) bajo | Puede resultar Gtil para air Es la suma de tareas,
ciertas circunstancias con | l0s problemas que pued | normalmente se agrupan en
fin determinado. presentarse y posibilital | un procedimiento para
diferentes tratamientos facilitar su gestion. La
dentro de un mismo proce secuencia ordenada de
actividades da como
resultado un subproceso o un
proceso. Normalmente se
desarrolla en un
departamento o funcion.

Con la identificacion de los procesos, subprocgsactividades, es importante elaborar
los diagramas de flujo o flujogramas; ya que estwsparte importante de desarrollos de
procedimientos, debido a que por su sencillez resmipe graficar y ahorrar muchas

explicaciones.

Los diagramas de flujo sirven principalmente paescribir las etapas de un proceso y

entender como funciona,; facilitar el entrenamietgéauevos empleados, entre otros.

Simbolos basicos para elaborar un diagrama de flujo




CUADRO N° 72

SIMBOLOGIA DE LOS DIAGRAMAS DE FLUJO

SIMBOLO

NOMBRE
DEL
SIMBOLO

DEFINICION

Actividad

Es un rectangulo que designa una actividad denjro

de cada rectangulo, se incluye una descripcion
cada actividad.

e

Decision

Es un rombo sefiala un punto en el proceso en
hay que tomar una decision a partir de €l se r

que
fi

en dos 0 mas vias el camino que se puede segur. La
via tomada depende de la respuesta a la pregurita

(decision) que aparece dentro del rombo. Cada
se identifica segun la respuesta a la pregunta (si
no; cierto — falso; etc.)

ia

v
—

Terminal

Es un o6valo que identifica sin ninguna ambigtiedad,

el principio y el final de un proceso, segun la

palabra dentro del simbolo terminal, comienzo,
inicio o principio son palabras que se utilizanapai
designar el punto de partida del flujo de un proge
fin o final son palabras que se utilizan para desig
el final del flujo del proceso.

S

Linea de
Flujo

Representa una via del proceso que conecta
elementos del proceso: actividades, decisiones,

documentos, etc. La punta de la flecha sobreda|in

del flujo indica la direccion del flujo del procesge
permite usar Unicamente flechas horizontales y
verticales no inclinadas.

Conector

Es un circulo que se utiliza para indicar contiadic
del diagrama del flujo. Se utiliza cuando el
diagrama de flujo abarca 2 o mas hojas y se des
hacer referencia a alguna actividad anterior o

posterior a la que se esta describiendo o cuandd
fisicamente una actividad esta relativamente @de

ea

|l

y no se desea utilizar una flecha generalmente se




usan letras mayusculas o minusculas del alfabe
griego dentro del circulo conector. Por cada carcul
conector que sale de alguna actividad debera v
cuando menos otro circulo conector que entre
(llegue) a alguna otra actividad (los 2 o mas
conectores relacionados tendran las mismas letrias
de referencia).

Representa un documento generado por el procgso,
Documento . - . .
y es donde se almacena informacion relativa a €|.

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis
PROCESO: CONTRATACION DEL SERVICIO
SUBPROCESO 1:Contrataciéon del servicio en la oficina
ACTIVIDADES:

Ingreso del cliente
Bienvenida por parte de la recepcionista
Escuchar requerimientos del cliente

Preguntar si ha contratado anteriormente el servici

ok~ w0 bnp P

Si ha contratado anteriormente el servicio realiza entrevista para determinar el
servicio que necesita el cliente

Llenar hoja de Gerente Operativo de domicilio

Indicar el precio del servicio

Aceptacion del servicio por parte del cliente

© ©® N o

Coordinacion del dia y hora para brindar el seovici

10. Verificar en el sistema el dia y hora

11.Preguntar la forma de pago

12.Si es al contado cancelara cuando haya recibigereicio
13.Si no paga al contado debe cancelar el servicre@pcion

14.Despedida del cliente




15. Si contrata por primera el servicio llenar hojasdgcitud del servicio
16. Coordinar cita de Gerente Operativo de domicilio

17. Notificar horario al Gerente Operativo

18. Evaluacién del domicilio por parte del Gerente @fieo
19.Inspeccioén del domicilio

20. Cotizacion del servicio

21. Aceptacion del servicio por parte del cliente
22.Coordinacion del dia y hora para brindar el seovici
23.Verificar en el sistema el dia y hora

24.Preguntar la forma de pago

25.Si es al contado cancelara cuando haya recibiglereicio
26.Si no paga al contado debe cancelar el servicre@pcion
27.Cancelar el servicio

28.Despedida del cliente




GRAFICO N° 45
SUBPROCESO DE CONTRATACION DEL SERVICIO EN LA OFICI NA
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¢Acepta
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Coordinar cita
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¢ Horario
disponible’

Negociar horario
disponible

Notificar horario
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v
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Sl

l

Cobrar después
de dar el servicio

¢Pago al
contado

NO

Cobrar el servicio

¢Horario
disponible’

Sl

Negociar horario
disponible

Notificar horario
definitivo

Cobrar después
de dar el servicio

¢Pago al
contado

NO

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis




SUBPROCESO 2:Contratacion del servicio en el domicilio
ACTIVIDAD:

Receptar la llamada del cliente
Escuchar el requerimiento del cliente

Preguntar si ha contratado anteriormente el servici

w0 DN PE

Si ha contratado anteriormente el servicio realiza entrevista para determinar el
servicio que necesita el cliente

Llenar hoja de Gerente Operativo de domicilio

Indicar el precio del servicio

Aceptacion del servicio por parte del cliente

Coordinacion del dia y hora para brindar el seovici

© 0o N o 0

Verificar en el sistema el dia y hora

10.Preguntar la forma de pago

11.Si es al contado cancelara cuando haya recibigereicio
12.Si no paga al contado debe cancelar el servicre@pcion
13.Si contrata por primera vez el servicio

14.Llenar hoja de cita

15. Coordinar cita de visita al domicilio

16. Verificar cita

17.Notificar el horario al Gerente Operativo

18.Envio del Gerente Operativo al domicilio

19. Traslado del Gerente Operativo al domicilio
20.Inspeccion del domicilio

21.Cotizacion del servicio

22.Aceptacion del servicio por parte del cliente
23.Preguntar la forma de pago

24.Si es al contado cancelara cuando haya recibiglereicio
25.Si no paga al contado debe cancelar el servicre@pcion
26.Despedida




GRAFICO N° 46
SUBPROCESO DE CONTRATACION DEL SERVICIO EN EL DOMI CILIO

RECEPCIONISTA GERENTE OPERATIVO
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¢ Horario
disnonible’

L

SI ¢Pago al
contado
Negociar horario
Sl disponible
Notificar horario
Cobrar después definitivo
de dar el servicio NO
Cobrar el servicio < \l/

¢Pago al
contado

i Sl
Cobrar después
de dar el servicio NO

ELABORACION: Autores de Tesis

PROCESO: ADQUISICION DE INSUMOS Y MATERIALES A LA B ODEGA

ACTIVIDADES:

N o o bk~ w0 DbdRE

Revision de la bodega

Control de inventario

Verificar la existencia suficiente de insumos y enales

Si no hay suficientes insumos y materiales se ammiéesolicitud a proveedores
De acuerdo a la respuesta del proveedor se acegtéaaotizacion

Si no se acepta la cotizacion se busca otros pdovee

Si se acepta la cotizacion se compran los insurmoatgriales




GRAFICO N° 47
PROCESO DE ADQUISICION DE INSUMOS Y MATERIALES AL A BODEGA
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FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis




PROCESO: EJECUCION DEL SERVICIO DE LIMPIEZA PRINCIP AL

SUBPROCESO: Limpieza de dormitorios
ACTIVIDADES:
Recepcionista:

Entrega de hoja de supervision de domicilio

Entrega de insumos, materiales y equipos al pergenaabajo
Personal de limpieza:

Tomar los insumos, materiales y equipos

Traslado hacia el domicilio

Llegada al domicilio

Preparacion de los materiales e insumos necegmias! servicio

Cambiar sabana

© © N o gk~ w PR

Si decide cambiar sabanas buscar sdbanas limpias
10.Tender la cama

11.Limpiar las paredes (telarafas)

12. Eliminar los polvos de muebles de dormitorio
13.Barrer el piso

14.Ordenar accesorios del dormitorio
Gerente Operativa

15. Inspeccion del trabajo

16. Revision de insumos, materiales y equipos

17.Preguntar al cliente si desea llenar el cuestiorsbre evaluacion del servicio
18.Si desea llenar entrega del cuestionario

19. Entrega de factura

20.Recibir el pago

21.Coordinacién de nueva cita

22.Despedida del cliente




GRAFICO N°

48

SUBPROCESO DE LIMPIEZA DE DORMITORIOS
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FUENTE: Propia de los Autores de Tesis

ELABORACION: Autores de Tesis




SUBPROCESO: LAVADO DE ALFOMBRAS
ACTIVIDADES:
Recepcionista:

1. Entrega de hoja de supervision de domicilio

2. Entrega de insumos, materiales y equipos al persertsabajo
Personal de limpieza:

Tomar los insumos, materiales y equipos

Traslado hacia el domicilio

Llegada al domicilio

Saludo al cliente

Preparacion de los materiales e insumos necesmial
Preparacion de equipo de lavar alfombras

© 0o N o 00k~ w

Lavar alfombras

10. Eliminar manchas de alfombras

Gerente Operativd

11.Inspeccion del trabajo

12.Revision de insumos, materiales y equipos

13.Preguntar al cliente si desea llenar el cuestiorsabre evaluacion del servicio
14.Si desea llenar entrega del cuestionario

15. Despedida del cliente




GRAFICO N° 49

SUBPROCESO DE LAVADO Y ASPIRADO DE ALFOMBRAS

RECEPCIONISTA

PERSONAL DE LIMPIEZA

GERENTE OPERATIVO
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FUENTE: Propia de los Autores de Tesis

ELABORACION: Autores de Tesis



SUBPROCESO: LIMPIEZA TOTAL DE CUARTO DE COCINA
ACTIVIDADES:

Recepcionista:

1. Entrega de hoja de supervision de domicilio

2. Entrega de insumos, materiales y equipos al persertsabajo
Personal de limpieza:

Tomar los insumos, materiales y equipos

Traslado hacia el domicilio

Llegada al domicilio

Saludo al cliente

Preparacion de los materiales e insumos necegmia! servicio

Limpiar parte interior de cocina

© ©® N o g A~ w

Limpiar parte exterior de cocina
10.Limpiar mesén de cocina
11.Limpiar muebles de cocina
12.Limpiar lavamanos

13.Limpiar griferia

14. Limpiar pisos
Gerente Operativd

15. Inspeccion del trabajo

16. Revision de insumos, materiales y equipos

17.Preguntar al cliente si desea llenar el cuestiorsbre evaluacion del servicio
18. Si desea llenar entrega del cuestionario

19. Despedida del cliente
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SUBPROCESO DE LIMPIEZA DE CUARTO DE COCINA

RECEPCIONISTA

PERSONAL DE LIMPIEZA

GERENTE OPERATIVO
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FUENTE: Propia de los Autores de Tesis

ELABORACION: Autores de Tesis
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SUBPROCESO: ABRILLANTAMIENTO DE PISOS
ACTIVIDADES:
Recepcionista:

1. Entrega de hoja de supervision de domicilio

2. Entrega de insumos, materiales y equipos al persertsabajo
Personal de limpieza:

Tomar los insumos, materiales y equipos

Traslado hacia el domicilio

Llegada al domicilio

Saludo al cliente

Preparacion de los materiales, insumos y equipossaeios para el servicio

Colocar cera de brillo de pisos

© 0o N o 00k~ w

Pasar abrillantadora para brillo de pisos
Gerente Operativa

10.Inspeccion del trabajo

11.Revision de insumos, materiales y equipos

12.Preguntar al cliente si desea llenar el cuestiorsabre evaluacion del servicio
13.Si desea llenar entrega del cuestionario

14.Despedida del cliente
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SUBPROCESO DE ABRILLANTAMIENTO DE PISOS

RECEPCIONISTA

PERSONAL DE LIMPIEZA

GERENTE OPERATIVO
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FUENTE: Propia de los Autores de Tesis

ELABORACION:

Autores de Tesis



PROCESO: EJECUCION DE SERVICIOS ADICIONALES
SUBPROCESO: Limpieza y mantenimiento de muebles ynseres
ACTIVIDADES:

Recepcionista:

1. Entrega de hoja de supervision de domicilio

2. Entrega de insumos, materiales y equipos al persertsabajo

Personal de limpieza:

Tomar los insumos, materiales y equipos

Traslado hacia el domicilio

Llegada al domicilio

Preparacion de los materiales e insumos necegmia! servicio
Aspirar los muebles

Eliminar los polvos de muebles y enseres

© © N o 00 A~ W

Abrillantar los muebles y enceres
Gerente Operativa

10.Inspeccion del trabajo

11.Revision de insumos, materiales y equipos

12.Preguntar al cliente si desea llenar el cuestiorsabre evaluacion del servicio
13.Si desea llenar entrega del cuestionario

14.Entrega de factura

15.Recibir el pago

16. Coordinacion de nueva cita

17.Despedida del cliente
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SUBPROCESO DE LIMPIEZA'Y MANTENIMIENTO DE MUEBLES Y ENSERES
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FUENTE: Propia de los Autores de Tesis

ELABORACION: Autores de Tesis




4.3. MANEJO DE DESECHOS

El tema de desechos de basura tanto en nuestregraésen la ciudad de Quito tiene
poco impacto al momento de reciclar, debido alta f#e conocimiento y cultura acerca
del reciclaje.

La ciudad de Quito ocupa el segundo lugar en & gaé produce mayor cantidad de
desechos y pocas son las personas que hacen ai@@ekreciclar la basura, es por eso
que la empresa Clean Home S.C.C. aparte de breidsarvicio de limpieza pretende
incentivar a la poblacion a que realice el recictigsde sus hogares, permitiendo asi que

la personas poco a poco vayan involucrandose arcektira de ayuda al planeta.

En Quito existen pocos botaderos de basura y traméonde desechos, es por ello que al
momento de mezclar los desechos dificulta la tdeegu tratamiento y por ende tiene
como consecuencia el colapso de los botaderos;eptr motivo las autoridades

encargadas fomentan una nueva forma de tratamienttesechos, el cual consiste en
separarlos por categoria facilitando asi el reectaediante el programa “Reduce,

Recicla, Relsa”.

La empresa Clean Home S.C.C. pretende aportarstameeva forma de tratamiento de
desechos, por esta razon facilitara sticker a kestes los cuales se podran adherir en
los tachos de basura para de esta manera se raabceorrecta identificacion vy
colocacion de cada tipo de desecho (desechos oogany material reciclable (papel,
plasticos, vidrios).

Con esta idea se pretende concientizar a las @st@#t manejo adecuado que se tiene
que dar a la basura sobre todo a los materialedaigles, ya que los materiales que se

pueden recuperar tienen mercado para ser transfos@a nuevos productos.

La estrategia que tendra la empresa en cuantorsjmadecuado de los desechos es la

siguiente:

b La basura que se recoja durante el proceso deelmaera enviada al botadero de
Zambiza.




b Los materiales reciclables que se recojan de losiailms seran entregados a las
diferentesintermediarias que estan distribuidas para cadadedas empresas

recicladoras; asi tenemos:

Las principales intermediarias de la comercial@adaiel papel y carton en el Distrito

Metropolitano son: Recipel, Recopal, Recesa, RatiMaprina, Sr. Arellano.

Los intermediarios de comercializacion de plastigog seran beneficiados con los
materiales que la empresa entregue son: la Coo@efétueva Vida” y la Fundacion
Hermano Miguel. Con esta fundacion se estableqaméalianza estratégica en cuanto a
la entrega de los plasticos que se recolectensdédmicilios, de esta manera se ayudara
a personas discapacitadas que se dedican a laegeidnl de estos materiales;

permitiendo asi a la empresa CLEAN HOME tener wrtapsocial.

La comercializacion de los materiales de vidrioesdizara a los recuperadores iniciales
que suelen comprar puerta a puerta en los hoga®sninadores de Zambiza, los
trabajadores de Emaseo, y particulares. Estos eemtigres venden a los intermediarios

de botellas o vidrio, y estos a las fabricas radictas.

La empresa de limpieza trabajara con intermediap@spueden ser empresas lucrativas
o de beneficencia. Seria factible buscar intermediaue entreguen dinero a cambio de
los materiales que recicla la empresa y de est@mabtener un porcentaje adicional
de ganancias; pero la idea de Clean Home es sstoe/éstos materiales que reciclara
ayudar a personas que necesitan y que a travésedelaje obtienen sus ingresos
diarios, por esta razdn se pondra mayor interésadajar con fundaciones y empresas

qgue beneficien a este tipo de personas.

Pero para llevar a cabo esta propuesta la empteaa Bome acordara con los clientes

el destino que desean dar a los materiales queepuediclarse es decir:

¥ Informar a los clientes que a mas de brindar log@es de limpieza, el personal de
la empresa con autorizacion previa del cliente @sdcar los materiales reciclables
de los domicilios y se les explicara cual seraigat a donde seran llevados y cudl

es el propésito de realizar esta actividad.




b Se les comunicard a los clientes que si aceptéimareasa labor se le gratificara con
la recolecciéon de los desechos organicos y posteente seran ubicados en un
lugar adecuado dentro del hogar, logrando asi qgseclientes se preocupen
Unicamente de sacar la basura a la hora en que jpgsecolectores.

4.3.5. PREPARACION DE INSUMOS
4.3.5.1. Reparticion de insumos de limpieza

Como anteriormente se menciond la mayoria de msmos (liquidos) que la empresa
Clean Home S.C.C. adquirird para poder prestarssmgicios seran en cantidades
grandes, es por ello que se debe implementar featardistribucion del insumo para
evitar el desperdicio o falta del mismo.

Por esta razon la empresa repartira los liqguidogdaca la cantidad que se requiera para
realizar los servicios de limpieza. La reparticida estos insumos consiste en lo
siguiente:

* La empresa adquirird frascos de distintos tamafiodos cuales abarquen
cantidades de 125 ml, 250 ml, 500 ml, 750 ml, yoLGD.
* Los frascos segun su tamafio seran llenados codidtatos liquidos que la
empresa disponga en bodega.
»* Se colocara un distintivo en los frascos, en €l seigefale el nombre del liquido
y la cantidad que posee el mismo.
»* El personal de limpieza es el encargado de readtar reparticion cada vez que
se ingrese insumos a bodega.
Esta reparticion de insumos se realizara con efidique el personal ahorre tiempo al
momento de coger los insumos que necesita parar podstar el servicio; de esta
manera sera mas facil y comodo para el emplead@ndoe que el mismo realice la
reparticion de los liquidos el momento en que skelgne ir a prestar los servicios; con

esta reparticion previa de liquidos para la limpise prevendra la perdida tiempo.




4.3.6. COLOCACION DE INSUMOS, MATERIALES, HERRAMIEN TAS
DE LIMPIEZA EN BODEGA

La bodega contar4 con dos estanterias la mismaseudistribuird de la siguiente

manera:

Para los insumos

Los insumos se colocaran en la estanteria numero 1.
Se colocaré el nombre de los liquidos en la paftgior de cada reparticion de
la estanteria.

Los frascos se colocaran de acuerdo al tamafidamaligar su adquisicion.

Para los materiales

Los materiales se colocaran en la estanteria nufero

Los materiales y herramientas para la plomeriargirjaria se ubicaran en la

primera bandeja de la estanteria (de abajo hadeapar

En las bandejas restantes se distribuiran los ra®ly herramientas de acuerdo
al tamafio de cada uno de ellos.

Se colocara un distintivo recalcando el servici@ap cual se utilizara.

Las herramientas que por su tamafio no sean cobcauda estanteria, se
ubicaran en el piso pero con un distintivo paraakefia que herramienta

pertenece ese espacio.

4.3.6. COMPOSICION DE INSUMOS PARA UTILIZAR EN EL
SERVICIO

Los insumos en su mayoria deberan mezclarse y@saatro insumo o agua es por ello

que se establecera el contenido de la siguientenaan

Es necesario recalcar que la cantidad de insumessqurequiere para realizar los

servicios de limpieza se colocardn de acuerdocanéidad que necesita cada domicilio

(es decir de acuerdo al tamafio de infraestructura).




CUADRO N° 73
COMPOSICION DE INSUMOS

SERVICIO COMPOSICION DE INSUMOS

Colocar la cantidad requerida de:
Limpieza de = Desinfectante de bafio y pisos, se afiade un litegda.
dormitorios ® Liquido limpia vidrios y espejos

Este liquido no se mezcla con agua u otro insumo

Colocar la cantidad requerida de:

Lavado de

= Shampoo para alfombras y completar con agua reasté |
alfombras _ o

medida de la maquina de lavar alfombras.
Colocar la cantidad requerida de:
® Cloro y la misma cantidad se colocara de agua,sesto
o utilizara para lavamanos, sanitarios, mueblesfergai.

Limpieza y

_ . = Desinfectante de bafio y pisos, se afiade un litegda.
desinfeccion de _ ) )
Colocar en envase atomizador cantidad requerida con

baﬁos Ve - - . - - -
= Liquido limpia vidrios y espejos
= Liguido ambiental
Estos liquidos no requieren de otro insumo o agi@amal.
Colocar en envase atomizador cantidad requerida con
Lavado de L )
® Liquido limpia vidrios y espejos
ventanas . -
No se debe colocar otro insumo o agua adicional.
Colocar la cantidad requerida de:
= Liguido quita grasa
Limpieza de = Desinfectante de bafio y pisos, se afiade un litegda.
cocinas Colocar en envase atomizador cantidad requerida con

® Liquido ambiental
Estos liquidos no requieren de otro insumo o agi@amal.

Colocar la cantidad requerida de:
Lavado de cortinas' = Jabones liquidos y se complementa la misma coa agu
B Liquido suavizante y afadir 250 ml de agua




Abrillantamiento

de pisos

Eliminacién de

plagas

Lavado de autos

Mantenimiento de

jardines

Limpieza de

muebles

Colocar la cantidad requerida de:
= Cera blanca para pisos
® Removedor de cera.

Estos insumos no requieren de agua.

Son dispositivos para cucarachas y se colocar&nisiios
de mayor afluencia de plagas, para los polvos lseagpla
cantidad requerida del mismo es sitios fuera defacio con
la persona.

Colocar la cantidad requerida de:

® Shampoo de alta espuma, complementar con medio litr
de agua.

Colocar en envase atomizador cantidad requerida con
® Liquido ambiental

Estos liquidos no requieren de otro insumo o adi@ceal.
Los abonos se colocaran una funda de 30gr porroadeta,
los fungicidas y anti hongos de flores se mezaara30m|
de insumo y 870ml de agua.

Colocar la cantidad requerida de:

® Liquido limpiador de muebles

= Compuesto de extraccion

= Abrillantador de madera

Estos liquidos no deben ser mezclados con agua.

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis

ELABORACION: Autores de Tesis







FACTIBILIDAD DE GESTION

La factibilidad de gestion determina si existe esttuctura funcional y/o divisional de
tipo formal o informal que apoyen y faciliten laslaciones entre personal, sean
empleados o gerentes, de tal manera que provoquemejor aprovechamiento de los
recursos especializados, una mayor eficiencia ydawacion entre los que disefian,

procesan, producen y comercializan los producteEracios.
En el presente capitulo se analizaran los sigsgniatos:

Determinar la base filoséfica de la empresa.
Establecer la estructura organica y funcional déacana de las areas que
conformard la empresa Clean Home.

& Elaborar el manual de funciones para cada cargo.

# Elaborar los esquemas de los documentos infornstine el personal de la

empresa manejara.

5.1. BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

5.1.1. MISION

La mision de una organizacion se define como urcgsm o finalidad de ofrecer
producto o servicio a la sociedad para satisfacer necesidad; en otras palabras la

mision es la razdn esencial de ser y existir daripresa y su papel en la sociedad.

La mision de la empresa de limpieza para hogares es

[ “Clean Home es una empresa que ofrece al cliente\
soluciones completas de limpieza para sus hogares,
mediante un servicio de calidad, garantizando la
satisfaccion de las necesidades de los consumidores
haciéndoles sentir seguros que nuestro servicimafiable
y cumple con las normas de higiene, salud y cajidad
concientizando a las personas sobre el uso correéetios

k desechc. /




5.1.2. VISION

Define y describe la situacion futura que deseartEnempresa, el propdsito de la vision
es guiar, controlar y alentar a la organizaciénserconjunto para alcanzar el estado

deseable de la organizacion.

La visibn de una empresa es la respuesta a la megyQué queremos que sea la

organizacion en los préximos afios?

La vision de la empresa es:

~

( “Ser la empresa lider en los servicios de
limpieza para hogares, preferida por los
clientes, adaptable a las exigencias del
mercado; que provea confianza, seguridad

y satisfaccion a través de calidad en el

\ servicio”. )

5.1.3. OBJETIVOS EMPRESARIALES

5.1.3.1. OBJETIVO GENERAL

/¥ Prestar servicios de limpieza a los hogares coralidad y profesionalismo que
caracteriza a la empresa Clean Home bajo las mawtiamtes normas de higiene y
salud, brindando alternativas de servicio de lirmgia nuestros clientes los cuales

satisfagan sus necesidades y requerimientos.

5.1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

/¥ Alcanzar altos estandares de satisfaccion al elientnuestra empresa a través de la
prestacion de servicios con calidad.

/¥ Cambiar la percepcion que las personas tienen achicservicio de limpieza a
hogares.

¥ Disminuir el impacto ambiental y colaborar con lanservacion del planeta

mediante la clasificacion de desechos.

*http://www.webandmacros.com/Mision_Vision_ValoreMIttm




5.1.4. PRINCIPIOS Y VALORES

5.1.4.1. PRINCIPIOS

Salazar dice: “Los principios son elementos étay@gados que guian las decisiones de

la empresa y definen el liderazgo de la misMa”.
La empresa Clean Home aplicaré los siguientesiprasc

GRAFICO N° 53
PRINCIPIOS DE LA EMPRESA
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CALIDAD

ELABORACION: Autores de Tesis

Importancia Maxima al Cliente

Las actividades de la empresa se orientaran hadatisfaccion de las necesidades de

los consumidores ofreciéndoles servicios de alidazh
Respeto a la naturaleza

Para la prestacion del servicio de limpieza la esgr utilizard materiales

biodegradables.
Comunicacion

Es importante el empleado como persona a quieesg®eta su dignidad, estimula su
iniciativa, creatividad y se reconocen los mérit@portes.

La empresa poseera lineas de comunicacion pargdéferentes departamentos de la

organizacion colaboraren entre si.

" SALAZAR PICO, FrancisGestién Estratégica de Negoci@003, p. 45




Trabajo en Equipo

Todos quienes forman parte de la empresa Clean Heimen participar en la soluciéon
de problemas cooperando en el logro de la Optirestgeion de servicios de limpieza.

Calidad

Ofrecer servicios de alta calidad ser4d un paso @elananencia y el constante
crecimiento de la empresa, de esta manera se mdahteh liderazgo y exitosa
competitividad en el mercado de limpieza para hegar

5.1.4.2. VALORES

Salazar dice: “Los valores son descriptores morgles muestran la responsabilidad

ética y social en el desarrollo de las laboresidgbcio”’*

Los valores de la empresa Clean Home son:

GRAFICO N° 54
VALORES
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ELABORACION: Autores de Tesis

| . RESPETO AL |
| RESPETO | MEDIO
\ AMBIENTE

| INNOVACION |
Y CALIDAD

Respeto

Todas las personas merecen respeto; en la empeeatersdera con cortesia a las

necesidades y sugerencias de los clientes.
Respeto al medio ambiente

Actuar en armonia con el entorno ecoldgico, progmdd la conservacion de la

naturaleza.

"' Salazar Pico, Francis; Gestién Estratégica de dlegpAfio 2003




Innovacion y calidad

Se organizaran actividades que satisfagan las &tpes de los clientes a través de
ideas nuevas, innovadoras y diferenciadoras.

Disciplina
Los integrantes de la empresa deben respetargias restablecidas.
Honestidad

Cada una de las actividades diarias seran reatizada transparencia, honradez e
integridad en beneficio de los clientes; este vasrprimordial ya que la empresa
necesitara personal con ese tipo de valor debigoeael servicio que se prestara sera
dentro de lo domicilios.

Compromiso

El compromiso es importante porque los clientesm&secen una atencion rapida,
amable y personalizada, de tal manera que todosequsrimientos seran atendidos de

manera oportuna.
Lealtad

Fidelidad con uno mismo y con los demas en el comapuento personal y laboral,

cuidando los intereses de los clientes y la imalgela empresa.




5.1.5. POLITICAS

Todos los trabajadores deben portar el
Todos los trabajadores deben cumplir cor uniforme completo; de manera correcta y
su horario de trabajo establecido, el cual pulcra los uniformes que se les ha dispuesto
debe ser cumplido a cabalidad. para los diferentes dias laborables (personal
interno de la empresa).

Todos los trabajadores recibiran cursos de.  Todos los trabajadores tendran una hora
capacitacion de acuerdo a las funciones = para salir a almorzar, en turnos, evitando
que realizan en la empresa. gue el puesto de trabajo quede ausente.

Conservar un ambiente adecuado con los Efectuar la ejecucion del servicio de manera
clientes creando un contexto de mutua = eficaz y eficiente, es decir ser rapidos pero
confianza. precisos.

Fomentar el uso racional de los recursos,
evitando el desperdicio de los productos Usar adecuadamente los equipos de
gue se utilicen para la realizacion del limpieza.
servicio de limpieza.

Realizar un mantenimiento continuo de

los equipos que se utilizan para el Cumplir con las funciones delegadas para
servicio. miembros que conformen la empresa
: Clean Home y propiciar un ambiente
Registrar de manera adecuada los adecuado.

ingresos y egresos contables.

Colaborar con la conservacion del medio ambiente y
protegerlo; por lo cual se estableceran medidas de
prevencion como la correcta utilizacién de matesal
por medio de la concientizacion del recurso humano
de los clientes.




5.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional se refiere a la foomague se dividen, agrupan y coordinan
las actividades de la organizacion en cuanto admsiones entre los gerentes y los

empleados, entre gerentes y gerentes y entre etoglgaempleado¥.

La estructura organizacional permite establecepégzeles que desarrollara el personal
de la empresa Clean Home, para trabajar juntosremaf Optima y asi cumplir con las

metas fijadas.

Para representar la cultura organizacional de [@esa Clean Home se lo determinara a

través de:

» Organigrama Estructural

» Organigrama Funcional

5.2.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

En el organigrama estructural representa grafictameiodas los puestos jerarquicos de

la organizacion, asi como sus relaciones de jei@dependencia.

El organigrama estructural de la empresa Clean Heste conformado de la siguiente

manera:

7 http://148.202.148.5/Cursos/Id204/Unidad_4/44.htm




GRAFICO N° 55
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

JUNTA DE SOCIOS

GERENTE GENERAL

CONTADOR  |.iciiceireeieennees {

_[ RECEPCIONISTA J

GERENTE OPERATIVO

PERSONAL DE
LIMPIEZA

TRABAJADORES

ESPECIALIZADOS

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

5.2.2. ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Mediante el organigrama funcional permite reuniuardepartamento a todos los que se
dedican a una actividad o a varias relacionadassguienominan funciones. Indica las

unidades y sus relaciones; y, se detallan las ipdales funciones de los diferentes

departamentos.




GRAFICO N° 56

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

JUNTA DE SOCIOS

Responsable de hacer
cumplir las leyes

GERENTE GENERAL

Representar legalmente
empresa

CONTADOR

Manejo de la
contabilidad de la
empresa

RECEPCIONISTA
Registro de datos de

los clientes

GERENTE OPERATIVO

Supervisar las instalacione
de los clientes

PERSONAL DE TRABAJADORES
LIMPIEZA ESPECIALIZADOS

Encargado de realizar e Encargado del servici
servicio de limpieza de mantenimiento

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis




5.3. MANUAL DE FUNCIONES

Manual de Funciones consiste en la definicion ded@uctura organizativa de una
empresa. Engloba el disefio y descripcion de losradifes puestos de trabajo
estableciendo normas de coordinacion entre ellssurEinstrumento eficaz de ayuda
para el desarrollo de la estrategia de una empBetarmina y delimita los campos de

actuacion de cada area de trabajo, asi como depoad#o de trabajd.

El propésito fundamental de disefiar el manual deifines es el de instruir a los
miembros que la componen, sobre los distintos sallgda empresa Clean Home S.C.C.
De esta manera se procurara disminuir el descomtionde las obligaciones de cada

uno, la duplicacion o superposicion de funciones.

A continuacioén se describira el manual donde seribes las funciones estructurandose
conforme al organigrama presentado anteriormentecoBtenido del manual esta

conformado por cargo y funciones.

DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO:
JUNTA DE SOCIOS

MISION DEL CARGO:
Tomar las decisiones de mayor importancia pararipresa, estas decisiones|se
realizan en consenso, dando paso a la opinion dies tts socios y llegando @l

acuerdo mas conveniente para la empresa.

FUNCIONES

La Junta General de Socios es responsable de cyniacer cumplir la ley
Convocar a las reuniones periodicas ordinariagnaersdinarias.
Presentar junto con los balances de cierre ddliej@rinformes acerca de |a

situacidon econdmica, financiera y de las operasialeela empresa.

'3 http://www.aidima.es/servicios/formacion/Manual%2@20funciones.html




DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO:

GERENTE GENERAL

MISION DEL CARGO:

politicas, estudios de presupuesto, aprobaciératiates. Busca nuevos merca

y clientes a su vez mantiene la buena relaciériaaolientes actuales.

Dirigir y orientar al directorio de la empresa entbma de decisiones, planeacip

O
>

los

FUNCIONES

Convocar y dirigir las reuniones de la junta ddasc
Vigila que se lleve a cabo la toma de decisiones.

Definir y elaborar la planeacion estratégica dentgresa.

Mantener relaciones personales y publicas entret@geomerciales y clientes.

Facilitar el desarrollo de un ambiente de trabgfadable de colaboraciéon y
responsabilidad.

Encargado de la planificacién, organizacion, didtg control de cada area
para el desarrollo de tareas que conducen a la@btede las expectativas d
los clientes externos, internos.

Explicar las politicas y procedimientos a todosdogpleados y hacer

seguimiento para asegurar que estos temas haomsigwendidos y puestos ¢

practica.

Supervisar todas las actividades desarrolladas erghnizacion.

Crear y mantener buenas relaciones con clienteswegedores.

Crear programas de publicidad y estrategias pramats.

Planificar, organizar, dirigir, coordinar y contolla marcha de la empresa €
los aspectos financiero.

Coordinar la elaboraciéon de planes, programas yegotos econémicos para ¢
funcionamiento administrativo y financiero de lapeesa.

Determinar las necesidades financieras de la empres

(%2

1%

n

124




DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO:

GERENTE OPERATIVO

MISION DEL CARGO:

Se encarga de mantener un buen clima organizacammallos miembros de
empresa, maneja toda la informacion tanto del patsmomo del stock de insumc
controla la asistencia diaria del personal y reV&sa instalaciones domiciliarie

antes de ejecutar el servicio.

a
S,

IS

FUNCIONES

Coordinacion con recepcion de horarios y citase@i@o.

Inspeccion del area de trabajo, presentar informealjzar presupuesto.
Manejo directo con el nivel operativo.

Motivar al personal operativo.

Manejo de nébmina, asistencia, horas extras debpats
Responsable de manejo de Stock e Inventarios.

Capacitar continuamente en las nuevas tendenciaspleza.
Capacitar continuamente en el uso de nuevos eqdebspieza.

Capacitacion al personal con temas relacionadas faihciones que realize
en la empresa.

Supervisiéon general de actividades.

Coordinar los pedidos entre proveedores.

Controlar que todos los servicios contratados agamdidos.
Resolver las quejas de los clientes.

Supervisar la ejecucion de las labores propiatodal.
Mantener actualizada la base de datos de clieategformacion completa

como frecuencia de compra, valor, etc.

n




Realizar la supervision personalizada en las iasihes de los clientes que
demanden el servicio.

Realizar un diagnéstico de las instalaciones pergd pasarlo al encargad

O

de despachar materiales e insumos para procegknudae el servicio.
Elaborar pedidos de materiales.

Se encargara también de realizar la evaluacioatidaccion del cliente al
finalizar la prestacion del servicio.

Elaborar informe mensual sobre los materiales@amas existentes en

bodega.

DESCRIPCION DEL CARGO
CARGO:

CONTADOR

MISION DEL CARGO:
Preparar los estados financieros de la empresa oye@r a la gerencia,
superintendencia de bancos, ministerios de finapzdags entidades que requieran

la informacion contable, confiable de todas lasda@ciones que realiza la emprejsa.

FUNCIONES

= Elaborar estados financieros mensuales y provebadiformacion para el
control presupuestario.

= Prepara y envia la informacion mensual y trimesé&alierida sobre la
situacion financiera de la empresa a los organisteaontrol.

= Prepara informes cada mes para el directorio.

= Realiza declaraciones en el municipio y SRI.

= Presenta balances e informes a la gerencia.

= Coordina la entrega de informacion y reportes fiauditores externos.

= Coordina con otras areas la elaboracion del ctrreada mes y cumplimient)d
del mismo.

m Elabora manuales contables internos.




DESCRIPCION DEL CARGO
CARGO:

RECEPCIONISTA

MISION DEL CARGO:
Tiene relacion directa con el cliente tanto perbeoao telefénico, se encarga de

mantener una buena relacion con los clientes,jaaoa otros departamentos.

FUNCIONES

= Relacion directa con el cliente a diario.

= Recibimiento cordial al cliente.

= Encargado de pactar citas.

= Registro de datos de los clientes actuales y piatesc asignacion de
personal y materiales necesarios.

= Registro de quejas y problemas reportados.

= Informa y recepta las llamadas.

= Gestionar y manejar la bodega.

= Colaborar y ayudar a los Gerentes de la empresa.

® Interactuar en las solicitudes de servicios deikzg

= Encargado de procesar el instrumento de evaluaebservicio.

= Dar a conocer al cliente: promociones, descuentasjos productos, etc.

= Manejo del call center, atencion y direccionamiatgdas llamadas.

= Manejo de mails y archivos fisicos.

= Manejo de dinero y cuadre de caja a diario.

= Relacion directa con el departamento operativo.

B Responsable de entrega y recepcion de insumostiatedey equipos a las
asistentes de limpieza y/o trabajo.

= Responder por la facturacion.




DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO:
PERSONAL DE LIMPIEZA

MISION DEL CARGO:
Se encarga de mantener el prestigio de la empagsar@a buena relacion con

cliente y brindando la mejor atencion al momentdodadar el servicio, maneja

iNSUMos y equipos, realiza informes emitidos aéger operativo.

FUNCIONES

Relacion directa con el cliente a diario.

Realizar el servicio de limpieza en los hogares.

Manejo de equipos, materiales e insumos relacianedo el servicio que
realicen.

Aplicacion del instrumento de evaluacion de seovidicliente.

Manejo de principios y valores.

Control de los materiales.

Crear y mantener el prestigio de la organizaciGmpeadio de un buen

servicio desarrollado.

DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO:
TRABAJADORES ESPECIALIZADOS

MISION DEL CARGO:
Se encarga de mantener el prestigio de la empagsar@a buena relacion con
cliente y brindando la mejor atencion al momentddedar el servicio, manej

insumMos y equipos, realiza informes emitidos aksuipor.

el

el

a



FUNCIONES

Relacion directa con el cliente a diario.
Realizar las actividades de la cartera de servaiodonales.

[{)

Manejo de equipos, materiales e insumos relacianado el servicio qu
realicen.

Aplicacion del instrumento de evaluacion de seovidicliente.

Manejo de principios y valores.

Control de los materiales.

Crear y mantener el prestigio de la organizaciGmpeadio de un buen

servicio desarrollado.

5.3.1. CARGOS POR PERIODO

Tanto el personal mencionado anteriormente comduswesones, variaran de acuerdo a
los siguientes afios, en los cuales la empresa Chémme vaya creciendo. A

continuacién se detallan quiénes y cuantos ocogdasacargos que tiene la empresa.




CUADRO N°

74: CARGOS POR PERIODO

CARGO PRIMER ANO SEGUNDO ANO TERCER ANO CUARTO ANO QUINTO ANO SEXTO ANO
Sus funciones las| Sus funciones las| Sus funciones las Sus funciones las Sus funciones las ;
i i i o -, Se contratara a una
GERENTE desempefiara uno| desempefiard uno desempefiard uno| desempefiara uno d{ desempefiara uno d persona fija a tiempe
GENERAL de los creadores d{ de los creadores d¢ de los creadores d{ los creadores de la| los creadores de la completo
la empresa la empresa la empresa empresa empresa
Sus funciones las| Sus funciones las| Sus funciones las Sus funciones las Sus funciones las ,
. . . . o, Se contratara a unal
GERENTE desempefiara uno| desempefiard uno desempefiara uno| desempefiara uno de desempefiara uno de ersona fiia a tiempa
OPERATIVO de los creadores dé de los creadores dé¢ de los creadores dé¢ los creadores de la| los creadores de la P comj leto P
la empresa la empresa la empresa empresa empresa P
Se contratara a uny Se contratara a uni{ Se contratard a un{ Se contratara a unal Se contratard a una] Se contratara a una
persona que se le| persona que se le] persona que sele| persona que se le persona que se le persona que se le
CONTADOR | pagara por las horg pagara por las horg pagara por las horg pagara por las horay pagara por las horay pagara por las horag
gue preste sus gue preste sus gue preste sus gue preste sus que preste sus gue preste sus
servicios Servicios servicios servicios servicios servicios
SECRETARIA Se contratard a un@ Se contratara a una Se contratard a una Se contratara a unal Se contratard a unal Se contratard a unal
persona fija persona fija persona fija persona fija persona fija persona fija
Se contratara tres| Se contratara tres| Se contratara tres , ; .
PERSONAL . . . Se contratara cuatrq Se contratard cuatrq Se contratara cuatrg
trabajador los trabajador los trabajador los . . .
DE trabajador los cualeg trabajador los cualeq trabajador los cuales
LIMPIEZA cuales se cuales se cuales se o . .
Ny L Ny se capacitaran se capacitaran se capacitaran
capacitaran capacitaran capacitaran
TRABAJADO- Se contrataraun | Se contratard un | Se contratara un Se contratara dos Se contratara dos Se contratara dos
ESP};ICE:?ALI- trabajador el cual se trabajador el cual se trabajador el cual se trabajador los cualeg trabajador los cualeg trabajador los cuales
ZADOS capacitaran capacitaran capacitaran se capacitaran se capacitaran se capacitaran

FUENTE: Propia de los Autores

ELABORACION: Autores de Tesis



5.4. DOCUMENTOS INFORMATIVOS

Debido a que la empresa Clean Home realiza loscg®s\en los hogares es necesario

implantar un mecanismo de citas previas, la cuahpiea una adecuada gestion de las

5.4.1. AGENDA DE CITAS

citas para evitar confusiones e inconvenientedaoolientes.

Para que los clientes soliciten el servicio de lemp podran realizarlo de las siguientes

maneras:

@ Recepcion de llamadas

& Internet

La agenda de citas solicitadas mediante interadgssrealizara en la pagina oficial de la

empresa (OPCION CONTACTENOS).

El disefio de la hoja de citas es la siguiente:

oo Hom
M
AGENDA DE CITAS =
i
Ti bour 1 b majore manes
FECHA:
3 SERVICIO PERSONA
HORA CLIENTE DIRECCION OBSERVACIONES
SOLICITADO ENCARGADA

Estas hojas de citas se interactian entre la Riecégia y el Gerente Operativo.

5.4.2. SUPERVISION DEL DOMICILIO

Las citas previas se las realiza con el propogtevdluar las instalaciones del domicilio

del cliente que solita el servicio. Para asi detgamla cantidad de productos que se

requiere para ejecutar el servicio de limpieza.




FICHA PARA SUPERVISION DE DOMICILIOS

Ti o en ks mojres maes
Informacion principal: Fecha: / /
Cliente:
Direccion: toBec
Hora:

Servicio(os) Solicitado(os):

Limpieza de dormitorios

Abrillantamiento de pisos

Lavado y aspirado de alfombras

Eliminacion de plagas

Limpieza y desinfeccion de bafio

Lavado de autos

Lavado de ventanas

Mantenimiento de jardineria

Limpieza total de cocinas

Limpieza y mantenimiento de
muebles y enseres

Lavado de cortinas

Plomeria

DATOS DEL DOMICILIO:

Numero de pisos del domicilio:

Casa de un piso
Departamento

0o

Casa de dos piso

4

Casa de tres 0 mas piso

Caracteristicas del domicilio:

, o o P G
NUmero de bafios Tamanfo de la cocina

, L 5 P G
NUmero de dormitorios Tamano de sala

3 . N P G
NUmero de cuartos adicionales Tamafo del comedsor

Supervisor:




Esta evaluacion la realizara el Gerente Operatlloa vez llenada la hoja de
supervision, se pasara a la recepcionista encadgadatregar los productos y autorizar

los equipos que se requieran para ejecutar elcservi

5.4.3. CONTROL DE ACTIVIDADES

A través del control de operaciones se podra medomprobar los tiempos que cada
persona que ejecutara los servicios de limpieza pasteriormente ser rectificados y

superados.

Con esto se podra establecer un estandar de tigopse debe emplear para cada
servicio y se vinculara directamente con el conttel operacion para verificar su

cumplimiento.

El modelo de la hoja del control de operaciones sgyuiente:

Qan "°'h

J % HOJA DE CONTROL DE ACTIVIDADES
Ti hoer 0 ks meires s

NOMBRE:

FECHA:

SERVICIO A EJECUTAR HORA DE INICIO HORA DE FINALIZA CION

SUPERVISADO POR:




5.4.4 ENCUESTA DE EVALUACION DEL SERVICIO

La encuesta escrita se aplicara a cada uno ddidoses a los cuales se les brindara el
servicio. Consta de preguntas que evalian el sendenabilidad y desempefio del
personal de limpieza y/o trabajo, productos quatiizaron y recomendaciones.

Ho
o\oan,A %o
e .
HOJA DE EVALUACION DEL SERVICIO J// g
Ti hogr en s meires manes
SERVICIO:
1. ¢Como considera usted el servicio que la emprest&uéfen su hogar?
Excelente Bueno Regular Malo
PERSONAL:

2. El trato que recibié por parte de la(s) persongiig) realizaron el servicio de
limpieza en su hogar fue:

Excelente Bueno Regular Malo

3. El desempeiio de la(s) persona(s) que realizarserakio de limpieza en su
hogar fue:

Excelente Bueno Regular Malo

PRODUCTOS UTILIZADOS:
4. Los productos que se utilizaron para realizamigieza en su hogar fueron:

Excelente Bueno Regular Malo







FACTIBILIDAD FINANCIERA

OBJETIVO:

Obtener informacion necesaria de cuanto se ingeptira poder ejecutar el proyecto y

las posibilidades de conseguir recursos financieros

Con el estudio de la factibilidad financiera seqmproporcionar informacion referente

a cuanto se dispone del capital en efectivo y sleléditos de financiamiento necesarios
para invertir en el desarrollo del proyecto. Assmmd a través de este estudio financiero
se deberd probar que los ingresos obtenidos mongeiesa a crearse Clean Home, seran
superiores a los gastos que la misma realice aenédnde igual manera se estableceran

proyecciones para conocer si a futuro el proyeeta entable.

Cabe recalcar que las proyecciones se realizar@nlfaafnios ya que es el tiempo que

exige la Corporacion Financiera Nacional para loygctos.

6.1. INVERSIONES DEL PROYECTO

Las inversiones consisten en la estimacion progianmara la adquisicion de activos
fijos y activos diferidos para la operacion de hapeesa, bajo condiciones normales de

un periodo establecido.

A continuacion se detalla las inversiones fijasgtiales con las que iniciara sus
actividades la empresa CLEAN HOME S.C.C.

6.1.1 ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

Corresponden a todos los activos fijos que sezatdin en el area operativa,

administrativa y de ventas.
# MAQUINARIA'Y EQUIPO

A continuacién se detallan los activos que el petayeequiere con la finalidad de

cumplir con las actividades de prestacion de sesic




CUADRO N° 75

EQUIPO DE LIMPIEZA

VALOR
CANTIDAD DETALLE ;ﬁ:ﬁi VA UNITARIO .\I./g.l}gf
12% CON IVA
3 Aspiradora seco/lhumedo con accesorios 1.575,20 214,80 1.790,00 5.370,00
2 Enceradora/abrilantadora 968,09 132,01 1.100,10 2.200,2(
2 Lavadora de alfombras con accesorios 1.232,17 168,02 1.400,19 2.800,38
1 Hidrolavadora 609,48 83,11 692,59 692,59
1 Motopodadora 527,05 71,87 598,92 598,92
1 Magquina para fumigar 44,00 6,00 50,00 50,00
TOTAL EQUIPOS DE LIMPIEZA 4.955,96 675,82 5.631/80 12,09
FUENTE: Empresa Dapac
ELABORACION: Autores de tesis
CUADRO N° 76
EQUIPO DE COMPUTO
VALOR
CANTIDAD DETALLE S\;/IQLIC\)/E VA UNITARIO '\I'/g'l}iLR
i 12% CON IVA
AREA DE GERENCIA GENERAL
1 | computadores 264,00 36,00 300,00 300,00
TOTAL 264,00 36,00 300,00 300,00
AREA DE GERENCIA OPERATIVA
1 u Computadores 264,00 36,00 300,00 300,00
TOTAL 264,00 36,00 300,00 300,00
AREA DE RECEPCION
1 | Computadores 264,00 36,00 300,00 300,00
TOTAL 264,00 36,00 300,00 300,00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTACION 792,00 108,00 900{00 900,00

FUENTE: NoviCompu
ELABORACION: Autores de tesis




CUADRO N°

a4

EQUIPO DE OFICINA

VALOR
CANTIDAD DETALLE g/l/lb\\ll_l(\)/i VA UNITARIO ¥g#25
12% CON IVA
1 Fax 107,02 14,59 121,6: 121,6:
1 Fotocopiadora digital Multifunciones e impresara 668,20 226,80 1.890,0(  1.890,0(
3 Teléfonos fijos 52,80 7,20 60,0( 180,0(
2 Archivador vertical de tres cajones metalicos 33,0 35,19 293,27 586,54
1 Sillén sala de espera 3 puestos 481,18 65,61 546,79 546,79
1 Mesa de vidrio pequefia 248,34 33,86 282,2( 282,2(
TOTAL EQUIPO DE OFICINA 2.810,61 383,26 3.193(87 03.84
FUENTE: Multioficinas
ELABORACION: Autores de Tesis
CUADRO N° 78
MUEBLES Y ENSERES
IVA VALOR
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR
SIN IVA 12% CON IVA TOTAL
AREA DE GERENCIA GENERAL
1 Escritorio de trabajo 308.02 42.00 350.02 350.02
1 Sillas ejecutivas giratorias 171.Y6 23.42 195.18 195.18
2 Sillas de visita 64.15 8.75 72.90 145.80
1 Adornos florales 30.80 4.20 35.00 35.00
TOTAL 574.73 78.37 653.10 726.00
AREA DE GERENCIA OPERATIVA
1 Escritorio de trabajo 308.02 42.00 350.0 350.0:
1 Sillas ejecutivas giratorias 171.Y6 23.42 195.1 195.1¢
2 Sillas de visita 64.15 8.75 72.90 145.80
1 Adornos florales 30.80 4.20 35.00 35.00
TOTAL 574.73 78.37 653.10 726.00
AREA DE RECEPCION
1 Escritorio de trabajo 308.02 42.00 350.02 350.02
1 Silas ejecutivas giratorias 171.76 23.42 195.18 195.18
2 Sillas de visita 64.15 8.75 72.90 145.80
1 Adornos florales 30.80 4.20 35.00 35.00
TOTAL 574.73 78.37 653.10 726.00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 1,724.18 235.1p 1,959/|30 3,00

FUENTE: Multioficinas
ELABORACION: Autores de Tesis




CUADRO N° 79
VEHICULO
VALOR

IVA
CANTIDAD DETALLE glﬁll—lc\)/i UNITARIO 'I\'/é'l}if

12% CON IVA

1 Furgoneta 12.311,20 1.678,80 13.990,00 13.990,00

TOTAL VEHICULO 12.311,2( 1.678,80 13.990/00 13.990,0

FUENTE: Lavca Chevrolet
ELABORACION: Autores de Tesis

6.1.2. ACTIVOS DIFERIDOS

Son todas las inversiones intangibles, para elgutoyestas inversiones son: estudio del
ante proyecto, gastos de constitucion, gastos dst@wen marcha, gastos de patente y

permiso de funcionamiento.

CUADRO N° 80

ACTIVOS DIFERIDOS

DETALLE MONTO
Gastos de Constitucion 400,00
Permisos y Patentes 438,00
Estudio del ante proyectos 900,00
TOTAL 1.738,00

FUENTE: Investigacion
ELABORACION: Autores de Tesis

6.1.3. CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es la asignacion de recuiisascieros tanto para los activos fijos
como para todos los gastos que el presente proyealice. Por medio del capital de
trabajo se pretende financiar todos aquellos ragiemtos que tiene el proyecto para

generar los servicios por la cual se piensa crear




Para realizar el calculo del capital de trabajdedee establecer el ciclo de caja, el mismo
que comprende de 60 dias, pues la empresa incomrgastos mensuales que seran
cubiertos por el capital de trabajo antes de emgdazpauesta en marcha del proyecto.
Después de ello se compensara con las cuentalp@r cuando la empresa se vaya

acentuando en el mercado.

CUADRO N° 81
CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO

DETALLE ANO DIA CICLO
Capital de Trabajo Operacional 43.211.34 120.03 7.201.89
Capital de Trabajo Administrativo 41,008.15 113.91 6.834.69
Capital de Trabajo de Ventas 4.492.42 12.48 748.74
CAPITAL DE TRABAJO 14,785.32

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

6.1.4. FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Para la puesta en marcha del presente proyectoauesgaccon un porcentaje de
aportacion por parte de los accionistas del 46&;porcentaje restante 54% se cubrira

con financiamiento del Banco Internacional.

6.1.5. ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

Es la aportacién de capitales necesarios paranelditamiento de una empresa. Las

fuentes de financiamiento pueden ser internasermeed’’

La empresa para poder desarrollar el proyecto herrdmado la busqueda de un

financiamiento a largo plazo (10 afos).

* www.indaabin.gob.mx/glosario_terminos/glosario_rfiht




Para el céalculo del financiamiento debe tomarseusmta el Capital que asciende a $
25.648,07 y una tasa de interés vigente del 12%lanu

6.1.6. CUADRO DE FUENTES Y USOS

La aplicacion del estado de fuentes y usos perheifi@ir cual es la estructura financiera
de la organizacién y determinar como se financieni@resa. Esto con el fin de realizar

los correctivos que permitan lograr el principiocd@formidad financiera.

CUADRO N° 82
CUADRO DE FUENTES Y USOS

APORTE APORTE
DETALLE MONTO TOTAL ACCIONISTAS CREDITO
46% 54%
Inversiones Tangibles - Activos Fijos 32,711.10 63,04 25,648.07
Capital de trabajo 14,785.32 14,785.32
TOTAL 47,496.4 21,848.35 25,648.07

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

6.2. COSTOS DE EJECUCION DEL SERVICIO

Para obtener el costo total de los servicios d@idra que se ofrecerd es necesario
establecer los costos de materiales e insumos v harobra, entre otros; los mismos
que se detallan a continuacion.

6.2.1. COSTOS DIRECTOS DEL SERVICIO

# Costo de Insumos: Estos costos son necesarios para ejecutar el iserye
limpieza. Para el caso de la empresa a crearsedteyiales e insumos son para la

limpieza que se necesitan para que el personalrdisdos servicios por la cual se
va a constituir la empresa.




# Costo de Mano de Obra:La mano de obra comprende a los empleados que se

encargaran de realizar los diferentes servicidsigeeza.

# Materiales de limpieza: Son los gastos que se producen por la adquisi@diosd

materiales para la limpieza.

% Seguros de MaquinariaslLa empresa Clean Home S.C.C. posee una prima del 1%

anual sobre el valor de los activos fijos, ya quios estos tienen un seguro.

# Depreciacion: La depreciacibn es un costo imputado o autogenerpdo no

representa salida de dinero pero que afecta a tatsi de un producto.

Para realizar la depreciacion de los activos fgesaplicaran las leyes vigentes de
porcentajes de depreciacion y la vida util de Gado.

Se establecera un valor residual del 10%.

Ver Anexos 11, 12, 13,14 Y 15.




CUADRO N°

83

COSTOS DIRECTOS DE EJECUCION DEL SERVICIO

)

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Mano de Obra 16,406.64 18,899.13 19,813.85 20,772.84 2177824 22,832.31 23,937.39 2509596 26,310.61 27,584.04
Materiales e insumos 22,807.88 28,287.13 35096.78 4356293 53976.87 56,71043 5945521 62332.85 65349.76 68,512.68
Insumos Adicionales 1,138.67 142038 1,77229 221200 276157 289523 303536 318227 333629  3,497.7
Materiales para la limpieza 104912 1,099.90 1,153.13 120894 126746 132880 1,393.12 146054  1,531.23 1,605.34
Seguros de maquinaria 32701 342.94 359.54 376.94 395.1¢ 414.31 434.31 455.3¢ 477 .43 500.54
Parcial 41,729.42  50,049.48 58,1955 68,133.66 80,179.33 84,181.08 88,255.45 92,527.01 97,005.32 101,700.3¢
Imprevistos 417.29  500.4 581.9¢ 681.34 801.7¢ 841.81 882.5" 925.27 97005  1,017.0
Subtotal 42,146.71 50,549.98 58,777.54 68,815.00 80,981.12 85,022.90 89,138.00 93,452.28 97,975.37 102,717.38
Depreciacion 1,064.68 106463 106463 106463 106463 106463 106463 106463 106463  1,064.63
TOTAL DE COSTOS DIRECTOS 43,211.34) 51,614.60 59,842.17 69,879.63 82,045.75 86,087.52 90,202.63 94,516.91 99,040.00 103,782.01

FUENTE: Propia de los Autores

ELABORACION: Autores de Tesis



6.2.2. GASTOS ADMINISTRATIVOS

Son todos aquellos desembolsos de efectivo querfuerginados dentro del departamento

de administracién, tales como pago de sueldosayigs) comisiones, dietas y viaticos.

Son gastos reconocidos sobre las actividades adgs dentro del departamento

administrativo, como pago de comisiones, sueldsaarios, viaticos, entre otros.

+

Materiales de Oficina: Son los materiales que se utilizaran para cumpglir kas
actividades administrativas de la empresa.

Arriendo de Oficina: Rubro que se cubrira por el alquiler de un locakkegentro
Comercial Inaquito.

Servicios BasicosSon todos los gastos por concepto de pago de aguaeléfono e
internet.

Limpieza de Oficinas: Se genera un gasto porque para realizar la limpiezéa
oficina se ocupara insumos y materiales de limpieza

Tramites: Se refiere a los tramites que se deben realizar qae la empresa pueda
funcionar normalmente, entre los que se puede meacdocumentacion, permisos y
estudios.

Publicidad: Gasto que incurre para realizar las promocionesaty ad conocer al
mercado sobre la empresa de limpieza.

Uniformes: Gastos generados para poder dar a los empleadosfarme unificado.
Honorario a contador: El pago a contador generara un gasto puesto gpertenece
a la empresa y por ende sus honorarios seran mg@mo servicios profesionales.
Depreciaciones:Se depreciaran los activos fijos que se encuerttestro del area
administrativa.

Amortizaciones: Las amortizaciones se realizan a los activos dibsrio intangibles;
sin embargo, con la adopcion de las NIIF, estos/axtse trasladan a los gastos

administrativos.

Ver anexo 16.




DETALLE
Sueldos y salarios
Materiales de oficina
Arriendo de oficinas
Limpieza de oficinas
Luz, agua, teléfono, internet
Permisos y patentes
Tramites
Publicidad
Uniformes
Honorarios Contador
Estudios
Parcial
Imprevistos
Subtotal

Depreciaciones

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 41,806.71

CUADRO N°

84

GASTOS ADMINISTRATIVOS

ANO 1 ANO 2
22,768.16 26,260.49
242.88  254.63

9,600.00 10,064.64

240.00 251.62
1,200/00 1,258.08
438.00 459.20
400.00 419.36
1,870.08  1,960.54
483.06 506.44

2,160.00 2,264.54
1,200.00
40,602.12  43,699.54
406.02 437.00
41,008.15 44,136.53
798.57 798.57

FUENTE: Propia de los Autores

ANO 3 ANO 4

27,531.50 28,864.02
266.96 279.88
10,551.77  11,062.47
263.79 276.56
1,318.97 1,382.81
481.42 504.73
439.66 460.94
2,055.43  2,154.91
530.95 556.65
2,37415  2,489.06
45,814.60 48,032.02
458.15 480.32

46,272.74 48,512.34
798.57 798.57

ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 | ANO 10
30,261.04 31,725.68 33,261.20 34,871.04 36,558.80 38,328.25
293.42 307.63 322.52 338.12 354.49 371.65
11,597.90 12,159.24 12,747.74 13,364.73 14,011.59 14,689.75
289.95 303.98 318.69 334.12 350.29 367.24
1,449.74 151990 159347 167059 1,751.45  1,836.22
529.15 554.77 581.62 609.77 639.28 670.22
483.25 506.63 531.16 556.86 583.82 612.07
225921 2,36856 248319 260338 2,729.38 2,861.49
583.59 611.83 641.45 672.49 705.04 739.16
2,609.53 273583 286824 300707 3,52.61  3,305.19
50,356.77 52,794.04 55,349.27 58,028.18 60,836.74 63,781.24
503.57 527.94 553.49 580.28 608.37 637.81
50,860.34 53,321.98 55,902.77 58,608.46 61,445.11 64,419.05
798.57 798.57 798.57 798.57 798.57 798.57

44,935.10 47,071.31 49,310.91 51,658.91 54,120.55 56,701.33 59,407.03 62,243.68 65,217.62

ELABORACION: Autores de Tesis



6.2.3. GASTOS DE VENTAS

Son los gastos generados por concepto de transpiateEEos y movilizacion, entre

otros.
% Transporte

Son los gastos generados para el traslado delnagrde limpieza hasta los hogares

donde contraten los servicios.
# Viaticos y movilizacion

Gastos que se produciran por la movilizacion desgel indicado para supervisar los

domicilios antes de prestar los servicios.
# Imprevistos
Se establece el 1% de imprevistos
# Depreciacion
Se depreciaran los activos fijos que se encued#atro del departamento de ventas.

Ver anexo 17.




CUADRO N°

85

GASTOS DE VENTAS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Transporte 3787.94 472509 589577 7,35855% 9,186.76  9,631.40 10,097.56 10,586.28 11,098.66 11,635.87
Viaticos y movilizacién 660.00 691.94 725.47 760.5¢ 797.3¢ 835.9% 876.41 918.83 963.30  1,009.9:
Parcial 444794 541703 6,621.20 811910 998412 10,467.35 10,973.97 11,505.11 12,061.95 12,645.7¢
Imprevistos 44,4 54.17 66.21 81.1¢ 99.84 104.67 109.74 115.05 120.62 126.46
Subtotal 4,492.42 547120 6,687.42 8,200.29 10,083.96 10,572.02 11,083.71 11,620.16 12,182.57 12,772.21
Depreciaciones 254338 2,543.38 254338 254338 2,543.33 2,543.38 254338 254338 254338  2,543.3¢
TOTAL 7,035.80| 8,014.58 9,230.80 10,743.67 12,627.34 13,115.40 13,627.09 14,163.54 14,725.96 15,315.59

FUENTE: Propia de los Autores

ELABORACION: Autores de Tesis



6.2.4. GASTOS FINANCIEROS

Gastos incurridos por la empresa en la obtenciéredersos financieros y que estan
representados por los intereses y primas sobrergsmgbonos, etc. emitidos por la
empresa.

Para cubrir el pago de los gastos financieros seépefectuarlo mediante los resultados
operacionales. Los pagos de los intereses geneeados siguientes afios se muestran
en el cuadro N° 86.

CUADRO N° 86
GASTOS FINANCIEROS

MONTO 25,648.07
INTERES 12%
PLAZO 10
GRACIA 0

PERIODO SALDO INTERES CAPITAL DIVIDENDO
1 23,083.26 3,077.77 2,564.8]1 5,642.57
2 20,518.45 2,769.99 2,564.8]1 5,334.80
3 17,953.63 2,462.21 2,564.8]1 5,027.02
4 15,388.84 2,154.44 2,564.8]1 4,719.24
5 12,824.03 1,846.64 2,564.8]1 4,411.47
6 10,259.23 1,538.84 2,564.8]1 4,103.69
7 7,694.42 1,231.11 2,564.8]1 3,795.91
8 5,129.61 923.33 2,564.8] 3,488.14
9 2,564.81 615.59 2,564.8] 3,180.36
10 0.00 307.78 2,564.8] 2,872.58

FUENTE: Propia de los Autores

ELABORACION: Autores de Tesis




6.3. PROYECCION DE LOS COSTOS

Para realizar la proyeccion de los costos es necesalizar el resumen de todos los
costos y gastos que incurre la empresa. Una vablesido este resumen se asignan a

cada uno de los servicios que ejecutara la empeeBmpieza.

Es importante mencionar que para asignar los capiesse detallan en el siguiente
cuadro, se realizdé un promedio de los tres costigmados de acuerdo al tamafio de la

infraestructuraVer anexo 18.

CUADRO N° 87

COSTO DE INSUMOS POR SERVICIO

COSTO DE INSUMOS
INSUMOS DOLARES POR UNID
PARA LIMPIEZA DE DORMITORIOS 1,77
COSTO DE INSUMOS
INSUMOS DOLARES POR UNID
PARA LAVADO Y ASPIRADO DE 882
ALFOMBRAS '
COSTO DE INSUMOS
INSUMOS DOLARES POR UNID
PARA LIMPIEZA TOTAL DE COCINAS 8,08
COSTO DE INSUMOS
INSUMOS DOLARES POR UNID
PARA ABRILLANTAMIENTO DE PISOS 8,44
COSTO DE INSUMOS
INSUMOS DOLARES POR UNID
PARA LIMPIEZA'Y MANTENIMIENTO 1344
DE MUEBLES Y ENSERES '

FUENTE: Propia de los Autores
ELABORACION: Autores de Tesis




CUADRO N°

88

RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS

Costos de Ejecucion del Servigio 43,211.34 51,614.6 59,842.17 69,879.6 82,045.7% 86,087.52  90,202.63 94,516.9] 99,040.0 103,782.01
Gastos de Administracion 41,806)71 44,935.1(# 47,071.31  49,310.9] 51,658.91 54,120.5% 56,701.33 59,407.03 62,243.645 65,217.62
Gastos de ventas 7,035,80 8,014.52’3 9,230.8 10,743.6f 12,627.34 13,11540  13,627.0¢ 14,163.54 14,725.943 15,315.59
Gastos financieros 3,077.y7  2,769.9¢ 2,462.21 2,154.44 1,846.6¢ 1,538.84 1,231.11 923.33 615.51 307.7
TOTAL COSTOS YGASTOS | 95,131.62 107,334.2§ 118,606.49 132,088.65 148,178.64 154,862.3G 161,762.14 169,010.81 176,625.19 184,623.0(

ASIGNACION DE COSTOS Y GASTOS POR TIPO DE SERVICIO

% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13%

LMPIEZA DEDORMITORIOS | 1236711 1395346 1541884 1717152 1926323 20,3211 21,02008 2197141 2296127  24,000.99
% 24% 24% 24% 24% 24% 24% 24% 24% 24% 24%

A e O PE 2283159 2576023 2846556 3170128 3556288 37,166.97 3882292 4056259 4239005  44,309.52
% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%

LMPIEZA TOTALDECOCINAS | 19026327 2146686 2372130 26417.73 2063573 3097247 3235243 3380216 3532504  36924.60
% 18% 18% 18% 18% 18% 18% 18% 18% 18% 18%

ABRILLANTAMIENTO DEPISOS | 17,2369 19,3207 21,34917 2377596 2667216 27,87523 2911719 3042195 3179253 3323214
% 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25%

A T aEn TS 2378291 2683357 2065162 3302216 37,044.66 3871559 4044054 4225270 44,5630  46,155.7¢

TOTAL COSTOS Y GASTOS | 95,131.62 107,334.2§ 118,606.49 132,088.65 148,178.66 154,862.36 161,762.16 169,010.8] 176,625.19 184,623.00

FUENTE: Propia de los Autores

ELABORACION: Autores de Tesis



6.4. INGRESOS DEL PROYECTO

Los ingresos son los elementos monetarios que senw@n y generan como
consecuencia ganancias.
Dentro de este rubro se analizara el nivel de pwdo y se determinard el precio al

cual la empresa ofrecera cada uno de los difersstegios.

6.4.1. PRESUPUESTO DE INGRESOS

Consiste en la estimacién de los niveles de pradonogue tendrd la empresa Clean
Home S.C.C. y que consecutivamente seran vendigstsbleciendo los ingresos
operacionales de la organizacion.

Para los niveles de produccion se tomara en cleestntidad demandada mensual y los
servicios que tuvieron mayor importancia cuandoesdizo la investigacion de campo,
en este caso dentro de los servicios principalessguofrecera estan: la limpieza de
dormitorios, lavado y aspirado de alfombras, limpiéotal de cocinas, abrillantamiento
de pisos; y dentro de los servicios adicionalesneientra la limpieza y mantenimiento

de muebles y enseres.

Mientras que para la capacidad utilizada se tomaraonuenta los tiempos de demora
para cada servicio, es decir los tiempos de ejéoudel servicio y movilizacién, ademas

se realiza un cronograma de servicio por horasanexo 19.
Con esta informacion se procede a realizar el prgssio de ingresos para cada servicio.

CUADRO N° 89
PRESUPUESTO DE INGRESOS

LIMPIEZA DE
CRONOGRAMA DEL SERVICIO DORMITORIOS
S < CAPACIDAD
ANOS EJECUCION DEL SERVICIO UTILIZADA
1 598 40%
2 718 47%
3 861 57%
4 1.033 68%
5 1.240 82%




CRONOGRAMA DEL SERVICIO

LAVADO Y ASPIRADO

DE ALFOMBRAS
. . CAPACIDAD
ANOS EJECUCION DEL SERVICIO UTILIZADA
1 546 57%
2 655 68%
3 786 82%
4 943 98%
5 1.132 118%
LIMPIEZA TOTAL DE
CRONOGRAMA DEL SERVICIO T
" . CAPACIDAD
ANOS EJECUCION DEL SERVICIO UTILIZADA
1 546 46%
2 655 55%
3 786 66%
4 943 79%
5 1.132 95%
ABRILLANTAMIENTO
CRONOGRAMA DEL SERVICIO OE PISOS
< . CAPACIDAD
ANOS EJECUCION DEL SERVICIO UTILIZADA
1 546 51%
2 655 61%
3 786 73%
4 943 87%
5 1.132 105%
LIMPIEZA Y
CRONOGRAMA DEL SERVICIO MANTENIMIENTO DE
MUEBLES Y ENSERES
. . CAPACIDAD
ANOS EJECUCION DEL SERVICIO UTILIZADA
1 572 56%
2 658 64%
3 756 74%
4 870 85%
5 1.000 98%

FUENTE: Propia de los Autores
ELABORACION: Autores de Tesis




6.4.2. PROYECCION DEL PRESUPUESTO DE INGRESOS DEL ROYECTO

CUADRO N° 90

PROYECCION DE LOS INGRESOS

DETERMINACION DE COSTOS UNITARIOS LIMPIEZA DE DORMITORIOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
COSTOSY GASTOSTOT | 1536711 13,95346 | 15418.84 | 17,171.52| 19,263.23 | 20,132.11 | 21,029.08| 21,971.41 | 22,961.27 | 24,000.99
VOLUMEN DE EJECUCION | 59554 | 717,60 861.12 | 1,033.34 | 124001 | 124001 | 1,240.01 | 124001 | 1024001 | 1,240.01
COSTOS UNITARIOS 20.68 19.44 17.91 16.62 15.53 16.24 16.96 17.72 18,52 19.36
DETERMINACION DE PRECIOS E INGRESOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
VOLUMEN DE EJECUCION | 59550 | 71760 861.12 | 1,033.34 | 1,240.01 | 1,240.01 | 1,240.01 | 1,240.01 | 1,240.01 | 1,240.01
PRECIO DE VENTA 25.81 27.05 28.36 29.74 31.18 32.69 34.27 35.93 37.66 39.49
TOTAL INGRESOS 15431.83 19,414.47 | 24,424.96 | 30,728.55| 38,658.98 | 40,530.07 | 42,491.72| 44,548.32 | 46,704.46 | 48,964.96
DETERMINACION DE COSTOS UNITARIOS LIMPIEZA Y ASPIRADO DE ALFOMBRAS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
COSTOSYGASTOSTOT ;03150 2576023 2846556 31,701.28 35562.88 37,166.97 38,822.92 40,562.59 42,390.05  44,309.52
VOLUMEN DE EJECUCION 54550 655,20 786.24 94349  1,13219 113219 113219 113219 113219  1132.19
COSTOS UNITARIOS 41.82 39.32 36.20 33.60 3141 3283 34.29 35.83 37.44 39.14




DETERMINACION DE PRECIOS E INGRESOS

19

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
VOLUMEN DE BJECUCION 545 05 65520 786.24 94349  11321¢  1,1321¢  11321¢  11321¢  11321¢  1,132.1¢
PRECIO DE VENTA 37.25 39.05 40.94 42.92 45.00 47.18 4946 51.85 54.36 56.99
VAL INERES0S 2033676 2558527 3218831 4049547 50094654 5341235 5599751 58707.79 6154925  64.528.23
DETERMINACION DE COSTOS UNITARIOS LIMPIEZA TOTA DE COCINAS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
COSTOS Y GASTOSTOT | 19 026,32 21,466.86 | 23.721.30 | 26.417.73| 29,635.73 | 30,072.47 | 32.352.43| 33,802.16 | 35325.04 | 36.924.60
VOLUMEN DE BJECUCION | 54500 | 655.20 786.24 94349 | 11321¢ | 11321¢ | 1,1321¢ | 11321¢ | 141321¢ | 1,132.1¢
COSTOS UNITARIOS 34.85 32.76 30.17 28.00 26.18 27.36 28.58 29.86 31.20 32.61
DETERMINACION DE PRECIOS E INGRESOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
VOLUMEN DE BEJECUCION | 54500 | 655.20 786.24 94349 | 113219 | 113219 | 113219 | 113219 | 113219 | 1,2132.19
PRECIO DE VENTA 30.43 31.90 33.44 35.06 36.76 38.54 40.40 42.36 44.41 4656
Ul IreEses 16,612.57 20,899.95 | 26,293.80 | 33,079.71| 4161692 | 43,631.18 | 45742.93| 47.956.89 | 50,278.00 | 52711.45
DETERMINACION DE COSTOS UNITARIOS ABRILLANTAMIENTO DE PISOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

COSTOS Y GASTOS TOT | 17,123.69 1932017  21,349.173,775.96| 26,672.16| 27,87523 2911719 3042195 792153 | 33232.14
VOLUMEN DE EJECUCION |  546.00 655.20 786.24 94349 132,19 113219 | 113219  1,132.1¢ 1,132.19 1,132,
COSTOS UNITARIOS 31.36 29.49 27.15 25.20 23.56 246| 2572 26.87 28.08 29.35




DETERMINACION DE PRECIOS E INGRESOS

DETALLE ARO1 | ARO?2 ARO3 | ARO4 | AROS ARO6 | ARO7 | AROS ARIO 9 ARIO 10
VOLUMEN DE EJECUCION | 54600 | gs5.20 786.24 | 94349 | 11321¢ | 11321¢ | 1,1321¢ | 1,1321¢ | 1,1321¢ | 1,132.1¢
PRECIO DE VENTA 36.14 37.89 39.72 41.65 43.66 45.77 47.99 50.31 52.75 55.30
WO INEIRZST0r 10,732.44 24,824.99 | 31,231.82 | 39,202.13| 49,432.64 | 51,825.18 | 54,333.52| 56,963.26 | 59,720.29 | 62,610.75
DETERMINACION DE COSTOS UNITARIOS LIMPIEZA Y MANTENIMIENTO DE MUEBLES Y ENSERES

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
COSTOS Y GASTOSTOT | 5378001/ 26,833.57 | 29,651.62 | 33,022.16| 37,044.66 | 38,715.59 | 40,440.54| 42,252.70 | 44,156.30 | 46,155.75
VOLUMEN DE EJECUCION | 57550 | g57.80 756.47 | 869.94 | 1,000.4: | 1,000.4% | 1,0004% | 1,0004% | 1,000.4% | 1,000.4
COSTOS UNITARIOS 4158 40.79 39.20 37.96 37.03 38.70 40.42 42.23 44.14 46.14
DETERMINACION DE PRECIOS E INGRESOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
VOLUMEN DE EJECUCION | 5255 | g57.80 756.47 | 869.94 | 1,00043 | 100043 | 1,00043 | 1,00043 | 1,00043 | 1,000.43
PRECIO DE VENTA 43.65 45.76 47.98 50.30 52.73 55.28 57.96 60.77 63.71 66.79
TOTAL INGRESOS 24,966.73 30,101.39 | 36,292.04 | 43,755.86| 52,754.69 | 55,308.02 | 57,984.93| 60,791.40 | 63,733.70 | 66,818.41

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 AR 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
TOTAL INGRESOS 97,080.33| 120,826.06| 150,430.94 187,35172233,400.77| 244,706.81 256,550/51268,967.66| 281,985.74  295,633.

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis

ELABORACION: Autores de Tesis



Las ventas e ingresos se proyectaran a 10 afiogreo®s de los servicios como ya se
estudié en capitulos anteriores esta planteadacukerdo al tamafio de los domicilios;
por esta razon se ha realizado un promedio parer gstiablecer un precio que permita

detallar los ingresos que obtendra la empiMsaanexo20.
6.5. EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

En la actualidad debido a los grandes riesgos gucarren al realizar una inversion, se
han establecido técnicas que ayuden a realizarramogtico en base a informacion
cierta y actual de los factores que influiran alyecto del que se trate con el fin de
evaluar los resultados para tomar una decision.riesgos del cual se mencionan son
situaciones que pueden contribuir en el fracaséadaversion y por consiguiente la

pérdida total o parcial de los recursos utilizados.

La importancia de evaluar un proyecto radica eheeho de establecer si el proyecto
primeramente es viable (si existen las condiciogeserciales, técnicas y de
infraestructura para concretar el proyecto) y egusdo lugar para establecer si es

rentable 0 no, si va a generar ganancias o pérdidas
6.5.1. INSTRUMENTOS DE EVALUACION

Para evaluar los proyectos de inversion existetnuimentos de evaluacion que a través
de los cuales se determinard si el proyecto esbknto no; entre los principales

instrumentos de evaluacion de proyectos tenemdsstallo de Situacion Inicial, Estado

de Resultados, El Flujo de Caja.

6.5.1.1. ESTADO DE SITUACION INICIAL

Mediante el Estado de Situacion Inicial se podnmdocer la constitucion de los activos,
pasivos y patrimonio neto de la empresa Clean Hbame cuentas del activo deben ser
presentadas en orden decreciente de liquidez gdlapasivo segun la exigibilidad de
pago decreciente, reconocidas en forma tal quesiers razonablemente la situacion

financiera de la empresa a una fecha dada.




CUADRO N° 91
ESTADO DE SITUACION INICIAL

Activos 47,496.42
Activos Corrientes 14,785.32

Caja — bancos 14,785.32

Activos Fijos 32,711.10

Activos Operacional 11,829.21

Activos fijos Administracion 6,751.99

Activos fijos Ventas 14,129.90

Pasivos 25,648.07

Pasivos Largo Plazo 25.648.07

Patrimonio 21,848.35

Capital Social 21,848.35

Total Pasivo + Patrimonio 47.496.42

FUENTE: Propia de los Autores
ELABORACION: Autores de Tesis

6.5.1.2. ESTADO DE RESULTADOS

El Estado de Resultados presenta la situacion dieemn de una empresa a una fecha
determinada, tomando como parametro los ingresogastos efectuados. En su
formulacion se debe incluirse todas las partidasrg@presenten ingresos o ganancias y

gastos o pérdidas originados durante el periodo.

Mediante el estado de pérdidas y ganancias se podaxer si la empresa de limpieza
tendra utilidades o pérdidas durante el primer @éicreacion. Ademas se proyectara

para los préximos 10 afios para determinar si glgato es factible o no.




CUADRO N°

92

ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 ANO6 | ANO7 ANO8 ANO9 ANO 10
Ventas 97,080.33 120,826.06 150,430.94 187,351.72 233,409.77 244,706.81 256,550.61 268,967.66 281,985.70 295,633.81
(-) Costo de ventas 43,211.34 51,614.60 50,842.17 69,879.63 8204575 86,087.50,202.63 94,516.91 99,040.00 103,782.01
(=) Utilidad bruta en venta 53,868.99 69,211.46) 90,588.77 117,472.1061,364.02 158,619.28 166,347.98 174,450.75 182,945.70 191,851.80
(-) Gasto Administrativo 41,806.71 44,935.10 47,071.31 4931091 51,658/91 54,120.56,708.33| 59,407.03 62,243.68 65,217,62
(-) Gasto de Ventas 7,035.80| 801458 9,230.80 10,743.67 12,627.34 15%D 13627.09 14,163.54 14,725.96 1531559
(=) Utilidad operacional 5,026.47| 16,261.77 34,286.86 57,417)51 87,077.77,388133| 96,019.56 100,880.1805,976.06 111,318.58
(-) Gastos financieros 3,077.77| 2,769.99 246221 2,15444 184666 19838. 1,231.11  923.33 61555  307.78
é:i)m%ﬂg:iz antes de participaCiones | 4 g6 76| 13491.78 31,824.44 5526307 85231.11,848%4| 94788.45 99.956.85 105360.311,010.81
(-) 15% participacion trabajadores | 292.31 | 2,023.77| 4,773.67 8,289.46 12,784.67 1%476.14,218.27 1499353 15804.08 16,651.62
(=) Utilidad antes de impuestos 1,656.40| 11,468.01 27,050.78 46,973/61 72,446.45,367678| 80,570.18 84,963.33 89,556.43 94,359.19
(-) 25% Impuesto a la renta 41410 | 2,867.00 6,762.69 11,743.40 18,111.61 19@9120,142.55 21,240.83 22,389.11 23,589.80
(=) Utilidad del ejercicio 1.242.30| 8,601.01 | 20,288.08 35.230.21| 54,334.83| 57.275.83| 60.427.64| 63.722.49| 67,167.33 70,769.39

FUENTE: Propia de los Autores

ELABORACION: Autores de Tesis



Segun el cuadro N° 92 se concluye que las utilidgdesse perciben durante el periodo

de analisis (10 afios), son crecientes a medidaigoenuye la carga financiera.
6.5.1.3. FLUJO DE CAJA

El flujo de caja o flujo de efectivo sirve paraliear evaluaciones de cualquier tipo de
inversion sea financiera o social. Es parte fundaahten el desarrollo de un proyecto y

ademas es aplicable en empresas que estan en marcha

Segun las NIC 7 el flujo de efectivo debe contdagivariaciones de un periodo a otro

con respecto a operaciones, inversiones Yy finaidciac

El Estado de Flujos de Efectivo muestra el efeatolas cambios de efectivo y
equivalentes de efectivo en un periodo determin@gmerado y utilizado en las
actividades de operacion, inversion y financiandel Estado de Flujos de Efectivo
debe mostrar separadamente lo siguiente:

1. Los flujos de efectivo y equivalentes de efeabivde las actividades de operacion.
Las actividades de operacion se derivan fundanmeatdae de las principales actividades
productoras de ingresos y distribucibn de bienesseovicios de la empresa.
Los flujos de efectivo de esta actividad son gdnevate consecuencia de las
transacciones y otros eventos en efectivo quereetmaa determinacion de la utilidad
(pérdida) neta del ejercicio.

2. Los flujos de efectivo y equivalentes de efeabivde las actividades de inversion.
Las actividades de inversion incluyen el otorgamoiey cobro de préstamos, la
adquisicion o venta de instrumentos de deuda @m@ados y la disposicion que pueda
darse a instrumentos de inversion, inmuebles, magai equipo y otros activos
productivos que son utilizados por la empresa @ndduccion de bienes y servicios.

3. Los flujos de efectivo y equivalentes de efeabvde las actividades de
financiamiento. Las actividades de financiamiento incluyen la obi@mde recursos de
los accionistas o de terceros y el retorno de @eeficios producidos por los mismos,
asi como el reembolso de los montos prestados, aadaelacion de obligaciones,

obtencion y pago de otros recursos de los acregdgrerédito a largo plazo.




CUADRO N°

93

FLUJO DE CAJA

DETALLE PREOPER. | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO9 | ANO10
A. INGRESOS OPERACIONALES 97,080.33| 120,826.06 150,430.94 187,351.f72 2337409. 244,706.81 256,550.61 268,967.66 281,985245,633.81
Recuperacion por ventas 97,080.33| 120,826.06 150,430.94 187,351.f72 2337409. 244,706.81 256,550.61 268,967.66 281,985245,633.81
B. EGRESOS OPERACIONALES 88,711.91| 101,222.34 112,802.33 126,592.26 1420890. 149,981.53 157,189.10 164,745.53 172,66718,973.27
Costos de Ejecucion del servicio 43,211.34 51,614.60 59,842.17 69,879.63 82,045(75 6,088.52 90,202.63 94,516.91 99,040.00 103,782.01
Gastos de ventas 4,492.42 5,471.20 6,687.42 8,200.29 10,083.96 20027 11,083.71 11,620.16 12,182.57 12,772.21
Gastos de administracion 41,008.15 44,136.53 46,272.74 48,512.34 50,860,34 3,323.98 55,902.77 58,608.4¢ 61,44511 64,419.05
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) 8,368.42 19,603.72 37,628.61 60,759.46 90,419|73 72948 99,361.51 104,222.14 109,318.024,660.54
D. INGRESOS NO OPERACIONALES | 47,496.42 - - - - - 1,412.99 - - - 18,510.93
Créditos Instituciones Financieras 25,648.07
Aportes de capital 21,848.35
Recuperacion de Capital de Trabajo 14,785.32
Recuperacién Activos Fijos 1,412.99 3,725.61
E. EGRESOS NO OPERACIONALES 47,496.42 5,642.57 6,041.20 9,917.79 17,164.60 42438 49,129.87 37,273.52 37,848.95 39,414.72 41797
Inversiones Tangibles - Activos Fijos 32,711.10 909.00 14,129.90 909.00 909.00
Inversiones Intangibles - Activos i
Diferidos
Capital de trabajo 14,785.32
15% Participacion Trabajadores 292.31 2,023.77 4,773.67 8,289.4¢6 12,784.67 136776 14,218.27 | 14,993.53 15,804.08
25% Impuesto a la renta 414.10 2,867.00 6,762.69 11,743.40 18,111.61 19@91| 20,142.55 21,240.83 22,389.11
Pago de intereses - Gasto financiero 3,077.77 2,769.99 2,462.21 2,154.44 1,846.66 18838. 1,231.11 923.33 615.55 307.78




Pago de principal (capital) de los pasivos 2,564.81 2,564.81 2,564.81 2,564.81 2,564.81 2864. 2,564.81 2,564.81 2,564.81l  2,564.81
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) -5,642.57 -6,041.20 -9,917.79 -17,164.60 -24334, -47,716.88 -37,273.52 -37,848.95 -39,414.72 43884
G. FLUJO NETO GENERADO (C+F) 2,725.85 13,562.52 27,710.82 43,594.86 65,975/3947,008.40 62,087.99 66,373.18 69,903/30 91,196.69
H. SALDO INICIAL DE CAJA - 2,725.85 16,288.37 43,999.18 87,594.04 153469. 200,577.84 262,665.82 329,039|(®98,942.30
I. SALDO FINAL DE CAJA (G+H) 2,725.85 16,288.37 43,999.18 87,594.04 153,569.4200,577.84 262,665.82 329,039.01 398,942 4890,139.00
FUENTE: Propia de los Autores ELABORACION: Autores de Tesis
CUADRO N° 94
FLUJO DE CAJA PROYECTADO Y DESCONTADO
DETALLE PREOPER. ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Utilidad Neta - 1,242.30 8,601.01 20,288/0835,230.21 | 54,334.83 57,275.83 60,427.64  63,722.49,166.33 | 70,769.39
(-) Inversiones -47,496.42 - - - -909.00 - -14,929,  -909.00 - - -909.00
(+) Depreciaciones 4,406.58 4,406.58, 4,406.58 4,406.58 4,406.58 45806, 4,406.58 4,406.58 4,406.58 4,406.58
(+) Amortizaciones
(+) Crédito 25,648.07
(-) Pago de deuda 2,564.81 2,564.81| -2,564.81 -2,564.81 -2,564/81 564281 -2564.81| -2,564.81 -2,564.81 -2,564.81
(+) Recuperacion de
Capital de Trabajo 14,785.32
+) Repupera_cmn de 3.725.61
Activos Fijos
Flujo de Caja Neto -21,848.35 8,213.68 15,572.40 ,12B.86| 36,162.98 56,176.61 44,987.71 61,360.41 65,564.29,008.10 | 90,213.09
FUENTE: Propia de los Autores ELABORACION: Autores de Tesis




6.5.2. INDICADORES DE EVALUACION

6.5.2.1. COSTO DE OPORTUNIDAD DEL CAPITAL

El costo de oportunidad o coste alternativo esiéabilidad esperada de una inversion a

la que se renuncia por invertir en un proyecto ésoco de riesgo similar

Es decir la rentabilidad que dejan de percibirdosios de una empresa por no invertir

en otras alternativas de riesgo similar; es elrveb la mejor alternativa econémica

posible a que se renuncia por dedicar los recassa actividad.

Para calcular el costo oportunidad del capitalptieala siguiente formula:

K=Tp (% Rp) + (Ta (-t) (%Ra) + TLR +

Donde:
Tp= Tasa Pasiva 4,8%
% Rp = Porcentaje de recursos propi 46%
Ta= Tasa Activa 12%
t= Tiempo 36,25%
%Ra = Porcentaje de recursos ajen 54%
TLR = Tasa de riesgo del sector
I= Inflacion 3,49%

COP =(4,8% *46%) + (12% * (1 — 36,25%) * 54%) + 5,68%

COP =12,02%

75

capital.htm

http://www.economia48.com/spa/d/coste-de-oportaidel-capital/coste-de-oportunidad-del-




6.5.2.2. VALOR ACTUAL NETO

Es el valor puesto al dia de todos los flujos d@ esperados de un proyecto de
inversion. Es igual a la diferencia entre el vadotual de los cobros menos el valor

también actualizado de los pagos generados poogtgto de inversiof

Es decir el valor actual neto esta expresado enirtés monetarios, siendo esta la
ganancia en ddlares al dia de hoy. La inversiGa aeonsejable si su VAN es positivo,
en el caso de un VAN negativo el proyecto se reghparque no es rentable ya que
generaria pérdidas. Los datos que se obtuvo erogdgio en relacion al Valor Actual

Neto se encuentran detallados en el cuadro 95.

6.5.2.3. TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno - TIR -, es la tasaigu&a el valor presente neto a cero. La
tasa interna de retorno también es conocida cortestade rentabilidad producto de la
reinversion de los flujos netos de efectivo ded&da operacion propia del negocio y se
expresa en porcentaje. También es conocida conme JidSca de Rentabilidad cuando
se compara con la tasa minima de rendimiento reiguéiasa de descuento) para un

proyecto de inversion especifico.

La evaluacion de los proyectos de inversion cuaalbace con base en la Tasa Interna
de Retorno toman como referencia la tasa de detscuBnla Tasa Interna de Retorno es
mayor que la tasa de descuento, el proyecto seatsmar pues estima un rendimiento
mayor al minimo requerido, siempre y cuando sevieitan los flujos netos de
efectivo. Por el contrario, si la Tasa Interna Rietorno es menor que la tasa de
descuento, el proyecto se debe rechazar pues astimendimiento menor al minimo

requerido.

’® www.santanderrio.com.ar/asset/inversiones_glogspio.




CUADRO N°

95

VAN -TIR -CB

COP= 12.02%
DETALLES / ANOS 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
FLUJOS NETOS -47,496.42 2,725.883,562.5227,710.82 43,594.86 | 65,975.397,008.4062,087.9966,373.18§69,903.3091,196.69
FSA 1.00 0.89 0.80 0.71 0.64 0.57 0.51 0.45 040 360. 0.32
Flujos descontados -47,496.42 2,433.88,808.2919,713.98 27,686.53 | 37,404.4723,791.6928,052.1226,770.66 25,169.3129,313.13

PARA 10 ANOS

VAN | 183.647,21
VAN | $183.647,2]
| TR | 50%
| cB | 148

FUENTE: Propia de los Autores

l

ELABORACION: Autores de Tesis



De acuerdo a los resultados obtenidos en el cudtA5 tenemos que, el Valor Actual
Neto es de $183.647.21 lo que indica que el proyestviable puesto que generara
ganancias. Se observa que la empresa tendra uahilidad del 50%. Mientras que con
el costo beneficio se establece que por cada ddlarse invierta en el proyecto, se

genera un beneficio de $0.48 confirmando su reidati

6.5.3. PUNTO DE EQUILIBRIO

Todo gerente necesita saber por anticipado, suemmproducto o una nueva empresa,
va a producir utilidad o no y en qué nivel de adéd comienza esa utilidad. Para
determinarlo se puede utilizar el analisis de paetequilibrio break even poit

El punto de equilibrio llamado también punto muestoel cual los ingresos cubren los

costos totales, es decir no se pierde ni se gana.

Hallar el punto de equilibrio es hallar el nUmemuhidades a vender, de modo que se
cumpla con lo anterior (que las ventas sean igueales costos).

La formula que se debe aplicar para el calculopdato de equilibrio en cantidades de

servicios es la siguiente:

Pe— COSTO FIJO
€= Ivu — CVu

Con este analisis se podra conocer cuantos ses\{tantidades) se deben realizar al afio
para que la empresa no pierda ni gane. En estepeaseel proyecto se deberan vender
2695 servicios en el primer afio para que la empnélsiaa sus gastos, tal como se detalla

en el siguiente cuadro:




CUADRO N° 96
PUNTO DE EQUILIBRIO (CANTIDADES)

DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3  ANO4 | ANO5 | ANO6 | ANO7 | ANO8 | ANO9 | ANO 10
COSTOS FIJOS
Gastos de Administracion 41,806.71 44,935.10 47,071.31 49,310.91 51,658.91 54,120.55 56,701.33 59,407.03 62,243.68 65,217.62
Gastos de ventas 7,035.80| 8,014.58 9,230.80 10,743.62,627.34 13,115.40 13,627.09 14,163.54 14,725.96 15,315.59
Gastos financieros 3,077.77| 2,769.99 2,462.21 2,154.44 1,846.66 18838.1,231.11 923.33 615.5¢5 307.78
TOTAL COSTOS FIJOS 51,920.29 55,719.68 58,764.32 62,209.02 66,132.91 68,774.84 71,559.53 74,493.90 77,585.19 80,840.99
COSTO VARIABLE UNITARIO
Costo Unitario de Ejecucion del Servigio 15.39 18.38 21.31 24.89 29.22 30.66 32.12 33.66 2735/ 36.96
TOTAL COSTOS VARIABLES 1539 | 18.38 | 21.31| 24.89| 2922  30.66 3212  33.66 2735 36.96
UNITARIO
PRECIO DE VENTA 34.65 36.33 38.09 39.93 41.87 43.89 46.02 48.24 580, 53.03
PUNTO DE EQUILIBRIO ($) 2,695 3,104 3,503 4,134 5,229 5,197 5,151 5108 6%,0 5,032

FUENTE: Propia de los Autores

ELABORACION: Autores de Tesis



6.5.4. INDICES FINANCIEROS

Los indicadores financieros son un grupo de pogjermt relaciones entre las cuentas del

Balance General y de Resultados.

Permiten a través de sus interpretaciones deternanaituacion de una empresa y

pronosticar la informacién de los balances.
Existen 4 grupos principales:

Solvencia
Actividad
Apalancamiento
Rentabilidad

P W DdRE

Para el caso del proyecto que se pretende ponaamsha se utilizaran los indicadores
de apalancamiento y rentabilidad; ya que los imftices de solvencia o llamados
también indice de liquidez miden la relacién ehbse activos corrientes y los pasivos
corrientes, miden la capacidad de pago a cortoopdszdecir que permanecen en la
empresa en un periodo inferior a un afo. Por tabrrano se puede establecer este

indicador debido a que es un proyecto y por endéne pasivos a corto plazo.

Por otra parte tampoco es utilizable el indicad®madtividad, en este grupo de indices
miden la rotacién que tienen los recursos de urn@esa. Se emplean para calcular la
velocidad con la que se cubren las deudas y sea dabcartera; en este caso no se
pueden medir estos indices porque es una empresalguno esta constituida y no se

conoce cual seré el porcentaje de ventas y pag@sl#o.

6.5.4.1. INDICE DE APALANCAMIENTO
Llamados también indices relacionados con lastilegdnes financieras, permite medir
el peso de la intervencion de terceras personasm@mempresa y en forma particular de

los bancos.




a. Endeudamiento

Pasivo
Endeudamiento = ———  x 100
Activo Total
Endeudamiento = 25.648,07
ndeudamiento = 27.496,42 X

Endeudamiento = 54%

Interpretacion: Esto significa que el 54%% de la Inversion en Axtivue financiada

por aporte de terceros (créditos).

b. Propiedad
p iedad — Patrimonio 100
ropleaacd = o tivo Total *
oo, 2184835
ropteaad = 4o 496,42 *

Propiedad = 46%

Interpretacion: Esto significa que el 46% de la Inversion en Adtife financiada por

SOcios.

c. Apalancamiento Financiero

Pasivo

Apalancamiento Financiero = ——————
Patrimonio

25.648,07

Apalancamiento Financiero = 5184835 x 100

Apalancamiento Financiero = 1,17

Interpretacion: Por cada dolar que pertenece a los accionistas empresa, existe 17

centavos adicionales en manos de terceras personas.




6.5.4.2. INDICE DE RENTABILIDAD

Permiten medir el nivel de ganancia que tienenrémsirsos de la empresa tomando

como base la inversion realizada, las ventasdagpras, etc.
a. Margen Patrimonial

Esta razon lo obtenemos dividiendo la utilidad netére el patrimonio neto de la

empresa. Mide la rentabilidad de los fondos aposambr el inversionista.

Utilidad Neta
Patrimonio

Margen Patrimonial =

1.242,30

Margen Patrimonial = 5184835

Margen Patrimonial = 0.06

Interpretacion: Por cada doélar que el accionista mantiene invedidta empresa gana
6 centavos debido a que el primer afio la utilidatacempresa es baja por lo que recién

inicia sus actividades.

b. Rentabilidad sobre Activos

Lo obtenemos dividiendo la utilidad neta entre dotivos totales de la empresa, para
establecer la efectividad total de la administragigoroducir utilidades sobre los activos
totales disponibles. Es una medida de la rentailidel negocio como proyecto

independiente de los accionistas.

ROA = Utilidad Neta 100
" Total Activos x
ROA = 1.242,30 100
= 4749642
ROA =2,62%




6.5.4.3. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de sensibilidad de un proyecto de isider es una de las herramientas que
proporciona informacién basica para tomar una detiacorde al grado de riesgo que

decidamos asumir.

Con el analisis de sensibilidad se puede determeimauanto afecta o cuan sensible es la
TIR ante los cambios en algunas variables del ptoyeEn el presente caso se ha
tomado para mirar la sensibilidad del proyecto disaninucién de los ingresos y un

incremento en los costos. Los resultados se muestréos siguientes cuadros:

CUADRO N° 97
ANALISIS DE SENSIBILIDAD (INGRESOS)

VARIABLE VARIACION TIR VAN CB
Condiciones
Normales 50% $183,647.21 1.48
INGRESOS
Disminucién 10% 29% $75,038.06 1.33

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis
ELABORACION: Autores de Tesis

En el cuadro N° 97 se observa que ante una disndmwizl 10% en los ingresos, el
valor de la TIR disminuye al 29% y el costo beriefe un $1.33; lo cual implica que a
pesar de que la empresa obtenga menos ingresas giee lespera tener, el proyecto
sigue siendo rentable.

CUADRO N° 98

ANALISIS DE SENSIBILIDAD (COSTOS)

VARIABLE VARIACION TIR VAN CB
Condiciones
Normales 50% $183,647.21 1.48
COSTOS
Incremento 10% 30% $89,363.24 1.34

FUENTE: Propia de los Autores de Tesis ELABORACION: Autores de Tesis




Mientras que el cuadro N° 98 se observa que aniecoemento del 10% en los costos,
la TIR disminuye al 30% Yy el costo beneficio a $1.[® que indica que a pesar de que
los costos de la empresa incrementen, el proyegie seniendo rentabilidad.

Con esto se concluye que el presente proyecto resbte ante los cambios en las
variables de ingresos y costos, lo cual determirgaaginque hay disminucion de la TIR,

el proyecto sigue siendo viable garantizando sargign.







CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. CONCLUSIONES

El presente Proyecto para la prestacion de servicios de limgiazhogares del sector
Norte de la Ciudad de Quitaconcluye dando respuesta al objetivo general lgsa
objetivos especificos planteados en el proyectandrando la viabilidad de los

diferente capitulos presentados, para establetzenesva propuesta de servicio.
A continuacion se enuncian los principales arguogent

/¥ En el estudio del diagndstico situacional se darmcer el rol que ha tenido la
mujer en la sociedad y su incursién en el &mbioria en los Gltimos tiempos,
generando una oportunidad para el presente progacio que en la mayoria de
las familias la mujer es parte del mercado labgraén consecuencia ha
ocasionado el descuido del hogar principalmenteeleaseo y limpieza del
mismo.

¥ Se determind que existe un mercado potencial mpyitante en el sector donde
se pretende implementar el proyecto, ya que estafsea a los hogares de clase
social media-alta y alta; el cual se refleja en Hesultados obtenidos de la
demanda insatisfecha, la misma que para el pe@6dt-2016 fluctia entre los
3670 y 3919 hogares que requieren el servicio.

¥ Las instalaciones de la empresa estaran ubicadasRamroquia Ifiaquito, Barrio
la Carolina por ser un lugar poco explotado y morsecuencia no existen mayor

fuerza competitiva.

¥ Se concluye que la forma juridica mas apropiada Havar a la practica el
proyecto de servicio es como una sociedad civilereral, pues basicamente es

mas facil de manejarla y las exigencias contablgs gonstitucion son menores.




/¥ El proyecto es financieramente viable debido a guesenta un escenario
positivo para la inversion, puesto que se obtuve TR de 50% lo que indica

gue el proyecto es rentable.

¥ La rentabilidad del proyecto esta en funcién dddmanda lo que permitira que

el mercado al cual se enfoca sustente el proyecto.

/¥ Con el analisis de sensibilidad realizado se ganatd rentabilidad del proyecto
y por ende la inversion que se realizar4 en el misanpesar de que exista

diminucion de ingresos o incremento en los gastos.

/¥ Un punto importante para la implementacion del poty es la seleccion
adecuada del personal para que no exista hurtsrmdmicilios donde se
presten los servicios, ya que eso afectaria a lagem de la empresa

convirtiéndose en una limitante actual para el gcty.




7.2. RECOMENDACIONES

Es recomendable llevar a cabo el proyecto de dmealg# una empresa que Preste
Servicios de Limpieza a Hogares en el Sector dguii@ puesto que mediante
todos los analisis realizados queda demostradcelpeoyecto generard buena

rentabilidad.

Disefiar estrategias de promocion y publicidad, eldin de atraer y satisfacer a
los posibles clientes potenciales en dicho segndta poblacion.

Ubicar las instalaciones en el CCIl (Centro Comeéidiaquito), porque genera
una oportunidad para el proyecto debido a que etuger de concurrencia

mayoritaria del segmento al cual se dirige el poby.

Considerar que a largo plazo se debe contar coespacio propio donde se
ubicara la empresa, con el fin de disminuir el @aste implica arrendar un local

en el centro comercial.

Efectuar un seguimiento de control de los processtablecidos a fin de
mantener la calidad al momento de ejecutar losicsesy aplicando la mejora

continua a los mismos.

Adquirir los equipos e insumos de limpieza adecagulra el servicio que se

pretende brindar con el fin de garantizar la efecdel servicio.

Motivar y capacitar constantemente al talento humde la empresa con el

proposito de obtener mayor versatilidad en el desém laboral.

Llevar un control adecuado de los estados finapsipresupuestados para evitar

las desviaciones en el uso de recursos financieros.




B Se debe adquirir una pdliza de seguros para salveasos de robo, suplantacion
de identidad de trabajadores y todo acto delindakmeie involucre la buena

imagen de la empresa.




