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RESUMEN

El marco legal respecto a la contratacion de servicios domésticos en nuestro pais es
preocupante para algunas familias, ya que el salario basico se encuentra en los $340 més
beneficios de ley, aspecto que hace que facilmente supere una inversién de cinco mil
setecientos dolares al afio, por este motivo se ha generado una resistencia a mantener

relaciones de dependencia con el servicio doméstico tradicional.

Por este motivo surge la idea de crear la empresa de servicios profesionales de
mantenimiento y limpieza, para evitar el problema de relacion de dependencia, el pago de
sueldos mensuales, de decimos, de insercién en el seguro social, el usuario solo paga por el

servicio, la empresa de limpieza se encarga de los aspectos legales con los empleados.

En la ciudad de Riobamba de acuerdo a los estudios realizados se determino que existe una
gran demanda instisfecha por los servicios de limpieza para el afio 2015 asciende a 15.355
viviendas de las cinco parroquias urbanas de la ciudad, por lo cual es importante crear una

empresa de servicios de limpieza en general.

Con una Inversion inicial de 31.099,94 dolares, la misma que no necesita préstamos
externos y se recuperara en dos afios y tres meses, se pondré en ejecucion el proyecto que
arrojara un V.A.N. de 24.381,06 y una Tasa Interna de Retorno del 39,30%.

La relacién beneficio costo indicd que por cada délar invertido se recuperara un délar con
setenta y ocho centavos, y el rendimiento de capital es de 0,27 centavos de dolar.

El proyecto brindara oportunidad laboral a seis personas, contara con maquinaria de
limpieza profesional de Ultima generacion y mejorara la calidad de vida de los usuarios en

los aspectos de relaciones personales, autoestima, productividad y seguridad fisica.

Bajo el lema “Por que un pueblo limpio es mas sano, mas productivo y mas feliz” surge la
idea de negocio que pretende generar riqueza con equidad social, pero sobretodo con
profundo respeto ambiental.

XiX



ABSTRAC

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS
CENTRO DE IDIOMAS

ABSTRACT

The legal framework regarding the hiring of domestic services in our country is worrisome
to some families, since the basic salary is $340 and law benefits, this aspect makes them
exceeds easily five thousand seven hundred dollars to invest per year, this is why
resistance has been generated to keep dependency of relationships with traditional
domestic service.

The company of professional services of maintenance and cleaning was created with this
purpose in mind of avoiding the relationship of dependency problem, the monthly salaries
payment, additional payments, the social security enclosure, the user only pays for service,
the cleaning company is responsible for the employees” legal aspects.

In Riobamba city, the studies determined that there is a great unsatisfied demand in 20185,
the cleaning services was about 15.355 homes of the five urban parishes of the city, so it is
important to create a general cleaning service company.

With an opening investment of $31.099, 94, which does not need external loans and it will
be retrieved in two years and three months, the project will be implemented and it will
shed a V.A.N. of 24.381,06 and an internal recidivism rate of 39.30%.

The relationship benefit cost showed that for every dollar invested, it will be recovered a
dollar and seventy-eight cents, and the capital performance are 0.27 cents.

The project will make available a job opportunity for six people; you will feature cutting-
edge professional cleaning machinery and it will improve the quality of users’ life in the
personal relationships, self-esteem, productivity and physical security aspects.

Under the slogan "Because a clean town is healthier, happier and more productive” the idea
of business that aims to create wealth with social equity, but above all with a deep
environmental respect.

Reviewed by: Lic. Leonardo Cabezas.

CAMPUS NORTE: "Ms. Edison Riera R." Av. Antonio José de Sucre via 2 Guano. Teléfonos 2364314-2364315 Casilla 1406 Rivhamba-Beuador
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INTRODUCCION

Los servicios de limpieza en la actualidad se han convertido en una necesidad bésica para
todos los hogares; los mismos que demandan el servicio pero resulta costoso contratar el
servicio doméstico fijo sobre todo con las nuevas leyes de contratacion que se han
establecido en nuestro pais, ya que el salario basico unificado es de $ 340 dolares mas
beneficios de ley, por esta razén la relacion de dependencia es minima, y la problematica se
agrava mas hoy en dia ya que existe un alto porcentaje de mujeres que se encuentran
laborando y como resultado obtenemos hogares descuidados por la falta de tiempo y

dedicacion en la limpieza.

Debido a este problema que se ha identificado en el sector, el presente proyecto considera
necesario implementar en la ciudad de Riobamba, una empresa de servicios de limpieza en

general que pueda cubrir la demanda.

La presente investigacion tiene como objetivo ofrecer un servicio de limpieza profesional
eficiente y personalizada, para lo cual se debe contar con equipos, insumos de calidad
tecnologia de punta, el talento humano que realice las labores de limpieza en los hogares
Riobambefios seran seleccionados por su honestidad, eficiencia, y compromiso con el

trabajo, para ingresar y ser reconocida en el mercado local.

Ademas la empresa sera un importante apoyo en la limpieza del hogar porque entregara

ambientes limpios, seguros y agradables mejorando el bienestar de las familias.
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CAPITULO |

1. MARCO TEORICO
1.1 ANTECEDENTES

El presente trabajo se basa en la Elaboracion e implementacion de un plan de negocios
para una empresa de servicios de limpieza en general orientada a las viviendas de la ciudad
de Riobamba y su incidencia en el mejoramiento de la calidad de vida de los usuarios, se
disefid un plan de negocios para que el empresario tenga una idea clara del negocio

estableciendo aspectos operativos y financieros.

En el desarrollo de la presente investigacion, se reviso trabajos relacionados con la linea de
investigacion los mismos que contribuyen con informacion complementaria para el
presente estudio, se apoyo también en internet, libros y tesis que se encuentran en la

biblioteca de la Universidad Nacional de Chimborazo,

Para fundamentar el presente trabajo se ha considerado importantes investigaciones

relacionadas con el tema, los mismos que enunciare a continuacion:

Tesis titulada “Elaboracion e implementacion de un plan de negocios en la empresa
AGROTECNICA para la diversificacion de la cartera de productos en la ciudad de
Riobamba en el periodo Febrero — Agosto 2013” del autor Mariana Puente Rioftrio, ha
llegado a la siguiente conclusion “El Estudio de Mercado determind la existencia de
demanda insatisfecha para la nueva linea de producto, para abarcar otros segmentos de
consumo con la cual la empresa ha diversificado su cartera de productos basado en la

ejecucion del plan de negocios” (Puente, 2013)

También se reviso la tesis titulada “ Creacidn de una planta artesanal para la elaboracién de
productos ornamentales con material reciclado organico e inorganico, y su incidencia en el
impacto ambiental de la ciudad de riobamba en el periodo febrero — julio 2013 del autor

Angel Bolivar Burbano Pérez quien llega a la siguiente conclusion, “Al finalizar la presente



investigacion se concluye que mediante la reutilizacion de desechos sélidos si es posible
elaborar productos ornamentales de calidad, creando una planta artesanal minimizando el
impacto ambiental en la ciudad de Riobamba y reutilizando los desechos solidos como
materia prima principal si es posible elaborar ornamentaciones con material reciclado

contribuyendo a mejorar el medio ambiente en la ciudad de Riobamba” (Burbano, 2014)

Del libro titulado “La limpieza espiritual del hogar” del autor Kathrin L. Robyn dice:

“Nuestro hogar no es solo es el lugar fisico en el que comemos y dormimos. En él
esperamos encontrar la paz y reponernos del dia a dia, en él esperamos encontrar el espacio
vital que nos permitird descansar nuestra mente, pasar ratos intimos, albergar celosamente
nuestros recuerdos mas queridos. Nuestro hogar es, en definitiva, una manifestacion
externa de nuestra alma de modo que cada una de sus estancias y cada uno de sus rincones
representa un aspecto de nuestra vida, de nuestro modo de ser; en él, en nuestro hogar, se
reflejan como en un espejo, nuestro pasado, vivimos nuestro presente y preparamos nuestro
futuro. Hacer que nuestro hogar sea un lugar sano es, pues, de vital importancia para
sanarnos a nosotros mismos, para lograr el equilibrio y el entendimiento entre la mente y el
cuerpo. Un hogar sano nos ayudara a crecer espiritualmente, a ser personas sanas y felices.
Lo importante no es que tu hogar siga este o aquel estilo. Lo importante radica en que tu
hogar sea realmente un lugar sagrado, un lugar dulce y cdmodo que te invite a crecer y a
armonizar tu ser en su totalidad. «Sabemos que nuestro mundo exterior es un espejo de
nuestro mundo interior. La limpieza espiritual del hogar nos ofrece un mapa util para
sanarnos a nosotros mismos a muchos niveles mientras convertimos nuestro hogar en un

lugar mas bello en el que vivir (Karthnl, 2003).

Segln la revista Ideas Sanas de la Fundacion Grupo EROSKI sobre “El servicio de

limpieza” manifiesta lo siguiente:

Objetivo:
Hacer propuestas a los consumidores para asi generar un estilo de vida beneficioso y

saludable



Resumen:

Pensando en los consumidores y con el objetivo de mejorar la calidad de vida y defensa de
los consumidores, Fundacion Grupo EROSKI trabaja en 3 direcciones: una campafa
agresiva de publicidad con la finalidad de posicionar la marca en el mercado y llegar a la
competencia de la demanda insatisfecha

1.- Informacion al consumidor

2.- Solidaridad en torno a los que gira Idea Sana EROSKI son:

* Alimentacion y nutricion

3.- Medio Ambiente

Esta labor informativa y de actuacion se concreta ante los consumidores a traves de las
acciones de Idea Sana EROSKI tiene como objetivo hacer propuestas a los consumidores
para poder asi generar estilos de vida beneficiosos y saludables. Queremos generar
actividades que promocionen el bienestar como apoyo a la mejora de la calidad de vida.
Los temas principales son:

Deporte salud, Medio ambiente y Solidaridad.

Se trata de una propuesta de soluciones orientadas a proporcionar bienestar fisico, y social
(Eroski, 2005).

Del documento “Plan de Negocios-Servicio de Limpieza” del autor C.E.E.I GALICIA
dice:

Se desarrolla en este documento el estudio para la puesta en marcha de una empresa de
servicios de limpieza con domicilio social en la ciudad de Santiago de Compostela.

La empresa serd una Sociedad Limitada que se denominara “

Brillo Gallego” tendra como actividad la prestacion de servicios integrales de limpieza y
mantenimiento, dirigida principalmente a particulares, comunidades de vecinos, pequefios
negocios, empresas de construccion y grandes clientes. Tampoco descartan participar en
alguna licitacion de estos servicios propuesta por la Administracién Puablica.
Se contara con un local de unos 50 m2 para almacén de maquinaria y materiales, oficina
administrativa, y aseos, situado a la afueras de la ciudad. El local se acondicionara

convenientemente, atendiendo tanto a lo exigido por las normas de planeamiento municipal



como a los requerimientos legales necesarios para el almacenamiento de productos de
limpieza.

Los promotores del proyecto son Senén Lozano, Pablo Fernandez, David Gil y Francisco
Varela. Senén Lozano ha realizado estudios en Ciencia Econdmicas y Empresariales y
trabajé como contable en una empresa de limpieza desde que termind los estudios. La
empresa acaba de cerrar por jubilacion del propietario, por lo que para él aparte de suponer
un reto personal, supone también una oportunidad para el autoempleo. Su deseo es aportar
su experiencia en la rama administrativa y tener la oportunidad de dirigir su propio
proyecto empresarial.

Pablo Fernandez ha trabajado como comercial durante mas de 20 afios, siendo 10 de estos,
en el sector de la limpieza. Considera que este puede ser un buen momento para dar el salto
al mundo empresarial y pretende aprovechar sus habilidades comerciales para abrir
mercado Yy hacerse con una buena cartera de clientes.

David Gil ha trabajado como profesional de los servicios de limpieza durante mas de 15
afios, ha realizado diferentes cursos en seguridad e higiene alimentaria. Al igual que su
compafiero Senén, Lozano se encuentra sin trabajo y considera que tiene los conocimientos
y experiencia suficientes para poder dar un buen servicio en un mercado que conoce a la
perfeccion.

Francisco Varela ha realizado un ciclo superior en Administracion y Finanzas, trabajando
como administrativo desde que ha terminado sus estudios, recientemente se ha quedado sin
empleo y considera este proyecto como una buena oportunidad para el autoempleo.

Durante los Gltimos meses los cuatro emprendedores, con el objetivo de darle una mayor
solidez a su proyecto empresarial han asistido a varios cursos impartidos por Bic Galicia.
Su idea de negocio no se basa en el concepto de empresa de servicios de limpieza
tradicional, en la que ya estan posicionados un gran nimero de competidores, sino que
apuestan por ofertar un servicio de limpieza integral donde se desempefien toda una amplia
gama de servicios asociados a esta actividad” (C.E.E.I GALICIA, 2010).

De la tesis titulada “Implementacion de una empresa de servicios de limpieza y
mantenimiento de hogares en la ciudad de Guayaquil”’, de los autores Garay Cordero
Alexandra y Sacta Andrade Andrea dice lo siguiente:



Objetivo de la Investigacion:
Ingresar al mercado de la ciudad de Guayaquil y posicionarnos como una empresa lider y
reconocida que brinde un servicio diferenciado donde se contara con estandares de calidad,

reflejando asi, la responsabilidad y compromiso de nuestra empresa.

Resumen:

La ciudad de Guayaquil posee en la actualidad una demanda de servicio de limpieza y
mantenimiento de hogares insatisfecha. El objetivo general de este proyecto es demostrar la
viabilidad econdmica para implementar una empresa de servicio de limpieza vy
mantenimiento de hogares en la ciudad de Guayaquil. EI nombre de nuestra empresa sera
“Deep Clean House”, un profesional de mantenimiento de hogares realizara un trabajo con
los mas altos estandares, lo que significa que tu puedes estar seguro de que tu casa es
segura, limpia y luce lo mejor posible, ademas de que deja méas tiempo para mejores cosas
en la vida. El objetivo principal de “Deep Clean House” es satisfacer los requerimientos y
exigencias del cliente, contando con excelente maquinaria y mano de obra. Para el
financiamiento de este proyecto se prevé contar con capital propio proveniente de los
socios y una entidad bancaria. EI Valor actual neto del proyecto es positivo, el proyecto
debe ser aceptado (Garay Cordero, Alexanda, 2010).

El plan de negocios es muy importante para realizar cualquier tipo de actividad y lograr
tener éxitos en un negocio, es de gran utilidad para los empresarios ya que a través del
plan de negocios pueden planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de una

empresa.



1.2 FUNDAMENTACION CIENTIFICA.

1.2.1 Fundamentacion Filoséfica

La fundamentacion filosofica se basa en los conocimientos cientificos del hombre, con la

intencion de que el ser humano intérprete la informacién y la convierta en una realidad.

Es asi que la presente investigacion se encuentra direccionada por el paradigma critico
propositivo porque nace la idea de crear una Empresa de Servicios Profesionales de
Limpieza, apoyandome en el conocimiento adecuado del disefio, implementaciéon y
desarrollo de un Plan de Negocion el mismo que permite tener una vision concreta de la
empresa para ser competitiva y reconocida en el mercado manteniendo siempre el

compromiso del mejoramiento continuo para ofrecer un servicio de calidad.

La teoria cientifica de Henry Fayol: La Organizacion y la Doctrina Administrativa dice:
Esquema basico: la operaciones de la empresa: Fayol inicio su enfoque teniendo como
referencia una empresa hullera y luego una empresa industrial y luego una empresa estatal
y al administracion puablica. Dentro de estas operaciones se encuentran las diferentes
técnicas comerciales, administrativas, financieras, contables y de seguridad; para fayol la
administracion es una funcion y el gobierno de la empresa consiste en llevar a la empresa a

lograr cada uno de sus objetivos.

Procesos administrativos

Prevision: es el céalculo del porvenir y la preparacion del mismo también se puede conocer
hoy en dia planeacion.

Organizacién: es la diversa forma de proveer a una empresa de todo lo necesario para su
correcto funcionamiento como lo son materiales herramientas capitales y personal, a su vez
se pueden dividir en organismos materiales y organismos sociales este Gltimo tiene una
mision administrativa, las estructuras organizacionales pueden ser contingentes o
situacionales aunque no todas las empresas poseen las mismas divisiones se pueden adoptar
los aspectos favorables y aplicarlos en nuestra empresa. Dentro de los 6rganos del cuerpo
social se destacan los accionistas, los 6rganos del cuerpo social, la direccion general, la
plana mayor o staff, las direcciones regionales y locales los ingenieros principales, los jefes

de servicio, los jefes de taller, y los empleados para los anteriores existen jerarquias.



Direccion: consiste en organizar y dirigir, lo anterior para sacar el mejor provecho de cada
uno de los empleados.

Coordinacion: consiste en dar a las cosas y a los hechos las proporciones que convienen,
adoptar las medidas al objeto, también se pueden Illamar subordinacion de los intereses
particulares al interés general o principio de iniciativa.

Control: se encarga de revisar si todos los procesos se estdn manejando de acuerdo a los
programas adoptables, 6rdenes impartidas y principios fijados también sefiala las faltas o
errores para repararlos y evitar que se vuelvan a presentar. Se debe ser imparcial se debe
tener independencia, responsabilidad juicio y tacto (Chiavenato, 1994)

“El mejoramiento de la calidad de vida que se plantea como principal objetivo del
desarrollo social, economico y cultural, pasa por la busqueda necesaria de un equilibrio
entre la cantidad de seres humanos y los recursos, asi como la proteccion del medio

ambiente...” (Bueno Sanchéz, 2014)

La teoria de Salud: Higiene de la vivienda manifiesta lo siguiente:

El aseo diario de la vivienda se constituye en una de las principales formas de evitar la
contaminacion de los diferentes espacios y de prevenir la presencia de plagas y por ende de
enfermedades. Esta rutina incluye: La limpieza de la cocina, quitando la basura y
limpiandolas hornillas y todos los utensilios (loza, molino o piedra de moler, estantes,
alacenas, nevera).Es necesario barrer y limpiar diariamente la vivienda y sus alrededores,
tomando en cuenta que si el suelo es de tierra es necesario humedecerlo, para evitar el
amontonamiento de residuos. En el interior de la vivienda es necesaria la limpieza de
techos, paredes, puertas, ventanas y muebles, incluyendo las camas o los chinchorros. Se
recomienda mover o cambiar periédicamente de sitio los muebles por lo menos unas dos
veces al aflo. Es importante el aseo diario del bafio, letrina o unidad sanitaria para evitar
malos olores y proliferacion de gérmenes, hongos y bacterias. Para ello es importante usar
jabon y desinfectante. La ropa de camas, debe lavarse con cierta periodicidad, dado que alli
por falta de aseo se reproducen &caros que causan problemas en la piel y alergias en las

personas. De igual forma el lavado de la ropa exterior e interior de las personas es



fundamental. En lo posible esta ropa debe ser expuesta al sol, con lo cual se logran
erradicar muchos microbios. Es importante ventilar diariamente la vivienda. Para ello se
deben abrir puertas y ventanas. Los alrededores de la vivienda como patios, jardines y
solares, deben mantenerse limpios y libres de basuras, para evitar la proliferacion de ratas,
zancudos, moscos y plagas__(vivienda, htt://es.scrid.com/doc/57772088/Higiene-de-la-
Vivienda)

Higiene es el conjunto de conocimientos y técnicas que deben aplicar los individuos para el
control de los factores que ejercen o pueden ejercer efectos nocivos sobre su salud.
La limpieza del hogar es la forma mas sencilla de cuidar nuestro hogar y de toda la familia.
Tanto la higiene basica, como el cuidado y la limpieza de nuestra casa tienen que estar
incluidos en las tareas rutinarias como habitos diarios. Ganara en calidad de vida al ver el
aspecto agradable de su hogar y no tendra que sacrificar un dia por semana a realizar la
limpieza general. Todo es cuestidon de organizacion y de hacer un poco todos los dias. Para
la limpieza de la casa es necesario organizarse, es decir tener un plan de accion, esto
permitira ahorrar tiempo y obtener excelentes resultados. Es importante que el dia o los que
se realizara la higiene de la vivienda se levanten temprano para que el tiempo les alcance y
puedan terminar temprano. No es conveniente limpiar todo a la vez, por ejemplo si la casa
tiene varios pisos, planificaremos la limpieza por pisos, comenzando por el mas alto hasta

llegar al sétano.

1.2.2 Fundamentacion Epistemolégica

La fundamentacion epistemoldgica de la presente investigacion es disefiar un plan de
negocios para la empresa de servicios profesionales de mantenimiento y limpieza con el
propésito de satisfacer la demanda del servicio, utilizando  teorias basicas para la
elaboracion del plan de negocios como también estrategias de marketing para ingresary

ser reconocida en el mercado local.

Para Piaget, la epistemologia dice "es el estudio del pasaje de los estados de menor

conocimiento a los estados de un conocimiento mas avanzado, preguntdndose Piaget, por el



como conoce el sujeto (como se pasa de un nivel de conocimiento a otro); la pregunta es

mas por el proceso y no por lo "qué es" el conocimiento en si" (Cortes y Gil 1997)”

(Piaget, 1997)

“La eleccidn que se haga del enfoque epistemoldgico metodolégico, especialmente para los
problemas humanos, determinara también el tipo de problemas que deseamos explorar, las
técnicas e instrumentos que usaremos en su investigacion y aplicacion, las teorias que
construyamos Yy la naturaleza y el valor de nuestras contribuciones en la promocion del

bienestar del ser humano.” (Carrera, 2013)

1.2.3 Fundamentacién Legal

Para el desarrollo del presente trabajo investigativo se sustenta en articulos legales de la
Constitucion de la Republica del Ecuador 2008, Plan Nacional del buen vivir, Cédigo de

trabajo y Servicio de Rentas Internas del Ecuador.

En la Constitucion de la Republica del Ecuador en el Capitulo Il de los Derechos del buen

vivir en la Seccion segunda del Ambiente sano dice:

Art. 14.- “Se reconoce el derecho de la poblacion a vivir en un ambiente sano y
ecoldgicamente equilibrado, que garantice la sostenibilidad y el buen vivir, sumak kawsay.
Se declara de interés publico la preservacion del ambiente, la conservacion de los
ecosistemas, la biodiversidad y la integridad del patrimonio genético del pais, la prevencion
del dafio ambiental y la recuperacion de los espacios naturales degradados” (Constitucién
del Ecuador, 2014)

En la Constitucion de la Republica del Ecuador en la Seccidn sexta del Habitat y vivienda
dice:

Art. 30.- “Las personas tienen derecho a un habitat seguro y saludable, y a una vivienda
adecuada y digna, con independencia de su situacién social y econémica.” (Constitucion
del Ecuador, 2014)



En la Constitucion de la Republica del Ecuador en la Seccion octava del Trabajo y
seguridad social dice:

Art. 33.- “El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente de
realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizard a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o

aceptado.” (Constitucién del Ecuador, 2014)

La Constitucion de la Republica del Ecuador menciona lo siguiente:

Art. 66.15.- “Que, la Constitucion de la Republica reconoce y garantiza a las personas el
derecho a desarrollar actividades econdmicas, en forma individual o colectiva, conforme a

los principios de solidaridad, responsabilidad social y ambiental”

El Plan Nacional del buen vivir 2013-2017 en el Art 34 dice lo siguiente:

Art. 34.- El derecho a la seguridad social es un derecho irrenunciable de todas las personas,

y sera deber y responsabilidad primordial del Estado.

La seguridad social se regirda por los principios de solidaridad, obligatoriedad,
universalidad, equidad, eficiencia, subsidiaridad, suficiencia, transparencia y participacion,
para la atencion de las necesidades individuales y colectivas.

El Estado garantizara y hara efectivo el ejercicio pleno del derecho a la seguridad social,
que incluye a las personas que realizan trabajo no remunerado en los hogares, actividades
para el auto sustento en el campo, toda forma de trabajo autbnomo y a quienes se
encuentran en situacion de desempleo. (embassyecuador.eu/site/index.php/es/noticias-
2/216-plan-nacional-del-buen-vivir-2013-2017, 2013)

En Caodigo de Trabajo en el Art. 169 en los Derechos y obligaciones del trabajador y

empleador dice:
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Art. 169 Obligaciones del empleador en Ecuador:

Celebrar un contrato de trabajo

Inscribir el contrato de trabajo en el Ministerio de Relaciones Laborales.

Afiliar a tu trabajador a la Seguridad Social (IESS), a partir del primer dia de
trabajo, inclusive si es a prueba.

Tratar a los trabajadores con la debida consideracion, no infiriéndoles maltratos de
palabra o de obra.

Sueldo basico que se debe pagar es de 340.00 USD (SBU 2014).

Asumir el porcentaje(11,15%) que corresponde al empleador por la seguridad social
Pagar horas extras y suplementarias.

Pagar los décimos tercero y cuartos

A partir del segundo afio de trabajo pagar los Fondos de Reserva.

A pagar una compensacion por el salario digno

A pagar utilidades Si la empresa tiene beneficios.
IMPORTANTE:

El Sr. Presidente de la Republica del Ecuador ha anunciado el 1 de junio del
presente ano que el nuevo proyecto de “Ley de Codigo Laboral” incorporara la

mensualizacion  VOLUNTARIA del décimo tercer y cuarto sueldo.

Derechos laborales del trabajador en Ecuador:

Afiliacion a la Seguridad Social desde el primer dia de trabajo

A percibir como minimo el sueldo bésico(340 USD)

A percibir horas extras y suplementarias, en el caso que trabajes estas horas.
A percibir los décimos tercero y cuarto en las fechas establecidas.

A percibir los Fondos de Reserva a partir del segundo afio de trabajo.

A un periodo de vacaciones laborales remuneradas.

A recibir una compensacion por el salario digno.

A un periodo de licencia por paternidad (nuevo padre).

A un periodo de licencia por maternidad (madre).
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e Al subsidio por maternidad para la nueva madre.
« Solicitar certificados relativos a su trabajo.

e Arecibir un pago por concepto de utilidades.
Obligaciones del trabajador

o Ejecutar el trabajo en los términos del contrato, con la intensidad, cuidado y esmero
apropiados, en la forma, tiempo y lugar convenidos;

o Restituir al empleador los materiales no usados y conservar en buen estado los
instrumentos y Utiles de trabajo, no siendo responsable por el deterioro que origine
el uso normal de esos objetos, ni del ocasionado por caso fortuito o fuerza mayor, ni
del proveniente de mala calidad o defectuosa construccion;

o Trabajar, en casos de peligro o siniestro inminentes, por un tiempo mayor que el
sefialado para la jornada maxima y aun en los dias de descanso, cuando peligren los
intereses de sus compafieros o del empleador. En estos casos tendra derecho al
aumento de remuneracion de acuerdo con la ley;

e Observar buena conducta durante el trabajo;

e Cumplir las disposiciones del reglamento interno expedido en forma legal;

o Dar aviso al empleador cuando por causa justa faltare al trabajo;

o Comunicar al empleador o a su representante los peligros de dafios materiales que
amenacen la vida o los intereses de empleadores o trabajadores;

e Guardar escrupulosamente los secretos técnicos, comerciales o de fabricacion de los
productos a cuya elaboracién concurra, directa o indirectamente, o de los que él
tenga conocimiento por razon del trabajo que ejecuta;

o Sujetarse a las medidas preventivas e higiénicas que impongan las autoridades; v,

o Las demaés establecidas en el CT. (Cddigo de trabajo , 2014)

Como primer paso, para identificar a los ciudadanos frente a la Administracion Tributaria,
se implemento6 el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), cuya funcion es registrar e
identificar a los contribuyentes con fines impositivos y proporcionar informacion a la

Administracion Tributaria.
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El RUC corresponde a un namero de identificacién para todas las personas naturales y
sociedades que realicen alguna actividad econdémica en el Ecuador, en forma permanente u

ocasional o que sean titulares de bienes o derechos por los cuales deban pagar impuestos.

El nimero de registro estd compuesto por trece nimeros y su composicion varia segun el

Tipo de Contribuyente.

El RUC registra informacion relativa al contribuyente como por ejemplo: la direccion de la
matriz y sus establecimientos donde realiza la actividad econdmica, la descripcion de las
actividades econdmicas que lleva a cabo, las obligaciones tributarias que se derivan de

aquellas, entre otras.

Las actividades econdémicas asignadas a un contribuyente se determinan conforme el

clasificador de actividades CIIU (Clasificador Internacional Industrial Unico).
Requisitos para sacar el RUC para Personas Naturales

o Presentaran el original y entregaran una copia de la cedula de identidad o de
ciudadania.

o Presentaran el original del certificado de votacion del dltimo proceso electoral
dentro de los limites establecidos en el Reglamento a la Ley de Elecciones.

o Extranjeros presentaran el original y entregaran una copia del pasaporte, con hojas

de identificacion y tipo de visa vigente.

Para la verificacion del lugar donde realiza su actividad econdmica, el contribuyente
debera presentar el original y entregar una copia de cualquiera de los siguientes

documentos:

o Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefonico, o consumo de agua potable, de
uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de registro; o,

o Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o estados de cuenta de uno de
los dltimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion a nombre del

contribuyente; o,
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o Comprobante del pago del impuesto predial, puede corresponder al del afio en que
se realiza la inscripcion, o del inmediatamente anterior; o,
e Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el sello del juzgado de

inquilinato vigente a la fecha de inscripcion (SRI, 2014)

1.3 FUNDAMENTACION TEORICO
1.3.1 Plan de negocios
1.3.1.1.  Concepto

Plan de negocios “se define como un instrumento clave y fundamental para el éxito, el cual
consiste en una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de
una empresa. Asi como una guia que facilita la creacién o el crecimiento de una empresa.”
(Fleitman, 2000)

“Un plan de negocios es una herramienta que permite al emprendedor realizar un proceso
de planeacion que coadyuve a seleccionar el camino adecuado para el logro de sus metas y
objetivos. Asimismo, el plan de negocios es un medio para concretar ideas; es una forma de
poner las ideas por escrito, en blanco y negro, de manera formal y estructurada, por lo que
se convierte en una guia de la actividad diaria del emprendedor.” (Welsh, 2013)

Segun el criterio de los autores el plan de negocios es considerado como una herramienta
importante para el desarrollo de un negocio, brinda informacion relevante sobre la

situacion operativa y financiera de la empresa.

“La empresa se la puede considerar como “un sistema dentro del cual una persona o grupo
de personas desarrollan un conjunto de actividades encaminadas a la produccion y/o
distribucion de bienes y/o servicios, enmarcados en un objeto social determinado” (Pallares,

1990)

“El servicio al cliente es el conjunto de estrategias que una compaiiia disefia para satisfacer,

mejor que sus competidores, las necesidades y expectativas de sus clientes externos. De
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esta definicién deducimos que el servicio de atencién al cliente es indispensable para el

desarrollo de una empresa” (pag.19) (Serna, 2011)

“La limpieza es la accion de limpiar, entendiéndose como limpiar al proceso de remover
suciedad, desechos, desperdicios o todo aquello que puede ser potencialmente dafiino o
peligroso, como en "Necesito a alguien que me ayude con la limpieza de la casa"”

(Limpieza)

“A partir de las conclusiones de Habitat de Vancouver en 1976, la vivienda se entiende no
solo como la unidad que acoge a la familia, sino que es un sistema integrado ademas por el
terreno, la infraestructura de urbanizacion y de servicios, y el equipamiento social-
comunitario dentro de un contexto cultural, socio-econémico, politico, fisico-ambiental. Al
mismo tiempo tiene su manifestacion en diversas escalas y lugares, esto es: localizacién
urbana o rural, barrio y vecindario, conjunto habitacional, entorno y unidades de vivienda.”
(Haramoto, 1998)

Dice “El concepto de calidad de vida representa un “término multidimensional de las
politicas sociales que significa tener buenas condiciones de vida ‘objetivas’ y un alto grado
de bienestar ‘subjetivo’, y también incluye la satisfaccion colectiva de necesidades a través
de politicas sociales en adicion a la satisfaccion individual de necesidades” (Palomba,

2002)

Mejoramiento de calidad de vida.

La calidad de vida para la empresa consiste en mejorar la vida cotidiana de los potenciales
clientes ofreciendo el servicio de limpieza profesional, personalizado y eficiente con la
finalidad de brindar a los usuarios ambientes limpios, sanos y agradables para que su hogar

sea mas seguro en el que se puede vivir mejor.

Indicadores para el mejoramiento de la calidad de vida:
e Seguridad fisica: al tener un hogar limpio estamos previniendo posibles enfermedades

que causen dafio a los integrantes de una familia
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e Relaciones personales: si existe un ambiente agradable y limpio los miembros de la
familia tienen un vinculo mas cordial y amistoso

¢ Productividad: es un indicador de bienestar social que sirve para satisfacer necesidades
béasicas, en el caso de la empresa ofrecer un servicio de limpieza eficiente a sus clientes

e Autoestima: se relaciona con el bienestar emocional de las personas

1.3.1.2.  Caracteristicas de un plan de negocios

e Debe ser efectivo ya que muestra la situacion real de la empresa

e Debe ser clara, concreta y bien presentada la informacion para que se pueda entender
con facilidad

e Debe ser facil de manejar ya que el plan de negocios es un documento escrito que se

presenta al empresario o inversionista

Entonces el plan de negocios es un instrumento Unico en el que se determinan aspectos

financieros y operativos con la finalidad de mostrar que tan factible es crear una empresa.

1.3.1.3.  Beneficios de un plan de negocios

1. Te mantendras en estrategia. Es dificil mantenerse fiel a la estrategia con los
pendientes del dia a dia. Usa tu plan de negocios para resumir los puntos principales de tu
estrategia y para recordarte qué incluye y qué no. Esto también te ayudara a trabajar por
metas y no simplemente ‘apagando incendios’.
2. Los objetivos del negocio seran mas claros. Usa tu plan de negocios para definir y
administrar objetivos especificos y medibles, como lo son las visitas a tus sitios, las ventas,
los margenes de ganancias y los lanzamientos de productos. Define el éxito en base a
términos objetivos.
3. Tus proyecciones serdn mas asertivas. Usa tu plan para ir refinando y actualizando
datos acerca del mercado potencial, las ventas, los costos, los generadores de ventas, las
conversiones y los procesos de negocios. Tener al dia tu plan también te ayudara a notar los
cambios y las tendencias en el mercado.
4. Las prioridades tendrdn mas sentido. Ademas de la estrategia, también hay

prioridades para otros factores como crecimiento del negocio, management y salud
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financiera. Usa tu plan para establecer los fundamentos y después para revisar la evolucion
del negocio.
5. Entenderas las interdependencias. Usa tu plan para monitorear qué necesita suceder y
en qué orden. Por ejemplo, si tienes que programar el lanzamiento de un producto con sus
esfuerzos de marketing, el plan puede ser muy valioso para mantenerte organizado.
6. Te mantendras al dia. Usa tu plan de negocios para mantener en un lugar eventos y
fechas limite importantes. Esto es recomendable hasta para los negocios de una sola
persona, pero en especial para equipos de trabajo.
7. Seras mejor delegando tareas. El plan de negocios es un espacio ideal para clarificar
quién esta a la cabeza de qué. Todas las tareas importantes deben tener a alguien a su cargo.
8. Dirigir equipos y monitorear resultados sera mas facil. Muchas personas conocen la
importancia de las evaluaciones regulares de su equipo, aunque a veces les da flojera. El
plan es un excelente formato para escribirlas y darles seguimiento, de acuerdo con la
diferencia entre expectativas y resultados reales.
9. Manejaras mejor el flujo de efectivo. Ningun negocio puede darse el "lujo" de
administrar incorrectamente el flujo de efectivo. Tener un plan de flujo de efectivo es una
excelente forma de unir las proyecciones en ventas, costos, gastos, activos y deudas.
10. Las correcciones sobre la marcha evitaran que tu negocio se estanque. Tener un
plan de negocios te da una forma de ser proactivo (y no reactivo) en el negocio. No esperes
a que las cosas pasen; planéalas. Dales seguimiento monitoreando los resultados y haciendo

correcciones. (Berry, 2014)

Al iniciar una empresa es necesario disefiar un plan de negocios el mismo que se convierte
en guia o herramienta indispensable de un negocio garantizando de esta manera el éxito

del negocio.

1.3.1.4.  Importancia de un plan de negocios

Es importante el plan de negocios ya que es un documento escrito en el que se da a
conocer la informacién del estudio de mercado, de produccién, de organizacion y

financiero de la empresa, también se establece estrategias y procedimientos para
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convertir la idea del negocio en una realidad, el plan de negocios indica como se debe

manejar el negocio que se va a crear.

1.3.1.5.  Estructura de un plan de negocios

Una estructura o formato usual en el desarrollo de un plan de negocios, esta compuesto por

las siguientes etapas:

o Resumen del negocio.

o Estudio de mercado.

o Estudio técnico.

o Estudio de la inversion.

o Estudio de los ingresos y egresos.

o Estudio financiero.
A continuacion cada una de estas etapas, asi como los elementos que la conforman:
1. Resumen del negocio

En esta etapa, conocida también como el resumen ejecutivo, debemos sefialar los datos
basicos del negocio, asi como un resumen del plan de negocios (de las otras etapas que lo
conforman), por lo que esta etapa debe ser desarrollada después de la elaboracién de las

demas, pero puesta al inicio del plan.

En esta etapa, ademas de los datos béasicos del negocio, debemos mostrar en una sola
lectura de qué trata el proyecto, por lo que su desarrollo no debe abarcar mas de dos

paginas, en €l debemos sefialar:

« los datos principales del negocio: el nombre del proyecto o empresa, su ubicacién, el
tipo de empresa, etc.

o la descripcion del bien o servicio que brindaremos.

o la idea de la necesidad u oportunidad del negocio: cudles son las principales razones

que justifican la propuesta del negocio, por qué hemos escogido este negocio, por
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ejemplo, debido a alguna necesidad insatisfecha, a alguna ventaja competitiva que
tengamos y queramos aprovechar, etc.

las caracteristicas innovadoras o diferenciales de nuestro bien o servicio: qué vamos a
ofrecer que sea innovador, novedoso y que nos va a permitir diferenciarnos de nuestros
competidores.

nuestras ventajas competitivas: en qué aspectos del negocio tendremos ventajas ante
nuestros competidores, y cuales seran los factores que permitiran la viabilidad del
negocio y su sostenimiento con el tiempo.

los objetivos del negocio: cuales son los objetivos que buscaremos una vez puesta en
marcha el negocio.

las estrategias del proyecto: cudles son las principales estrategias que utilizaremos para
conseguir los objetivos.

la inversion requerida: cuanto es lo que necesitaremos de inversion, cuanto usaremos de
capital propio y cuanto sera el requerimiento de financiamiento externo.

el retorno sobre la inversion total: a cuanto ascendera la rentabilidad del negocio.

el resumen del resultado de la evaluacion financiera (indicadores VAN y TIR).

el impacto ambiental del proyecto.

las conclusiones a las que habremos llegado una vez culminada la realizacion del plan

de negocios.

2. Estudio de mercado

En esta etapa de estudio o investigacion de mercado, investigaremos, analizaremos y

sefialaremos todo lo relacionado al mercado: cual sera nuestro mercado objetivo, cuél sera

nuestra futura demanda, quiénes serdn nuestros competidores, quiénes seran nuestros

proveedores, y cuales seran las estrategias de marketing que utilizaremos:

a. Definicion del perfil de mercado

Para ello debemos previamente segmentar el mercado, es decir, segmentar o dividir el

mercado total que existe para nuestro producto, y seleccionar el mercado o los mercados

resultantes de dicha segmentacion, que sean los mas atractivos para incursionar, de acuerdo

a nuestra capacidad, nuestros conocimientos y nuestra experiencia.
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Y, una vez que hemos seleccionado nuestro mercado objetivo, pasamos a definir el perfil
del consumidor que lo conforma, es decir, analizamos y sefialamos sus principales
caracteristicas, por ejemplo, sefialamos donde se ubica, cual es su rango de edad, cuales son
sus gustos, cuéles sus preferencias, cudles son sus habitos de consumo, cuéles son sus

comportamientos de compra, cuéles son sus actitudes, etc.

b. Anélisis y prondstico de la demanda

Consiste en analizar y determinar el pronostico de nuestra demanda (o prondstico de
ventas) para un periodo de tiempo determinado (el tiempo de proyeccidon que queramos

tener para nuestro plan de negocio, usualmente de 1 a 3 afios).

Una vez pronosticada la demanda, pasamos a elaborar el presupuesto o proyeccién de
ventas, que se obtiene multiplicando el pronéstico de ventas por el precio que le pondremos

a nuestros productos.

El presupuesto de ventas sera el presupuesto base a partir se construiran los demas.

c. Analisis de la competencia

Consiste en analizar y estudiar a nuestros competidores; en primer lugar recopilamos toda
la informacion que sea relevante sobre ellos, luego la analizamos, y luego sefialamos, por
ejemplo, cuales son los lideres o los principales competidores, donde estan ubicados, cuéles
son sus mercados, cuales son sus estrategias, cuales son sus precios, cual es su capacidad,
cuales son sus medios publicitarios, cuales son sus puntos de ventas, cuales son sus

fortalezas y cuales sus debilidades.
d. Andlisis de la comercializacion

En este punto disefiamos, desarrollamos y sefialamos todas las estrategias de marketing o
estrategias comerciales que aplicaremos una vez puesto en marcha el negocio, teniendo en
cuenta las caracteristicas del consumidor que conforma nuestro mercado objetivo, y al

analisis de la competencia que hemos realizado previamente.
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Sefialamos cudles seran nuestras estrategias en cuanto al disefio del producto, a los precios

que usaremos, a la distribucién y a la promocion de los productos.
e. Analisis del mercado proveedor

En este punto analizamos y determinamos quiénes seran nuestros futuros proveedores y,
posteriormente, analizamos y sefialamos sus principales caracteristicas, por ejemplo, dénde
estan ubicados, cuales son sus niveles de abastecimiento o de produccion, cuéles son sus

lineas de crédito, sus precios, sus garantias, sus facilidades de pago, etc.
3. Estudio técnico

En esta tercera etapa disefiamos y definimos todos los procesos que conformaran el
negocio, incluyendo el proceso de compras, el proceso de transporte, el de almacenaje, el
de produccién, de distribucion, de ventas, etc. Sefialamos las fases o etapas que conforman
cada proceso, el personal encargado, la disposicion del area productiva, la localizacion de

las maquinas, las disposiciones técnicas, etc.

Igualmente, en esta etapa definimos cual sera la organizacion de la empresa, sefialando las
areas de la empresa, el personal requerird cada area, cuales seran sus funciones, cuales
seran sus obligaciones, cuéles sus responsabilidades, quienes serdn sus superiores

jerarquicamente, y quiénes seran sus subordinados.
4. Estudio de la inversion

En esta etapa hacemos un listado de los activos y el capital de trabajo que vamos a requerir
(en base al estudio del mercado y al estudio técnico que hemos realizado previamente)

antes de iniciar operaciones, con sus respectivos costos estimados:

Veamos a continuacion una lista de los principales elementos que pueden constituir los

activos y el capital de trabajo:

a. Activos
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Los activos los podemos dividir en activos fijos y activos intangibles:

e Activos fijos o tangibles: terreno y construcciones, infraestructura (local), maquinarias
y equipos, herramientas, mobiliarios, otros tangibles (por ejemplo, extintores).
o Activos intangibles: gastos de puesta en marcha, gastos legales (constitucion, licencia,

permisos), seleccién y capacitacion de personal, publicidad, otros intangibles.

b. Capital de trabajo

El capital de trabajo es el dinero que necesitaremos para poner en funcionamiento el
negocio durante el primer ciclo productivo, que es el tiempo transcurrido desde que se
inician las operaciones del negocio hasta que se obtiene el dinero en cantidades suficientes

como para seguir operando normalmente.

Para un mejor analisis el Capital de Trabajo, éste lo podemos dividir o clasificar en

realizable, disponible y exigible:

e Realizable: conformado por todo aquello que puede ser almacenado, por ejemplo,
materias primas o insumos (cuando se trata de una empresa productora), productos en
proceso, productos terminados (cuando se trata de una empresa comercializadora:
empresa dedicada a la compra y venta de productos), envases.

« Disponible: se refiere al dinero requerido para pagar diversos servicios después de que
hayan sido utilizados, por ejemplo, pago de servicios basicos (luz, agua, teléfono),
planilla administrativa, planilla de venta, remuneraciones, mantenimiento, tributos
municipales.

o Exigible: desembolsos que se realizan por anticipado; se denominan exigibles, porque
uno gasta o invierte, y luego exige el derecho a uso; son exigibles, por ejemplo, el

adelanto a proveedores, adelanto de contrato, alquiler del local, publicidad, seguros.

5. Estudio de ingresos y egresos

En esta etapa desarrollamos las proyecciones de los ingresos y egresos que obtendra el
negocio, una vez puesto en marcha (flujo de caja proyectado y estado de ganancias y
pérdidas proyectado).
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Para ello nos basamos en el pronostico de ventas (el cual hemos realizado en la etapa de
estudio de mercado) y en el prondstico de egresos (el cual hemos realizado en la etapa de

estudio de la inversion).

En el caso de hacer uso de financiamiento externo, haremos primero la proyeccion del pago

de la deuda, y luego la incluiremos en las proyecciones de ingresos y egresos.

Los ingresos del negocio estan basicamente conformados por las ventas, mientras que los

egresos incluyen:

« Egresos desembolsables: costos directos, costos indirectos, gastos de administracion,
gastos de ventas, gastos financieros.

« Egresos no desembolsables: depreciacion, amortizacion de intangibles.
6. Estudio financiero

Y, finalmente, en esta etapa del estudio financiero, evaluamos la factibilidad y la
rentabilidad del proyecto, teniendo en cuenta los estudios de la inversion y el estudio de los

ingresos y egresos que hemos realizado previamente.

Para la evaluacion del proyecto, ademas de medir la rentabilidad del proyecto con respecto
a la inversion y el periodo de recuperacion de ésta, lo usual es hacer uso de los indicadores
financieros de rentabilidad del Valor Actual Neto y la Tasa Interna de Retorno (VAN y
TIR). (k.Archive, 2014)
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CAPITULO II
2. METODOLOGIA
2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION

La investigacion es de campo porque se acudid al sitio donde se desarrolla el fendmeno a
estudiar, para obtener informacion real se disefio la encuesta  para su posterior
procesamiento y analisis ademas al realizar la encuesta hubo contacto directo con de las

personas encuestadas, el investigador y la informacion obtenida.

Ademas la investigacion es descriptiva porque se efectu6 un estudio de mercado para
determinar la demanda insatisfecha, en el enfoque cuantitativo se determino datos
numéricos como el costo del servicio y en el enfoque cualitativo se establecio el género,
edad, ocupacion, nivel de instruccién entre otras, el disefio es no experimental porque se

obtiene informacion que se quiere y se puede comprobar las hipétesis.

2.2 TIPO DE INVESTIGACION

Por el proposito
Por el proposito la investigacion es:

Cualitativo: porque se obtiene informacion bibliogréfica, como también varios criterios

de autores que se relacionan con el tema a investigar.

Cuantitativo: los indicadores son cuantitativos porque me permiten examinar datos

numéricos especialmente en el campo estadistico.

Por el lugar

De Campo.-porque los datos se obtienen directamente de la realidad y se acude a al lugar
de los hechos, para obtener los datos se aplico un cuestionario con el que se pudo

determinar la demanda insatisfecha.
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Bibliografica.- Es bibliografica porque se acude a realizar consultas bibliograficas sobre el

tema de investigacion.

2.3 METODOS DE INVESTIGACION

En la presente investigacion se utilizd el método de investigacion inductivo, porque se
disefid una encuesta con variables que son observables y medibles para el estudio de la
presente investigacion, la encuesta fue dirigida a la muestra seleccionada para
determinar si existe aceptacion o rechazo de la hipotesis, con el presente método se pudo
determinar si van a utilizar el servicio de limpieza y cuanto pueden pagar por el servicio
de limpieza los usuarios, al utilizar este método se obtiene conclusiones generales
partiendo de hechos particulares, para posteriormente generalizar su interpretacion en la

formulacién de la hipotesis.

2.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE DATOS

Las técnicas para la recoleccion de datos que se utilizo para la presente investigacion son
la observacion y la encuesta, es importante ya que obtuve datos fiables y precisos con los
que se puede influir directamente en la toma de decisiones futuras de la empresa de
Servicios Profesionales de Mantenimiento y Limpieza, Yy estas decisiones seran de
beneficio para todas las personas que forman parte de la empresa.

e La Observacion: método que sirve para obtener datos de la realidad

e La Encuesta: es un metodo que consiste en obtener informacion de los sujetos de
estudio, proporcionada por ellos mismos, sobre opiniones, actitudes y sugerencias. Hay
dos maneras de obtener informacion con este método: la entrevista y el cuestionario.

e Instrumento: para el presente estudio se elaboré un cuestionario el mismo que constan
dieciséis preguntas en su totalidad las mismas que son abiertas y cerradas; y sirven

para comprobar las hipotesis.
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2.5 POBLACION Y MUESTRA

2.5.1 Poblacion

El presente proyecto esta dirigido a todos los posibles demandantes del canton Riobamba
en la cual existen 60.160 viviendas dato proporcionado por el INEC del ultimo censo de
poblacion y vivienda 2010.

2.5.1.1. Caracteristicas de la Poblacion
El servicio que se oferta en la ciudad de Riobamba se lo realizo en los sectores, norte,
centro y sur, sin llegar a las zonas rurales, con la finalidad de difundir el servicio de

limpieza a la mayor cantidad de personas en la ciudad.

En el cantdn de Riobamba existen actualmente alrededor de 60.160 viviendas conforme se
detalla en el cuadro N. 2.1

Cuadro N.2.1
Total de viviendas particulares con personas presentes por tipo de vivienda, segun canton

Riobamba provincia de Chimborazo

3 Tipo de la vivienda
U’::a Casa/ | Dpto. en | Cuarto(s) | Mediagua | Rancho | Covacha| Choza Otra Total
o Rural Villa| casao | encasade vivienda
edificio | inquilinato particular
Area
Urbana | 27.179 7.815 2.570 704 3 7 2 42 38.322
Area
Rural 18.342 350 172 2.673 17 32 233 19 21.838
Total 45.521 8.165 2.742 3.377 20 39 235 61 60.160

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda 2010 (INEC)
Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.

En el presente cuadro nos indica el nimero de viviendas que existen en el canton

Riobamba es de 60.160 viviendas y se encuentran divididas de la siguiente manera; en casa
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Ivillas con un 75.67%, departamentos casas o edificios el 13,57%, cuartos en casa de
inquilinato el 4,56%, mediagua con el 5,61%, ranchos con el 0,03%, covacha con el

0,07%, chozas 0,39% Y otras viviendas particulares el 0,10%.

Segmentacion:
La segmentacion del mercado es dividir en grupos mas pequefios un mercado, para la
segmentacion del mercado de la presente investigacion se debe considerar variable

geografica y demografica.

Variables Geograficas: es la ubicacion geogréfica del proyecto que se encuentra localizada
en la provincia de Chimborazo, canton Riobamba, en la parroquia Lizarzaburu, calles 10 de

Agosto 25 -29 y Esparia.

Variables Demograficas: se consideré a los potenciales consumidores del servicio de

limpieza sean de género masculino o femenino, tipo de vivienda e ingresos.

Cuadro N.2.2

Segmento objetivo

SEGMENTO OBJETIVO

Variable Geogréfica

Provincia | Chimborazo

Canton Riobamba

Variable Demografica

Vivienda | Tipo de Vivienda

Ingresos | Bajo relacion de dependencia

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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Primera Segmentacion: Area Urbana

Cuadro N.2.3
Total de viviendas particulares con personas presentes por tipo de vivienda, segin canton

Riobamba provincia de Chimborazo

. Tipo de la vivienda
Area Casa/Villa | Departamento en | Cuarto(s) en | Mediagua | Rancho | Covacha | Choza Otra Total
Urbana o casa o edificio casa de vivienda
Rural inquilinato particular
Area
Urbana 27.179 7.815 2.570 704 3 7 2 42 |38.322
Total 27.179 7.815 2.570 704 3 7 2 42 |38.322
Fuente: Censo de Poblacién y vivienda 2010
Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
Segunda Segmentacion: Area Urbana
Cuadro N.2.4
Segunda Segmentacién: Tipo de Vivienda
Area . -
Urbana Tipo de la vivienda
Casa/Villa | Departamento | Cuarto(s) Total
o Rural
en casa 0| en casa de
edificio | inquilinato
Area
Urbana 27.179 7.815 2570 37.564

Fuente: Censo de Poblacién y vivienda 2010

Elaborado Por: Monica Bonifaz V.
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Segmentacion Socio-Demogréfica

Para la segmentacion Socio-Demografica que definié el mercado meta o Target del

presente proyecto se utilizé el nimero de personas con relacion de dependencia del canton

Riobamba sector urbano obtenido en el VII Censo de Poblacién y VI de Vivienda realizado

en al afio 2010

Cuadro N.2.5

Relacion de dependencia en Cantones Urbanos de la Provincia de Chimborazo

Cddigo | Riobamba Urbano % de personas con
relacion de Dependencia
0601 Riobamba Urbano | 57,40
0602 Alausi Urbano 91,52
0603 Colta Urbano 73,09
0604 Chambo Urbano | 65,58
0605 Chunchi Urbano | 91,40
0606 Guamote Urbano | 87,40
0607 Guano Urbano 71,40
0608 Pallatanga Urbano | 86,19
0609 Penipe Urbano 79,75
0610 Cumanda Urbano | 71,86

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda 2010 INEC

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz VVargas
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Cuadro N.2.6.

Mercado Objetivo
Area Canton Total % de Personas con Mercado
viviendas | relacion de dependencia Obijetivo
Urbana | Riobamba | 37.564 57,40 21.562

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz VVargas

Segun la segmentacidn presentada se obtiene que el mercado meta o target del presente
proyecto fue de 21.562 viviendas en Riobamba Urbano, que para motivo de calculo sera

considerado el Universo.

2.5.2. Muestra

El muestreo es una herramienta de la investigacion cientifica, es una parte del universo, que
retne todas las condiciones o caracteristicas de la poblacion, de manera que sea lo mas
pequefia posible, pero sin perder exactitud.

Para calcular el tamafio de la muestra, se tomard en cuenta el universo de las 21.562

viviendas urbanas de la ciudad de Riobamba.

Y se determinara a través de la siguiente formula de muestra infinita:

N
e?(N—-1)+1

n=

n = Tamafio de la muestra

N = Tamafio del Mercado Objetivo (21.562 viviendas)
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e = Margen de error del 5% (0.05)

B 21.562
~ (0.05)2(21.562 —1) +1

n

n = 393 Encuestas

De la aplicacién de la férmula tenemos que el tamafio de la muestra es de 396 encuestas

gue seran tomadas en cuenta para la presente investigacion.

2.6 PROCEDIMIENTOS PARA EL ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS

Una vez obtenidos los resultados de las encuestas aplicadas en la investigacion, se realiza el
procesamiento de toda la informacidn que arrojaron las encuestas, para luego proceder a la
tabulacion respectiva, en la cual se ingresan los datos reales de dicha investigacion, con la

finalidad de determinar la demanda y la rentabilidad del negocio.

2.6.1 Procesamiento de Datos: Codificacion y Tabulacion

A pesar de que la formula de la muestra determino que se deberia realizar 393 encuestas, se
creyo pertinente realizar un barrido por los hogares, empresas, oficinas, entidades publicas
y privadas del sector norte, centro y sur de la ciudad de Riobamba, dando como resultado

970 encuestados, escogidos aleatoriamente.

Esta actividad de recoleccién de informacion se la efectud en el transcurso de un mes, entre
el 3 de marzo y 3 de abril del 2014, para posteriormente realizar la tabulacién y
procesamiento de los datos en software IBM SPSS 20.1

Las encuestas fueron dirigidas a los ciudadanos mayores de edad.
2.6.2 Andlisis de Confiabilidad
El andlisis de fiabilidad est4 basado en el alfa de Cronbach que permite estimar la fiabilidad

de la encuesta para medir su dimension tedrica.
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Cuanto mas cerca se encuentre el valor del alfa a 1 mayor es la confiabilidad del

cuestionario.

Coeficiente alfa > 0.9 es excelente
Coeficiente alfa > 0.8 es bueno
Coeficiente alfa > 0.7 es aceptable
Coeficiente alfa > 0.6 es cuestionable
Coeficiente alfa > 0.5 es pobre

Coeficiente alfa < 0.5 es inaceptable

Célculo de la Fiabilidad de la Encuesta en SPSS 20.1
RELIABILITY

Ivariables=sexo ocupacidn instruccién vivienda limpieza calif. limpieza contrataria var.
servicios frecuencia horario difusién calidad vida utilidad calidad

ISCALE('ALL VARIABLES') ALL

/MODEL=ALPHA
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Analisis de fiabilidad

Notas

Resultados creados

Comentarios

Entrada

Tratamiento de los datos

perdidos

Sintaxis

Recursos

Datos

Conjunto de datos activo

Filtro

Peso

Dividir archive

NUm. de filas del archivo de

trabajo

Entrada matricial

Definicién de perdidos

Casos utilizados

Tiempo de procesador

Tiempo transcurrido

07-JAN-2015 01:35:17

C:\Users\gili\Documents\TESIS LIMPIEZA
ENCUESTAS\RESULTADOS TOTALES\Total

Riobamba Urbano.sav

Conjunto_de_datosl

<ninguno>

<ninguno>

<ninguno>

970

Los valores perdidos definidos por el usuario se trataran

como perdidos.

Los estadisticos se basan en todos los casos con datos

validos para todas las variables del procedimiento.

Reliability /variables=sexo ocupacion instruccion vivienda
limpieza Calif.limpieza contrataria var.servicios frecuencia

horario difusion calidad vida utilidad calidad

/scale(‘all variables') all

/model=alpha.

00:00:00,02

00:00:00,02
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[Conjunto_de_datos1] C:\Users\gili\Documents\TESIS LIMPIEZA ENCUESTAS\RESULTADOS
TOTALES\Total Riobamba Urbano.sav

Escala: Todas las variables

Cuadro N.2.7

Fiabilidad de todas las variables

Resumen del procesamiento

N %
Validos 970  100,0
Casos  Excluidos 0 0
Total 970 100,0

Fuente: Software SPSS 20.1

Realizado Por: Ménica Bonifaz V

Cuadro N.2.7.1

Resumen del procesamiento

Alfa de N de elementos
Cronbach

,698 14

Fuente: Software SPSS 20.1

Realizado Por: Ménica Bonifaz V.

Como el Alfa de Cronbach calculado es igual a 0.698, y se encuentra dentro del rango

aceptable podemos continuar con el siguiente paso para la investigacion del proyecto.



2.7 HIPOTESIS

2.7.1 Hipotesis General

La elaboracion e implementacion de un plan de negocios influird en la creacién de una
empresa de Servicios de Limpieza en general orientada a las viviendas de la ciudad de

Riobamba y su incidencia en el mejoramiento de la calidad de vida de los usuarios.

2.7.2 Hipotesis Especificas

El estudio de mercado permitira determinar la existencia de la Demanda insatisfecha para

la empresa de Servicios de Limpieza en General

La creacion de la empresa de Servicios de Limpieza en general incidira en el mejoramiento de la

calidad de vida de los usuarios
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CAPITULO I

3. LINEAMIENTOS ALTERNATIVOS

3.1 TEMA

Elaboracion e implementacion de un plan de negocios para una empresa de servicios de
limpieza en general orientada a las viviendas de la ciudad de Riobamba y su incidencia en
el mejoramiento de la calidad de vida de los usuarios. Periodo febrero - julio del 2013.

3.1.1. Formulacion del problema

¢Como incide la elaboracion e implementacion de un plan de negocios para la creacion de
una empresa de servicios de limpieza en general orientada a las viviendas de la ciudad de
Riobamba, en el mejoramiento de la calidad de vida de los usuarios. Periodo Febrero — Julio
2013

3.2 PRESENTACION

Servicios Profesionales de Mantenimiento y Limpieza es una empresa nueva que se va a
dedicar a brindar servicios de limpieza a los hogares de la ciudad de Riobamba como
también a actividades comerciales, ofreciendo un servicio especializado profesional, y de
calidad para satisfacer las necesidades y expectativas de cada uno de sus clientes
brindandoles ambientes saludables y seguros, para lo cual se debe utilizar equipos y

tecnologia de punta.

La empresa ofrece servicios de limpieza como: limpieza de pisos y muebles, limpieza de
cocinas y bafios y arreglo de dormitorios ya que en el estudio de mercado determind que los
usuarios demandan mas de estos servicios. Se disefio estrategias de marketing que nos
permitird dar a conocer nuestros servicios y relacionarnos con el cliente a traves de redes
sociales, medios de comunicacién anuncios publicitarios que permitiran ingresar y ser

reconocida en el mercado local.

Con el financiamiento del proyecto se determina que la empresa de servicios profesionales
de mantenimiento y limpieza generara utilidades desde el primer afio, los estados
financieros permiten conocer la situacion real de la empresa, los indicadores financieros

ayudan a tomar decisiones acertadas para el futuro de la empresa.
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Por lo tanto la empresa de Servicios Profesionales de Mantenimiento y Limpieza es un

proyecto sustentable que genera riqueza con respeto ambiental.

3.3 OBJETIVOS

3.3.1 Objetivo general

Demostrar la elaboracion e implementacion de un plan de negocios para la creacion de una
empresa de servicios de limpieza en general orientadas a las viviendas de la ciudad de
Riobamba y su incidencia en el mejoramiento de la calidad de vida de los usuarios. Periodo
Febrero-Julio 2013.

3.3.2 Objetivos especificos
e Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda insatisfecha
e Determinar si la creacion de la empresa de servicios de limpieza mejorara la calidad de

vida de los usuarios

3.4 FUNDAMENTACION

a. Fundamentacion cientifica

El plan de negocios es un documento importante en el que se detalla todas las etapas del
proyecto desde la presentacion del negocio hasta llegar a la parte financiera con el
propésito de evaluar el proyecto medir la rentabilidad y ponerlo en marcha, toda la
informacion que se presenta en el plan de negocios servird como herramienta de medicion
para que el empresario pueda tomar las mejores decisiones. También sirve para determinar
la demanda insatisfecha y ofrecer un servicio que satisfaga las necesidades del cliente, crear
la misién visién y objetivos de la empresa, determina la ubicacion del negocio, la
distribucién en planta, el proceso de servicio de limpieza, crear un organigrama para poder
establecer funciones y responsabilidades del talento humano.

Y finalmente conocer los estados financieros como ingresos, egresos, balance general,
estado de resultados, flujos de efectivos, para que los inversionistas tomen decisiones

acertadas para la empresa y alcazar el éxito deseado.
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b. Fundamentacion legal

La empresa es unipersonal el propietario de la Empresa de Servicios Profesionales de
Mantenimiento y limpieza es una persona natural que cumple y ejerce derechos a titulo
personal, su responsabilidad lo garantiza con su patrimonio, al propietario se lo denomina
también como micro empresario y es el representante legal, la fecha en que se constituyo el
negocio fue el 11 de Marzo del 2014.

Para el funcionamiento de la actividad econdmica se cuenta con el RUC Registro unico

de contribuyente y los respectivos permisos municipales.
3.5 CONTENIDOS
Presentacion del plan de negocios

3.5.1 Nombre de la idea del negocio

Elaboracién e implementacién de un plan de negocios para una empresa de servicios de
limpieza en general orientada a las viviendas de la ciudad de Riobamba y su incidencia en
el mejoramiento de la calidad de vida de los usuarios. Periodo febrero - julio del 2013.
3.5.1.1 Razédn social

Servicios Profesionales de Mantenimiento y limpieza

3.5.1.2 Razén comercial

Figura N.3.1

Servicios Profesionales de Mantenimiento y limpieza

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.

38



3.5.2. Propuesta del modelo de un plan de negocios para la empresa de Servicios

Profesionales de Mantenimiento y Limpieza
Objetivos

o Elaborar un plan de negocios para determinar la demanda insatisfecha

o Determinar la situacion financiera del negocio

3.5.2.1 Misién

Ofrecer un servicio profesional de limpieza y mantenimiento de calidad a los hogares y
actividades comerciales de la ciudad de Riobamba, para satisfacer las necesidades

insatisfechas en el aseo, brindandoles ambientes limpios, saludables y seguros.
3.5.2.2 Vision

Convertirse en un corto plazo en una empresa lider de servicios profesionales,
especializados y con tecnologia de punta en limpieza y mantenimiento de los hogares e
instituciones publicas y privadas de la ciudad de Riobamba, generando riqueza con

profundo respeto ambiental
3.5.2.3 Filosofia de la empresa

La filosofia de la empresa se basa en principios de puntualidad, cumplimiento y honradez
del equipo de talento humano, brindando un servicio profesional que mejore la calidad de
vida de sus clientes.

VALORES
e FEtica

El equipo de talento humano que forme parte de la empresa debe ser escogida por su

responsabilidad, conducta moral e integra, para dar seguridad y confianza a los clientes.

e Honestidad
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La honestidad y la conducta digna debe ser lo primero en todo el personal de la empresa,

para cumplir las expectativas de los clientes, instituciones y proveedores.

e Compromiso

La satisfaccion de nuestros clientes sera nuestra mejor carta de presentacion.

e Calidad en el servicio

La eficiencia y eficacia del personal seran el elemento diferenciador de la empresa.

e Seguridad, salud y ambiente (HSE)

El objetivo de la empresa es ofrecer al cliente ambientes seguros, saludables y limpios
Figura N.3.2

Personal de la empresa de servicios profesionales de Mantenimiento y Limpieza

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V.
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3.5.2.4 Beneficiarios
Figura N.3.3

Personal de la Empresa de Mantenimiento y Limpieza

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V.

Los beneficiarios del plan de negocios son:

e Hogares de la ciudad de Riobamba Urbano

e Actividades comerciales de la ciudad de Riobamba
3.5.2.5 Cobertura

La cobertura del servicio sera dirigida a las parroquias Maldonado, Velasco, Veloz, y
Lizarzaburu del Cantén Riobamba.

41



3.5.2.6 Breve descripcion del negocio

Servicios Profesionales de Limpieza y Mantenimiento es una empresa que se dedicara a
brindar servicios de limpieza y mantenimiento a los hogares de la ciudad de Riobamba
como también a actividades comerciales, ofreciendo un servicio especializado y de calidad
para satisfacer las necesidades y expectativas de cada uno de sus clientes brindandoles

ambientes saludables y seguros, para lo cual utilizaremos equipo y tecnologia de punta.
De acuerdo al estudio de mercado el servicio que mayor incidencia tendré seré:

e Limpieza de pisos y muebles
e Limpieza de cocinas y bafios

e Arreglo de dormitorios
Figura N.3.4

Equipos e insumos de limpieza

»
: ’, ‘fixr{?
o’ 7 Vi\\
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Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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3.5.3 Analisis del mercado

3.5.3.1 Caracteristicas del servicio

La caracteristica de la empresa de Servicios Profesionales de Mantenimiento y Limpieza es
lograr la satisfaccidon de sus clientes, logrando cumplir sus exigencias y expectativas, el
servicio sera profesional, especializado y personalizado, logrando eliminar desechos

solidos y malos olores, ayudando a tener ambientes saludables, seguros y confortables.
3.5.3.2 FODA
Fortaleza

o Servicio personalizado al cliente
o Talento Humano capacitado

o Equipos y Tecnologia de punta
o Insumos de calidad

o Disponibilidad de capital
Oportunidades

o Demanda insatisfecha

o Marco Legal favorable a la empresa
o Microcréditos

o Ubicacion geografica

o Tiempo limitado de permanencia en el hogar de sus miembros
Debilidades

o Cadigo Laboral vigente
o Encontrar talento humano de perfil acorde a los valores de la empresa

o Deslealtad del personal
Amenazas

. Situacion economica y politica del pais

. Falta de cultura ciudadana
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o Falta de experiencia en el mercado
o Resistencia al cambio de la sociedad
o Capacidad de Pago de la ciudadania

o Inseguridad y delincuencia que genera desconfianza en los clientes

3.5.3.3 Andlisis del mercado potencial

Cuantificacion de la demanda y su proyeccion

Para la cuantificacion de la demanda, hemos tomado en cuenta la pregunta N° 7 donde se
consultaba: ¢SI UNA EMPRESA ESPECIALIZADA LE OFRECE SERVICIOS DE
LIMPIEZA PARA SU HOGAR, CONTRATARIA SUS SERVICIOS? El 73.51% de los

encuestados respondié afirmativamente.

Gréfico N.3.1

80

Porcentaje

=] [{ls]

¢SIUNA EMPRESA ESPECIALIZADA LE OFRECE SERVICIOS DE LIMPIEZA
PARA SU HOGAR, CONTRATARIA SUS SERVICIOS?

Fuente: Pregunta 7 de la Encuesta

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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A continuacion se investigo el nimero y tipos de viviendas del area urbana y rural de la

Ciudad de Riobamba con el siguiente resultado:

Cuadro N.3.1
Tipo de vivienda del Area urbana y Rural de la ciudad de Riobamba.
" Tipo de la vivienda
Abrea Casa/Villa | Departamento en | Cuarto(s) en | Mediagua | Rancho | Covacha | Choza Otra Total
Urbana o casa 0 edificio casa de vivienda
Rural inquilinato particular
Area
Urbana 27.179 7.815 2.570 704 3 7 2 42 | 38.322
Area
Rural 18.342 350 172 2.673 17 32 233 19| 21.838
Total 45,521 8.165 2.742 3.377 20 39 235 61 | 60.160

Fuente: Censo de Poblacién y vivienda 2010

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

Nuestro mercado meta esta dirigido a las viviendas urbanas de las siguientes caracteristicas:

Casalvilla, Departamento en casa o edificio, Cuartos en casas de inquilinato, no se

encuentra dentro de nuestro mercado objetivo mediaguas, ranchos, covachas, chozas,

quedando nuestro Target de la siguiente manera:

Cuadro N.3.2

Primera Segmentacion: Area Urbana

. Tipo de la vivienda

Area  I"CacaiVilla | Departamento en | Cuarto(s) en | Mediagua | Rancho | Covacha | Choza|  Otra Total
Urbane; 0 casa o edificio casa de vivienda

Rura inquilinato particular
Area
Urbana 27.179 7.815 2.570 704 3 7 2 42 | 38.322
Total 27.179 7.815 2.570 704 3 7 2 42 | 38.322

Fuente: Censo de Poblacién y vivienda 2010

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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Cuadro N.3.3

Segunda Segmentacién: Tipo de Vivienda

Urﬁ;?% o Tipo de la vivienda
Rural Casa/Villa| Departamento| Cuarto(s) Total
encasao| encasade
edificio | inquilinato
Area
Urbana 27.179 7.815 2.570 37.564

Fuente: Censo de Poblacién y vivienda 2010

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.

Cuadro N.3.4

Tercera Segmentacion: Por los Ingresos bajo relacion de dependencia

Area Canton Total % de Personas con Mercado

viviendas | relacion de dependencia Obijetivo

Urbana | Riobamba | 37.564 57,40 21.562

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado Por: Mdnica Bonifaz VVargas

En funcion a los resultados anteriores se puede obtener la Demanda potencial para el afio
2010.
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Cuadro N.3.5

Demanda Potencial afio 2010

Afio Total Viviendas Demanda Demanda Potencial

2010 21.562 73.51% 15850,23

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V.

Proyeccion de la Demanda
Calculo de la tasa de crecimiento inmobiliario en Riobamba Urbano
Valor Presente Censo Nacional de Vivienda 2010 = 37564

Valor Pasado Censo Nacional de Vivienda 2001 = 36.984

Valor Presente—Valor pasado
Valor PAsado

*100

Tasa de crecimiento Inmobiliario =

37564—-36984
36984

Tasa de crecimiento Inmobiliario = *100=1.57%

Tomando en cuenta un crecimiento del sector inmobiliario en la ciudad de Riobamba de

1.57% segun Datos del INEC, los resultados obtenidos para proyectar la demanda son:

Demanda Potencial del Proyecto

Para calcular el nimero de viviendas desde el afio 2010, hasta el afio 2018 utilizamos la

formula de crecimiento inmobiliario:

Valor Presente = Valor pasado (1 + tasa de crecimiento inmobiliario)"
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Cuadro N.3.6

Demanda Potencial Proyectada

N Valor Valor Demanda
ANO pasado Presente (%) Demanda Potencial
2010 21562 21562,00 73,51 15850,23
2011 21562 21900,52 73,51 16099,07
2012 21562 22244,36 73,51 16351,83
2013 21562 22593,60 73,51 16608,56
2014 21562 22948,32 73,51 16869,31
2015 21562 23308,61 73,51 17134,16
2016 21562 23674,55 73,51 17403,16
2017 21562 24046,24 73,51 17676,39
2018 21562 24423,77 73,51 17953,91

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Monica Bonifaz V.
3.5.3.4 Cuantificacion de la oferta y su proyeccion

Para determinar la oferta se utilizo la pregunta N° .5 de la encuesta (QUIEN REALIZA
LAS TAREAS DE LIMPIEZA EN SU HOGAR? Con la informacion obtenida se logro

determinar la competencia existente en este sector.
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Gréfico N.3.2

¢Quién Realiza las Tareas de Limpieza en su Hogar?

604

50

40+

30

Porcentaje

20+

T
EMPLEADA DOMESTICA

£ QUIEN REALIZA LAS TAREAS DE LIMPIEZA EN SU HOGAR?

Fuente: La encuesta
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ESPECIALIZADA

Elaborado por: Ménica Bonifaz V

OTROS

Del grafico anterior se obtiene que un 7,63% de los encuestados utilizan servicios de

limpieza de empresas especializadas, siendo este nuestra oferta.

Cuadro N.3.7.
Oferta afio 2010
Empresa Total Viviendas | Oferta (%) | Oferta
Empresa Especializada 21562 7.63 1645,18

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V.
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Proyeccién de la Oferta

Cuadro N.3.8

Oferta Proyectada

Afios | Total Viviendas | Oferta (%) | Oferta

2010 21562,00 7.63 1645,18
2011 21900,52 7.63 1671,01
2012 22244,36 7.63 1697,24
2013 22593,60 7.63 1723,89
2014 22948,32 7.63 1750,96
2015 23308,61 7.63 1778,45
2016 23674,55 7.63 1806,37
2017 24046,24 7.63 1834,73
2018 24423,77 7.63 1863,53

Fuente: Investigacién Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V.

3.5.3.5 Proyeccién de la demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha es la cantidad de servicios que posiblemente consuma el mercado

en afios futuros.

Para determinar la demanda insatisfecha se tomd en cuenta la demanda potencial que se

obtuvo al analizar la pregunta N° 7 de la encuesta, y la oferta que se obtuvo al analizar la

pregunta N° 5 de la encuesta. Con el dato de la demanda potencial y la oferta se aplica la

siguiente formula para obtener la demanda insatisfecha:

Demanda Insatisfecha = Demanda Potencial — Oferta
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Cuadro N.3.9

Demanda Insatisfecha

ANO Demanda Potencial Oferta | Demanda Insatisfecha
2010 15850,23 1645,18 14205,05
2011 16099,07 1671,01 14428,06
2012 16351,83 1697,24 1465459
2013 16608,56 1723,89 14911,31
2014 16869,31 1750,96 15118,35
2015 17134,16 1778,45 15355,71
2016 17403,16 1806,37 15596,79
2017 17676,39 1834,73 15841,66
2018 1795391 1863,53 16090,38
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Monica Bonifaz V.
Gréfico N.3.3
Demanda Insatisfecha
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Fuente: Investigacion Directa

Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.
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3.5.3.6 Competencia
o Empresa de servicio de limpieza Servi Express, la misma que se dedica
exclusivamente a prestar servicio a instituciones publicas

o Empleadas domesticas

3.5.3.7 Segmentacion

La empresa ofertara el servicio de limpieza a las viviendas del sector urbano norte, centro

y sur de la ciudad de Riobamba, como también a actividades comerciales.

3.5.4 Plan de marketing

El servicio de limpieza que se ofrecerd para los hogares sera profesional y personalizado
con el proposito de satisfacer las expectativas del cliente, y cuando requieran del servicio
automaticamente piense en contratar a la empresa de Servicios Profesionales de

Mantenimiento y Limpieza limpieza, para lo cual se realizara lo siguiente:

o Crear una marca para posicionarnos en el mercado

o Redes sociales e internet

o Anuncios publicitarios para dar a conocer al cliente las caracteristicas y beneficios
del servicio de limpieza en medios informativos fisicos y virtuales

. Crear una base de datos de los clientes

3.5.4.1 Objetivo Bésico

Ingresar al mercado local a través de medios de comunicacion, en el que dara a conocer los

servicios que ofrece la empresa al mercado objetivo.

3.5.4.2 Estrategias

Se utilizaran las siguientes estrategias de mercado para llegar a los potenciales clientes:
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medios masivos, es costosa y se utilizara radio, television y gigantografias

ATL.- Sobre la linea técnica publicitaria de gran impacto que se utiliza para los

o BTL.- Bajo la linea es una técnica de marketing menos costosa no utiliza medios

masivos mas bien se va a segmentos especificos y se utilizara sitios web

o TTL.- A través de la linea, la misma que es conocida como el Marketing Mix que es

la fusion del ATL y BTL y se utilizara redes sociales, paginas web, radio y television.

Imagen corporativa

Se ha planteado un logotipo para que la empresa pueda ser identificada en el mercado, el

imago tipo esta representado por una burbuja estetoscopio y una llave inglesa; que

simbolizan limpieza, salud y una herramienta manual para dar mantenimiento.

Los colores que se utilizd para el logotipo es el azul que simboliza el color del cielo

asociado con salud, armonia y estabilidad, el color blanco se asocia con la luz, frescura y

limpieza vy el color gris que simboliza estabilidad, inspira creatividad y éxito.

Figura N.3.5

Hoja Membretada

Direccion: 10 de Agosto 25-29 y Espaiia
Telf. 032960504  Celular. 0999210194

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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Tarjeta de presentacion

La propuesta de la tarjeta de presentacion es importante ya que servird como un contacto
entre empresay cliente, serd ademas una oportunidad para el crecimiento del negocio, en
la que constara el logotipo de la empresa, el servicio, nimeros de teléfonos y la direccion

de la pagina web.

Figura N.3.6

Tarjeta de Presentacion

Ing. Ménica Bonifaz V.

GERENTE

SERVICIO A DOMICILIO
10 DE AGOSTO 25-29 Y ESPANA
C.C. BURBANO PEREZ LOCAL 10
Teléfono: 032 960504
Celular: 0999210194
www.serviciosprofesionalesdelimpieza.com

serviciosprofesionalesdelimpieza.com

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.

Volante

Otro medio de anuncio publicitario que se utilizara serén las volantes para dar a conocer el

servicio que ofrece la empresa y llamar la atencion de los potenciales clientes, y tiene
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descripcion y fotografias del servicio, direccion, nimeros de teléfonos y direccion de la
pagina web.

Figura N.3.7

Volante

Servicio de limpieza de
¢ Pisos y muebles
% Salas y dormitarios,
+«»+ Cocinas y banos
Mantenimiento de

®,

«* Viviendas

*

s»__Hospitales
% Edificios

10 DE AGOSTO 25-29 Y ESPANA
C.C. BURBANO PEREZ LOCAL 10
Teléfono: 032 960504
Celular: 0999210194
www.mantenimientoylimpiezariobamba.jimdo.com

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.
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Disefio pagina Web

La pagina web servird como un canal de ventas para captar clientes y lo mas importante es
que la pagina estara disponible las 24 horas del dia, consta del logotipo de la empresa, la

descripcidn del servicio, direccidn, nimeros de teléfonos y fotografias.

Direccién URL: www.mantenimientoylimpiezariobamba.jimdo.com

Figura N.3.8

Péagina web

ipiezariobamba jimdo.com C | |Q Search wi B

Contactos Quienes Somos Inicio

>
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http://www.mantenimientoylimpiezariobamba.jimdo.com/

€ i

@ mantenimientoylimpiezariobamba jimdo.com C||Q Search wBe ¥ i

¢ Mantenimiento de Hospitales y Clinicas

¢ Mantenimiento de Edificios Piblicos
¢ Instalaciones Eléctricas, mecanicas, hidraulicas
o Ingtalaciones de equipos eléctricos y electronicos

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.

Correo Electrénico

El correo electronico creado para la empresa es mantenimientoylimpiezario@hotmail.com
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Figura N.3.9

Correo electrénico
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Enviados - .
Utiliza Configuracién

Eliminados de conversacion y
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Nueva carpeta conversacion.

Activalo

Agregar una direccidn de correo electrénico de Outlook.com  para enviar y recibir correa electrnico con Ou.. A m No, graclas

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado Por: Monica Bonifaz V.

Cuadro N.3.10

Costos de publicidad
DESCRIPCION DETALLE COSTO

Gigantografia 1 70,00
Tarjeta de presentacion 1000 82,50
Volantes 2000 80,00
Disefio y mantenimiento de la pagina Web 1 70,00
Publicidad de TV y radio 2 967,50

TOTAL 1270,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.
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3.5.4.3 Acciones de presentacion y posicionamiento

o Estrategia de posicionamiento en los principales paginas de busqueda virtual

3.5.4.1 Plan de ventas

La politica de venta establecida por la empresa sera de contado y este costo lo cancelara el
cliente cuando verifique que se ha realizado el servicio, ademas la empresa emitira la

factura.
Tipos de politicas de venta

o Venta personal (Venta interior).- consiste en que la persona encargada pueda atender
al cliente en forma personal o mediante recepcion de llamadas telefonicas
o Venta online.- este tipo de ventas cosiste en poner anuncios, folletos de servicio de

limpieza a clientes virtuales mediante sitios web

3.5.4.2 Producto

Servicios Profesionales de Mantenimiento y Limpieza es una empresa dedicada a ofrecer
servicios de limpieza para los hogares y actividades comerciales de la ciudad de
Riobamba, el servicio sera de calidad utilizando tecnologia de punta y personal calificado
para brindarle al cliente un servicio profesional y personalizado con el propoésito de cubrir
las necesidades y expectativas de los clientes.

Los servicios que se brindaran seran:

e Limpieza de pisos y muebles
e Limpieza de cocinas y bafios

e Arreglo de dormitorios y otros
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Figura N.3.10

Servicio de limpieza

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

3.5.4.3 Precio

El precio es la cantidad de dinero que se va a pagar por el servicio prestado, uno de los
parametros que se va a utilizar para establecer el precio es el que se obtuvo en el estudio
de mercado.

El valor del precio tiene que ser accesible para que el cliente puedan contratar los servicios,
ademas el precio dependera del servicio que se va a realizar, el precio real del servicio lo

conoceremos cuando realicemos el estudio financiero.
3.5.4.4 Promocién

La promocion es muy importante para poder llegar al cliente en forma eficiente, e
introducir la marca de la empresa en el mercado objetivo para que logre posicionarse en

la mente de los clientes. Y se lo realizara mediante medios de comunicaciéon como:
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e Correos electrénicos
e P4ginas web
e \/olantes

3.5.4.5 Plaza o distribucién

El servicio que ofrecerd la empresa de Servicios Profesionales de Mantenimiento y
Limpieza para los clientes se lo realizara a través de nuestros colaboradores —empleados.

Canales de comercializacién

El canal de comercializacion para realizar el servicio de limpieza sera:
o Canal directo o conocido como canal No 1 ( Empresa - cliente)
3.5.5 Estudio técnico

3.5.5.1 Localizacion

Macro localizacion

La macro localizacion del presente proyecto se encontrara ubicado en el Ecuador en la
provincia de Chimborazo canton Riobamba, y se determina que la empresa de Servicios

Profesionales de Limpieza y mantenimiento sera ubicada en el sector centro de la ciudad.
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Figura N.3.11

Macro localizacion
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PACIFICO
Provincia: Chimborazo
Ciudad: Riobamba

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.

Micro localizacion

Se determina que la ubicacién de la empresa de Servicios Profesionales de Mantenimiento

y Limpieza estara ubicada en la zona centro de la ciudad en las calles 10 de Agosto y

Esparia en el Centro Comercial Burbano Pérez, el mismo que es considerado com un lugar

importante para ofrecer el servicio y es conocido como centro comercial, bancario e

histérico de la ciudad.
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Figura N.3.12

Micro localizacion
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Ménica Bonifaz V.
3.5.5.2 Distribucion en planta

El disefio de la distribucion en planta me permitira tener espacios fisicos de trabajo de
manera ordenada para aéreas administrativas, atencion al cliente, maquinaria y equipo,

insumos, etc.
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Figura N.3.13

Distribucidn en planta
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Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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3.5.5.3 Proceso productivo

El proceso de servicio que realizara la empresa debera ser de acuerdo a los requerimientos
que necesite el cliente para lograr la satisfaccion total del mismo, para llevar a cabo el

servicio de limpieza se debe tener en cuenta lo siguiente:
e Recurso Humano

Figura N.3.14

Servicio de limpieza en equipo de cocinas industriales

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Ménica Bonifaz V.

Son los colaboradores o trabajadores de la empresa para realizar el servicio de limpieza, y
se encargan en operar los equipos e insumos para realizar los procesos de limpieza que el
cliente haya indicado en su orden de trabajo. Los trabajadores deben ser personas

capacitadas y con experiencia.
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e Equipos

Los equipos que se utilizaran son barredora mecanica, aspirador profesional, carritos de
limpieza entre otros, son de tecnologia de punta, de marca reconocida facil de manejar e

ideales para realizar el servicio de limpieza.
Figura N.3.15

Equipo de Mantenimiento y limpieza operando la barredora mecénica

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
e Productos de limpieza
Los productos que se se deben utilizar para la limpieza del hogar serdn de buena calidad

como esponjas, franelas, cepillos, detergentes, cloros, limpiadores liquidos, cera liquida,
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jabon liquido, ambientales entre otros que nos ayudaran con las tareas de limpieza

eliminando gérmenes y bacterias.
e Tiempo

El trabajo lo haré la persona indicada a realizar el servicio de limpieza en el hogar, y el
tiempo estimado para realizar el proceso de limpieza sera de 2 horas para cada uno de los

servicios que ofrece la empresa.
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3.5.5.4 Flujo grama del proceso de servicio de limpieza

Inicio
Solicitud del Personal. _
- - Llamada telefénica
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Aceptacion Sl Coordinar
del servicio operarios,
maquinaria equipo
NO
Recha}zg e Ejecucion el
B servicio
Revision del
Servicio -
cliente
Cancelacion
del servicio
Entrega de
factura
Fin

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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3.5.6 Organizacion

La empresa de Servicios Profesionales de Limpieza y mantenimiento debe contar con los

siguientes recursos para lograr sus objetivos.

Recursos Humanos.- Son personas con las que cuenta una organizacion para desarrollar de
forma correcta el trabajo, el recurso humano es considerado como el factor mas importante
para la empresa, la empresa cuenta con el siguiente recurso humano:

e 1 Gerente

e 1 Secretaria

e 3 Operarios

e 1 Chofer

Recurso Financieros.- Son los recursos propios y ajenos de caracter econdmico y monetario
que la empresa requiere para el desarrollo de sus actividades, pudiendo ser dinero en
efectivo, aportacion de los socios o accionistas y utilidades.

La empresa de Limpieza y mantenimiento contara con recursos propios dinero en efectivo.

Recursos Materiales.- son aquellos bienes tangibles que permiten ofrecer un bien o
servicio propiedades de la empresa como:

e Instalaciones

e Maquinaria y equipo

e Vehiculos

Recursos Tecnoldgicos.- son aquellos que sirven como herramientas e instrumentos
auxiliares para la coordinacion de otros recursos

e Sistemas de servicios, ventas y administrativos

e Adquisicion de tecnologia

e Capacitacion y desarrollo personal
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3.5.6.1 Organigrama

El organigrama de la Empresa de Servicios Profesionales de Mantenimiento y Limpieza se
lo realiza de acuerdo a las necesidades y servicios que brinda, sera de forma vertical en
donde existen los siguientes niveles jerarquicos que muestran la dependencia y relacién de

las personas con la empresa.

Nivel ejecutivo
Esta representado por el gerente, es mismo que es representante legal y responsable de

planificar, dirigir, organizar, la parte administrativa y financiera de la empresa.

Nivel auxiliar
Apoya a los otros niveles administrativos, en la prestacion de servicios, en forma

oportuna y eficiente.

Nivel operativo

Esta comformado por el departamento operativo y por el departamento de apoyo y
logistica, al nivel operativo es el mas importante de la empresa, por que son los
responsables directos en la ejecucion de las actividades de produccion y comercializacion

de una organizacion.
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Organigrama Estructural Propuesto para la Empresa de Servicios Profesionales de

Mantenimiento y Limpieza

GERENTE

SECRETARIA

DEPARTAMENTO
OPERATIVO

PERSONAL DE
LIMPIEZAY
MANTENIMIENTO

REFERENCIA LINEAS DE AUTORIDAD

DEPARTAMENTO
DE APOYO
LOGISTICA

CHOFER

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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3.5.6.2 Descripcién de Funciones y Responsabilidades de la Empresa de Servicios

Profesionales de Mantenimiento y Limpieza

GERENTE
TITULO: Gerente
NATURALEZA: Responsable de la administracidon, planificacién y ejecucion de las
actividades administrativas y financieras de la empresa.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:
e Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la empresa
e Guiar e instruir a sus empleados
e Cumplir con todos las metas trazadas por la empresa
e Llevar ala empresa al logro de sus objetivos
e Escoger a sus empleados que van a ayudar al logro de las metas

e Alcanzar la mision y vision de la empresa

CARACTERISTICAS:
e Ejercer supervision sobre el personal profesional y operativo

e Responsabilidad en la toma de decisiones

REQUISITOS MINIMOS:
e Escolaridad: Ingeniera de empresas o carreras afines
e Experiencia: 2 afios en el manejo de similares empresas
e Actitud: Iniciativa, liderazgo, creatividad y flexibilidad.

e Ambiente: Oficinas

SECRETARIA
TITULO: Secretaria
NATURALEZA: Realizar actividades administrativas y secretariales que requiera la

empresa.
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FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:
o Elaborar reportes, documentos, oficios, memos, circulares, informes que fueren
requeridos por la empresa
e Atender y conectar llamadas telefénicas; tomar nota de novedades e informarlas a
los interesados, coordinar citas, reuniones y eventos
e Controlar, ordenar y archivar documentos activos y pasivos
e Receptar, registrar, clasificar y distribuir correspondencia

e Cumplir con otras funciones inherentes al puesto

CARACTERISTICAS:
e Responsabilidad y honorabilidad en el manejo de todos los documentos de la

empresa

REQUISITOS MINIMOS
e Escolaridad: Profesional en el area contable
e Experiencia: 1 afio
e Actitud: Honesta, responsable, respetuosa, tolerante, puntual y destreza para
los nimeros

e Ambiente: Oficina

DEPARTAMENTO OPERATIVO
OPERARIOS

TITULO: Operario
NATURALEZA: Encargado de realizar las actividades de mantenimiento y limpieza

en los lugares asignados por la empresa

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

e Recibiry captar instrucciones del jefe inmediato

e Efectuar de manera eficiente y eficaz las actividades de limpieza y mantenimiento
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Acudir con puntualidad a los lugares que requieren el servicio
Custodiar insumos, equipos Yy herramientas de trabajo entregados por la empresa
Utilizar de manera responsable los equipos y materiales asignados por la empresa

Respetar y seguir las normas y procedimientos establecidos

CARACTERISTICAS:

Responsabilidad

Honorabilidad

REQUISITOS MINIMOS

Escolaridad: Ser bachiller
Experiencia: 1 afio
Actitud: Eficiente, responsable y amable

Ambiente:  Hogares, oficinas e instituciones

DEPARTAMENTO DE APOYO Y LOGISTICA
CHOFER

TITULO: Chofer
NATURALEZA: Ejecuta labores de transportar personas, equipos y herramientas de

limpieza y mantenimiento a hogares, oficinas e instituciones

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

Encargado de transportar al personal de la empresa

Transportar equipos y herramientas

Colaborar en la carga y descargo de equipo y herramientas de limpieza y
mantenimiento

Observar en forma estricta el cumplimiento de las leyes de transito

Velar gque el vehiculo se mantenga en buenas condiciones higiénicas y estéticas

Brindar servicio de mensajeria
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o Realizar cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe.

CARACTERISTICAS:
e Responsable y respetuoso
e Sumamente cuidadoso
e Ordenado y organizado

e Buen manejo de relaciones interpersonales

REQUISITOS MINIMOS
e Escolaridad: Ser chofer profesional , bachiller
e Experiencia: 2 afios
e Actitud: Respeto, conciencia y responsabilidad

e Ambiente; Ruido, calle, oficinas.
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3.5.7 Financiamiento

3.5.7.1 Plan de inversién

Cuadro N.3.11

Inversiones fijas tangibles

EMPRESA DE SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y

LIMPIEZA

INVERSIONES FIJAS TANGIBLES (ACTIVOS FIJOS)

usD
VEHICULO

' COSTO COSTO

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
1 Vehiculo $15.000,00 $15.000,00
TOTAL $15.000,00

MAQUINARIAY EQUIPO

) COSTO COSTO

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
3 Aspiradora profesional $900,00 $2.700,00
3 Barredoras mecénica $550,00 $1.650,00

Carro de limpieza con bolsa de
3 vinilo amarillo $350,00 $1.050,00
3 Equipo de limpieza de alta presion $330,00 $990,00
2 Enceradora abrillantadora $750,00 $1.500,00
2 Limpiadora de vapor $340,00 $680,00
TOTAL $8.570,00
MUEBLES Y ENSERES

' COSTO COSTO

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
2 Escritorios $150,00 $300,00
2 Sillas ejecutiva $95,00 $190,00
4 Sillas de espera $30,00 $120,00
2 Estanteria / perchas $50,00 $100,00
2 Archivador $70,00 $140,00
TOTAL $850,00
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EQUIPO DE OFICINA

) COSTO COSTO

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
4 Calculadoras casio $22,00 $88,00
1 Teléfono con modem $130,00 $130,00
TOTAL $218,00

EQUIPOS DE COMPUTACION

) COSTO COSTO

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
1 Computadora portatil $750,00 $750,00
1 Impresora multifuncional $240,00 $240,00
TOTAL $990,00
TOTAL INVERSIONES FIJAS TANGIBLES (ACTIVOS FIJOS) $25.628,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.

Cuadro N.3.12

Inversiones fijas intangibles

SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA

INVERSION FIJAS INTANGIBLES (DIFERIDAS)

uUSD
GASTOS DE CONSTITUCION
) COSTO COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
1 Patente municipal $60,00 $60,00
1 Permisos de funcionamiento $70,00 $70,00
TOTAL INVERSIONES FIJAS INTANGIBLES $130,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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Cuadro N.3.13

Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

uSD

COSTOS OPERACIONALES

MATERIALES DIRECTOS

) COSTO COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
6 Aspersador de agua (unidad) $3,00 $18,00
6 Baldes plasticos $3,00 $18,00
10 Bolsas para basura (paquete) $2,00 $20,00
6 Cepillos para sanitarios $3,00 $18,00
6 Escobas plasticas $2,50 $15,00
6 Escobilla de mano o cepillos $3,00 $18,00
Esponjas de limpieza (paquete de 12
6 unidades) $1,80 $10,80
24 Franelas $0,75 $18,00
24 Guantes $1,50 $36,00
6 Recogedores $2,00 $12,00
6 Trapeadores $3,50 $21,00
5 Uniformes $50,00 $250,00
20 Waype (libras) $0,50 $10,00
TOTAL $464,80
INSUMOS
) COSTO COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
Aceite rojo para muebles de madera
1 (galon) $21,00 $21,00
2 Ambiental desodorizante (gal6n) $21,00 $42,00
Cera liguida antideslizante
1 aromatizada (20 litros ) $55,00 $55,00
1 Cloro (20 litros) $35,00 $35,00
Destapadores de caferias (sello
6 rojo) $1,80 $10,80
2 Detergente en polvo (5 kilos) $20,00 $40,00
2 Jabon liquido (gal6n) $7,50 $15,00
2 Limpia vidrios (gal6n) $6,00 $12,00
2 Pulverizador desengrasante (galén) $19,50 $39,00
12 Urinal power (unidades) $5,00 $60,00
TOTAL $329,80
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MANO DE OBRA DIRECTA

APORTE
N i SUELDO SUELDO | DECIMO | DECIMO :DI?S-Q?STQ)I/; FO[;\:?O TOTAL TOTAL
0 | DESCRIPCION MENSUAL ANUAL | CUARTO | TERCERO ANUAL RESERVA | VACACIONES | ANUAL MENSUAL
1 | Operario $340,00 $4.080,00 $340,00 $340,00 $495,72 $340,00 $170,00 $5.765,72 $ 480,48
2 | Operario $340,00 $4.080,00 $340,00 $340,00 $495,72 $340,00 $170,00 $5.765,72 $ 480,48
3 | Operario $340,00 $4.080,00 $340,00 340,00 $495,72 $340,00 $170,00 $5.765,72 $ 480,48
TOTAL $17.297,16 $1.441,43
GASTO DE ADMINISTRACION
SUELDOS Y SALARIOS
APORTE FONDO
N | SUELDO SUELDO | DECIMO | DECIMO PATRONAL DE TOTAL TOTAL
o0 | DESCRIPCION MENSUAL ANNUAL | CUARTO | TERCERO IESS RESERVA | VACACIONES | ANUAL MENSUAL
1 | Gerente $400,00 $4.800,00 $340,00 $400,00 $400,00 $200,00 $ 6.140,00 $ 511,67
1 | Secretaria $350,00 $4.200,00 $340,00 $350,00 $510,30 $350,00 $175,00 $5.925,30 $ 493,78
TOTAL $12.065,30 | $1.005,44
SERVICIOS BASICOS
No DESCRIPCION VALOR MENSUAL
1| Energia eléctrica (planilla mensual) $35,00
2 | Agua potable (planilla mensual) $25,00
3| Teléfono - Internet (planilla mensual) $40,00
TOTAL $100,00
SUMINISTROS DE OFICINA
No DESCRIPCION SUELDO MENSUAL
1| Utiles de oficina $50,00
TOTAL $50,00
ARRIENDO
No DESCRIPCION SUELDO MENSUAL
1| Local $200,00
TOTAL $200,00
GASTO EN VENTA
SUELDOS Y SALARIOS
APORTE
i SUELDO |SUELDO |DECIMO | DECIMO PATRONAL [FONDO DE TOTAL TOTAL
No |[DESCRIPCION | MENSUAL | ANNUAL | CUARTO | TERCERO 12,15% RESERVA | VACACIONES | ANNUAL MENSUAL
1 | Chofer $340,00 $4.080,00 | $340,00 $340,00 $495,72 $340,00 $170,00 $5.765,72 $ 480,48
TOTAL $5.765,72 $ 480,48
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PUBLICIDAD Y PROPAGANDA

CANTIDAD DESCRIPCION COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
1 Gigantografia $5,83 $70,00
1 Publicidad y propaganda $100,00 $1.200,00
TOTAL $105,83 $1.270,00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $5.341,94
TOTAL INVERSION INICIAL $31.099,94

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V.
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3.5.7.2 Plan de inversién consolidado
Cuadro N.3.14

Plan de inversién consolidado

PLAN DE INVERSION
SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA

uSD
DESCRIPCION

INVERSIONES FIJAS
Inversiones Fijas Tangibles $25.628,00
Vehiculos $15.000,00
Magquinaria y equipo $8.570,00
Muebles y enseres $850,00
Equipo de oficina $218,00
Equipo de computo $990,00
Inversiones fijas Intangibles y/o diferidas $130,00
Gasto de constitucion $130,00
Capital de Trabajo $5.341,94
Costos operacionales
Materiales directos $464,80
Insumos $329,80
Mano de obra directa $1.441,43
Gastos de Administracion
Sueldos y salarios $1.005,44
Servicios basicos $100,00
Suministros de oficina $50,00
Arriendo $200,00
Gasto de Venta
Sueldos y salarios $480,48
Publicidad y propaganda $1.270,00

TOTAL INVERSION INICIAL $31.099,94

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V.
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3.5.7.3 Financiamiento

Cuadro N.3.15

Financiamiento

SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA

FINANCIAMIENTO
uSD

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

No DETALLE PROPIA | TOTAL | % UNITARIO | % TOTAL
1 | Inversiones Fijas Tangibles $25.628,00 82,41
Vehiculo $15.000,00 48,23
Magquinaria y equipo $8.570,00 27,56
Muebles y Enseres $850,00 2,73
Equipo de oficina $218,00 0,70
Equipo de computacion $990,00 3,18
2 | Inversiones fijas Intangibles y/o diferidas $130,00 0,42
Gasto de constitucion $130,00 0,42
3 | Capital de Trabajo 17,18
Costos operacionales $5.341,94
Materiales directos $464,80 1,49
Insumos $329,80 1,06
Mano de obra directa $1.441,43 4,63
Gastos de Administracion
Sueldos y salarios $1.005,44 3,23
Servicios bésicos $100,00 0,32
Suministros de oficina $50,00 0,16
Arriendo $200,00 0,64
Gasto de Venta
Sueldos y salarios $480,48 1,54
Publicidad y propaganda $1.270,00 4,08
INVERSION TOTAL (1+2+3) $31.099,94 100,00 100,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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3.5.7.4 Costos del servicio

Cuadro N. 3.16

Costos del servicio de limpieza de pisos y muebles

SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA
COSTO DEL SERVICIO

usb

SERVICIO: LIMPIEZA DE PISOS Y MUEBLES

i SERVICIO | SERVICIO COSTO COSTO
DIAS LABORABLES DIARIO MENSUAL UNITARIO MENSUAL
24 4 96 $6,03 $579,20
COSTO COSTO COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD COSTO UNITARIO MENSUAL ANUAL
PISOS
Escoba 1,00 Unidad $0,13 $0,13 $12,00 $144,00
Balde 1,00 Unidad $0,15 $0,15 $14,40 $172,80
Bolsa para basura 1,00 Unidad $0,17 $0,17 $16,00 $192,00
Cera liquida
antideslizante
aromatizada 0,50 Litro $2,75 $1,38 $132,00 $1.584,00
Recogedor 1,00 Unidad $0,10 $0,10 $9,60 $115,20
Trapeador 1,00 Unidad $0,18 $0,18 $16,80 $201,60
MUEBLES
Aceite rojo para muebles 0,25 Litro $5,25 $1,31 $126,00 $1.512,00
Ambiental desodorizante 0,25 Litro $5,25 $1,31 $126,00 $1.512,00
Bolsa para basura 1,00 Unidad $0,17 $0,17 $16,00 $192,00
Escobilla de mano o
cepillo 1,00 Unidad $0,30 $0,30 $28,80 $345,60
Franela 1,00 Unidad $0,75 $0,75 $72,00 $864,00
Recogedor 1,00 Unidad $0,10 $0,10 $9,60 $115,20
TOTAL COSTOS DE MATERIALES DIRECTOS
E INSUMOS $15,28 $6,03 $579,20 $6.950,40

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Mdnica Bonifaz V.
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Cuadro N.3.17

Costos del servicio de cocinas y bafios

SERVICIO: LIMPIEZA DE COCINA Y BANOS

3 SERVICIO SERVICIO COSTO COSTO
DIAS LABORABLES DIARIA MENSUAL | UNITARIO | MENSUAL
24 4 96 $8,59 $824,60
] COSTO COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD COSTO TOTAL MENSUAL ANUAL

COCINA
Ambiental desodorizante 0,10 Litro $5,25 $0,53 $50,40 $604,80
Bolsa para basura 1,00 Unidad $0,17 $0,17 $16,00 $192,00
Escoba 1,00 Unidad $0,13 $0,13 $12,00 $144,00
Esponjas de limpieza 1,00 Unidad $0,15 $0,15 $14,40 $172,80
Franela 1,00 Unidad $0,75 $0,75 $72,00 $864,00
Guantes 1,00 Unidad $0,50 $0,50 $48,00 $576,00
Limpia vidrios 0,20 Litro $1,50 $0,30 $28,80 $345,60
Pulverizador
desengrasante 0,20 Litro $4,88 $0,98 $93,60 $1.123,20
Trapeador 1,00 Unidad $0,18 $0,18 $16,80 $201,60
Jabon liquido 0,25 Galén $1,88 $0,47 $45,00 $540,00
Recogedor 1,00 Unidad $0,10 $0,10 $9,60 $115,20
BANOS
Aspersador de agua 1,00 Unidad $0,15 $0,15 $14,40 $172,80
Ambiental desodorizante 0,20 Litro $5,25 $1,05 $100,80 $1.209,60
Balde plastico 1,00 Unidad $0,15 $0,15 $14,40 $172,80
Bolsa para basura 1,00 Unidad $0,17 $0,17 $16,00 $192,00
Cepillos sanitarios 1,00 Unidad $0,15 $0,15 $14,40 $172,80
Cloro 0,25 Litro $1,75 $0,44 $42,00 $504,00
Detergente en polvo 0,10 Kilos $4,00 $0,40 $38,40 $460,80
Escoba 1,00 Unidad $0,13 $0,13 $12,00 $144,00
Esponjas de limpieza 1,00 Unidad $0,15 $0,15 $14,40 $172,80
Guantes 1,00 Unidad $0,50 $0,50 $48,00 $576,00
Limpia vidrios 0,20 Litro $1,50 $0,30 $28,80 $345,60
Recogedor 1,00 Unidad $0,10 $0,10 $9,60 $115,20
Trapeador 1,00 Unidad $0,18 $0,18 $16,80 $201,60
Urinal power 0,10 Litro $5,00 $0,50 $48,00 $576,00
TOTAL COSTOS DE MATERIALES DIRECTOS E

INSUMOS $34,63 $8,59 $824,60 $9.895,20

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Ménica Bonifaz V.
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Cuadro N.3.18

Costos del servicio de cocinas y bafios

SERVICIO : ARREGLO DE DORMITORIOS

SERVICIO SERVICIO COSTO COSTO
DIAS LABORABLES DIARIA MENSUAL | UNITARIO MENSUAL
24 4 96 $4,82 $462,40
] COSTO COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD COSTO TOTAL MENSUAL ANUAL
Escoba 1 Unidad $0,13 $0,13 $12,00 $144,00
Aceite rojo para muebles 0,25 Litro $5,25 $1,31 $126,00 $1.512,00
Ambiental desodorizante 0,2 Litro $5,25 $1,05 $100,80 $1.209,60
Bolsa para basura 1 Unidad $0,17 $0,17 $16,00 $192,00
Cera liquida
antideslizante
aromatizada 0,25 Litro $2,75 $0,69 $66,00 $792,00
Escobilla de mano 1 Unidad $0,15 $0,15 $14,40 $172,80
Franela 1 Unidad $0,75 $0,75 $72,00 $864,00
Limpia vidrios 0,2 Unidad $1,50 $0,30 $28,80 $345,60
Recogedor 1 Unidad $0,10 $0,10 $9,60 $115,20
Trapeador 1 Unidad $0,18 $0,18 $16,80 $201,60
TOTAL COSTOS DE MATERIALES DIRECTOS E
INSUMOS $16,22 $4,82 $462,40 $5.548,80

Fuente: Investigacién Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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Cuadro N. 3.19

Resumen del costo de produccion

SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y

LIMPIEZA
RESUMEN DEL COSTO DE PRODUCCION
DESCRIPCION COSTO MENSUAL | COSTO ANUAL
Limpieza de pisos y muebles $579,20 $6.950,40
Limpieza de cocinas y bafios $824,60 $9.895,20
Limpieza de dormitorios $462,40 $5.548,80
TOTAL $1.866,20 $22.394,40

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V.

3.5.7.5 Ingresos

Cuadro N.3.20

Ingresos por los servicios de limpieza

SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA

INGRESOS POR LOS SERVICIOS DE LIMPIEZA

TOTAL

DESCRIPCION DEL SERVICIO | COSTO GASTO DE COSTO % DE MARGEN DE | PRECIO VENTA
SERVICIO MESES MENSUAL | SERVICIO | PRODUCCION | UNITARIO | UTILIDAD | UTILIDAD TOTAL MENSUAL

Limpieza de pisos y

muebles Enero/Diciembre 96 $6,03 $12,87 $18,91 20% $3,78 $22,69 $2.177,99

Limpieza de

cocinas y bafios Enero/Diciembre 96 $8,59 $12,87 $21,46 20% $4,29 $25,75 $2.472,47

Limpieza de

dormitorios Enero/Diciembre 96 $4,82 $12,87 $17,69 20% $3,54 $21,23 $2.037,83

TOTAL VENTAS $6.688,30

Fuente: Investigacién Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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Cuadro N.3.21

Cuadro de resumen de ingresos de servicios de mantenimiento y limpieza

CUADRO DE RESUMEN DE INGRESOS DE SERVICIOS PROFESIONALES DE

MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA

PRECIO VALOR VALOR
INGRESOS TOTAL CANTIDAD MENSUAL ANUAL
Limpieza de pisos y
muebles $22,69 96 $2.177,99 $26.135,92
Limpieza de cocinas y
bafios $25,75 96 $2.472,47 $29.669,68
Limpieza de dormitorios $21,23 96 $2.037,83 $24.454,00
TOTAL $6.688,30 $80.259,60
Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Monica Bonifaz V.
3.5.7.6 Egresos
Gasto administracion
Cuadro N.3.22
Gastos sueldos y salarios
SUELDOS Y SALARIOS
APORTE
SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO PATRONAL FONDO DE TOTAL TOTAL

No | DESCRIPCION | MENSUAL ANUAL CUARTO TERCERO IESS RESERVA | VACACIONES ANUAL MENSUAL
1 | Gerente $400,00 $4.800,00 $340,00 $400,00 $400,00 $200,00 $ 6.140,00 $511,67
1 | Secretaria $350,00 $4.200,00 $340,00 $350,00 $510,30 $350,00 $175,00 $5.925,30 $493,78

TOTAL

$ 12.065,30 $1.005,44

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V
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Cuadro N.3.23

Depreciaciones

DEPRECIACIONES

VALOR DEPRECIACION VALOR VALOR
No DESCRIPCION COSTO RESIDUAL No ANOS ANUAL | MENSUAL
1| Vehiculo $15.000,00 $1.500,00 5| $2.700,00 $225,00
2 | Maquinaria y equipo $8.570,00 $857,00 10| $771,30 $64,28
3 | Muebles y enseres $850,00 $85,00 10 $76,50 $6,38
4 | Equipo de oficina $218,00 $21,80 10 $19,62 $1,64
5| Equipo de computo $990,00 $99,00 3| $297,00 $24,75
TOTAL $3.864,42 $322,04
DEPRECIACION= VALOR DEL BIEN -VALOR RESIDUAL
NUMERO DE ANOS
Cuadro N.3.24
Amortizaciones
AMORTIZACIONES
) ) VALOR VALOR
No| DESCRIPCION |[COSTO |AMORTIZACION| ANUAL MENSUAL
1| Gasto de constitucion| $130,00 20% $26,00 $2,17
TOTAL $26,00 $2,17

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V
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Cuadro N.3.25

Gastos Servicios basicos

SERVICIOS BASICOS

No DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
1 | Energia eléctrica (planilla mensual) $35,00 $420,00
2| Agua potable (planilla mensual) $25,00 $300,00
3| Teléfono - Internet (planilla mensual) $40,00 $480,00

TOTAL $100,00 $1.200,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V.

Cuadro N.3.26

Gastos Suministros de oficina

SUMINISTROS DE OFICINA

No DESCRIPCION SUELDO MENSUAL |SUELDO ANUAL

1| Utiles de oficina $50,00 $600,00
TOTAL $50,00 $600,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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Cuadro N.3.27

Arriendo
ARRIENDO
No DESCRIPCION SUELDO MENSUAL |SUELDO ANUAL
1| Local $200,00 $2.400,00
TOTAL $200,00 $2.400,00
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Ménica Bonifaz V
Gastos de Venta
Cuadro N.3.28
Sueldos y salarios
SUELDOS Y SALARIOS
APORTE
| SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO PATRONAL FONDO DE TOTAL TOTAL
No | DESCRIPCION MENSUAL ANUAL CUARTO TERCERO 12,15% RESERVA VACACIONES ANUAL MENSUAL
1 | Chofer $340,00 $4.080,00 $340,00 $340,00 $495,72 $340,00 $170,00 $5.765,72 $ 480,48
TOTAL $5.765,72 $ 480,48
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
Cuadro.N.3.29
Publicidad
PUBLICIDAD
CANTIDAD DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANNUAL
1 Gigantografia $5,83 $70,00
1 Publicidad y propaganda $100,00 $1.200,00
TOTAL $105,83 $1.270,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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3.5.7.7 Costo de produccion anual
Cuadro N.3.30

Costos de produccién anual

SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA
COSTO DE PRODUCCION ANNUAL

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

COSTO DE PRODUCCION
MATERIA PRIMA
Materia prima - insumos

MANO DE OBRA DIRECTA
Salarios
Operarios 3

$22.394,40

$17.297,16
$5.765,72

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Gasto Administrativo
Sueldos y salarios
Gerente

Secretaria
Depreciaciones
Amortizacion
Servicios Basicos
Suministros de oficina
Arriendo

Gasto en Ventas
Sueldos y salarios
Chofer

Publicidad

$12.065,30
$6.140,00
$5.925,30

$3.864,42

$26,00

$1.200,00

$600,00

$2.400,00

$5.765,72
$5.765,72
$1.270,00

$66.883,00
$22.394,40

$17.297,16

$27.191,44

Fuente: Investigacién Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.
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3.5.8 Estados financieros
3.5.8.1 Balance general
Cuadro N.3.31

Balance general

SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA
BALANCE GENERAL INICIAL
AL 31 DE ENERO DEL 2014

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE $5.341,94
Caja-Bancos $4.547,34
Materiales directos $464,80
Insumos $329,80
ACTIVOS NO CORRIENTES $25.628,00
Vehiculo $15.000,00
Maquinaria y equipo $8.570,00
Muebles y ensures $850,00
Equipo de oficina $218,00
Equipo de computo $990,00
OTROS ACTIVOS $130,00
Gastos de Constitucion $130,00

TOTAL ACTIVOS

GERENTE

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Mdnica Bonifaz V

3.5.8.2 .Estado de pérdidas y ganancias
Cuadro N.3.32

Estado de pérdidas y ganancias

$31.099,94 PATRIMONIO

PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES $0,00
PASIVOS NO CORRIENTES $0,00
TOTAL PASIVOS $0,00
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL $31.099,94
Capital pagado $31.099,94
TOTAL PASIVO +

$31.099,94

CONTADOR
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SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

INGRESOS OPERACIONALES

Ventas $80.259,60
Limpieza de pisos y muebles $26.135,92
Limpieza de cocinas y bafios $29.669,68
Limpieza de dormitorios $24.454,00
TOTAL INGRESOS OPERACIONALES $80.259,60
() COSTO $39.691,56
Materia prima-insumos $22.394,40
Mano de Obra Directa $17.297,16
(=) Utilidad Bruta en Venta $40.568,04
GASTOS
Gasto Administrativo $20.155,72
Sueldos $12.065,30
Gerente $6.140,00
Secretaria $5.925,30
Depreciacion de Vehiculos $2.700,00
Depreciacion de Maquinaria y equipo $771,30
Depreciacion de Muebles y enseres $76,50
Depreciacion de Equipo de oficina $19,62
Depreciacion de Equipo de computo $297,00
Amortizacion de Gastos de constitucion $26,00
Servicios Basicos $1.200,00
Suministros de oficina $600,00
Arriendo $2.400,00
Gasto en Venta $7.035,72
Sueldos $5.765,72
Chofer $5.765,72
Publicidad $1.270,00
TOTAL GASTO $27.191,44
Utilidad operacional $13.376,60
15% Participacion de Trabajadores $2.006,49
utilidad antes de impuestos $11.370,11
25% Impuesto a la renta $2.842,53
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $8.527,58
GERENTE CONTADOR

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V
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3.5.8.3 Flujo de caja

Cuadro N.3.33

Flujo de caja

SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA

FLUJO DE CAJA

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

A | INGRESOS OPERACIONALES $80.259,60
Ventas $80.259,60
B | EGRESOS OPERACIONALES $66.883,00
Materia Prima $22.394,40
Mano de Obra Directa $17.297,16
Costos Indirectos de Fabricacion $27.191,44
C |FLUJO OPERACIONAL (A-B) $13.376,60
D | INGRESOS NO OPERACIONALES $0,00
E | EGRESOS NO OPERACIONALES $4.849,02
Participacion de Utilidades $2.006,49
Pago de Impuestos $2.842,53
F |FLUJO NETO NO OPERACIONAL= (D-E) -$4.849,02
G |FLUJO NETO GENERADO =(C+F) $8.527,58

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Moénica Bonifaz V
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Cuadro N.3.34

Flujo de caja proyectado

SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A | INGRESOS OPERACIONALES $80.259,60 | $96.311,51 | $115.573,82 | $138.688,58 | $166.426,30
Ventas $80.259,60
B | EGRESOS OPERACIONALES $66.883,00 | $80.259,60 | $96.311,51 | $115.573,82 | $138.688,58
Materia Prima $22.394,40
Mano de Obra Directa $17.297,16
Costos Indirectos de Fabricacion $27.191,44
C | FLUJO OPERACIONAL (A-B) $13.376,60 | $16.051,92 | $19.262,30 | $23.114,76 | $27.737,72
D | INGRESOS NO OPERACIONALES $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
E | EGRESOS NO OPERACIONALES $4.849,02 | $5.818,82 $6.982,58 $8.379,10 | $10.054,92
Participacion de Utilidades $2.006,49
Pago de Impuestos $2.842,53
F | FLUJO NETO NO OPERACIONAL= (D-E) -$4.849,02 | -$5.818,82 | -$6.982,58 | -$8.379,10 | -$10.054,92
G | FLUJO NETO GENERADO =(C+F) $8.527,58 | $10.233,10 | $12.279,72 | $14.735,66 | $17.682,79

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V

Cuadro N.3.35

Flujo del efectivo neto proyectado

SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA
FLUJO DE EFECTIVO NETO PROYECTADO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad Neta del ejercicio | $8.527,58 | $10.233,10| $12.279,72 | $14.735,66 | $17.682,79
(+) | Depreciaciones $3.864,42 | $3.864,42| $3.864,42| $3.567,42| $3.567,42
(+) | Amortizaciones $26,00 $26,00 $26,00 $26,00 $26,00
= | Flujo del Efectivo $12.418,00 | $14.123,52 | $16.170,14 | $18.329,08 | $21.276,21

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V
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3.5.8.4 Punto de equilibrio
Cuadro N.3.36

Punto de equilibrio

SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA

PUNTO DE EQUILIBRIO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS

Depreciacion $3.864,42 | $3.864,42| $3.864,42| $3.567,42| $3.567,42
Amortizacion $26,00 $26,00 $26,00 $26,00 $26,00
Gasto Adm. Sueldos y salarios $12.065,30 | $12.065,30 | $12.065,30| $12.065,30| $12.065,30
Servicios basicos $1.200,00| $1.200,00| $1.200,00| $1.200,00| $1.200,00
Suministros de oficina $600,00 |  $600,00 $600,00 $600,00 $600,00
Arriendo $2.400,00 | $2.400,00| $2.400,00| $2.400,00| $2.400,00
Gasto Venta. Sueldos y salarios $5.765,72 | $5.765,72| $5.765,72| $5.765,72| $5.765,72
TOTAL COSTOS FIJOS $25.921,44 | $25.921,44 | $25.921,44 | $25.624,44 | $25.624,44
COSTOS VARIABLES

Materia prima-insumos $22.394,40 | $26.873,28 | $32.247,94 | $38.697,52 | $46.437,03
Mano de obra directa $17.297,16 | $20.756,59 | $24.907,91| $29.889,49| $35.867,39
Publicidad $1.270,00| $1.524,00| $1.828,79| $2.194,55| $2.633,46
TOTAL COSTOS VARIABLES | $40.961,56 | $49.153,87 | $58.984,64 | $70.781,57 | $84.937,88
INGRESOS

Ventas $80.259,60 | $96.311,51 | $115.573,82 | $138.688,58 | $166.426,30
TOTAL INGRESO $80.259,60 | $96.311,51 | $115.573,82 | $138.688,58 | $166.426,30
PUNTO DE EQUILIBRIO $52.940,15 | $52.940,15| $52.940,15| $52.333,58 | $52.333,58

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Mdnica Bonifaz V

Formula del Punto de equilibrio

COSTOS FIJOSTOTALES

P.E. =
1

__ COSTOSVARIABLESTOTALES

VENTAS TOTALES
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PE. = % = $52.940,15

"~ $80.259,60

3.5.8.5 Evaluacion econémica

Cuadro N.3.37

Tasas

Tasas Porcentaje (%)
Porcentaje de Inflacion 3,21
Tasa pasiva en ahorros 8,17
Tasa de riesgo (5%) 2,00
T.R.M.A. 13,38

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V

Célculo del Valor Actual Neto (VAN)

FNE N FNE N FNE N FNE N FNE
I+ (A+i)2 @A4+i)2 (@A+i)* (A+i)

VAN = —lo +

VAN = —31099 94 + 12418,00 4 14123,52 + 16170,14
B ’ (1+0,1338)!  (1+0,1338)%2 (1+0,1338)3
18329,08 21276,21

* (1+0,1338)* * (1+0,1338)°

VAN = $ 24381,06
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Calculo de la Tas Interna de Retorno (TIR)

La T.I.R. hace que el valor actual neto V.A.N. sea igual a 0, y la inversion inicial sea igual

al Valor actual de Inversion V.A.I.

VAN =0
_  FNE FNE FNE FNE FNE
lo= (1+i)1 + (1+i)2 + (14i)3 + (1+i)* + (1+i)5
Sii=39,30%
Tenemos que:
12418,00 14123,52 16170,14

31099,94 =

(1+0,3930 )1

31099,94 = 31099,94

Por consiguiente la tasa interna de retorno TIR es igual a 39,30%

(1+0,3930)2

(1+0,3930)3

Periodo de Recuperacion de la inversion (PRI)

Cuadro N.3.38

Periodo de Recuperacion de la Inversion Inicial

Inversion

ARO0S i FNE FNAE
Inicial
0] -31099,94
1 12418
2 14123,52
3 16170,14 116112
4 18329,08 29940,28
5 21276,21| 51216,49

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V

(1+0,3930)5
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En el cuadro N.3.38. Podemos observar que recuperaremos el capital de la inversion inicial
esta en el segundo afio.
14123,52 12 meses
-4558,94 X meses

_ (12 meses)(4558,94)
B 14123,52

El capital se recupera en 2 afios 3,8 meses

= 3,8meses

Grafico N.3.4

Periodo de recuperacion de la inversion

Periodo de Recuperacion de la Inversiéon

4 Délares
510001
48000+
45000+
42000+

360001
330001
300004
27000
24000
21000
18000
150001
12000

Tiempo (aiios)

>

-12000+
-15000+
-180001
-21000+
-240001
-27000+
-30000Z
-330004

N

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Mdnica Bonifaz V

Relacion Beneficio/Costo

La relacién costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de
resultado, para determinar cuales son los beneficios por cada dolar que se invierte en el

proyecto.
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Si el resultado es mayor que 1, significa que los ingresos netos son superiores a los egresos
netos, el proyecto y generara riqueza. Si el proyecto genera riqueza con seguridad traera

consigo un beneficio social.

Si el resultado es igual a 1, los beneficios igualan a los egresos sin generar riqueza

alguna. Por tal razon seria indiferente ejecutar o no el proyecto.

I0+VAN
Io

BIC (%) =

31.099,94+24381,06
31.099,94

BIC (%) =

B/C (%) = 1,78

La relacion beneficio costo nos demuestra que por cada dolar invertido se recupera $ 1,78

es decir genera este valor por cada dolar invertido.

Ratios

Indicadores de Liquidez.
Son los que determinan la capacidad de pago que tiene la empresa para cumplir con sus

obligaciones a corto palazo

Razon de liquidez

Razon de liquidez = Activo Corriente
Pasivo Corriente

Razon de liquidez = 5341,94
0

Razén de liquidez = 0
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Mide la capacidad de pago que tiene la empresa para cumplir con sus obligaciones a corto

plazo

Capital de Trabajo

Activo Corriente- Pasivo Corriente
5341,94 -0
$5.341,94

Capital de Trabajo Neto
Capital de Trabajo Neto
Capital de Trabajo Neto

Es un indicador financiero que nos permite conocer la capacidad de la empresa para
continuar con sus operaciones bajo un supuesto que se pague todas las deudas a corto plazo

con el activo corriente

La cantidad que contamos para poder invertir o pagar en el afio 2014 es de $5341,94, con

lo cual existe la capacidad de realizar inversiones o cumplir con las futuras obligaciones

Indicadores de endeudamiento

Es un referente financiero sobre la participacion de los acreedores en una empresa

Endeudamiento Total

Endeudamiento Total = Pasivo Total / Activo Total
Endeudamiento Total = 0/ 31.099,94
Endeudamiento Total = 0

En el nivel de endeudamiento estamos dentro de los pardmetros adecuados ya que no debe
ser superior a 1, es decir que el porcentaje de los activos han sido financiados con fondos

propios y no hay riesgo financiero.

Concentracion

Concentracion = Pasivo Corriente/ Pasivo Total
Concentracion 0-0
Concentracion 0%
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La concentracion es uno de los indicadores mas importantes ya que nos permite medir el
porcentaje total de la deuda que tiene la empresa y que debe ser pagada en corto plazo.

En este caso es del 0% ya que la empresa no tiene obligaciones con terceras personas

indice de Rentabilidad.

Los ratios de rentabilidad sirven para medir las ganancias de los estados financieros como
Estado de resultados y Balance general, mide también la cantidad con la que se incrementa

la inversion por cada dolar que se ha invertido.

Rendimiento de Capital

Rendimiento de Capital = Utilidad Neta /(Pasivos Largo Plazo+ Patrimonio)

Rendimiento de Capital = $8.527,58
0 +$31.099,94
Rendimiento de Capital = $0,27

A traves del presente indice podemos establecer el rendimiento de capital como una fuente

de financiamiento a largo plazo que dispone la empresa

Rentabilidad de Fondos Propios

Rentabilidad de Fondos Propios= Utilidad Neta / Activo Total
Rentabilidad de Fondos Propios= 8.527,58/ 31.099,94
Rentabilidad de Fondos Propios= 0,27

Este indicador nos permite determinar cudl es la situacion real de la empresa para poder
enfrentarse en el futuro. Al estudiar la rentabilidad se debe tener en cuenta el capital y la

recuperacion de la inversion del proyecto.
Analisis DUPONT
Utilidad *100/Capital = (Utilidad *100/Ventas) * (Ventas /Capital)

8527,58* 100 /31099,94 = 852.758,00 * 80.259,60
80.259,60 31.099,94
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852758,20/31099,94

10,62499752 * 2,580699

27,42

27,42

El indice Dupont es la rentabilidad del capital y se relaciona con los ingresos.
Por lo tanto la empresa utiliza 27,42 veces del capital con relacion a los ingresos, ademas

nos permite determinar la rentabilidad para tener una mejor gestion.

3.5.8.6 Indicadores de Calidad

Para calcular los indicadores de mejoramiento de calidad de vida, satisfaccion del cliente y
de responsabilidad social de la empresa se ha considerado una escala de medicién que
permite medir el grado de mejoramiento de calidad de vida de los usuarios, a través de los

siguientes pasos:

1.  Establecer y aprobar los atributos del mejoramiento de calidad de vida con los
usuarios del servicio

2. Ponderar los atributos o darles un valor para que la suma total sea del 100%

3. Definir la escala para valorar cada uno de los atributos en este caso: 1 Regular, 2,5
Bueno y 5 Excelente
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Indicadores de mejoramiento de calidad de vida

Cuadro N.3.39
Indicador para medir el grado de mejoramiento de calidad de vida

Peso Atributo Grado de mejoramiento de la calidad de vida Valores
Mejoramiento Regular Bueno Excelente — JE*) =
P1=25% | de relaciones < V1_62255§’5 a
personales '
1,0 2,5 50
po=o5o, | Mejoramiento | Regular Bueno Excelente V2=25%5 =
del autoestima 125
1,0 2,5 5,0
Mejoramiento _ -
P3=25% de Ia Regular Bueno Excelente V3—6225;§,5 =
productividad 10 25 50 '
—_ * —_
P4=25% | Sequridad Fisica —coular | Bueno Excelente V4_12255 o
1,0 2,5 5,0

Indicador del grado de mejoramiento de la calidad de vida 375/500 = 0,75 | Total 375

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V.

V1i+4+V2+V3+V4
Valor Maximo

Indice de Mejoramiento de Calidad de Vida =

Valor Maximo = (25 *5) + (25#*5) + (25 *5) + (25 * 5) =500

62,50 + 125 + 62,50 + 125
500

Indice de Mejoramiento de Calidad de Vida =
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375
Indice de Mejoramiento de Calidad de Vida = £00

Indice de Mejoramiento de Calidad de Vida = 0,75

En la matriz para medir el grado de mejoramiento de calidad de vida de los usuarios se

identifica que la empresa de servicios profesionales de Mantenimiento y Limpieza al

entregar un ambiente limpio a los usuarios las relaciones interpersonales dentro del hogar
son buenas, el autoestima mejora notablemente y se ha ponderado como excelente, el
mejoramiento de la productividad se pondera como bueno y la seguridad fisica al mantener

una casa impecable en el aspecto de limpieza es excelente, dando como resultado el

indicador un 75%.

Cuadro N.3.40

Indicador para medir el grado de satisfaccion del cliente

Peso Atributo Grado de Satisfaccion del Cliente Valores
Atencion y Regular Bueno Excelente — OG*E =
P1=25% | buen trato al < V1=25%5 =
. 125
cliente
1,0 2,5 5,0
po=o50, | Calidad del Regular Bueno Excelente V2=25*5 =
Servicio 125
1,0 2,5 50
Tiempo de
P3=2504 respufsta al Regular Bueno Excelente V3=25*2,5=
: 62,50
cliente 10 25 5.0
.. — *E —
PA=25% Servicio de Regular Bueno Excelente V4= 25*5 =
Post venta 125
1,0 2,5 5,0
Indicador del grado de mejoramiento de la calidad de vida 437,5/500 = 0,875 | Total 437,5

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Ménica Bonifaz V
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V1+4+V2+V3+V4
Valor Maximo

Indice de Mejoramiento de Calidad de Vida =

Valor Maximo = (25 *5) + (25*5) + (25 *5) + (25 * 5) = 500

437,50
500

Indice de Mejoramiento de Calidad de Vida =

Indice de Mejoramiento de Calidad de Vida = 0,875

En la matriz para medir el grado de satisfaccion al cliente se identificé que la empresa de
servicios profesionales de Mantenimiento y Limpieza utilizd atributos de eficiencia y
eficacia los mismos que fueron ponderados de la siguiente manera: atencion y buen trato al
cliente: excelente, calidad de servicios: excelente, tiempo de respuesta al cliente: bueno,

servicio Post venta: excelente, ddndonos como resultado un 87,5%.
Esta cifra nos indica que el recurso humano debe ser altamente preparado, con excelente

trato al cliente, debe tener empoderamiento con la empresa y sobretodo ser altamente

eficiente y eficaz.
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Cuadro N.3.41

Indicador para medir el grado de responsabilidad social de la empresa

Grado de Responsabilidad Social de la
Peso Atributo Empresa Valores
i Regular Bueno Excelente = 25*5 =
P1=0504 Trabajadores g V1= 25*5
proveedores 125
1,0 2,5 5,0
— *C —
P2=2506 | Clientes Regular Bueno Excelente V2—12255 5=
1,0 2,5 5,0
_ Medio Regular Bueno Excelente V3=25*5 =
=280,
P3=25% Ambiente 125
1,0 2,5 5,0
—_ *
P4=2506 | Comunidad Regular Bueno Excelente VA:— 25*2,5
=62,50
1,0 2,5 5,0
Indicador del grado de mejoramiento de la calidad de vida
437,5/500 = 0,875 Total 437,5

Fuente: Investigacién Directa

Elaborado por: Monica Bonifaz V

V1i+V2+V3+V4
Valor Maximo

Indice de Mejoramiento de Calidad de Vida =

Valor Mdximo = (25*5) + (25 5) + (25%5) + (25 *5) = 500

125+ 125 + 125+ 62,5
500

Indice de Mejoramiento de Calidad de Vida =

437,50
500

Indice de Mejoramiento de Calidad de Vida = 0,875

Indice de Mejoramiento de Calidad de Vida =
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En la matriz para medir el grado de Responsabilidad social se identifica que la empresa de

servicios profesionales de Mantenimiento y Limpieza ha considerado los siguientes

atributos con sus respectivas ponderaciones: Trabajadores y proveedores: excelente,

Clientes: Excelente, Medio Ambiente Excelente, Comunidad: Bueno, dandonos como

resultado un indicador de 87,5%.

Para mantener alto este indicador la empresa debe aplicar las siguientes politicas:

Trabajadores:

Remuneracion establecida por la ley mas incentivos en base a resultados.

Capacitacion permanente

Excelente ambiente de trabajo.

Proveedores:
Condiciones de pago favorables
Buen trato

Seleccion, evaluacion y asociacion.

Clientes:

Satisfaccion al cliente

Alta responsabilidad sobre el servicio
Fidelizacion del cliente

Marketing Social

Medio Ambiente:
Recoleccion, Reciclaje, Reutilizacion de desechos s6lidos domesticos
Concietizacion consumo de servicios basicos.

Capacitacion constante al personal sobre Gestion medioambiental

Comunidad:
Respeto a los derechos humanos
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Excelente relacion con la comunidad

Inversiones que proporcionen servicios publicos

3.6 OPERATIVIDAD
Cuadro N.3.42

Operatividad
No | TIEMPO ESTIMADO MAYO | JUNIO | JULIO |AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE
ACTIVIDADES 1]2[3[4]1]2]3 2/314|1|2(3[4] 1| 2| 3| 4|1|2[3]4
S S S s[s[s [s |s |s s|s

1| Propuesta y esquema
del plan de negocios

Plan estratégico

Anélisis de mercado

Plan de marketing

Estudio técnico

Organizacion

Financiamiento

Evaluacién econdémica

O©| 00| N| O O | WO N

Conclusiones y
recomendaciones

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Ménica Bonifaz V.
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CAPITULO IV

4. EXPOSICION Y DISCUSION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA PRIMERA
ENCUESTA

Si bien el resultado del uso de la férmula para la muestra fue de 393 encuestas, en la
presente investigacion se trabajo con un grupo de 30 estudiantes de la Escuela Superior

Politécnica de Chimborazo, de la Facultad de administracion de empresas y se Visito:

Entidades publicas:

ESPOCH, UNACH, MAGAP, S.R.l. M.S.P., Juzgados

Entidades privadas:

Bancos, Cooperativas, Parque industrial, Centros comerciales, Concesionarias de vehiculos.

Dando como resultado un total de 970 encuestas, cuyo resultado se describe a continuacion.

Sistematizacion de resultados de la Encuesta
Resultados Totales de la encuesta realizada en la ciudad de Riobamba Urbano

4.1.1 Pregunta 1 Género

CuadroN.4.1

Género

|Genero Frecuencia | Porcentaje [ Porcentaje | Porcentaje
valido |acumulado

Masculino 497 51,2 51,2 51,2

Femenino 473 48,8 48,8 100,0

Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.
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GréficoN.4.1
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Fuente: Cuadro N.4.1
Elaborado Por: Monica Bonifaz V.
Hallazgo Pregunta 1 Género

En el grafico 4.1 se encontré que la poblacion masculina encuestada fue ligeramente
superior con un 51,24% vy la poblacién femenina encuestada presentd un 48,76%,

garantizando una toma de muestras aleatoria.
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4.1.2 Pregunta 2 Edad

Cuadro N.4.2
Edad
Validos 970
N
Perdidos 0
Media 37,4845
Mediana  |40,0000
Moda 30,00
Desv. tip. |7,96420
Varianza 63,429
Asimetria , 752
Curtosis -,242
Rango 30,00
Minimo 30,00
Maximo 60,00
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|Edad Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
25a35 438 45,2 45,2 45,2
35a45 360 37,1 37,1 82,3
45 a 55 150 15,5 15,5 97,7
55a 65 22 2,3 2,3 100,0
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

Gréfico N.4.2
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Elaborado Por: Médnica Bonifaz V.
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Hallazgo Pregunta 2 Edad

En la presente encuesta se encontrd6 mayoritariamente una poblacion de 25 a 35 afios de
edad, con un 45,15%, seguida de una poblacion de 35 a 55 afios con un 37,11%, edad entre
45 a 55 afos de edad con un 15,46% y edad entre los 55 a 65 afios de edad tan solo tuvo

una frecuencia de 2,26%.

4.1.3 Pregunta 3 Ocupacion

Cuadro N.4.3

OCUPACION

[Ocupacion Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Empleado publico 397 40,9 40,9 40,9
Empleado privado 310 32,0 32,0 72,9
Actividad propia 227 23,4 23,4 96,3
Estudiante 36 3,7 3,7 100,0
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.3

Ocupacién

504

Porcentaje

EMPLEADO PUBLICO ~ EMPLEADO PRIVADO  ACTIVIDAD PROPIA ESTUDIANTE
OCUPACION

Fuente: Cuadro N.4.3
Elaborado Por: Monica Bonifaz V.
Hallazgo Pregunta 3 Ocupacién

En el presente estudio se encontré que un 40,93% de los encuestados eran empleados
publicos, un 31,96% eran empleados privados, un 23,40% de los encuestados tenian una

actividad propia y tan sélo un 3,71% de los encuestados eran estudiantes.
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4.1.4 Pregunta 4 Nivel de Instruccion

CuadroN.4.4

Nivel de Instruccion

Nivel de] Frecuencia [ Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
Instruccion valido acumulado
Primaria 79 8,1 8,1 8,1
Secundaria 203 20,9 20,9 29,1
Universitaria 568 58,6 58,6 87,6
Posgrado 120 12,4 12,4 100,0
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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GréficoN.4.4
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Fuente: Cuadro N.4.4
Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
Hallazgo Pregunta 4 Nivel de instruccién

En la presente encuesta se encontrd que la poblacion mayoritaria tiene instruccion superior
universitaria con un 58,56%, un 20,93% tiene instruccion secundaria, solo un 12,37% tiene

formacion de posgrado y un 8,14% de los encuestados tenian instruccion primaria.
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4.1.5 Pregunta 5 Ubicacion de la vivienda

Cuadro N.4.5

Ubicacién de la vivienda

[Ubicacion de la| Frecuencia | Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
\Vivienda vélido acumulado
Norte 312 32,2 32,2 32,2
Sur 301 31,0 31,0 63,2
Centro 304 31,3 31,3 94,5
Barrio rural 53 5,5 5,5 100,0
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

118



Gréfico N.4.5

Ubicacién de la Vivienda
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Fuente: Cuadro N.4.5
Elaborado Por: Monica Bonifaz V.
Hallazgo Pregunta 5 Ubicacion de la vivienda

En la presente encuesta se encontrd que la poblacion del centro, norte y sur de la ciudad
estan distribuidos de una manera relativamente homogénea garantizando que la encuesta
fue aleatoria, y todos los elementos de la poblacion tuvieron la misma posibilidad de ser
escogidos, teniendo una presencia un poco superior los habitantes del norte de la ciudad
con un 32,16%, seguidos por los habitantes del centro con un 31,34% Yy los habitantes del
sur con un 31,03%, cabe destacar que también hubo presencia de habitantes de barrios
rurales con un 5,46%.
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4.1.6 Pregunta 6 ;Quién realiza las tareas de limpieza en su hogar?
Cuadro N.4.6

¢Quién realiza las tareas de limpieza en su hogar?

Alternativas Frecuencia | Porcentaje [ Porcentaje valido
Empleada doméstica 293 30,2 30,2
Empresa especializada 74 7,6 7,6
Ud. Mismo 506 52,2 52,2
Otros 97 10,0 10,0
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.6

¢Quién realiza las tareas de limpieza en su hogar?
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Fuente: Cuadro N.4.6
Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
Hallazgo Pregunta 6 ;Quién realiza las tareas de limpieza en su hogar?

En la presente encuesta se encontr6 que las tareas de limpieza en el hogar las realiza
mayoritariamente los propios duefios o arrendatarios de las viviendas con un 52,16%,
seguida por empleadas domésticas con una frecuencia relativa de 30,21%, en una forma

considerablemente inferior se encuentran empresas especializadas con un 7,62%

121



4.1.7 Pregunta 7 ;{Cdémo califica las actividades de limpieza en su hogar?
Cuadro N.4.7

¢Cdémo califica las actividades de limpieza en su hogar?

Alternativas Frecuencia | Porcentaje [ Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Satisfactorio 520 53,6 53,6 53,6
Poco satisfactorio 235 24,2 24,2 77,8
Regular 187 19,3 19,3 97,1
Malo 28 2,9 2,9 100,0
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.7

¢Como califica las actividades de limpieza en su hogar?
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Fuente: Cuadro N.4.7
Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
Hallazgo Pregunta 7 ;Como califica las actividades de limpieza en su hogar?

En la presente encuesta se encontrd que los encuestados califican de satisfactoria las
actividades de limpieza en su hogar con un 53,61%, seguidas de poco satisfactorio con un
24,23%, regular con un 19,28% y de malo calificaron un 2,87% de los encuestados.
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4.1.8 Pregunta 8 ¢Si una empresa especializada le ofrece servicios de limpieza para su

hogar, contrataria sus servicios?

Cuadro N.4.8

¢Si una empresa especializada le ofrece servicios de limpieza para su hogar, contrataria sus

servicios?

Alternativas| Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Si 713 73,5 73,5 73,5
No 257 26,5 26,5 100,0
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Monica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.8

¢Si una empresa especializada le ofrece servicios de limpieza para su hogar, contrataria sus

servicios?
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Fuente: Cuadro N.4.8
Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

Hallazgo Pregunta 8 ;Si una empresa especializada le ofrece servicios de limpieza para su

hogar, contrataria sus servicios?

En la presente encuesta se encontrd que un 73,51% de los encuestados si contratarian los
servicios de una empresa especializada de limpieza, mientras que un 26,49% no lo haria,
dato que nos indica que el proyecto puede seguir con la siguiente fase de estudio.
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4.1.9 Pregunta 9 ¢;Qué servicios le gustaria que ofrezca la empresa especializada?

CuadroN.4.9

¢Qué servicios le gustaria que ofrezca la empresa especializada?

Alternativas Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido
Limpieza de pisos y muebles 364 37,5 37,5
Limpieza de cocinas y bafios 198 20,4 20,4
Arreglo de dormitorios 47 4,8 4,8
Lavado de ropa 86 8,9 8,9
Mantenimiento 80 8,2 8,2
Otros 38 3,9 3,9
No responde 157 16,2 16,2
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.9

¢Qué servicios le gustaria que ofrezca la empresa especializada de Limpieza?
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Fuente: Cuadro N.4.9

Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.

Hallazgo Pregunta 9 ;Qué servicios le gustaria que ofrezca la empresa especializada?

En la presente encuesta se encontrd que los encuestados contratarian servicios de limpieza
de pisos y muebles con un 37,53%, limpieza de cocinas y bafios con un 20,41%, servicios
de lavado de ropa con un 8,86%, servicio de mantenimiento con un 8,24% y arreglo de

dormitorios con el 4,84% minimamente los encuestados se inclinaron otros.
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4.1.10 Pregunta 10 ;Pagaria Ud. por los servicios de una empresa especializada que le

ofrezca limpieza para su hogar?

Cuadro N.4.10

¢Pagaria Ud. por los servicios de una empresa especializada que le ofrezca limpieza para su

hogar?

Alternativas| Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje
Acumulado

Si 673 69,4 69,4 69,4

No 297 30,6 30,6 100,0

Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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Gréafico N.4.10

¢Pagaria Ud. por los servicios de una empresa especializada que le ofrezca limpieza para su
hogar?
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Fuente: Cuadro N.4.10

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.

Hallazgo Pregunta 10 ¢Pagaria Ud. por los servicios de una empresa especializada que le

ofrezca limpieza para su hogar?

En el grafico N.4.10 se observa que el 69.38% de la muestra encuestada si pagaria por los
servicios de una empresa especializada que le ofrezca limpieza para su hogar, mientras que

un 30.62 % de la muestra encuestada no pagaria.
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4.1.11 Pregunta 11 ;Qué costo pagaria por el servicio de limpieza en su hogar?

Cuadro N.4.11

¢Qué costo pagaria por el servicio de limpieza en su hogar?

[Costo Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
15a20 574 59,2 59,2 59,2
20a25 231 23,8 23,8 83,0
25a30 103 10,6 10,6 93,6
30a35 52 5,4 5,4 99,0
35a40 10 1,0 1,0 100,0
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.11

¢Qué costo pagaria por el servicio de limpieza en su hogar?

Porcentaje
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Fuente: Cuadro N.4.11

Elaborado Por: Monica Bonifaz V.

Hallazgo Pregunta 11 ;Qué costo pagaria por el servicio de limpieza en su hogar?

En la presente encuesta se encontrd que los encuestados pagarian un promedio de $ 20,76
por el servicio, siendo el valor encontrado con mayor frecuencia 0 moda y la mediana $
17,50.
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4.1.12 Pregunta 12 ;Con qué frecuencia contrataria este servicio?

Cuadro N.4.12

¢Con qué frecuencia contrataria este servicio?

Porcentaje valido

Porcentaje acumulado

41,0

22,2

17,3

3,3

16,2

Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Semanal 398

Quincenal 215

Mensual 168

Bimensual 32

No responde 157

Total 970

100,0

41,0

22,2

17,3

3,3

16,2

100,0

41,0

63,2

80,5

83,8

100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.12

¢Con qué frecuencia contrataria este servicio?

Porcentaje
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Fuente: Cuadro N.4.12

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.

Hallazgo Pregunta 12 ;Con qué frecuencia contrataria este servicio?

En la presente encuesta se encontrd que los encuestados contratarian servicios de limpieza
mayoritariamente en forma semanal con una frecuencia relativa de 41,03%, seguida de
forma quincenal con 22,16%, en forma mensual con un 17,32%, se presentaron también
encuestados que contratarian el servicio en forma bimensual pero con una frecuencia baja
del 3.29%.
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4.1.13 Pregunta 4.13 ¢En qué horario desearia contratar los servicios de limpieza para su

hogar?

Cuadro N.4.13

¢En qué horario desearia contratar los servicios de limpieza para su hogar?

Alternativas Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Mafiana 289 29,8 29,8 29,8
Tarde 134 13,8 13,8 43,6
Fines de semana 347 35,8 35,8 79,4
Feriados 43 4.4 4.4 83,8
No responde 157 16,2 16,2 100,0
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

134



Gréfico N.4.13

¢En qué horario desearia contratar los servicios de limpieza para su hogar?
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Fuente: Cuadro N.4.13

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.

Hallazgo Pregunta 13 ¢En que horario desearia contratar los servicios de limpieza para su

hogar?

En la presente encuesta se encontrd que los encuestados contratarian servicios de limpieza
mayoritariamente los fines de semana con una frecuencia de 35,77%, seguido de las
mafianas con un 29,79%, las tardes con un 13,81% y en forma minima los feriados con una

frecuencia de 4,43%.
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4.1.14 Pregunta 14 ;/Mediante qué medio de comunicacion le gustaria recibir noticias de la

empresa de servicios?
Cuadro N.4.14

¢Mediante qué medio de comunicacion le gustaria recibir noticias de la empresa de

servicios?
Alternativas Frecuencia | Porcentaje [ Porcentaje
Vélido
TV yradio 385 39,7 39,7
Internet y redes sociales | 233 24,0 24,0
Afiches y volantes 144 14,8 14,8
Ferias y exposiciones |54 5,6 5,6
No responde 154 15,9 15,9
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.
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Grafico N.4.14

¢Mediante qué medio de comunicacion le gustaria recibir noticias de la empresa de
servicios?
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Fuente: Cuadro N.4.14

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

Hallazgo Pregunta 14 ;Mediante qué medio de comunicacion le gustaria recibir noticias de

la empresa de servicios?

En la presente encuesta se encontrO que los encuestados quisieran enterarse
mayoritariamente de la empresa de servicios Profesionales de Mantenimiento y Limpieza
mediante medios de comunicacion tradicionales como son la TV y la radio con un 39,69%,
seguidos de internet y redes sociales tubo una frecuencia relativa de 24,02%, afiches y
volantes con un 5,56% y no les interesa mucho las ferias y exposiciones ya que solo

alcanzo un 5,56% de aceptacion.
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4.1.15 Pregunta 15 ¢ Considera Ud. qué al contratar los servicios de una empresa

especializada de limpieza para su hogar mejorara su calidad de vida?

Cuadro N.4.15
¢Considera Ud. qué al contratar los servicios de una empresa especializada de limpieza para

su hogar mejorara su calidad de vida?

Alternativas| Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje vélido | Porcentaje acumulado

Si 731 75,4 75,4 75,4
No 239 24,6 24,6 100,0
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.15

¢Considera Ud. qué al contratar los servicios de una empresa especializada de limpieza para

su hogar mejorara su calidad de vida?
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Fuente: Cuadro N.4.15

Elaborado Por: Monica Bonifaz V.

Hallazgo Pregunta 15 ;Considera Ud. qué al contratar los servicios de una empresa
especializada de limpieza para su hogar mejorara su calidad de vida?

Segun el grafico N.4.15 se puede determinar que el 75,36% de los encuestados
manifestaron que si contratan los servicios de una empresa especializada de limpieza para
su hogar si mejorara su calidad de vida, mientras que el 24,64% piensa que no influye en el

mejoramiento de su calidad de vida.
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4.16. Pregunta 16 ¢/La empresa de Servicios Profesionales de Limpieza en que aspecto

mejoraria su calidad de vida?

Cuadro N.4.16

¢La empresa de Servicios Profesionales de Limpieza en que aspecto mejoraria su calidad de

vida?

Alternativas Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje vélido
Seguridad fisica 159 16,3 16,4
Relaciones personales 276 28,4 28,5
Productividad 246 25,3 25,4
Autoestima 272 28,0 28,0
En nada 17 1,7 1,8
Total 970 99,7 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

140



Gréafico N.4.16

¢La empresa de Servicios Profesionales de Limpieza en que aspecto mejoraria su calidad de

vida?

Porcentaje
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Fuente: Cuadro N.4.16
Elaborado Por: Monica Bonifaz V.
Hallazgo

Respecto a la pregunta: (En qué aspectos mejoraria la calidad de vida de la poblacién la
empresa de servicios profesionales de limpieza?, un 20,45% de los encuestados manifesto
que mejoraria su vida en el aspecto de las relaciones personales, un 28,04 de la poblacién
manifestd que la limpieza en sus hogares mejoraria su autoestima, el 25,36% manifestd
que mejoraria su nivel de productividad, el 16,39% manifestd que mejoraria la seguridad
fisica de sus hogares y solo un 1,75% de los encuestados manifestd que no mejoraria en
nada su calidad de vida con la empresa de servicios profesionales de limpieza a domicilio.
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4.2 CRUCE DE VARIABLES

Cuadro N.4.17

¢Mediante qué medio de comunicacion le gustaria recibir noticias de la empresa de

servicios?

Alternativas Sexo
Masculino | Femenino
Recuento | Recuento
TV yradio 190 195
Internet y redes 125 108
sociales
¢Mediante qué medio de comunicacion le )
) o o Afiches y 78 66
gustaria recibir noticias de la empresa de
N volantes
servicios?
Feriasy 39 15
Exposiciones
No responde 65 89

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.17

¢Mediante qué medio de comunicacion le gustaria recibir noticias de la empresa de

servicios?
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Fuente: Cuadro N.4.17

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.

Hallazgo

En el grafico se hizo una relacién en funcion del género sobre qué medio de comunicacion
les gustaria para recibir noticias de la empresa de servicios de limpieza, en donde tanto los
hombres como las mujeres expresaron su preferencia por la Tv y la radio, seguida luego por
internet y redes sociales, muy distanciada quedé la preferencia por afiches y volantes, una

minima parte del sector encuestado se pronuncio por ferias y exposiciones.
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Cuadro N.4.18

¢Con qué frecuencia contrataria este servicio?

Alternativas Ocupacién
Empleado Empleado Actividad
publico privado propia
Recuento Recuento Recuento
Semanal 184 118 86
Quincenal 80 76 53
¢Con qué frecuencia
contrataria este Mensual 71 54 35
servicio?
Bimensual 9 11 9
No responde 53 51 44
Ocupacién
Estudiante
Recuento
Semanal 10
Quincenal 6
¢Con qué frecuencia contrataria este servicio? Mensual 8
Bimensual 3
No responde 9

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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Gréafico N.4.18

¢Con qué frecuencia contrataria este servicio?
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Fuente: Cuadro N.4.18

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

Hallazgo

En el gréafico se hizo un anélisis de con qué frecuencia se contrataria los servicios en
funcién de la ocupacion de los encuestados, se encontré que tanto empleados publicos,
empleados privados, personas que tienen actividad propia y estudiantes contratarian los
servicios de la empresa de limpieza mayoritariamente en forma semanal, seguido la
preferencia por la forma de contratacién quincenal y mensual, en el presente estudio se

comprobd que una minima parte de la poblacion lo haria cada dos meses.
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Cuadro N.4.19

¢Como califica las actividades de limpieza en su hogar?

Alternativas

¢Si una

especializada

empresa

le ofrece

servicios de limpieza para

su hogar, contrataria sus

servicios?
Si no
Recuento Recuento

Satisfactorio 334 186
¢Coémo califica las Poco satisfactorio 201 34
actividades de
limpieza en su hogar? Regular 154 33

Malo 24 4

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.19

¢Como califica las actividades de limpieza en su hogar?
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Fuente: Cuadro N.4.19

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

Hallazgo

En el presente cruce de variables se analizé la contratacion de la empresa de servicios de
limpieza en funcion de la calificacion actual de la limpieza en sus hogares y se encontrd
que las personas encuestadas que califican como satisfactoria la limpieza de sus hogares
contrataria mayoritariamente nuestros servicios, un alto porcentaje de personas que
califican las labores de limpieza en sus hogares como poco satisfactorio y regular también
nos contratarian, y las personas que califican de mala las actividades de limpieza no les

interesa mejorar y no nos contratarian, pero es un grupo minoritario.
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Cuadro N.4.20

¢En qué horario desearia contratar los servicios de limpieza para su hogar?

Alternativas Sexo

Masculino | Femenino

Recuento | Recuento

Marfiana 162 127

¢En qué horario Tarde 74 60
desearia contratar los

. o Fines de semana 167 180

servicios de limpieza
para su hogar? Feriados 26 17
No responde 68 89

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

148



Gréfico N.4.20

¢En qué horario desearia contratar los servicios de limpieza para su hogar?

EmARANA

[ TARDE

200 CIFINES DE SEMANA
MFERIADOS

[Ino RESPONDE

150

1007

FRECUENCIA

50

MASCULING FEMENING
SEXO

Fuente: Cuadro N.4.20

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

Hallazgo

Realizando un andlisis de género respecto al horario en qué contratarian los servicios de
limpieza en los hogares se encontré que el sector masculino lo haria los fines de semana y
en las mafianas, con menor frecuencia en las tardes y en forma minima los fines de semana,
el sector femenino contrataria los servicios mayoritariamente los fines de semana, con

menor frecuencia las mafianas y en forma minima las tardes y feriados.
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Cuadro N.4.21

¢Qué costo pagaria por el servicio de limpieza en su hogar?

por el servicio de

limpieza en su hogar?

Alternativas Ocupacion
Empleado | Empleado | Actividad | Estudiante
publico privado propia
Media Media Media Media
+Qué costo pagaria 20,09 21,35 21,11 20,83

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.21

¢Qué costo pagaria por el servicio de limpieza en su hogar?
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Fuente: Cuadro N.4.21
Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

Hallazgo

En el grafico de costo, los clientes pagarian por el servicio en funcién de la ocupacion se
encontr6 que hubo equidad y tanto los empleados publicos, empleados privados,

encuestados con actividad propia y estudiantes pagarian entre $20y $ 21.
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Cuadro N.4.22.

¢Qué servicios le gustaria que ofrezca la empresa especializada?

Alternativas

Ubicacién de la vivienda

Norte Sur Centro
Recuento | Recuento [ Recuento
Limpieza de pisos y 142 90 121
muebles
Limpieza de cocinas 61 76 56
y bafios
Arreglo de 13 13 18
; Qué servicios le gustaria que o
¢Q g a dormitorios
ofrezca la empresa especializada?
Lavado de ropa 25 25 27
Mantenimiento 14 35 26
Otros 12 14 8
No responde 45 48 48

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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Gréfico N.4.22.

¢Qué servicios le gustaria que ofrezca la empresa especializada?

LIMPIEZA DE PISOS Y

MUEBLES

150 LIMBIEZA DE COCINAS Y
BANOS

ARREGLO DE DORMITORIOS
LAWADO DE ROPA
MANTERIMENTO

OTROS

NO RESPOMDE

o
T

FRECUENCIA

507

NORTE SUR CENTRO BARRIO RURAL
UBICACION DE LA VIVIENDA

Fuente: Cuadro N.4.22

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

Hallazgo

En el grafico de los servicios que prefieren los encuestados en funcién del sector de la
ciudad se encontrdé que tanto los habitantes del norte, centro y sur de la ciudad prefieren
mayoritariamente limpieza de pisos y muebles, el segundo lugar en preferencia fue para
servicio de limpieza de cocinas y bafios, en el centro y norte de la ciudad los encuestados se
inclinaron por el servicio de lavado de ropa y en el sector sur la preferencia fue para

servicios de mantenimiento en tercer lugar de preferencia
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43 ANALISIS E

ENCUESTA

INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA SEGUNDA

4.3.1 Pregunta 1 ¢(Si una empresa especializada le ofrece servicios de limpieza para su

hogar, contrataria sus servicios?

Cuadro N.4.23

¢Si una empresa especializada le ofrece servicios de limpieza para su hogar, contrataria sus

servicios?

Alternativas

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje valido

Porcentaje acumulado

Si

No

Total

754

216

970

71,7
22,3

100,0

77
22,3

100,0

77

100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Médnica Bonifaz V.
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Grafico N.4.23
¢Si una empresa especializada le ofrece servicios de limpieza para su hogar, contrataria sus

servicios?

Porcentaje

sl MO

¢SI UNA EMPRESA ESPECIALIZADA LE OFRECE SERVICIOS DE LIMPIEZA
PARA SU HOGAR, CONTRATARIA SUS SERVICIOS?

Fuente: Cuadro N.4.23

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.

Hallazgo Pregunta 1 ¢Si una empresa especializada le ofrece servicios de limpieza para su

hogar, contrataria sus servicios?

Segun el grafico N.4.23 se puede determinar que el 77,73% de los encuestados si
contrataria los servicios de una empresa especializada de limpieza, mientras que solo el

22.27% de los encuestados no lo haria
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4.3.2 Pregunta 2 ;Considera Ud. que al contratar los servicios de una empresa

especializada de limpieza para su hogar mejorara su calidad de vida?

Cuadro N.4.24

¢Considera Ud. qué al contratar los servicios de una empresa especializada de limpieza para

su hogar mejorara su calidad de vida?

Alternativas

Frecuencia

Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

Si

No

Total

760

210

970

78,4 78,4 78,4
21,6 21,6 100,0
100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.

Gréafico N.4.24

¢Considera Ud. qué al contratar los servicios de una empresa especializada de limpieza para

su hogar mejorara su calidad de vida?

Porcentaje

Si

; CREE UD. QUE AL CONTRATAR LOS SERVICIOS DE UNA EMPRESA
ESPECIALIZADA DE LIMPIEZA PARA SU HOGAR MEJORARA SU CALIDAD DE

Fuente: Cuadro N.4.24

VIDA?

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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Hallazgo Pregunta 2 ¢Considera Ud. qué al contratar los servicios de una empresa

especializada de limpieza para su hogar mejorara su calidad de vida?

Al preguntar a la poblacion encuestada si creia que al contratar los servicios de una

empresa especializada de limpieza para sus hogares mejoraria su calidad de vida, un

78,35% respondio que si mejoraria y un 21,65 % respondio que no mejoraria su calidad de

vida.

4.3.3 Pregunta 3 ¢Pagaria Ud. por los servicios de una empresa especializada que le

ofrezca limpieza para su hogar?

Cuadro N.4.25

¢Pagaria Ud. por los servicios de una empresa especializada que le ofrezca limpieza para su

hogar?

Alternativas| Frecuencia | Porcentaje [ Porcentaje vélido | Porcentaje acumulado
Si 745 76,8 76,8 76,8
No 225 23,2 23,2 100,0
Total 970 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.
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Grafico N.4.25
¢Pagaria Ud. por los servicios de una empresa especializada que le ofrezca limpieza para su

hogar?

Porcentaje

Si Mo

¢PAGARIA UD. POR LOS SERVICIOS DE UNA EMPRESA ESPECIALIZADA
QUE LE OFREZCA LIMPIEZA PARA SU HOGAR?

Fuente: Cuadro N.4.25
Elaborado Por: Monica Bonifaz V.
Hallazgo Pregunta 3 ¢Pagaria Ud. por los servicios de una empresa especializada que le

ofrezca limpieza para su hogar?

Al consultar a la muestra seleccionada si pagaria por los servicios de una empresa
especializada que le ofrezca limpieza para sus hogares, el 76.80% respondié que si pagaria

y un 23.20% respondio que no.
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4.4 COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

4.4.1 Comprobacion de la hipotesis especifica 1

H;: El estudio de mercado si determinara la existencia de la Demanda insatisfecha para la

empresa de Servicios de Limpieza en General

H,: El estudio de mercado no determinara la existencia de la Demanda insatisfecha para la

empresa de Servicios de Limpieza en General

Cuadro N.4.26

Comprobacion de hipdtesis especifica 1, frecuencias observadas

Demanda Insatisfecha del Mercado

Alternativas ANO 2010 ANO 2018
Frecuencia | Porcentaje (%) | Frecuencia | Porcentaje (%)
Oferta 1645,18 10,38 1863,53 10,36
Demanda Insatisfecha | 14205,05 89,62 16090,38 89,64
Demanda 15850,23 100,00 17953,91 100,00
Fuente: Encuestas
Elaborado Por: Monica Bonifaz V.
Cuadro N.4.27
Comprobacion de hipotesis especifica 1, frecuencias esperadas
Demanda Insatisfecha del Mercado
Alternativas Afos Afos
2014 2018 Total 2014 2018
fo=1645,18 |fo= 1863,53
Oferta 1645,18 | 1863,53 | 3508,71 fe= 164417 |fe= 186552
) fo=14205,05 | fo= 16090,38
Demanda Insatisfecha | 14205,05| 16090,38 | 30295,43 fe= 14207.04 | fe= 16092 32
Demanda 15850,23 | 17953,91 | 33804,14

Fuente: Encuestas

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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N

e (fo - fe)?
Xc = ;f—e

(1645,18 — 1644,17)>  (14205,05 — 14207,04)> (1863,53 — 1865,52)2

Xe = 1644,17 + 14207,04 + 1865,52
(16090,38 — 16092,32)?
16092,32
x%=10,34

Comparacién con el valor critico

xE(r—1D(c—-1) = x?0052-12-1)

¥2 =384

Como yZ es < que xZ,;,, €Ntonces aceptamos Hipdtesis Alternativa: H;

Como 0,34 < 3.84 Se acepta la Hipdtesis Alternativa Hi: El estudio de mercado si

determinara la existencia de la Demanda insatisfecha para la empresa de Servicios de

Limpieza en General
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Gréfico N.4.26

Distribucion y? hipotesis especifica 1

Y

Zona de Rechazo

ona de Aceptacion
0.0 X2

xc*=0,34 x°=3.84

Fuente: Calculo xhip6tesis especifica 1

Elaborado Por: Moénica Bonifaz V.

4.4.2 Comprobacion de la hipotesis especifica 2

Hi: La creacion de la empresa de Servicios de Limpieza en general si incidird en el

mejoramiento de la calidad de vida de los usuarios

Ho: La creacion de la empresa de Servicios de Limpieza en general no incidira en el

mejoramiento de la calidad de vida de los usuarios Cuadro N.4.28
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Comprobacion de hipdtesis especifica 2, frecuencias observadas

¢Considera Ud. que al contratar los servicios de una
PREGUNTA empresa especializada de limpieza para su hogar
mejoraré su calidad de vida? TOTAL
RESPUESTA Si NO
Momento 1
_ 731 239 970
Primera Encuesta
Momento 2
760 210 970
Segunda Encuesta
TOTAL 1491 449 1940

Fuente: Encuestas

Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.

Cuadro N.4.29

Comprobacion de hipotesis especifica 2, frecuencias esperadas

¢Considera Ud. qué al contratar los servicios de una empresa
PREGUNTA especializada de limpieza para su hogar mejorara su calidad de
vida?
RESPUESTA Sl NO
Momento 1 Primera
745.5 224.5
Encuesta
Momento 2 Segunda
745.5 224.5
Encuesta
Fuente: Encuestas
Elaborado Por: Ménica Bonifaz V.
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e (fo - fe)?
xé = ;—fe

(731 — 745.5)2 N (760 — 745.5)2 N (239 — 224.5)2 N (210 — 224.5)2
N 745.5 745.5 224.5 224.5

x2 =244

Comparacién con el valor critico

xE(r—1D(c—1)= x?0052-12-1)

xt =384

Como y2 es < que 2,14 €NtONces aceptamos Hipotesis Alternativa: Hy

Como 2.44 < 3.84 Se acepta la hipdtesis Alternativa H;: La creacién de la empresa de
servicios de limpieza en general orientada a las viviendas de la ciudad de Riobamba si

incidira en el mejoramiento de la calidad de vida de los usuarios.

Gréfico N.4.27

Distribucion y? hipotesis especifica 2

Zona de

Zona de

0.0 ¥

y? =24 y?=38

Fuente: Calculo y? hip6tesis especifica 2

Elaborado Por: Mdnica Bonifaz V.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

El presente plan de negocios si fue posible realizar el estudio de mercado y el mismo arrojo
como resultado que la creacion de la empresa de servicios de limpieza en general orientada
a las viviendas de la ciudad de Riobamba, si es factible por cuanto existe actualmente una

demanda insatisfecha de 15118 hogares que requieren el servicio.

En el estudio Financiero del presente proyecto se determino que la Inversion inicial
calculada es de 31099,94 y la misma sera recuperada en un tiempo de dos afios tres meses,
la Tasa Interna de retorno calculada es del 39,30%, indicadores positivos que permitieron

continuar con la siguiente fase del proyecto.
Al finalizar el presente estudio se concluye que la creacion de la empresa de servicios de

limpieza en general si contribuira a mejorar la calidad de vida de los hogares riobambefios

y ademas generara utilidad econdmica al proyectista.
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5.2 Recomendaciones

Se recomienda implementar el plan de negocios propuesto para la creacion de la empresa
de servicios de limpieza en general orientada a las viviendas de la ciudad de Riobamba, por
cuanto el estudio de mercado arrojo una demanda insatisfecha favorable.

El estudio Fnanaciero indico que no se necesita endeudamiento externo, y que la Inversion
inicial a recuperarse a corto plazo, con una excelente tasa Interna de Retorno, por

consiguiente se recomienda ejecutar el proyecto.

El presente proyecto mejorara la calidad de vida de los usuarios, en los aspectos de
relaciones interpersonales, productividad, autoestima y seguridad fisica, por lo que se
recomienda ponerlo en ejecucion para elevar la calidad de vida de las familias de la ciudad

de Riobamba.
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ANEXOS

Anexo 1.

Encuesta No 1

ENCUESTA

OBJETIVO: DETERMINAR LA DEMANDA INSATISFECHA PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE SERVICIOS DE
LIMPIEZA EN LA CIUDAD DE RIOBAMBA

INSTRUCCIONES:
1.- RESPONDA CON SINCERIDAD LAS SIGUIENTES PREGUNTAS QUE SE PLANTEAN A CONTINUACION

2.- LOS RESULTADOS DE ESTA ENCUESTA SERAN ANALIZADOS CON ABSOLUTA RESERVA
3.- SENALE CON UNA “X” EN EL LUGAR QUE CORRESPONDA

FECHA: 1. GENERO: ‘ omere || muer | | ‘ NUMERO:
INFORMACION PERSONAL
2. EDAD:
DE 25 A 35 ANOS DE 45 A 55 ANOS
DE 35 A 45 ANOS DE 55 A 65 ANOS
3. OCUPACION
EMPLEADO PUBLICO ACTIVIDAD PROPIA
EMPLEADO PRIVADO OTRA

4. NIVEL DE INSTRUCCION

PRIMARIA UNIVERSITARIA

SECUNDARIA POSGRADO

5. UBICACION DE LA VIVIENDA

NORTE CENTRO

SUR BARRIO RURAL

INFORMACION DE LA DEMANDA DE UNA EMPRESA DE SERVICIOS DE LIMPIEZA

6. ;QUIEN REALIZA LAS TAREAS DE LIMPIEZA EN SU HOGAR?

EMPLEADA DOMESTICA
ub. MISMO

EMPRESA ESPECIALIZADA OTROS




7. ;.COMO CALIFICA LAS ACTIVIDADES DE LIMPIEZA EN SU HOGAR?

SATISFACTORIO REGULAR
POCO SATISFACTORIO MALO

8. ;S| UNA EMPRESA ESPECIALIZADA LE OFRECE SERVICIOS DE LIMPIEZA PARA SU HOGAR, CONTRATARIA SUS
SERVICIOS?

Sl NO

9. (QUE SERVICIOS LE GUSTARIA QUE OFREZCA LA EMPRESA ESPECIALIZADA?

LIMPIEZA DE PISOS Y MUEBLES LAVADO DE ROPA
LIMPIEZA DE COCINA Y BANOS MANTENIMIENTO
ARREGLO DE DORMITORIOS OTROS

10. ;PAGARIA UD. POR LOS SERVICIOS DE UNA EMPRESA ESPECIALIZADA QUE LE OFREZCA LIMPIEZA PARA SU
HOGAR?

Sl NO

11. ;QUE COSTO PAGARIA POR EL SERVICIO DE LIMPIEZA EN SU HOGAR?

DE $15 A $20 DE $25 A $30
DE $20 A $25 DE $30 A $35

12. ;CON QUE FRECUENCIA CONTRATARIA ESTE SERVICIO?

SEMANAL MENSUAL
QUINCENAL BIMENSUAL

13. ;EN QUE HORARIO DESEARIA CONTRATAR LOS SERVICIOS DE LIMPIEZA PARA SU HOGAR?

MANANA FINES DE SEMANA
TARDE FERIADOS

14. ;MEDIANTE QUE MEDIO DE COMUNICACION LE GUSTARIA RECIBIR NOTICIAS DE LA EMPRESA DE LIMPIEZA?

V.Y

RADIO AFICHES Y VOLANTES
FERIAS Y

INTERNET Y REDES SOCIALES EXPOSICIONES

15. (CONSIDERA UD. QUE AL CONTRATAR LOS SERVICIOS DE UNA EMPRESA ESPECIALIZADA DE LIMPIEZA PARA
SU HOGAR MEJORARA SU CALIDAD DE VIDA?

Sl NO




16. ;LA EMPRESA DE SERVICIOS PROFESIONALES DE LIMPIEZA EN QUE ASPECTOS MEJORARIA SU CALIDAD DE
VIDA?

SEGURIDAD FiSICA PRODUCTIVIDAD
RELACIONES PERSONALES AUTOESTIMA
EN NADA




Anexo 2.

Encuesta No 2

ENCUESTA

OBJETIVO: COMPROBACION DE HIPOTESIS ESPECIFICAS

INSTRUCCIONES:
1.- RESPONDA CON SINCERIDAD LAS SIGUIENTES PREGUNTAS QUE SE PLANTEAN A
CONTINUACION

2.- LOS RESULTADOS DE ESTA ENCUESTA SERAN ANALIZADOS CON ABSOLUTA RESERVA
3.- SENALE CON UNA "X" EN EL LUGAR QUE CORRESPONDA

INFORMACION DE LA DEMANDA DE UNA EMPRESA DE SERVICIOS DE LIMPIEZA

1. (S UNA EMPRESA ESPECIALIZADA LE OFRECE SERVICIOS DE LIMPIEZA PARA SU HOGAR,
CONTRATARIA SUS SERVICIOS?

Sl NO

2. (CONSIDERA UD. QUE AL CONTRATAR LOS SERVICIOS DE UNA EMPRESA ESPECIALIZADA
DE LIMPIEZA PARA SU HOGAR MEJORARA SU CALIDAD DE VIDA?

Sl NO

3. ;(PAGARIA UD. POR LOS SERVICIOS DE UNA EMPRESA ESPECIALIZADA QUE LE OFREZCA
LIMPIEZA PARA SU HOGAR?

Sl NO




Anexo 3.

Censo de poblacion y vivienda 2001
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Anexo 5.

Relacion de dependencia Censo de poblacion y vivienda 2001

CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010

Por que cada hecho de tu vida cuenta.,.. Ecuador cuenta con el INEC

—

v ANALISIS DE DATOS CENSALES

+ESTRUCTURA DE LA POBLACION

} ADULTO MAYOR (65+)

» FECUNDIDAD - HORTALIDAD INFANTIL

+EDUCACION

De Viviendas

ANEC

1MAEGt0 Racion On eMASARCA y CONI0N

De Poblacidn

 ESTADISTICAS BASICAS

 INFORMACION GENERAL

CEPALICELADE Redatam+SP 1/5/2015

Base de datos

Ecuador::Censo de Poblacion y Vivienda 2010
rea Geogrifica

Seleccion\PROVIN_06 sel

Titulo

De Poblacion

Nombre de la lista
RoBases\Tempol~mp_852721.dbf

Entidad

Cantdn de empadronamiento

Llave

REDCODE

Cadigo Nombre del Canton
0601 RIOBAMBA
0602 ALAUSE

0603 COLTA

0604 CHAMEO
0605 CHUNCHI
0606 GUAMOTE
0607 GUANO

0608 PALLATANGA
0609 PENIPE

0610 CUMANDA
Procesado con Redatam+SP

CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010

INSTITUTO HACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS - INEC, ECUADOR

Razon de Dependencia
57.40
91,52
7309
65,58
914
.40
7140
.18
n.Is
71.86




Anexo 6.

Registro Unico de contribuyentes.

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 0601995079001

APELLIDOS Y NOMBRES: BURBANO PEREZ ANGEL BOLIVAR

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:

No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADO ABIERTO MATRIZ FEC. INICIO ACT. 16/10/1998
NOMBRE COMERCIAL: EROS PRODUCCIONES FEC. CIERRE:

EC. 3
ACTIVIDADES ECONOMICAS: H TO——
PRODUCCION EN CINTA U OTRO MEDIO DE GRABACION DE PROGRAMAS PARA PROMOCION, EDUCACION O
INFORMACION.
FABRICACION DE CARROCERIAS ALEGORICAS.
PUBLICIDAD AL AIRE LIBRE.

ACTIVIDADES DE MECANICA INDUSTRIAL.
ACTIVIDADES DE ASESORAMIENTO Y GESTION, CONSULTORIA.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CHIMBORAZO Cantén: RIOBAMBA Parroquia: LIZARZABURU Calle: 10 DE AGOSTO Numero: 25-29 Interseccion:
ESPANA Referencia: DIAGONAL AL PARQUE SUCRE Piso: 2 Oficina: 11 Telefono Domicilio: 032960504

No. ESTABLECIMIENTO: 002 ESTADO  ABIERTO LOCAL COMERCIAL  FEC. INICIO ACT. 18/02/2008
NOMBRE COMERCIAL: FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

ENSENANZA SUPERIOR EN GENERAL.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CHIMBORAZO Canton: RIOBAMBA Parroquia: LIZARZABURU Calle: 10 DE AGOSTO Numero: 25-29 Interseccion:
ESPANA Referencia: DIAGONAL AL PARQUE SUCRE Piso: 2 Oficina: 11 Telefono Domicilio: 032960504

No. ESTABLECIMIENTO: 003 ESTADO  ABIERTO LOCAL COMERCIAL _ FEC. INICIO ACT. 11/03/2014
NOMBRE COMERCIAL: SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

ACTIVIDADES DE LIMPIEZA Y MANTENIMIENTO DE TODO TIPO DE EDIFICIOS.

- or—
sekaFIGA QU MEKIGS DE (DENTIDAD
AF "TYF'FM)" {0 YOTACION U’!IBMM.ES

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

s mw';m‘__;_-m
o j DEL CONTRIBUYENTE - {

Declaro que los datos contenidos en este documento son exactos y verdaderos, porlo quelasumo la responsabilidad legal que de ella se
deriven (Art. 97 Cédigo Tributario, Art. 9 Ley del RUC y Art. 9 Reglamento para la Aplicaci6R de Ia Ley del RUC).

Usuario: XPPA010909 Lugar de emision: RIOBAMBA/PRIMERA \. Fechay hora: 11/03/2014 08:14.58
' Pagina2de 3




Anexo 7.

Factura.

BURBANO PEREZ ANGEL BOLIVAR
SERVICIOS PROFESIONALES DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA
Principal: 10 DE Agosto 25-29 y Espaiia Telf.: 032 960 504
Sucursal: 10 de Agosto 25-29 y Espaiia Riobamba - Ecuador

AT sn rseizsia FACTURAS: 003001000 000106

Lugary Fecha:
Sefior (es):
RUC: Guia de Remision:
Direccion:
QNT. DESCRIPCION V. Unit. V.Total \
Ncrccondsaeoos AT 1304 FAUT: J60aagts  Sub-Total$
e DA

Tarifa IVA 12%

Importe del IVA
\"E'n"m'g';fé'ééﬁf';r;ﬁ; " """Recibi Conforme TOTAL $ )




Anexo 8.

Tabla del Chi cuadrado

T

T 2

TABLA N° 6
DISTRIBUCION yx?

10%% de dren
159

9 1 13 15

Ejemplo:
Para 10 grados de libertad
P(x* >15,99) =0,10 = 10%

0.995

0.920

0.975

0.950

0.900

0.750

0.500

0.250

0.100

0,050

0.025

0.010

0.005

0.000

0.000

0.001

0.004

0.016

0.102

0.455

1.323

2.706

3.841

5.024

6,635

7.879

0.010

0.020

0.051

0.103

0.211

0.575

1.386

2.773

4.605

5.991

7.378

9.210

10.597

0.072

0.115

0.216

0.352

0.584

1.213

2.366

4.108

6.251

7.815

9.348

11.345

12,838

0,207

0,297

0.484

0.711

1.064

1.923

3.357

5.385

7.779

9.488

11.143

13,277

14.860

0.412

0.554

0.831

1.145

1.610

2.675

4.351

6.626

9.236

11.070

12.833

15.086

16.750

0,676

0.872

1.237

1,635

2.204

3.455

5.348

7.841

10.645

12,592

14,449

16.812

18.548

0,988

1,239

1.690

2.167

2.833

4.255

6.346

9.037

12.017

14.067

16.013

18.475

20.278

1.344

1.646

2,180

2.733

3.490

5.071

7.344

10.218

13.362

15.507

17.535

20.090

21.955

1,735

2.088

2,700

3.325

4.168

5.899

8.343

11,389

14.684

16.919

19.023

21,666

23.589

2,156

2,558

3.247

3.940

4.865

6.737

9.342

12,549

15.987

18.307

20.483

23.209

25.188

SS|w|eo|~|o|o| = |wfro] =

2,603

3.053

3.816

4.575

5.578

7.584

10.341

13.701

17.275

19.675

21.920

24,725

26,757

12

3.074

3.571

4.404

5.226

6.304

8.438

11.340

14.845

18.549

21.026

23.337

26.217

28.300

Con lectura en la tabla con 12 grados de libertad y 0,05 de drea se obtiene ¥2,,.4

= 21,026




