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Abstract

En todos los espacios laborales y domeésticos son necesarias las labores de aseo
bésico como limpieza de bafios, barrido, trapeado, entre otros. Estos servicios estan aumentando
su demanda debido a los cambios en las composiciones familiares como parejas sin hijos,
solteros y solteras dedicados a sus profesiones, estudiantes foraneos, participacion laboral de las
mujeres cabezas de hogar, entre otros. Estas personas no cuentan con el tiempo suficiente para
realizar las labores de limpieza doméstica y prefieren contratarlo.

La empresa prestadora de servicios de limpieza doméstica para estratos 4, 5y 6 del area urbana
del Municipio de Medellin estara amparada por las normas legales vigentes y la Cartilla Servicio
Domeéstico serd un apoyo fundamental en la parte legal que facilitaré el vinculo entre
trabajador(a) y el empleador. Es importante destacar que el trabajo doméstico se encuentra
protegido por las normas internacionales mediante el Convenio 189 de la Organizacion
Internacional del Trabajo (OIT).

La naturaleza comercial de la empresa, constitucién, funcionamiento, representacion juridica y
legal ante la Camara de Comercio como Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) y para
efectos tributarios, la SAS se regira por las reglas aplicables a las sociedades anénimas bajo la
Ley 1258 de 2008.

Esta investigacion se basara principalmente en el enfoque cuantitativo ya que busca los factores
y elementos claves a tener en cuenta para el disefio de un estudio de prefactibilidad que permita
la creacion de una empresa prestadora de servicios de limpieza doméstica para estratos 4, 5, 6 en

el &rea urbana del Municipio de Medellin.



El servicio de aseo residencial esta dirigido a un publico en capacidad de adquisicion que se
espera este localizado en los estratos socioeconémicos 4, 5y 6. Este servicio se ofrece en dos
opciones una de 4 horas y otra de 8 horas, el tiempo solicitado se valida de acuerdo a las &reas
solicitadas por el cliente. Para su prestacion no se incluyen los elementos de aseo como
detergentes, desinfectantes, jabones ademas de los enseres basicos como esponjas, dulce abrigos,
escobas cepillos, entre otros, el cliente debe contar con ellos. Como elemento innovador y de
caracter diferenciador se ofrece una péliza por dafio o pérdidas durante la prestacion del servicio
con cargo adicional en la contratacion inicial.

Para este servicio es dificil obtener datos confiables de las ventas, entre algunas de las razones
por la informalidad del servicio de trabajadoras domésticas. Como orientacion se parte del hecho
de datos ya presentados donde se obtiene un total de 175.928 viviendas en los estratos 4, 5y 6 en
el area urbana del Municipio de Medellin.

Con los datos obtenidos de la encuesta, se construye una proyeccion optimista de la demanda a
un precio de $70.000 (sin IVA) por un tiempo de 8 horas y un precio de $48.000 (sin IVA) por
un tiempo de 4 horas, este va a ser el mercado inicial y se espera un crecimiento anual del 10%,

para una proyeccioén de la demanda a 5 afios.
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Introduccion

Las oportunidades de negocios y la creacion de empresas sostenibles y con altos
estandares de competencia, en los diferentes campos de accién y de identificacion de nichos de
mercados, permite que las personas con fundamentos teérico-practicos en gerencia y gestion de
proyectos, con un analisis detallado del entorno socio-econémico, con liderazgo y
emprendimiento, hace que se convierta en la mejor opcion para desarrollar todo su potencial y
asi motivar a la creacion de empresas, basados en estudios de pre-factibilidad adecuados y
ajustados a las diferentes oportunidades de negocio de bienes o servicios con calidad y que
satisfagan las necesidades que los clientes requieren.

Actualmente el Gobierno Nacional a través de organismos publicos y privados esta motivando el
desarrollo de nuevos proyectos de emprendimiento e ideas de negocio, con el fin de incentivar la
generacion de empleo mejorando la calidad de vida, con inclusidon y fortaleciendo el tejido social
de toda la comunidad, buscando de esta manera romper esos paradigmas y barreras que durante
afios se han formado en nuestra cultura y que de esta forma crezcamos todos juntos como una
sociedad o comunidad rodeados de oportunidades.

El objeto por el cual se realiza el siguiente proyecto es el de disefiar el estudio de pre-
factibilidad para la creacion de una empresa prestadora de servicios de limpieza doméstica para
estratos 4, 5 y 6 en el Municipio de Medellin, acorde con los estandares de calidad y
funcionalidad que demandan estos servicios, presentado de manera completa y detallada cada
uno de los componentes que se deben tener en cuenta para la creacion de la empresa, iniciando
por el planteamiento del problema y su justificacion, en donde son expuestas las razones que

incentivaron y motivaron al proyecto; abordando todas las etapas y estudios para establecer la



viabilidad, la eficiencia técnica y determinar el tamafio del proyecto, los diferentes recursos
humanos, administrativos y materiales requeridos; asi como la estructura y el marco normativo
adecuados a la empresa, con una factibilidad econdmica y financiera que nos aseguren el éxito
del proyecto y el cual buscamos alcanzar.

De acuerdo al resultado obtenido del Estudio de Pre-Factibilidad, la creacion de la empresa
tendrd un alcance econdémico y social, convirtiéndose en una fuente de desarrollo y generacion
de empleo, con inclusion, fortalecimiento del tejido social de la comunidad y mejorando la

calidad de vida de todos los involucrados en Medellin.

XV



1 Planteamiento del Problema
1.1 Descripcion del Problema

En todos los espacios laborales y domeésticos son necesarias las labores de aseo
bésico como limpieza de bafios, barrido, trapeado, entre otros. Estos servicios estan aumentando
su demanda debido a los cambios en las composiciones familiares como parejas sin hijos,
solteros y solteras dedicados a sus profesiones, estudiantes foraneos, participacion laboral de las
mujeres cabezas de hogar, entre otros. Estas personas no cuentan con el tiempo suficiente para
realizar las labores de limpieza doméstica y prefieren contratarlo.
En los Gltimos afios, la situacion de las mujeres colombianas ha experimentado infinidad de
cambios, niveles de educacion, profesionalizacion, la inclusion social e igualdad en el mercado
laboral, hizo que la tasa de participacion en el mercado laboral las mujeres hayan aumentado
considerablemente, notdndose més este fendmeno en las ciudades; ya que en las zonas urbanas,
la tasa de participacion de las mujeres pobres en la actividad econémica no ha sido tan
diferenciadora.
Esto genera nuevas necesidades en oficios del hogar, cuidado de menores y personas
dependientes, preparacion de alimentos, incluso con la nueva tendencia en el cuidado de
mascotas; ya que la figura de la mujer en casa a tiempo completo esta practicamente en via de
extincion y todas estas tareas han convertido dichas necesidades en asuntos complejos para los
nuevos hogares, los cuales se deben volver més faciles buscando alternativas que los vuelvan
compatibles con sus vidas laborales y familiares.
Como todas estas labores y responsabilidades que durante la historia han sido delegadas como un
rol femenino dentro de la familia, éstas quedan en su mayoria a cargo de las mujeres, quienes

ademas dedican tiempo a trabajar, por tanto, alrededor del 40% de las mujeres eventualmente



paga a otra persona para realizar parte de los oficios domésticos; contando que segun los datos

estadisticos, cerca del 1% de los hogares colombianos tiene empleada doméstica interna

aumentando la preferencia por la empleada doméstica por dias o por horas.

En este sentido, mientras en 1951 solamente el 18,38% de la fuerza de trabajo del pais era

femenina, en el 2005 este porcentaje se elevd al 43,73%, es decir que, durante este periodo el

incremento promedio anual de la participacion femenina fue del 4.3%, mientras que la masculina

fue apenas del 2.5%, ver Tabla 1, donde se muestra la creciente participacion de la mujer en la

fuerza de trabajo ha causado que el diferencial en la participacion por género tienda a reducirse

con el tiempo, y a que las mujeres cada vez representen una mayor proporcién de la poblacién

econémicamente activa (...)

Tabla 1: Colombia. Principales variables e indicadores del mercado de trabajo nacional, 1950-

2005
AR Poblacion en Edad de Trabajar -PET- Poblacién Econémicamente Activa -PEA- Tasa Global de Partyicipacion -TGP-
nos Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres
1.951 8.205.667 4.004.548 4.201.119 4.135.091 3.363.134 771.957 50,39 83,98 18,38
1.964 11.557.589  5.644.959 5.912.631 5.958.380 4.760.669 1.197.711 51,55 84,33 20,26
1.973 15.356.540  7.248.617 8.107.923 8.103.517 5.268.991 2.834.526 52,77 72,69 34,96
1.980 19.121.624  9.412.403 9.709.222 10.587.448 7.482.790 3.104.658 55,37 79,50 31,98
1.985 21.883.474 10.754.719 11.128.756  11.790.103 8.008.021 3.782.083 53,88 74,46 33,98
1.990 24.742.875 12.133.709 12.609.166  13.685.643 9.076.919 4.608.724 55,31 74,81 36,55
1.995 27.748.689 13.550.875 14.197.814  15.871.736 10.273.849 5.597.888 57,20 75,82 39,43
2.000 31.039.423 15.161.182 15.878.241  19.158.330 12.151.159 7.007.171 61,72 80,15 44,13
2.005 34.588.077 16.918.679 17.669.397  20.447.907 12.751.668 7.726.239 59,21 75,37 43,73
Crecimiento promedio anual (%)

1951-1964 2,63 2,64 2,63 2,81 2,67 3,38

1964-1973 3,16 2,78 3,51 3,42 1,13 9,57

1973-1980 3,13 3,73 2,57 3,82 5,01 1,30

1980-1985 2,70 2,67 2,73 2,15 1,36 3,95

1985-1990 2,46 2,41 2,50 2,98 2,51 3,95

1990-1995 2,29 2,21 2,37 2,96 2,48 3,89

1995-2000 2,24 2,25 2,24 3,76 3,36 4,49

2000-2005 2,17 2,19 2,14 1,33 0,96 1,95

Fuente: Calculos del autor con base en DANE. Proyecciones de poblacion 1950-2005

Con la adicion de las mujeres a la mercado laboral, es menor el tiempo que dedican a sus hijos,

al hogar y a sus mascotas; por eso externalizar este tipo de servicios de higiene y cuidado, es una

alternativa que usan frecuentemente familias de clase media y alta de la poblacion, que emplean




personas para que realicen actividades de limpieza, cocina, cuidado de personas dependientes y
mascotas, generalmente de forma ocasional mediante el pago por labor o por dias.
Cabe resaltar, que las familias que deciden contratar una empleada para servicios domésticos o
subcontratan servicios de aseo, se encuentran frecuentemente con problemas tales como trabajo
informal, abandono de labores sin aviso, mala calidad del servicio, exponerse a robo, abuso,
maltrato fisico o verbal a los integrantes de la familia; perdida de privacidad; incluso algunas se
rehUsan a utilizar estos servicios para evitarse un sinnimero de problemas y riesgos de diferentes
indoles, como evitar responsabilidades con terceros, cargas prestacionales y demas
responsabilidades solidarias que surjan de una contratacion con personal.
Las labores domésticas estan reglamentadas por el decreto 2616 del 2013, en su articulo 6
expresa:
Monto de las cotizaciones al Sistema General de Pensiones,
Subsidio Familiar y Riesgos Laborales. Para el Sistema General de Pensiones y
del Subsidio Familiar, se cotizara de acuerdo con lo sefialado en la siguiente tabla:
Entre 1y 7 dias una cotizaciéon minima semanal... (Ministerio del Trabajo, 2013,
pag. 5)
Con la oferta de ese servicio las cotizaciones pasan a la empresa y no a la familia o usuario del
servicio y la empleada tiene la posibilidad de emplearse durante méas tiempo.
Ahora bien, para las empresas se ha demostrado que descentralizar este tipo de servicios, les
permite concentrarse en sus procesos principales y que van atados a la cadena de valor de las
mismas; evitando distracciones con tramites de contratacion, cargas laborales y gastos

administrativos; mientras que si reciben un servicio de calidad, especializado, con optimizacion



de los resultados y estandarizacion de procesos, reduccion de costos; estaran mas tranquilos y se
concentrardn en lo mejor que saben hacer.
El Ministerio de Proteccion Social bajo su legislacion y amparado ademas en el Decreto de Ley
2616 del 2013sefala que:
Por definicidn un trabajador del servicio doméstico es aquella persona natural que,
a cambio de una remuneracién presta su servicio personal en forma directa, a una
0 varias personas naturales, para ejecutar tareas de aseo, cocina, lavado,
planchado, cuidado de nifios y demaés labores propias del hogar. Es una tarea que
cumple de manera habitual, bajo subordinacion o dependencia, residiendo o no en
el lugar de trabajo. (Ministrio del Trabajo, 2012, pag. 11)
Esta persona que ofrece el servicio doméstico debe recibir un salario que no puede ser inferior al
salario minimo legal vigente, bien sea en dinero o parte en especie, y prestaciones sociales. Pero
generalmente éste trabajo se desarrolla de manera informal y bajo condiciones pactadas
verbalmente, consecuente con lo anterior, se anota que la persona que trabaja en labores
domeésticas tiene derecho a recibir prestaciones sociales cesantias de acuerdo al niamero de dias
laborados y su salario base, pensiones un 16% bajo una base de un salario minimo del cual
corresponde el 75% al empleador y 25 al trabajados, salud el ingreso base de cotizacion debe ser
por lo menos de un salario minimo legal mensual y la cotizacion corresponde al 12,5% del
mismo. El 8,5% del valor esta a cargo del empleador y el 4% restante a cargo del trabajador,
riesgos profesionales esté a cargo de las administradoras de riesgos profesionales (ARP), su
eleccion corresponde al empleador y la cotizacion esta a cargo exclusivo de este, aporte de para
fiscales como la familia no es una empresa, el empleador no esta en la obligacion de realizar

aportes parafiscales por los trabajadores del servicio doméstico que tenga a su cargo.



Por consiguiente, ese hace necesario implementar los servicios de aseo domiciliario en los
estratos socioecondmicos 4, 5y 6 en el area urbana del Municipio de Medellin, en donde se
garantice un servicio de limpieza a domicilio que pretenda satisfacer las necesidades de limpieza
y mantenimiento de diversos espacios fisicos, aplicando para cada uno de ellos planes de
limpieza especializados y con la metodologia, maquinaria, enseres y productos mas adecuados y
brindando a las familias mayor tiempo para compartir entre ellos, destinado a actividades
laborales, educativas, culturales, de salud, recreacion y deportivas.
Segun el Plan Maestro de Movilidad para la Region Metropolitana del Valle de Aburr, (2009)
“el total de hogares para los estratos socioeconémicos 4, 5y 6 es de 175.928 hogares segun
censo del 2013, discriminados de la siguiente manera: Estrato 4, 89.758 hogares, estrato 5,
54.422 hogares Yy estrato 6, 22.465 hogares” (Plan Maestro, 2009, pag. 57)
1.2 Formulacién del Problema

¢ Qué factores y elementos claves deben ser tenidos en cuenta para el disefio de un

estudio de prefactibilidad que permita la creacién de una empresa prestadora de servicios de

limpieza doméstica para estratos 4, 5 y 6 del area urbana del Municipio de Medellin?



2  Objetivos

2.1  Objetivo General.
Disefiar el estudio de prefactibilidad para la creacion de una empresa prestadora
de servicios de limpieza doméstica para estratos 4, 5y 6 en el area urbana del Municipio de

Medellin.

2.2 Objetivos Especificos.

> Elaborar el estudio de mercado con la demanda potencial y los competidores en el
area urbana del Municipio de Medellin, que prestan el servicio de limpieza doméstica en los
estratos 4, 5y 6.

> Elaborar el estudio técnico para establecer la viabilidad o eficiencia técnica y
determinar el tamafio del proyecto como estudio de prefactibilidad.

> Elaborar el estudio administrativo y legal que determine la estructura y el marco
normativo adecuados a la empresa.

> Determinar la viabilidad econémica y financiera del proyecto con un estudio de
prefactibilidad para la creacién de la empresa prestadora de servicios de limpieza doméstica para
estratos 4, 5y 6 en el area urbana del Municipio de Medellin con un valor agregado y

diferenciador en el mercado.



3 Justificacion

Desde el &mbito socioecondmico y segun lo expuesto anteriormente en la
descripcion y formulacion del problema, es conveniente llevar a cabo una investigacién donde
evidencien todos los aportes conceptuales estudiados en la Especializacion en Gerencia de
Proyectos y que mediante la praxeologia, se realice la aplicacion y validacion desde lo teorico-
practico de todos los conocimientos aprendidos; buscando la profundizacion del conocimiento
para poder implementar una idea de negocio desde esa premisa y del nicho de mercado
analizado; con bases sélidas en administracién, competencias y principios gerenciales,
metodologia de la investigacion, analisis de las diferentes etapas durante la formulacion del
proyecto, ejecucién y evaluacion de proyectos; a su vez se realicen todos los estudios pertinentes
de mercados para identificar la demanda potencial y de los competidores en el area urbana del
Municipio de Medellin, que prestan el servicio de limpieza doméstica en los estratos 4, 5y 6, asi
mismo realizar el estudio econémico y financiero, para determinar la viabilidad del proyecto,
estableciendo un estudio de prefactibilidad para la creacion de la empresa prestadora de servicios
de limpieza doméstica para estratos 4, 5 y 6 en el area urbana del Municipio de Medellin, con un
valor agregado y diferenciador en el mercado.

A esto se afiade la necesidad de implementar el estudio de prefactibilidad para la creacion de la
empresa Servicios Domésticos, como una empresa que pertenece al sector del aseo y limpieza,
que busca brindar servicios personalizados e integrales a los hogares de los estratos 4, 5y 6 en el
area urbana del Municipio de Medellin, en donde se garantice un servicio de limpieza a
domicilio que satisfaga las necesidades de limpieza y mantenimiento de diversos espacios

fisicos, aplicando para cada uno de ellos planes de limpieza especializados y con la metodologia,



maquinaria, enseres y productos mas adecuados y brindando a las familias mayor tiempo para
compartir entre ellos, destinado a actividades laborales, educativas, culturales, de salud,
recreacion y deportivas; asi mismo descentralizar el servicio con calidad, cumplimiento y
responsabilidad; planteando estrategias que contribuyan al Desarrollo Sostenible y con sentido
de Responsabilidad Social.

Estos son algunos de los diferentes servicios personalizados y que segin requerimientos del

cliente, estan detallados por tipos de servicios como propuesta de valor:

> Limpieza doméstica general por horas o tiempo completo.
> Limpieza doméstica general con servicios adicionales de lavado y planchado.
> Limpieza doméstica general con o sin insumos.

En el sector doméstico es necesario cambiar el paradigma respecto a contratar empleadas
independientes pero se ofreceran paquetes personalizables que se acomoden a las necesidades de
los usuarios. El servicio doméstico sera disefiado para que la limpieza pueda ser realizada de
acuerdo al tipo y tamafio de hogar de manera eficiente; se contara con manuales donde
estandarizaremos ciertos oficios en el hogar de modo que siempre buscando optimizar el
servicio, ademas la limpieza y organizacion serd basada en los principios de limpieza de los
hoteles, detalles en la limpieza y organizacion que marcaran la diferencia. También por
recomendacion del cliente se acoge a personal para que a traves de la empresa Servicios
Domésticos labore en su residencia, para dar tranquilidad a la familia y que pueda permanecer
con el personal de confianza.

Ahora al abordar desde el ambito institucional y de la academia, la Corporacion Universitaria
Minuto de Dios UNIMINUTO Seccional Bello, la facultad de Educacion bajo la modalidad a

Distancia Virtual y programa de Posgrados en la Especializacion en Gerencia de Proyectos,



recibira de manera reciproca y/o de gana a gana, para mejorar en las competencias gerenciales
enfocadas, buscando ampliar el conocimiento en las diferentes areas de ciencias sociales, ya que
dicho proyecto y estudio de prefactibilidad, serd una herramienta fundamental de informacion,
consulta, guia y modelo para las futuras generaciones que deseen enfocar sus proyectos en el
nicho de mercados analizado, el cual comprende las empresas que pertenecen al sector del aseo y
limpieza en los hogares de los estratos 4, 5y 6 en el Area Urbana del Municipio de Medellin
donde se pueda aplicar y estructurar.

Mientras desde el ambito personal mediante la implementacién de la idea de negocio, a los
integrantes del proyecto y de la Especializacidén en Gerencia de Proyectos; esta investigacion
permite mejorar las competencias para formular, planear, ejecutar, prestar servicios de asesoria o
interventoria, dirigir proyectos y asegurar la eficiencia, eficacia y efectividad en el uso de los
recursos, mediante el uso de herramientas gerenciales, de direccionamiento estratégico,
cumpliendo altos estandares del control y oportunidad, aplicados a un sistema de gestion de la
calidad; ampliando asi el perfil profesional y por ende el campo de accién en todos los sectores:
socioecondémico, empresarial: publico y privado, en el corto, mediano y largo plazo. Ademas, de
cumplir y aplicar el plan de estudios por componentes estipulado por UNIMINUTO: Gerencial
Basico, Educativo Especifico y Laboral Investigativo, requeridos para optar por el titulo de
Especialista en Gerencia de Proyectos.

Y para finalizar y con la misma importancia, desde el emprendimiento, es tener latente una idea
de negocio, la cual puede ser implementada de manera inmediata, generando oportunidades de
negocio a los integrantes y una oportunidad de labor a toda la planta de personal que el proyecto
tiene en cuenta; generando empleo, inclusion y fortaleciendo el tejido social aplicado a una

poblacion especifica, que cumpla segun sus competencias con los perfiles requeridos en el



proyecto; ayudando a mejorar los indices de empleo formal y por consiguiente a disminuir los
del empleo informal, mejorando las condiciones de estabilidad laboral, de calidad de vida,
oportunidades de salud, ARL, cajas de compensacion, prestaciones sociales, de bienestar y
contribuyendo asi solidariamente con el entorno a la reduccion de los indices de pobreza, que
impactan en el Area Urbana del Municipio de Medellin.

El proyecto de negocio estd fundado en los valores cristianos que hace de sus egresados unos
seres humanos profesionales y competentes, éticamente orientados y comprometidos con la
transformacion social y el desarrollo sostenible. Contribuye a la transformacion social del pais,
proposito del MINUTO DE DIOS, acogiendo a personal que pertenece a estratos bajos que
labora informalmente, reconocer en ellos a seres humanos, respetar sus derechos laborales y se

opone a su explotacion.
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4 Marco de Referencial
4.1  Marco Teorico
4.1.1 Analisis Econdémico
Una manera indirecta de apreciar el crecimiento mundial y regional del mercado
de las industrias relacionadas con el aseo y limpieza es observar el consumo y fabricacion de los
insumos para estas areas. De acuerdo con Proexport Colombia en su documento Sector
cosméticos y articulos de Aseo Colombia del 2011 se tienen los siguientes datos:
En la ultima década, el sector de cosméticos y articulos de aseo
mundial ha mostrado un dinamismo positivo pasando de los US$ 201.944
millones en 2001 a US$ 376.846 en 2010. Estimaciones de Euromonitor calculan
que para los proximos cuatro afios la industria continte creciendo de manera
progresiva con un 0,6% en 2011, alcanzando tasas del 3% en el 2014. (Proexport
Colombia, 2011, pég. 6). Ver Tabla 2.
Para el escenario latinoamericano también es positivo:
Latinoamérica entre 2000 y 2010 ha contado con una participacion del 13% en el
mercado mundial de cosméticos y articulos de aseo, con una tasa promedio anual
de crecimiento del 9,3%, superando el nivel mundial que ha sido del 6,0%. Se
espera que para los proximos cuatro afios (2011-2014), la participacion aumente al

18%. (Proexport Colombia, 2011, pag. 6). Ver Grafica 1.
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Grafica 1: Mercado Mundial Cosméticos y Articulos de Aseo (%) 2000-2010

Latinoamérica
13%

Norte América
Asia Pacifico 21%
24%

Tamafio del mercado, 2000-2010. US$ 5.364.328 millones

Fuente: © Euromonitor International 2011, calculos PROEXPORT

Tabla 2: Mercado Colombiano de Cosméticos y Productos de Aseo 2003-2014, Millones de US$
- (%)

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2012 2014

K Valor Mercado Creamiento anual (%)

P: proyectado
Fuente: © Euromonitor International 2011, calculos PROEXPORT

Fuente: © Euromonitor International 2011, calculos PROEXPORT
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Antes de esta industria llegar a las dimensiones previamente planteadas en Colombia
La historia del servicio de aseo comenzo en el Valle hace aproximadamente 45
afios con la aparicion inicialmente de 2 0 3 empresas que fabricaban y
comercializaban productos como jabon de pisos, ceras, jabon para alfombras y
muebles, etcétera. La misma inquietud de los clientes al no saber como aplicar
correctamente estos productos hizo pensar en la necesidad de prestar el servicio
con personal capacitado en la realizacion de labores como desmanchado de pisos,
arreglo de pisos quemados con &cido, limpieza de alfombras y muebles, etc., pero
solo a nivel de aquellas que tenian algun tipo de problema de aseo en sus hogares.
Con el paso del tiempo, el mercado y el tipo de servicio se fue ampliando a
edificios, unidades residenciales, oficinas, empresas privadas, oficiales y en fin,
hasta llegar a abarcar todo tipo de inmuebles en donde se requeria ya no un
servicio eventual sino permanente prestado por una empresa que se encargara de
suministrar personal entrenado, materiales de aseo, maquinaria. (EI Tiempo, 1996)

Otra dimension que muestra la evolucion del sector son las asociaciones que las agrupan, las

empresas de aseo estan agrupadas en la Federacién Nacional de empresas de Aseo FENASEO,

entre sus objetivos estan:

> Lograr mayor reconocimiento y beneficio para el sector ante los estamentos
publicos.
> Realizar alianzas estratégicas con entidades privadas que sirvan en beneficio de

los Federados.
> Aumentar el nimero de afiliados creado una mayor sinergia entre empresas del

sector y afines.



> Desarrollar competencias y habilidades del personal operativo y administrativo de
las empresas federadas con miras a la categorizacion y profesionalizacion de sus actividades.
> Encontrar mayores valores agregados a la afiliacion a FENASEO.
FENASEO en su informe de gestion 2013 a 2014 muestra que paso de 19 afiliados en el 2010 a
36 en el 2013, realiz6 capacitacion en convenio con el SENA de 1300 operarios de doce
empresas federadas, de ellos 100 en Medellin, entre las capacitaciones se tuvieron temas de
etiqueta y protocolo, técnicas bésicas de aseo, nivel basico operativo, desinfeccion con ozono,
clasificacion y tratamiento de pisos, estrategias para ampliar el portafolio.
El proyecto se orienta a los estratos 4, 5 y 6 en los que se tiene la
demanda, de acuerdo con la encuesta de calidad de vida de Medellin del afio 2013,
se tiene 11,14% de viviendas en estrato 4, 8.05% de estrato 5 y 4.31% para estrato
6, esto de un total de 712.667 viviendas. (Encuesta calidad de vida Medellin,
2013). Ver Tabla 3 y Gréfica 2.

Tabla 3: Viviendas Segun Estrato Socioeconémico

Estaro de laVivienda | Viviendas %
1. Bajo bajo 92.929 12,41
2. Bajo 261.394 34,91
3. Medio bajo 218.557 29,19
4. Medio 83.401 11,14
5. Medio alto 60.279 8,05
6. Alto 32.246 4,31
Total 748.806 100,0

Fuente: Encuesta de calidad de vida Medellin 2013.
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Grafica 2:

Viviendas Segun Estrato Socioeconémico

300.000

200.000

100.000

] 261.394
218.557
i 83.401
60.279
n 32.246
1. Bajo bajo 2. Bajo 3. Medio 4. Medio 5. Medio 6. Alto
bajo alto

Fuente: Encuesta de Calidad de Vida Medellin 2013.

4.2

Marco Legal

4.2.1 Entorno Legal

Dentro del marco normativo, el Ministerio del Trabajo desarroll6 en noviembre de

2012 una Cartilla para el trabajador del Servicio Doméstico donde aclara:

Los conceptos basicos en materia de jornada laboral, salario, pago
de trabajo dominical y festivo, seguridad social y liquidacion de prestaciones,
entre otros. Asi, de manera didactica, busca resolver los interrogantes mas
comunes relacionados con la contratacion de personas para realizar las labores
domeésticas y, de la misma forma, aquellos que los trabajadores puedan tener en

relacion con sus derechos y deberes (Servcio doméstico guia laboral, 2012, pag. 9)

La empresa prestadora de servicios de limpieza doméstica para estratos 4, 5y 6 del area urbana

del Municipio de Medellin estara amparada por las normas legales vigentes y la Cartilla Servicio
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Domeéstico serd un apoyo fundamental en la parte legal que facilitaré el vinculo entre
trabajador(a) y el empleador. Es importante destacar que el trabajo doméstico se encuentra
protegido por las normas internacionales mediante el Convenio 189 de la Organizacion
Internacional del Trabajo (OIT). Dicho organismo, en su conferencia nimero 100 realizada en
2011 adoptd nuevas normas de orden global para mejorar las condiciones laborales de
trabajadores domésticos en el mundo y Colombia, como pais miembro, las acogid. (Servcio
domestico guia laboral, 2012).
Y para la naturaleza comercial de la empresa, constitucion, funcionamiento, representacion
juridica y legal ante la Camara de Comercio como Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) y
para efectos tributarios, la SAS se regira por las reglas aplicables a las sociedades andnimas bajo
la Ley 1258 de 2008.

4.2.2 Entorno Social:

Como todas estas labores y responsabilidades que durante la historia han sido
delegadas como un rol femenino dentro de la familia, éstas quedan en su mayoria a cargo de las
mujeres, quienes ademas dedican tiempo a trabajar, por tanto, alrededor del 40% de las mujeres
eventualmente paga a otra persona para realizar parte de los oficios domésticos; contando que
segun los datos estadisticos, cerca del 1% de los hogares colombianos tiene empleada doméstica
interna aumentando la preferencia por la empleada doméstica por dias o por horas.

En este sentido, mientras en 1951 solamente el 18,38% de la fuerza de trabajo del pais era
femenina, en el 2005 este porcentaje se elevo al 43,73%, es decir que, durante este periodo el
incremento promedio anual de la participacion femenina fue del 4.3%, mientras que la masculina
fue apenas del 2.5%, ver Tabla 1, donde se muestra la creciente participacion de la mujer en la

fuerza de trabajo ha causado que el diferencial en la participacion por genero tienda a reducirse
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con el tiempo, y a que las mujeres cada vez representen una mayor proporcién de la poblacién
econdmicamente activa (.)
4.3  Marco Conceptual
4.3.1 Estudio de Prefactibilidad
El Estudio de Prefactibilidad comprende el anélisis Técnico —
Econdmico de las alternativas de inversion que dan solucién al problema
planteado. Los objetivos de la prefactibilidad se cumpliran a través de la
Preparacion y Evaluacion de Proyectos que permitan reducir los mérgenes de
incertidumbre a través de la estimacién de los indicadores de rentabilidad
socioeconémica y privada que apoyan la toma de decisiones de inversién. La
fuente de informacion debe provenir de fuente secundaria. (Estudio de
prefactibilidad, 2009)
El Estudio de Prefactibilidad es un estudio detallado y minucioso del negocio que el
emprendedor piensa montar; es una ruta para poder construir esa empresa y a su vez para
evaluarla en términos de viabilidad operacional y poder hacerla realizada. El resultado principal
de este estudio es la creacion de un documento escrito donde se hallen especificados todos los
aspectos de factibilidad técnica y financiera de la empresa, asi como todos sus objetivos y
alcances. En su elaboracion deben intervenir no sélo el emprendedor sino todos los socios que
haran parte del proyecto, de manera que desde ese mismo instante se genere interés, unidad y que
ademas sirva como soporte para inversionistas o entidades que han de prestar apoyo al proyecto,
dependiendo de su alcance, tamafio e inversion.
Como paso fundamental para implementar y estructurar estudio de prefactibilidad, éste esta

basado en la descripcion, formulacion del problema, identificacion del entorno a desarrollarse, el

17



cual fue mencionado anteriormente; se deben analizar los factores y elementos claves deben ser
tenidos en cuenta para el disefio de un estudio de prefactibilidad que permita la creacion de una
empresa prestadora de servicios de limpieza doméstica para estratos 4, 5y 6 en el area urbana del
Municipio de Medellin, los cuales se van a describir a continuacién en los puntos planteados
dentro componentes de la metodologia de investigacion.
4.3.2 Para que Sirve un Estudio de Prefactibilidad
El estudio de prefactibilidad debe concentrarse en la identificacion
de alternativas y en el andlisis técnico de las mismas, el cual debe ser incremental.
Es decir, debe realizarse comparando la situacion ""con proyecto” con la situacion
"sin proyecto”. (Estudio de prefactibilidad, 2009)
Un estudio de prefactibilidad sirve como instrumento de medicion de los alcances de la idea de
negocio antes de implementarse en la realidad y esto nos facilitara tomar las decisiones méas
acertadas respecto a un tema especificamente investigado. Ademas sirve para:
> Proyectarse como planificador o un eficiente Administrador, para determinar de
manera ordenada el desarrollo del proyecto a corto, mediano y largo plazo.
> Argumentar razones y potencializarlas para poner en marcha el negocio,
aterrizando la idea, para presentarla de forma clara y concisa, siendo més atractiva a todos los
actores del proyecto.
> Saber que recursos debe utilizar durante sus diferentes etapas o fases del proyecto,
asi como su estructura administrativa y de funcionamiento.
> Comprometerse con la idea, convencerse de la idea, antes de realizar algin

compromiso financiero, econémico y de negocio.
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> Convencer a probables socios interesados en el negocio de la conveniencia de

invertir, buscar aliados estratégicos que nos sirvan como musculo financiero y proveedores en
ciertos casos.

> Lograr aprobacion en convocatorias publicas de fuentes de capital semilla,
convencer a bancos, opciones de crédito y ahorro para que nos financien la empresa.

> Establecer reglas de juego claras para todos los involucrados: propietarios,
inversionistas, proveedores, etc.

> Registrar el estado actual y el estado deseado a futuro del proyecto, es decir
prospectar con un plan de accién ya definido para la empresa.

> Descubrir y aprovechar oportunidades, fortalezas para potencializarlas y prever
amenazas y mitigar los riesgos.

> Se puede decir que el estudio de prefactibilidad le sirve para obtener la
informacion precisa que le facilitara tomar las decisiones mas convenientes en cualquiera de los
escenarios evaluados.
Para implementar y estructurar estudio de prefactibilidad, con la descripcion y formulacion del
problema y el entorno establecido, se deben analizar los factores y elementos claves deben ser
tenidos en cuenta para el disefio de un estudio de prefactibilidad que permita la creacién de una
empresa prestadora de servicios de limpieza doméstica para estratos 4, 5y 6 en el area urbana del
Municipio de Medellin, se tienen los componentes del estudio de prefactibilidads y que se deben
analizar desde los siguientes ambitos o componentes:

> Analisis del Sector: Define la segmentacion del mercado, ayudando a conocer

mejor el sector donde se va a desarrollar y ejecutar el proyecto, empresas que lo conforman,



aspectos bésicos de la competencia, como es el desarrollo, comportamiento, tendencias y
crecimiento del mismo.

> Anaélisis Técnico y Operativo: Identifica el tamafio de la empresa, infraestructura
y sus procesos de produccion, para que cumpla con lo planeado en la prestacion del servicio,
igualmente incluye el recurso humano, las materias primas, recursos, herramientas y equipos

> Anélisis Administrativo: Define el tipo de organizacion, la estructura de la
empresa, toma de decisiones, recurso humano, competencias segun los cargos dentro de la
estructura, asi como su responsabilidad, tamafio desde la perspectiva de pequefia empresa.

> Anélisis Legal y Social: Estudiando el entorno social, cultural, impacto que se va
a generar en el mercado, analizando igualmente todo el marco normativo y de legislacién de este
sector en particular.

> Anaélisis Econdmico: Analizando el detalle el comportamiento del entorno
econdmico del sector de servicios de aseo desde lo macro hasta lo micro, de la tendencias del
mercado de sus productos e insumos y de la segmentacion del mercado especifico.

> Anaélisis Financiero: Permite resumir los recursos necesarios, el capital de trabajo,
las inversiones, los tipos de gastos, se definen y se obtienen los diferentes los balances, estados
de resultados, indicadores financieros como el flujo de caja, valor presente neto VPN y tasa
interna de retorno TIR, en las diferentes etapas del proyecto.

> Analisis de Riesgos e Intangibles: Es analizar, evaluar y presentar todos los
aspectos relacionados con las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que se puedan
presentar y enfrentar durante las diferentes etapas del proyecto, para asi implementar planes,

programas y estrategias como contingencias, clasificandolos y estableciendo una matriz FODA 'y
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sus resultados de informacion cruzada, desde todos los &mbitos de mercado, operativos y
financieros.
4.3.3 Componentes de un Estudio de Prefactibilidad
4.3.3.1 Analisis del Sector
El momento econdmico, la tendencia a contratar externamente, el momento
acelerado del sector construccion estan provocando el crecimiento del sector limpieza. Existe
una demanda constante viviendas, restaurantes, oficinas, clinicas, hoteles, instituciones
educativas. La necesidad de limpieza responde a la higiene y la imagen. Todo entorno necesita
de limpieza jardines, terrazas, muebles, bafios, zonas comunes, fachadas, vehiculos.
De acuerdo a la revista emprendedores.

La limpieza de edificios es el segmento més relevante, con el 70%
de la facturacion del sector, segun datos de DBK. El restante 30% se reparte entre
la limpieza industrial, la de medios de transportes y los servicios de control de
plagas. Para los proximos afios se prevén crecimientos ligeramente por encima del
4%, frente al incremento medio anual del 3,6% de la Gltima década. (Revista
Emprendedores, 2008)

Tan amplio es el panorama para la demanda del servicio de limpieza que una sola empresa no
puede abarcar toda la tematica. Es cuando se llega al hecho que es necesario la especializacion
en segmentos como centros comerciales, residencial, hoteles, Mipymes, y ademas la
especializacion es orientada por los metodos y maquinaria especializada como el agricola,
hospitalario, quimico entre otros.

Ahora bien, se anota que las organizaciones que contratan servicios de aseo disminuyen costos,

tiempo del personal, la administracion la realiza el proveedor, no compra los insumos ni la

21



22
maquinaria, tampoco su mantenimiento. El servicio se adapta a las solicitudes de cada empresa

de acuerdo a las necesidades de contrata con la maquinaria y personal facilitando la supervision.
Agregado a lo anterior el PIB Medellin y Lima son las ciudades que tuvieron un mayor
crecimiento en América Latina durante el afio 2014, segln un estudio publicado en enero de este
afio por la Institucion Brookings, con sede en Washington (Estados Unidos). (El Colombiano,
2015). Esto manifiesta el momento econdmico de crecimiento estable que presenta Medellin y
plantea en las oportunidades de negocio nuevo.
Como complemento se tiene la Tabla 4, en la que se muestra las ventas de empresas del sector de
aseo durante el afio 2010, tomado de (Lanotadigital, 2010).
En primer lugar se encuentra la empresa Casa Limpia con sede en Bogota, ofrece los servicios de
aseo y cafeteria, mantenimiento locativo (reparaciones locativas, redes eléctricas, redes hidro-
sanitarias, pintura, mantenimiento preventivo), servicios especializados (sellado y cristalizado de
pisos, lavado de fachadas en alturas, fumigacion y control de roedores, jardineria, limpieza y
finalizacion de obra). En el listado aparece Aseo y sostenimiento que tiene su sede en Medellin
esta ofrece servicios en el sector comercial, educativo, industrial, recreativo, hospitalario). Como
se ve no ofrecen servicios domésticos, esto destaca la necesidad de abarcar este mercado.

4.3.3.1 Analisis Técnico y Operativo
Las actividades de aseo emplean a mas de 60 mil personas en el pais, tanto hombres y mujeres,
algunas de estas labores son exclusivas de los hombres por su dificultad fisica. Sin embargo una
gran porcion de empleados son madres cabeza de familia, un aliciente adicional de importancia.
Por tanto, se resalta que los empleados que ejecutan labores de limpieza reciben capacitaciones
orientadas a cada caso y en general para el manejo de residuos, también el manejo de

desinfectantes y normas de seguridad como el trabajo en alturas.



En este mismo contexto, el personal operario se seleccionara preferiblemente por recomendacion
y con experiencia en las labores, que sean mujeres cabezas de familia. Se somete a un proceso de
seleccidn por entrevistas y confirmacion de datos telefonicamente. Bajo este escenario, es
cuando del proceso resulta positivo se deja en lista de espera por la vacante, en el momento de
crear la vacante se realizara el contrato por duracion de obra o labor o tiempo definido. Previo al
inicio de labores se tiene una induccién con una duracion de uno o dos dias para el
reconocimiento y aceptacion de los valores de la empresa, mision, visién, manejo de residuos,
desinfectantes y se hace énfasis en la seguridad en las labores y en riesgo publico, esta serie de
capacitaciones se realizaran en periodos no mayores a un afio y en caso de un reingreso también
se realizara una reinduccion por medio de charlas donde se le explique nuevamente el contenido
de la misidn, vision, directorio telefénico y se le entregaré la cartilla de bienvenida y se contara
con formatos de asistencia, evaluacion y aceptacién de compromisos tanto para la induccion
como para la reinduccién.

El contacto con el cliente se realizard por medio del asesor comercial y se concertara una visita a
la vivienda que requiere el servicio. La finalidad de la visita es conocer la necesidad del cliente y
verificar las areas en metros cuadrados, cantidad de bafios, tipos de pisos, materiales necesarios,
horarios, tiempos y tipos de servicio. Con esto se acuerda con el cliente las visitas que pueden
ser: por horas, dia completo o numero de dias en el mes. Con esta informacion se plantea la tarifa
al cliente y se entrega una propuesta comercial que se mantiene vigente por un periodo pactado
con el cliente. Cada procedimiento anteriormente descrito origina un informe para el coordinador
y elaborado por el asesor comercial, el personal estara debidamente uniformado y contara con

carne, la verificacion de identidad se hace por via telefonica.
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El pago se realiza después de prestado el servicio por cuenta bancaria a la cuenta de la compafiia

o se facilita el pago por intermedio del asesor comercial en visita periddica, en la cual se entrega
factura y se evalla la satisfaccion en la prestacion del servicio por medio de encuesta, esta
encuesta también se puede diligenciar via web.

Tabla 4: Ventas de empresas del sector de aseo durante el afio 2010.

Ranking Empresa Ventas Ciudad
1 CASALIMPIA $93,746.88 BOGOTA
2 INTERNACIONAL DE NEGOCIOS $58,334.74 BOGOTA
3 ASEOCOLBA $28,764.39 BARRANQUILLA
4 ASEO INDUSTRIAL $26,180.49 MEDELLIN
5 GULEN COLOMBIA $24,081.48 BOGOTA
6 WASH $23,256.00 LA ESTRELLA
7 ASEO Y SOSTENIMIENTO $20,441.48 MEDELLIN
8 SERVIASEO $20,217.30 BOGOTA
9 INVERSIONES S & F $19,021.26 MEDELLIN
10 BRILLADORA ESMERALDA $18,330.13 CALI
11 NACIONAL DE ASEO $18,095.28 BOGOTA
12 DON VAPOR $17,568.26 BOGOTA
13 TRATECSA $16,588.93 SOLEDAD
14 LAUNDRY $15,269.14 ITAGUI
15 FULLER MANTENIMIENTO $14,686.98 BOGOTA
16 BRILLADORA EL DIAMANTE $13,299.06 CALI
17 ARCOASEO $12,516.80 BOGOTA
18 SERVICIOS SERTEMPO $12,203.51 CALI
19 J. M. MARTINEZ & CIA. $11,412.41 BOGOTA
20 EXPERTOS SERVICIOS $10,755.45 BOGOTA
21 SERVILIMPIEZA $9,850.74 CALI
22 DISMACOL $9,215.96 BOGOTA D.C.
23 INDUSTRIALES LAVADO $8,366.50 BOGOTA
24 TODO ASEO $7,989.74 BUCARAMANGA
25 MAS $6,843.43 BOGOTA
26 INSERCOL $6,687.45 BARRANQUILLA
27 MACRODESECHABLES $6,150.73 BOGOTA
28 LAVANSER $6,060.92 BOGOTA
29 CONSERJES INMOBILIARIOS $5,634.65 BOGOTA
30 BRILLASEO $5,403.23 CALI
31 INVERSIONES SUPREMA $5,324.11 MEDELLIN
32 TERMIMODA $5,041.94 MEDELLIN
33 REPRESENTACIONES ELITE $4,981.99 BOGOTA
34 TECNIAMBIENTE $4,658.61 BOGOTA
35 LAVASECO MODERNO $4,155.02 BOGOTA
36 BIOSERVICIOS $4,065.75 MANIZALES
37 DISTRIBUIDORA FULLER $4,045.09 CALI
38 PROYSER $3,942.13 BARRANQUILLA
39 ADMINISTRA RAM $3,871.58 TUNJA
40 INDUSTRIAS DEL PACIFICO $3,839.55 LA VIRGINIA
41 SERVIASEO CARTAGENA $3,770.99 CARTAGENA
42 TECNILIMPIO $3,361.01 BOGOTAD.C.
43 LAVANDERIA HOSPITALARIA $3,284.75 BOGOTA
44 LAVATECSA $3,055.36 MEDELLIN
45 LAVATEX BOGOTA $2,434.52 BOGOTA
46 SILVA & CIA. $2,124.65 CALI
47 FLAMAX $1,965.43 BOGOTA
48 TENSOACTIVOS DE COLOMBIA $1,759.65 BOGOTA
49 BRILLADORA PERLA DE ANDES $1,272.16 BOGOTA
50 LAVATEX CALI $1,116.25 CALI
51 QUIMAQ $778.42 CALI

Fuente: lanotadigital (2010)



5 Disefio Metodoldgico

5.1 Enfoque
Esta investigacion se basara principalmente en el enfoque cuantitativo ya que
busca los factores y elementos claves a tener en cuenta para el disefio de un estudio de
prefactibilidad que permita la creacion de una empresa prestadora de servicios de limpieza
domeéstica para estratos 4, 5, 6 en el area urbana del Municipio de Medellin.
Estos factores y elementos son medibles, comprobables y su investigacion nos acercara a la
realidad del estudio y segun los resultados obtenidos y analizados, llegar a la implementacion del
estudio de prefactibilidad.
5.2  Tipo de Estudio
Para la investigacion se emplearan principalmente la investigacion de corte:
descriptiva; con las cuales se busca obtener la informacion necesaria para desarrollar el estudio
de prefactibilidad, identificar la demanda potencial, los competidores, el precio promedio, el tipo
y la frecuencia de los servicios utilizados en el area urbana del Municipio de Medellin, para
determinar la viabilidad econémica y financiera del proyecto, establecer el tamafio del proyecto.
Estos tipos de evidencias de investigacién seran de manera documental, para analizar la
informacion escrita, analitica cuando utilicemos encuestas para conocer la disposicion de las
familias para contratar se servicio, proyectiva para determinar si el proyecto aporta a solucionar
las necesidades de los servicios de limpieza en estratos 4, 5y 6 en el area urbana del Municipio

de Medellin.
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5.3  Metodo de Estudio

Se usaran varios métodos de investigacion entre ellos el Hipotético - deductivo y
aplicado en dos formas: en retrospectiva y en presente, con principios generales al caso particular
de busqueda de factores y elementos claves en el disefio del estudio de prefactibilidad; siendo
éste un método analitico descomponiendo en partes la investigacion para estudiarlas en forma
particular y asi poder determinar y caracterizar cada una de las necesidades e intereses hasta
Ilegar a definir el portafolio de servicios ajustado a las necesidades de los clientes por cada &rea o
segmento de negocio y posteriormente poder implementar una empresa prestadora de servicios
de limpieza doméstica para estratos 4, 5, 6 en el area urbana del Municipio de Medellin.

5.4  Poblaciony Muestra

La poblacion en estudio son las familias de los estratos 4, 5y 6 en el &rea urbana
del Municipio de Medellin, de acuerdo su capacidad de adquisicion y a los servicios planteados
respectivamente.
Para la poblacion de las familias de los estratos 4, 5y 6 en el area urbana del Municipio de
Medellin, el estrato predominante para la comuna 12 La Ameérica es el estrato 4 con 77,75
viviendas por hectérea, la comuna 11 Laureles Estadio es el estrato 5 con 53,14 viviendas por
hectérea, la comuna 14 el Poblado es el estrato 6 con 28,13 viviendas por hectarea. Ver Tabla 5
De acuerdo a lo anterior, la muestra escogida es la comuna 14 Poblado por contener en su
mayoria viviendas en estrato 6. Ver Tabla 6.
El tipo o clase de método aplicado para el caso de la implementacion de la idea de negocio es el
probabilistico, con un muestreo aleatorio simple en ambas muestras; debido al gran tamafio y los

recursos con los que se cuenta.



Tabla 5: Viviendas residenciales estratificadas por comunay barrio, segun estrato

2010 2010
Nombre del barrio o Comuna Esuatosociogeonomico TOTAL Estra.to Héctareas MElendes
1 | 2 | 3 | 4 | 5 | 6 [predominante por

Comuna 11 Laureles Estadio Comuna 1l
Carlos E. Restrepo 7 1.553 1 1.561 4 44,99 34,70
Suramericana 181 1.456 1.637| 5 48,80 33,55
Naranjal 54 177 306 289 826 4 44,64 18,50
San Joaquin 106 2.652 2.758 4 32,84 83,98
Los Conquistadores 57 4.017 4.074 5 68,33 59,62
Bolivariana 974 809 1.783 4 32,10 55,55
Laureles 1 173 5.509 5.683 5 70,70 80,38
Las Acacias 1 177 2.220 2.398 5 34,13 70,26
La Castellana 6 238 3.231 3.475 5 69,67 49,88
Lorena 5 1546 1.630 3.181 5 41,09 77,42
El Velédromo 4 601 1.395 2.000 5 36,76 54,41
Estadio 83 1.907 1.990, 5 36,39 54,69
Los Colores 2.425 1.375 3.800 4 55,47 68,51
Cuarta Brigada 33 1485 550 2.076 4 27,25 76,18
Florida Nueva 1 13 1.225 861 2.100 4 24,91 84,30

Batallén Cuarta Brigada 8,82

U.D. Atansio Girardot 41,78

U.P.B. 21,66
Total Comuna 11 Laureles Estadio 63 353 13.676 25.250 39.342 5 740,32 53,14

Comuna 12 La América Comuna 12
Ferrini 209 128 900 293 1.530, 4 20,00 76,50
Calasanz 140 1.536 1.676) 5 31,33 53,50
Los Pinos 1.116 45 1.161 4 23,30 49,83
La América 1 728 2.647 3.376 4 35,85 94,17
La Floresta 2 912 2.095 313 3.322 4 42,26 78,61
Santa Lucia 1 2144 235 2.380 3 27,59 86,26
El Danubio 884 851 1.735 3 21,21 81,80
Campo Alegre 19 806 1.225 2.050 4 34,26 59,84
Santa Monica 43 2.387 2.430 4 35,59 68,28
Barrio Cristébal 1 1.352 494 91 1.938] 3 23,64 81,98
Simon Bolivar 44  1.713 1.757, 5 29,15 60,27
Santa Teresita 23 365 2.409 2.797 5 31,77 88,04
Calasanz Parte Alta 402 2.287 754 1.301 4.744 3 41,43 114,51
Total Comuna 12 La América 635 9.307 13.253 7.701 30.896 4 397,350 77,75
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2010 2010
Nombre del barrio 0 Comuna Estrato Socioeconémico TOTAL Estrato Héctareas Viviendas
1 | 2 | 3 | 4 | 5 | 6 [predominante por
Comuna 14 El Poblado Comuna 14

Barrio Colombia 3 35 1 138 177, 5 40,17 4,41
Villa Carlota 369 780 1.149 5 93,52 12,29
Castropol 40 1.272 1.979 3.291] 6 60,62 4,00
Lalinde 157 710 867 6 23,01 37,68
Las Lomas N° 1 3 317 1.198 1.518] 6 48,62 31,22
Las Lomas N° 2 195 928 1.123] 6 33,58 33,44
Altos del Poblado 3 9 4 215 713 944 6 91,10 10,36
El Tesoro 169 57 50 630 2.548 3.454 6 117,49 29,40
Los Naranjos 6 141 265 9 343 1.613 2.377 6 96,54 24,62
Los Balsos N° 1 1 127 10 52 316 2.252 2.758 6 140,37 19,65
San Lucas 7 17 108 131 677 2.083 3.023 6 122,84 24,61
El Diamante N° 2 4 91 2.659 2.754 6 66,11 41,66
El Castillo 625 625 6 72,28 8,65
Los Balsos N° 2 324 2.067 2.391 6 48,64 49,16
Alejandria 171 88 186 1.633 2.078 6 43,22 48,08
La Florida 2 54 1 3 282 3.098 3.440 6 76,77 44,81
El Poblado 16 235 116 367 4 26,14 14,04
Manila 20 523 73 1 617 4 27,41 22,51
Astorga 1 120 99 416 636 6 22,22 28,62
Patio Bonito 1 2 497 2278 2.778 6 72,91 38,10
La Aguacatala 178 1.300 1.478 6 62,21 23,76
Santa Maria de los Angeles 2 752 1.957 2.711 6 55,84 48,55

Total Comuna 14 El Poblado 16 687 611 1.546 7.638 30.058 40.556 6 1.441,60 28,13

Fuente: Municipio de Medellin, viviendas estratificadas por comuna barrio, segun estrato. 2010
55 Variables o Categorias de Analisis

De acuerdo a la formulacién del problema se obtuvieron las siguientes variables o
categorias de andlisis:

5.5.1 Estudio de Prefactibilidad.

Después de definir la idea de negocio o el cambio en el negocio como una
ampliacion de este se genera el estudio de prefactibilidad, es un documento escrito que contiene
el estudio del mercado, identifica la competencia, y orienta en la incursion del producto, también
establece los objetivos a alcanzar, propone tiempos de ejecucion. Sirve ademas para exponer el

negocio en busqueda de financiamiento de posibles socios
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Tabla 6: Estrato 6 predominante en la Comuna 14 Poblado.

2010 2010
Nombre del barrio o Comuna Estrafto Héctareas Viviendas
predominante por
Comuna 14 El Poblado Comuna 14

Barrio Colombia 5 40,17 441
Villa Carlota 5 93,52 12,29
Castropol 6 60,62 4,00
Lalinde 6 23,01 37,68
Las Lomas N° 1 6 48,62 31,22
Las Lomas N° 2 6 33,58 33,44
Altos del Poblado 6 91,10 10,36
El Tesoro 6 117,49 29,40
Los Naranjos 6 96,54 24,62
Los Balsos N° 1 6 140,37 19,65
San Lucas 6 122,84 24,61
El Diamante N° 2 6 66,11 41,66
El Castillo 6 72,28 8,65
Los Balsos N° 2 6 48,64 49,16
Alejandria 6 43,22 48,08
La Florida 6 76,77 44,81
El Poblado 4 26,14 14,04
Manila 4 27,41 22,51
Astorga 6 22,22 28,62
Patio Bonito 6 72,91 38,10
La Aguacatala 6 62,21 23,76
Santa Maria de los Angeles 6 55,84 48,55

Total Comuna 14 El Poblado 6 1.441,60 28,13

Fuente: Municipio de Medellin, viviendas estratificadas por comuna barrio, segun estrato. 2010.

5.5.2 Empresa Prestadora de Servicios
Las empresas prestadores de servicios ofrecen satisfacer necesidades no entregan
productos manufacturados, para lograr la prestacion del servicio utilizan elementos como
maquinaria y empleados pero este no es el servicio que venden. Igualmente buscan satisfacer al
cliente y sus servicios tienen un metodo de medida y un tiempo definido en el contrato. Por

ejemplo las empresas prestadoras de servicios tienen una flota de vehiculos pero el overo es el

traslado de mercancia de un lugar a otro.
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5.5.3 Limpieza Doméstica

Es la limpieza periodica, algunas se realiza diariamente, de los pisos, cocina,
bafios. Busca retirar la suciedad como polvo o desechos generados en la cotidianidad del hogar.
Para realizarla se utilizan generalmente implementos manuales, productos desinfectantes y
elementos de proteccion.

5.5.4 Estratos Socioecondmicos

La clasificacion por estratos socioeconémicos evalUa las condiciones de vivienda
y su entorno. Lo conforman6 estratos, siendo el méas bajo en la escala el estrato 1 y el méas alto el
estrato 6. Se supone que mientras mas alto el estrato la capacidad de adquisicién es también méas
amplia, esta clasificacion se utiliza para subsidiar el pago de los servicios publicos a los estratos
1y 2 através de una sobre tasa cobrada a los estratos 5 y 6. También se utiliza la estratificacion
para el cobro de impuesto predial y para ejecucién de inversion social del estado.

5.6  Técnicas e Instrumentos de Recoleccion y Analisis de Informacion

Dentro del trabajo de campo se tendra informacién confiable, pertinente y
suficiente, para lograr obtener una respuesta a las preguntas planteadas y asi alcanzar los
objetivos de la investigacion de la demanda potencial, los competidores y a través de estos
establecer el tamafio de la empresa, las necesidades e intereses del sector domestico para definir
el portafolio de servicios, tipos de productos e insumos a utilizar, identificar precios, frecuencias
de los servicios de limpieza, identificar dificultades en la prestacion de servicio; evitando en todo
momento perder la credibilidad y no sesgadas.
Después de haber seleccionado la poblacién o muestra del objeto de estudio, se definen las

técnicas y los instrumentos de recoleccion de la informacion, dentro de las que se resaltan son: la
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encuesta, el método de procesamiento de la informacion y su respectivo analisis, asi como en
andlisis documental.
5.6.1 Fuentes de Informacion Primaria
Se desea tener de primera mano las expectativas de los clientes frente a la
prestacion de servicios de limpieza en domicilios de estratos 4, 5y 6 en el &rea urbana del
Municipio de Medellin, establecer la competencia y expectativa de demanda, determinar y
caracterizar cada una de las necesidades e intereses hasta llegar a definir el portafolio de
servicios ajustado a las necesidades de los clientes por cada area o segmento de negocio y la
posterior implementacién de la empresa prestadora de servicios de limpieza doméstica. Para
alcanzar esto las fuentes primarias seran familias de los estratos 4, 5y 6 en el area urbana del
Municipio de Medellin.
5.6.2 Fuentes de Informacién Secundaria
Las fuentes de informacién secundaria también aportaran al conocimiento de
intencidn en la contratacion de servicios de limpieza, el conocimiento de la competencia y la
demanda. Como fuentes de informacién secundaria se utilizaran documentos de instituciones
como DANE, Céamara de Comercio de Medellin y en general todos los originados por
instituciones estatales.
5.6.3 Fuentes de Informacion Terciarias
Se buscaran fuentes terciarias relacionadas con el tema de limpieza y aseo en

areas residenciales en directorios de empresas dedicadas al sector, conferencias y simposios de

agremiaciones como FENASEO, relacionadas con el area. Estas apoyaran las otras fuentes para

encontrar asociaciones relacionadas directa e indirectamente al sector y titulos de estudios de

centros de educacion superior.
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6 Resultados.
6.1  Estudio de los Mercados.
6.1.1 EIl Producto y/o Servicio.

El servicio de limpieza ofrecido por la empresa busca satisfacer las necesidades de
limpieza en el sector residencial. Para lograrlo aplica planes de limpieza ajustados a la solicitud
del cliente con los métodos, equipo, enseres y productos adecuados. Brinda una solucion
oportuna, que satisface las expectativas de servicio y una relacion costo beneficio adecuada. El
servicio se ofrece principalmente en sectores residenciales clasificados en los estratos
socioecondémicos 4, 5y 6 en el area urbana del Municipio de Medellin destacandose por su
calidad, cumplimiento y responsabilidad social.

6.1.1.1 Portafolio de Servicios.

Servicio de aseo residencial: El servicio de aseo residencial esté dirigido a un
publico en capacidad de adquisicion que se espera este localizado en los estratos
socioeconémicos 4, 5y 6. Este servicio se ofrece en dos opciones una de 4 horas y otra de 8
horas, el tiempo solicitado se valida de acuerdo a las &reas solicitadas por el cliente. Para su
prestacion no se incluyen los elementos de aseo como detergentes, desinfectantes, jabones
ademas de los enseres basicos como esponjas, dulce abrigos, escobas cepillos, entre otros, el
cliente debe contar con ellos. Como elemento innovador y de caracter diferenciador se ofrece
una pdliza por dafo o pérdidas durante la prestacion del servicio con cargo adicional en la
contratacion inicial. El servicio se presta de modo similar a los estandares hoteleros haciendo
énfasis en el detalle y la organizacion para lograr la excelencia y reconocimiento. El servicio es

exclusivo para limpieza de bafios, pisos, ventanales y fachadas en los cuales no se requiera



33
equipo y personal para trabajo en alturas. Como punto de partida se toma nota de las expectativas

de servicio del cliente como son labores a realizar, areas y horarios. Ver Tabla 7

Tabla 7: Portafolio de servicios.

Lineas de servicios Descripcion

Servicio de limpieza estandar 4 horas Limpieza de un dormitorio con tendido de

Sin poliza camas, limpieza de piso, aspirada de alfombra.
Con poliza Limpieza de un bafio con ducha, sanitario,

lavamanos, muebles, espejo.
Limpieza de cocina con lavado de platos,
limpieza exterior de gabinetes, micro ondas,

limpieza de piso.

Servicio de limpieza estandar 8 horas Limpieza de un dormitorio con tendido de
Sin poliza camas, limpieza de piso, aspirada de alfombra.
Con poliza Limpieza de un bafio con ducha, sanitario,

lavamanos, muebles, espejo.

Limpieza de cocina con lavado de platos,
limpieza exterior de gabinetes, micro ondas,
limpieza de piso.

Limpieza de sala comedor con limpieza de
piso, limpieza de muebles y superficies
visibles, aspirada de alfombra.

Limpieza de otras areas (balcones), con

limpieza de piso, aspirada de alfombra.

Fuente: Construccién propia.

6.1.1.2 Usuarios
Por diversidad de situaciones los integrantes de la familia estan mas tiempo fuera
de casa que en otras épocas, entre estas situaciones se pueden mencionar que muchas de las

mujeres que antes eran amas de casa pero ahora estan dedicadas a laborar, también el servicio
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seria atractivo para personas que viven solas como estudiantes, separados, de la tercera edad

entre otras.

Los clientes, se ubican en los estratos 4, 5y 6 en el area urbana del Municipio de Medellin en los
que se tiene una capacidad adquisitiva adecuada, de acuerdo con la Encuesta de Calidad de Vida
de Medellin del afio 2013, se tiene 11.14% de viviendas en estrato cuatro, 8.05% de estrato cinco
y 4.31% para estrato seis, esto de un total de 748.806 viviendas. (Encuesta calidad de vida
Medellin, 2013). Ver Tabla 8

Tabla 8: Viviendas Segun Estrato Socioeconémico

Viviendas
2. Bajo: 34,81%
Estratn de la Vivienda Total %
1. Bajo bajo: 12,41%
L. Bajo bajo 52,923 12.41
2 Bajo 261,304 3401 B Al 4,51%
2, Medio bajo 218,557 28,18 -5_ Madio Alt: B.O5%
4 Media 83,401 1114 B
4, Medio: 11,14%
5 Madia Alto 50,273 B.DS
& Alto 32,248 4.31 -5‘ Mecdo bajo: 2X,15P%
Tatal 748,806 | 100.00
3% 100,00

Fuente: Encuesta calidad de vida Medellin 2013 expandida.
6.1.1.3 Sustitutos y Complementarios.

Los sustitutos son aquellos que satisfacen la necesidad de los clientes objetivo con
un nivel similar a un; precio, costo beneficio muy parecido. Los complementarios son aquellos
productos o servicios que se ven afectados en su cantidad de venta directamente cuando el bien
del que estamos interesados aumenta o disminuye las ventas.

El sustituto que se observa mas cominmente son las empleadas domésticas, ellas suelen ser

contratadas directamente por la familia. Cuando la familia escoge este esquema debe incurrir en



el pago de la seguridad en salud y ademas del pago correspondiente por pension. Este es el punto
clave para ofrecer el servicio y hacerlo atractivo a los clientes.
Hay otros sustitutos con los que se debe contar aunque sean ilicitos como el servicio doméstico
prestado por menores de edad o la contratacion sin el pago reglamentario de salario o seguridad
social. Como estos casos no estan bajo la ley es dificil determinar su tamafio e impacto al
proyecto.

6.1.2 Andlisis del Sector Econdémico.

La intencion es realizar un reconocimiento al entorno en el que esté involucrado el
proyecto y sus principales elementos que puede afectar el proyecto. A continuacién se exponen
los entornos.

6.1.2.1 Analisis de las Dimensiones del Entorno
> Entorno Legal: Dentro del marco normativo, el Ministerio del Trabajo desarrolld
en noviembre de 2012 una Cartilla para el trabajador del Servicio Doméstico donde aclara:

Los conceptos basicos en materia de jornada laboral, salario, pago
de trabajo dominical y festivo, seguridad social y liquidacion de prestaciones,
entre otros. Asi, de manera didactica, busca resolver los interrogantes mas
comunes relacionados con la contratacion de personas para realizar las labores
domeésticas y, de la misma forma, aquellos que los trabajadores puedan tener en
relacion con sus derechos y deberes” (Servcio doméstico guia laboral, 2012, pag.
9)

La empresa prestadora de servicios de limpieza doméstica para estratos 4, 5y 6 en el area urbana
del Municipio de Medellin, estara amparada por las normas legales vigentes y la Cartilla Servicio

Doméstico serd un apoyo fundamental en la parte legal que facilitara el vinculo entre

35



trabajador(a) y el empleador. Es importante destacar que el trabajo doméstico se encuentra
protegido por las normas internacionales mediante el Convenio 189 de la Organizacion
Internacional del Trabajo (OIT). Dicho organismo, en su conferencia nimero 100 realizada en
2011 adoptd nuevas normas de orden global para mejorar las condiciones laborales de
trabajadores domésticos en el mundo y Colombia, como pais miembro, las acogid. (Servcio
domeéstico guia laboral, 2012)
Y para la naturaleza comercial de la empresa, constitucion, funcionamiento, representacion
juridica y legal ante la Camara de Comercio como Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) y
para efectos tributarios, la SAS se regira por las reglas aplicables a las sociedades andnimas bajo
la Ley 1258 de 2008.
> Entorno Social: Como todas estas labores y responsabilidades que durante la
historia han sido delegadas como un rol femenino dentro de la familia, éstas quedan en su
mayoria a cargo de las mujeres, quienes ademas dedican tiempo a trabajar. Segun Machuca M en
su trabajo El Ingreso de la Mujer al Mundo Laboral del afio 2007 el 42% de las mujeres
eventualmente paga a otra persona para realizar parte de los oficios domésticos. Ademas Ligia B
en su tesis La Pensién de Vejez de la Mujer en Colombia del 2007 resefia que segun los datos
estadisticos el 0.5% de los hogares colombianos tiene empleada doméstica interna aumentando la
preferencia por la empleada doméstica por dias o por horas.
> Vale la pena citar a O, Mufioz en el Comportamiento de la Economia y del
Mercado de trabajo en Colombia durante el Periodo 1950-2005.
En este sentido, mientras en 1951 solamente el 18,38% de la fuerza
de trabajo del pais era femenina, en el 2005 este porcentaje se elevo al 43,73%, es

decir que, durante este periodo el incremento promedio anual de la participacion
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femenina fue del 4.3%, mientras que la masculina fue apenas del 2.5%.Ver Tabla

9. (Mufio O, 2008, pag. 90)

La mujer en la fuerza de trabajo ha causado que el diferencial en la participacion por género

tienda a reducirse con el tiempo, y a que las mujeres cada vez representen una mayor proporcion

de la poblacion econémicamente activa.

Tabla 9: Principales variables e indicadores del mercado del trabajo nacional, 1950-2005.

Poblacion en Edad de Trabajar -PET-

Poblacion Economicamente Activa -PEA-

Tasa Global de Participacion -TGP-

Abn Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres Total Hombres  Mujeres
1.951 8.205.667 4004548 4201119  4.135.001 3.363.134 771.957 50,39 83,98 18,38
1.964 11.557.589 5644959 5912631  5.958.380 4760669  1.197.711 51,55 84,33 20,26
1973 15.356.540 7.248617 8107923 8103517 5268991  2.834.526 5,711 72,69 34,96
1.980 19.121.624 9412403 9709222  10.587.448 7482790  3.104.658 55,37 79,50 31,98
1.985 21883474 10754719 11128756  11.790.103 8.008.021  3.782.083 53,88 7446 33,98
1.990 24742875 12133709 12609.166  13.685.643 9076919  4.608.724 55,31 74,81 36,55
1.995 27748689 13550875 14197814 15871.736  10.273.849  5.507.888 51.20 75,82 3943
2.000 31039423  15.161.182 15878241 19158330  12.151.159  7.007.171 61,72 80,15 4413
2.005 34588077  16.918679 17.669.397 20477907 12751668  7.726.239 59,21 7537 4373
Crecimiento promedio anual (%)

1951-1964 2,63 2,64 2,63 2,81 2,67 338

1964-1973 3,16 2,78 3,51 342 1,13 9,57

1973-1980 313 373 2,57 382 5,01 1,30

1980-1985 2,70 267 2,73 2,15 1,36 395

1985-1990 246 241 2,50 2,98 2,51 395

1990-1995 2,29 22 2,37 2% 248 389

1995-2000 2,24 225 2,24 376 3,36 449

2000-2005 217 219 2,14 1,33 0,96 1,95

Fuente Comportamiento de la Economia y del Mercado de trabajo en Colombia durante el
Periodo 1950-2005.

>

Entorno tecnoldgico: Aunque para la prestacion del servicio de limpieza no se

utiliza herramientas de tecnologia avanzada, si esta disponible en el medio electrodomésticos

basicos como aspiradoras eléctricas portatiles, brilladoras y otras manuales como exprimidores y

limpiadores que estan a la venta en el mercado interno y tienen una vida Gtil de acuerdo a su uso

entre uno y dos afios. Aunque se ofrece en el mercado maquinas especializadas para

aplicaciones, brillar, limpiar superficie como pisos se considera que por la relacion costo
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beneficio y para mantener una tarifas atractivas al cliente no se utilizaran estos elementos. Sin
embargo es necesario revisar constantemente el entorno de forma prospectiva para verificar la
necesidad y gustos del cliente para detectar el cambio de tendencia en el entorno.
Del otro lado para la gerencia y logistica del negocio se hacen necesarios computadores,
software libre y con licencia para el manejo de némina, correo; ademas de los elementos propios
de comunicacion como teléfonos fijos y méviles. También se piensa en la implementacion de
una plataforma web por medio de la cual se hace conocer la empresa, sus servicios, cotizacion,
pago, contacto electrdnico. Esta plataforma obedece a la tendencia actual del entorno en la cual
las empresas tienden a usar estos canales como medio de promocidn y venta de sus servicios o
productos.

6.1.2.2 Clasificacion CIIU.
La actividad econdmica del proyecto esta ubicada en el sector terciario de la economia como
prestador de servicios. De acuerdo a la clasificacion Industrial Internacional Uniforme Adaptada
para Colombia CIIU revision 4 AC las labores que se ejecutaran en el proyecto estan ubicadas en
la seccion N actividades de servicios administrativos y de apoyo, en su divisién 81 de actividades
de servicios a edificios y paisajismo (jardines, zonas verdes), y en su grupo 812 actividades de
limpieza, con el cddigo 8121 limpieza general interior de edificios.

6.1.2.3 Ambiente de la Industriay del Sector.
El servicio de aseo ha tenido una evolucion, en la cual los clientes, mas alla del suministro de
personal, buscan un paquete integral que involucre recurso humano, insumos y maquinaria. La
tendencia es buscar estos servicios a través de outsourcingasi minimizan los esfuerzos en todo

aspecto y esto les significa un sinnimero de ahorros.
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Hoy son visiblemente demandados los paquetes de aseo, mantenimiento y cafeteria tanto para
instituciones publicas como privadas.

El precio sigue siendo el principal factor de evaluacion, lo que ha generado la entrada al mercado
de gran cantidad de empresas informales, sin especializacion, cuya principal estrategia de venta
es el precio bajo.

El momento econémico, la tendencia a contratar externamente también llamado outsourcing, el
momento acelerado del sector construccion estan provocando el crecimiento del sector limpieza.
Existe una demanda constante viviendas, restaurantes, oficinas, clinicas, hoteles, instituciones
educativas. La necesidad de limpieza responde a la higiene y la imagen. Todo entorno necesita
de limpieza jardines, terrazas, muebles, bafios, zonas comunes, fachadas, vehiculos.

De acuerdo a la revista emprendedores (2008)

La limpieza de edificios es el segmento més relevante, con el 70%
de la facturacion del sector, seguin datos de DBK. El restante 30% se reparte entre
la limpieza industrial, la de medios de transportes y los servicios de control de
plagas. Para los proximos afios se prevén crecimientos ligeramente por encima del
4%, frente al incremento medio anual del 3,6% de la Gltima década. (Revista
Emprendedores, 2008)

Tan amplio es el panorama para la demanda del servicio de limpieza que una sola empresa no
puede abarcar toda la tematica. Es cuando se llega al hecho que es necesario la especializacion
en segmentos como centros comerciales, residencial, hoteles, Mipymes, y ademas la
especializacion es orientada por los metodos y maquinaria especializada como el agricola,

hospitalario, quimico entre otros.
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Ahora bien, se anota que las organizaciones que contratan servicios de aseo disminuyen costos,

tiempo del personal, la administracion la realiza el proveedor, no compra los insumos ni la
maquinaria, tampoco su mantenimiento. El servicio se adapta a las solicitudes de cada empresa
de acuerdo a las necesidades del contrato con la maquinaria y personal facilitando la supervision.
Agregado a lo anterior el PIB Medellin y Lima son las ciudades que tuvieron un mayor
crecimiento en América Latina durante el afio 2014, segln un estudio publicado en enero de este
afio por la Institucion Brookings, con sede en Washington (Estados Unidos). (El Colombiano,
2015). Esto manifiesta el momento econémico de crecimiento estable que presenta Medellin y
plantea en las oportunidades de negocio nuevo.
Como complemento se tiene la Tabla 4, en la que se muestra las ventas de empresas del sector de
aseo durante el afio 2010, tomado de (Lanotadigital, 2010).
En primer lugar se encuentra la empresa Casa Limpia con sede en Bogota, ofrece los servicios de
aseo y cafeteria, mantenimiento locativo (reparaciones locativas, redes eléctricas, redes hidro-
sanitarias, pintura, mantenimiento preventivo), servicios especializados (sellado y cristalizado de
pisos, lavado de fachadas en alturas, fumigacion y control de roedores, jardineria, limpieza y
finalizacion de obra). En el listado aparece Aseo y sostenimiento que tiene su sede en Medellin
esta ofrece servicios en el sector comercial, educativo, industrial, recreativo, hospitalario). Como
se ve no ofrecen servicios domesticos, esto destaca la necesidad de abarcar este mercado.

6.1.3 El Cliente.

En este caso tratamos al cliente como el cliente externo que esta en capacidad de

comprar los servicios. Para todo proyecto de venta de productos o servicios la meta es vender su
producto a la mayoria de los clientes posible, pero para esto es necesario identificar su usuario

partiendo de su producto, su alcance geografico al cual le es posible atender de acuerdo a su



poder financiero y logistico, los comportamientos de las compras en este sector y con todo lo
anterior se crea un listado de clientes potenciales.
6.1.3.1 Caracterizacion del Usuario o Consumidor.

La necesidad para solicitar el servicio radica en la imposibilidad de cubrirlo
autbnomamente por ocupaciones laborales, sociales, viajes, académicas o por gusto propio. Se
espera que los clientes sean personas con ocupaciones constantes y un flujo de actividades que
amerita su atencion prioritaria como atencion de negocios. De esto se desprende que son
personas maduras con una edad superior a los 30 afios, profesionales, comerciantes
independientes, con familia nuclear, es decir no extensa, o solteros. El usuario del servicio de
aseo domiciliario cuenta con un perfil de capacidad de pago de los servicios, esta primera
caracteristica se enmarca en los estratos socio econdémico 4, 5y 6 como base principal del
ofrecimiento de los servicios. Como ya se menciond anteriormente de acuerdo al estrato socio
economico la poblacion mayor con esta caracteristica se encuentra localizada en la comuna 14
Poblado.

Una distribucion de la poblacidn por estratificacion socioeconémica establece un predominio de
los estratos 6 (alto) y 5 (medio-alto) con el 73.83% y el 18.69% respectivamente ver Tabla 10. El
hecho de que en la Comuna 14-El Poblado no se registre informacion relacionada con el estrato 1
(bajo-bajo) ratifica lo particular y diferente de este territorio con relacion a las demas comuna de

la ciudad.
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Tabla 10: Poblacion por comuna o corregimiento segun estrato socioeconémico de la vivienda.

Hombres Estrstode lsviviends

X W?e’;‘xm Totsl | % lbi’ff 2. Bsjo 31’?’:”’ 4. Medio | > Me%R | & aito

1Popular 61213| 538 || 23114| 38008

2 Sants Cruz 51.887| 458 gore| 44Ba

3 Manrique 75624 | 685 || 2103 43994| 10527

& Aranjuez 76,879' 876 8232| 27825| 40821

5 Castills 70373 618 523| n704| s7iss| @8l

& Doce de Octubre 91312| go2 || 1s908| s2813| 22783

7 Robledo 79888 702 0476| 20251 24252 s8303| 08

8Vills Hermoss 55.399| 575 || 23003 26,082' 14282 1131

9Busnos Arres B4,24l| 565 2,234| 15368| 38834 6114 431 258

10 Ls Candetsriz u.aul 366 3sse| 16220| 20162| 187

1l Lsureles Estadio || 53455 470 26| 84| 19507| 320837

12 Ls América 42,737] 376 34| 12386| 19,228| 10288

13 San Javier ss.123| 572 || 22986 25.450| 14252| 2452

14 El Pobiade s7.215| 503 1218 1405| 1874| w94s8| 43262

15 Guaysbal s4072| 387 a7s| 6605| 24827| 12268

16 Belén gas22| 788 1772| 1Bo7e| 32602| 20838| 18331

50 Palmitss 2617| 023 860| 1684 73

&) San Cristébal 3381 302 4584| 21441| s2e8| 107

70 Altavists 18170 | 142 1018| 13650| 602

. 4065| 405 1270| 2e0s1| 1s470] 132 142

90 Santa Elens 8024| o7 2622| 32¢40] 7e8| 340| 4r8| s35
Total 1137837 10000 || 147818 | 426,083 | 336250 | 1M1.427| 72174 | 44,108
% 100,00 1298 | 3744 | 2085 | 870 | 634 | 388

Fuente: Encuesta de Calidad de Vida de Medellin 2013 expandida.

De acuerdo con la Encuesta de Calidad de Vida de Medellin 2013 es posible establecer que en El
Poblado la poblacién de nifios, jovenes y adultos jovenes es mayor a la poblacién de adultos
(45.868 personas entre 40 y 59 afios de edad); en ese sentido encontramos 741 personas menores

de un afo, 12.357 entre uno y catorce afnos, y 48.953 entre quince y treinta y nueve afos que
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corresponden al 49.3% (62.051) del total de habitantes de la Comuna. (Encuesta calidad de vida

Medellin, 2013). Ver Tabla 11.

Tabla 11: Personas por comuna o corregimiento segun grupo de edad.

Personas Grupo de edad
= - = - @ - @ T @ - @ - = p @ 2
=

1Popular 120044 | 534 2330 | 2383 | 2305 | 2,306 | 40| NAS3| 1482 | NESE | 11452 | 10,489 Q18| B24T | 8362| 90i4| Tes SEIE| 4068 | 2880| ZOTS| 1519| 1527
2 Senta Cruz 10202 | 456 1803 | 1803 | 1783 | 1805 1812| 8930 EB832| O55B| 10031 4514)| 8202| TOM4| BESS| B102| TI05| S5ME3| 3905 2L771| 1836 | 1.400| 1EET
3 Manrigue 158,028 | G54 2280 | 2305 | 2,320 | 2233 | 2,330| TLES| TLEE1| 1ZEOB| 13885 | 13066 | 0B3Z| 0507 | 10542 12774 12270 | Q48| E442| L46T| ZON| 2001| 2247
4 Aranjuez 181,401 | GER 2054 ( 2,050 ( 2085 | 2004| 2107 ( 106X | I0EIE| 1,872| 13606 | 14,067 ( 12046 | 0,295 | 10871 | 12883 | 12517 | 10280 | 7506 | 5002| 3300 | 2451 | 2BST
5 Castilla 14B400 | EI14 1566 ( 1585 1E27| 1850| 16BE( 8£45| 8300| 10277 | 12516 | 1888 1nm ane | 102 ( 14583 | 1379 9965 | 7606 ( 5073 3323 ( 2380 2402
6 Doce da Octubre 192381 | TO6 2630 2632 ( 2620 | 2626 | 261 | 13087 | 13,201 | 1500B| 16546 | 15330 | 13060 | N80 | 13379 ( 5| 15137 MEL4 | @65 | 5OI5| 3906 | 2005 ( 2B3
T Robledo 168,624 | 608 18T | 2090 200 2730 2226 | I | N4L06| 13500 15070 14000 1I5EE| OGO ( T055 | 13508 [ 12B85| 07T 778 | 5233| 3350 224 2307
8Villa Hermosa 136375 | 564 2040 ( 2031 ( 2028 | 2027 | 20ZE | 10267 | 10,781 | 1985) 12640 | 1232 | 10T0E| &BTEI B171| 03237| 8661 GBEB| 5370| 3732| RS20 | 1880| 2342
9 Buanos Aires 136154 | 563 1484 | 1438 | 1,447 | 1432 142B( 7204 8)59| 9965 W34 N335 O0BD| B789| 9058 | 436 ( N576| 950 6866 4830] 3321 | 2554| 2E13
10 La Candelaria B5373| 353 [:103 644 | &GT0 L] T07| 3682 3660| 42602 5B 7243 TO46| 5557 | 5366 TO35| T316| G793 | 5,600 | 4077T| Z82B| 2547 34
]E]SIE:;EI@; 11678 | 502 UL EI2 629 646 BE4 | 3E00 4181 | 5165 33| 9718 93240| TIED| EERIE 9061 10,942 [ 10933 | 002 ( 8310 ED8Z [ 4747 | 5039
12 La América 05533 345 535 50| 5 53 53T | 2g920( 3703 | 4890 5001 ( GE24| 6406 5444 5553 ( B3IBL| OBTA| BTTI| T7OE | 6004 3ETZ( IAN&| 375
13 San Javier 136,689 | 565 1960 | 1967 14975 | 1983 10994 ( 10)00| I0BIS| 12003 12428 | 1804 | W0440| 8000 ( BE3D| 0083 0279| TOEE | 53T | 3648| 2437 1704 | 2304
14 El Pohladn 125841 | 53 T4 TEE | TEB| 809 826 | 43B0| 4770| 5BI2 T455 | 88N 0087 | B48T| 9205 | 12170| 13134 | M358 | 8977 | E4T2| 4560 | 379 | 3390
15 Guayahal 03336 | 3ES 855 BED | EEE g BIT 45T | 4863 5070 TI35 | TE5S E842 | G&TIT| EI04| THESE| TR4d| E807| 5763 | 4250 3040 2206 | 2015
16 Belén 195588 | BDo || 1752| 1728 | 77| 1Me| 1724 | o031 | 1053 | 14083 15157 | 16ME | 14eE | mo3s| 1237 | 16403 | Wars| 14803 | MeT | B201| 5330 4053| 4885
50 Palmitas 54TE| 023 al a3 T4 69 BB 333 478 519 500 471 347 306 456 433 385 |7 161 199 &7 93 il
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Fuente: Encuesta de Calidad de Vida de Medellin 2013 expandida.

Lo observado en los graficos anteriores enfatiza sobre las potencialidades que en

materia de generacion de capital social y capital econdmico pueden generarse en el corto y

mediano plazo en la Comuna 14-El Poblado-, en tanto el mayor porcentaje de sus pobladores

(81.892) se encuentra en edad de trabajar; lo cual desde el concepto de bono demogréafico8

determina mayores niveles de ahorro, inversiones, consumos, y mejor capacidad en términos de

la productividad y competitividad de un territorio.
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6.1.3.2 Cubrimiento Geogréfico.

El cubrimiento geografico inicial sera el area urbana del Municipio de Medellin
(ver Gréfica 3), dirigido particularmente a la comuna 14 Poblado donde se espera mayor
demanda del servicio. A continuacion algunos datos de la comuna 14 Poblado tomados del plan
de desarrollo comuna 14 del municipio de Medellin:
La Comuna 14 -El Poblado- de Medellin se encuentra ubicada en el costado suroriental de la
ciudad. Sus limites son:
Por el Norte: con la Comuna 9 -Buenos Aires- y la Comuna 10 -La Candelaria-, partiendo desde
la Avenida los Industriales con la calle 29 y subiendo por la calle 26 hasta encontrarse con la Via
Las Palmas por el barrio Altos del Poblado.
Por el Oriente: con el Corregimiento de Santa Elena.
Por el Suroriente: con EI Municipio de Envigado bordeando el lindero que establece la Quebrada
La Zufiiga (en especial con las veredas Perico, Pantanillo y Las Palmas y con los barrios Bosques
de Zuiiiga y Zuiiiga),
Por el Suroccidente: con el Municipio de Itagui.
Por el Occidente: con el Rio Medellin y la Comuna 15-Guayabal-.
Cabe resaltar que de las comunas de la ciudad que se ubican en su perimetro urbano, la Comuna
14- El Poblado- es la que cuenta con la mayor extension territorial: 1.432 hectareas, extension
que duplica o triplica la de otras comunas como Santa Cruz, Villa
Hermosa, San Javier, etc.; y la menor densidad poblacional con 63 hab. /hec, en contraste con
comunas como Santa Cruz y El Doce de Octubre con una densidad de 400 y 525 hab/hec,

respectivamente.



Graéfica 3: Mapa de Medellin con sus barrios y comunas
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Fuente: Municipio de Medellin, Plan de desarrollo comuna 14 el Poblado

6.1.3.3 Comportamiento de Compra de los Servicios.

El comportamiento de compra de los consumidores esta orientado basicamente a

satisfacer una necesidad, para acceder a un consumidor debemos observar y llegar a las repuestas

de las siguientes preguntas:
¢ Qué compra? Analisis del producto que compra.

¢Quién compra? Si es el consumidor o influyen en él.

¢Por qué compra? Si lo realiza por los beneficios o satisfaccion de necesidades.

¢Como lo compra? Si lo hace racional o emocional, con tarjeta o efectivo etc.

¢Cuando compra? EI momento de compra y la frecuencia en relacion a las necesidades.

¢ Cuénto compra? Indica si la compra es repetitiva o no.

¢ Como lo utiliza? Orienta en la construccion del envase.
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También es obligado tener presente el proceso de decision de compra, reconocimiento de la
necesidad, busqueda de informacion, evaluacion de alternativas, decision de compra, utilizacion
del producto, satisfaccion y repeticion de compra. Estas etapas son importantes para cuidar cada
consumidor en el transcurso de estas etapas.

Esto responde répidamente las preguntas que conciernen al comportamiento de compra:

¢Qué compra? Servicios de limpieza para el hogar, por horas o dias, ya son ofrecidos por algunas
empresas en el mercado o a través de personas independientes, esta cayendo en desuso tener
empleada interna por el incremento de la carga prestacional, variaciones recientes en la
legislacion ademas del deseo de las empleadas de tener varios trabajos para devengar mas y de
tener tiempo disponible para ellas y sus familias.

¢Quién compra? Consumidores con poder de compra, por definicién de los estratos socio
econodmicos 4, 5y 6. Consumidores que son influenciados por medio de terceros que dan
recomendacion positiva del servicio.

¢Por qué compra? Por necesidad de realizar otras actividades y por qué el servicio ofrece una
calidad superior, porque trae beneficios al no incurrir en gastos de prestaciones sociales ni
vinculos laborales.

¢Coémo lo compra? La compra se realiza después de evaluar beneficios, no es impulsiva, se
ofrece en el mercado diferentes medios de pago como efectivo previo, pago en linea, cotizacion
en linea etc.

¢Cuando y cuanto compra? Se observa en los consumidores de estos servicios que al menos una
vez a la semana demandan de ellos. Y prefieren que se preste el servicio en horas de la tarde.
¢Como lo utiliza? Principalmente el interés del consumidor es realizar la limpieza de areas mas

urgentes como bafios y cocina y posteriormente alcobas.
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De acuerdo a datos del Ministerio del Trabajo en Colombia hay 735.000 empleadas domésticas,

aunque otras fuentes como los sindicatos advierten que no es posible cuantificar el nimero
preciso por la alta cantidad de contratos verbales. En el municipio de Envigado es donde hay méas
empleadas en relacion con la poblacion existente. Pero también hacen la referencia que es este
municipio, Envigado, donde més mal les pagan, incluso por debajo del minimo. Prolifera la
prestacion del servicio doméstico dos aspectos que se adicionaron uno el desplazamiento en
cantidad de mujeres hacia Medellin por la violencia en afios anteriores y el otro se sugiere por la
capacidad adquisitiva alcanzada de dineros del narcotréafico en este municipio. A continuacion se
presenta la Tabla 12, por municipios del Antioquia obtenidos del (El Espectador, 2014).

6.1.3.4 Listado de Clientes Potenciales.

Los listados de clientes potenciales son listados de email de personas o
instituciones que pueden ser clientes futuros de la empresa. La intension de este listado es tener
una base datos en la que pueda acudir a ofrecer los servicios de una manera agil y econémica
para iniciar la venta de productos o servicios. Ademas es una lista que se debe administrar y
gestionar para que crezca y con ella el potencial de clientes. Para conformarla se puede acudir a
varias fuentes, como la propia red, amigos, conocidos, familiares; incluso se sugiere ofrecer
contenidos en paginas de internet, eventos promocionales en ferias, descuentos y regalos de
articulos a cambio de esta informacion siempre teniendo en cuenta el respeto de los derechos y el
consentimiento de la personas.

A continuacion en la Tabla 13, se presenta un listado de 67 clientes potenciales originado con
personas que pueden cumplir con una estratificacion adecuada al proyecto y que se tendran en

cuenta para la aplicacion de la encuesta.



Tabla 12: Numero de empleadas internas por habitantes en Antioquia

Antioquia

Municipio Poblacidn Empleadas internas
Envigado 165.891 3.000
Medellin 2.171.980 16.285
Sabanetz 35.34 226
Rionegro 65.016 207
San Pedro 10.818 25
Arboletes 12,414 28
La Estrella 28179 BT
Caucasia 70737 145
San Pedro de Uraba 11.850 23
Guarne 13.913 20
Santa Rosa de Osos 14383 17
Itagui 22.007 24

Marinilla 32.598 36
Mecocli 11.472 12
Andes 18.503 19
Apartado 114.728 113
Copacabana 52.504 52
Don Matias 11.402 11
‘faruma 26.451 21
Santa Barbara 10.550 B

Indice

Fuente: Espectador, 19 de mayo del 2014




Tabla 13: Listado de posibles clientes potenciales

LISTADO DE CLIENTES POTENCIALES

OSCAR MARIO GOMEZ RAMIREZ <osmago06@yahoo.es>,

JOSE ALEJANDRO ALVAREZ PALOMINO <alejose_8l@yahoo.es>,

duyiriol@gmail.com,

LUIS MORALES LONDORNO <Luismolo@aim.com>,

daniel escobar <papeto1993@hotmail.com>,

Andrea Florez Gallego <andrealflorezg@hotmail.com>,

Edgar Ortega Cepeda <edgaroc.365@gmail.com>,

Alejo Zuleta <zuletalejo@gmail.com>

Carlos Felipe Cuello Daza <carlospipeO@gmail.com>,

Miryam Elizabeth JARAMILLO MUNOZ <mjaramillo5@uniminuto.edu.co>,

"duyiry@hotmail.com" <duyiry@hotmail.com>,

Santiago Vasquez <santiago.vasquez20@gmail.com>,

"yesidsmithy @gmail.com" <yesidsmithy @gmail.com>,

"pao_idarl1387@hotmail.com" <pao_idarl1387@hotmail.com>,

Elizabeth Jaramillo <jaramillom.elizabeth@gmail.com>,

"catalinamesav@yahoo.com" <catalinamesav@yahoo.com>,

"john1381@hotmail.com” <john1381@hotmail.com>,

jorge luis giraldo hurtado <jorgelgh8@yahoo.es>,

"juandavid915@hotmail.com" <juandavid915@hotmail.com>,

"luismolo64@gmail.com" <luismolo64@gmail.com>,

ricardo gallegor <ricardo.gallegor@hotmail.com>,

maria rubby arroyave bernal <rubby.825@hotmail.com>,

marlon cotera <marlon.cotera@uniminuto.edu>,

Astrid Agudelo <asagudelo@gmail.com>,

"paojefa@hotmail.com” <paojefa@hotmail.com>,

"jcperez217@hotmail.com” <jcperez217@hotmail.com>,

garcia castano fredy alberto <fredygarcial@une.net.co>,

"esaposcar@yahoo.es" <esaposcar@yahoo.es>,

"kmyloortiz@hotmail.com" <kmyloortiz@hotmail.com>,

"erikapagi@suramericana.com.co" <erikapagi@suramericana.com.co>,

Elkin Emilio Piedrahita Ruiz <epiedrahita@sura.com.co>,

Erika Milena PAREJA GIRALDO <eparejag@uniminuto.edu.co>,

Diana Cristina Ramirez Gomez <diagor9@gmail.com>

Fuente: Construccion propia
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LISTADO DE CLIENTES POTENCIALES

Andrea Florez Gallego" <andrealflorezg@hotmail.com>,

"Wallis D. Giraldo Jimenez" <wwgiraldo@hotmail.com>,

kelly sofia Garces <nd.sofiagarces10@gmail.com>,

Elizabeth Parra Bedoya <monapb@hotmail.com>,

Johana Agudelo <agudelo1106@gmail.com>,

Kate L <katerine.lopezg@gmail.com>,

Daniel Restrepo E <daniel.rpo.e@gmail.com>,

Leon Jaime Rua Florez <leonrua20@hotmail.com>,

david zapata restrepo <dazares87@gmail.com>,

Lina Arteaga <linamarteaga@yahoo.es>,

Diego Cano <diegocano0l@hotmail.com>,

Alberto Chanci <albertochanci@gmail.com>,

Jina Tatiana Cardona C <jcardoca@hotmail.com>,

Jenifer Moreno Jenifer Moreno <jmoreno201046@gmail.com>,

Sofia Helena Machado Estrada <sohelmaes@hotmail.com>,

vanessa echavarria rodriguez <vanessaechavarriarodriguez@gmail.com>,

Paula Andrea Mufioz Velasquez <Paumv.02@hotmail.com>,

Emperatriz Zapata <Emperal84@hotmail.com>,

Tania Palacios <palaciostania92@gmail.com>,

Lina Celis <Lincelis@gmail.com>,

SANDRA LILIANA GOMEZ OCHOA <sandragomezcontadora@gmail.com>,

Jonathan Gomez Marin <Jonathandgm@hotmail.com>,

adriana mesa <amesabedoya@gmail.com>,

Alma Stelia Melo Maya <almastelia@hotmail.com>,

ITALIA FERNANDA - <ifranco@Iogisticadereversa.com>,

ITALIA FERNANDA - <ifranco@ebingel.com>,

Vanessa Londofio Valencia <vanelon1415@gmail.com>,

DIANA RAMIREZ GOMEZ <diagor9@gmail.com>,

OSCAR ALONSO COLORADO <esaposcar@yahoo.es>,

Duyiry Jimenez <duyiry0l@gmail.com>,

FREDY ALBERTO GARCIA C <fredygarcial@une.net.co>,

JHON FREDY GONZALEZ R <John1381@hotmail.com>,

DANIEL RICARDO GOMEZ ROA <danielgomez12@gmail.com>,

PAOLA ANDREA HENAO S <paojefa@hotmail.com>,

Fuente: Construccion propia
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LISTADO DE CLIENTES POTENCIALES
JULIO CESAR PEREZ CALDERON <jcperez217@hotmail.com>,
marlon Cottera <cotteram@gmail.com>,
MIRIAM ELIZABETH JARAMILLO MUNOZ <jaramillom.elizaeth@gmail.com>,
CATALINA MESA VELASQUEZ <catalinamesav@yahoo.com>,
GLADIS ESTELA GIRALDO ACOSTA <gladis261@gmail.com>,
RUBBY ARROYAVE <rubby.825@hotmail.com>,
LUIS MORALES LONDORNO <Luismolo@aim.com>
Paolacristina-c@hotmail.com,
NATALIA AMARILES YARCE <natamariles@hotmail.com>,
juan diego ortiz tobon <juancho55242@gmail.com>,

livio orlando prado lima <Liviorlando@gmail.com>,

jorge orlando caro <jorgeorlando.davila@gmail.com>,

EDGAR AUGUSTO PIEDRAHITA GOMEZ <edgar.piedrahita@epm.com.co>,
JAIME LUIS HOYOS RIBON <Jahorisucre26@gmail.com>,

Alirio Lambertino <alambertino@gmail.com>,

Maria Cristina Colorado <mccolorado78@gmail.com>,

Jose Roberto Ramirez Betancur <robertoramirez109@gmail.com>,
HECTOR GALVIS ACEVEDO <hector.galvis@epm.com.co>,

Cesar Augusto Prieto Arroyave <cesar.prieto@latincosa.com>,

Jairo Loaiza Obando <jaloban@gmail.com>,

CARLOS MARIO PRECIADO ZAMORA <carlosmpz0329@hotmail.com>,
JORGE IVAN PENARANDA ARCHILA <penaranda@uniminuto.edu.co>,
Jimmy Alexander Pefiaranda Archila <jpenaranda02@gmail.com>,

adricamel2@hotmail.com,

Fuente: Construccion propia

6.1.4 Investigacion de Mercados
6.1.4.1 Objetivo
Reconocer las oportunidades de negocio del servicio de aseo domestico con las
necesidades especificas del cliente y los tipos de servicios que requieren los hogares de los
estratos 4, 5y 6 del municipio de Medellin, tales como:
> Interés en los servicios de aseo domésticos ofrecidos por la nueva empresa.
> Las caracteristicas de calidad, eficiencia y eficacia que solicita los clientes en el

servicio ofrecido.



> Identificar la frecuencia actual con al que los clientes potenciales estan usando los
servicios de aseo domeésticos en los hogares.

> Identificar el rango de precio que estan dispuestos a pagar por la prestacion del
servicio de aseo doméstico.

> Reconocer los problemas e inconvenientes presentados actualmente en el sistema
de servicio doméstico.

6.1.4.2 Tipo de Investigacion
La investigacion se adelanta a través de una encuesta que se dirige a una muestra

de la poblacidn; por esto es de tipo exploratoria y cuantitativa para determinar caracteristicas de
nuestros futuros clientes como:

> Calidad del servicio suministrado
Servicios que requiere
Propuesta de valor
Costo que estaria dispuesto a pagar por el servicio

Necesidades insatisfechas

YV V Vv V V

Opinidn respecto al servicio actual

6.1.4.3 Metodologia
La encuesta se envia inicialmente a una poblacion de cien personas a través de
correo electrénico. Se escoge este medio por su economia y facilidad para recoger las respuestas,
se acomparfia de una presentacion de la empresa donde los encuestados identifican la nueva
empresa con su oferta de servicio. La encuesta va a nombre del grupo de estudiantes que

adelanta el estudio de prefactibilidad para dar confianza a los consultados.
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Como se menciono en las caracterizaciones del usuario o consumidor, los clientes son personas

con ocupaciones como atencién de negocios, son personas profesionales, comerciantes
independientes, con familia nuclear, o solteros. El usuario del servicio de aseo domiciliario
cuenta con un perfil de capacidad de pago, que se encuentra en los estratos socio econémico 4, 5
y 6. Ver Tabla 14.

De acuerdo con estas caracteristicas de la encuesta calidad de vida de Medellin en
su aparte de poblacion se encuentran en Medellin un total de 321.908 habitantes con edades entre
30y 70 afios que tienen vivienda en los estratos socio econémicos 4, 5, 6. Esas 321.908 personas
se tomaran como la poblacién para el célculo de la encuesta.

Tabla 14: Personas por estrato socioecondémico segun grupo de edad.
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Fuente: Encuesta de calidad de vida. Medellin 2013 Expandida.



A continuacién calcularemos el tamafio de la muestra

N-Z*-p-(1-p)
(N—-1)-e2+Z2-p-(1-p)

Nn—

n = El tamafio de la muestra que queremos calcular

N = Tamafio del universo 321.908 personas.

Z = Es la desviacién del valor medio que aceptamos para lograr el nivel de confianza deseado.
En funcion del nivel de confianza que se busca, se usa un valor determinado que viene dado por
la forma que tiene la distribucion de Gauss. Los valores mas frecuentes son:

Nivel de confianza 95% -> Z=1,96

e = Es el margen de error maximo que se admite, se aplicé el 10%.

p = Es la proporcion que se espera encontrar. Como regla general se usa p=50% si no se tiene
ninguna informacion sobre el valor que se espera encontrar.

Realizando el célculo se obtiene un resultado de 96 encuestas o tamafio de la muestra y se ajusta
a 100 encuestados.

(321908)(1.96)2(0.5)(1 — 0.5)

n= (321908 — 1)(0.1)2 + (1.96)2(0.5)(1 — 0.5) =96.01

En el Anexo 1 se encuentra de forma detallada la encuesta original.

7. Indique el barrio de su residencia. ()

|
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8. ¢Actualmente cuenta con empleada domeéstica o de servicio? (*)

O5|
(OHno

9. ¢Utiliza o ha utilizado en el ultimo afio los servicios de una empleada domeéstica o de servicio? ()

OSI
(O no

10. ¢Como contactd los servicios de una empleada doméstica o de servicio?
O Recomendacion de familiares o amigos
O Agencia de servicios

O Clasificados

O Otro (especifique)

11. La empresa ofrece los servicio en dos modalidades 4 horas u 8 horas.
Seleccione el rango de horas a contratar que usted desearia. ()

O 4 horas una vez a la semana
O 4 horas dos veces a la semana
O 8 horas una vez a la semana

O 8 horas dos veces a la semana

O Sugiera otra opcion

12, ;La calidad del servicio de limpieza doméstica que utiliza o ha utilizado, usted lo describiria come?

() Excelente
() Bueno
Q Regular
() Mato

13. ¢Ha tenido inconvenientes o problemas al utilizar un servicio de limpieza domeéstico?

ONO

O Sl{especifique que problemas ha tenido)

14. ¢Cuanto paga actualmente por el servicio de aseo domiciliario diariamente?
O Entre $30.000 y 540,000
O Entre $40.000 y $50.000
O Entre $50.000 y 560.000

O Entre $60.000 y $70.000

O Otro (especifique)
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15. En una escala del 1 al 5, donde 5 es ‘'muy interesante” y 1 es "nada interesante”. (")

£Qué tan interesante calificaria el servicio aseo doméstico presentado al inicio?

16. ¢Cudl servicio le gustaria contratar adicional? ()
|:| Lavado y planchado de ropa

|:| Cuidado de ninos

|:| Cuidado de ancianos

|:| Paseo de mascotas

|:| Reparacion de danos

|:| Otro (especifique)

17. ¢En qué lugar o lugares le gustaria poder contratar el servicio? (*)
D Oficina de la empresa

|:| Telefénicamanente

|:| Internet

|:| Redes sociales

[ ] A domicite

|:| Otro (especifigue)

18, ¢ A través de que medio © medios le gustaria rebicibir informacién sobre este servicio? (7)

|:| Internet

|:| Anuncios

D Correo electronico
|:| Television

|:| Mensaje de texto

|:| Redes sociales

|:| Otro (especifique)

1g. ¢Contrataria el servicio de aseo domestico por 8 horas a un precio de $75.0007 (*)

O Muy probablemente
O Probablemente

O Es poco probable

O No es nada probable

O No lo sé
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20. ¢Contrataria el servicio de aseo domestico por 8 horas a un precio de $68.000? ()
Q Muy probablemente

O Probablemente

O Es poco probable
O No es nada probable

O No lo se

21. ¢Contrataria el servicio de aseo domestico por 8 horas a un precio de $60.0007 ()
O Muy probablemente

O Probablemente

O Es poco probable

O No es nada probable

O No lo se

22. ;Contrataria el servicio de aseo domestico por 4 horas a un precio de $50.0007 (')
O Muy probablemente

O Probablemente

O Es poco probable

O No es nada probable

O Mo lo se

23. ¢Contrataria el servicio de aseo domestico por 4 horas a un precio de $45.0007 (*)
O Muy probablemente
O Probablemente

O Es poco probable

O No es nada probable

O Mo lo se

24. ;Contrataria el servicio de aseo domestico por 4 horas a un precio de $40.000? (%)
O Muy probablemente
O Probablemente

O Es poco probable

O No es nada probable

O No lo se
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25, (Cudl o cuales de los siguientes aspectos le atraen del servicio? (")
D Que es nuevo

|:| Que es necesario

D Que esta de moda

|:| Precio

D Otro (especifique)

26. ¢Cual o cuales de los siguientes aspectos no le atraen del servicio? (*)

I:I No lo necesito
|:| El precio
D Ya tengo empleada

D No cumple mis expectativas

I:] Otro (especifique)

27. Partiendo de la base que el precio de este servicio le pareciera aceptable...
;qué probabilidad hay de que lo utilizase? (%)

O Lo utilizaria en cuanto estuviese en el mercado
O Lo utilizaria en un tiempo

O Puede gue lo utilizase en un tiempo

O No creo que lo utilice

O No Lo utilizaria definitivamente

28, Que este servicio de aseo domiciliario sea prestado y respaldado por una empresa,
¢Eso lo hace mas, o menos interesante para usted?

)

O Mas interesante

O Menos interesante

O Nimas ni menos interesante, no hay diferencia

O No lo se

29. ¢ Tiene algln comentario o sugerencia sobre el servicio?

30. Fecha de elaboracién (°)

Dia Mes

Fecha Seleccione v

l Seleccione

v

I Seleccione
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6.1.4.1 Tabulaciony Presentacion de Resultados.
En la Tabla 15, se encuentra el resumen de los resultados obtenidos de la encuesta que se
utilizara para elaborar un estudio de prefactibilidad para la creacion de una empresa prestadora
de servicios de limpieza domestica para estratos 4, 5y 6 en el area urbana del Municipio de

Medellin, en el Anexo 2, se encuentra de forma detallada los resultados de la encuesta.
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Tabla 15: Resumen de resultados obtenidos

Encuesta para Empresa Prestadora de Servicios de Aseo Domiciliario
http://www.e-encuesta.com
No. % de
Respuesta _°_ .. |Cantidad| Total
Pregunta Participacion
) Femenino 46,88% 15 32
Masculino 53,12% 17
Estarto 2 9,38% 3
6 Estarto 3 50,00% 16 32
Estarto 4 28,12% 9
Estarto 5 12,50% 4
8 S 15,62% 5 32
NO 84,38% 27
Recomendacion de 92 31% 24
10  [familiares o amigos i 26
Otros 7,69% 2
4horasunavezala
21,88% 7
semana
4 horas dos veces ala 18.75% 6
11 semana 1127 32
8horasunavezala
46,88% 15
semana
Otra opcion 12,50% 4
Excelente 19,23% 5
12 Bueno 73,08% 19 26
Regular 7,69% 2
Entre $30.000 y $40.000 39,29% 11
14 Entre $40.000 y $50.000 25,00% 7 )8
Entre $50.000 y $60.000 25,00% 7
Otro 10,71% 3
Muy probable 9,38% 1
20 Probable 18,75% 7 32
Es poco probable 53,12% 17
No es nada probable 9,38% 5
Muy probable 31,25% 10
2 Probable 50,00% 16 3
Es poco probable 12,50% 4
No es nada probable 3,12% 1
)8 Mas interesante 96,88% 31 32
No hay diferencia 3,12% 1

Fuente: Construccion propia
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6.1.4.2 Conclusion General de la Investigacion de Mercados.

> La encuesta realizada indica que el 40,63% de personas pertenece a los estratos 4
y 5.

> De igual manera, el 62,5% de los encuestados han usado servicios de empleada de
limpieza, en su mayoria con una frecuencia de una vez por semana en jornadas de medio tiempo
y tiempo completo, en proporciones de 46,88% utilizaria el servicio una vez a la semana por 8
horas, el 21,88% utilizaria el servicio una vez a la semana por 4 horas y el 18,75% utilizaria el
servicio dos veces a la semana por 4 horas.

> La forma mas comun para contactar a una empleada fue la recomendacion de un
familiar o amigo el 92,31% y consideraron que la calidad del servicio doméstico que han
contratado ha sido bueno el 73,08% o excelente el 19,23%.

> Aunque el 92,86% de las personas encuestadas describen que no han tenido
inconvenientes o problemas al usar un servicio de limpieza doméstico, el 7,14% describe que si
los ha tenido.

> El 39,29% de las personas encuestadas pagan a las empleadas de limpieza entre
$30.000 y $40.000, 21,25% pagan entre $40.000 y $50.000 y el 21,25% entre $50.000 y $60.000
por un servicio diario.

> Igualmente la mayoria de encuestados estarian dispuestos a pagar un servicio de
limpieza diario organizado garantizado y cumpliendo la ley laboral, probablemente entre
$75.000 (53,13%), $68.000 (53,23%) y $60.000 (40,63%) por 8 horas, y por 4 horas

probablemente entre $50.000 (28,13%), $45.000 (34,38%) y $40.000 (50,00%).
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6.1.5 Proyeccion de Demanda.

La proyeccion dela demanda es importante debido a que es el factor que permite
determinar la viabilidad y el tamafio del Proyecto. La proyeccion de la demanda se refiere
fundamentalmente al comportamiento que la demanda pueda tener en el tiempo, suponiendo que
los factores que condicionaron el consumo historico del bien actuaran de igual manera en el
futuro. La elaboracién de un pronostico de la demanda es imprescindible para tomar la decision
de Inversion.

Para este servicio es dificil obtener datos confiables de las ventas, entre algunas de las razones
por la informalidad del servicio de trabajadoras domésticas. Como orientacion se parte del hecho
de datos ya presentados en la Tabla 8 donde se obtiene un total de 175.928 viviendas en los
estratos 4, 5 y 6 de Medellin, y también en comparacion con los datos de la Tabla 12 donde se
plantea la existencia de 19.815 empleadas domésticas internas en los municipios de Envigado,
Medellin, Sabaneta, La Estrella, Itagui.

Con los anteriores datos obtenidos de la encuesta, se construye una proyeccion optimista de la
demanda a un precio de $70.000 (sin I\VA) por un tiempo de 8 horas y un precio de $48.000 (sin
IVA) por un tiempo de 4 horas, este va a ser el mercado inicial y se espera un crecimiento anual
del 10%. De esta manera se crea la Tabla 16 y la Gréfica 4, para una proyeccion de la demanda a

5 afos.
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Tabla 16: Proyeccion de la demanda

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Un Servicio de Aseo Domiciliario (Dia Completo) 8
horas 2.376 2614 2875 3163 3479
Un Servicio de Aseo Domiciliario (Medio dia) 4
horas 4.752 5227 5750 6325 6958
Cuatro Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de
8 horas promocién 60 66 73 80 88
Cuatro Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de
4 horas promocién 60 66 73 80 88
Ocho Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 8
horas promocion 60 66 73 80 88
Ocho Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 4
horas promocion 60 66 73 80 88

Fuente: Construccidn propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzélez R.)

Gréfica 4: Proyeccion de la demanda

8.192
4.096 H Un Servicio de Aseo Domiciliario
(Dia Completo) 8 horas
2.048
1.024 H Un Servicio de Aseo Domiciliario
512 (Medio dia) 4 horas
256 i Cuatro Servicios de Aseo
128 Domiciliario (Al mes) de 8 horas
promocién
64 -
H Cuatro Servicios de Aseo
32 Domiciliario (Al mes) de 4 horas
promocion
16
i Ocho Servicios de Aseo
8 Domiciliario (Al mes) de 8 horas
promocion
4
i Ocho Servicios de Aseo
2 Domiciliario (Al mes) de 4 horas
1 promocién

Fuente: Construccion propia

6.1.6 Analisis del Mercado Proveedor.
Para realizar este estudio es necesario identificar los insumos que intervienen en el

proceso, los requerimientos de calidad, materias primas que puedan sustituir las utilizadas
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normalmente, ubicacion de los proveedores, precios y condiciones de compra de insumos,

certeza de un abastecimiento regular, leyes que regulan la compra o almacenamiento.

Talento Humano: El personal de empleadas aseadoras se puede seleccionar a través de
recomendacion por el cliente o directamente de las hojas de vida ingresadas en la empresa. A
todas las empleadas se les solicitara el certificado de antecedentes judiciales.

El personal administrativo se selecciona a través de empresas de servicios de empleo y debe ser
personal calificado en su area con experiencia suficientemente certificada.

También se puede hacer uso de empresas dedicadas a seleccion y capacitacion de talento humano
como, Tu Domestica Empleado S.A.S que ofrece seleccion y capacitacion basica de talento
humano para empleadas domésticas, nifieras entre otros. Ubicada en el Municipio de Medellin,
departamento de Antioquia teléfono 3473927, correo electrénico

tudomesticatuempleado@hotmail.com

Servicios de Apoyo: Pagina WEB, para contar con una pagina adecuada al negocio que permita
cotizar y realizar pagos en linea es prudente realizar contrato de disefio y mantenimiento de la
pagina. (Ideamos digital, imaginamos.com)

Materiales e Insumos de Aseo: Como los servicios son contratados sin insumos de aseo no es
necesario considerar los proveedores, bodegas para este fin.

Uniformes: Los uniformes deben cumplir con el objetivo de identificar a los empleados en su
transito por areas publicas y privadas cuando prestan el servicio. Para su compra se puede
realizar el disefio inicial y contratar la elaboracion con empresas dedicadas a esto o comprar

delantales, overoles entre otros y enviarlos a estampar.


mailto:tudomesticatuempleado@hotmail.com
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6.1.7 Andlisis de los Precios o Tarifas.

Las tarifas para servicio de aseo domestico a 4 horas y 8 horas fueron establecidos mediante el
andlisis de los presupuestos que destinan las personas al aseo doméstico, este dato se obtuvo de
la investigacion de mercados por medio de la encuestas. Ver Tabla 17.

Tabla 17: Anélisis de precios o Tarifas

DESCRIPCION UN cOSTO MARGEN PRECIO DE IVA PRECIO
COMERCIAL VENTA NAL PUBLICO
Un Servicio de Aseo Domiciliario (Dia Completo) 8
horas Horas $ 35.000 50,0% $ 70.000]| 16,0% $ 75.600
Un Servicio de Aseo Domiciliario (Medio dia) 4 horas |Horas $17.757 63,0% $ 48.000| 16,0% $50.841
Cuatro Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 8
horas promocion Horas $ 140.000 46,8%| $263.200|16,0%| $285.600
Cuatro Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 4
horas promocion Horas $71.027 60,4%| $179.400| 16,0%| $190.764
Ocho Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 8
horas promocion Horas $ 280.000 45,5%| $513.800( 16,0%| $ 558.600
Ocho Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 4
horas promocion Horas $ 142.054 59,4%| $349.900( 16,0%| $372.629

Fuente: Construccidn propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzélez R.)

6.1.8 Se consultaron precios en el mercado de empresas que ofrecen los
servicios a través de la web como se desea plantear, en la La
Competencia.
El analisis realizado se basa desde el tipo de competencia directa e indirecta y el
escenario de legalidad; también segln su funcionamiento como empresas legalmente constituidas

y las empleadas domésticas que laboran de manera informal.

Tabla 18 se observa el comparativo.

6.1.9 La Competencia.



El andlisis realizado se basa desde el tipo de competencia directa e indirecta y el
escenario de legalidad; también segun su funcionamiento como empresas legalmente constituidas

y las empleadas domésticas que laboran de manera informal.

Tabla 18: Empresas que ofrecen los servicios a través de la web

EMPRESA DESCRIPCION DEL SERVICIO PRECIO

LIMPIEZA PLUS (Tiempo Completo - 8 horas):

Para este servicio se sugiere priorizar las actividades de limpieza]
teniendo en cuenta el tamafo del inmueble, para obtener mejores
resultados. 8 horas por $ 61.000
Lavado de pisos, cocina y bafios

Limpieza de vidrios y paredes

Sacudida de muebles y estantes
Servidomesticas Medellin Planchado de ropa (Maximo durante 2 horas)
LIMPIEZA SENCILLA (Medio Tiempo - 4 horas): 4 horas por $42.000
Este servicio se recomienda para inmuebles pequefios y actividades
de limpieza bésicas.

Barrer y trapear piso

Lavado de bafios

Sacudida de muebles y estantes

Lavado de utensilios de cocina

8 horas por $72.000

8 horas por 4 dias a
$65.000/dia
8 horas por 8 dias a
Las tareas se acuerdan via telefénica. $60.000/dia
4 horas por $55.000
4 horas por 4 dias a
$49.000/dia
4 horas por 8 dias a
$46.000/dia

Hogaru
Bogota, Cali, Medellin

Limpieza de dormitorios: Tendido de camas, limpieza de pisos VY]
aspirada de alfombra, limpieza de superficies visibles.

Limpieza de bafios: Ducha, sanitario, lavamanos, muebles, espejos,
gabinetes, lavado de toallas. 4 horas por $35.000
Limpieza de cocina: Lavaplatos, lavado de loza, limpieza exterior de|8 horas por $75.000
microondas, gabinetes, pisos, muebles y superficies visibles.
Limpieza de otras areas: Balcones, muebles y superficies visibles,
pisos y aspirado de alfombras.

Auxiliares domésticas

Arreglando.la Bogoté, Medellin

Limpia Facil Limpieza y conserjeria 4 horas por $35.000
Medellin, Pereira, Manizales y Nifieras profesionales
Armenia Cuidado del adulto Mayor 8 horas por $75.000

Limpieza especializada

Servicios de aseo general
Lavado de ropa
Planchaduria

Preparacién de alimentos y 8 horas por $75.000
cuidado de nifios y adultos mayores. '

4 horas por $35.000
SERVICE MDM

Medellin

Fuente: Construccion propia
6.1.9.1 Competencia Directa

La competencia para el proyecto esta representada en dos niveles la formal y la

informal; el primero de ellos seran todas y cada una de las empresas legalmente constituidas y



que se rijan bajo procedimientos de legales, esta sera la competencia directa. Y en un segundo
nivel o competencia indirecta, estaran todas aquellas empresas o personas informales que presten
los servicios de aseo en domicilios.

Servidomesticas: Empresa dedicada a la prestacion de servicios de limpieza y cafeteria por dias
para al sector residencial y comercial que por su tamafio o actividad no requieren contratar este
personal de forma permanente.

Se presenta como nuestra competencia directa, ya que se prestaran servicios similares en
Medellin, pero se penetrara al mercado con servicios diferenciales y de calidad, no se competira
por precios.

Hogaru: Reserva servicio de limpieza por dias en el hogar u oficina. Asume las prestaciones
legales de las empleadas domésticas. Se puede reservar via web y ofrece un descuento de 25000
en el primer dia.

Limpia Fécil: Es una empresa dedicada a la prestacion y consecucion de servicios domésticos,
primera infancia y cuidado al adulto mayor, se encuentra en Medellin, Pereira, Manizales y
Armenia. Ofrece servicios de auxiliares domesticas (empleadas), limpieza y conserjeria, nifieras
profesionales, cuidado de adultos mayor, limpieza especializada. Ofrece el servicio de empleadas
domesticas, internas, externa o por dias.

Service MDM: Servicio de aseo y limpieza de casas, SERVICE MDM es una empresa de
Servicios Integrales para el Hogar, Oficina y el Comercio. Ofrece aseo general de hogares,
reparaciones domésticas y urgencias domiciliarias, cuidado de nifios y adultos mayores. Ubicada

en Medellin.
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6.1.9.2 Competencia Indirecta

Empleadas independientes: Existen pocas empresas legalmente constituidas que
brinden el servicio. La competencia mas fuerte es la de las empleadas de servicio independientes
que brindan una tarifa considerablemente més baja a la que se puede ofrecer legalmente. Pero la
empresa brindaré solucion a los multiples problemas que presenta contratar a una empleada
independiente.
Escenario Informal: El servicio de empleadas domésticas ha estado dominado por la
informalidad en cuanto a su forma de contratacion y vinculacion laboral. Las empleadas
domeésticas generalmente son contratadas por términos no definidos y se realizan mediante
pactos verbales para su vinculacion, obviando de esta manera una contratacion escrita, que
conlleve a un acuerdo favorable para las empleadas. Usualmente no se suelen tener en cuenta
prestaciones sociales ni pagos parafiscales, asi como el reconocimiento de los tiempos de
vacaciones ni permisos laborales. La ley colombiana no autoriza realizar la contratacion

mediante el “salario integral” habitualmente usado en este servicio.

6.1.10 Plaza
Dentro del marketing se denomina Plaza a los canales de distribucion de los
productos o servicios y las distintas maneras de como la empresa hacer llegar su producto o
servicio al cliente final y el mayor reto se encuentra en la innovacion y actualizacion de los
métodos y estrategias utilizadas para los clientes puedan acceder, ubicar y solicitar los servicios
gue necesita y que satisfaga sus necesidades.
A continuacion se hara un detalle de la descripcion de cada uno de los Canales de Distribucion y

las Estrategias utilizadas.
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6.1.10.1 Descripcion de los Canales de Distribucion

Estrategias de Comunicacion: Se disefiard y ejecutara un plan de medios con el
fin de lograr el mejor impacto en las diferentes audiencias de nuestra empresa. Se utilizaran los
diferentes medios de comunicacion péagina web, flyers o volantes, prensa, correo electrénico,
redes sociales y actividades focalizadas y selectivas con clientes no habituales desde el nivel
cero; es decir, la venta y distribucion del servicio sera de manera directa con nuestros clientes
objetivos y para esto utilizaremos los canales mencionados anteriormente y que mas adelante se
detallaré su forma, alcance y estrategia.
Toda comunicacion con los clientes y las piezas que aparezcan en los medios referentes a nuestra
empresa, deberan ejecutarse acorde con politicas y un manual de comunicaciones que garantice
el adecuado manejo de la imagen, uniformidad, y claridad para el cliente.
Monitorear efectivamente a través de indicadores de proceso y de satisfaccion del cliente que los
usuarios estén accediendo al servicio de una manera adecuada (Facil identificacion de nuestra
empresa, accesibilidad a nuestros medios de contacto, claridad de la informacion de nuestro
portafolio) en las diferentes etapas del proceso de venta y postventa.
Al inicio del proyecto no se contara con una fuerza de ventas especifica para la divulgacion y
reconocimiento del servicio puesto que ésta labor sera realizada por los gestores del proyecto.
Para la publicidad de la empresa y los servicios prestados se definen unas estrategias para darla a
conocer y entre estos se incluyen los siguientes:
Oficina: La funcion de ésta sera atender los requerimientos de servicio y los pagos por los
mismos en efectivo, transferencia bancaria. Ademas de entregar informacion con respecto a los

servicios ofrecidos y dar solucion u orientacion a los temas de postventa.
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Teléfono: A través de este medio se recibirdn los pedidos y se atenderan las consultas de los

clientes, el pago deberan realizarlo con transferencia bancaria.

Pégina Web: Esta plataforma permitira entregar toda la informacion referente a los precios y

servicios ofertados. En un formulario se podran solicitar los servicios requeridos y realizar el

pago a través de transferencia electronica.

Redes Sociales: pagina en Facebook y Twitter, tendra toda la informacion de la empresa, los

servicios entregados Y las diferentes formas de pago.

Esta plataforma apoyara con informacion sobre cualquier solicitud o consulta de los clientes.

Estos altimos dos canales aportaran valor al cliente debido al acceso répido de la informacion y

orientacion hacia futuras compras.

Medio Gréfico: Los primeros 3 meses de funcionamiento se realizara una fuerte campafia para

dar a conocer la empresa a través de la entrega de flyers o volantes en edificios, casas y unidades

residenciales que se encuentran en los Estratos 4, 5y 6 del area urbana del Municipio de

Medellin. Se consideran campafias publicitarias en este medio cada 3 meses durante 1 semana.
6.1.10.2 Ventajas y Desventajas de los Canales Empleados.

Mediante el siguiente cuadro comparativo, se exponen los diferentes canales utilizados en las

estrategias de comunicacion, promocién, de servicios, de comercializacion y de distribucion

empleados. Ver Tabla 19.

6.1.11 Plan de Ventas
El plan de ventas se basa en las estrategias de servicios y de comunicacion. Por

consiguiente, el encargado del area comercial debe estar capacitado no solo para la generacion de

70



demanda sino también para captar los “Insights” de los usuarios o consumidores de forma
sistematica y analizar esta informacion para realimentar la empresa.

Con la dinamica del mercado, su oferta y demanda, la necesidad de conocer plena 'y
perfectamente al consumidor es fundamental para poder ofrecerle aquello que desea y que por
tanto busca. Es evidente que todas las técnicas de marketing de las que se disponen hoy dia son
atiles e importantes pero, sin lugar a dudas, el aspecto que esta cobrando mayor trascendencia en
este sector y que, por tanto, las empresas se deberian esforzar mas en potenciar es el "Marketing
Emocional”. Y dentro de este terreno del Marketing emocional es fundamental hacer referencia a
los denominados" Insights del consumidor", que son aquellas percepciones, imagenes y
experiencias que el consumidor tiene asociadas a un tipo de producto, a una marca 0 a una su
situacion de consumo; es lograr identificar el sentir, pensar y actuar de los clientes y cuyo
objetivo es activar los sentimientos de los consumidores con la marca o el producto de manera
diferenciadora.

Conociendo estos Insights se pueden generar nuevas propuestas de valor de los servicios, que se
basen en el total entendimiento del consumidor final al que va dirigido, permitiendo al mismo
tiempo desarrollar camparfias de comunicacion mas efectivas. Pero para encontrar insights es
fundamental conocer como se relaciona el consumidor final con el producto, qué le ofrece,
cuando y para que lo usa, como se siente con él, es decir, qué aspectos le motivan a comprarlo y
cudl es la experiencia que vive a traves del mismo; con beneficios que les brinda el servicio
como ventaja competitiva para la empresa.

El marketing se dedica a detectar dichas necesidades de los consumidores y a tratar de ofrecerles
algun producto o servicio que lo cubra, y para ello es muy importante que estudien a esos

consumidores al detalle para dar con la solucion que, no sélo cubra esa necesidad, sino que
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también le permita disfrutar de una experiencia Unica que le haga conseguir emociones tan

especiales.

Estrategia de Ventas: La estrategia de ventas esta orientada a cumplir los objetivos centrales de
la empresa y que son la base de los objetivos del plan de marketing. La estrategia principal para
lograr los objetivos de ventas del negocio sera generar relaciones con aliados estratégicos; por
ejemplo, con administradoras de edificios y condominios mediante la entrega del respaldo a la
gestion de como una empresa que entrega seguridad y satisfaccion a los clientes, de modo de
lograr penetracion en comunidades ubicadas en el mismo sector de los estratos 4, 5 y 6 del area
urbana del Municipio de Medellin.

De esta manera, se optimiza la logistica de funcionamiento de la compafiia, debido a que se
disminuyen tiempos de traslados, y se mejora el rendimiento del servicio. La compafiia ofrecera
a estos aliados durante los primeros 6 meses de funcionamiento la entrega de 1 servicio de aseo
simple gratis cada 15 servicios contratados a la compafiia de esa comunidad.

También se incentivara la promocién del “Voz a Voz”, es decir, se ofrecera hasta un 7% de
descuento a las personas que recomienden el servicio, para validar esto los recomendados deben
ser clientes de la empresa y asi en la proxima compra se aplicara el descuento.

Promocion de Venta: Promocion asociada a la captura de clientes en edificios, tal como se
explica en la estrategia de ventas, se ofrecen promociones de servicios gratis por meta de venta
cumplida a los aliados estratégicos.

Incentivo de recomendacion, en aquellos edificios donde no se logre establecer relacion
estratégica con los aliados estratégicos, se realizardn promociones de incentivos de ventas por

recomendacion entregadas por los administradores. En este caso, es necesario que la venta
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registre el referido para llevar un control. Asi mismo, se establecerdn metas de incentivos de

promocion por recomendacion de aproximadamente el 5% cada 10 servicios contratados.

Para los clientes que contraten el servicio de aseo doméstico de 8 horas, 1 vez a la semana, por
todo un mes; se ofrecerd un servicio con 10% de descuento.

Marketing Directo: Se utilizara el correo electronico y pagina Web con los clientes. También se
dispondré en la pagina Web, de un chat en linea, para facilitar la comunicacion con éste,
igualmente mediante una llamada telefénica y una encuesta de satisfaccién por el servicio
prestado.

El cliente podré solicitar los servicios a través de formulario, posterior confirmacion de
registrado el servicio. Esto nos permite aclarar las consultas directamente, y es un medio muy
utilizado por los clientes. También se contratard un Comunity Manager dedicado exclusivamente
a la promocion del servicio a través de las redes sociales, especificamente Facebook y Twitter.
Se ofreceran paquetes de servicios para asegurar las ventas mensuales y su costo seré de la
siguiente manera y segun lo planteado y apoyados en la proyeccion de la Demanda: Ver Tabla 16

Tabla 19: Cuadro comparativo de los canales empleados



Tipo de Canal Ventajas Desventajas
- Conocer  directa vy
claramente las necesidades y

Falta de entrenamiento y

Oficina . . deficiencia en la asesoria vy
requerimientos de los clientes, . .
S . atencion de los clientes.
servicio mas personalizado.
- Forma &gil de contactarse de|- La misma persona que
los clientes, ya que es uno de los|atiende los clientes en la oficina
medios mas usados por los|sera la encargada de atender las
. clientes en la actualidad. solicitudes telefénicas.
Teléfono - -
- El cliente se siente
.. |- Pueden presentarse malas
respaldado cuando es atendido|. .
. . interpretaciones de los
mediante este medio durante .
requerimientos
preventa, venta y postventa
- Intermitencia  en la
- Rapidez en el suministro de|plataforma y caidas de la red que
, . la informacién y se facilita la|suministra el servicio.
Pagina Web

interpretacion al cliente acerca Errores que se puedan
de los servicios ofrecidos. presentar durante el pago en
linea de los servicios.

- Facil  socializacion y
duplicaciéon entre conocidos y
amigos y asi sucesivamente
Redes Sociales multiplicar la informacion.

- Medio de mayor utilizacion Clientes Reactivos al uso de
actualmente por toda la|las redes sociales y de la
poblacidn. tecnologia.

- Intermitencia en la
plataforma y caidas de la red que
suministra el servicio.

Fuente: Construccion propia
6.1.12 Plan de Mercadeo

El plan de mercado esta encaminado a organizar y caracterizar la demanda del

segmento de mercado doméstico
6.1.12.1 Objetivos

Lograr el plan de ventas proyectado al término del primer afio con 614
requerimientos de servicios mensuales en promedio, siendo el 4.19% de la participacion del
mercado; y a partir del segundo afio, alcanzar un crecimiento de las ventas del 10% anual, hasta

lograr alcanzar el 6.13% del mercado al final del 5 afio.



Obijetivos especificos:

> Conocer las necesidades de los clientes del sector doméstico, respecto los
servicios de limpieza, para asi desarrollar estrategias basadas en la calidad, eficiencia y eficacia.

> Identificar el precio y la frecuencia de los servicios de limpieza domésticos usados
actualmente en los hogares.

> Reconocer los problemas e inconvenientes presentados actualmente en el sistema
de servicio doméstico.

> Fidelizar a los clientes, es decir, que al menos el 50% de los clientes vuelva a
contratar el servicio 1 vez al mes durante un afo.

6.1.12.2 Metas

> La empresa se traza como objetivo alcanzar una participacion del 6.13% del
mercado en los proximos 5 afos, siendo un total promedio de 10.789 hogares a atender, lo cual
supone un mercado en promedio de $781.064.700 en el quinto afio.

> La empresa planea alcanzar una fidelizacion del 50% de sus clientes, teniendo un
promedio de 614 hogares al mes atendidos con un ingreso permanente de $39.399.500.

6.1.12.3 Analisis DOFA

Debilidades:

> Falta de entrenamiento y deficiencia en la asesoria y atencion de los clientes por
parte del personal que labora en la oficina.

> La misma persona que atiende los clientes en la oficina sera la encargada de
atender las solicitudes telefonicas, ya que puede desatender una actividad por estar dedicada a la
otra o viceversa; haciendo sentir incomoda a la una a otra o pueden presentarse malas

interpretaciones de los requerimientos solicitados por los clientes.



Oportunidades:

> Lograr identificar las nuevas necesidades y requerimientos de los clientes y que el
consumidor necesite para este tipo de servicios, convirtiendoos méas personalizados, apoyados en
la normatividad vigente y de las buenas practicas como empresarios. Esto sera més atractivo para
los clientes y captara aun més la atencion, generando confianza y respaldo para nuevos negocios.

> Vincular a la nueva empresa en proyectos que sean apoyados por importantes
instituciones Publicas y Privadas como para el caso de este Estudio lograr el vinculo con el
FONDO EMPRENDER.

> Fécil socializacién y duplicacion entre conocidos y amigos convertirse en
multiplicadores de mercados e informacidon; volver méas agil el contacto con los clientes, ya que
el mercadeo apoyado en las nuevas tecnologias se podréa llegar a los nichos de mercados; asi
mismo,

> Que los clientes potenciales sientan una mayor cercania y oportunidad en la
atencion personalizada y directa con los clientes potenciales y asi poderles atender

oportunamente mediante este medio durante la preventa, venta y postventa.

Fortalezas:

> Ofrecer al cliente un servicio en el cual se despreocupe del pago de seguridad
social.

> Brindar seguridad al momento de escoger las empleadas verificando los
antecedentes.

> Pago facil, agil a través de la plataforma y medios electrénicos.

> Con el seguro se brinda un respaldo en la seguridad por medio de la poliza contra

robos y dafios.
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Amenazas:

> Capacidad financiera de la competencia del mismo nivel puede afectar la
estabilidad de la nueva empresa, ya que siendo asi pueden tener acceso inmediato a nuevos
recursos para fortalecer el mercadeo.

> El Estado en su afan de mejorar las condiciones de vida y de mejorar los niveles
de buena convivencia expida leyes, reformas, normas o sanciones que afecten directa o
indirectamente el funcionamiento y la estabilidad de la nueva empresa, asi mismo puede ser
perjudicial un reforma tributaria que aumente los gastos periddicos y las responsabilidades
legales.

> Intermitencia en la plataforma y caidas de la red que suministra el servicio de la
plataforma de la pagina web, errores que se puedan presentar durante el pago en linea de los
servicios o pago electronico, solicitud de requerimientos, etc.

> Clientes Reactivos al uso de las redes sociales y de la tecnologia para lograr entrar
a las plataformas, redes sociales, solicitudes en linea, pagos por medios electrénicos, etc.

> Que los flyers o volantes sean desechados por los clientes potenciales y no
alcancen a cumplir con su objetivo de captar nuevos clientes; asi mismo, se debe destinar y
contratar una persona para realizar dicho trabajo.
Estrategias:

> Con el fin de aprovechar las oportunidades anteriormente mencionadas, es
necesario contar con el apoyo permanente de organismos encargados de promover la nueva
empresa como el Fondo Emprender, la Camara de Comercio de Medellin, entre otras y por

medio de ellos buscar recursos y mantener una estabilidad en el mercado, ademas es necesario



adelantar proyectos de promocién y publicidad que no representen un endeudamiento para los
socios.

> De otro lado, es importante generar empleo bajo condiciones legales ya que si se
tiene un trabajador satisfecho con la empresa, se apropiara de su cargo generando buena imagen
de la misma ante los clientes.

> La fluidez financiera y la capacidad de inversion de la competencia, se pueden
contrarrestar si la orientacion de mercadeo y ventas de la nueva empresa se adelanta un paso de
las otras organizaciones, es necesario mantener los clientes y generar un blsqueda agresiva de
los mismos, inicialmente en el sector de Estudio y posteriormente en otros sectores de la ciudad.

> Todos los factores externos traen consigo tanto oportunidades como amenazas,
por lo anterior la estrategia mas adecuada para minimizar los impactos del exterior es optimizar
recursos, satisfacer siempre las necesidades del cliente y por sobre todo planear de una manera

pronosticada las actividades de la empresa.

6.1.12.4 Estrategias
Estrategias de Promocion:

Se disefiard y ejecutara un plan de promociones que en principio le proporcione a nuestra
empresa los siguientes logros:

> Ocupacion méxima posible de la capacidad de prestacion de servicios para
absorber costos y lograr equilibrio.

> Generacion de Demanda

> Posicionamiento de Marca

Algunas Promociones de acuerdo a las anteriores premisas serian:
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> Descuentos especiales en tarifas por introduccion en el mercado.

> Descuento por recomendacion o referidos: Cuando un hogar o una empresa
recomiendan el servicio a otra persona o empresa, recibiran un descuento especial en la tarifa por
un periodo de tiempo definido.

> Fidelizacion y aseguramiento de clientes.
Estrategias de Servicios: El servicio serd un pilar de nuestra empresa, y se garantizara al cliente
la accesibilidad y oportunidad a nuestros servicios en las diferentes etapas de la relacion
comercial (preventa, venta y postventa).
Se brindard acompafiamiento constante por parte del area y encargado de la parte comercial, con
un enfoque de asesoramiento, servicio y calidad.
Se monitoreard a nivel de proceso y satisfaccion del cliente/usuario el desempefio obtenido y se
mantendran activos procesos de gestion calidad que garanticen la identificacion de oportunidades
de mejora y la respectiva gestion que garantice altos niveles de satisfaccion en los clientes.
Estrategias de Distribucion y Comercializacion: El sistema de distribucién del producto o
servicio para una empresa es de vital importancia a fin competir con eficiencia y eficacia en el
mercado. Si se cuenta con un orden I6gico de distribucion o de servicio es probable que se tenga
el éxito en tiempo y satisfaccion esperados por el cliente.
Transporte: Son factores que influirdn en los tiempos de distribucion del servicio:
complicaciones en el trafico, calamidades sociales o ejecucion de obras publicas, por tanto para
las movilizaciones se usara el transporte publico masivo e integrado de la ciudad como es el
Metro; el cual tiene una gran cobertura en la ciudad y una excelente oportunidad durante los

desplazamientos; el cual sera cubierto y reconocido en su totalidad por la empresa.
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Oficina: se arrendaré un espacio tipo local comercial ubicara la oficina, se adecuaran los
espacios para oficinas y depoésitos de elementos, tales como dotaciones, equipos y elementos de
seguridad personal y de materias primas.

Asi mismo, es necesario para el éxito de la penetracion en el Mercado, puntualizar en las
necesidades propias que tiene cada cliente para personalizar la atencion y el servicio y que seran
obtenidas de las diferentes encuestas realizadas para tal fin.

Estrategia de Marca y Elementos de la Marca:

= X

servicios domesticos

El concepto central del negocio es entregar un servicio de confianza y seguro de limpieza
domiciliaria en todos los hogares a los cuales se orientara la empresa en los Estratos 4, 5y 6 del
area urbana del Municipio Medellin.
El nombre de la marca refleja el “core-business”, a través de sus actividades principales que la
caracterizan y definen, donde se vean reflejados todos los hogares a los cuales estara orientada la
empresa y también de como sera el servicio que se quiere prestar, es decir, detallado, cuidadoso,
con valor agregado y diferenciador.

6.1.12.5 Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

A continuacién en las Tabla 20,
Tabla 21, Tabla 22, Tabla 23 y Tabla 24, se presentan el presupuesto de la Mezcla

de Mercadeo

Tabla 20: Estrategias de Promocién
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ESTRATEGIAS DE PROMOCION
ELEMENTOS EMPRESA COSTO
Volante publicitario (Flyres) x 1.000 Disefios y Litografias | $ 100.000
Descuentos por referidos Independiente S 230.000
Redes Sociales S 300.000
Publicidad Inteligencia Web '
Pagina Web WebColombia S 200.000
Costo Total S 830.000
Fuente: Construccidon propia
Tabla 21: Estrategias de Servicios
ESTRATEGIAS DE SERVICIOS
ELEMENTOS EMPRESA COSTO
ImpIerjwentauon d(lel sistema CRM S 53.333
(Gestidn de Relacion con los Clientes) [Data CRM
Mensualidades CRM (x usuario) Data CRM S 33.640
Talleres (x 1) Independiente S 16.667
Costo Total S 103.640

Fuente: Construccion propia

Tabla 22: Estrategias de Distribucion y Comercializacion

Fuente: Construccion propia

Tabla 23: Estrategia de Marca y Elementos de la Marca

ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION
ELEMENTOS EMPRESA COSTO
Transporte (x mes) Independiente S 1.200.000
Oficina Independiente S 1.000.000
Costo Total S 2.200.000

ESTRATEGIAS DE MARCA'Y ELEMENTO DE LA MARCA

Fuente: Construccion propia

ELEMENTOS EMPRESA COSTO
Diseno del Logo disenodelogos 5.333
Costo Total 5.333

Tabla 24: Inversion Total de las Estrategias.
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INVERSION TOTAL DE LAS ESTRATEGIAS

ESTRATEGIA COSTO
ESTRATEGIAS DE PROMOCION S 830.000
ESTRATEGIAS DE SERVICIOS S 103.640
ESTRATEGIAS DE [?ISTRIBUCION Y S 5 200.000
COMERCIALIZACION
ESTRATEGIAS DE MARCA Y ELEMENTO
DE LA MARCA ? >-333
Costo Total S 3.138.973

Fuente: Construccion propia

6.1.13 Conclusiones Generales del Estudio de Mercados

> Se definio el mercado potencial y el perfil de cliente como los habitantes de la
ciudad de Medellin, total de personas ocupadas, pertenecientes a las localidades del area
metropolitana, que ademas se encuentran dentro de la poblacién econémicamente activa y
pertenecen a los estratos socioecondmicos 4, 5y 6. Con un mercado potencial aproximado de
175.928 viviendas clasificadas en esos estratos, y una meta de mercado del 6.13% a cinco afos
que equivale a 614 servicios mensuales.

> El éxito del proyecto en el mercado de aseo domiciliario depende de la seleccion
del personal que contribuya a crear un buen nombre a lo largo de la operacion y dar la confianza,
el respaldo y un excelente servicio que hace una pieza importante para la incursion a otros nichos
de mercado.

> La empresa tiene el reto de competir en un mercado que tradicionalmente lo han
atendido empleadas domeésticas informales y romper paulatinamente con ese paradigma y
costumbre. Uno de los puntos fuertes de la empresa debe ser la de ofrecer a las empleadas unas
condiciones de trabajo con calidad bajo la legalidad para atraerlas. Las condiciones de legalidad
también van a jugar un punto a favor en la captacion de clientes, esto da tranquilidad a los

clientes de que no van a tener problemas legales.



> Otro punto a favor es que los servicios prestados van a ser personalizados en el
tiempo cuando se interactle con los clientes en los servicios posventa y de esta manera fidelizar
parte del mercado.

> Se observa un gran porcentaje de encuestados que han contactado sus empleadas a
través de conocidos 0 amigos, por esto se debe replicar este método con las promociones
mencionadas especificamente los descuentos por referidos.

> Se debe tener una permanente vigilancia del entorno respecto a los cambios en la
reglamentacion legal, las estrategias implantadas por la competencia con una fortaleza
econdmica superior para evitar que estos cambios se conviertan en amenazas para el proyecto.

> La oferta y promocion debe realizarse por multiples canales, como se observo en
los resultados de la encuesta, la mayor porcién de encuestados prefiere el internet para recibir
informacion pero la suma de los demés canales de promocidn lo iguala.

> Las ventas iniciales se convierten en un reto al igual que la inversion mientras se
penetra el mercado. Pero se observa que en este negocio hay una oportunidad debido de acuerdo

a la identificacion del mercado desatendido y a las necesidades insatisfechas de los clientes.

6.2 ESTUDIO TECNICO
El presente estudio técnico, pretende establecer la pre-factibilidad de implementar
las oportunidades de negocio del servicio de aseo domestico domiciliario con las necesidades
especificas del cliente y los tipos de servicios que requieren los hogares de los estratos 4,5y 6
del area Urbana del Municipio de Medellin.
Este estudio involucra la definicion de aspectos como tamafio, localizacion, procesos de

produccidn, infraestructura fisica y distribucion en planta, ademas incluye los aspectos
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administrativos bésicos y valoracion econémica de las anteriores variables, tanto para la
inversion fisica como para la operacion del proyecto.
Esta informacion serd utilizada inicialmente en la etapa de preparacion del proyecto y mas
adelante proveera la informacion indispensable para realizar las evaluaciones financieras,
economicas y sociales, las cuales posteriormente constituirdn las bases de para la ejecucion del
proyecto.

6.2.1 Tamafo de la Planta.

De los aspectos con mayor relevancia para el analisis dentro del estudio técnico,
es la determinacion del tamafio mas adecuada para el proyecto. De acuerdo al tamafio méas
adecuado, se establecen las inversiones y los costos necesarios para la funcionabilidad de la
empresa en cuanto a instalaciones, maquinaria y equipos, tecnologia, y su localizacion.

6.2.1.1 Tamarfio de las Instalaciones.

Para determinar el tamafio de las instalaciones, tomamos como base las
conclusiones del estudio de mercados, el mercado potencial de la demanda y el perfil de clientes
pertenecientes a los estratos socioecondmicos 4, 5y 6 del area urbana del Municipio de
Medellin, con un plan de ventas en un mercado potencial aproximado de 175.928 viviendas
clasificadas en esos estratos, y una meta de mercado del 4.19%, que equivale a 614 servicios
mensuales o de 7.368 servicios anuales en el primer afio y con un incremento del 10% anual,
hasta alcanzar una meta de mercado del 6.13% a cinco afios 0 10.789 al quinto afio; segun lo
expuesto en la Tabla 13: Proyeccion en ventas; siendo esta la principal variable para determinar
el crecimiento de la empresa.

De acuerdo con esto, se calcula la cantidad de materia prima necesaria,

maquinaria o equipos, ademas de la mano de obra requerida para cubrir esa demanda calculada y
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para eso procedemos a evaluar los factores o variables que afectan el tamafio de las instalaciones,

considerados como:

Factores Condicionantes:

> Mercado de consumo existente
> Disponibilidad de materias primas
> Disponibilidad de mano de obra

Factores Determinantes:

> El tamafio del proyecto y la demanda

> El tamafio del proyecto y los suministro e insumos
> El tamafio del proyecto y la tecnologia y los equipos
> El tamafio del proyecto y la organizacion

La capacidad nominal de la planta (CNP), es la capacidad de produccion que el propietario del
proyecto determine para un periodo de tiempo, es decir la llamada capacidad instalada, esta se
combina con la capacidad de disefio de planta (CDP), en la cual se calcula lo referente a equipos
e instalaciones.
6.2.1.2 Analisis de Obsolescencia de la Tecnologia que empleara
frente a la de la Competencia y la Vida del Proyecto
Antes de definir el analisis de obsolescencia tecnoldgica que emplearemos,
debemos precisar que existen diferentes factores que generan la obsolescencia tecnologica ya sea
en un equipo o de una méaquina, en donde la causa mas comun es el desarrollo de nuevos
sistemas con un nivel superior y que estos componen la inversion fija para el funcionamiento del

negocio y tienen una depreciacion lineal en el tiempo calculada en un afio.



Para el desarrollo de nuestros servicios, la maquinaria especifica requerida no es muy amplia,
dado que el uso de las mismas se dara de acuerdo al tipo de paquete que cada cliente adquiera,
sin embargo el area administrativa estara dotado de equipos de computo, tablets, video beam,
celulares, una impresora y un software especializado para sus servicios online; los cuales deberan
actualizarse de acuerdo con las necesidades del mercado y del servicio.

6.2.1.3 Tipo de Maquinaria y Equipo a Utilizar.

A continuacion en la Tabla 25, se presenta la relacion de dotacion de implementos
bésicos, equipos, muebles y enseres que se requieren para el funcionamiento, estos componen la
inversion fija para el funcionamiento y tienen una depreciacion lineal en el tiempo calculada en
un afo.

La maquinaria, no se tiene en cuenta como activos para el estudio técnico, ya que el proyecto no
los contempla y se trabajaré con los insumos que el cliente utilice en su residencia.

Tabla 25: Dotacion de Implementos Basicos.

Dotacion de Implementos Bdsicos
Enseres Cantidad Precio Total
Sillas Tipo Gerente 4 S 200.000 | $§ 800.000
Sillas Interlocutor 10 $ 60.000 | S 600.000
Escritorios 4| S 400.000 | S 1.600.000
Mesa de Reunidn 1§ 250.000 | S 250.000
Tablero 1 $ 250.000 | $§ 250.000
Portatil 4| $ 1.500.000 | S 6.000.000
Tablet 1/ S 300.000 | S 300.000
Office 365 *** Pago Anual -
. S 300.000 | S 300.000
5 usuarios 1
Antivirus 1 $ 250.000 | $ 250.000
Video Beam 11 S 600.000 | S 600.000
Impresora Multifuncional 1| $ 300.000 | S 300.000
Archivador 1 $ 250.000 | $ 250.000
Teléfono 3| $ 100.000 | S 300.000
Celular 4SS 250.000 | S 1.000.000
Nevera 1/ $ 1.000.000 | § 1.000.000
Horno Microondas 1§ 200.000 | S 200.000
TOTAL S 14.000.000

Fuente: Construccidon propia
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6.2.2 Localizacion de la Planta.

La localizacion éptima del proyecto contribuye en mayor medida a que se logre la
mayor tasa de rentabilidad sobre el capital u obtener el costo unitario minimo respecto a lo
social y a los servicios prestados.

El objetivo es determinar el sitio donde se instalara la empresa buscando analizar las variables

que lo afectan y una ubicacién intermedia hacia el mercado consumidor de usuarios, vias de

acceso, medios de transporte, servicios publicos, estrato y/o costo de vida, seguridad e insumos.
6.2.2.1 Macrolocalizacion. Variables Locacionales.

La macrolocalizacion del proyecto muestra la region geogréafica donde se ubicara
éste y para el montaje de la empresa Servicios Domeésticos, sera en el departamento de
Antioquia, Valle de Aburrré y especificamente en el municipio de Medellin. Ver Figura 1
Municipio en el que se encuentra la poblacion objetivo a atender; es decir el mercado potencial
de la demanda y el perfil de clientes pertenecientes a los estratos socioecondémicos 4, 5y 6 del
area urbana del Municipio de Medellin, con un plan de ventas en un mercado potencial
aproximado de 175.928 viviendas clasificadas en esos estratos mencionados.

El Plan de Ordenamiento Territorial (regulado por la Ley 388 de 1997 y sus decretos
reglamentarios) y el Acuerdo 48 de 2014, que presenta la vision de futuro del respectivo ente
territorial y articula esta vision con las perspectivas regionales y departamentales. Clasifica el
territorio en suelo urbano, rural y de expansion urbana con la correspondiente fijacion del suelo
urbano.

Por tanto es el instrumento basico para desarrollar el proceso de ordenamiento del territorio
municipal. Se define como el conjunto de objetivos, directrices, politicas, estrategias, metas,

programas, actuaciones y normas adoptadas para orientar y administrar el desarrollo fisico del
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territorio y la utilizacién del suelo; y lo que busca la administracion local con este Plan de
Ordenamiento Territorial, es que se convierta en una herramienta eficaz y duradera para que
Medellin sea una ciudad para la Vida y la Equidad, mediante una movilidad sostenible, espacio
publico de calidad, articulacion con el territorio regional y metropolitano, limite para el
crecimiento urbano sobre el borde (Cinturdn Verde), ciudad compacta que crece hacia adentro y
propicia la convivencia, proteccion y recuperacion del suelo rural, estructura ecoldgica y gestion
del riesgo, recuperacion y revitalizacion del centro como centralidad metropolitana y de ciudad,
sistema de centralidades y mezcla sana de usos del suelo, fomento al desarrollo econémico y la
competitividad a través del modelo territorial, politicas de habitat y vivienda, instrumentos de
gestion y financiacion, ajustes institucionales para controlar el territorio y una gestion
participativa.

Otros factores a tener en cuenta para la macrolocalizacion son las vias de acceso al municipio, el
servicio de transporte y los servicios publicos; los cuales se detallaran a continuacion:

Medellin se encuentra ubicado en el centro geogréfico del Valle de Aburra, es la capital del
departamento de Antioquia y es un municipio que conforma el Area Metropolitana, con
2°417.325 habitantes. Tiene una temperatura promedio de 22° Centigrados y se encuentra a 1.497
msnm, limita por el Norte con los municipios de Bello, Copacabana y Girardota, al Sur con el
municipio de Envigado, Itagii, Sabaneta y La Estrella, por el Occidente con los municipios de
San Jerénimo, Ebéjico y Heliconia, y por el Oriente con los municipios de Guarne, Rionegro y
El Retiro.

La ciudad cuenta con un area total de 328 km? de los cuales 110 km?2 son suelo urbano y 218 km?
son suelo rural. El Valle de Aburra posee una extension de 1.152 kmz2 que hacen parte de la

cuenca del rio Medellin, principal arteria fluvial que cruza la region de sur a norte. La
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conformacién del Valle de Aburré es el resultado de la unidad geogréafica determinada por la

cuenca del rio Medellin y por una serie de afluentes que caen a lo largo de su recorrido. Ver

Figura 2

Figura 1: Macrolocalizacion del Proyecto.
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Fuente: Departamento Adminisfrativo de Planeacion de Antioquia. 2015

El Valle tiene una longitud aproximada de 60 kildmetros y una amplitud variable. Esta
enmarcado por una topografia irregular y pendiente, que oscila entre 1.300 y 2.800 metros sobre
el nivel del mar. Las cordilleras que lo encierran, dan lugar a la formacion de diversos
microclimas, saltos de agua, bosques y sitios de diverso valor paisajistico y ecoldgico.55 El valle
tiene una forma alargada y presenta un ensanchamiento en su parte media, el cual mide 10

kilometros y es donde se localiza Medellin.
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Topograficamente la ciudad es un plano inclinado que desciende desde 1.800 a 1.500 metros de
altura sobre el nivel del mar, sin embargo, la altura oficial de la ciudad es de 1.479 msnm57 en la
confluencia de las quebradas La Iguang, Santa Elena y el rio Medellin, y se eleva a 3.200 msnm
en los altos EI Romeral, Padre Amaya y cuchilla Las Baldias.57 Dentro del paisaje urbano se
destacan los cerros Nutibara y El VVolador, que se levantan como manchas verdes en medio de la
ciudad. Los altiplanos y montafas que circundan el valle sobrepasan los 2.500 metros. Las
principales alturas en el territorio de Medellin son: Alto Padre Amaya (3.100 msnm), Alto Patio
Bonito (2.750 msnm), Alto Boquerdn (2.600 msnm), Alto Venteadero (2.500 msnm) y el Alto
Las Cruces (2.400 msnm), entre otros.

En la Tabla 26, se encuentran las principales vias de acceso en la ciudad de Medellin.

Figura 2: Macrolocalizacion del proyecto - Mapa del Valle de Aburra y su Area Metropolitana
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Fuente: Departamento Administrativo de Planeacion de Antioquia. 2015
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Tabla 26: Principales Vias de Acceso a la Ciudad

Vias Descripcion
. Une el sector de Belén en el occidente con el sector sur de El

Avenida 30
Poblado
Une al centro comercial San Diego con Laureles y La Castellana;

Avenida 33 pasa por la universidad la UPB, el Cerro Nutibara y el Palacio de
Bxposiciones y Convenciones

Avenida 80 Atraviesa la ciudad de sur a norte por la regién occidental,

comunica a Guayabal con el sector de Robledo

Autopista Sury Norte

Las principales vias de acceso a la ciudad desde el norte, centro y
sur de Antioquia; ambas se unen en el llamado Punto Cero, sector
de Caribe y de la Universidad Nacional

Avenida Oriental

Esta en el centro y comunica a éste con el sector de El Poblado; a
partir de San Diego hacia el sur se denomina Avenida el Poblado y
va hasta Envigado

Avenida Bolivariana

Transversal que empieza en la Plaza de Toros La Macarena y
termina en el parque de Belén

Avenida San Juan o
Calle 44

Importante via que comunica el Centro con el sector de La América
hacia el occidente y pasa por el Centro Administrativo La Alpujarra
y la Plaza de Toros La Macarena

Avenida Guayabal

Une al municipio de Itagli con Medellin, inicia en el puente ubicado
enfrente al Palacio de Expocisionesy Convenciones

Calle 10

Comunica el sector de El Poblado, conGUayabal al Occidente,
atravesando el Parque de Ele Poblado y el centro comercial
Monterrey

Calle Barranquilla

Via principal del norted e la ciudad entre las Universidades de
Antioquia, Nacional, Hospital Universitario y el Barrio El Prado

Calle Colombia

Une al Centro de la ciudad con el occidente sector de Calasanz,
atravesando importantes centros culturales, comerciales y la Unidad
Deportiva Atanasio Girardot

Carrera 65

Atraviesa la ciudad de sur a norte y comunica a los municipios de
Itaglii y Bello por la regién occidental

Carretera Santa Elena

Sale del Centro de la ciudad por la calle Ayacucho hacia el oriente
Antioquefio y el aeropuerto Internacional José Maria Cérdoba

Carretera Al Mar

Sale de Punto Cero de Medellin en el sector de caribe hacia el
Occidente y va hasta el Uraba Antioguefio

Via Las Palmas

Empieza en el centro comercial San Diego y se dirige hacia el Oriente
Antioquefio y y el aeropuerto Internacional José Maria Cérdoba

Via Medellin - Santa Fe
de Bogota

Se desprende de la Autopista Norte a la altura del municipio de
Bello hacia el Oriente Antioguefio

Fuente: Construccidon propia

Medellin y el Area Metropolitana cuenta con el siguiente transporte publico y por via aérea

cuenta con dos aeropuertos:
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> El principal aeropuerto internacional que presta servicios a la ciudad es el

Aeropuerto Internacional José Maria Cdrdoba, localizado fuera del Valle de Aburrd, dentro de la
jurisdiccion del municipio de Rionegro. Desde alli se realizan vuelos nacionales hacia las
principales ciudades de Colombia, e internacionales hacia destinos en Estados Unidos, Europa, el
Caribe y Centro y Sudamérica, y ademéas conexiones con otros multiples terminales aéreos del
mundo.

> Dentro del perimetro urbano de la ciudad de Medellin esta el Aeropuerto Olaya
Herrera, que presta servicios de vuelos departamentales y nacionales.
Medellin cuenta con dos terminales de transporte intermunicipal:

> Terminal de Transporte Intermunicipal del Norte: ubicada en la zona
noroccidental de la ciudad, en el barrio Caribe (se puede acceder a ella por medio de la Estacion
Caribe del Metro de Medellin). Presta servicios de autobus para las zonas situadas al oriente y al
norte de Antioquia: Bogota, Tunja, Santander, y a las principales ciudades de la Costa Norte de
Colombia: Cartagena de Indias, Barranquilla, Santa Marta, Sincelejo, Monteria, Magangué y
otras.

> Terminal de Transporte Intermunicipal del Sur: ubicada en la zona suroccidental
de la ciudad, en el barrio Guayabal. Presta servicios de autobus hacia el sur de Antioquia,
también al Oriente antioquefio, a las principales ciudades del Eje cafetero como Manizales,
Pereira y Armenia, al Departamento del Tolima y a las principales ciudades del sur de Colombia:
Cali, Ibagué, Neiva, Popayan y Pasto.
Las terminales de transporte de Medellin son ademéas modernos centros comerciales con

servicios bancarios y de telecomunicaciones.
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SITVA Sistema Integrado de Transporte Masivo del Valle de Aburré:

> El Metro: es el Sistema de Transporte Masivo de gran capacidad que atraviesa el
Area Metropolitana de Medellin de sur a norte, de norte a noreste, del centro de la ciudad hacia
el oeste, y de oeste a noroeste. Como una de las primeras experiencias de transporte masivo
moderno en Colombia, el Metro de Medellin corresponde a los planes urbanisticos méas
elaborados del departamento de Antioquia.

> Metroplls S.A.: es el ente gestor que ha tenido la responsabilidad de transformar
la ciudad para hacer posible el nuevo Sistema de Transporte Masivo de Buses Réapidos de
Mediana Capacidad (BRT), un modelo operativo e institucional del transporte publico,
mejorando la calidad de vida, incrementando la competitividad mediante un servicio moderno,
seguro, confiable, ambientalmente amigable y sostenible, y permitiendo la integracion fisica y
tarifaria con el Metro, Metrocables y las rutas de buses alimentadoras del Sistema.

> El Metrocable: es un sistema de Transporte masivo que presta su servicio a través
de cables, como parte complementaria al Metro de Medellin, a través de sus tres lineas de
conexion: J, K, L y a futuro las lineas M y H. Movilizando cerca de 40.000 usuarios al dia
aproximadamente, 10 usuarios por cabina, este sistema de transporte mejora las condiciones de
movilidad de los habitantes de Medellin prestando un servicio rapido, econémico y amigable
con el medio ambiente. Para acceder al servicio, puede hacerlo de manera gratuita realizando la
conexion por el Metro.

> El Tranvia: Consiste en la implementacion de un sistema tranviario desde la
estacion San Antonio del sistema METRO hasta el barrio Alejandro Echavarria. A través de su

recorrido, se despliegan dos sistemas de transporte por cable aéreo.
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> El primero corresponde al Cable Miraflores, el cual inicia su recorrido en el sector
del mismo nombre y llega al barrio Trece de Noviembre, con una estacion intermedia en el
barrio El Pinal; el segundo, Cable Alejandro Echavarria, se despliega desde dicho barrio con
direccion hacia la estacion Retorno en zona de influencia de los barrios Villa Turbay y La Sierra,
donde se incluye también una estacion intermedia en el barrio San Antonio, sector Las Torres.
El Corredor Verde Avenida Ayacucho beneficia a la comunidad de la zona centro oriental de
Medellin (comunas 8, 9y 10).

> Rutas Alimentadoras: El METRO trabaja actualmente en la personalizacion de las
tarjetas para los usuarios teniendo en cuenta que para usar estas nuevas rutas integradas se
requiere tener tarjeta Civica.
Las nuevas rutas integradas del METRO y sus lineas 1 y 2 de buses llegan a tu comunidad para
que te transportes con mas ventajas y lograr una mayor cobertura.
Adicional a los mencionados, se cuenta con cobertura de rutas de buses que atiende a todas las
zonas y barrios y algunos de estos estan vinculados al SITVA como tiquetes integrados. Ver

Figura 3
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Figura 3: SITVA Sistema Integrado de Transporte Masivo del Valle de Aburra
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6.2.2.2 Emplazamiento. Variables Locacionales.

A nivel microlocalizacién el estudio apunta a elegir unas zonas que se consideran
aptas para la ubicacion de la comercializadora. Para este caso, el factor determinante para elegir
su ubicacion es la demanda; principalmente que la empresa esté cercana a los usuarios del
servicio de aseo domestico en los estratos socioecondmicos 4, 5y 6 de Medellin. Ver Figura 4

Figura 4: Microlocalizacion del Proyecto.
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Fuente: Alcaldia de Medellin. 2015

Como se ve en la Figura 4, se eligieron como sitios potenciales dentro de la ciudad de Medellin,
las zonas de El Poblado, La Candelaria (Sector El Centro) y Laureles — El Estadio, lugares que
por las caracteristicas de la poblacion que los conforman se asemejan a la segmentacion de
mercado potencial a la cual apunta el proyecto, ademas de contar con las demas variables
favorables y determinantes como: vias de acceso, medios de transporte, servicios publicos,

estrato y/o costo de vida, seguridad e insumos.
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6.2.2.3 Meétodo para Definir Localizacion.

El método utilizado para determinar la mejor localizacion del proyecto es el
cualitativo por puntos, teniendo en cuenta las caracteristicas de la poblacion objetivo del
proyecto; el cual consiste en asignar factores cuantitativos a una serie de factores o criterios que
se consideran relevantes para la localizacion.

Esto conduce a una comparacion cuantitativa de diferentes sitios. EI método permite ponderar
factores de preferencia para el investigador al tomar la decision. De acuerdo con el método, se
aplicé el siguiente procedimiento: Ver Tabla 27

> Desarrollar una lista de factores relevantes.

> Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa (los pesos

deben sumar 1,00) y el peso asignado dependera exclusivamente del criterio del investigador.

> Asignar una escala comun a cada factor (por ejemplo, de 0 a 10) y elegir cualquier
minimo.
> Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y multiplicar la

calificacion por el peso.

> Sumar la puntuacién de cada sitio y elegir el de maxima puntuacion

Tabla 27: Calificacidn ponderada para la localizacion

Calificacion Ponderacidn

Criterios Ponderacion| Sector Sector Sector Sector Sector Sector

Poblado Laureles Centro Poblado Laureles Centro
Capacidad de Pago del Publico Objetivo 0.4 8 6 3 3.2 2.4 1.2
Disponibilidad de Servicios 0.2 7 7 7 1.4 1.4 1.4
Accesibilidad 0.3 6 4 8 1.8 1.2 2.4
Mano de Obra Disponible 0.04 7 5 7 0.28 0.2 0.28
Visibilidad 0.06 3 5 4 0.18 0.3 0.24
TOTAL 1 6.86 5.5 5.52

Fuente: Construccion propia



Como se ha venido mencionando los criterios de eleccion de lugar, estan relacionados con las
caracteristicas de la demanda o la segmentacion del mercado que aplica para el proyecto. En este
sentido, la capacidad de pago es la variable con mayor ponderacion dentro de la eleccién, ya que
al no ser un producto convencional en el mercado su precio requiere de una disposicion de pago
mayor. Las siguientes variables son de caracter locativo, ya que al ser una empresa, el lugar debe
tener una buena disponibilidad de servicios publicos y accesibilidad. No obstante, el costo de
vida y la disponibilidad de mano de obra también son condicionantes, aunque menos relevantes,
de la localizacion en la medida que determinan el monto de los gastos generales.

Teniendo en cuenta todas las variables mencionadas y las ponderaciones mostradas en la Tabla
27, se calificaron las tres zonas elegidas desde el analisis de microlocalizacion, el sector El
Poblado, Laureles y El Centro. Después de la aplicacion del método cualitativo por puntos, se
puede concluir que el valor méas alto de calificacion ponderada para la localizacion, se elige
como ubicacion final el sector El Poblado; ya que ha venido desarrollando una zona residencial
apta con todos los servicios disponibles, ademas de estar dirigido a un pablico con una capacidad
de pago alta.

Dado que es estamos en un estudio de pre-factibilidad, no llegamos al detalle de la ubicacién

final. Solo el sector donde seré ubicado. Figura 5.
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Figura 5: Ubicacion final localizacién proyecto
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6.2.3 Ingenieria del Proyecto.
6.2.3.1 El servicio. Determinar los Insumos para la Prestacion del

Servicio.
Se tienen en cuenta los insumos para la prestacion de servicios que son

directamente relacionados a la prestacion del servicio, los demas recursos necesarios como la

magquinaria quedan manifestados en el tipo de maquinaria y equipo a utilizar.

También se hace claridad nuevamente que los insumos como detergentes, ambientadores,

jabones, desinfectantes etc son suministrados por el cliente. Esto debido a la sensibilidad y

variedad de gustos en los clientes.
Los insumos son presentados en la siguiente Tabla 28
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Tabla 28: Insumos para la prestacion del servicio

INSUMO DESCRIPCION
El contrato incluye los datos del cliente, términos del servicio como horario,
Contrato labores a efectuar, areas, valor del servicio etc.

Los gastos por transporte son necesarios para atender a los clientes. Como ya
se menciono se Utiliza el transporte publico. Los gastos por transporte se
Transporte [reconocen a las empleadas.

Se dotara de uniforme a cada empleada con el propésito de que los usuarios las
Uniforme identifiquen y se aprovecha como medio de publicidad.

Fuente: Construccion propia

6.2.3.2 Procesos. Descripcion del Proceso.

El proceso de servicio se describe a continuacién, comprende desde el contacto
inicial con el cliente hasta la prestacion del mismo después de la contratacion.
El primer suceso en el proceso es el contacto con el cliente, este contacto se puede dar por
diferentes canales como el telefonico, presencial en la oficina, via electrénica en redes sociales,
por la pagina de la empresa.
Seguido continua el proceso con la identificacion de las condiciones del servicio, para esto se
cuenta con formato en el que se establece datos personales y de contacto, fecha del servicio,
horario, areas para el servicio, labores.
En el mismo contacto se acuerda la tarifa y medio de pago, el pago se puede realizar en linea a
través de la pagina electrénica de la empresa, presencial en la oficina o por traslado a cuenta de
la empresa. El pago siempre se realiza antes de la prestacion del servicio.
Se asigna una empleada, informandola de las caracteristicas solicitadas, con copia de la solicitud
y se presta el servicio en la fecha y horarios solicitados.

A continuacion el diagrama de proceso del servicio descrito anteriormente:



Figura 6: Diagrama de procesos
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Fuente: Construccion propia
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6.2.3.3 Determinacion de la Mano de obra Directa e Indirecta.

La mano de obra la constituyen las empleadas que se encargan de realizar los
servicios domiciliaros de acuerdo a la expectativa, se requiere iniciar con 15 empleadas, también
el personal administrativo 4 que labora en la oficina.

No es necesario mano de obra indirecta para la prestacion del servicio de aseo doméstico.
6.2.3.4 Costos Directos para la Prestacion del Servicio.

Los costos son los valores necesarios en materia prima, insumos, recurso humano,
horas/hombre laborada para entregar el servicio y sirven de base para fijar el precio. En este caso
el costo esta determinado por el valor de la hora de las empleadas, la cantidad de horas laboradas
en la prestacion de servicios de aseo. Para el célculo de precio de venta se aplica la formula
Precio de venta = costo total unitario/ (1-% de ganancia). A continuacion la Tabla 29 de
presentacion de costos.

Tabla 29: Presentacion de costos directos

COSTO PRECIO
DESCRIPCION UN COMERCIAL MARGEN | IVA PUBLICO
Un Servicio de Aseo Domiciliario (Dia Completo) 8 horas Horas $ 35.000 50,0%| 16,0% $ 75.600
Un Servicio de Aseo Domiciliario (Medio dia) 4 horas Horas $17.757 63,0%| 16,0% $50.841
Cuatro Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 8 horas
promocion Horas $ 140.000 46,8%] 16,0%] $ 285.600
Cuatro Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 4 horas
promocién Horas $71.027 60,4%] 16,0%]| $ 190.764
Ocho Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 8 horas
promocion Horas $ 280.000 45,5%]| 16,0%] $ 558.600
Ocho Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 4 horas
promocion Horas $ 142.054 59,4%] 16,0%] $ 372.629

Fuente: Construccion propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzélez R.)

6.2.3.5 Distribucion Fisica de la Planta.
Se requiere de una oficina de atencion al cliente bajo un principio de economia

que ofrezca comodidad, seguridad, facil acceso, para atencion a clientes, atencion a empleadas,
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salon de reuniones y capacitacion. En la Figura 7 se observa un planteamiento de la oficina a

modo de idea:

Figura 7: Distribucion de la planta
E & &
& EF &
Sala de|reuniones

Fuente: Construccion propia



6.2.4 Conclusiones Generales del Estudio Técnico.

> Para la determinacion del tamafio méas adecuado del proyecto, se establecen las
inversiones y los costos necesarios para la funcionabilidad de la empresa en cuanto a
instalaciones, maquinaria y equipos, tecnologia, y su localizacion y tienen una depreciacion
lineal en el tiempo calculada en un afio.

> La maquinaria, no se tiene en cuenta como activos para el estudio técnico, ya que
el proyecto no los contempla y se trabajara con los insumos que el cliente utilice en su
residencia.

> Se determino el sitio donde se instalara la empresa, buscando analizar las
variables que lo afectan y una ubicacion intermedia hacia el mercado consumidor de usuarios,
vias de acceso, medios de transporte, servicios publicos, estrato y/o costo de vida, seguridad e
insumMos.

> El método utilizado para determinar la mejor localizacion del proyecto es el
cualitativo por puntos, teniendo en cuenta las caracteristicas de la poblacion objetivo del
proyecto; asignando factores cuantitativos a una serie de criterios que se consideran relevantes
para la localizacion.; se elige como ubicacién final el sector EI Poblado; ya que ha venido
desarrollando una zona residencial apta con todos los servicios disponibles, ademas de estar
dirigido a un publico con una capacidad de pago alta.

> Dado que es estamos en un estudio de pre-factibilidad, no llegamos al detalle de la
ubicacion final. Solo el sector donde seré ubicado.

> Como se observa en el diagrama de flujo el proceso se resume en contacto con el
cliente, identificar las necesidades del cliente, acordar condiciones del servicio, prestacion del

servicio.
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> No se requiere mano de obra indirecta, el aseo domiciliario y labores
administrativas se ejecutan con personal de planta.

> Para la elaboracion de los costos se tuvo en cuenta el factor salarial de las
empleadas, los deméas componentes del costo quedan cubiertos por el margen de ganancia.

> La planta fisica se puede describir como una oficina sencilla que facilite el

contacto con el cliente, y la iteracion con el personal.

6.3  Estudio Administrativo y Legal
6.3.1 Estudio legal.

El plan de negocio que permita la creacion de una empresa prestadora de servicios
de limpieza doméstica para estratos 4, 5 y 6 en el Area urbana del Municipio de Medellin sera
constituido como una Pequefia Empresa (Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50)
trabajadores, 0 activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.000)
salarios minimos mensuales legales vigentes), la cual esta dentro del grupo de las MIPYMES y
sera una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) como se describe:

En el ARTICULO 1o. CONSTITUCION. La sociedad por acciones
simplificada podré constituirse por una o varias personas naturales o juridicas,
quienes solo seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes (Ley
1258 de 2008, 2008 p.1), en el ARTICULO 30. NATURALEZA. La sociedad por
acciones simplificada es una sociedad de capitales cuya naturaleza sera siempre
comercial, independientemente de las actividades previstas en su objeto social.
Para efectos tributarios, la sociedad por acciones simplificada se regira por las

reglas aplicables a las sociedades anonimas y en el ARTICULO 5. CONTENIDO
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DEL DOCUMENTO DE CONSTITUCION, La sociedad por acciones
simplificada se creard mediante contrato o acto unilateral que conste en
documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio
del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal, en el cual se
expresara cuando menos lo siguiente:

10. Nombre, documento de identidad y domicilio de los
accionistas.

20. Razén social o denominacién de la sociedad, seguida de las
palabras “sociedad por acciones simplificada”; o de las letras S.A.S.;

30. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas
sucursales que se establezcan en el mismo acto de constitucion.

40. El término de duracién, si este no fuere indefinido. Si nada se
expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido
por término indefinido.

50. Una enunciacion clara y completa de las actividades
principales, a menos que se exprese que la sociedad podra realizar cualquier
actividad comercial o civil, licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se
entendera que la sociedad podré realizar cualquier actividad licita.

60. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nUmero y
valor nominal de las acciones representativas del capital y la forma y términos en

que estas deberan pagarse.
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70. La forma de administracion y el nombre, documento de

identidad y facultades de sus administradores. En todo caso, debera designarse

cuando menos un representante legal. (Ley 1258 de 2008, 2008, pag. 1).

6.3.2 Organizacion.
6.3.2.1 Organizacion Juridica

Por la naturaleza comercial de la empresa, constitucion, funcionamiento,
representacion juridica y legal ante la Camara de Comercio, sera una Sociedad por Acciones
Simplificada (SAS) y para efectos tributarios, la SAS se regiré por las reglas aplicables a las
sociedades anonimas bajo la Ley 1258 de 2008.

6.3.2.2 Direccionamiento Estratégico (valores, mision, vision,
objetivos corporativos)

Mision: Somos una empresa innovadora disefiada para brindar soluciones
integrales a nuestros clientes. Empleamos el mejor talento humano y tecnoldgico con el fin de
suministrar servicios de calidad a los clientes y creemos firmemente en que el desarrollo y
crecimiento de los colaboradores es el indicador mas importante de crecimiento de nuestra
compafiia.

Vision: Para el 2020 ser la compafiia que mas contribuya a brindar soluciones
integrales a los hogares de estrato 4, 5y 6 en el Area urbana del Municipio de Medellin,
caracterizada por ser oportuna, innovadora, flexible y brindar servicios de alta calidad, que
permita el desarrollo y crecimiento de nuestros clientes y colaboradores.

Valores: En la Figura 8, se presenta los valores



Objetivos Corporativos:
> Tener una participacion en el mercado doméstico del 10% anual en el area urbana
del municipio de Medellin, siendo reconocidos por calidad de servicio y oportuna respuesta a las
necesidades del cliente.
> Posicionar la imagen de Servicios Domésticos dentro de los principios de
flexibilidad, oportunidad, calidad, confianza, seguridad y puntualidad
> Desarrollar estrategias de mejora continua que permitan penetrar fuerte y

constantemente en el mercado.

Figura 8: Valores

CREATIVIDAD E
INNOVACION

CUMPLIMIENTO

Fuente: Construccion propia

6.3.2.3 Requerimiento de Personal Administrativo y Ventas.
Personal administrativo: Teniendo presente la importancia de contar con un
recurso administrativo, se contempla la contratacion de un Auxiliar Administrativo de tiempo

completo.
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Asesor Comercial: Para poder atender el crecimiento en el mercado domestico del 10% anual y

atraer nuevos posibles clientes, se contempla la contratacion de un asesor comercial.
6.3.2.4 Organigrama.
En la Figura 9 se presenta la Estructura Organizacional que serd implementado en
la empresa (Servicios Domésticos) prestadora de servicios de limpieza doméstica para estratos 4,

5y 6 en el Area urbana del Municipio de Medellin.

Figura 9: Estructura Organizacional.

Fuente: Construccion propia

6.3.2.5 Perfiles y Funciones de Cargos.
Cargo: Gerente
Perfil del Gerente: Estudios Profesionales en Administracion, Economia, Ingenieria, con
especializacion en gerencia de proyectos, proyectos o similares

Experiencia minima de tres afios en cargos de direccion.
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Competencias para el cargo: Liderazgo, tener don de Mando, Iniciativa Propia, Toma de

Decisiones y Orientacion al logro
Funciones del Gerente:

> Administrar y velar por el cumplimiento de todos los procesos en la empresa
prestadora de servicios de limpieza doméstica para estratos 4, 5y 6 en el Area urbana del
Municipio de Medellin.

> Gestionar adecuadamente los recursos financieros, fisicos y humanos en la
empresa prestadora de servicios de limpieza doméstica para estratos 4, 5y 6 en el Area urbana
del Municipio de Medellin.

> Delegar funciones y llevar el control de las actividades del personal a cargo en la
empresa prestadora de servicios de limpieza doméstica para estratos 4, 5y 6 en el Area urbana
del Municipio de Medellin.

> Desarrollar tacticas de servicio y preservacion de clientes en los estratos 4, 5y 6
en el Area urbana del Municipio de Medellin.
Cargo Asesor Comercial
Perfil del Asesor Comercial: Estudios tecnoldgicos o profesionales en Mercadeo minimo dos
afios de experiencia realizando labores afines a su formacion.
Competencias para el cargo: Buena comunicacion oral y escrita, Excelentes relaciones
interpersonales, Iniciativa, Buena presentacion personal y Manejo de herramientas informaticas.
Funciones del Asesor Comercial:

> Visitar clientes en los estratos 4, 5y 6 en el Area urbana del Municipio de
Medellin.

> Resuelve inquietudes a los clientes relacionados con la prestacion del servicio.



> Recolecta informacion de satisfaccion del cliente en los estratos 4, 5y 6 en el
Area urbana del Municipio de Medellin.

> Establece los planes de ventas y planes de servicios para los clientes potenciales
en los 4, 5y 6 en el Area urbana del Municipio de Medellin.
Cargo Coordinador
Perfil del Coordinador: Estudios tecnoldgicos o profesionales en Mercadeo y ventas minimo
dos afos de experiencia realizando labores afines a su formacion
Competencias para el cargo: Buena comunicacion oral y escrita, Excelentes relaciones
interpersonales, Iniciativa, Buena presentacion personal, Manejo de herramientas informaticas y
Conocimiento en logistica
Funciones del Coordinador:

> Coordinar a los operarios(as) de limpieza doméstica.

> Planea, distribuye y verifica los consumos de los insumos y equipos necesarios a
cada operario(a) por turno.

> Realiza programacion diaria, semanal o mensual y elabora los turnos de trabajo

segun las necesidades de los clientes en los estratos 4, 5y 6 en el Area urbana del Municipio de

Medellin.

> Pasa revista a las instalaciones para identificar sitios criticos.

> Reorganiza turnos, programacion y envia reemplazo por ausencias temporales o
definitivas.

Cargo: Auxiliar Administrativa
Perfil del Auxiliar Administrativa: Estudios tecnoldgicos en Administracion.

Minimo dos afios de experiencia como Auxiliar Administrativa.
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Competencias para el cargo: Responsabilidad, Excelentes relaciones interpersonales,

Proactividad, Manejo de herramientas informaticas y Buena comunicacion asertiva.
Funciones del Auxiliar Administrativa:

> Atender e informar al pablico en general por cualquier medio (telefonico,
presencial, web, entre otros).

> Realizar funciones administrativas (correspondencia, agendas, reportes de
personal, caja menor).

> Realizar pagos al personal y a terceros y hacer el seguimiento adecuado para su
cancelacién oportuna.

> Elabora informes periddicos de las actividades.

> Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada.
Cargo: Operarios (as) de Limpieza Domestica
Perfil del Operarios (as) de Limpieza Domestica: Estudio bachiller
Preferiblemente de un afio.
Competencias para el cargo: Saber leer y escribir, Buena Comunicacion, Capacidad para
escuchar, Solucién de Problemas cotidianos, Buena Memoria, Atencion y Concentracion, Buena
Puntualidad, Honestidad, Responsabilidad, Respeto, Orden y disciplina, Dinamismo, Aseo e
higiene personal, Tolerancia y Proactividad.
Funciones de los Operarios(as):

> Realizarla limpieza segun cronograma para los clientes en los estratos 4, 5y 6 en
el Area urbana del Municipio de Medellin.

> Acatar las 6rdenes impartidas por los superiores (segun organigrama)

> Cumplir con el manual de procedimientos establecido.



6.3.3 Conclusiones Generales del Estudio Administrativo y Legal.

> La empresa (Servicios Domésticos) prestadora de servicios de limpieza doméstica
para estratos 4, 5 y 6 en el Area urbana del Municipio de Medellin debe de estar acorde con la
Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), segun lo establecido en la Ley 1258 de 2008 en la
forma de administracion, en las facultades de sus administradores y en la designacion de un
representante legal como lo indica la ley.

> En la empresa (Servicios Domeésticos) prestadora de servicios de limpieza
doméstica para estratos 4, 5y 6 en el Area urbana del Municipio de Medellin, a pesar que es una
empresa pequefia catalogada como Mipymes, es necesario contar con un proceso de apoyo en el
area administrativa y de ventas para un mejor desempefio en sus servicios de aseo.

> El direccionamiento estratégico (valores, mision, vision, objetivos corporativos)
de Servicios Domesticos, es una herramienta de planeacion estratégica los cuales deben de
orientar su accionar.

> La empresa Servicios Domésticos, debe de garantizar que cada uno de los cargos
que tiene propuestos en la estructura organizacional, tengan un perfil, unas funciones y unas

competencias claramente definidas

6.4  Andlisis Financiero
El modelo financiero se hace como una construccion propia con base en la
informacion recolectada para los diferentes estudios, pero se analiza con el software desarrollado
por el Ingeniero Industrial y Especialista en Finanzas, Gonzalo Gonzélez R., quien tiene los

derechos de autor de dicho software.
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6.4.1 Plan de Inversiones

6.4.1.1
Los equipos y la tecnologia necesaria para el proceso productivo y de
funcionamiento de la empresa se describen a continuacion y el valor de los precios fueron
obtenidos mediante un monitoreo en el mercado proveedor, donde se obtuvieron 3 cotizaciones

de cada uno de los elementos y equipos, para posteriormente tomar la decision; igualmente la

Inversion en Activos Fijos

depreciacion que se tuvo en cada uno de ellos.

Tabla 30: Tecnologia y equipos presupuestados

VIDA

NOM BRE EQUIPO VALOR UNIDADES | VALOR TOTAL UTIL/AROS
Escritorio $ 400.000 4 1.600.000 10
Silla Gerencial $ 200.000 4 800.000 10
Silla interlocutor $ 60.000 10 600.000 10
Mesa de reunion $ 250.000 1 250.000 10
Archivador $ 250.000 1 250.000 10
Impresora multifuncional $ 300.000 1 300.000 3
Portatil $ 1.500.000 4 6.000.000 3
Tablet $ 300.000 1 300.000 3
Office 365 *** Pago Anual - 5 usuarios | $ 300.000 1 300.000 1
Antivirus $ 250.000 1 250.000 1
Video Beam $ 600.000 1 600.000 3
Tablero $ 250.000 1 250.000 10
Teléfonos inalambricos $ 100.000 3 300.000 3
Celular $ 250.000 4 1.000.000 3
Nevera $ 1.000.000 1 1.000.000 10
Horno Microondas $ 200.000 1 200.000 10
TOTAL 14.000.000

Fuente: Construccion propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzalez R.)

6.4.1.2
Para el estudio de pre factibilidad se identificaron las actividades pertinentes al
funcionamiento contable, legal y administrativo que requiere la compafiia para dar cumplimiento

con todo lo encomendado en la legislacion Colombiana y los puntos de referencia respecto al

Inversion en Activos Diferidos

manejo de las Sociedades por Acciones Simplificada .S.A.S.
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Tabla 31: Gastos diferidos

DESCRIPCION VALOR RECUPERACION cOSTO COSTO
ANUAL MENSUAL

ADECUACIONES LOCATIVAS $ 2.000.000 4 500.000 41.667
GASTOS NOTARIA $ 20.000 1 20.000 1.667
CAMARA COMERCIO $ 108.000 1 108.000 9.000
LIBROS CONTABLES $ 200.000 1 200.000 16.667
SOFTWARE LICENCIADO $ 600.000 2 300.000 25.000
REGISTRO DE MARCA $ 2.000.000 4 500.000 41.667
ESTUDIO PRELIMINAR $ 1.000.000 3 333.333 27.778
MERCADEO $ 3.138.973 5 627.795 52.316

TOTAL 9.066.973 2.589.128 215.761

Fuente: Construccidn propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzélez R.)

6.4.2 Presupuesto de Ingresos
Para el presupuesto de ingresos en los proximos cinco (5) afios, se ha proyectado
un incremento de las tarifas en un 10% cada afio respectivamente, teniendo en cuenta una
concordancia y coherencia entre el crecimiento econdémico de pais, el manejo de inflacion y las
proyecciones del pais.

Tabla 32: Presupuesto de ingresos anual (en pesos)

DESCRIPCION ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5

Un Servicio de Aseo Domiciliario (Dia Completo) 8
horas 166.320.000| 188.469.400| 213.612.500{ 242.285.800| 274.493.100
Un Servicio de Aseo Domiciliario (Medio dia) 4 horas 228.096.000| 258.736.500| 293.250.000{ 332.695.000| 377.123.600
Cuatro Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 8

horas promocién 15.792.000 17.892.600 20.388.900 23.016.000 26.083.200
Cuatro Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 4

horas promocién 10.764.000 12.196.800 13.899.200 15.696.000 17.784.800
Ocho Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 8

horas promocién 30.828.000 34.933.800 39.799.600 44.928.000 50.908.000
Ocho Servicios de Aseo Domiciliario (Al mes) de 4

horas promocion 20.994.000 23.786.400 27.104.900 30.600.000 34.672.000
TOTALES 472.794.000] 536.015.500| 608.055.100| 689.220.800| 781.064.700

Fuente: Construccion propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzélez R.)

A partir del presupuesto de ingresos se muestra la causacion del IVA (16%) y Retencion en la

Fuente (10%)



Tabla 33: Tabla causacion

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARND 4 ANO 5
VENTAS NACIONALES 472.794.000 536.015.500 608.055.100 689.220.800 781.064.700
VA 75.647.040 85.762.480 97.288.816 110.275.328 124.970.352
RETENCION 47.279.400 53.601.550 60.805.510 68.922.080 78.106.470
INGRESOS NETOS 501.161.640 568.176.430 644.538.406 730.574.048 827.928.582
TOTAL 501.161.640 568.176.430 644.538.406 730.574.048 827.928.582

Fuente: Construccion propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzélez R.)

Los ingresos presupuestados estan conformados solamente por la prestacion de los servicios de

aseo domiciliario en los estratos 4, 5y 6 en el area urbana del Municipio de Medellin y las

proyecciones ventas establecidas para el estudio. Se puede observar que los ingresos se

mantuvieron en aumento de un afio a otro y cabe resaltar que por la dinamica del sector y el

modelo de negocio, se determina que los ingresos son 100% de contado, como se muestra en la

Tabla 34.

Tabla 34: Pagos

DESCRIPCION ARO 1 ARNO 2 ANO 3 ARO 4 ANO 5
CONTADO 501.161.640 568.176.430 644.538.406 730.574.048 827.928.582
TOTAL INGRESOS 501.161.640 568.176.430 644.538.406 730.574.048 827.928.582

Fuente: Construccion propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzalez R.)

6.4.3 Presupuesto de Egresos

A continuacion en la Tabla 35, se describen los gastos que va a generar el

proyecto. Con el andlisis se puede apreciar que los gastos mas altos y representativos estan

relacionados con los de Administracion, cabe resaltar que en los cuales estan incluidos también

los gastos generales; y en segundo lugar el componente que lo precede en gastos son los de

Produccién.
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Tabla 35: Presupuesto de gastos

DESCRIPCION ANO1 ARNO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
PRODUCCION
SALARIOS 86.202.000 88.788.060 91.451.702 94.195.253 97.021.110
PRESTACIONES 22.328.431 22.998.284 23.688.233 24.398.880 25.130.846
PARAFISCALES 4.222.463 4.349.137 4.479.611 4.613.999 4.752.419
SUBTOTAL 112.752.894 116.135.481 119.619.545 123.208.132 126.904.376
ADMINISTRACION
SALARIOS 59.376.000 61.157.280 62.991.998 64.881.758 66.828.211
PRESTACIONES 14.355.759 14.786.432 15.230.025 15.686.925 16.157.533
PARAFISCALES 18.135.805 18.679.880 19.240.276 19.817.484 20.412.009
CAPACITACION 0 0 0 0 0
ARRIENDO 18.000.000 18.540.000 19.096.200 19.669.086 20.259.159
SERVICIOS PUBLICOS 5.520.000 5.685.600 5.856.168 6.031.853 6.212.809
PAPELERIA 2.400.000 2.472.000 2.546.160 2.622.545 2.701.221
INDUSTRIA Y COMERCIO 2.363.970 2.680.078 3.040.276 3.446.104 3.905.324
REGISTRO MERCANTIL 0 0 0 0 0
HONORARIOS 0 0 0 0 0
TRANSPORTE 0 0 0 0 0
AFILIACIONES 0 0 0 0 0
SEGUROS 1.200.000 1.236.000 1.273.080 1.311.272 1.350.611
GASTOS LEGALES 0 0 0 0 0
EMPAQUES 0 0 0 0 0
RELACIONES PUBLICAS 0 0 0 0 0
DEPRECIACION 3.958.333 3.408.333 3.408.333 575.000 575.000
MANTENIMIENTO EQUIPO 1.200.000 1.236.000 1.273.080 1.311.272 1.350.611
COMBUSTIBLE Y VEHICULO 0 0 0 0 0
ASEO Y CAFETERIA 1.200.000 1.236.000 1.273.080 1.311.272 1.350.611
PROVISIONES 0 0 0 0 0
BUSES Y TAXIS 0 0 0 0 0
CORREO PORTES 0 0 0 0 0
DIFERIDOS 2.589.128 2.261.128 1.961.128 1.627.795 627.795
SUBTOTAL 130.298.996 133.378.730 137.189.804 138.292.368 141.730.891
VENTAS
PUBLICIDAD 1.040.147 943.387 936.405
COMISIONES DE VENTA 0 0 0 909.771 859.171
SALARIOS 21.480.000 22.124.400 22.788.132 23.471.776 24.175.929
PRESTACIONES 5.860.224 6.036.030 6.217.111 6.403.625 6.595.733
PARAFISCALES 7.873.021 8.109.212 8.352.488 8.603.063 8.861.155
SUBTOTAL 35.213.245 36.269.642 37.357.732 39.388.235 40.491.989
FINANCIEROS
GASTOS BANCARIOS 2.400.000 2.472.000 2.546.160 2.622.545 2.701.221
DIFERENCIA EN CAMBIO
INTERESES 3.407.250 3.077.529 2.311.753 1.468.010 538.363
SUBTOTAL 5.807.250 5.549.529 4.857.913 4.090.554 3.239.584
TOTAL GASTOS 284.072.385 291.333.383 299.024.994 304.979.289 312.366.839

Fuente: Construccion propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzélez R.)
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6.4.4 Flujo de Caja

Tabla 36: Flujo de caja (cifras en pesos)

DESCRIPCION ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SALDO INICIAL 15.000.000| -31.002.507| -27.365.287| 3.543.336| 58.874.661
INGRESOS

CARTERA 501.161.640| 568.176.430| 644.538.406| 730.574.048| 827.928.582

CREDITOS 35.000.000

RETEFUENTE CLIENTES 47.279.400| 53.601.550| 60.805.510| 68.922.080
TOTAL INGRESOS 536.161.640| 615.455.830| 698.139.956| 791.379.558| 896.850.662
EGRESOS

EQUIPOS 14.400.000

DIFERIDOS 9.066.973

VA 42.763.006| 48.503.148| 55.032.480| 62.429.046| 70.760.806

RETEFUENTE PROVEEDORES | 20.552.521| 23.287.082| 26.410.210| 29.903.926| 33.880.966

IMPUESTOS RENTA 0| 3.897.727| 14.826.243| 28.116.742

PROVEEDORES 217.856.722| 246.843.074| 279.948.223| 316.981.620| 359.138.240

GASTOS 277.524.924| 285.663.922| 293.655.532| 302.776.494| 311.164.045

FINANCIEROS 0| 7521.384| 8.287.161| 9.130.904| 10.060.551
TOTAL EGRESOS 582.164.147| 611.818.610| 667.231.333| 736.048.233| 813.121.350
SALDO -31.002.507| -27.365.287| 3.543.336| 58.874.661|142.603.973

DESCRIPCION ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

UTILIDAD NETA -16.803.595|  7.913.566| 30.101.766| 57.085.506| 87.025.094
DEPRECIA CIONES 3.958.333|  3.408.333| 3.408.333 575.000 575.000
AMORTIZACIONES 2.589.128| 2.261.128| 1.961.128| 1.627.795 627.795
PROVISIONES 0 0 0 0 0
INTERESES 5.807.250| 5.549.529| 4.857.913| 4.090.554| 3.239.584
FLUJO CAJA BRUTO -4.448.883| 19.132.557| 40.329.140| 63.378.855| 91.467.472
INCREMENTO CAPITAL DE
TRABAJO NETO OPERATIVO 0 0 0 0
FLUJO CAJA LIBRE -4.448.883| 19.132.557| 40.329.140| 63.378.855| 91.467.472

Fuente: Construccion propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzalez R.)

6.4.5 Estados Financieros

A continuacion se exponen el Punto de Equilibrio, Estado de Resultados y el

Balance General.
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6.4.5.1 Punto de Equilibrio

Tabla 37: Punto de equilibrio

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
MARGEN CONTRIBUCION 56,5% 56,5% 56,5% 56,5% 56,5%
PUNTO EQUILIBRIO EN PESOS | 702.027.000| 720.816.000| 740.643.000| 757.462.000| 777.048.000
PUNTO EQUILIBRIO MENSUAL 58.502.250 60.068.000 61.720.250 63.121.833 64.754.000

Fuente: Construccidn propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzélez R.)

Como se puede observar en este flujo comparativo, el Margen de Contribucion permanece

constante en la proyeccion durante los 5 afios, el Punto de Equilibrio también permanece

constante en la proyeccion durante todo el tiempo cercano al 3% y teniendo un descenso al 2.5%.

6.4.5.2 Estado de Resultados

Tabla 38: Estado de Resultados

DESCRIPCION ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 472.794.000] 536.015.500| 608.055.100| 689.220.800| 781.064.700
COSTO MERCANCIA
VENDIDA 205.525.210| 232.870.825| 264.102.098| 299.039.264| 338.809.661
UTILIDAD BRUTA 267.268.790| 303.144.675| 343.953.002| 390.181.536| 442.255.039
GASTOS PRODUCCION|  112.752.894| 116.135.481| 119.619.545| 123.208.132| 126.904.376
GASTOS ADMON 130.298.996 133.378.730| 137.189.804| 138.292.368| 141.730.891
GASTOS VENTAS 35.213.245 36.269.642 37.357.732 39.388.235 40.491.989
GASTOS
FINANCIEROS 5.807.250 5.549.529 4.857.913 4.090.554 3.239.584
EBITDA 215.249.655| 249.751.716| 289.536.561| 333.821.306| 384.899.746
UTILIDAD (Al) -16.803.595 11.811.293 44.928.009 85.202.247| 129.888.200
IMPUESTOS 0 3.897.727 14.826.243 28.116.742 42.863.106
UTILIDAD NETA -16.803.595 7.913.566 30.101.766 57.085.506 87.025.094

Fuente: Construccion propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzalez R.)

Como se puede observar en estos Estados de Resultados de los 5 afios proyectados, la empresa

generara ganancias desde el segundo afio, y se evidencia que la utilidad tiene un comportamiento
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y tendencia ascendente afo tras afo, por lo cual se puede inferir que la empresa tiene viabilidad

econémica.

6.4.5.3 Balance General

Tabla 39: Balance general

CUENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
CAJA 0 0] 3.543.336] 58.874.661| 142.603.973
CUENTAS POR COBRAR 0 0 0 0 0
INVENTARIOS 0 0 0 0 0
RETEFUENTE A FAVOR 47.279.400] 53.601.550| 60.805.510| 68.922.080| 78.106.470
VA A FAVOR 0 0 0 0 0
47.279.400] 53.601.550| 64.348.846| 127.796.741| 220.710.443

MAQUINARIA Y EQUIPO 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000
DEPRECIACION 80.000 160.000 240.000 320.000 400.000

SUBTOTAL 320.000 240.000 160.000 80.000 0
MUEBLES Y ENSERES 14.000.000| 14.000.000] 14.000.000] 14.000.000| 14.000.000
DEPRECIACION 3.878.333| 7.206.667| 10.535.000] 11.030.000] 11.525.000

SUBTOTAL 10.121.667| 6.793.333] 3.465.000] 2.970.000] 2.475.000
DIFERIDOS 6.477.845| 4.216.717| 2.255.589 627.795 0
CONOCIMIENTO 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS 64.198.912| 64.851.601| 70.229.435| 131.474.535] 223.185.443
PASIVOS
CORTO PLAZO

SOBREGIRO 31.002.507| 27.365.287 0 0 0

BANCOS

CAPITAL SEMILLA

IMPUESTOS 0| 3.897.727| 14.826.243| 28.116.742| 42.863.106

PROV EEDORES 0 0 0 0 0

SUBTOTAL 31.002.507] 31.263.013| 14.826.243| 28.116.742] 42.863.106
LARGO PLAZO 35.000.000] 27.478.616| 19.191.455| 10.060.551 0
TOTAL PASIVOS 66.002.507| 58.741.629| 34.017.698| 38.177.293] 42.863.106
PATRIMONIO
CAPITAL 15.000.000| 15.000.000] 15.000.000] 15.000.000| 15.000.000
DONACIONES 0 0 0 0 0
UTILIDADES DEL PERIODO -16.803.595| 7.913.566] 30.101.766| 57.085.506| 87.025.094
UTILIDADES POR DISTRIBUIR -16.803.595| -8.890.029| 21.211.737| 78.297.243
TOTAL PATRIMONIO -1.803.595] 6.109.971| 36.211.737| 93.297.243| 180.322.337

| PASIVOS MAS PATRIMONIO

| 64.198.912] 64.851.601

70.229.435] 131.474.535| 223.185.443)

Fuente: Construccion propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzalez R.)




En este balance se puede determinar que la empresa patrimonialmente se va robusteciendo con el

paso del tiempo, esto sumado a que los pasivos van creciendo en una forma controlada y

ordenada se puede inferir que la empresa es viable.

6.4.6 Indicadores Financieros
Tabla 40: Indicadores financieros
INDICADORES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
INDICE LIQUIDEZ 0,00 0,00 0,24 2,09 3,33
ENDEUDAMIENTO 102,8% 90,6% 48,4% 29,0% 19,2%
CAPITAL DE TRABAJO -31.002.507| -31.263.013]-11.282.907 30.757.919 99.740.867
RENTABILIDAD PATRIMONIO 931,7% 129,5% 83,1% 61,2% 48,3%
RENTABILIDAD CAPITAL -112,0% 52,8% 200,7% 380,6% 580,2%
RELACION COSTO BENEFICIO 1,36

Fuente: Construccidn propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzélez R.)

Con estos indicadores se puede determinar que es una empresa rentable, puesto que afio tras afio
se incrementa los valores de los Indicadores de Liquidez, al igual que la Rentabilidad del Capital
y teniendo una Relacion Costo Beneficio de 1.36, la cual es muy atractiva para cualquier
inversionista.

Tabla 41: TIR normal y TIR modificada

Periodo Valor
0 -15.000.000
1 0 NORMAL EN MILES
2 19.132.557 106,4% $94.498
3 40.329.140 TIR VNA
4 63.378.855 72,5% 23,00%
5 91.467.472 MODIFICADA

Fuente: Construccion propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzalez R.)

Para el célculo de la TIR se hace el ajuste de los flujos de efectivo desde el periodo 0 al 5,

considerando la Tasa de Interés de Oportunidad (T10) del 23% por ser una tasa atractiva de



122
inversion, para la actividad de prestacion de servicios de aseo domiciliario se considera una tasa

del 10% para su reinversion, siendo una posicion conservadora pero real para el proyecto.
Al realizar el calculo de la TIR en el Excel su resultado es del 72.5%, el cual es un valor muy
superior de proyectos de este tipo y tradicionales, por la manera en que estructurd el negocio; por
lo cual se recomienda materializar este estudio de pre factibilidad en una empresa.
6.4.7 Conclusiones Generales del Andlisis Financiero

Los resultados del andlisis financiero permiten concluir que a nivel del estudio de
pre factibilidad es muy favorable la empresa, porque presenta una TIR normal del 106.4% y una
TIR modificada del 72.5%. De igual forma el proyecto muestra un VValor Presente Neto de
$94°498.000 pesos para los cinco afos, calculado a una Tasa de Interés de Oportunidad (TIO)

del 23%.

6.5  Andlisis de Sensibilidad y Riesgos
6.5.1 Analisis de Sensibilidad
Para el Analisis de Sensibilidad se haran variaciones en un 10% (aumento y
disminucion) en las variables méas sensibles para el proyecto como son: Precio de Venta,
Cantidades a Vender, Costos y Gastos Fijos. Al hacer cada modificacion se detectan los cambios

enla TIR y VPN, como se muestra en la Tabla 42.



Tabla 42: Analisis de Sensibilidad

SITUACION TIR (en %) VPN (en miles)
Actual 55,80% $40.999
PRECIO DE VENTA
-4,66 0,00% $5.337
4,66 117,40% $108.327
CANTIDADES
-10 27,30% $17.599
10 100,80% $87.935
COSTOS
-10 84,80% $70.321
10 29,70% $19.177
GASTOS HJOS
-10 92,00% $76.232
10 28,20% $18.220

Fuente: Construccion propia (software desarrollado, Gonzalo Gonzélez R.)

El Analisis de Sensibilidad muestra la viabilidad del proyecto, éste nos ilustra los grandes

margenes de holgura que se tiene en factores como las cantidades, los costos y los gastos fijos.

6.5.2 Andlisis de Riesgos

Para el Analisis de Riesgos se realizo un analisis de probabilidad e impacto

referida a los estudios de Mercado (matriz DOFA), técnico, legal, econémico y financiero como

se presenta en la Tabla 43 Diligentemente
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Tabla 43: Andlisis de riesgo

DESCRIPCION

PROBABILIDAD

IMPACTO

MERCADEO

El no cumplimiento de las ventas
totales proyectadas por afio por
las dificultades que se puedan
presentar en la penetracién y
posicionamiento del mercado en
el area urbana del Municipio de
Medellin

MEDIO

ALTO

SOLUCION
Realizar acompafiamiento,
satisfacer siempre las

necesidades del cliente y por
sobre todo planear de una
pronosticada las
actividades de la empresa para
que el cliente se sienta
satisfecho  con el
prestado

manera

servicio

TECNICOS

El riesgo en lo técnico se centra
en el no cumplimiento de las
actividades diarias por parte de
las empleadas domesticas y en
la falta de entrenamiento vy
deficiencia en la asesoria vy
atencion de los clientes por parte
del personal que labora en la
oficina

BAJO

MEDIO

Volver mas agil el contacto con
los clientes a través de nuevas
tecnologias, de otro lado, es
importante generar empleo bajo
condiciones legales ya que si se
tiene un trabajador satisfecho
con la empresa, se apropiara de
su cargo generando buena
imagen de la misma ante los
clientes

FINANCIEROS

Las dificultades en el flujo de
caja porcuenta de los créditos en
mora de mds de 30 dias

MEDIO

ALTO

Pago facil, agil a través de la
plataforma y medios electrénicos

ECONOMICOS

Capacidad financiera de |la
competencia del mismo nivel
puede afectar la estabilidad de
la nueva empresa, ya que siendo
asi pueden tener  acceso
inmediato a nuevos recursos
para fortalecer el mercadeo

MEDIO

ALTO

La fluidez financiera y la
capacidad de inversion de la
competencia, se pueden
contrarrestar si la orientaciéon de
mercadeo y ventas de la nueva
empresa se adelanta un paso de
las otras organizaciones, es
necesario mantenerlos clientes y
generar un busqueda agresiva de
los mismos, inicialmente en el
Estudio y
posteriormente en otros sectores
de la ciudad

sector de

LEGALES

El riesgo legal se puede
presentar si el gobierno nacional
emite alguna nueva ley para
empresas SAS o del servicio
domestico, afectaria
negativamente el
funcionamiento de la empresa

BAJO

BAJO

Estudiar  diligentemente las
nuevas leyes que pudieran
impactar el funcionameinto de la
empresa

Fuente: Construccidon propia

124



7 Conclusiones

> El estudio del proyecto se encuentra enmarcado en el sector de los trabajadores
del servicio doméstico, el mismo cuenta con un amplio panorama de clientes potenciales a nivel
nacional y especificamente en el &rea urbana del municipio de Medellin; razén por la cual se
desarrollo el estudio de prefactibilidad para la creacion de la empresa prestadora de servicios de
limpieza doméstica para estratos 4, 5y 6 en el area urbana del Municipio de Medellin; de esta
manera se permite pronosticar el desarrollo de esta actividad con excelentes indices de
crecimiento para la empresa SERVICIOS DOMESTICOS; convirtiéndose en una alternativa
eficaz para aprovechar las oportunidades que el sector ofrece y poder abastecer esa demanda
potencial con servicios de altos estandares de calidad, eficiencia y satisfaccién para los clientes,
amparados en la normatividad y legislacion establecida.

> El contenido del estudio de prefactibilidad presenta los principales aspectos que lo
soportan, con el fin de evaluar detalladamente mediante el estudio de Mercados y poder
determinar la demanda potencial, los competidores del sector econémico y el comportamiento
del sector socioeconémico; con el estudio Técnico establecer la viabilidad técnica y determinar
asi el tamafio del proyecto; adicionalmente con el estudio Administrativo y Legal establecer el
marco de referencia y la estructura organizacional adecuada de la empresa; y por ultimo el
estudio Financiero, para determinar la viabilidad econdmica y financiera, analizando la
sensibilidad y el impacto de los riesgos; con el fin de que suministraran informacién importante
para la toma de decisiones para la creacion de la empresa SERVICIOS DOMESTICOS.

> La investigacion de Mercados se realizo aplicando una encuesta estructurada, con
el fin de obtener una informacion confiable, pertinente y suficiente, para lograr los resultados con

credibilidad y sin sesgos, para poder establecer la demanda potencial de 175.928 viviendas
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ubicadas en los estratos socioeconémicos 4,5 y 6 en los debe funcionar la empresa; definir el
portafolio de servicios, tipos de productos e insumos a utilizar, identificar los precios y lo que
estan dispuestos a pagar los clientes, la frecuencias de los servicios de limpieza, identificar las
dificultades en la prestacion de los servicios por parte de terceros y las demas tendencias del
consumidor; todo esto apoyados de una excelente seleccion del personal a prestar los servicios,
que ayude a fomentar y posicionar el buen nombre de la empresa, ayudando asi en el reto de
competencia en el sector y crear una nueva cultura de servicios domésticos domiciliarios
apoyados en el marco legal y laboral.

> Establecer las estrategias apropiadas de mercadeo, promocién y comunicacion,
servicios, canales de distribucion y comercializacion, de marca y elementos de marca, con el fin
de alcanzar el impacto propuesto en el mercado objetivo; asi como el analisis de las ventajas y
desventajas de los mismos; con el fin de asegurar una demanda constante y creciente de los
servicios en los préximos 5 afios y adicionalmente creando una fidelizacion de los clientes con
promociones e incentivos.

> El estudio Técnico nos permitio determinar el tamafio adecuado del proyecto, las
inversiones y los costos asociados a la funcionalidad de la empresa, en cuanto a instalaciones,
equipos, enseres y tecnologia, evaluar utilizando la metodologia cualitativa por puntos las
diferentes variables medio ambientales, de macro y micro localizacion buscando tener una
ubicacion estratégica y cercana a los clientes, partiendo de unas variables como las vias de
acceso, los medios de transporte, los costos de vida y de seguridad; eligiendo como ubicacion
final el sector de El Poblado.

> También establecer la distribucion de la planta fisica de la oficina e igualmente

poder determinar la ingenieria mas apropiada para el proyecto, descripcion de los procesos,
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determinacion de la mano de obra, los costos directos para su funcionamiento; dando asi claridad
a lo que se espera del negocio y las magnificas oportunidades que se encuentran en el mercado
potencial, adicionalmente haciendo claridad que los trabajos se realizaran con los insumos
propios que los clientes usan cotidianamente en sus hogares.

> En cuanto al impacto social, econdmico y ambiental, el estudio Administrativo y
Legal, nos indica que con la apertura de la nueva empresa SERVICIOS DOMESTICOS, impacta
de manera positiva, ya que ofrece oportunidades laborales y pretende mejorar la calidad de vida
y social del municipio de Medellin, fortaleciendo el tejido social y el desarrollo sostenible,
comprometida con las practicas ambientales actuales; creandose acorde con el régimen de
Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), segun lo establecido en la Ley 1258 de 2008.

> El Direccionamiento Estratégico (valores, mision, vision y objetivos corporativos)
de la empresa SERVICIOS DOMESTICOS, es la herramienta de planeacion estratégica esencial
que debe orientar su accionar y que debe contar con el apoyo de un &rea administrativa y de
ventas para un éptimo desempefio en los servicios de aseo ofrecidos.

> Dicha planta administrativa es muy simple y funcional, con unas competencias,
roles y responsabilidades claras y acordes a sus funciones y costos razonables, teniendo en
cuenta el tamafio, la capacidad nominal y su localizacién; la cual consta de 1 Gerente, 1
Coordinador, 1 Asesor Comercial, 1 Auxiliar Administrativo y 1 Asesor de Ventas, adicional las
Operarias de Limpieza encargadas de ejecutar los servicios.

> Los resultados del Analisis Financiero permiten concluir que a nivel del estudio
de prefactibilidad es muy favorable la empresa, se obtuvieron resultados positivos porque la
propuesta presenta una TIR normal del 106.4% y una TIR modificada del 72.5%. De igual forma

el proyecto muestra un Valor Presente Neto de $94°498.000 pesos para los cinco afios, calculado
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a una Tasa de Interés de Oportunidad (T10) del 23%, con base en una proyeccidn en ventas para
el primer afio de 7.368 servicios y un porcentaje de participacion en el mercado del 4.19% y con
una proyeccion de incrementar cada afio en un 10% y alcanzando al quinto afio unas ventas de
10.787 servicios y un porcentaje de participacion en el mercado del 6.13%; demostrando que el
porcentaje de participacion es muy amplio, con muchas oportunidades de crecer y la empresa
solo participara en una porcion pequefia de todo el mercado potencial.

> Para el Analisis de Sensibilidad se hicieron variaciones en un rango del 10%
(aumento y disminucion) en las variables més sensibles para el proyecto, como son: Precio de
Venta, Cantidades a Vender, Costos y Gastos Fijos. Al hacer cada modificacion se detectan los
cambios en la TIR y VPN; arrojando como resultado la viabilidad del proyecto, mostrando los
grandes margenes de holgura que se tiene en factores como las cantidades, los costos y los gastos

fijos; demostrando que el proyecto es viable, rentable y sostenible en el tiempo.
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8 Recomendaciones

> En vista de las amenazas y debilidades analizadas, se recomienda aplicar las
estrategias planteadas en el estudio de Mercados, para que sean atractivas con el fin de darse a
conocer en los hogares y empezar a desempefiarse en el sector productivo.

> No se presentan altos costos para su funcionamiento, sin embargo, es pertinente
establecer alianzas estratégicas con todos los proveedores de los materiales e insumos para su
normal funcionamiento.

> Se debe garantizar que los cargos existentes o que se pretendan crear, deberan
tener un perfil claramente definido, con unas responsabilidades establecidas y las competencias

necesarias para cada uno de los cargos.
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10 Anexos

Anexo 1: Encuesta Inicial

Encuesta para empresa prestadora de servicios de aseo domiciliario.
Buen dia.

Por favor diligencie esta pequena encuesta que se utilizara para elaborar un estudio de prefactibilidad de un plan de negocio como requisito para Trabajo de
Grado de la Especializacion en Gerencia de Proyectos Universidad Minute de Dics UNIMINUTO.

La informacicn que nes preporcione sera utilizada para conocer el grado de aceptacion en el mercado de un nueve servicio de aseo domiciliario.

La encuesta dura cinco minutos aproximadamente.
Gracias.

Héctor Andres Atehortua Gomez
Hector Jose Tirado Carvajal
Saul Andrés Ruiz Suarez

Este servicio de aseo residencial cubre las necesidades de limpieza y aseo en viviendas. Este servicio se ofrece en dos opciones una de 4 horas y otra de 8
heras, el tiempo solicitado se valida de acuerdo a las areas solicitadas por el cliente.

Para su prestacion no se incluyen los elementos de aseoc como detergentes, desinfectantes. jabones y demas de los enseres basicos como espenjas. dulce
abrigos, escobas cepillos, entre otros, el cliente debe contar con ellos. Como elemento innovador y de caracter diferenciador se ofrece una péliza por dano o

perdidas durante la prestacion del servicio con cargo adicional en la contratacion inicial. La empresa se hara cargo de todos los pagoes de prestaciones
sociales y seguridad social de la empleada.

El servicio se presta haciendo énfasis en el detalle y la organizacion para lograr la excelencia y reconocimiento. El servicio es exclusivo para limpieza de
anos, pisos, ventanales y fachadas en los cuales no se requiera equipo y persenal para trabajo en alturas.

1. Por favor llene los datos de contacto a continuacién. Para su tranquilidad solo son de referencia y no seran divulgados a otras empresas o personas. (%)

Introduzca sus datos

Nombre competo: I l

Teléfono: l l

Correo electronico: I l

2. Datos personales ()

Genero Estado civil Ocupacién

Datos familiares Seleccione v

I Seleccione A

l Seleccione A

3. Conformacion grupo familiar ()

Numero de integrantes (Tiene mascota?

Datos familiares Seleccione v

I Seleccione v
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4. Seleccione su rango de edad

133

I Seleccione

5. Seleccione el lugar de su residencia. ()

| Seleccione

6. Seleccione su estrato socioeconomico ()

Estrato 1 Estrato 2 Estrato 3

O O O

7. Indique el barrio de su residencia. (*)

Estrato 4

O

Estrato 5 Estrato 6

O O

|

8. sActualmente cuenta con empleada doméstica o de servicio? (%)

OSI
(OHno

9. ;Utiliza o ha utilizado en el dltimo afio los servicios de una empleada doméstica o de servicio? (')

OSI
(O no

10. 4Codmo contactd los servicios de una empleada doméstica o de servicio?

O Recomendacion de familiares o amigos

O Agencia de servicios

O Clasificados

O Otro (especifique)




11, La empresa ofrece los servicio en dos modalidades 4 horas u 8 horas,
Seleccione el rango de horas a contratar que usted desearia. ()

O 4 horas una vez a la semana
O 4 horas dos veces a la semana
O 8 horas una vez a la semana

O 8 horas dos veces a la semana

O Sugiera otra opcion

12. ¢La calidad del servicio de limpieza doméstica que utiliza o ha utilizado, usted lo describiria come?

13. ¢Ha tenido inconvenientes o problemas al utilizar un servicio de limpieza domeéstico?

(Ono

O Sl {especifique que problemas ha tenido)

14. ;Cuanto paga actualmente por el servicio de aseo domiciliario diariamente?
O Entre $30.000 y 540,000
Q Entre $40.000 y $50.000
Q Entre $50.000 y $560.000

O Entre $60.000 y $70.000

O Otro (especifique)

15. En una escala del 1 al 5, donde 5 es ‘'muy interesante’ y 1 es "nada interesante”. (")

¢Qué tan interesante calificaria el servicio aseo doméstico presentado al inicio?

16, ¢Cual servicio le gustaria contratar adicional? (‘)
|:| Lavado y planchado de ropa

|:| Cuidado de ninos

|:| Cuidado de ancianos

|:| Paseo de mascotas

|:| Reparacion de dafios

I:l Otro (especifique)
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17. ¢En qué lugar o lugares le gustaria poder contratar el servicio? ()
|:| Oficina de la empresa

|:| Telefonicamanente

D Internet

|:| Redes sociales

[ ] A domicitio

|:| Otro (especifique)

18. ;A través de que medio o medios le gustaria rebicibir informacién sobre este servicio? (*)

D Internet

|:| Anuncios

|:| Correo electronico
|:| Television

D Mensaje de texto

|:| Redes sociales

|:| Otro (especifique)

1g. ¢Contrataria el servicio de aseo domestico por 8 horas a un precio de $75.0007? (*)
O Muy probablemente

O Probablemente

O Es poco probable

Q No es nada probable

Q No lo se

20. ¢Contrataria el servicio de aseo domestico por 8 horas a un precio de $68.000? ()
Q Muy probablemente
O Probablemente

O Es poco probable
O No es nada probable

O No lo se
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21. ;Contrataria el servicio de aseo domestico por 8 horas a un precio de $60.0007? ()
O Muy probablemente

O Probablemente

O Es poco probable

O No es nada probable

O No lo se

22. ;Contrataria el servicio de aseo domestico por 4 horas a un precio de $50.000? (*)
O Muy probablemente

O Probablemente

O Es poco probable

O No es nada probable

O No lo se

23. ¢Contrataria el servicio de aseo domestico por 4 horas a un precio de $45.0007 (')
O Muy probablemente
O Probablemente

O Es poco probable

O No es nada probable

O No lo se

24. ;Contrataria el servicio de aseo domestico por 4 horas a un precio de $40.000? (%)
O Muy probablemente
O Probablemente

O Es poco probable
O No es nada probable

O No lo se



25, (Cudl o cuales de los siguientes aspectos le atraen del servicio? (")
D Que es nuevo

|:| Que es necesario

D Que esta de moda

|:| Precio

D Otro (especifique)

26. ¢Cual o cuales de los siguientes aspectos no le atraen del servicio? (*)

I:I No lo necesito
|:| El precio
D Ya tengo empleada

D No cumple mis expectativas

I:] Otro (especifique)

27. Partiendo de la base que el precio de este servicio le pareciera aceptable...
;qué probabilidad hay de que lo utilizase? (%)

O Lo utilizaria en cuanto estuviese en el mercado
O Lo utilizaria en un tiempo

O Puede gue lo utilizase en un tiempo

O No creo que lo utilice

O No Lo utilizaria definitivamente

28, Que este servicio de aseo domiciliario sea prestado y respaldado por una empresa,
¢Eso lo hace mas, o menos interesante para usted?

)

O Mas interesante

O Menos interesante

O Nimas ni menos interesante, no hay diferencia

O No lo se

29. ¢ Tiene algln comentario o sugerencia sobre el servicio?

30. Fecha de elaboracién (°)

Dia Mes

Fecha Seleccione v

l Seleccione

v

I Seleccione
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Anexo 2: Resultados de la Encuesta Definitiva

12US

Encuesta Definitiva

0 Por fawor llene los datos de contacio a confinuacidn. Para su tranquilidad solo son de referencia y no serdn divulgados a otras
SMNEEES O PAFSONAT.

MNombre competo: - Inroduzca sus daios

Cantataa

1

1

Rripuesta

Gioria Tamayo Grakda

LESDA, MARLA MONTOYA CEORND
Anred Maw it LEniRes Matatr
Ciesia Bedoya

LT

Hedter Corhes

JOGE FERMANDO RESTREPD VARGAS

angein MOaEs morses

¥aly Johanna Zapata Viles
E3ul andres. naiT surex
RUITH ESTELLA CATARD RIVERA
Dmar Mars

Ot bty Adrate

Heter Alenertua

ot mrasl temandes

Juan Caros Mesa Mvanes
D Vmsce Burges

Brge Tehaifian Des Acrerdd
HECTOR TIRADO
MarPa Gisds Araie Toen

Anares Aoy Peres Mormed

Exger ADnss EIrnesans orena
Peara Aloianaro Paes vilated
Lorery Tatorda

Totad de respondentes

Telélona: - Introduzca sus datos
S ATANage O erCunSa Com T epor VIO o= irun
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1271203 Enoussia Deliniiva
Cantidad Respuesta
1 3104040224
1 3136251304
1 3108397508
1 3007393000
1 30604783
1 3113040323
1 3113400050
1 2070830
1 301 &30 1878
1 3000300
1 304979
1 3147342780
1 3012280118
1 3006034030
F 3103218837
1 30602540
1 3206042040
F 6oEIR1T
1 313118184
1 3124047300
1 3410148
1 3b0a268
1 313TE00T0
1 212b658
1 3122045880
1 3103430044
1 3103130783
1 J1b6a12810
1 3017780083
1 314TTITIL2
n Total de respondentes

Cormeo elecindnico: - Introduzca sus datos

CanBdad Respuesta

1 angeamomorutzgigmal.oom
1 ruescarggmal com

1 ngalzietoro@yahoo com

1 haalehortuagmall com

1 ederbarienins@gmal.oom
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12912043 Encuesia Deliniliva

1 Cmar.marin@epm.com.oo
1 tabordalorenaiomall com
1 kelyichanaz@gmal.com
1 ploriar tamayoomall com
1 daudia. bedoya@epm.com_co
1 ormedina@hotmall.oom
1 natala.mejaldT Shotmal.com
1 tradocarvajakormal com
1 maursanmunomeall com
1 niconiz335@omal com
1 hecoraishorbsagiiomal com
1 dagorsEgmall.oom
1 orfinslywlgmall com
1 restrepowiure rel oo
1 galieos123@hoimal.com
1 ondonocasiroandresitotmal com
1 tradocarvajakrrahoo oo
1 hgascach{grmall com
1 eidammaoiune nel.oo
1 diegosediez @gmal.oom
1 Julieth 1 327 gl com
1 aiejandropaervlares{Bgmal.oom
1 k141188 @vakoo com
1 oseter_TEghoimall com
1 andres perez@epm.com.oo
1 elsabethmarulardsoail com
1 danavasco24@gmal.oom
v Total de respondentes

0 Datos personales

Genero

LR FL

BB

I ATANage o anoUesia ooy 2 nepor VIS0 int Taulo=irus azz
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1271203 Enoussia Deliniiva
[Respusesia Porocenta)e Cantidad Estadisticas

Femeniro «oons [ 13 Total de respondentes 1z
Moo aazx [ 17 Suma 0.00

Tofal de respondenies a2 Promadic 0.00
Desviacion estandard 0.00
Minima 0.00
Maximo 0.00

Estado civil
5
. 123%
eotn F— ——
Rerspuesta Purcentale Cantidad Estadisticas
‘Sobernial soon [ 13 Total de respondentes a2
Casadoial ez [N 13 Suma 0.00
Union ibre LT | ] Promedio 0.00
Total de respondentes 2 Desiiacion estandard 0.00
Minima 0.00
Masime 0.00
LR F 112% m P
P—— —— b
Frspuesta Parcentale Cantidad Estasisticas
Empieaco st [ L Total de respondentes az
roemerdente EREL | 1 Suma 0.00
Ama de casa R | 1 Fromedio 0.00
Esudaniz 0.00% 0 Desviackn estandard 0.00
Otra 0.00% 0 Minimo 0.00

I ATANage o anoUesia ooy 2 nepor VIS0 int Taulo=irus az2



1271203

0 Conformacidn grupo familiar
Nimero de integrantes

17X
13.8I%

L A rT

[Respeesia Porcentaje
1 a.29%
z 13.02%
3 10.73%
4 50.00%
3 a.23%
-] 0.00%
T 0.00%
-] 0.00%
] 0.00%
10 312%

:n -
1] WO

Porcentaje

Enoussia Deliniiva
Total de respondenies

Total de respondentes

EN oo [
o g

I ATANage o anoUesia ooy 2 nepor VIS0 int Taulo=irus

Tofal de respondenies

Cantidad

Mazimo

o

Estadisticas

Tofal de respondentes
Surma

Promedio

Desviacidn estandard
Minimo

Masimo

Estadisticas

Total de respondentes
Suma

Promedic

Desviacion sstandard

Minima

143

0.00

a2
114.00
136
1.54
1.00

10,00

iz

0.00

0.00



12712013

0 Seleccione su rango de edad:

Mapor de B 11 3% '-I
Erérs 31 y3%: 879K

Entre 48§ 30: 1.09%

Erden 41 y 4% 20 88K ——

I
Ertrs 38w 40: 23.00% *

Rrspuesia Porcentale
Enire 187 23 0.00%

Enire 38 y 30 wre [
Enire 31 y 33 oo [
Enire 36 ¥ 40 znoex [
Enire 41 y 43 z00% [
Enire 48 y 50 ERET |

Enire 31 y 03 [EL |
Enire 55 ¥ 80 0.00%

Mayor de 80 CREC |

Total de respondentes

0 Seleccione &l lugar de su residencia.

Ervigasia: | 2.90% -

Barboax ¥ 13X ~

Comuna 18 Bslén: 1 B 7%

-
Comna 14 B Poblsdo: 5,155

Comuna | 5 S Jewier 255

Rrspuesta Purcentale
Comuna 1 Popular 0.00%
Comuna 2 Santa Cra 0.00%
Comuna 3 Manrigue R |
Comuna 4 Aranjuez [EL |
Comuna 3 Castils CRET |
Comuna & Doce De Octubre 0.00%

M Amanager 8- snoussia oomAv 2 Tanor i 3rselorint faulo= nue

Maximo

- Epivs 38 y 30 1ETIN

Enire 51 y ¥5: T1.EEK

Cantidad Esladisiicas

a Total de respondenies
L] S

T Promedic

a Deswiacion esandard
T Minima

1 Maxmo

2

o

1
a2

Comuna ! Marrigus: 3.38%
II Cormura & Aranpuar £ 235

Comuna ¥ Castille 3.1 5%
Corrura B ¥ills Hermowe 1,115

Comuna § Busnos Ares: 8. 29%

* Cosmesra 10 Le Candelaria B.30%

" Comuna 11 Lasreis Exiadio: 3.13%

© Comuna 12 La Amarics: 13.85%

Cantidad Estadisiicas
a Tofal de respondenies
a Suma
3 Promedio
2 Deswizcion estandard
1 Minimc
a Maximo

0.00

000

.00

000

0.oo

.00

.00

000

0.00

.00

000
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1271203
7 0.00% o
Comura & Vila Hermosa 1% y

Comura B Buenos Ares B.27%
Comura 10 La Candslania H.30%
Comura 11 Laoreles Estadio 312%

1
[ |
[ |
1
(Comura 12 La America mazs I 5
[ |
|

(Comura 13 San Javier 0.25% 2
Comura 14 El Poblada 342% p
Comura 13 Guayabal 0.00% o
(Comura 16 Bekén wres [ 8
Barbosa ERE | ,
Bele 0.00% a
Caldas 0.00% o
Capmmstans 0.00% o
Envigado FE O | .
Esrela 0.00% o
Girandoty 0.00% o
e 0.00% a
Sabancia 0.00% o

Toial de respondentes 12

0 Seleccione su estrato socioeconomico

Extrain 5: 12.%0% II( Exirsio 2 5.10%

Extrain 4: 2B.015% —

Exirsin 5: 30.040%

Respuesta Porcentaje Cantidad Estasisticas
Estaio 1 0.00% 0 Total de respondentes a2

Estralo 2 R | 3 Suma 0.00
Estrain 3 soors [ 18 Promedio .00
Esfraio 4 2n.1z% [ 8 Desviackn estindand 0.00
Estrain 3 FE T | 4 Minima .00
Estain o 0.00% 0 Maximo 000

Total de respondentes a2

s sta.comAv2repor it A0l int Taule= irus -



12712013

0 Indique el barrio de su residencia.

Cantidad

Respuesta
Eania Lucla

Manrique

EAM LUCAS

Eoslon

Buenos dlres

La aameda

ceniro de Medelin, unidad residencial Torres de Ean sebaslan

Wila Hermosa

MWian Valejusios

Primasen

Campao Valdes

santa monica

Esien s playas

La Magnaola

Manrgue Central

La Casieiana

Las Mercedes

Eeilzn Las Mercedes

Aranuez

Los Alpes
Total de respondentes

0 ; Actualmente cuenta con empleada doméstica o de senvicio?

AT 8- anoUESia OV 2Tenor L0580 int Taulo nue
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1271203 Enoussia Deliniiva

5 1sAaN

MO B8 18N

Respuesta Porcentaje Cantidad Esfadisticas
=l mazs 5 Total de respondentes
wo s 7 G
Toftal de respondentes az Promedia
Desviackon estandand
Minimo
Mazimo
0 ; Utiliza o ha utilizado en el dltima afio kos servicios de una empleada doméstica o de servicio?
M- AT -
T gazame
Respuesia Porcentaje Cantidad Estadisilcas

sl azs0s | 20 Tofal de respondentes
L] ok [ 12 Suma

Tofal de respondentes 32 Promedic
Desviacion sstandard
Minimo

Maximo

0 ; Como contactd los servicios de una empleada doméstica o de servicio?

I ATANage o anoUesia ooy 2 nepor VIS0 int Taulo=irus

a2

0.00

0.00

iz

0.00

0.00
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12112018 Encuesta Definitva
Dirc ianpeciiqued 7T -
|II
* REcomendscion de famidiares o amigos: 82 91%
FRespuesta Fomentaje Cantidas Estadisticas
FReomendacion de familares o amigos z3w [ 24 Total de respondentes 20
Agencia de seridos 0.00% [/ Suma 0.00
Clasficados 0.00% [ Promedia 0.00
Otro {espechique) T | 2 Desviacion estandars 0.00
Total de respondentes 0 Minimo 0.00
Mazimo 0.00

g;aj emprasa ofreca los sarvicio en dos modalidades 4 horas u 8 horas. <bef>Seleccions el rango de horas a conratar que usted
earia.

Segiers chrm cpcién: 12,30 %,

7 4 b urs ver o la semana: 21 88%

7= 4 horm doa weces 2 la nemana: 1B 7Y%

E harm uns ver 8 s semana- 48 58

FRrspuesta Porcentale Cantidad Estasisticas
4 horas wna vez a la semana o0 [ T Total de respondentes az
4 horas dos veces 2 la s=mana wres [ [ Suma .00
i horas una vez a la ssmana sooos [ 13 Fromedio .00
1 horas dos veces a 1 s=mana .00% 0 Desviackn estandard 0.00
‘Suglera oira opcien 1zs0% ] Minimo 000
Total de respondentes a2 Maximo 000

0 ; La calidad del servicio de limpieza doméstica que ufiiza o ha utilizado, usted lo describiria como?

Fifip A manager s-anoussia oM 2 repori 080 orint Taulo=rus



1271203
Respueesia Porcentaje
Excelenis 18.23%
Bueno T3.00%
Feguiar T.69%
Nlaio 0.00%

0 ; Ha tenido inconvenientes o problemas al utilizar un servicio de Bmpieza doméstico?

Eusra: 73.08%

Todal de respondenies

5 impacifique qua probismas hstenidor 7.08% -
i

Respuesia Porcemtaje

S| (mspedhgus gus problemas ha tenida)

0 ; Cuanko paga actualmente por el servicio de aseo domiciliario dianamente?

I ATANage o anoUesia ooy 2 nepor VIS0 int Taulo=irus

w2ors
(AT |

Total de respondenbes

~ Exoebenis 18.23%
s

Cantidad

28

Estadisticas

Tofal de respondenies

Suma

Promedic

Desviacion estandand

Minimo

Maximo

Esiadisiicas

Total de respondentes

Suma

Promedic

Desviacion estandand

Minimo

Maximo
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1271203 Enoussia Deliniiva

Otro impecifigualk 10.71% '.II

_—~=—"[Enirs 3HLO00 y 540003 39.19%

Entre 350000 y 380000 173005

1
Emire S40. 000 y S30.0040: 23 000 &

Respuesia Pomentaje Cantidad Estadisticas
Entre: §30.000 y $40.000 =z [ 1 Total de respondentes 20
Entre $40 000 y $30.000 oo [ T Suma 0.00
Enire $230.000 y $00.000 zors [ 7 Promedic 0.00
Entre $50.000 y $70.000 0.00% ] Desviacion sstandand 0.00
Otro {especiigue) wrw Jj 3 Minimo 0.00

Total de respondenies 28 Maximo 0.00
0 En una escala del 1 al 5. donde 5 es "muy interesante” y 1 es "nada interesanta”.
£ Qué tan interesante calificaria el servicio aseo doméstico presentado al inicio?

3 R.aEx

=~ % FT.30%
-
EERENE: g

Respuesia Porcentaje Cantidad Estadisticas

Tofal de respondenies a2z

5 wars [ 12
4 aazx [ 17 Suma 137.00

3 s.30% i 3 Promedio 420
z 0.00% 0 Desviackn estindard  0.02
1 0.00% 0 Minime 300

Total de respondentes 2 Masimo 5.00

0 ; Cual servicio ke gustaria contratar adicional?

Fifip A manager s-anoussia oM 2 repori 080 orint Taulo=rus 1222



151

1271203 Enoussia Deliniiva

80

BLEIX

LI

B2

Lasasia y planchasio de ropa L nr Reparsoon . o=
[Respueesia Porcentaje Cantidad Esfadisticas
Lavado y planchasdo &= ropa =1 21 Total de respondenies a2

Cuidado de andanos BEFR 2 Promedic 0.00

Faseo de masootas ELER 3 Desviacion estandard 0.00
Feparadon de dafios IR 10 Minimo 0.00

2 Maximo 0.00

I
Cuidade de nifos =os [ ] Suma 0.00
[ |
[ |
[
[ |

Oitro | especifigue) [y

Total de respondentes a2

0 ¢ En qué bugar o lugares le gustaria poder confratar el senicio?

50
b8
IETIX
[}
it ——— "

:I. “‘“ I
o I
Telefaricamarants

CHicira o Lo armpre ey

Frspuesia Porcentale Cantidad Estasisticas
Oficina de [a empresa 7.30% 12 Total de respondentes a2

Teletonicamaneris 40.60% 13 Suma 0.00
rernet +0.00% 13 Fromedio 0.00
Fisrdes socizes wree [ [ Desiacion estandard 0.00
& domiclio ok [ 12 Minimo 0.00
Oiro {especiique) 0.00% 0 Maximo 0.00

Total de espondentes a2

0 ;A wavés de que medio o medios ke gustaria rebicibir informacion sobre este servicio?

ipmanager - anoussia oo 2neporit 3080 print Taulo=mus 1322



12912043

100

m

= SEEEX

=}

[

rmarrat

Respussia
Imfernet
Anuncios
Corren slecronkco
Telewision
Mlarsaje de texin
Fieadess sociales
Ol {especligue)

13.5%

Ay e s

BN

Comreo skcroncn

£0.00%

12.50%

o1.25%

342%

8.30%

34.30%

0.00%

ERF. 1
—

Twlwvi won

Cantidad
I 1
B 4
. 20
| 1
[ | 3
— "
[

Total de respondentes 1z

0 ; Contrataria el servicio de aseo domestico por 8 horas a un precio de 575.0007

Es poco probabie
Mo == nada probable

Mo o =8

o s nads probaisie: |3 85% '-\.\‘

Poscentaje

112%

21.00%

33.12%

15.02%

6.25%

Ho o sée B2

1 poen probaibie: 5. 15%

I.' My protaiismenie: 3%

0 ; Contrataria el servicio de aseo domestico por 8 horas a un precio de 568.0007

ipmanager - anoussia oo 2neporit 3080 print Taulo=mus

LIR 1.
- .

Manuage de boric

Eacan 1onaben

Tofal de respondenies

Promedic

Desviacion estandand

Minimo

Maximo

Tofal de respondentes

Promedic

Desviacidn estandard

Minimo

(=)

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

32

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00
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Ko ax nada probable BO1E% -

Enoussia Deliniiva

Nl vl 30N

E1 poco probaie: 53.1 5%

1271203
FRespueesia Posoeniaje
By probablemente 8.30%
Frobablemenie 18.73%
Es pooo probabie 33.12%
Mo &5 nada probabie 8.30%
B I 28 8.30%

Todal de respondentes

i Moy prosasdemanie: BIEN

=~ Probablements: | E73%

3 Total de respondenies

L] Suma
i Promedic

3 Desviacion estandand
3 Minimo
32 Maximo

0 ; Contrataria el servicio de aseo domestico por 8 horas a un precio de 560.0007

Ho sa nads probaisde: 829N -

Es poxn prohabls 21 .88X

Respuesta Poscentaje
Mty protabiements 21.00%
Frotabisments 40.02%
Es poco probable 21.80%
Mo e nada probabie 6.25%
o o B.30%

Mo o e BUIEN

|

Todal de respondentes

7 Muy probablemenes: 21 05%

- Probablsmenie &0 ATX

Cantldad

T Tofal de respondentes

13 Suma

T Promedic

2 Desviacion estandard
3 Minimo
32 Maximo

0 ; Contrataria el servicio de aseo domestico por 4 horas a un precio de 550.0007

Fifip A manager s-anoussia oM 2 repori 080 orint Taulo=rus

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00
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1271203 Enoussia Deliniiva

oy

Mo 5 nada probaiie 3.30% '\_\

I3 pom probabis: S5 BE%

FRrspuesta Porcentale

My profabiements [E |
Frotabiemente ;i [

ES poco probabie oo [
o e nada probabie EELEN |

Moo 58 R |

0 ; Contrataria el servicio de aseo domestico por 4 horas a un precio de $45.0007

L2 3] !.'I!!.'\I

Kz ax nada probable £2%% i

Ix poxo: probabis: 34, 505

Respussia Porcentaje

My profabiements 2o [
Frotabiemente aon [
Es poco probabie aons [
o e nada probabie LECLA |

Moo 58 R |

Todal de respondentes

0 ; Contrataria el servicio de aseo domestico por 4 horas a un precio de 540.0007

ipmanager - anoussia oo 2neporit 3080 print Taulo=mus

¢ Buy procabisrenmie: B 21X
i

-—=" Fiotatiamanie 18.11%

L} Suma

15 Promedic
3 Desviacion estandand
3 Minimo

32 Maximo

# Wuy protasismanis 11.EIX

11 Suma

11 Promedic

2 Desviacion estandard
1 Minimo

32 Maximo

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00
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[Enoussia Delinitva

Nolosk 1195

1211208
Ho s nada probaiie: 1.71% 7
s poxo probabls: 12,5058

Respussia Poscentaje

My probablements M20%
Frobatiemente 50.00%

Es poco probabie 1zars [l

Mo e nada probabie ERF |

Moo 58 CREN |

Total de respondenies

0 ; Cudl o cusles de los siguientes aspecios le atraen del servicio?

BN
™
P2
13.62%
[ T o 1
Respuesia Paorcentajes
Jue es D 15 62%
Jue es necesario -2
Oue esta de mods 000
Precio 15E8E%
Oira | especfigue) B ]

Total de respondenbes

0 ; Cudl o cusles de los siguientes aspecios no ke atraen del senvicio?

i ATanager a-anouesia oM 2Tepor 300 int Taulo=rus

" Muy probablemesnos: 51 23%

Cantidad Estadisticas
10 Tofal de respondentes 32
18 Sarma 0.00
4 Promedio 0.00
1 Desviacion estandard 0.00
1 Minimo 0.00
32 Maxmo 0.00
13.67%
I
[E—
Cantidad Esfadisticas
3 Tofal de respondenies iz
k1 ST 0.00
a Promedio 0.00
3 Desviacion sstandard 0.00
2 Minma 0.00
32 Maximo: 0.00
irz2
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[Enoussia Delinitva

12112015
40
3438
1
Ti%

Mo ko recearc Bl prec
Rrspuesta Porcentae
Mo o neceshio uax [
El predo =ows [
¥a lengo empleaca mrrs [
Mo cumple mis expectaivas R |
Oiro {especique) = [

0 Partiendo de |la base que el precio de esie servicio le pareciera aceptable.._ <be/>; qué probabiidad hay de gue lo ulilizase?

Pusds qus o utibrass #n un iiem

Respueesia

Lo wllzaria en ouanfo esiuviess en &l mercado
Lo ullzaria en un bempo

Puede que ko wllzzse &n un bempa

Mo cre g jo ullice

o o utiizarks definBvamenis

1.7

Y tanga smplasda

Total de respondentes

Mo cren que lo iikce: B39 -
|

B 37.30%

40 8%

IT %

[ B

000

0 Que este servicio de aseo domiciliario sea prestado y respaldado
1.42857"> Eso lo hace mas. o menos inleresanie para usted 7</span><br'></p=

i ATanager a-anouesia oM 2Tepor 300 int Taulo=rus

Lo ytikraris sn un tiempo 15.81%

[

1ers [
[
|

Total de respondentes.

1.0

Fin cumpls i e spscistn

Cantidad

Cantidad

Tofal de respondentes

Fromedio

Desviscion sstandard

Minimo

Maxmo

Total de respondentes

Promedic

Desviacion estandard

Minimo

Maximo:

por una empresa.<ip><p><span style="line-height:

1.8

0.00

0.00

‘0.00

0.00

0.00

2 ®n cusnio suivvisss a0 &l mercado 438N

0.00

‘0.00

0.00

0.00

0.00

Dira isapeofi
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12712013

[Respuesia

[Enoussia Delinitva

K mda ni meno intersaanis, no hay Siferencia 31 T

" Min ivisreuante: 8 0EK

Porcentape ‘Cantidad Estadisticas

s inferesante =% [ | Tofal de respondentes 12

Mebarices Inferesanie 0L00% a S 0.00
B mas ri menos interesanie, no hay dferencia IR I 1 Fromedio 0.00
o o =8 000 a Desviscion sstandard ‘0.00
Total de respon denbes: a2 Minimo 0.00

Maximo: 0.00

0 ; Tiene abgln comentario o sugerencia sobre el servico?

Caniidad Respuessia

1

1z

Busco un Excelems sardco ¥ 5n lEnar responsabiidades con empleadas ¥ prestacionss socidles

‘Oue Hipo de personas me prestarian el servicko ¥ expenienca laboral de ellos.

- Es muy confiabie ya que tiens una empress gues o respaids, ademds no es tcl enconfrar una empieada hoy en dia y de conflarea. Las tamilas oon
Rl pagarian bien por ] buen senvicio. - Yo le agregaria servicio de empleadas. infernas ¥ dia a dia, y servico mensual oon culdado de nifios - Serla
Bsero emplzadas para cudado de enfermas imanejs de alimenics, bafo y lavado de ropa) - También sefa bueno agregar senvicko de riflera, ¥ sarvicio
domidianio noclumo para niftos, ya que algunas parsjas & fn de ssmara Senen evenios sociales y no tienen oon quisn dejar sus hios. - Comao les
Rk ar que las reciban capaciacion de como hacer un buen asso, manejo de alimentos con plan nuiricional, cukdads de
niflos ¥ andanos ¥ manejo de masoolas, - Cue bes ensefien a soonomizar ios ulensilos de aseo y servicos (agua ¥ energlal. Ya que oomo saben los
wherslics de asso son las mas msiosas. - Oue usen unilomme

1.0ue = Incluyan los sementos & Nsumos de asso0 necesanos. 2 Oue s amplle &l alcance de ks trabajos, puesio que la impieza de fachadas,

¥ trabajo e afturas. 3.Cus garantios que ke persoral tenga ARL segan el nivel de riesgo. 4.0ue la empresa inckoya
poiizas de responsabildad oivil contractual ¥ exraconfraciual. §.0us sdemas de garanizar ka idonisdad dsl personal, se lenga infommacicn {procedencia,
referencizs personales y comerciales, sitio 8o de domiclio, #ic ) que brinde conflanza tando 3 la empresa como al usuana.

Binguno

Inchuir ef servicio de dilgenclas personales

ACLARAR, Sl LA EMPREEA EE HACE RESPONEAELE DE CUSLOAUNER EVENTUALIDAD OUE PASE CON L& PERSONA DE SERVICID DOMESTICO

Jue una empresa lo respaide en caso de pérdidas de objefos 0 cosas asi

Da ¥a que [ Emp 58 para de focas ks presiaciones de ley ¥ de I seguridad sooal de quisn presta &l senvicis io que ahora tismpo
¥ da tranguiidad ante cuaiquier evenio que se pueda presentar durante [a prestadon del servick.

Dt garantizarse un SeguIn que cubia oS Gafos que PUsa DCESIoRD Ly parson Que arvie [ smpresa

For fxvor informar cuando esié en el mercado

bescar | maner de indur os siemenios de aseo para aquelas personas que viven solas ¥ su esllo de vida s mas simple.

Todal de respondentes

0 Fecha de elaboracidn

Ffpmanager s-anouesia oomd 2 Teporil 30580 wint Taulo=rue
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12112015
Dia

a0

40

Fe
12.3%
L1 % e L1 o e o o

z | 4 3 a L ] @ 13

823X

.mmmmnmnnm

2 (L e ] 1E

FRrspuesta Porcentaje
1 0.00%

z 0.00%

3 0.00%

4 0.00%

] 0.00%

[ 0.00%

7 0.00%

8 0.00%

B FE |
10 sazex [
1 oo [
12 [EL |

13 0.00%

14 0.00%

15 0.00%

18 0.00%

17 0.00%

18 0.00%

1 0.00%

= 0.00%

z 0.00%

= 0.00%

b= 0.00%

E7Y 0.00%

b= 0.00%

3 0.00%

i 0.00%

= 0.00%

= 0.00%

Ffpmanager s-anouesia oomd 2 Teporil 30580 wint Taulo=rue

(1] m 2

‘Cantidad

o

Promedio

Desviacion sstandard

Minim

Maximo:

3z

320,00

1023

oara

‘2.00

12.00
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1211208 Encuesta Definitva
0 0.00% 0
1| 0.00% 0

Total de respondentes LH

Mes

ox o ox o o m o o
" ; P i . .

Respuesta Porcentaje Cantidad
Ener 0.00% 0
Febrern 0.00% 0
arzo 0.00% 0
&bl 0.00% 0
eayn 0.00% 0
Junis 0.00% 0
Jut 0.00% 0
Agostn 0.00% 0
Septemere 0.00% 0
Ochutre R | 1
Mcvitemire saoos [ £
Diciembire 0.00% a
Total de respondentes EH

Afbo

1o

Respussia Porcentaje Cantidad
s roooo =
Total de respondenies 32

i ATanager a-anouesia oM 2Tepor 300 int Taulo=rus

Fuente: Construccion propia - (Encuestas online, 2015)

LA F. 4

Estadisticas

Tefal de respondentes

S

Fromedia

Desviacion sstandard

Minimo

Maxdmo

Estadisticas

Tofal de respondenies

S

AN

12

0.00

32

ez

159



