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RESUMEN

El presente proyecto esta orientado a enfocar al sector doméstico y de limpieza en
la ciudad de Milagro como una fuente generadora de oportunidades, asegurando
una formalidad, la misma que no solo beneficiara al sector doméstico sino a
quienes demanden del servicio ya que contardn con una amplia gama de opciones
que la empresa puede ofrecer asi como mano de obra calificada y con las

garantias bilaterales que en la actualidad las leyes laborales lo determina.

En la actualidad el rol de mujer en la sociedad y los negocios es tan representativo
que demanda la intervencién del sector doméstico y de limpieza, o que permite
una oportunidad desde el punto de vista econdmico y social, porque se
estableceran mecanismos para propiciar una fuente generadora de empleos y la
confianza de contar con el respaldo de una microempresa que Sse preocupa por

brindar calidad.

Cada una de las herramientas utilizadas en la investigacion de mercado augura un
éxito rotundo en la ejecucion del trabajo presentado, es por ello que se invita al
lector a descubrir las bondades del servicio ofrecido, asi como las sustentaciones
econdmicas que avalan el buen funcionamiento de la empresa.

La creacion de una microempresa dedica a la prestacién de servicio doméstico
integral o de limpieza para las empresas e instituciones de Milagro, estara
destinada a cubrir las necesidades existentes del mercado, objeto del estudio, de
esta forma estaremos aprovechando el recurso humano de una forma proactiva y

rentable.
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ABSTRACT

This project aims to focus on the domestic sector and cleaning in the town of
Milagro as a source of opportunity, ensuring a formality, it not only benefit the
domestic sector but also those who demand the service and that have a large range
of options the company can offer as well as skilled workers and bilateral safeguards

currently determined by labor laws.

At present the role of women in society and business is so representative that
demands intervention in the domestic sector and cleaning, allowing an opportunity
from the standpoint of economic and social, because it will establish mechanisms to
promote a generating source jobs and confidence to have the backing of a small

business that cares about providing quality.

Each of the tools used in market research predicts a success in the execution of the
work presented is therefore inviting the reader to discover the benefits of the
service, and economic underpinnings that support the smooth functioning of

company.

The creation of a microenterprise dedicated to providing comprehensive domestic
service or cleaning for companies and institutions Miracle, shall cover existing
needs of the market under study, so we are taking advantage of human resources

in a proactive and profitable.



Introduccion

Milagro es un Canton de alto realce para la provincia del Guayas ya que su
crecimiento poblacional y empresarial destaca su participacion ante los otros
cantones. Por ello la apertura de microempresas, empresas y negocios resulta
favorable el posicionarse en este casco comercial.

En una economia tan cambiante y cada vez mas competitiva, las empresas deben
buscar la maxima rentabilidad al comercializar sus servicios; centrandose en
obtener la satisfaccion y fidelidad del cliente como objetivo principal, lo cual se
consigue brindando garantias tanto en calidad como en seguridad, sin olvidarse
del servicio personalizado como un valor agregado. Es importante puntualizar que
el crecimiento profesional no solo es un tema de aspecto masculino, hoy la mujer
se desarrolla en todos los &mbitos de igual forma, debido a ello la importancia de
la participacion del sector doméstico y de limpieza, que esté dirigido y controlado
formalmente, contribuyendo de una manera eficaz, aportando calidad en el

servicio asi como la seguridad para quienes dependen de este sector.

Por ello se ha visionado crear una empresa dedicada a brindar servicios
domésticos empresariales e industriales en el cantén Milagro, para lo cual nos
direccionaremos al cumplimiento de los objetivos planteados donde se tomaran
en cuenta teorias permanentes como la buena administracién del talento humano,
un reclutamiento y seleccion del personal que estar4 disponible para las
actividades establecidas por el demandante del servicio, asi como los horarios
establecidos de acuerdo a las necesidades existentes. Aplicaremos una
investigacion de mercado para identificar gustos, preferencias y necesidades del
mercado laboral; evaluaciones constantes y mediciones de calidad del servicio
ofrecido, seran la clave del éxito para la permanencia y crecimiento de la

microempresa.

La implementacién de este proyecto, mejorara en la practica la contratacion del
personal de limpieza, ofreciendo, al consumidor o usuario, las garantias de una
organizacion preocupada por ofrecer un servicio calificado y eficiente, logrando
posicionar la microempresa en esta plaza de mercado como un grupo reconocido

y honesto en esta actividad comercial.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacién

En la actualidad la problemética del sector de servicios domésticos y limpieza en
nuestra ciudad radica en dos posturas: quienes lo realizan y quienes lo contratan,
ya que ambos se necesitan como medio de subsistencia o bienestar; existe un
terrible concepto de esclavitud proveniente de los sistemas mundiales de Oriente
y Occidente que debe ser erradicado de nuestra cultura, ya que este es un trabajo

tan digno como los demas.

Es evidente que no existe un verdadero conocimiento o preparacion para la
administracion de estos puestos, y quizas por necesidad o urgencia, se emplea a
alguien sin tomar en cuenta que aquella persona sera quien en muchas ocasiones

se encargue de la crianza y cuidado de los hijos de los patrones.

La inseguridad, el desempleo y la falta de garantias bilaterales son generalidades
de este sector en nuestro medio, ya que el desconocimiento de la ley puede llevar
incluso a abusos por parte de empleadores, como excesos de horas laborales sin
reconocimientos en salarios y ausencia de los derechos basicos de un empleado;
todos estos componentes generan desconfianza e incertidumbre en ambas

partes.

Por lo tanto se definirdA como una necesidad y oportunidad controlar eficazmente

las situaciones antes mencionadas, ofreciéndole la creacion de una microempresa



dedicada a la prestacién de SERVICIOS INTEGRALES DOMESTICOS Y DE
LIMPIEZA, presentando una mejora continua en los sistemas de calidad y
compromisos ante el cliente, estableciendo conceptos en los cuales se hagan
presentes los principales objetivos, compromisos, actitudes, habilidades y
formalizando este sector para entregarles una empresa que le respalde y le brinde
la confianza al proyectarle la seguridad del servicio que se ofrece. En una
economia tan cambiante y cada vez mas competitiva, las empresas deben buscar
la maxima rentabilidad al comercializar sus servicios; centrandose en obtener la
satisfaccion y fidelidad del cliente como objetivo principal, lo cual se consigue
brindando garantias tanto en calidad como en seguridad, sin olvidarse del servicio

personalizado como un valor agregado.

1.1.2 Delimitacion del Problema

ESPACIO: Area geogréfica en la cual se va a realizar la investigacion.
PAIS: Ecuador

REGION: Costa

PROVINCIA: Guayas

CANTON: Milagro

SECTOR: Domeésticos y organizacionales.

Tiempo.- Dentro de investigacion de servicios integrales domésticos y de
limpieza en el canton Milagro que se da, es posible contar con las empresas y
domicilios, la cultura, las tradiciones, y los demas aspectos de la sociedad en los

ultimos 3 arfios.

Universo.- El universo para este presente estudio en el cual se van a aplicar
algunas técnicas de encuestas, entrevistas e investigacion de campo sera la
sumatoria de los habitantes de 18 a 45 afnos del sexo femenino, y las empresas a
las que esta dirigido el sector de servicios dentro de la poblacion segun datos de

la Muy llustre Municipalidad de nuestra ciudad.



1.1.3 Formulacién del Problema

Escases de personal altamente calificado para la prestacibn de servicios
integrales domeésticos y de limpieza para empresas e instituciones quienes

puedan brindar calidad y confianza a quienes demanden sus servicios.

1.1.4 Sistematizacion del problema

e (Cuales han sido las causas por las que el sector doméstico se ve
marginado en la ciudad de Milagro?

e ¢De qué forma afecta la alta rotacién de personal de limpieza en la ciudad
de Milagro?

e (;CbOmo afectaria la implementacion de un sistema de capacitacion y
motivacion dirigida al sector doméstico y de limpieza?

e Qué impacto generaria la creacion de una base de datos de aspirantes
para la ejecucion de servicio domeéstico y de limpieza?

e (Cudl sera la incidencia en el sector de servicios domésticos y de limpieza
con la creacion de una empresa que respalde y garantice sus servicios

ofrecidos en la ciudad de Milagro?

1.1.5 Determinaciéon del tema

Creacion de una microempresa dedicada a prestacion de servicios integrales

domeésticos empresariales e industriales de la ciudad de Milagro.
1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad de crear una microempresa dedicada a la prestacion de
servicios integrales domésticos empresariales e industriales, en la ciudad de
Milagro, con el fin de establecer el impacto socioeconémico que tendré el facilitar

y garantizar estos servicios en los diferentes sectores.



1.2.2 Objetivos Especificos

Establecer los mecanismos de planificacion que permitan ofrecer un

servicio oportuno, eficiente y de calidad.

Consolidar un sistema eficiente de control de servicio prestado, asi como
la aplicacién de normas y lineamientos a seguir para brindar garantias en

la prestacion del mismo.

Determinar como afecta la alta rotacion de personal domeéstico y de
limpieza en los hogares y las empresas de servicios de la ciudad de

Milagro.

Explicar el efecto de la implementacion de un modelo de capacitacion y

motivacion dirigido al servicio domésticos y de limpieza.



1.3 JUSTIFICACION
1.3.1 Justificacion de la Investigacion

En la actualidad nuestra sociedad vive un ritmo acelerado, el crecimiento
profesional no solo es un tema de aspecto masculino, hoy la mujer se desarrolla
en todos los ambitos de igual forma, debido a ello la importancia de la
participacion del sector doméstico y de limpieza, que esté dirigido y controlado
formalmente, contribuyendo de una manera eficaz, aportando calidad en el

servicio asi como la seguridad para quienes dependen de este sector.

Para lograr el cumplimiento de los objetivos planteados se tomaran en cuenta
teorias permanentes como la buena administracion del talento humano, un
reclutamiento y seleccion del personal que estara disponible para las actividades
establecidas por el demandante del servicio, asi como los horarios establecidos
de acuerdo a las necesidades existentes. Aplicaremos una investigacion de
mercado para identificar gustos, preferencias y necesidades del mercado laboral,
evaluaciones constantes y mediciones de calidad del servicio ofrecido, seran la

clave del éxito para la permanencia y crecimiento de la microempresa.

Contara con una amplia base de datos que cubrird las expectativas de quienes
necesiten del servicio, de igual forma se estableceran medidas de seguridad que
garanticen la identidad, estatus legal, residencia, recomendaciones y demas
aspectos para seguridad de los contratantes, y de los aspirantes a los puestos

existentes.

En apego a lo establecido por la ley, nos manejaremos segun las ultimas
disposiciones reglamentarias en cuanto a sueldos y salarios, aportando de esta

forma al crecimiento y al desarrollo del sector tanto econémico como socialmente.

Para lograr estos planteamientos se debe “mantener la satisfaccion y fidelidad
del cliente”, utilizando herramientas de medicion como la aplicacion de test o
cuestionarios que ayuden a medir los progresos y a encontrar falencias
existentes, identificando las soluciones, para las mejoras constantes de los

clientes internos y externos.



Finalmente la implementacion de este proyecto, mejorard en la practica la
contratacion del personal de limpieza, ofreciendo, al consumidor o usuario, las
garantias de una organizacion preocupada por ofrecer un servicio calificado y
eficiente en cada una de las actividades que realicen; y para el sector de servicios
de limpieza en nuestra ciudad, una estabilidad laboral y una remuneracion justa

por las labores desempefadas y el tiempo invertido.



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes histoéricos

El trabajo doméstico o de limpieza era llamado simplemente como “servicio”.

Evolucion6 en un sistema jerarquico en varios paises en diferentes épocas.

Antes de las reformas laborales del siglo XX, los sirvientes y trabajadores en
general no tenian leyes que los protegian. Las Uunicas comodidades que proveia el
servicio eran recibir la comida y hospedaje, en ocasiones recibian ropa, aparte del
modesto pago. También, el servicio era un sistema de aprendices, y auguraba un
avance a través de los rangos jerarquico. Sin embargo, también era arriesgado,
en especial con las mujeres, ya que no existia proteccion de los empleadores

inescrupulosos y otros miembros de la familia, y en especial la explotacion sexual.

Servicios domésticos y asistenciales es la denominacion comercial que genera
una red de unidades franquiciadas y repartidas por todo el mundo dedicas a la
prestacion de servicios de ayuda a domicilios y servicios auxiliares tanto a
personas como a entidades

Se inici6 en Madrid el proyecto Asisthogar por el afan emprendedor de sus
fundadores y con la intencion de dar respuesta a una demanda del mercado de
particulares que habitualmente no estaba cubierto por los servicios prestados

Los servicios profesionales de limpieza suelen enfocar su mercado objetivo hacia
empresas, oficinas y grandes superficies mientras que los servicios asistenciales

se concentraban en aquella época solo en centros de dia y residencias, ahora se



ofrecen servicio asistencial doméstico de forma profesional y personalizada a
hogares y usuarios particulares también como empresas publicas y privadas

Tras funcionar como agencia de servicios domésticos gestionada por empresarios
autébnomos la iniciativa nacié de la alta demanda de servicios que recibia la
mayor parte de los paises como Espafia, Italia, Canada, EEUU y otros paises
mas abrieron una agencia de servicios integrales la cual desde entonces la

mayor parte del mundo recoge la cultura formal.

2.1.2 Antecedentes Referenciales

Figura 1
Fuente: investigacion De Mercado

Este proyecto esta enfocado hacia una nueva perspectiva del sector doméstico y
de limpieza, el mismo que se manejara con una vision mas humana y estratégica
en la Administracion del talento humano, que en este caso viene a convertirse

en el elemento esencial de este negocio.

A continuacion algunas de las teorias mas relevantes en la ejecucién del presente

documento:

La Investigacion de mercados se centra basicamente en la recopilacion vy
procesamiento de datos e informacién extraida de los posibles y potenciales
clientes, competidores, y medio en el cual se va a desarrollar la actividad, ésta
informacion sera analizada considerando disciplinas tales como la psicologia,
sociologia, economia, estadistica y comunicacion quienes han contribuido al

desarrollo de la mercadotecnia durante los Gltimos 50 afos.



La actividad principal se basa en el mantenimiento de limpieza de todo tipo de
instalaciones, asi como la realizacion de trabajos especiales, tales como
jardineria, plomeria, pintura y acabados, trabajos de electricidad, etc.
La principal preocupacion va desde pequefios despachos y hogares, hasta
Instituciones ya sean publicas o privadas, hoteles, gimnasios, teatros, tiendas,
almacenes y grandes complejos turisticos.

Se ofrece un especial interés en el cuidado de las instalaciones, buscando
siempre un ambiente saludable, higiénico y acorde con la imagen de limpieza que

quiere transmitir a sus clientes y visitantes.

En este tipo de actividades de cara al publico la empresa ofrece una considerable
atencion en el cuidado de los operarios, uniformandolos debidamente para la

ocasion y recibiendo instrucciones de cdmo actuar en determinadas situaciones.

Figura 2

Fuente: investigacién De Mercado

El objetivo principal de la limpieza es desarrollar esta actividad basada en una
filosofia de calidad y competitividad que lleve a la satisfaccion de los clientes en
general. Con ello demostrar ser una de las empresas mas modernas y eficaces
del sector.
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Muestra especial interés en la utilizacion de los recursos humanos, materiales y
tecnologicos adecuados para la optimizacion de la prestacion del servicio,

minimizando los costos innecesarios a los clientes.

Un punto importante es tener muy en cuenta todos los temas relacionados con el
medioambiente. Por ello se implementara un sistema de gestion interna. Con todo
ello se potencia el reciclaje y la utilizacion de productos y procesos de bajo

impacto ambiental.

Se pueden obtener importantes beneficios empresariales como, potenciar la
imagen de la empresa, obtener mayor motivacién de los operarios, ofertar mayor
calidad de los trabajos de limpieza, y por tanto, mejorando todos estos aspectos,
aumentar el margen empresarial al realizar trabajos y operaciones mas eficientes
a través de la reduccién de los costes de materiales y de la mano de obra, para

los demandantes del servicio.

Figura 3

Fuente: investigacién De Mercado

UNA CORRECTA LIMPIEZA ELIMINA LAS BACTERIAS

Limpiar ademas de quitar la suciedad y eliminar aquello que esta a la vista, sea la

grasa de un plato, un trozo de carne en una mesada o la leche que se derramo,
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es mas amplio, la limpieza esta necesariamente unida a la desinfeccion en tanto y
en cuanto, implica una accién que elimina bacterias y gérmenes evitando asi la
propagacion de patologias y plagas a través de los microorganismos. De todas
formas, si bien, limpieza y desinfeccion son acciones complementarias no es
para nada aconsejable hacerlas simultaneamente. Es indispensable eliminar
previamente la suciedad a través de una accion de limpieza a fondo que termine
con los microorganismos y de esa manera la desinfeccion pueda actuar

haciéndolos desaparecer.

Figura 4

Fuente: investigacién De Mercado

No siempre la limpieza debe actuar sélo en aquello que esta a la vista, siempre es
necesario tener en cuenta el objeto a limpiar ademas del tipo de suciedad de que
se trate: no es la misma limpieza que requiere la grasa en un sartén que la que se
estaciona en los anaqueles de una cocina. Determinadas bacterias son posibles
de ‘anclarse’ entre ellas mismas, y a las superficies por un fenbmeno que se
denomina adherencia bacteriana o biofilm. En estas condiciones las bacterias
resisten hasta mil veces mas la limpieza que pudiera removerlas que si estuvieran
libres. Por ello, es necesario elegir una estrategia apropiada de limpieza para
poder eliminarlas en totalidad y debemos convencernos que, una limpieza y una
desinfeccién encaradas con eficacia, no son una tarea sencilla. Una limpieza que
se realiza eficazmente, brinda beneficios importantisimos: se contribuye

indudablemente a la seguridad de los alimentos cuya calidad se optimiza al no
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llevar consigo suciedad ni microorganismos. Por otra parte, estos procedimientos
se valoran a la hora de la coccion: alimentos presos de una profunda y estricta
limpieza adquieren otro nivel de sabor en la coccion. Ademas la limpieza correcta
permite conservar en buen estado los utensilios de cocina. En otros planos, sea
en la oficina, locales, comercios, la limpieza correcta hace favorable y ameno el
ambiente laboral, previene la formacion indeseable de olores y la temida aparicion

de plagas.
Aspiracion centralizada de limpieza:

La limpieza tanto en hogares como en oficinas 0 establecimientos que

habitualmente se impregnan de polvo, es importantisimo.

La buena presentacion que se debe mantener en las oficinas, sumado el hecho
de la incomodidad de los equipos convencionales de aspiradoras, que al
utilizarse, ocupan lugar, molestan al personal que esta realizando sus labores,
etc. Para esto en este tipo de establecimientos donde cotidianamente el ingreso y
el egreso de personas provocan suciedad de diferentes caracteristicas,
especialmente polvo, existen empresas encargadas en la producciéon y en la
utilizacion de sistemas de aspiracién centralizada de limpieza. La aspiracion
centralizada de limpieza, es una técnica que se aplica tanto en oficinas y hogares,

y hace varios afios que se viene aplicando con éxito en el mercado.

Basicamente su funcionamiento, se trata de una aspiradora central, ubicada en
algun lugar que no moleste por ejemplo en un garaje, en un s6tano o en una sala
de maquinas en una industria, y mediante la conexion de tubos distribuidos
uniformemente en el hogar, oficina o industria, por las diferentes habitaciones o
salas, lo Unico que se necesita es la conexion de un tubo flexible al tubo
correspondiente en la habitacion o sala que se desea limpiar. Fue creada para su
uso continuo y para el cual se necesite un mantenimiento minimo. Su capacidad
es mucho mayor que las aspiradoras comunes, esto es producto de la necesidad
de su constante uso. Su instalacion en un éarea determinada, facilita esta
caracteristica ya que no necesita ser trasladada de un lugar a otro donde se
quiera realizar la limpieza. Entre los beneficios que tiene la aspiracion centralizada

de limpieza, se encuentra el ahorro de tiempo. La practicidad con la que cuenta
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este tipo de limpieza, mas la sencillez y facilidad de su manejo, hace a este
sistema uno de los més utilizados en grandes empresas. Cuenta con diferentes
accesorios para poder utilizar desde habitaciones hasta el baul de un automovil.
Su durabilidad es un punto favorable, sumado a su mayor potencia de aspiracion,
lo convierte en un producto superior y elegible entre las aspiradoras

convencionales.

Ademaés de estos sistemas muy bien aplicados a oficinas y empresas, donde se
desarrollan labores administrativas generalmente, existen aspiraciones
centralizadas de limpieza en las industrias. Esto es también a través de este tipo
de aspiradoras, las cuales cuentan con unas caracteristicas distintivas. Tiene un
sistema de filtros, los cuales se adaptan dependiendo el polvo del material del
cual se produjo, contando también con una limpieza automética de estos filtros
para mejorar el funcionamiento de la aspiradora. Podemos clasificar a estos filtros

de la siguiente forma: filtros de cartucho (de limpieza automatica).

Se utilizan en una misma unidad para filtrar el polvo ocasionado de distintas
tomas, unidos a una red catalizadora y como aclaramos, tiene un sistema de
limpieza automética que luego de un tiempo determinado, se produce la limpieza
del filtro para que pueda seguir con su funcién en condiciones Optimas, filtros
ciclonicos, son los que se aplican generalmente a las aspiradoras que se utilizan
en edificios u oficinas y el filtro permanente a fondo humedo, que cumple su
funcion de filtrar al 100% y ademas purifica el aire. Este ultimo tipo de filtro, tiene
la caracteristica de contar con un programador que lo vacia cuando este se
encuentra lleno de polvo. Los accesorios facilitan todo tipo aspiracion centralizada
de limpieza, ya sea en rincones dificiles de llegar en un hogar como grandes
cantidades de polvo efectuadas por una maquina lijadora en una industria. Entre
los accesorios mas comunes podemos nombrar, al cepillo del suelo liso, a el
cepillo utilizado para los rincones mas dificiles, cepillos para la tapiceria (ya sea

sillones, sillas y todo tipo de tapiceria que acumule polvo), etc.

El programa de limpieza propone los siguientes servicios:
e Tareas domésticas y limpieza ocasional.

e Limpieza de ventanas
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e Limpieza de casas particulares.
e Limpieza de oficinas.

e Limpieza de locales de eventos.
e Limpieza de edificios.

e Limpieza de empresas.

e Limpieza de supermercados.

e Limpieza de institutos.

e Limpieza de colegios.

e Limpieza de club.

e Limpieza de restaurantes.

e Limpieza de locales comerciales.

Figura 5

Fuente: investigacion De Mercado

BENEFICIOS:

Légicamente en empresas Yy oficinas donde la representacion del lugar cumple
funciones importantes, se intentan disimular estas conexiones, por eso la variedad
en la gama de colores y en formatos. La aspiracion centralizada de limpieza, se
utiliza con mayor frecuencia en grandes empresas con muchas oficinas, para
facilitar y agilizar el tiempo de limpieza de los trabajadores a cargo. Su utilizacion

también tiene un beneficio estético, por el simple motivo de que no se observa a
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los encargados de la limpieza transportando la aspiradora de oficina en oficina
recorriendo todo el edificio. En industrias quizas no se tiene muy en cuenta las
caracteristicas estéticas de la aspiracion centralizada de limpieza, sino mas bien,
el potencial que estas ofrecen, ya que la cantidad de polvo y de materiales que se
deben aspirar son en proporciones mucho mayores que en simples hogares y
oficinas. Asi es que, este tipo de sistema de aspiracion centralizada de limpieza
cumple un rol importante para la facilidad que los trabajadores encargados de
utilizar este sistema, pueden eliminar los restos de polvo que molestan en las

producciones de elementos o productos que cada industria realiza.

En el mundo en que vivimos la posibilidad de acceder a la formalidad de estos

servicios es uno de los grandes aspectos que marcan las diferencias entre otros.

De esta manera la formalidad ayuda a aumentar la productividad de los servicios,
incrementar la eficiencia, reducir el esfuerzo en el trabajo, mejorar la
profesionalidad y capacitacién en el trabajo, reducir los accidentes laborales y por

consecuencia aumentar la rentabilidad de la empresa.
QUE ES UN MERCADO?

Un mercado esta constituido por personas que tienen necesidades especificas no
cubiertas y que, por tal motivo, estan dispuestas a adquirir bienes y/o servicios
gue los satisfagan y que cubran aspectos tales como: calidad, variedad, atencion,

precio adecuado, entre otros.
Para desarrollar una investigacion de mercado debemos:

1. Definir el problema, objeto de la investigacion

2. Seleccionar y establecer el disefio de la investigacion que vamos a realizar
3. Recolectar los datos y analizarlos.
4

Formular hallazgos

PERFIL GENERAL
Las labores de limpieza consisten en quitar el polvo, lavar y pulir superficies, lavar
paredes, barrer, fregar y pulir los suelos y retirar la basura y el agua sucia. Son

labores que se llevan a cabo en oficinas, edificios comerciales y administrativos,
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hogares y fabricas. A veces se realizan en espacios cerrados, con poca
ventilacion, o en espacios cuyo disefio no esta pensado para la limpieza. Las
personas encargadas de estas tareas pueden trabajar por cuenta propia, estar
contratadas por la empresa propietaria de las instalaciones que deben limpiar o
trabajar para contratistas privados. Dependiendo del lugar que limpian y de los
detalles de las tareas asignadas, estas personas se designan con los términos:
personal de limpieza, empleados de mantenimiento, y reparacion.

Tradicionalmente, el personal de limpieza ha trabajado de forma relativamente
autbnoma, en comparacion con otras categorias de empleo similares. La

inspeccién del trabajo est4 a cargo de supervisores.

Uno de los mayores problemas que enfrenta la sociedad moderna es el manejo
de los residuos domésticos, industriales y comerciales, cuya produccién se
acrecienta dia a dia.

Este problema es mas critico aun en ciudades de los paises en vias de desarrollo
debido a la falta de recursos econémicos para desarrollar investigaciones que
conduzcan a soluciones acordes con la realidad local.

Muchas veces los escasos medios econdmicos se distribuyen inadecuadamente,
sin control ni conocimiento cabal de los recursos que se manejan.

Para superar estas deficiencias es indispensable, en primer lugar, conocer los
costos de cada uno de los servicios que presta la entidad encargada del sistema
de limpieza y saber hacia donde se derivan los costos a fin de definir mejorar la

atencion del servicio.

SELECCIONAR Y ESTABLECER EL DISENO DE LA INVESTIGACION

Este paso esta constituido por 4 procesos basicos: Seleccionar el disefio de la
investigacion, ldentificar los tipos de informacion necesaria y las fuentes,

Determinar y disefiar los instrumentos de medicion y Recopilacion de Datos.

17



SELECCIONAR EL DISENO DE LA INVESTIGACION

Lo primero que se tiene que recordar es que cada investigacion en cada tipo de
negocio es diferente, por lo que el disefio puede variar, existiendo infinitos tipos.

Los tipos “genéricos” de disefio en investigacion son:

o Exploratoria
e Concluyente (descriptiva o causal)
o Sistemética.

EXPLORATORIA: La investigacion Exploratoria se define como la recoleccion de

informacion mediante mecanismos informales y no estructurados.

DESCRIPTIVA: Esta investigacion se refiere a un conjunto de métodos y
procedimientos que describen a las variables de marketing. Este tipo de estudio
ayuda a determinar las preguntas béasicas para cada variable, contestando
¢Quién?, ¢Como?, ¢(Qué? y ¢(Cuando? Este tipo de estudios puede describir
cosas como, las actitudes de los clientes, sus intenciones y comportamientos, al

igual que describir el nUmero de competidores y sus estrategias.

CAUSAL: Este tipo de investigacion se enfoca en controlar varios factores para
determinar cual de ellos es el causante del problema. Esto permite aislar las
causas del problema, al mismo tiempo que entrega un nivel de conocimiento
superior acerca de la variable que se estudia. Este tipo de estudio es el mas

complejo y por ende costoso.

SISTEMATICA: aquella utilizada para evaluar un proceso mientras se va dando;

encuentra el problema y propone soluciones.
INSTRUMENTOS DE MEDICION:
Existen dos métodos basicos de recoleccion de informacion; mediante preguntas

o0 mediante observacion; siendo el instrumento mas comun el cuestionario. Las

encuestas pueden ser telefonicas, por correo o e-mail, personales o en grupo.
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Para ejecutar este cuestionario, se debe entrenar a quienes estaran encargados
de encuestar a la muestra seleccionada. Se tabularan estos datos y al obtener la
informacion concreta se podran analizar resultados los mismos que serviran para
hacer las deducciones de lo que esta ocurriendo en el mercado, y decidir los
medios a utilizar para atacar a ese mercado potencial y poder satisfacer gustos y
necesidades existentes.

Tomaremos en consideracion el punto vista del Doctor Adalberto Chiavenato,
quien nos direcciona hacia la buena administracion del talento humano,
enfatizando que toda persona esta dotada de caracteristicas Unicas y propias de
la personalidad, como las habilidades, la capacidad, el conocimiento, las
destrezas, etc., estas personas son quienes constituyen las empresas, y se

convierten en el recurso mas importante de la organizacion

La teoria dice que la rotacion del personal no es una causa, sino un efecto de
ciertos fendbmenos producidos en el interior o el exterior de la organizacién, que
condiciona a la actitud del empleado por lo tanto es una situacion que dependera
basicamente de los hechos que se encuentren tanto dentro como fuera de la

organizacion.

Situaciones externas como: la oferta y la demanda del talento humano en el
mercado, situacién econOmica actual, oportunidades de empleo en el mercado

laboral, etc.
Y situaciones internas como:

e Politica salarias de la organizacion

e Politica de beneficios sociales

e Tipo de supervision ejercido sobre el personal

e Oportunidades de progreso profesional ofrecidas por la organizacion
e Tipo de relaciones humanas existentes en la organizaciéon

e Condiciones fisicas del ambiente de trabajo

e Moral del personal de la organizacion

e Cultura organizacional de la empresa
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e Politica de reclutamiento y seleccion de recursos humanos

e Criterios y programas de capacitacion y entrenamiento de los recursos
humanos

e Politica disciplinaria de la organizacion

e Criterios de evaluacion de desempefio

e Grado de flexibilidad de las politicas de la organizacion

Esta informacién ha sido tomada luego de entrevistas realizadas a personas que
se han retirado de las distintas organizaciones, para medir el grado de
insatisfaccion y encontrar las fallas y causas que provocaran la desvinculacion de

este personal.

La rotacion de personal es considerado como un costo, para la empresa ya que el
reclutamiento y la capacitacion conlleva a un desembolso de dinero, y para los
empleados porque las posibilidades de crecimiento y desarrollo profesional se ven

completamente reducidas.

CLIMA ORGANIZACIONAL: Para las empresas resulta importante medir y
conocer el clima organizacional, ya que este puede impactar significativamente
los resultados. Numerosos estudios han indicado que el clima organizacional
puede hacer la diferencia entre una empresa de buen desempefio y otra de bajo
desempefio

La mediciébn del clima organizacional se suele hacer mediante encuestas
aplicadas a los trabajadores de una organizacion, o de algun area dentro de ella
gue se quiera medir. Aunque existen distintos instrumentos, metodologias y
encuestas para medir el clima organizacional, casi todos coinciden en la
necesidad de medir las propiedades o variables en dos partes: una, el clima
organizacional existente en la actualidad, y otra, el clima organizacional como
deberia ser. La brecha entre ambas mediciones es de gran utilidad para
diagnosticar problemas organizacionales, que pudieran ser posteriormente
explorados y corregidos.
Algunas de las variables relevantes a la hora de medir el clima laboral, y que han

demostrado hacer una importante diferencia en los resultados de una
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organizacion, incluyen flexibilidad, responsabilidad, estandares, forma de
recompensar, claridad y compromiso de equipo.

La empresa debe disefiar una politica de personal adaptada a las necesidades de
su plantilla. El disefio debe partir del conocimiento de las personas que trabajan
en la entidad, de sus necesidades, inquietudes y expectativas, de modo que
pueda utilizar los incentivos necesarios que provoquen motivacion.

Estos incentivos ademas de ser los adecuados deben utilizarse en el momento
oportuno para conseguir el objetivo pretendido.

La motivacion es un vinculo directo entre el hombre y la situacion de una empresa
los administradores realizan y aplican diferentes técnicas, con las cuales los
trabajadores esperan concluir sus impulsos y deseos.

Esta motivacion que nace de los administradores se aplica a los impulsos,
deseos, necesidades, anhelos y fuerzas similares para todo el sistema operativo
dentro de los servicios integrales domésticos y de limpieza tenga un excelente

grado de motivacion y un buen desarrollo laboral

EL CAMPO FINANCIERO:

e Preparacion y analisis de informacion financiera

e Determinacion de la estructura de activos

e Estudio del financiamiento de la empresa y domiciliaria

e Responsabilidad por el manejo de la informacién comercial
e Responsabilidad del manejo eficiente del capital

e Seleccion y evaluacion de inversiones

e Responsabilidad por el manejo administrativo

MATERIA PRIMA DEL ANALISIS FINANCIERO

e Estados financieros basicos
e Informacion financiera complementaria
e Informacion de tipo sectorial

e Informacion de tipo macroeconémica
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TIPO DE ANALISIS COMERCIAL
e Analizas interno

e Anédlisis externo

ASPECTOS RELEVANTES AL ANALIZAR UNA EMPRESA

e Laliquidez

e La actividad o eficiencia

e El grado de endeudamiento o apalancamiento
e La capacidad de pago

e La rentabilidad

LA RENTABILIDAD

Se la relaciona con la capacidad que tiene la compafia para generar utilidades a
través del tiempo, en niveles que resulten satisfactorios en relaciéon a la totalidad
de recursos comprometidos y frente al rendimiento alternativo que esos mismos

recursos obtendrian en otra actividad de similar riesgo.

EL MARKETING DE SERVICIO

Se entiende por servicios a todas aquellas actividades identificables, intangibles,
gue son el objeto principal de una operacion que se concibe para proporcionar la

satisfaccion de necesidades de los consumidores.

Otra definicion similar es la que plantea que: un servicio es todo acto o funcion
gue una parte puede ofrecer a otra, que es esencialmente intangible y no da como
resultado ninguna propiedad. Su producciéon puede o no puede vincularse a un

producto fisico.

Sin embargo, una definicion universalmente aceptable de los servicios hasta
ahora no se ha logrado. Desde un punto de vista de marketing, tanto bienes como
servicios ofrecen beneficios o satisfacciones; tanto bienes como servicios son

productos.
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La visién estrecha de un producto nos dice que es un conjunto de atributos,
tangibles e intangibles, fisicos y quimicos, reunidos en una forma especial. La
vision amplia, la vision del marketing, dice que es un conjunto de atributos,
tangibles e intangibles, que el comprador puede aceptar para satisfacer sus
necesidades y deseos. Asi pues, en el sentido mas amplio, todo producto tiene
elementos intangibles para él ya que todo el mundo vende intangibles en el

mercado, independientemente de lo que se produzca en la fabrica.

CARACTERISTICAS DE LOS SERVICIOS

Se han sugerido varias caracteristicas para ayudar a distinguir bienes y servicios.
Es la combinacion de estas caracteristicas la que crea el contexto especifico en
gue debe desarrollar sus politicas de marketing una organizacion de servicios.

Las caracteristicas mas frecuentemente establecidas por las empresas
INSEPARABILIDAD

Con frecuencia los servicios no se pueden separar de la persona del vendedor.
Una consecuencia de esto es que la creacién o realizacién del servicio puede
ocurrir al mismo tiempo que su consumo, ya sea este parcial o total. Los bienes
son producidos, luego vendidos y consumidos mientras que los servicios se

venden y luego se producen y consumen por lo general de manera simultanea.

Esto tiene gran relevancia desde el punto de vista practico y conceptual, en

efecto, tradicionalmente se ha distinguido nitidamente

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Toda empresa, sin importar su tamafno o el sector en que se desenvuelve, precisa
elaborar un plan de marketing. Este debe reunir una serie de requisitos para ser
eficaz y exige de sus responsables una aproximacion realista con la situacion de
la empresa; que su elaboracion sea detallada y completa; debe incluir y

desarrollar todos los objetivos, debe de ser practicos y exequible para todo el
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personal; periodicidad determinada con sus correspondiente mejoras; Yy
compartido con todo el personal de la empresa

De manera que la tendencia a la globalizacion de los mercados y de la actividad
empresarial, surge del impulso d la mejora tecnoldgica y precisamente de las

tecnologias de la Informacion.

Un plan de marketing es un documento previo a una inversion. Lanzamiento de un
producto o comienzo de un negocio donde, entre otras cosas, se detalla lo que se
espera conseguir con este proyecto, lo contar el tiempo y los recursos a utilizar
para su consecucién, y una andlisis detallado de todos los pasos que han de
darse para alcanzar los fines propuestos. También puede abordar, aparte de los
aspectos meramente econémicos, los aspectos técnicos, legales y sociales del

proyecto.
DECISIONES ESTRATEGICAS

Como primer paso para la realizacion del Plan de Marketing es necesario realizar
un analisis estratégico de la microempresa tanto a nivel corporativo como a nivel

de unidad de negocio, asi como de mercado.

Definir los objetivos perseguidos por aquello a largo plazo y su postura
estratégica en el entorno en el que se desenvuelve su actividad para fijar su
posicion competitiva. Analizar la asignacion de recursos y la gestion de cartera,
etc, de modo que toda la informacion recogida a este nivel permita luego

desarrollar la estrategia funcional en sus aspectos operativos

Respecto a la informacién utilizada para la realizacion del Plan de Marketing, esta
puede ser primaria 0 secundaria, debiendo usar ambas. La informacion primaria

hace referencia a nuestra empresa directamente.

Los datos correspondientes pueden conseguirse dentro de nuestra organizacion o
bien pueden lograrse a través de una agencia. La informacion primaria puede ser
cualitativa o cuantitativa, en el primer caso se obtienen mediante encuestas a

pequeios grupos de personas. De todos modos, es un buen punto de partida
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para decidir la realizacion de encuestas mas amplias y profundas que constituiran

la informacién cuantitativa.

En cuanto a la informacion secundaria no se obtiene especificamente para
nuestra microempresa, sino que hace referencia al sector o entorno en el que nos
movemos. Esta informacion es relevante para la toma de decisiones, es facil de
obtener, es barata y procede habitualmente de fuentes externas a nuestra

organizacion.

LA ESTRATEGIA DE MARKETING EN EL SECTOR DE SERVICIO

Si bien es cierto que cualquier estrategia de marketing es Unica, en alguna forma,
porque es especifica para una organizacion determinada no hay que dejar de
reconocer que existen algunas diferencias entre las estrategias aplicadas a los
servicios. Algunos aspectos exclusivos de los servicios que orientan la

formulacion de la estrategia de marketing de servicios son:

e La naturaleza predominantemente intangible de un servicio puede dificultar

mas la seleccion de ofertas competitivas entre los consumidores.

e Cuando el productor del servicio es inseparable del servicio mismo, éste
puede localizar el servicio y ofrecer al consumidor una opcion mas

restringida.

El caracter perecedero de los servicios impide el almacenamiento del propio
producto y también puede agregar riesgo e incertidumbre al marketing del

servicio.

Cabe recordar que los elementos béasicos que conforman una estrategia de
marketing son los relacionados con la segmentacion, el posicionamiento y la
combinacién de marketing, marketing mix o mezcla comercial.

Las etapas de segmentacién y posicionamiento de la estrategia de marketing son

basicamente las mismas tanto para los bienes como para los servicios.
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Donde si se presentan las diferencias es en los elementos que conforman la

mezcla de marketing.

POSICIONAMIENTO.

El posicionar correctamente un servicio en el mercado consiste en hacerlo méas
deseable, compatible, aceptable y relevante para el segmento meta,
diferenciandolo del ofrecido por la competencia; es decir, ofrecer un servicio que

sea efectivamente percibido como "Unico" por los clientes.

Un servicio, al estar bien posicionado, hace que el segmento lo identifique
perfectamente con una serie de deseos y necesidades en su propia escala de
valores, haciendo que el grado de lealtad del mismo sea mayor y mas fuerte

respecto a los ofrecidos por los competidores.
VISION ILIMITADA DE LOS METODOS DISPONIBLES DE PROMOCION

Las organizaciones de servicios pueden tener una vision limitada de la gran
cantidad de métodos promocidénales que existen. Pueden tener en cuenta
solamente la publicidad masiva y la venta personal e ignorar la multitud de otros
métodos que pueden ser adecuados, igual de efectivos y probablemente hasta

menos costosos.
NATURALEZA DEL SERVICIO:

La naturaleza del servicio puede por si sola limitar el empleo de ciertos

instrumentos promocionales a gran escala.

La clase de servicio, las tradiciones en la industria particular de servicios, las
limitaciones de los métodos de promocion para cierta clase de servicio, pueden

restringir el empleo de promociones.

ANALISIS DE LA MICROEMPRESA.

El analisis de la microempresa proporciona una informacién cuantitativa y
cualitativa importante para el resto del Plan de Marketing, dentro del cual hay que

tomar multiples decisiones: a que mercados hay que vender nuestros servicios,
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gue propiedades debe tener el servicio ofertado, a qué precio, que servicios

deben proporcionarse, que promocion utilizar, etc.
CONSUMIDORES.

La definicion del mercado objetivo, o lo que es lo mismo, saber a quién esta
dirigido el producto o servicio es el paso mas importante en el andlisis de la
microempresa. No puede realizarse un marketing efectivo sin un conocimiento

preciso del consumidor actual y potencial.

Es habitual realizar una segmentacion del mercado; es decir, clasificar a los
consumidores segun alguna caracteristica tal como edad, nivel de vida, diferentes
aplicaciones del servicio, etc. El resultado final de la segmentacién es que una
empresa puede enfocar sus recursos hacia un grupo de consumidores que tengan
caracteristicas similares, o diferenciales, en lugar de intentar vender todos los

productos a todos los consumidores.

Se deben comparar los resultados obtenidos para nuestra microempresa, con los
datos para el mercado global; esto permite determinar si el consumidor de la
empresa es diferente del consumidor genérico del mercado en el que la empresa
se mueve. Las coincidencias y las diferencias pueden ser importantes para la

determinacién de estrategias futuras.

El método tradicional para definir grupos de usuarios es el basado en factores
demograficos, que pueden constituirse para cada usuario o para cada unidad
familiar. Para determinados productos, mas significativos que los factores
demograficos son la manera de comprar el servicio. Esto proporciona la
oportunidad de segmentar a los consumidores en base al uso del producto.
Muchas veces hay que distinguir entre consumidores primarios y consumidores
secundarios. Los primarios son los que realizan la compra y son, por tanto, los
mas importantes a estudiar. Los secundarios influyen en la decision de compra
aunque no la realicen. Habitualmente se estudia sOlo a los consumidores
primarios; esto puede ser un grave error ya que los secundarios representan en

muchas ocasiones el mercado de futuro.
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ACTITUDES DE LOS CONSUMIDORES:

Las actitudes de los consumidores es una influencia clave sobre las decisiones de

compra.

Con los servicios la intangibilidad es una cualidad importante en su marketing. Los
consumidores probablemente confian mas en impresiones subjetivas sobre el
servicio y sobre el realizador o vendedor del servicio cuando estan comprando.
Esta dependencia de las impresiones subjetivas puede ser de menor importancia

en la compra de bienes tangibles.
PUBLICIDAD.
Utilizar mensajes claros sin ambigtiedades.

e Destacar los beneficios de los servicios.

e Soélo prometer lo que se puede dar.

e Publicidad para los empleados.

e Obtener y mantener la colaboracién de los clientes en el proceso de
produccién del servicio.

e Crear comunicacion verbal.

e Dar pistas tangibles (simbolos, temas, formatos, etc.)

e Dar continuidad a la publicidad.

LA PUBLICIDAD DE LOS SERVICIOS DEBE CUMPLIR CON CINCO
FUNCIONES PARA LOGRAR SU EFICIENCIA:

e Crear el mundo de la Institucion en la mente del consumidor.

e Construir una personalidad adecuada para la Institucién

e I|dentificar la Institucion con el cliente.

e Influir en el personal de la Institucion sobre la forma de tratar a los clientes.

e Ayudar a abrir puertas a los representantes de ventas.
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MODELO DE SIETE PAUTAS PARA LA VENTA PERSONAL DE SERVICIOS
Este se dedujo de datos empiricos sobre las diferencias entre venta de bienes y
servicios. Las siete pautas de este modelo son:

e Instrumentar el encuentro de la compra del servicio.

e Facilitar la evaluacion de la calidad.

e Hacer tangible el servicio.

e Destacar la imagen organizacional.

e Utilizar referencias externas a la organizacion.

e Reconocer la importancia de todo el personal de contacto con el publico.
RECLUTAMIENTO Y SELECCION DE PERSONAL

El reclutamiento y seleccion de personal basicamente es el conjunto de técnicas,
procedimientos y herramientas utilizadas para captar y seleccionar un grupo
determinado de personas cuyas capacidades y habilidades estén enmarcadas de
acuerdo a las necesidades tanto de la organizacion como del mercado laboral.

Este reclutamiento requiere de una planeacién muy exigente, ya que existen tres

situaciones que deberan considerarse:

1. El personal que la organizacion requiere (Investigaciéon Interna)
2. Lo que el mercado de recurso humano actual puede ofrecer (Investigacion
externa)

3. Las técnicas que se aplicaran (Definicién de técnicas de reclutamiento)

Para el primer punto relacionado con la Investigacion Interna, se considera un
proceso de evaluacion constante de la organizacion, observando las necesidades
de recurso humano a corto mediano y largo plazo, dependiendo de la actividad

actual y de las proyecciones de la empresa.

La Investigacion Externa, plantea la segmentacion del mercado de recurso
humano y la localizacion de las fuentes de reclutamiento, para facilitar el analisis

y el estudio del mercado laboral.

29



Esta segmentacion sera realizada de acuerdo a las necesidades y requerimientos
existentes en la organizacion, también se emplea este método para llegar de
forma precisa a las fuentes de reclutamiento, ya que las técnicas de reclutamiento
a utilizarse no seran las misma para los distintos segmentos o grupos existente de
posibles candidatos, los mismo que seran agrupados de acuerdo a sus niveles de
conocimiento, habilidades, capacidades, expectativas, necesidades vy
aspiraciones. Debido a esto si la técnica utilizada seran los anuncios de
periddicos o publicidad por internet para reclutar ejecutivos, utilizaremos uno

diferente para el reclutamiento de obreros no calificados.

Una segmentacion correcta de las fuentes de reclutamiento permitird reducir
costos operacionales y la optimizacion de recursos en el proceso de

reclutamiento.

“El subsistema de suministro o provision de recursos humanos corresponde al
reclutamiento y la seleccion de personal. Como sistema abierto, la organizacion
interactia con un mercado de recursos humanos y experimenta profundas
influencias del mercado laboral. Los mecanismos de oferta y demanda de estos
mercados acarrean consecuencias para los candidatos y las organizaciones que
actian en ellos. Ademas como sistemas abiertos, las organizaciones se
caracterizan por la rotacién de personal, cuyas causas pueden ser internas o
externa, pero siempre imponen costos primarios y secundarios a la organizacion.
El ausentismo constituye también otro factor de incertidumbre y de

imprevisibilidad para las organizaciones.

En este escenario, el reclutamiento sobresale como sistema destinado a atraer
candidatos de las fuentes de reclutamiento identificadas y localizadas en el
mercado de recursos humanos. El proceso de reclutamiento empieza por la
emision de la solicitud de empleado; el 6rgano solicitante toma la decision de
reclutar candidatos. El 6rgano de reclutamiento (staff) escoge los medios -
reclutamiento interno, externo o mixto — para obtener las mayores ventajas en el
proceso y los mejores candidatos. El reclutamiento externo puede utilizar una o
mas de las siguientes técnicas: archivo de candidatos, presentacion de

candidatos de los empleados, fijacion de carteles en las porterias, contacto con
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sindicatos, asociaciones gremiales, escuelas y universidades, cooperativas de
reclutamiento, viajes de reclutamiento, anuncios en diarios y revistas, agencias de

reclutamiento, etc.

El reclutamiento y la seleccion son parte de un mismo proceso: el suministro de
recurso humano. La seleccion es un proceso de comparacion entre dos variables:
requisitos exigidos por el cargo vacante y caracteristicas ofrecidas por los
candidatos. La seleccion también es un proceso de decisidon y eleccion en que
pueden utilizarse tres modelos: de colocacién, de seleccidon y de clasificacion. En
todos los casos la situacion es una responsabilidad de linea y una funcion de
staff. El primer paso de la seleccion consiste en obtener informacion acerca del
cargo a proveer (mediante el analisis del cargo, del requerimiento del personal,
etc.); el segundo es la obtencion de informes acerca del candidato mediante la
aplicacion de técnicas de seleccion: entrevista, prueba de conocimientos o de
capacidad, pruebas psicométricas, pruebas de personalidad y técnicas de
simulacién. Asi mismo, el proceso de seleccidon puede encaminar esas técnicas
de seleccion en etapas secuenciales (una, dos, tres o0 mas) dependiendo de la
exactitud y la precision que se pretenda alcanzar. La evaluacion de los resultados
de la seleccién puede hacerse mediante ciertos indicadores genéricos o mediante

el cociente de seleccioén.”

Como medidas de seguridad se aplica una buena seleccion, y la creacion de una

base de datos tanto de ofertantes como de demandantes del servicio.

La implementacion de modelos de capacitacion, aportaran en la calidad del
servicio ofrecido. El progreso que este grupo de personas obtenga sera
monitoreado constantemente a través de entrevistas y encuestas realizadas en
busca de la satisfaccion del cliente. La formalidad del sector mejorara las
condiciones sociales de quienes ofrecen sus servicios, elevando su autoestima y

proyectando responsabilidad en su area laboral.

Los sueldos y salarios deben ser considerados en apego a las normativas y leyes

vigentes en nuestro pais, lo que sera un avance significativo para este sector que

31



durante mucho tiempo se encontré al margen de sus derechos legales y
laborales.

2.1.3 Fundamentacion.
Segun David Montesdeoca.

Un trabajador domeéstico o de limpieza, criado o sirviente es la persona que
trabaja, y en ocasiones vive, en la casa del empleador. Se diferencian de los
siervos y de los esclavos en el hecho de que son compensados, y en
consecuencia, reciben un salario (y, a través de las reformas laborales en el siglo
XX, beneficios) por su trabajo. También tienen el derecho de renunciar a su
trabajo, aunque los trabajadores extranjeros pueden tener restringido dichos

derechos, por ejemplo, a través de regulaciones de visa.

En las mansiones, pueden existir un gran numero de trabajadores domésticos
realizando diferentes tareas, como parte de una jerarquia elaborada. Sin
embargo, en muchas familias pertenecientes a la clase media puede existir sélo

un sirviente.

Los trabajadores domésticos tienen como principal tarea cuidar el hogar y a sus
miembros. Entre las tareas especificas se encuentran el lavado, el planchado, la
compra de alimentos, acompafar al jefe de la familia a los almacenes, el cocinado
de los alimentos y la limpieza de la casa. También realizan mandados y pasean al
perro de la familia. Para muchos trabajadores domésticos, una gran parte de su
trabajo esta en el cuidado de los nifios. Si existen personas mayores o

discapacitadas en la casa, los trabajadores domésticos cuidan de ellos.

Actualmente, la mayoria de los trabajadores domésticos trabajan en el mismo
pais de origen. Muchos de éstos son personas pobres de las areas rurales que se
mudan a las ciudades en busca de un trabajo. En la mayoria de los casos, los
trabajadores domeésticos pueden vivir en la casa donde trabajan y reciben comida,
como parte de sus salarios. Con la diferencia de los ingresos entre las personas
gue viven en areas urbanas y rurales, ha provocado gue inclusive una familia de

clase media pueda emplear trabajadores domésticos.
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Se plantea un nuevo enfoque del servicio doméstico, las nuevas dimensiones de
este sector y el impulso hacia una nueva forma de vida para estas personas que
al igual que los demas quieren una vida digna y un trabajo que ayude a solventar

no solo la crisis econdmica sino a su vez a fortalecer bases en sus hogares.

El servicio doméstico, actividad laboral remunerada en la que se ocupa una
mayoria de mujeres, es parte del trabajo de cuidado en la sociedad y tiene
estrecha vinculacién con el trabajo doméstico no remunerado que también
cumplen las mujeres en forma mayoritaria si no exclusiva, actividades que no han
sido valoradas debidamente y que se desarrollan en forma interrelacionada en las

esferas publica y privada.

El cuidado es un trabajo que, al igual que todos, supone empleo de tiempo y
conocimientos; dentro de la familia donde adquiere una dimensién moral y
funcional y fuera de la familia, es decir en instituciones y empresas adquiere una

dimension de servicio y asistencia.

Tomando en cuenta estos datos, el Ministerio de Trabajo y Empleo, siguiendo la
linea de accion del Gobierno de la Revolucion Ciudadana, se encuentra
realizando acciones tendientes a lograr un trabajo digno y decente para las
personas que se encuentren en el Empleo Doméstico, la primera de las cuales fue
el alza y posterior equiparamiento de la remuneracion a la de un trabajador en
general. Bajo este primer esquema de mejorar las condiciones del sector
mencionado, se busca compensar de una forma justa el trabajo realizado por
estas mujeres, que en su gran mayoria son madres de familia y sustento de
hogar. Durante muchos afios se ha visto desvalorizado y sin garantias al servicio
domeéstico dentro de nuestra ciudad, la incertidumbre y la desconfianza hacen
presa a la ciudadania, razén por la cual en la actualidad el sector de servicios es
un mercado no explotado, ya que en muchas ocasiones se prefiere mano de obra
de otra ciudad, con la finalidad de obtener un poco mas de seguridad al contar

con el respaldo de una agencia de servicios.

Calidad, servicio personalizado, seguridad y garantias, son algunas de las

caracteristicas ofrecidas en el presente proyecto.
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2.2 MARCO CONCEPTUAL

Abolicidn.- Desaparecer o anular una ley o costumbre

Ausentismo.- No asistir al trabajo u otro lugar de asistencia obligatoria
Desvalorizado.- Disminuir el valor o verdadero significado de un objeto
determinado

Desvinculacion.- Es el proceso mediante el cual se procede a despedir, 0
finalizar un contrato

Dimensién.- Importancia, magnitud o alcance que puede adquirir un
acontecimiento o suceso.

Flexibilidad.-que se acomoda sin dificultad, y de acuerdo a las necesidades del
medio.

Interrelacionada.- Que guarda relacion con otro, existen similitudes en ambos
casos

Mercado Laboral.- Es el sitio donde se encuentran un grupo de personas que
desean ofrecer o vender productos y otro grupo de personas que desean comprar
0 demandar productos o servicios

Prueba Psicométrica.- Son las que miden capacidades, intereses o aptitudes del
individuo, tales como Inteligencia, Comprension y Fluidez Verbal, Intereses
Ocupacionales, Personalidad, Actitudes, etc.

Remuneracion.- retribucion monetaria que se da en pago por un servicio
prestado o actividad desarrollada.

Segmentacion.- la segmentacion de mercado, el proceso de dividir un mercado
en grupos mas pequefos que tengan caracteristicas semejantes

Servicio Domeéstico.- es la persona que trabaja, y en ocasiones vive, en la casa

del empleador, a cambio de una remuneracién por su labor.

2.3 HIPOTESIS VARIABLES

2.3.1 Hipotesis General

Sera que el estudio de factibilidad para crear microempresa dedicada a la

prestacion de servicio integrales domésticos empresariales e industriales, en la
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ciudad de Milagro, establecera el impacto socioeconémico que garantizara la

permanencia del negocio en esta plaza comercial.

2.3.2 Hipotesis Particulares.
Se muestran a continuacion las hipotesis especificas utilizadas en la elaboracion

del proyecto:

v" Reducira el nivel de inseguridad al momento de realizar contrataciones
para el servicio doméstico y de limpieza a través del proceso de seleccién

de personal para los diferentes sectores.

v lograria disminuir la alta rotacion del personal de servicio doméstico en
nuestra ciudad a través de la ejecucién de un sistema de seguimiento y

evaluacién permanente,

v" Creara una cultura de formalidad en el sector de servicios, la seleccién de

personal calificado en esta area.

2.3.3 Declaracion de Variables

Variable Independiente
% Ausencia de personal altamente calificado para laborar en el sector
de servicios integrales domésticos y de limpieza en la ciudad de
Milagro.
Variables Independientes

K/
L X4

Seguridad
Estabilidad Laboral

Desarrollo del Sector

X3

A5

7/
°0

7/
o

Marketing
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2.3.4 Operacionalizacion de las variables

Cuadro #1

VARIAELES

INDICADORES

EVALUACION

iINDICES DE EvALUACION

SEGURIDAD

FORCEMTAJE DE RIESGO

ESTABILIDAD LABORAL

ROTACION DE PERSOMAL

DESARROLLO DEL SECTOR

MIWEL DE DESOCUPACION

FALTA DE SERVICIOS
INTEGRALES

INSATISFACCION DE LOS
LUSUARIOS

ESTRATEGIA DE MARKETING

POCA INYERSION EM EL AREA

DANM LIMITACIOMES EN LA
ATENCION

DESIMNTERES EN LAS
NMECESIDADES DEL USUARIO

CONTROL INTERNQ

MANUAL DE FUMCIONES

FPLAN DE NEGOCIONES

DESARROLLO ADMIMNIS TRATIW O

CONTROL DE DESEMPENO

CLIEMTES SATISFECHOS

ALTO NIVEL DE ACEPTACION EN
EL MERCADO

MARGENES DE UTILIDAD

SITUACION SOCIO ECONOMICA

DEMANDA DE FINAMCIAMIENTO
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA
3.1.1 Disefio Investigativo

El disefio que aplicaremos en nuestro proyecto de la investigacién sera de tipo no
experimental, asi mismo considerando que segun la investigacion experimental
puede ser transversales o longitudinales esta investigacion particularmente esta
enfocada a realizar su estudio en un tiempo determinado por lo tanto esta
investigacion es de tipo no experimental porque no afecta de forma intencional a
las variables y formaremos un disefio transversal porque nos va a permitir

desarrollar las hipotesis
3.1.2 Modalidad de la investigacién

La modalidad que se aplicara es de tipo descriptiva y correlacional, porque las
variables que utilizaremos en este proyecto se relacionan entre si, ademas de

definir los hechos y fenbmenos que se encuentran en nuestras hipotesis.
3.2 LA POBLACION Y LA MUESTRA
3.2.1 Caracteristicas de la poblacién

El universo que tomaremos para realizar nuestra investigacion, seran los

habitantes de la ciudad de Milagro, que segun datos recopilados de un Censo
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realizado por la llustre Municipalidad de nuestra ciudad en el afio 2010, cuenta
con una poblacion de 150.000 habitantes en la zona urbana de la ciudad.

3.2.2 Delimitacion de la poblacién

Para efectos de analisis del mercado, consideraremos a las personas que oscilen
entre los 18 a 45 afos del sexo femenino, y de nivel socioeconémico medio-alto,
y 23 empresas o instituciones ubicadas en la ciudad de Milagro. El modelo que
utilizaremos sera el no probabilistico, mediante el cual seleccionaremos el tamafio
de la muestra de la poblacion finita ya que se conoce con certeza el nimero de

habitantes que existe.
3.2.3 Tipo de muestra

La investigacion que realizaremos sera de tipo documental y correlacional, porque
verificaremos y aplicaremos variables que seran tomadas de nuestro marco
tedrico las mismas que se ven relacionadas entre si; de tipo descriptiva, porque el
andlisis va direccionado hacia una poblacién determinada por edad, sexo y nivel
socioeconOmico; explicativa, ya que ilustraremos el porqué de los fenbmenos; y
transaccional debido a que la informacion serd recogida una sola vez en el

tiempo.
3.2.4 Tamaino de la muestra

La unidad de andlisis de la investigacion comprende como referencia a los
hogares de nivel socioeconémico medio alto y a las empresas de mayor nimero
de personas laborando en sus instalaciones, los mismos que ubicamos en un
rango de edad entre los 18 y 45 afios; se procede a determinar el tamafo de la

muestra con la siguiente formula:
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(150000)(0.5)(0.5)
N = e
(0.0025)(150000-1)(0.05)?

37500
[ I
97.865
n= 383

De donde:

n = tamafo de la muestra

N= Tamafio de la poblacion

P = posibilidad de que ocurra un evento, p = 0.5

g = posibilidad de no ocurrencia de un evento, q = 0.5
E= Error se considera el 5%; E = 0.05

Z = nivel de confianza, que para el 95%, Z = 1.96

3.3. LOS METODOS Y LAS TECNICAS
Métodos de la investigacion
Los métodos que se aplicaran en esta propuesta son

e Observacion
e Inductivo

e Deductivo

e Sintesis; vy

e Estadistico.
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Empezaremos con la observacion, obteniendo de esta forma conclusiones y
premisas logicas de posibles comportamientos del objeto a investigar,
generalidades que podrian ser aplicadas en situaciones similares futuras;
recopilando a la vez teorias existentes para el analisis de la causa efecto de

nuestro planteamiento inicial.

Técnicas e instrumentos de la investigacion

Obtener datos valiosos que puedan influenciar las decisiones futuras de la
empresa, ademas de saber qué le podria beneficiar a los empleados y a la

organizacion, los instrumentos a utilizar son:

ENCUESTA: preparacion de un cuestionario el cual constara de 9 preguntas de

tipo abierta y cerrada

ENTREVISTA: De tipo personal, para la aplicacion del cuestionario.

OBSERVACION: Durante el proceso, para identificar gustos y preferencias del

consumidor.
3.4 EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Los datos obtenidos de los instrumentos aplicados seran tabulados y resumidos
en tablas estadisticas, desarrolldndose estas de manera computarizada,
posteriormente los datos se presentaran de manera escrita, tabulada y graficada,
empleandose grafica de tipo cilindro apilado con el respectivo andlisis de los
resultados obtenidos, igualmente se va a establecer inferencias de los datos
utilizando escala de medicion acerca de la poblacién estudiada, ademas se
emplearan las medidas de tendencia central, tales como porcentajes y

proporciones.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. Andlisis de los resultados

Los analisis estadisticos son una coleccion de métodos para planificar y realizar
experimentos obtenidos y luego analizar, interpretar, y formular una conclusién
basada en los datos actuales, es la ciencia encargada de recopilar, organizar,
analizarla informacion numérica o cualitativa de manera que pueda llevar a

conclusiones validas

Estos analisis son de suma importancia dentro del proceso de mejoramiento o

planificacion dentro del andlisis estadistico

La presente encuesta tiene como finalidad conocer las necesidades imperantes
de los potenciales usuarios, recolectar la informacién y medir los niveles de
aceptacion del servicio doméstico y de limpieza para empresas e instituciones en

la ciudad de Milagro.
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ENCUESTAS

1. (. CONSIDERA NECESARIO EL SERVICIO DOMESTICO O DE LIMPIEZA?

Tabla 1
OPCIONES RESULTADOS PORCENTAJE
S 312 78%
NO 88 22%
TOTAL 400 100%

Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector
doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.
Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman

ANALISIS.-

Al preguntar si consideraban necesario el servicio doméstico o de limpieza
tomando en cuenta una muestra de 400 individuos, 312 personas encuestadas
consideran necesario el servicio, representando un 78% de nuestro universo; vy
88 individuos es decir un 22% no lo consideran necesario. Esto claramente

demuestra la aceptacion y necesidad del servicio por parte de los encuestados.
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Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.

Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman
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2. (COMO CALIFICA EL SERVICIO DOMESTICO O DE LIMPIEZA

ACTUALIDAD?

EN LA

Tabla 2
OPCIONES RESULTADOS PORCENTAJE
MUY BUENO 70 17%
REGULAR 250 63%
MALO 80 20%
TOTAL 400 100%

Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacién de Milagro en el sector doméstico,

Instituciones dentro del periodo 2010.

Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman

ANALISIS.-

El siguiente cuadro expresa que de 400 personas encuestadas 70 califican al

servicio doméstico o

de limpieza en la actualidad como muy bueno,

representando un 17% de la muestra tomada, mientras que 250 personas indican

gue es regular, es decir un 63%; y 80 opinan que el servicio doméstico en la

actualidad es malo y su representacion es de 20% de la muestra encuestada,

recordemos que en la actualidad las contrataciones de servicio doméstico y de

limpieza se realizar de manera empirica y esto esta ocasionando la insatisfaccion

o inconformidad de este servicio.
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Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.

Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman
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3. ¢EN LA ACTUALIDAD POSEE AYUDA INTERNA O EXTERNA
CUIDADO, LA LIMPIEZA Y LOS QUEHACERES DEL HOGAR?

Tabla 3
OPCIONES RESULTADOS PORCENTAJE
Sl 146 36%
NO 254 64%
TOTAL 400 100%

Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e

ANALISIS.-

Instituciones dentro del periodo 2010.

Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman

PARA EL

El 64% de la poblacién de 400 encuestados en la actualidad poseen ayuda

interna o externa para el cuidado y los quehaceres del hogar, ya sean estos

empleados domésticos o familiares que ayudan en la tareas,

mientras que un

36% de esta muestra indican que no poseen ningun tipo de ayuda ni interna ni

externa para el cuidado y los quehaceres del hogar, ya que lo realizan por su

cuenta, debido a las pocas garantias existentes en el mercado de servicios de

limpieza, o a las inexistentes opciones de formalidad del sector en general.
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Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.

Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman
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4. ¢ HA TENIDO ALGUN PROBLEMA CON EL SERVICIO DE LIMPIEZA?

Tabla 4
OPCIONES RESULTADOS PORCENTAJE
Sl 138 34%
NO 262 66%
TOTAL 400 100%

Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacién de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.

Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman

ANALISIS.-

El analisis de los datos obtenidos nos muestra que un 34% de la muestra alguna
vez ha tenido problemas con las personas que realizan las labores de limpieza y
servicio domeéstico ya sea de tipo personal o en cuestion de calidad de servicio,
mientras que el 66% indican no haber tenido inconvenientes con el servicio o al

menos no haberse dado cuenta de problemas existentes en el momento.
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Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.
Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman
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5. ¢ USTED CONTRATARIA PERSONAL DOMESTICO O DE LIMPIEZA
PREVIAMENTE SELECCIONADO?

Tabla 5
OPCIONES RESULTADOS PORCENTAJE
300 75%
Sl
NO 100 25%
TOTAL 400 100%

Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.

Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman

ANALISIS.-

Se preguntd si contratarian personal doméstico o de limpieza previamente
seleccionado y el resultado indica que el 75% de los encuestados prefieren
contratar personal doméstico o de limpieza previamente seleccionado debido a
las garantias que esto generaria en quienes demandan del servicio y un 25% no
lo haria, probablemente por la falta de informacion respecto al servicio ofrecido,
que se requiere en estos casos, esto tomando una muestra de 400 personas en la

encuesta.
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Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.
Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman
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6. ¢HA UTILIZADO ALGUNA VEZ LOS SERVICIOS DE UNA AGENCIA DE
EMPLEOS DOMESTICOS O DE LIMPIEZA?

Tabla 6
OPCIONES RESULTADOS PORCENTAJE
120 30%
Sl
NO 280 70%
TOTAL 400 100%

Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacién de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.

Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman

ANALISIS.-

Los datos recolectados nos muestra que un 30% de nuestro universo han
utilizado alguna vez los servicios de una agencia de empleos domésticos, y los
mismo que indiscutiblemente no fueron proporcionados en la ciudad de Milagro
debido a la inexistencia de este tipo de servicio en nuestra ciudad, lo cual no solo
ocasionaba altos costos si ho una alta rotacion de personal debido al constante
viaje de quienes realizaban el trabajo; el 70% de las personas encuestadas
dijeron no haber utilizado nunca los servicios de una agencia, por

desconocimientos y altos costos.
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Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.
Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman
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7. ¢COMO USTED LE GUSTARIA CANCELAR POR LOS SERVICIOS
PRESTADOS DE UNA AGENCIA DE EMPLEADOS DOMESTICOS O DE
LIMPIEZA?

Tabla 7
OPCIONES RESULTADOS PORCENTAJE
SEMANAL 172 43%
QUINCENAL 86 22%
MENSUAL 81 20%
OTROS 61 15%
TOTAL 200 100%

Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.

Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman

ANALISIS.-

Preguntamos como le gustaria pagar por los servicios prestados de una agencia
de empleadas domesticas. y 172 personas representadas en un 43% nos dijeron
de forma semanal, ya que es la mejor manera de llevar un control por parte de los
empleadores refiriéndose a dias trabajados. 86 personas que es un 22% piensan
gue deberia ser quincenal; ya que esta es la forma como ellos reciben sus
remuneraciones; 81 encuestados es decir un 20% indicaron que mensual; y 61
indicaron otros, de una muestra de 400 personas encuestadas. Cada uno

respondié de acuerdo a sus facilidades de recibir sus remuneraciones.
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8. ¢QUE ASPECTOS CONSIDERA MAS VALIOSO DEL SERVICIO QUE SE
OFRECE BRINDAR?

Tabla 8
OPCIONES RESULTADOS PORCENTAJE
PRECIOS 79 19%
CALIDAD 235 59%
COMODIDAD 19 5%
OTROS 67 17%
TOTAL 100%
400

Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.
Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman

ANALISIS.-

El cuadro muestra que el aspecto mas valioso del servicio brindado considerado
por el 59% de nuestra muestra es decir 235 personas indican que es la calidad,
para quien demanda el servicio el principal elemento para considerarlo como
optimo es la calidad. Para el 19% representando a 79 encuestados consideran
el precio como punto relevante, y un 5% es decir para 19 personas es la
comodidad en el momento de recibir un servicio de limpieza y 67 personas

representando el 17% consideraron otros aspectos.
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9. (COMO CALIFICARIA EL SERVICIO DOMESTICO Y DE LIMPIEZA QUE SE
LE BRINDA EN ESTA CIUDAD?

TABLA 9
OPCIONES RESULTADOS PORCENTAJE
EXCELENTE 13 3%
BUENO 108 —
REGULAR 166 42
MALO 113 28%
TOTAL 400 100%

Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.

Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman

ANALISIS.-

De la muestra de 400 personas encuestadas: 13 personas representadas en un
3% callifica al servicio doméstico y de limpieza que se brinda en esta ciudad como
excelente; un porcentaje muy bajo que indica la inconformidad de los usuarios de
este servicio; 108 encuestados representados en un 27% de la muestra lo
califican como bueno y 166 que representa un 42% expresan que es regular
tomando en consideracion que no tienen muchas opciones en el mercado los
resultados que arrojo esta encuesta revelan el malestar por parte de los clientes,

y 113 personas que representan el 28% lo calific6 como malo

58



Grafico 9

180

160

140

120

100

ENCUESTA

80

60

40

20

EXCELENTE

REGULAR

MALO

EXCELENTE BUENO REGULAR MALO

Fuente: Encuestas efectuadas dentro de la poblacion de Milagro en el sector doméstico, e
Instituciones dentro del periodo 2010.
Autores: Johanna Barrera - Luis Guaman

59




4.2 ANALISIS COMPARATIVO EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVA

En el Estudio realizado orientado a las empresa que ofrecen este servicio en
otras ciudades del pais , y en los temas que tienen relacién y estan orientados al
tema de la propuesta, se ha observado existen grandes problemas de salud que
son causados por la proliferacion de bacterias del ambiente, polvo y demas
desechos perjudiciales para el organismo de las personas, dentro del contexto de
la investigacion ya planteada en los antecedentes referenciales dentro el Marco
tedrico , y mediante los instrumentos realizados se ha podido determinar que la
implementacion de este tipo de negocios es fundamental para preservar
problemas tanto respiratorios como de otro tipo de afecciones , para ello la
propuesta planteada infiere en el mejoramiento del problema.

Se recalca que aunque hay muchas empresas de limpieza, no todas alcanzan un
nivel de excelencia. Sin embargo si usted elige una con personal motivado y
entrenado, un buen nivel de eficacia, debera considerar varios elementos
importantes desde el uso de los implementos y quimicos adecuados Yy las
maquinas necesarias para alcanzar una limpieza total.

Otro de los puntos de mucha relevancia en esta investigacion es el hecho de
proporcionar al sector de servicios la formalidad que actualmente se exige en la
ejecucién de estas labores, dignificar el trabajo no solo incentivara a quienes
deseen realizarlo sino que ofrecera garantia y seguridad a quienes lo requieran, y

por ende la productividad y rentabilidad esperada.

4.3 RESULTADOS

1 La necesidad de mantener limpios los espacios del hogar y de las oficinas se
hace mas frecuente puesto que segun la tendencia actual las mujeres quienes
normalmente estan dedicadas a las labores cotidianas ahora migran temprano a
sus empleos lo que no les permite realizar esta actividad para lo cual creen

necesario la propuesta que se hace.

2 La informalidad del trabajo en el Ecuador ha desmotivado a las empresas que
ofrecen servicios de manera formal como lo son las agencias de empleo

doméstico, con las nuevas regulaciones en las normas juridicas y laborales,
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compromete a las instituciones dedicadas a prestar este tipo de servicios y exige

a los empleados de esta rama a mejorar y ser eficiente.

3 Por las Obligaciones laborales la mayoria de personas se ven en la necesidad
de la contratacion de servicios de esta indole pero la inseguridad que proporciona
la inclusion de personas completamente desconocida es un factor determinante
en la no contratacién del servicio informal, para ello la propuesta se afianza a
proyectar la prestacion del servicio de limpieza con personal previamente
seleccionado y calificado, eficientes y dedicadas al cumplimiento del objetivo a

cual va dirigido.

4 Si bien es cierto la cultura de cada persona es inamovible, pero lo que si se
puede es pulir en los aspectos personales que infieren directamente con el
trabajo, es la posicion estrechamente relacionada con el comportamiento de las
personas, resaltando la importancia de capacitacion en prestacion de servicio al

cliente y orientacion de actitudes para con el usuario.

5 La seguridad y confiabilidad de las personas se seleccionara de acuerdo a las
exigencias que permitira tener una ratificacion de la contratacion continua del
servicio que se esta proponiendo, ofreciendo las garantias de la prestacion del

servicio como de los empleados ejecutores del mismo.

6 La inexistencia de agencias y/o empresas que provean de este servicio y el
desconocimiento de algunas existentes en el mercado local, crea contencién en
la utilizacion y contratacién de servicios de limpieza y al adquirirlos resulta mucho
mas costosa puesto que son de otras ciudades, esta representa un incremento en

el rubro destinado para esta actividad.

7 Aunque la frecuencia del pago es indistinta al servicio, es de suprema
importancia ya que esto es a razon de ser del negocio con politicas
implementadas dentro de la organizacién formal pueden definirse y disefiarse

medidas de control y reglamentos que direccionen este factor.

8 Al momento d adquirir un bien o un servicio se valoran aspectos importantes

como el analisis de calidad, precios, comodidad, etc., lo cual es fundamental en la
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elecciébn de un determinado servicio, para ellos la oferta que se brinda es
satisfacer las necesidades del clientes en todos los aspectos que demande el
servicio con eficacia y eficiencia cuidando cada detalle que genere confiabilidad y
fidelidad constante.

9 En la toma de la opinion emitida y obtenida mediante la aplicacion de los
instrumentos se puede decir que la inconformidad estd dada porque la
informalidad de estos servicios de dan con personas de formacion ineficiente y de
manera empirica orientada a los quehaceres del hogar mas no como una

especializacion en servicios de limpieza.
4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

e La creacion de una microempresa destinada a la prestacién de servicios
integrales a la comunidad proporcionara formalidad al sector doméstico y
de limpieza, y garantizara calidad, confianza y efectividad en los procesos
para las empresas, instituciones y los hogares de la ciudad de Milagro tal y
como lo demandan los clientes potenciales, asi como lo indica los

resultados obtenidos en la aplicacién de la encuesta.

e EIl proceso de seleccion del personal mediante la aplicacibn de normas
técnicas reducira del nivel de inseguridad al momento de realizar
contrataciones para el servicio doméstico y de limpieza a través del

proceso de seleccion de personal para los diferentes sectores.

e El monitoreo constante de las actividades que realiza el personal permitird
evaluar la calidad del servicio que de manera especifica se esta prestando,
lograrian disminuir la alta rotacion del personal de servicio domeéstico y

empresarial de limpieza en nuestra ciudad.

e Al implementar este tipo de negocios en la Ciudad las personas tomaran
una perspectiva diferente en cuanto a la contratacion de los servicios que
se oferta, con la fiabilidad de ser asistidos por personal calificado y

eficiente para lograr la limpieza deseada con seguridad garantizada.
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La informalidad de los servicios prestados en esta rama de manera
empirica sera reemplazada por profesionales con conocimiento vy
capacitacion constante que brinde servicio de calidad y que la mision se
torne una cultura organizacional, fomentando seguridad en la ejecucién
del trabajo orientado a todos los &mbitos concernientes, donde el empleado
se sienta parte de la empresa y comprometido, con estabilidad laboral. Que
permita al cantén Milagro un desarrollo Econdmico y la oferta de Plazas de
trabajo, y que la empresa se maneje con un Marketing adecuado creando

confianza absoluta.
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1. TEMA
Creacion de una microempresa dedicada a prestar servicios integrales

domésticos, integrales e industriales en la ciudad de Milagro.

5.2. JUSTIFICACION

Cada dia la limpieza se valora mas al ser un componente importante de la imagen
de las empresas, asimismo y en cuanto a los lugares de residencia, cada vez mas
se contratan los servicios profesionales de una empresa de limpieza, por la falta
de tiempo a prestar éste tipo de servicios, principalmente motivada por la
incorporacion de la mujer en el mundo laboral. Todo ello implica a que el mercado
en éste tipo de servicios es interminable.

El mercado de trabajo es tan amplio, que una persona emprendedora, con ganas
de iniciar este proyecto, tiene garantizado el éxito de la empresa.

Actualmente en Ecuador existe una gran oportunidad de negocio con los servicios
de limpieza, motivada principalmente por dos aspectos, uno el gran volumen de
mercado que existe, y el otro la falta de profesionalizacion del sector, éstos dos
aspectos unidos hacen que la presente propuesta, proyecte una visionaria
organizacion y sistema de trabajo optimo, que tenga el éxito asegurado. Otro
factor importante en cuanto a lo que se propone, es el riesgo econdémico del
empresario, ya que el mismo es casi inexistente, en primer lugar las inversiones

en cuanto a maquinaria, utensilios y productos de limpieza se van realizando a la
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medida que se van formalizando contratos de mantenimiento, es decir no hay que
hacer inversiones para tener mercancias en stock, etc., por tanto lo que

compramos, es porque se va a amortizar.

5.3. FUNDAMENTACION

La propuesta se haya enfocada a la mejora en la calidad de servicios de
limpieza. En coherencia con las tendencias actuales de mejorar la imagen
empresarial por la nitidez de sus instalaciones y en caso de los hogares evitar
enfermedades producidas por desechos y bacterias del ambiente, asi como la
garantia de contar con personal altamente calificado y seleccionado para las
diferentes areas, las bases solidas que conforman la propuesta esta
fundamentada en la necesidad que presenta la Ciudad de Milagro en Demandar

este servicio.

5.4. OBJETIVOS

5.4.1. Objetivo General de la propuesta

Proporcionar servicios de calidad, para nuestros clientes, brindando excelente
asistencia de limpieza, para compensar las necesidades de los usuarios,
optimando los recursos, y resaltando la capacidad y confianza en el personal que
ejecuta el servicio, con el fin de establecer el impacto que tendra el facilitar y
garantizar estos servicios a los diferentes sectores para comodidad de los

hogares y empresas.
5.4.2. Objetivos Especificos de la propuesta

e Consolidar un sistema eficiente de seguimiento y evaluacion al personal
contratado a través de entrevistas tanto al cliente interno como externo.

e Proporcionar a la ciudad un servicio completo de limpieza y consolidarnos
como lider en la prestacion de servicios de este tipo.

e Ofrecer garantias en la prestacion del servicio doméstico y de limpieza a
través de la aplicacion de normas y lineamientos para el eficiente

funcionamiento de las actividades.
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e Brindar plazas de trabajo que contribuya con la economia del cantén y que

sustentado como talento humano se desarrolle bajo eficiencia absoluta

5.5. UBICACION DEL PROYECTO

En la actualidad las elecciones referentes a la ubicacion de nuevas oficinas de
una empresa se toman luego de analizar diversos puntos ausencia de inseguridad
y cercania para la disponibilidad en dar el Servicio. Las oficinas en donde se

atendera al publico en general que deseen contratar los servicios estara ubicado

en:
Pais Ecuador
Region Litoral o Costa
. Provincia | Guayas
Cantén Milagro
e © Malecon 312y Sucre (Frente al Antiguo
| Direccion | ?

.....................................................................................................................................................................
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Tratandose de colocacion de un nuevo negocio, algo que se debe dar mucha
atencidén es la ubicacion de la empresa. Una vez seleccionada la ubicacion, es
importante realizar evaluaciones periddicas de aspectos de la ubicacion que

pueden cambiar para tomar decisiones de traslado.

5.6 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
Factibilidad Legal

Escritura de constitucion
SENOR NOTARIO:

En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase Insertar una de
constitucion de compafia de responsabilidad limitada, al tenor de las clausulas

siguientes:

PRIMERA.- COMPARECIENTES Y DECLARACION DE VOLUNTAD. - Intervienen
en la celebracion de este contrato, los sefiores: JOHANNA BARRERA Y LUIS
GUAMAN; los comparecientes manifiestan ser ecuatorianos, mayores de edad,
solteros, domiciliados en esta ciudad; y, declaran su voluntad de constituir, como
en efecto constituyen, la compafiia de responsabilidad limitada «GLOBAL CLEAN
CIA. LTDA.' la misma que se regira por las leyes ecuatorianas; de manera especial,

por la Ley de Compaiiias, sus reglamentos y los siguientes estatutos.
SEGUNDA.- ESTATUTOS DEL CAFE BAR NOCTURNO CIiA. LTDA
CAPITULO PRIMERO

DENOMINACION. NACIONALIDAD, DOMICILIO,

FINALIDADES Y PLAZO DE DURACION

ARTICULO UNO.- Constituyese en la ciudad de Milagro, con domicilio en el mismo
lugar, provincia del Guayas. Republica del Ecuador, de nacionalidad ecuatoriana, la
compaiiia de responsabilidad limitada GLOBAL CLEAN CIiA. LTDA.
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ARTICULO DOS.- La compaifiia tiene por objeto y finalidad, de ofrecer variedad de
servicios de limpieza domestica institucional y Empresarial. La compafiia podréa por
si o por otra persona natural o juridica intervenir en la prestacion de servicio de

limpieza y otros.

ARTICULO TRES.- La compaifiia podra solicitar préstamos internos o externos para

el mejor cumplimiento de su finalidad en caso de ameritarse.

ARTICULO CUATRO.- El plazo de duracion del contrato social de la compafiia es
de diez afos, a contarse de la fecha de Inscripcidon en el Registro Mercantil del
domicilio principal de la compafia; puede prorrogarse por resolucion de la junta
general de socios, la que serd convocada expresamente para deliberar sobre el
particular. La compafiia podra disolverse antes, si asi lo resolviere la Junta general
de socios en la forma prevista en estos estatutos y en la Ley de Compaiiias de la

compaiia,
Aprobar los reglamentos de la compafia:
Aprobar el presupuesto de la compaiiia;

Resolver la creacion o supresion de sucursales, agencias, representaciones,

establecimientos y oficinas de la compafiia:
Las demas que sefalen la Ley de Compafias y estos estatutos.

ARTICULO VEINTISEIS.- Las resoluciones de la Junta general de socios son

obligatorias desde el momento en que son tomadas validamente.

ARTICULO VEINTISIETE.- DEL PRESIDENTE.- El presidente sera nombrado por
la junta general de socios y durara dos afios en el ejercicio de su cargo, pudiendo

ser indefinidamente reelegido.

ARTICULO VEINTIOCHO.- Son deberes y atribuciones del presidente de la

compainia:

Supervisar la marcha general de la compaiiia y el desempefio de los servidores de

la misma e Informar de estos particulares a la junta general de socios:
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Convocar y presidir las sesiones de junta general de socios y suscribir las actas;

Velar por el cumplimiento de los objetivos de la compafiia y por la aplicacién de sus
politicas;

Reemplazar al Administrador, por falta o ausencia temporal o definitiva, con todas
las atribuciones, conservando las propias mientras dure su ausencia o hasta que la
Junta general de socios designe un reemplazo y se haya inscrito su nombramiento

y, aunque no se le hubiere encargado la funcién por escrito;

Firmar el nombramiento del Administrador Yy conferir certificaciones sobre el

mismo;

Las demas que le sefialan la Ley de Compafiias, estos estatutos, reglamentos de la

compafiia y la junta general de socios.

ARTICULO VEINTINUEVE.- DEL ADMINISTRADOR.- ElI Administrador sera
nombrado por la Junta general de socios y durara dos afios en su cargo, pudiendo

ser reelegido en forma indefinida. Puede ser socio o no.

ARTICULO TREINTA.- Son deberes y atribuciones del Administrador de la

compafiia:

Representar legalmente a la compafiia en forma Judicial y extrajudicial;
Conducir la gestion de los negocios y la marcha administrativa de la compainiia;
Dirigir la gestion econdmica financiera de la compaiiia;

Gestionar, planificar, coordinar y ejecutar las actividades de la compafia;
Realizar pagos por conceptos de gastos administrativos;

Realizar Inversiones y adquisiciones hasta por la suma de veinte salarios minimos
vitales, sin necesidad de firma conjunta con el presidente. Las adquisiciones que
pasen de veinte salarios minimos vitales, las hara conjuntamente con el presidente,

sin perjuicio de lo dispuesto en el articulo doce de la Ley de Compaiiias;
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Suscribir el nombramiento del presidente y conferir coplas y certificaciones sobre el

mismo;

Inscribir su nombramiento con la razén de su aceptacion en el Registro Mercantil;
Llevar los libros de actas y expedientes de cada sesion de junta general;

Manejar las cuentas bancarias segun sus atribuciones:

Presentar a la Junta general de socios un informe sobre la marcha de la compaiiia,
el balance y la cuenta de pérdidas y ganancias, asi como la férmula de distribucion
de beneficios segun la ley, dentro de los sesenta dias siguientes al cierre del

ejercicio econdémico:
Cumplir y hacer cumplir las resoluciones de la junta general de socios;

Ejercer y cumplir las demas atribuciones, deberes y responsabilidades que
establece la ley, estos estatutos, los reglamentos de la compafia y las que sefale
la Junta general de socios.

CAPITULO QUINTO
DE LA DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA COMPANIA

ARTICULO TREINTA Y UNO.- La disolucién y liquidacién de la compafiia se regla
por las disposiciones pertinentes de la Ley de Compafias, especialmente por lo
establecido en la seccion once; asi como por el Reglamento pertinente y lo previsto

en estos estatutos.

ARTICULO TREINTA Y DOS.- No se disolvera la compafiia por muerte,

interdiccion o quiebra de uno o0 mas de sus socios.

DECLARACIONES.- El capital con el que se constituye la compafiia GLOBAL
CLEAN CIA. LTDA. Ha sido suscrito y pagado en su totalidad en la siguiente forma:
el Sra. JOHANNA BARRERA 0000 participaciones, de un délar cada una, con un
valor total de $ 00000 ddlares; el Sr Luis Guaman 00000 participaciones, un dolar
cada una, con un valor total de $00000 dolares; La Srta. LORENA JAZMIN ORTIZ

JARA 00000 participaciones de un délar cada una, con un valor total de $ 000,00
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délares. TOTAL: 00000 PARTICIPACIONES DE UN DOLAR; valor que ha sido
depositado en dinero en efectivo en la cuenta «Integracion de Capital», en el Banco
Guayaquil, Sucursal Milagro, cuyo certificado se agrega a la presente escritura
como documento habilitante. Los socios de la compafiia por unanimidad nombran
al Sra. JOHANNA BARRERA para que se encargue de los tramites pertinentes,
encaminados a la aprobacion de la escritura constitutiva de la compafia, su
inscripcion en el Registro Mercantil y convocatoria a la primera junta general de

socios, en la que se designaran presidente y Administrador de la compainiia.

Hasta aqui la minuta. Usted sefior Notario se sirvase agregar las clausulas de estilo

para su validez.
Atentamente,
(f) ElI Abogado
Permisos

Todo negocio sin importar su finalidad debe cumplir con lo que dispone la ley
en los dmbitos legales, tributarios, sanitarios, etc., para que sus operaciones
sean reconocidas por las autoridades y especialmente por los clientes. Entre
estos puntos procedemos a desglosar los parametros a cumplirse para su

funcionamiento (Ver anexos)

» Permisos de Bomberos
1. Certificado de funcionamiento
2. Solicitud de inspeccién
3. Informe de inspeccion
» Inscripcion al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
1. Inscripcién patronal
Comunicacion de entrada de empleados
Cedula de identidad del patron y empleados
Registro unico del contribuyente

a kb 0N

Fotocopia autentica de la escritura de constitucion inscrita en el
registro publico de comercio
» Inscripcion en el registro publico de comercio
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1. Nota redactada por un escribano dirigido al juez firmado por el
gerente general.

2. Pagar tasas judiciales

3. Publicacion del acto constitutivo en periédico de gran difusion

por el periodo de 15 dias

» Inscripcion de matricula del Comerciante

1. Adjuntar a la inscripcion en el registro publico

2. Nota redactada por un abogado al Juez de turno.

3. Abonar la tasa judicial

> Rubrica de los libros contables

1.

3.

Nota redactada por un abogado dirigida a la Direccion Nacional de
registros publicos

Adjuntar libro diario, libro inventario, fotocopia matricula de
comerciante, fotocopia de la cedula de identidad del representante

Presentacion de fotocopia del RUC

» Apertura de Patentes Municipales

1.

o gk w0 DN

Balance de apertura

Fotocopia del RUC

Contrato de alquiler del Local

Papeleta de Pago del impuesto inmobiliario

Escritura de constitucion inscrita en el registro publico

Inspeccion del local y control de sistemas de seguridad,
salubridad, impacto ambiental y sondeo vecinal.

Posterior aprobacion se abonara el patente en forma semestral o

anual.

» Inscripcion en el Registro de Marcas

1. Solicitud de registro de la marca en el IEPI. El tramite se realizara

mediante un agente de la propiedad intelectual de un abogado
matriculado 1EPI
Pasara a la secretaria de marcas donde se realizara a busqueda

gue no haya sido registrado
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3. Posteriormente se ordenara la publicacion del registro de la
marca, luego transcurrido los 60 dias no habiendo oposicién se

concede | registro.

Factibilidad Administrativa

MISION

Somos una empresa dedicada a prestar servicios de calidad, para nuestros
clientes, ofreciendo la mejor asistencia de limpieza, para satisfacer las necesidades
del mercado, optimizando los recursos, y enfatizando la capacidad y confianza en

nuestro talento humano.

VISION

Ser a mediano plazo una de las empresas mas sélidas y confiables para la
prestacion de servicios de limpieza, que se distinga por proporcionar un servicio de
calidad y dirigir este sector hacia la formalidad para de esta manera contribuir

positivamente a la sociedad.

Valores de la empresa:

e Honestidad: Trabajamos de manera honrada, cuidando de manera justa y
razonable los recursos asignados y, actuando con rectitud en todo momento.

e Respeto: Actuamos reconociendo los derechos, opiniones y la dignidad de
los demas, absteniéndose de ofenderlos y cuidando de no ir mas alla de los
limites establecidos.

e Responsabilidad: Cumplimos con los compromisos adquiridos,
reconociendo, aceptando y respondiendo por las acciones y decisiones
generadas en el proceso del limpieza.

e Transparencia: Actuamos con claridad, sin ambigliedades y siguiendo
permanentemente las politicas y normas de la empresa, facilitando la
vigilancia y monitoreo en el desempeiio organizacional.

e Solidaridad: Sentimos como propias las necesidades de nuestro publico

objetivo, y trabajamos en funcién de ellas.
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e Vocaciéon de Servicio: Continuamente demostramos disposicion a cuidar
los intereses y satisfacer las necesidades de nuestros clientes tanto internos
como externos, nos anticipamos a conocerlas y respondemos de manera

efectiva con un servicio de alta calidad.
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Organigramas

Organigrama Estructural

Grafico # 10
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Fuente: Elaborado por Johanna Barrera - Luis Guaman
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Organigrama Funcional

Gréafico # 11
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Fuente: Elaborado por Johanna Barrera - Luis Guaman
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Descripcion de funciones

Datos de identificacion del cargo

Unidad: Administracion
Clasificacion: Adm-01-001-001

Cargo:

Administrador

Funcién Basica: Planificar, dirigir, y coordinar las actividades generales y

especificas de prestacion de los Servicios de Limpieza y Mantenimiento.

Funciones Especificas:

Analizar la situacion financiera del Negocio

Responsable de la toma de decisiones administrativas, financieras, de
ampliacion del servicio, ejecucion y cumplimiento.

Realizar la provisidon del Servicio y Contrataciones.

Realizar inspecciones periddicas para verificar la calidad del servicio y el
desempefio de los demas empleados.

Realizar las adquisiciones de implementos y productos de Limpieza y demas
que se necesitaren.

Responsable de Obligaciones Patronales

Establecer las politicas y normas que rigen la entidad.

Representante del establecimiento y otros.

Linea de Autoridad:

Reporta a: Propietarios

Supervisa a: Todos los empleados

Requisitos minimos:

Formacion:

Poseer Instruccion Universitaria en Carreras afines en Comercio y a

Administracion.

Experiencia

Experiencia minima 3 afios en cargos similares.

Competencias Laborales

Flexibilidad mental.
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» Destrezas de negociacion y Capacidad de analisis de informacion
» Orientacion al cliente interno/externo

» Liderazgo y Firmeza personal

Datos de identificacion del cargo

Unidad: Secretaria
Clasificacion: Sec-01-001-001
Cargo: Secretaria-Recepcionista

Funcién Basica: Atender a las visitas o clientes y darles la informacién que
requieran, bien personalmente o] a traves del teléfono.
Concertar citas, entrevistas o consultas Yy reservaciones del Servicio de

Limpieza.
Funciones Especificas:

» Recibir las visitas o clientes y darles la informacién pertinente.

Atender las llamadas telefénicas que soliciten informacion o cualquier otra
consulta.
» Proporcionar folletos, formularios o cuanta documentacion necesiten las

personas que acuden a recepcion para adquirir el Servicio.

Administrar la Correspondencia y

Las demas que le asigne el Jefe inmediato superior

Linea de Autoridad:
Reporta a: Administrador
Supervisa a:

Requisitos minimos:

Formacion:

» Formacion a nivel medio y estudios o cursos de especializacion en
Secretariado o de Recepcion.

= Conocimientos de Computacion.
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Experiencia

= Experiencia requerido 2 afios
Competencias Laborales

» Flexibilidad mental de criterios
» QOrientacién al cliente

» Habilidades sociales

» Capacidad de atencion

» QOrganizacién

Datos de identificacion del cargo

Unidad: Servicio
Clasificacion: Aser-01-001-001
Cargo: Auxiliar de Mantenimiento y Limpieza

Funcion Basica:
Realizar el mantenimiento y la limpieza de las instituciones y domicilios que

contrataron el Servicio.

Funciones Especificas:

=  Barrer
= Trapear
= Baldear

» Desinfeccion de inodoros
» Limpieza de ventanas, ventanales, puertas, techos, portales accesorios
equipos etc.
» Las demas que le sean asignadas en el contrato establecido por la
empresa
Linea de Autoridad:
Reporta a: Administrador

Supervisa a: Ninguno
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Requisitos minimos:

Formacion:

» |Instruccién de Bachillerato.
= Conocimiento en Manejo de productos Quimicos y de Limpieza.

Experiencia

= Experiencia requerido 2 afios
Competencias Laborales

= Qrientacion al cliente
= Habilidades Manuales
» Predisposicion al trabajo

= Tolerancia a la Presiéon
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Analisis de mercado

Grafico # 12
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Fuente: Elaborado por Johanna Barrera - Luis Guaman
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Cuadro # 2

F1 BARRERAS DE ENTRADA BAJO MEDIO ALTO
1. PRODUCTO/SERVICIO DIFERENTE X
2. ALTOS COSTOS X
3. AMENAZA DE NUEVOS PARTICIPANTES X
4. PRESTIGIO X
SUMA 3 1 0
75% 25% 0%

Después de haber definido las barreras de entradas el cuadro demuestra un nivel
bajo (75%), de existencia, las mismas que facilitan el ingreso de nuevos
participantes en este sector comercial, por ello el negocio debe buscar los mejores

medios para posicionarse en este casco comercial.

Cuadro # 3

F2 PRODUCTOS SUSTITUTOS BAJO MEDIO ALTO
1. PRECIOS RELATIVOS X
2. PROPENCION A CAMBIAR X
3. BENEFICIOS ADICIONALES O VENTAJAS
SUSTITUTAS X
4. COSTO DE INTERCAMBIO X
SUMA 0 1 1

0% 75% 25%

La amenaza de sustituciéon del producto/servicio (75%) es de nivel medio por la
aparicion de inversionistas o de personas que deseen brindar esta clase de
servicios, sin embargo, no representa mayor preocupacién pues conocemos el

mercado Yy sus falencias.

Cuadro #4
F3 DETERMINANTES DE LA RIVALIDAD BAJO| MEDIO ALTO
1. COMPETIDORES DE UN TAMANO
EQUIVALENTE X
2. ESTRATEGIAS X
3. CRECIMIENTO DE LA INDUSTRIA X
4. CALIDAD/PRECIO X
SUMA 2 1 0
75% 25% 0%
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En lo concerniente a los productos y el servicio que brindara el negocio el cuadro
presenta un nivel bajo (75%) por la presencia de la rivalidad, sin embargo, no
debemos descuidar a nuestra competencia establecer estrategias que potencien

nuestra participacion

Cuadro #5

F4 PODER DE LOS COMPRADORES BAJO | MEDIO ALTO
1. PRODUCTOS IGUALES X
2. PRODUCTOS DIFERENCIADOS O
UNICOS X
3. ELASTICIDAD X
4. IMAGEN CORPORATIVO X
SUMA 1 1 2

25% 25% 75%

En el momento de adquirir el servicio el poder de compra lo tienen los clientes,
debido a la poca existencia de este tipo de negocio, sin embargo, propietarios de
esta clase de negocios deberan seguir trabajando e investigando para afiadirle un

valor agregado al producto/servicio, para mantenerse en el mercado.

Cuadro # 6
F5 NEGOCIACION CON LOS
BAJO| MEDIO ALTO
PROVEEDORES
1. PRESENCIA DE INSUMOS SUSTITUTOS X
2. IMPORTANCIA DEL VOLUMEN PARA EL
PROVEEDOR X
3. IMPACTO DE INSUMOS EN EL COSTO O
DIFERENCIACION X
4. COMPROMISOS CON GRANDES
EMPRESAS X
SUMA 2 1 1
50% 25% 25%

Para poder mantener un variado stock de los insumos administradores del negocio
deben establecer alianzas con dos o tres proveedores fijos que ofrezcan precios
accesibles y productos de calidad, asi se lograra tener cierto grado de ventaja ante
la competencia, y a su vez mantener una buena relacion con ellos para poder

acceder a la mercaderia.
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Cuadro # 7

RESUMEN DEL ANALISIS DEL SECTOR COMERCIAL, NIVEL DE
ATRACTIVIDAD
ACTUAL FUTURO
MAGNITUD DE LA EMPRESA BAJO[ MEDIO ALTO | BAJO | MEDIO | ALTO
BARRERAS DE ENTRADA 3 1 0 0 2 2
PRODUCTOS SUSTITUTOS 0 3 1 1 2 2
DETERMINANTES DE LA RIVALIDAD 2 1 0 2 1 1
PODER DE LOS COMPRADORES 1 1 2 1 2 1
NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES 2 1 1 1 3 0
EVALUACION GENERAL 8 7 4 5 10 6
PORCENTAJES 45% 45% 10% 24% 48% 29%

Hoy en dia la existencia de esta clase de negocio tiene un alto indice de
crecimiento, por ello la empresa debe optimizar su servicio y marcar la diferencia

ante la competencia y asi lograr un posicionamiento respetable en este mercado.

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera - Luis Guaméan

Analisis FODA

FORTALEZAS
= Contar con los equipos y maquinas para empezar a operar
= Contar con el personal de Servicio Idéneo.
» Brindar un servicio doble de limpieza de Domicilios e Instituciones.
» La fidelizacién de los clientes a través de la cordialidad y confiabilidad de

los servicios que se brindan.

OPORTUNIDADES
» Incremento de Domicilios, empresas e instituciones en la Ciudad.
= Dinamismo en hechos y en la toma de decisiones
= Darnos a conocer a nivel nacional por medio de publicidad y referencia el
servicio ofertado.

* Implementar sucursales en demas cantones.
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DEBILIDADES
» Personal Desmotivado
= Contar con namero reducido de personal por ser una empresa que recién se
inicia.
» Debilidades a nivel de gestion, sobre todo en administracion.

» Fuga de capital humano.

AMENAZAS
» Reduccion de Precios en los Servicios de la Competencia.
» Contrataciébn de servicios de conserjeria de parte de las empresas y
domesticas permanentes
= Cierre de instituciones a las que se les provee el servicio.

= Aparicién de Nuevos Competidores.
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Matriz FODA

FO

Cuadro # 8
FACTORES FORTALEZAS DEBILIDADES
INTERNOS
Contar con los equipos y maquinas .
quipos ymaq Personal Desmotivado
para empezar a operar.
.. |Contar con nimero reducido de
Contar con el personal de Servicio
. personal por ser una empresa que
Idoneo. o L
recién se inicia.
Brindar un servicio doble de limpieza |Debilidades a nivel de gestion,
de Domicilios e Instituciones. sobre todo en administracion.
ctonss 12z s s
EXTERNOS o y Fuga de capital humano.
confiabilidad de los servicios que se
brindan
OPORTUNIDADES

DO

Incremento de Domicilios,
empresas e industrias en la
Ciudad.

El contar con las suficientes maquinaria
Yy equipo nos creard una competitiva
para abarcar el mercado creciente en lo
concerniente a esta actividad.

Dinamismo en hechos y en la
toma de decisiones

El poder dinamismo y eficiencia en las
gestiones de la empresa se podra
visualizar las mejores toma de desiciones
que favorezcan a la dministracion y
operatividad del negocio.

Darnos a conocer a nivel nacional
por medio de publicidad y
referencia el servicio ofertado.

El brindar un servicio doble se lograra
captar en un corto tiempo al mercado
local, dandonos la oportunidad de
hacernos conocer a nivel nacional con la

Implementar sucursales en demés
cantones.

A traves de un buen plan de fidelizacion
de clientes se lograra incrementar
nuestros ingresos, contando con
suficiente capital para expandirnos a
otras plazas de mercado y darnos a
conocer en sectores aledafios a este
perimetro.
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bl FORTALEZAS DEBILIDADES
INTERNQS
7777777777777777777777 Cc!nta_r con los equipos y Personal Desmotivado
maquinas para empezar a operar.
Contar con el personal de Servicio Contar con namero reducido de
, personal por ser una empresa
Idoneo. .. ..
gue recién se inicia.
Brindar un servicio doble de Debilidades a nivel de gestion,
limpieza de Domicilios e _, -
o . sobre todo en administracion.
Instituciones.
La fidelizacion de los clientes a
FACTORES través de fa cordialidad y . Fuga de capital humano.
confiabilidad de los servicios que
EXTERNOS .
se brindan
AMENAZAS

FA

DA

Reduccion de Precios en los
Servicios de la Competencia.

El brindar un servicio doble de
limpieza y poseer el personal idéneo
pesara mas que los bajos precios de
la competencia, debido a que las
personas prefieren un trabajo bien
hecho a tener que pagar poco y no
ver resaultados satisfactorios.

Fortalecer las actvidades de la
empresa a través de esfratégias
administrativas que optimicen los
procesos de gestion. Ademas de
crear un plan de marketing donde se
exponga al pablico precios accesibles
acorde al trabajo de calidad que
ofreceremos, aunque la competencia
oferte precios mas bajos.

Contratacion de servicios de
conserjeria de parte de las
empresas y domesticas
permanentes

Cierre de instituciones a las que se
les provee el servicio.

Aparicién de Nuevos Competidores.

El contar con las herramientas
adecuadas de trabajo y un personal
altamente capacitado garantizara
nuestra permanencia y
posicionamiento en este mercado, a
pesar de que se incremente la
demanda.

Contratar suficiente recurso humano
para satisfacer la demanda,
realizando un trabajo de calidad que
garantice nuestro posicionamiento en
esta plaza comercial, ademas de
lograr la lealtad de nuestros clientes,
asi de esa manera no nos afectarala
aparicion de nuevos competidores en

el mercado.

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera - Luis Guaman

88




5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA
5.7.1 Actividades
Segmentacion del Mercado

Los servicios de limpieza, comprende un amplio abanico de potenciales clientes,
tales como; hogares, oficinas y despachos, colegios, comercios, bancos, fabricas,
supermercados, comunidades, organismos oficiales, etc. es decir, todo aquello que
precise ser limpiado, bien sea por una limpieza puntual, o bien por un
mantenimiento de limpieza de las instalaciones, de forma periddica, ya sea diaria,

semanal, etc.

Cada lugar de trabajo, ya sea una fabrica, una oficina, una sala de ventas, una
tienda o un edificio publico, asi como cada lugar de residencia, sean estas
comunidades de vecinos, urbanizaciones, etc., necesitan limpieza. El nimero de
edificios que necesitan ser limpiados se incrementa constantemente. Ello implica

gue la demanda del servicio seguira creciendo en los proximos afos.
Organizacion Interna

El entrenamiento que le proporcionara al Administrador (que lo convertiran en un
excelente profesional en la Rama y tenga ningun conocimiento ni experiencia
previa en el sector), los productos y equipos de limpieza, y las estrategias de
ventas y marketing, la formacion de los empleados, los formatos y procedimientos
de trabajo tanto administrativos como de servicio, junto con su motivacion y
esfuerzo, ayudaran a conseguir una buena participacion en este importante
mercado.

Se reclutara empleados, para la parte operativa ya sean a tiempo completos o a
tiempo parciales, se mantendra contacto con sus clientes a fin de conocer su grado

de satisfaccion con los servicios prestados.

Prestacion de Servicio

Al ser estos servicios de mantenimiento de limpieza prestados diariamente y
servicios continuos de mantenimiento, se formalizan contratos por periodos, cada

contrato proporciona ingresos a lo largo del tiempo que permitiran crecer
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rapidamente el negocio. Debido a la calidad el servicio, lo que se pretende es que
los clientes que contratan nuestros servicios lo sigan haciendo durante muchos
anos.

Una vez firmado el contrato con la empresa a la que se le prestaran los servicios se
contrata a los trabajadores .La propuesta que se presenta de prestacion de
Servicios Integrales de Limpieza, apuesta por un gran control de calidad de los
servicios, con el fin de fidelizar a nuestra clientela y hacer duradera la relacion
comercial, asi pues el crecimiento puede ser vertiginoso, si mantenemos los
clientes que formalizan una contratacion de mantenimiento de limpieza con

nosotros.

Marketing Mix

Producto

Se proporciona un Servicio de limpieza de mantenimiento a toda clase de sectores,
aplicando para cada uno de ellos planes de limpieza especializada, y con la
metodologia, maquinaria, enseres y producto, proporcionamos mantenimiento

integral.

Precio
Aunque el proceso de ponderacién del valor del servicio debe a las propias
realidades del Sector, se estima indispensable calibrar varios factores antes de
tomar una decision. Para ello valoraremos

— Calidad (determinacion de Equipos y quimicos a utilizarse)

— Tamarnfo (Extensiones y /o dimensiones del establecimiento o Domicilio)

— Usos (para que es utilizado el inmueble)

— Horarios (el tiempo en que se ejecuta la limpieza y los horarios)

Ademas como referencial se tomara precios fijados por la competencia.

Plaza
La microempresa de servicios integrales domésticos, y de limpieza para empresas

e instituciones ofrecera su servicio en Cantdn Milagro y zonas aledafias. La
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generalizacion usual que se hace sobre distribucion del servicio es la venta directa
y que es el método mas frecuente y que los canales son cortos lo que facilita a la

propuesta a que sus salidas sean exitosas y convenientes.

Publicidad

La propuesta se dard a conocer por medio de volantes Dado que sera un nuevo
establecimiento dentro de la ciudad, estas seran entregadas en las avenidas y
calles principales, la distribucién de estos se hara con la ayuda de las personas que
laboran en el establecimiento y se realizaran anuncios publicitarios en radio a

continuacion mostramos ejemplos:

Anuncio en Radio

00:30 (Spot de radio de 30 segundos)

¢Sabia usted que ahora realizar la labores de limpieza de su hogar de sus
oficinas y/o establecimientos ya no es un problema? Mantener aseadas las
areas en las que habitamos o trabajamos es una realidad en la Ciudad. la
agencia de prestacidon servicios integrales domésticos empresariales e
industriales ya esta a su disposicion. Servicios que ofrece :Barrer, Baldear
.desinfectar ,Limpiar de ventanas, ventanales, puertas, techos, portales
accesorios equipos entre otros.Conozca mas del servicio llamando a los
teléfonos 2-000-000 o visite las oficinas ubicadas en Malecon 312 y Sucre
(Frente al Antiguo Parque Infantil). Existimos porque ustedes existen!!!

91



Global%Clean

SERVICIOS PROFESIONALES DE LIMPIEZA

Le brindamos calidad profesional, puntualidad y un
cuidado muy especial con el mobiliario de su hogar o
empresa _limpiamos, pisos, oficinas, chalets, locales,
edificios, y mucho mas:

- SERVICIOS INTEGRALES DOMESTICOS

| - -LIMPIEZA PARA EMPRESAS E INSTITUCIONES

~ Miagro: MalecSn 312y Sucre, frente al Parque Infantl
PBX: (593 4) 2970 559 - 2711 509 - 2711 276

Figura N° 8

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera y Luis Guaman

Promocién.- Las estrategias promocionales como apertura de la empresa dentro
de un tiempo de 6 meses se haran descuentos del 10% de descuentos en toda

clase de servicios ofrecidos.
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Capacidad del Establecimiento

La distribucién de espacio en el que estaran ubicadas las oficinas donde estaran
los puestos de trabajo administrativos y el almacenamiento de implementos
equipos e insumos , atencion y servicios tanto para el personal, como para los

clientes esta inordenado de la siguiente manera:
Distribucion de maquinarias y equipos

— 4 MMETROS B B

BODEGA DE
EOQOUIPOS Y
MAOUINAS

PERCHAS PARA QUIMICOS

PERCHAS PARA QUIMICOS

4
N
4
N

SALA DE
JUNTA DE
TRABAJO

1§ METROS
18 METROS

'Y
|4
'Y
|4

OFICINA DEL
ADMINISTRADOR

@ SECRETARIA- =

G:j RECEPCION

= =i
T )

— 4 METROS —

Figura No 10

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera y Luis Guaman
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Procedimiento
- Eleccion de Servicio

- Necesidad del Cliente - Revision de Precios el thirato de
- Valoracién de Costos Limpieza

5.7.2 Recursos, analisis financiero

Recursos Humanos

Se contratara al personal idoneo para desempefiar las operaciones, ademas se les
brindara capacitacion para mejorar su desempefio en cada funcién ,por tanto se

han considerado los siguientes cargos de acuerdo a la naturaleza de la Propuesta:
Requerimiento de Personal

La propuesta requiere del siguiente personal segun la estimacion realizada:

Tabla
Denominacion del cargo # Puestos Remuneracion Total
por cargos por cargo
1 Administrador 1 800 800
2 Recepcionista 1 300 300
3| Auxiliar de mantenimiento y 2 300 600
limpieza (Femenino)
4| Auxiliar de mantenimiento y 4 300 1200
limpieza (Masculino)
5 Impulsador/a 1 300 300
TOTAL 3200

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera y Luis Guaman
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Recursos Materiales

Muebles de Oficina

Sillas ejecutivas
Sillas de espera
Archivador
Escritorio
Mesa Ovalada 6 puestos
Perchas grandes

Equipos de oficina

Computadores
Impresora
Teléfono Fijo
Radio transistor
Dispensador de Agua

Maquinarias y equipos

Hidrolavadora
Bomba de Agua
Aspiradora de polvo
Aspiradora de Agua
Pulidora-Enceradora
Tanque de 1000 litros
Manguera
Avisos de Seguridad
Triangulos de seguridad

Vehiculo

Camioneta

Insumos

Escoba
Escurridor
Trapeador
Escobillén

Balde
Recogedores
Cepillo de mano
Carrito transportador de implementos
Franelas
Mascarillas doble filtro

Guantes
Botas

Uniformes

Quimicos

Cloro Liquido y polvo
Ambiental
Desinfectante
Desinfectante con olor
Desengrasante
Lejia
Acido para bafio
Jabon Liquido
Detergente liguido
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Recursos financieros.

Cuadro #9

GLOBAL-CLEAN
ACTIVOS FIJOS

COSTO

DESCRIPCION UNITARIO

MUEBLES Y ENSERES
2 ESCRITORIOS 150,00 300,00
1 MESA REDONDA 550,00 550,00
2 SILLAS EJECUTIVAS 60,00 120,00
6 SILLAS DE ESPERA 40,00 240,00
3 PERCHAS 120,00 360,00
3 ARCHIVADORES 75,00 225,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 1.795,00
EQUIPO DE COMPUTACION
2 COMPUTADORES IMPRESORAS 900,00 1.800,00
TOTAL DE EQUIPO DE COMPUTO 1.800,00
EQUIPOS DE OFICINA
1 RADIO TRANSITOR (5 unidades) 1.000,00 1.000,00
1 DISPENSADOR DE AGUA 60,00 60,00
2 TELEFONOS 40,00 80,00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 1.140,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS
2 HIDROLAVADORA 800,00 1.600,00
4 BOMBA DE AGUA 400,00 1.600,00
4 ASPIRADORA DE POLVO 1.200,00 4.800,00
4 ASPIRADORA DE AGUA 1.300,00 5.200,00
3 PULIDORA 450,00 1.350,00
3 ENCERADORA 500,00 1.500,00
2 TANQUE DE 1000 LITROS 300,00 600,00
100 |MANGUERAS (metros) 2,00 200,00
3 AVISOS DE SEGURIDAD 20,00 60,00
6 CARRITO TRANSPORTADOR DE IMPLEMENTOS 60,00 360,00
12 |TRIANGULOS DE SEGURIDAD 16,00 192,00
TOTAL MAQUINARIAS Y EQUIPOS 17.462,00
VEHICULOS
1 CAMIONETA 16.000,00 | 16.000,00
TOTAL VEHICULOS 16.000,00
OTA RSIO o O O 38.197,00

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera y Luis Guaman
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Cuadro # 10

GLOBAL-CLEAN
DETALLE DE GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS ENERO  ANO1 ANO 2 ANO 3
1 |GERENTE ADMINISTRATIVO 64625| 775500  847052| 8744  89TL76| 923372
1 |SECRETARIA-RECEPCIONISTA 39655  A7T5860|  547831|  532646| 547906 563623
3 |IMPULSADOR/A 114565 1374780 1505494 1549939  1595717| 1642869
6 |PERSONAL DE MANTENIMIENTO 211948 25.433,76 27.894,56 28.724,20 29.578,72 30.458,89
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS | 430793|  5169516|  5659834|  5826749|  50.98672| 6175752
GASTOS DE GENERALES ENERO  ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
AGUA 10000] 120000 123600 127308| 131127|  1.35061
ENERGIA ELECTRICA 15000|  180000| 185400 190962| 196691  2.02592
TELEFONO 12000 144000 148320] 152770] 157353  1.620,73
SERVICIOS DE INTERNET 60,00 720,00 741,60 763,85 786,76 810,37
UTILES DE OFICINA 120,00 600,00 618,00 636,54 655,64 675,31
OTROS GASTOS
1650 | 10 [CLORO EN POLVO (ibras) 165,00 660,00 679,80 700,19 721,20 74284
300| 20 |CLORO LIQUIDO (itros) 60,00 240,00 241,20 254,62 262,25 210,12
150| 200 |AMBIENTAL (unidad) 30000] 120000 123600 127308 131127 135061
22,00 10 [DESINFECTANTE (caneca) 220,00 880,00 906,40 933,59 961,60 990,45
35,00 | 10 [DESINFECTANTE CON OLOR (caneca) 350,00 1.400,00 1.442,00 1.485,26 1.529,82 157571
2700 | 10 |DESENGRASANTE (caneca) 21000| 108000 111240 114577 118015 121555
270 10 |LEJIA (galones) 27,00 108,00 111,24 11458 118,01 121,55
27,00 10 [DETERGENTE LIQUIDO (caneca) 21000] 108000 111240| 114577 118015| 121555
27,00| 10 [JABON LIQUIDO (caneca) 21000| 108000 111240 114577 118015 121555
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27,00 | 10 |ACIDO PARA BANO (caneca) 270,00 1.080,00 1.112,40 1.145,77 1.180,15 1.215,55
6,00 3 |ESCURRIDORES 18,00 54,00 55,62 57,29 59,01 60,78

2,00| 6 |ESCOBAS 12,00 36,00 37,08 38,19 39,34 40,52

2000 | 4 |TRAPEADORES 80,00 240,00 241,20 254,62 262,25 270,12
300| 4 |ESCOBILLON 12,00 36,00 37,08 38,19 39,34 40,52

2,00| 6 [RECOGEDORES 12,00 36,00 37,08 38,19 39,34 40,52

1,00 | 24 [FRANELAS 24,00 72,00 74,16 76,38 78,68 81,04

15,00 | 12 |GUANTES (industriales) 180,00 540,00 556,20 572,89 590,07 607,77
500| 6 |MASCARILLAS (industriales) 30,00 90,00 92,70 95,48 98,35 101,30

10,00| 6 [BOTAS 60,00 180,00 185,40 190,96 196,69 202,59
100,00 | 12 |JUNIFORME (hoberol) 1.200,00 3.600,00 3.708,00 3.819,24 3.933,82 4.051,83
500| 6 [BALDE 30,00 90,00 92,70 95,48 98,35 101,30

1,00{ 6 |CEPILLO DE MANO 6,00 18,00 18,54 19,10 19,67 20,26

DEP. MUEBLES Y ENSERES 14,96 179,50 179,50 179,50 179,50 179,50

DEP. DE EQUIPQO DE COMP. 49,50 594,00 594,00 594,00 594,00 594,00

DEP. DE VEHICULO 266,67 3.200,00 3.200,00 3.200,00 3.200,00 3.200,00

DEP. DE EQUIPO DE OFIC. 9,50 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00

DEP. DE MAQU. Y EQUIPOS 145,52 1.746,20 1.746,20 1.746,20 1.746,20 1.746,20

TOTAL GASTOS GENERALES 490214 2539370 2598050 2658490 | 27.207,44| 27.848,65

TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS

CANT. DETALLE
1 PUBLICIDAD

9.210,07

PRECIO

400,00

77.088,86

Cuadro # 11

82.578,84

COSTO DE VENTAS

ENERO
400,00

ANO 1
4800,00

ANO 2
4.944,00

84.852,40

5.092,32

87.194,16

5.245,09

89.606,17

5.402,44

400,00

4800,00 4944,00 5092,32 5245,09

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera y Luis Guaman
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Cuadro # 12

GLOBAL-CLEAN
PRESUPUESTO DE INGRESOS

No. DE

contrar. U ENERO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS POR VENTA

SERVICIOS POR HORAS DE TRABAJO 10 10,00 200,00 | 2.400,00) 2.520,00| 2.646,00( 2.778,30( 2.917,22
SERVICIOS QUINCENAL 10 100,00 | 1.000,00| 12.000,00 | 12.600,00 [ 13.230,00 | 13.891,50 | 14.586,08
SERVICIOS MENSUAL 12 200,00 | 2.400,00 | 28.800,00| 30.240,00 | 31.752,00 [ 33.339,60 [ 35.006,58
SERVICIOS TRIMESTRAL 12 510,00 | 6.120,00| 73.440,00] 77.112,00 | 80.967,60 [ 85.015,98 [ 89.266,78

TOTAL DE INGRESOS 9.720,00 116.640,00 122.472,00 12859560 135.025,38 141.776,65

Cuadro # 13

MUEBLES Y ENSERES 1.795,00
EQUIPO DE COMPUTO 1.800,00
VEHICULO 16.000,00
EQUIPO DE OFICINA 1.140,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 17.462,00
INVENTARIO 400,00
COSTO INDIRECTO 8.723,93

TOTAL DE LA INVERSION 47.320,93

FINANCIACION DEL PROYECTO

INVERSION TOTAL 47.320,93
Financiado 18.928,37

Aporte Propio 60% ‘ 28.392,56 \

TASA

TASA ANUAL INTERES PRESTAMO 13,00% 0,13

0,13

PRESTAMO BANCARIO

Prestamo Bancario 18.928,37 2.460,69

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera y Luis Guaman
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Cuadro # 14

FINANCIAMIENTO

TABLA DE AMORTIZACION

PERIODO CAPITAL INTERES
- 18.928,37
1 3.785,67 2.460,69 6.246,36 | 15.142,70
2 3.785,67 1.968,55 5.754,23 | 11.357,02
3 3.785,67 1.476,41 5.262,09 7.571,35
4 3.785,67 984,28 4.769,95 3.785,67

5 3.785,67 492,14 4.277,81 -

18.928,37 7.382,07 | 26.310,44
Cuadro # 15

VENTAS

GLOBAL-CLEAN
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

TOTAL

116.640,00 [ 122.472,00 | 128.595,60 | 135.025,38 | 141.776,65| 644.509,63

-) |COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA

4.800,00

4.944,00

5.092,32

5.245,09

5.402,44

25.483,85

111.840,00 117.528,00 123.50328 129.780,29 136.37421 619.025,78

| cosTos NDIRECTOS | 77086 _g2578¢] acson| e7.10016] s9s06.17] 42132043

UTILIDAD OPERACIONAL 3475114 3494916  38.650,88  42.586,13  46.768,04 197.705,35
-) |GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES PART. IMP
PARTICIPACION EMPLEADOS
UTILIDAD ANTES DE IMPTO

IMPUESTO RENTA
UTILIDAD NETA

32.290,45

32.980,61
4.947,09
28.033,52

7.008,38
21.025,14

37.174,47
9.576,17
31.598,30

7.899,57
23.698,72

41.601,86
6.240,28
35.361,58

8.840,39
26.521,18

46.275,90
6.941,38
39.334,51

9.833,63
29.500,88

190.323,28
28.548,49
161.774,79

68.992,19
121.331,09

4.843,57
27.446,88

6.861,72
20.585,16

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera y Luis Guaman
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Cuadro # 16

GLOBAL-CLEAN

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ENE.  ANO1  ANO2 ANO3  ANO4  ANO5  TOTAL
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS - | 972000 116.640,00 | 122.472,00| 128.595,60| 135.025,38 | 141.776,65| 644.509,63
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 116.640,00 122.472,00 12859560 13502538 141.776,65  644.509,63
EGRESOS OPERATIVOS
INVERSION INICIAL 47.320,93
GASTO DE ADMINISTRATIVOS - | 430793| 47.387,23| 56598,34| 58.26749| 5998672| 61.75752| 283.997,30
COSTO DE VENTAS : 40000 440000 494400 509232| 524509|  5.40244| 2508385
GASTOS GENERALES - | 441600| 1514400| 2014680| 20.751,20| 2137374| 22.01495| 99.430,70
PAGO PARTICIP. EMPLEADOS - . . 484357| 494709 557617| 6.24028| 694138
PAGO DEL IMPUESTO A LA RENTA - - - 6.86172| 7.00838| 7.89957| 884039 983363
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS ~ 47.320,93 9.12393 66.931,23 9339443 96.066,49 100.081,29 104.25559 425.286,86
FLUJO OPERATIVO 4732093|  596,07| 49.70877| 29.07757| 3252911| 3494409| 37521,06| 183.780,60
INGRESOS NO OPERATIVOS
PRESTAMO BANCARIO 18.928,37
TOTAL ING. NO OPERATIVOS 18.928,37

EGRESOS NO OPERATIVOS
INVERSIONES

PAGO DE CAPITAL - 31547 378567 3.78567( 3.785,67 3.785,67 3.78567| 18.928,37
PAGO DE INTERESES - 2460,69) 1.96855[ 147641 984,28 492,14 7.382,07
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS : 52053 624636 575423  5262,09 4.769,95 427781 2631044

FLUJO NETO NO OPERATIVO 1892837  -52053  -6.24636 -5.75423 -526209  -476995 427781  -26.310,44

FLUJO NETO -28.392,56 7554 4346241 2332334 27126703 3017414 3324325  157.470,17

FLUJO ACUMULADO - 7554 4346241 66.78575 94.05278 12422691  157.470,17

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera y Luis Guaman

101



Cuadro # 17

GLOBAL-CLEAN
BALANCE GENERAL

CUENTAS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

INDICES FINANCIEROS

ACTIVO CORRIENTE
CAJA -BANCOS 43.462,41| 66.785,75| 94.052,78 | 124.226,91 | 157.470,17
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 43.462,41| 66.785,75| 94.052,78 | 124.226,91 | 157.470,17
ACTIVOS FIJOS 38.197,00 | 38.197,00| 38.197,00| 38.197,00( 38.197,00
DEPRECIAC. ACUMULADA 5.833,70 | 11.667,40| 17.501,10| 23.334,80| 29.168,50
TOTAL DE ACTIVO FIJO 32.363,30 26.529,60 20.695,90 14.862,20 9.028,50
TOTAL DE ACTIVOS 75.825,71 | 93.315,35 | 114.748,68 | 139.089,11 | 166.498,67
PASIVO
CORRIENTE
PRESTAMO 15.142,70 [ 11.357,02 7.571,35 3.785,67 -
PARTICIPACION EMPL. POR PAGAR 4.843,57 4.947,09 5.576,17 6.240,28 6.941,38
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR 6.861,72 7.008,38 7.899,57 8.840,39 9.833,63
TOTAL PASIVO 26.847,99 | 23.312,49| 21.047,09| 18.866,35| 16.775,01
PATRIMONIO
APORTE CAPITAL 28.392,56 | 28.392,56| 28.392,56| 28.392,56| 28.392,56
UTILIDAD DEL EJERCICIO 20.585,16 | 21.025,14| 23.698,72| 26.521,18| 29.500,88
UTILIDAD ANOS ANTERIORES - 20.585,16 | 41.610,30| 65.309,02| 91.830,21
TOTAL PATRIMONIO 48.977,72| 70.002,86| 93.701,58 | 120.222,77 | 149.723,65
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 75.825,71 | 93.315,35| 114.748,68 | 139.089,11 | 166.498,67
Cuadro # 18

DESCRIPCION

INV. INICIAL  ANO1

ANO2

ANO3

ANO4

ANO5

Flujos netos -47.320,93 [49.708,77 | 29.077,57 | 32.529,11 | 34.944,09 | 37.521,06
TASA DE DESCUENTO
TASA DE DESCUENTO 20,00%

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera y Luis Guaman
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Cuadro # 19

TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO MAYOR AL 12%

SUMATORIA DE FLUJOS 183.780,60
ANOS 5

INVERSION INICIAL 47.320,93

TASA DE RENTIMIENTO PROMEDIO 77,67%

SUMA DE FLUJOS DESCONTADOS 112.372,22
VAN POSITIVO 65.051,29
INDICE DE RENTABILIDAD I.R. MAYOR A 1 1,73
RENDIMIENTO REAL MAYOR A 12 72,74

TASA INTERNA DE RETORNO 80%

Cuadro # 20
RAZONES

UTILIDAD NETA 121.331,09

VALOR DEL CREDITO 18.928,37

VENTAS 644.509,63

COSTO DE VENTA 446.804,28

TOTAL DEL ACTIVO 9.028,50

INDICE INVERSION TOTAL MAYOR A 1 6,41
MONTO DE INVERSION MAYOR A 1 34,05
MARGEN NETO DE UTILIDAD

(UTILIDAD VENTA) MAYOR A 1% 144%
MARGEN BRUTO DE UTILIDADES MAYOR A 1 49,49

Fuente: Elaborado por Johanna Barrera y Luis Guaman
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5.7.3 Impacto
e Enlaeconomiadel Cantdn

La implementacion del negocio que ofrecemos busca acaparar el mercado del
Canton Milagro contribuyendo de forma directa a la disminucion del indice de
desempleo, proporcionando plazas de trabajo y capacitacion adecuada de la
misma, esto permitird un crecimiento de los indices econémicos de los Milagrefios

y dard la facilidad de adquirir el servicio.
e En el mejoramiento de laimagen

Las empresas contaran con un espacio fisico integro libre de impurezas polvos
desechos y otros que mejoran la confianza de las personas a quienes tienen como

usuarios o compradores, al observar la integridad de limpieza del establecimiento.

En los hogares el indice de enfermedades causadas por la proliferacion de
desechos de ambiente se reducira y las familias gozaran de un contexto

adecuado para el compartimiento y provocar un ambiente ameno e integro.
e Enlo beneficios y facilidades

Los usuarios obtendran la confianza necesaria en solicitar el servicio puesto que la
seguridad que ofrecemos, es en dotar de personal capacitado y de confianza para

realizar las tareas de limpieza.

Los usuarios evitaran realizar las tareas de limpieza personalmente para lo cual
pueden contar con la disponibilidad de nuestro personal para solicitarlo, y con las

facilidades que nuestros precios son ajustables para cada tipo de cliente.
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5.7.4 Cronograma de actividades

TIEMPO MESES 2011

ACTIVIDADES 1 2 3 4 5 6

1.- Recoleccion de informacién sobre el tema
planteado a través de la encuesta.

2.- Seleccion de la informacion.

3.- Realizacién de cuestionario de preguntas para
una encuesta dirigida a la ciudadania Milagrefia

4.- Recopilacion de la informacion.

5.- Tabulacién de la informacion.

6.- Analisis los resultados.

10.- Presentacion de la propuesta para su
ejecucion.

5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta

1. Se identificé los problemas de salud que afectan por la falta de limpieza

2. Se analiz6 las variantes que abstienen a la contratacion de servicios de
limpieza.

Se observo las opiniones sobre servicio de limpieza informal.

4. Se acoplo los requerimiento de los clientes potenciales a la propuesta
Se realiz6 un estudio donde observamos las ventajas y desventajas
interno y externo.

6. Permiti6 evaluar al medio y crear una propuesta en base a
necesidades y exigencias.

7. Se elaboré un analisis para valorar en aspectos financieros cuan

rentable sera la propuesta.
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CONCLUSIONES

Después de haber realizado la propuesta del negocio hemos llegado a las

siguientes conclusiones:

1.- La empresa cuenta con una amplia perspectiva de viabilidad debido a que

no existe una alta competencia.
2.- La calidad influye considerablemente en la prestacion de estos servicios.

3.- Las personas no se siente totalmente satisfechos con la prestacion de

servicios actualmente.

4.- Existen diversos comportamientos del consumidor/clientes en la adquisicion

de este servicio.

5.- Este proyecto es factible llevar a prueba por los andlisis realizados en el

mercado laboral dando como conclusion final obteniendo buenos ingresos
RECOMENDACIONES

1.- Establecer la apertura de la empresa dentro de un corto tiempo para llevar
la delantera en este sector comercial y posicionar a la empresa en un sitial

respetable ante los posibles competidores.

2.- Efectuar una correcta inversion de activos y de herramientas adecuadas
para que el servicio que se brinde sea de calidad, para asi logar la fidelidad de

los clientes.

3.- Utilizar estrategias de promocion para dar a conocer a la ciudadania el
servicio que se brindara, puntualizando la experiencia y la calidad con la que se

operara.

4.- Realizar un andlisis persistente del comportamiento del consumidor para
establecer estrategias comerciales que satisfagan las exigencias de dichos

clientes, a tal punto de generar su lealtad.

5.- recomendamos que este proyecto se lo ponga a prueba donde segun los

andlisis adquiridos obtendremos un excelente resultado
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Anexo 1
UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
TEMA
SERVICIOS INTEGRALES DOMESTICOS EMPRESARIALES E INDUSTRIALES

1.- ¢Considera necesario al servicio doméstico?

Sl NO

2.- ¢ Como califica el servicio doméstico en la actualidad?

Muy bueno Regular Malo

3.- ¢En la actualidad posee ayuda interna o externa para el cuidado y los

quehaceres en su hogar?

Sl NO

4.- ;Hatenido algun problema con el servicio de limpieza?

Sl No

5.- ¢Usted contrataria personal domestico o de limpieza, previamente

seleccionado?

Si No

6.- ¢Ha utilizado alguna vez los servicios de una agencia de empleadas

domésticas?

Si No

7.- ¢, Como usted le gustaria cancelar por nuestros servicios prestados?

a. Semanal

b. Mensual

c. Quincenal




d. Otros.

8.- Qué aspectos considera mas valioso del servicio que le brindamos?

Precios calidad comodidad otros

9.- Como calificaria el servicio domestico y de limpieza que se le brinda en

esta ciudad

Excelente Bueno Regular Malo

iGracias por su colaboracion!



Anexo 2

Permisos de Bomberos.

CUZRIO DE BOMBEROS DR WILASRO
AyC. 0960513910001

ARTAMENTO DE SEGURIOND ¥ PREVENCION CONTRA IHCENOIOT
CERTIFLCADO DE FUNCIONAMTENTO
TASA POR SERVICIO OE PREVENCION DE TNCENDIOS

o, ™ih o

PRCHA! T ¢ 4

T RECARGO + A

W MTAL ¢ §

P LALE 4

sothcTon: o . CATEGCRIA! P

VTIVIDAY: 3
1w

A
U\
€N
gste despacho en atancion 3 13 solicitud pesantada y conyidagando que en ol ocdl
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Anexo 3

Inscripcion al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL

0001: GLOBALCLEAN
Marzo 2 del 2011 09:549

EMPLEADORES
ACTUALIZAR
+ K5-0080 : Emor no especificado : weposfie B0G0 .
veind: G050 PLANILLAS PENDIENTES
K5-8063 : Eror no especificado : wsposfiz: 8083 : weind:
Q063KS-8068 © Enor no especificado © wspostic B0GE Fecha de :3:
weind: Q063KS-0064 : Erar ne especificado © wsposfiz || Can. L an. Tipo Periodo Reg. Walor  Est. TIE..
2064 ; weind: 906459065  Emor no especificade Par.
wspostic B065 ; veind; 9065 2011 -
120110315 A 2 2 11352 GEN

ROL DEL PERIODO 201103

Relacidn de trabajo

Ho. % I Yalor walaor

Emp. Apo.  Adi. suelda extras N

06 zodigo del trabajo - ot
2 2040 §28.00 LA

Hota:El walor de 1= planilla sera igual &l walor del ral
zolo =i todos los empleados |aboran el mes
completa.

Si desea consultar el detalle del rol acceder por la seccion
de consultas a la opeian rol de empleados

FLANILLA DEL PERIODO 2011-02

Flanillas de aportes [ normales |

Feriodo: 2011 -2
Total de registros: Z
Sueldo total: G28.00
Aportes
alor aportes normal: 10824
Walor aportes adicional; L]
“alor aportes cesantia adi. 000
Walor aportes secap: 2 54

“alor aportes iace: 264




Anexo 4

Afiliacion a la cAmara de comercio

CAMARA DE COMERCIO DE MU AGRU

Fundada el 10 de Septiembre de 1,.52
Garclo Moreno y Chiie (esquino) Telefax: 2-970181
R.U. C. 0992161809007
MILAGKO - ECUADGR

Recibo Oficial de Caja

N¢ 0235
Facha:

Recibl de:

CONCEPTIO = VALOR
CUOTAS ORCINARIAS B S
CUOTAS EXTRAORDINARIAS ——
CHEQUE NO BANCO CTA CIE. VAALOR
TOTAL $

NOZIA: Este recitbo tumado por ol AQeric outorizouo, es Y
Bk RO " arORG W o o BMARA DE COMERCIO

G




Anexo 5

Especies
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Anexo 6

Tasas
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Anexo 7

Tasa de habilitacion
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Anexo 8

Registro Unico del contribuyente

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES m
SOCIEDADES

NUMERO RUC: 1791237587001
RAZON SOCIAL: GLOBALCLEAN CIA, LTDA,

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS;

No ENTARLECIMIENTD: 001 ESTADO: ABIERTO MATRIZ FOC INICIO ACT : 1100110062
NOMBRE COMERCIAL:

ACTIVIDADES ECONOMICAS:

AGTIVIDADES DE AGENGIAS DF LINFIETA

DIRECCION ESTARLECIMENTO!

Pravinels: GUATA! Canton: LI ACRD  Partoquie; UL AGED Cane: Numere: N24-238

Intersuccidn: CORDERO  Blogue' . wmona PE Telerono (raoejo’ 2603226 Fav 2646170 Telefono Trabajo: 260403

No. ESTADLECIWIENTO: 002 ESYADO: CERRADOD FEC. INICIO ACT,,
Noware comerciac: GLOBAL CLEAN FEC. CIERRE.:

ACTIVIOADES ECONOMICAS:
AGCTIVIDADES DE AGENCIAS pr LIVIETETA

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provinel: CTATE!  Ganwn LI AR Pormquie; UL AGED | Calle: SAN
MIGUEL NGmara: 151  Intemeccion: QUITO  Oficina: PA Teletano Trabaj: 2504037

V4 /

——f 7. JLN ‘
?on:nwulo YRRV AN (T3 n .
Uswario: OFDELARERA  Lugar de eminidn; PALL £55.Y RAMINE] Focha y hora; 245 2008 030 '3
l 82 ) ue NN
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