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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo desarrolla la evaluaciƒn financiera de un proyecto de

inversiƒn de una empresa de servicios dom†sticos y de mantenimiento con el fin de

ofrecer un servicio confiable y de calidad para los hogares de la Ciudad de Puebla y

Municipio de San Andr†s Cholula.

Se pretende iniciar la operaciƒn de la empresa con 15 empleadas dom†sticas

con garant‡a de conocimientos en las labores del hogar (se realizar„ verificaciƒn de

conocimientos y se les dar„ capacitaciƒn) que brinden servicios por d‡a completo con

una jornada laboral de 8 horas o por medio d‡a con una jornada laboral de 4 horas. El

servicio a brindar incluye aseo general, cocina y cuidado de ni…os dependiendo de las

necesidades individuales de cada cliente, adem„s se incluir„ el material de limpieza

necesario dentro del servicio.

En el caso del personal de servicios de mantenimiento general, la empresa sƒlo

ser„ intermediaria entre el cliente y la persona que brindar„ el servicio, es decir, la

empresa ser„ la encargada de la colocaciƒn del personal adecuado y confiable m„s no

formar„ parte de la nƒmina (ser„ personal externo) y se esp era contar en un inicio con

3 personas de contacto que brinden los servicios de mantenimiento general.

Para ofrecer el servicio se tendr„n entrevistas con cada cliente para poder

analizar a detalle sus necesidades y as‡ brindar un servicio acorde a su estructura

familiar y espacio dentro de su hogar. Para poder dar un servicio confiable se realizar„

una minuciosa selecciƒn de personal y una exhaustiva verificaciƒn de antecedentes de

las empleadas para poder tener el expediente del personal y as‡ brindar confianza a

los clientes.

De acuerdo con el estudio de mercado se estima que cada empleada preste el

servicio 5 d‡as a la semana, que representa un 90% de los d‡as laborables en una

semana. El primer a…o se desea iniciar operaciƒn con 15 empleadas con unobjetivo

de crecimiento de 2 empleadas por a…o.

En relaciƒn al estudio econƒmico y financiero se elaborƒ el Estado de

Resultados Pro-Forma el cual incluye la inversiƒn inicial y los flujos de efectivo



Resumen Ejecutivo

�6

derivados de la operaciƒn en un horizonte de an„lisis de 5 a…os. Para el quinto a…o se

proyecta una venta de 2 millones 916 mil 720 pesos con una utilidad neta de 584 mil

760 pesos que representa un 20% sobre las ventas.

El proyecto arroja un Valor Actual Neto (VAN) de 1 millƒn 36 mil 286 pesos, lo

que representa un beneficio promedio anual de 207 mil 257 pesos y beneficios

promedios mensuales de 17 mil 271 pesos. La Tasa Interna de Retorno (TIR)

calculada es de 117.6% lo cual brinda un margen de seguridad de 99.8%

considerando una Tasa de Rendimiento M‡nima Aceptada (TREMA) por los

inversionistas de 17.82%. El ‚ndice de Valor Actual Neto (IVAN) resultante es de 3.37

lo que nos indica que por cada pero invertido en el proyecto se obtienen 3.37 pesos de

beneficio. El Plazo de Recuperaciƒn de la Inversiƒn (PRI) se da a partir del segundo

a…o de operaciƒn.

De acuerdo al an„lisis de los indicadores financieros antes mencionados se

determina que el proyecto es viable y seguro para llevar a cabo una inversiƒn en el

proyecto de la empresa de servicios dom†sticos y de mantenimiento.
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CAP•TULO 1.- NATURALEZA DEL PROYECTO

1.1 Introducci‚n

I. Problema de Investigaci‚n

La evaluaciƒn de proyectos de inversiƒn es un proceso muy completo en el cual,

se estudiara  la factibilidad de un proyecto, desde el punto de vista econƒmico y

financiero, al igual se analizaran la capacidad de las alternativas t†cnicamente ˆtiles.

El objetivo principal de la evaluaciƒn del proyecto de inversiƒn es determinar

objetivamente la rentabilidad del mismo.

El presente proyecto pretende determinar la viabilidad del proyecto de una

empresa de servicios dom†sticos y de mantenimiento.

II. Justificaci‚n

La formulaciƒn y evaluaciƒn de la viabilidad de un proyecto de inversiƒn

pretende ser una gu‡a metodolƒgica para que cualquier persona o empresa que

pretenda instalar una nueva unidad productiva.

Cuando se analizan las condiciones para una adecuada presentaciƒn de los

proyectos conviene tener muy clara la nociƒn de cu„les son las relaciones reales del

proyecto con el desarrollo, dentro o fuera de un contexto de planificaciƒn o de

programaciƒn de las inversiones. Estas relaciones se establecen debidamente a trav†s

de los resultados del proyecto. Para el adecuado establecimiento de estas relaciones,

se requiere de la evaluaciƒn econƒmica.

La justificaciƒn de este proyecto se basa en la utilidad que tiene la  evaluaciƒn

de proyectos, al analizar las acciones propuestas en el proyecto, a la luz de un

conjunto de criterios. Este an„lisis estar„ dirigido a verificar la viabilidad de estas

acciones y comparar los resultados del proyecto, subproductos y sus efectos, con los

recursos necesarios para alcanzarlos.
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III. Objetivos de la Investigaci‚n

ðØ Objet ivo General

· Determinar la factibilidad, t†cnica, de mercado, econƒmica y financiera del

proyecto de una empresa de servicios dom†sticos y de mantenimiento dentro

de la ciudad de Puebla.

ðØ Objetivos Especƒficos

· Identificar, cuantificar y valorar los recursos necesarios para la creaciƒn de una

empresa de servicios dom†sticos y de mantenimiento.

· Verificar la posibilidad t†cnica para un proyecto de inversiƒn de una empresa

de servicios dom†sticos y de mantenimiento.

· Analizar y determinar el tama…o, localizaciƒn,los equipos, las instalaciones y la

organizaciƒn ƒptima requerida para un proyecto de una empresa de servicios

dom†sticos y de mantenimiento.

· Cuantificar la demanda potencial del proyecto de una empresa de servicios

dom†sticos y de mantenimiento.

· Identificar a los posibles competidores dentro del sector de servicios

dom†sticos.

· Calcular el precio a trav†s de diferentes m†todos para elegir el que se acople

tanto a las necesidades del cliente como de la empresa

· Identificar el monto de los recursos econƒmicos necesarios para operar una

empresa de servicios dom†sticos y de mantenimiento.

· Calcular el valor presente neto, la tasa interna de retorno, el periodo de

recuperaciƒn de la inversiƒn y dem„s indicadores financieros a fin de

determinar la factibilidad financiera de llevar a cabo la inversiƒn.

IV. Preguntas de Investigaci‚n

‰Es viable desde el punto de vista t†cnico, de mercado y econƒmico el  proyecto

de inversiƒn de una empresa de servicios dom†sticos y de mantenimiento?
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V. Hip‚tesis

El proyecto de inversiƒn de una empresa de servicios dom†sticos y de

mantenimiento es t†cnico, comercial y financieramente viable.

VI. Dise„o Metodol‚gico

El presente proyecto se basa en la metodolog‡a del Dr. Axel Rodr‡guez Batres

para la identificaciƒn, cuantificaciƒn y valoraciƒn de costos y beneficios asociados a la

formulaciƒn y evaluaciƒn de un proyecto de inversiƒn, la cual tiene como finalidad el

mejoramiento de la calidad de los proyectos y el uso eficiente de los recursos

disponibles en la sociedad para la generaciƒn de nuevas empresas. La metodolog‡a

constituye un instrumento t†cnico que facilita la tarea de an„lisis de alternativas de

inversiƒn y toma de decisiones. No obstante, la naturaleza y magnitud, as‡ como la

confiabilidad y profundidad de las variables que se analizan en el presente proyecto,

son producto del autor del  presente proyecto.

El dise…o metodolƒgico se resume en cinco cap‡tulos, en donde el desarrollo de

cada uno de ellos determina la viabilidad, factibilidad y utilidad de los bienes y

servicios que se pretenden ofertar a la sociedad con la puesta en marcha del proyecto.

El primer cap‡tulo  comprende los estudios b„sicos que permiten definir el

problema o necesidad a solucionar, analizar los recursos,  escoger alternativas de

soluciƒn, escoger la alternativa,  as‡ como definir los objetivos del proyecto.

El segundo cap‡tulo desarrollo el estudio t†cnico el cual comprende la

identificaciƒn de los medios de producciƒn, as‡ como la organizaciƒn de la actividad

productiva. En un enfoque sist†mico, este estudio coadyuva a  la definiciƒn de la

funciƒn productiva y los requerimientos de materia prima e insumos para el desarrollo

de los bienes y servicios.

El tercer cap‡tulo, estudio de mercado, tiene como finalidad ratificar  el nˆmero

de individuos, empresas u organizaciones que, dadas ciertas condiciones, presentan

una demanda que justifica la puesta en marcha del proyecto; as‡ como sus

especificaciones, oferta, canales de distribuciƒn y el precio que los consumidores

est„n dispuestos a pagar.
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En el  estudio econƒmico y financiero desarrollado en el cuarto cap‡tulo, se

definir„ la viabilidad o no del mismo. Este estudio microeconƒmico toma en cuenta los

efectos directos en los costos, gastos y beneficios identificados, cuantificados y

valorados durante el estudio t†cnico y de mercado, dichos costos y beneficios ser„n

sometidos a distintos indicadores financieros, como son el valor presente neto, la tasa

interna de retorno y el periodo de recuperaciƒn de la inversiƒn entre otros, a fin de

emitir una opiniƒn t†cnica sobre la conveniencia de ejecutar el proyecto.

Por ˆltimo en el cap‡tulo cinco se emiten las conclusiones y recomendaciones

finales del proyecto, que integran y sintetizan los resultados obtenidos en cada uno de

los cap‡tulos anteriores, con el fin de emitir la recomendaciƒn final en base a una

viabilidad t†cnica, de mercado y financiera del proyecto propuesto.

VII. Alcances y Limitaciones

El presente estudio tiene un alcance dentro de la ciudad de Puebla y el municipio

de San Andr†s Cholula.

Se considera que dentro de las limitaciones observadas se encuentran las fuentes

de informaciƒn para realizar el estudio ya que en las fuentes secundarias no siempre

se encontrƒ de manera individual el sector analizado (servicios dom†sticos) sino como

un agrupador de materiales y servicios de limpieza, el cual sirve como referencia en el

proyecto.

1.2 An…lisis de los recursos

Para el desarrollo del proyecto se estima contar con un capital social de

$500,000.00, cabe resaltar que la aportaciƒn sƒlo ser„ en efectivo ya que no se cuenta

con ninguna propiedad o aportaciƒn en especie.

Derivado de lo anterior, es adecuado calcular el costo de oportunidad del capital a

invertir el cual nos indica lo que se podr‡a dejar de ganar en alguna otra inversiƒn por

elegir el desarrollo de un proyecto espec‡fico, as‡ como tambi†n la Tasa de

Rendimiento m‡nima Aceptada (TREMA)1 que se espera del proyecto.

�1�E�s� �l�a� �t�a�s�a� �q�u�e� �r�e�p�r�e�s�e�n�t�a� �u�n�a� �m�e�d�i�d�a� �d�e� �r�e�n�t�a�b�i�l�i�d�a�d�,� �l�a� �m�í�n�i�m�a� �q�u�e� �s�e� �e�x�i�g�i�r�á� �a�l� �p�r�o�y�e�c�t�o� �p�a�r�a� �c�u�b�r�i�r
�l�a� �i�n�v�e�r�s�i�ó�n� �i�n�i�c�i�a�l�,� �l�o�s� �c�o�s�t�o�s� �d�e� �o�p�e�r�a�c�i�ó�n�,� �l�o�s� �i�m�p�u�e�s�t�o�s� �y� �l�a� �r�e�n�t�a�b�i�l�i�d�a�d� �q�u�e� �e�l� �i�n�v�e�r�s�i�o�n�i�s�t�a� �e�x�i�g�e� �a� �s�u
�p�r�o�p�i�o� �c�a�p�i�t�a�l� �i�n�v�e�r�t�i�d�o�.
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Para el c„lculo de la TREMA se considera la siguiente fƒrmula:

�= �+ �+

Fƒrmula 1

Dƒnde:

i = Costo de oportunidad + premio al riesgo
f = inflaciƒn

Es necesario determinar el costo de oportunidad (CO) y debido a que sƒlo

existe aportaciƒn para la inversiƒn en efectivo, la tasa para tal caso se considera como

ˆn ica y se toman como referencia las tasas de rendimiento de la tabla 1.

A la variable de CO se le debe agregar un premio al riesgo (PR) en donde el

inversionista requiere de un rendimiento mayor para compensar los riesgos corridos en

el proyecto, para tal fin se toma como referencia el rendimiento promedio del total de

sectores evaluados de acuerdo a las calificaciones de riesgo de S&P 5002 el cual es

de 16.68% as‡ como el spread3 entre las tasas de los bonos gubernamentales de

Estados Unidos (1.64%) y de M†xico (5.52%)4 a 5 a…os. Se toma como referencia a

Estados Unidos por ser considerado el pa‡s con el menor riesgo.

Tabla 1. An…lisis de tasas de rendimiento

Instituci‚n Rendimiento
Banxico (CETES) 5 4.08%
PRLV (Scotiabank) 6 3.46%
Banamex (F ondos de inversi‚n) 7 4.35%
Banorte (Pagar† de alto rendimiento) 8 3.83%

Para el caso del costo de oportunidad se considera la tasa con el mejor

rendimiento la cual es la de fondos de inversiƒn con Banamex a una tasa anualizada

de 4.35%.

�2�E�s�t�á�n�d�a�r� �a�n�d�P�o�o�r ��s� �5�0�0� �(�h�t�t�p�:�/�/�u�s�.�s�p�i�n�d�i�c�e�s�.�c�o�m�/�i�n�d�i�c�e�s�/�e�q�u�i�t�y�/�s�p�-�5�0�0�)�.
�3�S�p�r�e�a�d� �s�e� �r�e�f�i�e�r�e� �a� �l�a� �d�i�f�e�r�e�n�c�i�a� �e�n� �e�l� �p�r�e�c�i�o� �q�u�e� �s�e� �o�f�r�e�c�e� �e�n� �u�n� �m�e�r�c�a�d�o� �p�a�r�a� �v�e�n�d�e�r� �y� �c�o�m�p�r�a�r
�a�c�c�i�o�n�e�s�,� �e�s� �u�n�a� �m�e�d�i�d�a� �d�e� �l�i�q�u�i�d�e�z�p�a�r�a� �u�n� �d�e�t�e�r�m�i�n�a�d�o� �m�e�r�c�a�d�o�.
�4�S�p�r�e�a�d� �d�e�l� �b�o�n�o� �g�u�b�e�r�n�a�m�e�n�t�a�l� �a� �5� �a�ñ�o�s�.� �(�h�t�t�p�:�/�/�e�s�.�i�n�v�e�s�t�i�n�g�.�c�o�m�)�.
�5 �C�e�r�t�i�f�i�c�a�d�o�s� �d�e� �T�e�s�o�r�e�r�í�a� �e�m�i�t�i�d�o�s� �p�o�r� �G�o�b�i�e�r�n�o� �F�e�d�e�r�a�l� �e�n� �e�l� �m�e�r�c�a�d�o� �d�e� �d�i�n�e�r�o�.� �L�a� �T�a�s�a� �d�e
�R�e�n�d�i�m�i�e�n�t�o� �m�o�s�t�r�a�d�a� �e�s� �a�n�u�a�l�.� �F�u�e�n�t�e�:� �C�O�N�D�U�S�E�F� �(�w�w�w�.�c�o�n�d�u�s�e�f�.�o�r�g�.�m�x�)�.
�6 �P�a�g�a�r�é� �d�e� �R�e�n�d�i�m�i�e�n�t�o� �L�i�q�u�i�d�a�b�l�e� �a�l� �V�e�n�c�i�m�i�e�n�t�o� �c�o�n� �u�n� �r�a�n�g�o� �d�e� �i�n�v�e�r�s�i�ó�n� �d�e� �h�a�s�t�a� �$�5�0�0�,�0�0�0
�F�u�e�n�t�e�:� �C�O�N�D�U�S�E�F� �(�w�w�w�.�c�o�n�d�u�s�e�f�.�o�r�g�.�m�x�)�.
�7�F�o�n�d�o� �d�e� �i�n�v�e�r�s�i�ó�n� �d�e� �B�a�n�a�m�e�x� �c�o�n� �t�a�s�a� �a�n�u�a�l�.
�(�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�.�b�a�n�a�m�e�x�.�c�o�m�/�d�e�m�o�s�/�i�n�v�e�r�s�i�o�n�e�s�/�d�e�m�o�_�i�n�v�e�r�s�i�o�n�e�s�.�h�t�m�)�.
�8�I�n�v�e�r�s�i�ó�n� �c�o�n� �p�a�g�a�r�é� �e�n� �a�l�t�o�s� �r�e�n�d�i�m�i�e�n�t�o�s� �a� �u�n� �p�l�a�z�o� �d�e� �3�6�6� �d�í�a�s�.
�(�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�.�b�a�n�o�r�t�e�.�m�x�/�p�o�r�t�a�l�/�p�e�r�s�o�n�a�s�/�i�n�f�o�r�m�a�c�i�o�n�.�w�e�b�?�g�r�u�p�o�=�1�1�&�e�l�e�m�e�n�t�o�=�4�0�)�.
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De acuerdo al c„lculo del premio al riesgo y tomando como referencia los datos

antes mencionados se puede desarrollar la siguiente fƒrmula:

PR = Tasa de Rendimiento del Sector (Calificaciƒn de S&P 500) Š (Tasa de

Rendimiento de Bonos Gubernamentales de M†xico a 5 a…os + Tasa de Rendimiento

de Bonos Gubernamentales de EUA a 5 a…os)

Sustituyendo:

PR = 16.68% - (5.52% + 1.64%)
PR = 9.52%

Fƒrmula 2

Otro factor a considerar para definir la TREMA es la inflaciƒn (f), que de

acuerdo a la informaciƒn del Banco de M†xico9 se encuentra situada en 3.47% al

cierre de julio de 2013.

Con la informaciƒn anterior se tiene como resultado la siguiente tabla:

Tabla 2. An…lisis del costo de oportunidad

Aportaciones $500,000
Costo de Oportunidad (CO) 4.35%
Premio al Riesgo (PR) 9.52%
CO + PR 13.87%
Inflaci‚n 3.47%

Sustituyendo la fƒrmula de la TREMA:

TREMA = 13.87% + 3.47% + (13.87% * 3.47%)

TREMA = 17.82%

Fƒrmula 3

Lo anterior da como resultado una Tasa de Rendimiento M‡nima aceptada para

invertir en el proyecto de 17.82%.

�9�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�.�b�a�n�x�i�c�o�.�o�r�g�.�m�x�/�p�o�r�t�a�l�-�i�n�f�l�a�c�i�o�n�/�i�n�d�e�x�.�h�t�m�l
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1.3 Identificaci‚n de n ecesidades

El an„lisis de las necesidades personales as‡ como las de la sociedad deben

conducir a la mejora del entorno y aprovechamiento de recursos tanto humanos como

naturales y financieros para as‡ buscar el bien comˆn y la mejora de la calidad de vida

de la ciudadan‡a.

Necesidades d el promotor

Las necesidades que se desean cubrir al desarrollar un proyecto de inversiƒn para

tener un negocio son las siguientes:

ðü Independencia econƒmica

ðü Solvencia econƒmica para el nˆcleo familiar

ðü Desarrollo profesional

ðü Realizaciƒn personal

ðü Comenzar un negocio para la posteridad familiar

ðü Disponibilidad de tiempo para distribuir las actividades centradas en un negocio

propio

Necesidades d el entorno

La sociedad demanda empleos dignos y bien remunerados de acuerdo a la

especializaciƒn de las personas para activar la econom‡a tanto rural como urbana.

As‡ tambi†n, los empresarios deben buscar y desarrollar productos o servicios de

utilidad general y con los est„ndares de calidad esperados por la sociedad as‡ como

los establecidos por la ley.

Actualmente uno de los recursos m„s limitados es el tiempo debido a la mayor

demanda por parte del trabajo as‡ como la atenciƒn que se debe tener con la familia y

el cuidado de los hijos, siendo una necesidad latente la falta de apoyo que buscan las

familias en los quehaceres diarios del hogar y en los servicios de mantenimiento del

mismo por lo que al desarrollar el proyecto se busca cubrir esta necesidad a precios

accesibles y capacitaciƒn garantizada para que de esta forma los consumidores

puedan pasar m„s tiempo en actividades familiares y laborales sin tener la

preocupaciƒn de la limpieza y los mantenimiento del hogar.
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1.4 Definici‚n de l objetivo general del p royecto

Obtener una tasa de rendimiento m‡nima(TREMA) de 17.82%, considerando un

horizonte de flujos de efectivo durante 5 a…os con una inversiƒn de $500,000,

generando al menos 20 empleos formales y dignos.

1.5 Planteamiento del problema

‰Qu† proyecto de inversiƒn se puede desarrollar con un capital social de $500,000

que cubra las necesidades de solvencia e independencia econƒmica y de realizaciƒn

personal y profesional del promotor as‡ como las necesidades del entorno en cuanto a

generaciƒn de empleos, desarrollo de productos o servicios de utilidad y de calidad

que ayude a las familias a mantener el mantenimiento y cuidado de sus hogares?

1.6 Definici‚n de alternativas de soluci ‚n

ðü Centro de capacitaciƒn de servicios dom†sticos. Es un centro de donde estar„

gente facultada en cada una de las actividades dom†sticas del hogar para

brindar capacitaciƒn a personas reclutadas para tal fin, brindando un certificado

de dicha capacitaciƒn para dar servicios en los hogares.

ðü Prestaciƒn de servicios dom†sticos por horas. Se pretende brindar un servicio

completo en donde se pueda contratar a personas para dar servicios

dom†sticos por horas y con garant‡a de capacitaciƒn.

ðü Prestaciƒn de servicios integrales de mantenimiento. Selecciƒn de personas

capacitadas en los oficios de plomer‡a, jardiner‡a, alba…iler‡a y el†ctrico, que

brinden servicio garantizado.
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1.7 An…lisis y selecci‚n de alternativas

Tabla 3. An…lisis FODA
Alternativa 1 . Centro de capacitaciƒn de servicios dom†sticos

Variable de An…lisis Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
Disponibilidad de
Personal
(capacitadores)

Existe mercado laboral
experto en oficios
dom†sticos

Contar con las personas
indicadas para dar las
capacitaciones

No contar con el nˆmero
de personas esperadas a
capacitar

Que los capacitadores
trabajen por cuenta propia

Caracterƒsticas del
mercado

Otorgar certificados de
capacitaciƒn
Existencia de nicho de
mercado

Falta de conocimiento del
proceso para crear un
centro de capacitaciƒn
con certificaciƒn

Existencia de servicios
similares y sustitutos

Inversi‚n requerida
Se cuenta con capital (en
efectivo) suficiente para el
proyecto

De ser necesario recurrir a
un financiamiento externo

Se requiere de un espacio
amplio para dar las
capacitaciones y no se
cuenta con terrenos o
inmuebles

Que no se autorice un
cr†dito solicitado de ser
necesario

Logƒstica Se tiene personal
calificado para la
elaboraciƒn de la log‡stica

Desarrollar un sistema
que permita facilitar la
asignaciƒn de recursos

Falta de experiencia en el
servicio

Existencia de plagio de la
log‡stica desarrollada

Alternativa 2. Prestaciƒn de servicios dom†sticos por horas

Variable de An…lisis Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
Disponibilidad de
Personal

Existe un amplio mercado
laboral para oficios
dom†sticos

Ofrecer un trabajo digno y
con prestaciones de ley

Falta de formaciƒn escolar
b„sica
Alta rotaciƒn

Que las empleadas
trabajen por cuenta propia

Caracterƒsticas del
mercado

Ofrecer un servicio
competente y confiable

Falta de conocimiento del
servicio

Existencia de servicios
similares y sustitutos
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Existe una necesidad de
este servicio por parte del
mercado

Inversi‚n requerida Se cuenta con capital
suficiente para el proyecto

De ser necesario recurrir a
un financiamiento externo

No existe inversiƒn en
especie

Que la operaciƒn de la
agencia requiera m„s
inversiƒn de la estimada

Logƒstica Se tiene personal
calificado para la
elaboraciƒn de la log‡stica

Realizar benchmarking de
empresas similares en
operaciƒn

Falta de experiencia en el
sector

Existencia de plagio de la
log‡stica desarrollada

Alternativa 3. Prestaciƒn de servicios integrales de mantenimiento

Variable de An…lisis Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
Disponibilidad de
Personal

Existe un amplio mercado
laboral para diversos
oficios de mantenimiento

Ofrecer oportunidad de
trabajo de forma regular

Falta de formaciƒn escolar
b„sica
Alta rotaciƒn

Los trabajadores realizan
servicios por cuenta
propia

Caracterƒsticas del
mercado

Ofrecer un servicio
competente y confiable
Existe una necesidad de
este servicio por parte del
mercado

Falta de conocimiento del
servicio
Que los clientes ya tengan
personal de confianza
para darles el servicio

Que contraten a los
empleados de forma
externa

Inversi‚n requerida Se cuenta con capital
suficiente para el proyecto

De ser necesario recurrir a
un financiamiento externo

No existe inversiƒn en
especie

Que la operaciƒn de la
agencia requiera m„s
inversiƒn de la estimada

Logƒstica Se tiene personal
calificado para la
elaboraciƒn de la log‡stica

Desarrollar un sistema
que permita facilitar la
asignaciƒn de recursos

Falta de experiencia en el
sector

Existencia de plagio de la
log‡stica desarrollada

Conclusiƒn: De acuerdo al an„lisis FODA realizado se opta por hacer una combinaciƒn de las alterna tivas 2 y 3 por considerar que as‡ se

podr„ o frecer un servicio m„s integral.
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1.8 Proceso de planeaci‚n de la e mpresa

1.8.1 Nombre y descripci‚n de la empresa

Nombre de la Empresa: Agencia SIDOM (Servicios Integrales Dom†sticos y de

Mantenimiento)

Se debe definir el tipo de sociedad con la cual se va a constituir la Empresa,

entendiendo como sociedad a un contrato que se realiza entre 2 o m„s personas con

el objetivo de realizar un negocio, a partir de este contrato se origina una persona

jur‡dica que es diferente a la de los socios que integran a la sociedad.Para tal finalidad

se opta por una Sociedad de Responsabilidad Limitada (S. de R.L.)10 por ser la m„s

conveniente para dar de alta a la empresa como figura jur‡dica.

La denominaciƒn de la sociedad ser„ ‹ Agencia SIDOMŒ, misma que siempre ir„

seguida de las palabras ‹Sociedad de Responsabilidad LimitadaŒ o de sus abreviaturas

S. de R.L.

El objeto de la sociedad ser„ prestar servicios dom†sticos y de mantenimiento

a domicilio a trav†s de sus empleados a personas f‡sicas, as‡ como seleccionar,

contratar y capacitar por cuenta propia o de terceros al personal requerido para laborar

en la empresa.

La sociedad se encuentra formada por dos socios de nacionalidad mexicana y

estar„ establecida en la Ciudad de Puebla, la duraciƒn de la misma ser„ de 5 a…os

contados a partir de la fecha de la firma del acta constitutiva.

El capital social ser„ de $500,000 pesos mexicanos, representado por dos

partes sociales con valor de $250,000 pesos mexicanos cada una, siendo de la

propiedad de los dos socios respectivos.

�1�0�E�s� �u�n�a� �m�a�n�e�r�a� �d�e� �c�o�n�s�t�i�t�u�i�r� �u�n�a� �p�e�r�s�o�n�a� �m�o�r�a�l� �e�n� �l�a� �q�u�e� �l�a� �r�e�s�p�o�n�s�a�b�i�l�i�d�a�d� �d�e� �l�o�s� �s�o�c�i�o�s� �s�e� �l�i�m�i�t�a� �a�l
�m�o�n�t�o� �d�e� �s�u�s� �a�p�o�r�t�a�c�i�o�n�e�s�.� �L�a�s� �c�a�r�a�c�t�e�r�í�s�t�i�c�a�s� �p�e�r�s�o�n�a�l�e�s� �d�e� �l�o�s� �s�o�c�i�o�s� �s�e� �c�o�n�s�e�r�v�a�n�,� �l�o�s� �s�o�c�i�o�s� �p�u�e�d�e�n
�a�p�o�r�t�a�r� �t�a�n�t�o� �b�i�e�n�e�s� �c�o�m�o� �c�a�p�i�t�a�l�.� �A�l� �a�p�o�r�t�a�r� �u�n� �b�i�e�n�,� �n�o� �s�e� �d�e�b�e� �p�a�g�a�r� �d�i�f�e�r�e�n�c�i�a� �e�n� �c�a�s�o� �d�e� �q�u�e� �é�s�t�e
�s�e� �d�e�p�r�e�c�i�e�.� �F�u�e�n�t�e�:� �S�e�c�r�e�t�a�r�í�a� �d�e�E�c�o�n�o�m�í�a� �(�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�.�t�u�e�m�p�r�e�s�a�.�g�o�b�.�m�x�/�a�s�e�s�o�r�i�a�/�l�e�g�a�l�/�m�e�r�c�a�n�t�i�l�/�-
�/�a�s�s�e�t�_�p�u�b�l�i�s�h�e�r�/�b�7�z�6�f�2�v�q�v�K�Z�d�/�c�o�n�t�e�n�t�/�i�d�/�2�6�5�5�5�)
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1.8.2 Misi‚n

Seleccionar y suministrar a los clientes de personal competente, confiable y

capacitado para brindar servicios dom†sticos y de mantenimiento general para sus

hogares, ofreciendo a los empleados de la empresa las condiciones necesarias para

su desarrollo integral y generando valor para los grupos de inter†s.

1.8.3 Visi‚n

Expandir nuestros servicios a otras ciudades del pa‡s adem„s ser la primera

opciƒn para los hogares de las familias poblanas, adem„s ser el referente de agencias

de servicios dom†sticos en la ciudad de Puebla

1.8.4 Objetivos de la empresa

ðü Tener flujos de efectivo positivos desde el primer a…o

ðü Recuperar la inversiƒn en al menos 2 a…os

ðü Generar por lo menos 20 empleos dignos

ðü Tener por lo menos 15 clientes fijos en el primer a…o

1.8.5 Imagen corporativa

La imagen de la empresa debe ser atractiva para el mercado por lo que es

importante crear una entidad que logre que los consumidores identifiquen r„pidamente

el servicio a brindar. Se eligiƒ el color azul ya que †ste alude limpieza y se desea crear

esa imagen de la empresa, tambi†n se muestra una ilustraciƒn de personas realizando

diversas actividades dom†sticas para identificar as‡ el servicio que la empresa brinda.
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CAP•TULO 2.- ESTUDIO T‡CNICO DEL SERVICIO

2.1 Descripci‚n del servicio

El servicio a brindar consiste en proveer de personal confiable y capacitado a

las familias para realizar las actividades dom†sticas y de mantenimiento general de

sus hogares.

Para dar un servicio de calidad se seleccionar„ al personal dom†stico acorde al

an„lisis de las necesidades individuales de cada cliente, su estructura familiar y el

lugar f‡sico en donde se prestar„ el servicio; para tales efectos se contar„ con un

sistema de selecciƒn y capacitaciƒn completo, con entrevistas personales a

profundidad, verificaciƒn absoluta de referencias y comprobaciƒn de conocimiento de

los oficios dom†sticos y de mantenimiento.

Los servicios dom†sticos a ofrecer son los siguientes:

ð§ Aseo. Limpieza general de la casa o departamento en donde se incluyen las

siguientes actividades: barrer, trapear, aspirar, mantener limpias todas las

„reas y habitaciones del hogar, lavar los trastes y la estufa, lavar el ba…o,

tender las camas, lavar la ropa (a mano y en lavadora), plancharla y doblarla.

ð§ Aseo y ni„era. Limpieza general de la casa o departamento en donde se

incluyen las siguientes actividades: barrer, trapear, aspirar, mantener limpias

todas las „reas y habitaciones del hogar, lavar los trastes y la estufa, lavar el

ba…o, tender las camas, lavar la ropa (a mano y en lavadora), plancharla y

doblarla. Adem„s se encargar„ del cuidado de los ni…os mayores de 3 a…os y

menores de 12, cercior„ndose de que no realicen actos peligrosos y

manteni†ndolos ocupados con juegos o actividades infantiles.

ð§ Aseo y cocina. Limpieza general de la casa o departamento en donde se

incluyen las siguientes actividades: barrer, trapear, aspirar, mantener limpias

todas las „reas y habitaciones del hogar, lavar los trastes y la estufa, lavar el

ba…o, tender las camas, lavar la ropa (a mano y en lavadora), plancharla y

doblarla. Adem„s se encargar„ de la preparaciƒn de los alimentos (desayuno,

comida y/o cena, dependiendo del horario laboral pactado), entendiendo que
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ser„ la elaboraciƒn de platillos sencillos y comunes (no incluye alta cocina o

cocina art‡stica).

El servicio puede ser de planta o por d‡as, en ambos casos la jornada laboral ser„

de 8 horas como m„ximo, teniendo la opciƒn de la contrataciƒn por horas (4 horas) y

se contar„ con servicio de transporte para el personal.

Los servicios generales de mantenimiento a ofrecer son los siguientes:

ð§ Plomerƒa. Limpieza, inspecciƒn y reparaciƒn de tuber‡as, desag•es,

filtraciones, suministro e instalaciƒn de lavabos y fregaderos, ba…eras y

sanitarios.

ð§ Electricista. Inspecciƒn, reparaciƒn e instalaciƒn de enchufes, conexiones

el†ctricas, manejo adecuado de ductos y tuber‡as para uso en instalaciones

el†ctricas, respetando la normativa de seguridad que sugiere el cƒdigo nacional

el†ctrico (cƒdigo NEC).

ð§ Jardinerƒa. Cuidado y mantenimiento de las plantas, as‡ como de la limpieza

de los jardines.

ð§ Alba„ilerƒa. Mantenimiento menor de la casa o departamento, entendiendo lo

anterior como construcciƒn, reformaciƒn, renovaciƒn y reparaciones menores a

los inmuebles.

Para este servicio, la Empresa funge como intermediaria, es decir, se contar„ con

personal confiable y capacitado, el cual contactar„ cuando un cliente necesite de estos

servicios y sobre el presupuesto que se haga de acuerdo al trabajo a realizar se

cobrar„ una comis iƒn (es personal externo).

2.2 Descripci‚n del proceso

Se debe explicar de forma detallada y ordenada cada paso dentro de los procesos

que se van a realizar para la prestaciƒn del servicio por lo cual es necesario identificar

primeramente los grandes procesos as‡ como los componentes de †stos para poder

elaborar una descripciƒn adecuada y de f„cil comprensiƒn para llevar a cabo las
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actividades propias de cada servicio a prestar, las cuales se mencionan a

continuaciƒn:

· Selecciƒn y reclutamiento de personal

Mediante anuncios en periƒdico e internet se publican las vacantes y el primer

contacto con los aspirantes se da v‡a telefƒnica o en persona dentro de las

instalaciones de la empresa. La selecciƒn de personal se realiza a partir de entrevistas

personales y una exhaustiva verificaciƒn de referencias e investigaciƒn de

antecedentes. Se elabora un expediente del personal reclutado con informaciƒn

personal, fotograf‡a, referencias y huellas dactilares para garantizar la confiabilidad de

la informaciƒn.

· Capacitaciƒn

Para la confirmaciƒn de habilidades se realizan pruebas de las actividades propias de

los oficios de acuerdo al perfil de cada persona reclutada. A partir de esto se realiza

una breve capacitaciƒn para las actividades de planchar, aspirar, cocinar y lavado de

ropa a mano. Para el personal de mantenimiento se realiza un examen t†cnico de

acuerdo al oficio al que va dirigido.

· An„lisis de las necesidades individuales de clientes

El servicio se da a conocer a los clientes potenciales mediante internet y anuncios en

la radio. A partir del primer contacto con el cliente se realizan entrevistas personales

para analizar las necesidades individuales, estructura familiar y lugar f‡sico en donde

se prestar„ el servicio y de esta manera definir el tipo de servicio que requiere el

usuario.

· Definiciƒn de contrato con el cliente

Se define el tipo de servicio a brindar as‡ como la periodicidad del mismo (por d‡a, de

entrada por salida o de planta), tambi†n se determinan los costos, periodo y cl„usulas

del contrato.

· Requisiciƒn de materiales para prestar el servicio

Para el servicio de mantenimiento general se dota al personal del material necesario

para las actividades propias de su oficio.

Si el cliente lo solicita, el servicio dom†stico tambi†n podr„ inclu ir materiales y equipo

de limpieza para el aseo del hogar.
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· Transporte de personal

Para cumplir con los horarios pactados con los clientes se transporta al personal hasta

el lugar en donde se da el servicio (en la hora de entrada y de salida). Adem„s el

veh‡culo de transporte recoger„ a los empleados en puntos estrat†gicos de la ciudad

(cercanos a sus viviendas) para el beneficio de †stos.

DIAGRAMA DE PROCESO

�R�e�c�l�u�t�a�m�i�e�n�t�o� �y
�s�e�l�e�c�c�i�ó�n�d�e� �e�m�p�l�e�a�d�o�s

�E�x�p�e�d�i�e�n�t�e� �p�e�r�s�o�n�a�l
�p�o�r� �e�m�p�l�e�a�d�o

�C�a�p�a�c�i�t�a�c�i�ó�n

�P�l�a�n�c�h�a�r

�A�s�p�i�r�a�r

�C�o�c�i�n�a�r

�L�a�v�a�r

�E�x�a�m�e�n� �t�é�c�n�i�c�o

�A�n�á�l�i�s�i�s� �n�e�c�e�s�i�d�a�d�e�s
�i�n�d�i�v�i�d�u�a�l�e�s� �d�e� �c�l�i�e�n�t�e�s

�D�e�f�i�n�i�c�i�ó�n� �d�e� �c�o�n�t�r�a�t�o
�c�o�n� �l�o�s� �c�l�i�e�n�t�e�s

�R�e�q�u�i�s�i�c�i�ó�n� �d�e� �m�a�t�e�r�i�a�l�e�s
�p�a�r�a� �s�e�r�v�i�c�i�o

�M�a�t�e�r�i�a�l� �y� �e�q�u�i�p�o� �d�e
�m�a�n�t�e�n�i�m�i�e�n�t�o�g�e�n�e�r�a�l

�M�a�t�e�r�i�a�l� �y� �e�q�u�i�p�o� �d�e
�a�s�e�o

�T�r�a�n�s�p�o�r�t�e� �d�e� �P�e�r�s�o�n�a�l
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2.3 Identificaci‚n de maquinaria y equipo

Para poder realizar un adecuado presupuesto de maquinaria y equipo es

necesario identificar, con la ayuda de la descripciƒn de procesos, el material necesario

para realizar las actividades de cada proceso antes mencionado, tomando como punto

de partida los modelos y precios de diferentes proveedores para tener diversos puntos

de referencia.

Tabla 4. Maquinaria y equipo

�D�e�s�c�r�i�p�c�i�ó�n �M�a�t�e�r�i�a�l� �y� �e�q�u�i�p�o�P�r�o�v�e�e�d�o�r�e�s�P�r�e�c�i�o� �u�n�i�t�a�r�i�o
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �p�l�o�m�e�r�í�a�T�a�l�a�d�r�o� �d�e� �l�a�v�a�b�o

�T�a�l�a�d�r�o� �d�e� �r�e�t�r�e�t�e
�D�e�s�a�t�a�s�c�a�d�o�r� �d�e� �r�e�b�o�r�d�e
�D�e�s�a�t�a�s�c�a�d�o�r� �d�e� �t�a�z�a
�C�i�n�t�a� �d�e� �t�e�f�l�ó�n
�L�l�a�v�e� �i�n�g�l�e�s�a
�L�l�a�v�e� �d�e� �p�e�r�i�c�o
�A�j�u�s�t�a�d�o�r�a�d�e� �v�á�l�v�u�l�a
�E�m�p�a�q�u�e�s
�A�r�a�n�d�e�l�a� �d�e� �g�r�i�f�o
�C�o�r�t�a�d�o�r� �d�e� �t�u�b�e�r�í�a

�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�M�e�r�c�a�d�o� �L�i�b�r�e
�M�e�r�c�a�d�o� �L�i�b�r�e
�M�e�r�c�a�d�o� �L�i�b�r�e
�M�e�r�c�a�d�o� �L�i�b�r�e
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t

�$�1�9�5�.�0�0
�$�4�4�2�.�0�0
�$�3�2�5�.�0�0
�$�2�1�9�.�0�0
�$�1�1�.�0�0
�$�3�9�9�.�0�0
�$�3�5�0�.�0�0
�$�6�5�0�.�0�0
�$�5�5�.�0�0
�$�7�2�.�0�0
�$�2�1�5�.�0�0

�E�q�u�i�p�o� �d�e� �e�l�e�c�t�r�i�c�i�s�t�a�P�o�r�t�a� �h�e�r�r�a�m�i�e�n�t�a�s
�M�u�l�t�í�m�e�t�r�o
�T�e�s�t�e�r
�J�u�e�g�o� �d�e� �p�i�n�z�a�s� �d�e� �c�o�r�t�e
�D�o�b�l�a� �t�u�b�o�s� �c�o�n�d�u�i�t
�G�u�í�a� �j�a�l�a� �c�a�b�l�e
�M�a�r�t�i�l�l�o
�P�i�s�t�o�l�a� �p�a�r�a� �s�o�l�d�a�r
�T�a�l�a�d�r�o
�E�s�c�a�l�e�r�a� �d�e� �t�i�j�e�r�a
�L�e�n�t�e�s� �p�a�r�a� �s�o�l�d�a�r
�C�i�n�t�a� �m�é�t�r�i�c�a� �(�l�o�t�e� �d�e� �3�)

�M�e�r�c�a�d�o�l�i�b�r�e
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e

�$�6�2�0�.�0�0
�$�3�5�0�.�0�0
�$�5�5�0�.�0�0
�$�9�9�7�.�0�0
�$�2�2�5�.�0�0
�$�1�,�1�8�5�.�0�0
�$�8�8�.�0�0
�$�1�,�6�6�0�.�0�0
�$�5�4�9�.�0�0
�$�6�5�0�.�0�0
�$�6�9�.�0�0
�$�1�3�5�.�0�0

�E�q�u�i�p�o� �d�e�J�a�r�d�i�n�e�r�í�a �P�a�l�a� �r�e�c�t�a� �d�e� �l�a�m�i�n�a
�R�a�s�t�r�i�l�l�o� �d�e� �t�i�e�r�r�a
�B�i�e�l�d�o� �j�a�r�d�i�n�e�r�o
�I�n�s�e�c�t�i�c�i�d�a
�C�a�r�r�e�t�i�l�l�a
�J�u�e�g�o� �d�e� �e�s�p�á�t�u�l�a�,
�t�e�n�e�d�o�r�,� �c�e�p�i�l�l�o� �y� �p�i�n�z�a�s
�T�i�j�e�r�a� �d�e� �p�o�d�a�r
�P�o�d�a�d�o�r�a
�M�a�n�g�u�e�r�a

�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e�D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t

�$�7�9�.�0�0
�$�1�7�5�.�0�0
�$�2�6�9�.�0�0
�$�1�4�9�.�0�0
�$�5�6�9�.�0�0
�$�3�4�7�.�0�0

�$�1�9�9�.�0�0
�$�1�,�1�2�9�.�0�0
�$�4�4�9�.�0�0

�E�q�u�i�p�o� �d�e� �a�l�b�a�ñ�i�l�e�r�í�a�P�o�r�t�a� �h�e�r�r�a�m�i�e�n�t�a�s
�C�u�c�h�a�r�a� �c�o�n�s�t�r�u�c�c�i�ó�n
�P�l�o�m�a�d�a
�N�i�v�e�l
�M�e�t�r�o� �d�e� �m�a�d�e�r�a

�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e

�$�6�2�0�.�0�0
�$�4�1�.�0�0
�$�1�3�5�.�0�0
�$�8�8�.�0�0
�$�4�9�.�0�0
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�M�e�t�r�o� �d�e� �m�e�t�a�l
�C�i�n�t�a� �m�é�t�r�i�c�a
�E�n�g�r�a�p�a�d�o�r�a� �y� �m�a�r�t�i�l�l�o
�n�e�u�m�á�t�i�c�o
�M�a�r�t�i�l�l�o� �d�e� �u�ñ�a
�K�i�t� �d�e� �d�e�s�a�r�m�a�d�o�r�e�s
�K�i�t� �d�e� �t�a�l�a�d�r�o
�J�u�e�g�o� �d�e� �b�r�o�c�a�s� �y
�c�i�n�c�e�l�e�s
�P�a�l�a� �p�l�e�g�a�b�l�e� �c�o�n� �p�i�c�o
�S�e�r�r�u�c�h�o
�S�i�e�r�r�a� �c�a�l�a�d�o�r�a
�E�s�c�u�a�d�r�a

�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t

�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e

�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e

�$�2�7�7�.�0�0
�$�5�5�.�0�0
�$�6�9�9�.�0�0

�$�2�6�5�.�0�0
�$�1�9�0�.�0�0
�$�1�,�0�0�0�.�0�0
�$�4�2�5�.�0�0

�$�1�7�0�.�0�0
�$�4�9�.�0�0
�$�5�9�9�.�0�0
�$�6�5�.�0�0

�E�q�u�i�p�o� �d�e� �a�s�e�o �E�s�c�o�b�a� �a�n�g�u�l�a�d�a
�C�u�b�e�t�a� �c�o�n�e�x�p�r�i�m�i�d�o�r
�E�s�c�u�r�r�i�d�o�r� �d�e� �v�e�n�t�a�n�a�s
�C�e�p�i�l�l�o� �p�a�r�a� �r�e�s�t�r�e�g�a�r
�F�i�b�r�a� �c�o�n� �e�s�p�o�n�j�a�(�1�2�)
�E�s�t�r�o�p�a�j�o� �d�e� �a�c�e�r�o
�T�r�a�p�o� �m�i�c�r�o�f�i�b�r�a
�R�e�c�o�g�e�d�o�r� �c�o�n� �m�a�n�g�o
�C�u�b�e�t�a
�T�r�a�p�e�a�d�o�r� �d�e� �p�a�b�i�l�o
�S�a�c�u�d�i�d�o�r� �f�l�e�x�i�b�l�e
�C�e�p�i�l�l�o� �p�a�r�a� �a�l�f�o�m�b�r�a�s
�A�s�p�i�r�a�d�o�r�a� �k�a�r�c�h�e�r
�P�l�a�n�c�h�a� �t�-�f�a�l
�G�u�a�n�t�e�s
�C�a�r�r�i�t�o�c�o�n�s�e�r�j�e
�M�a�t�e�r�i�a�l� �d�e� �l�i�m�p�i�e�z�a

�G�r�a�i�n�g�e�r
�G�r�a�i�n�g�e�r
�G�r�a�i�n�g�e�r
�G�r�a�i�n�g�e�r
�G�r�a�i�n�g�e�r
�G�r�a�i�n�g�e�r
�G�r�a�i�n�g�e�r
�G�r�a�i�n�g�e�r
�G�r�a�i�n�g�e�r
�G�r�a�i�n�g�e�r
�G�r�a�i�n�g�e�r
�G�r�a�i�n�g�e�r
�W�a�l�-�M�a�r�t
�S�a�m ��s
�S�a�m ��s
�G�r�a�i�n�g�e�r
�S�a�m ��s

�$�2�0�2�.�0�0
�$�8�7�0�.�0�0
�$�2�5�5�.�0�0
�$�5�2�.�0�0
�$�2�3�7�.�0�0
�$�6�2�.�0�0
�$�4�4�.�0�0
�$�3�1�4�.�0�0
�$�1�5�7�.�0�0
�$�6�2�.�0�0
�$�7�5�7�.�0�0
�$�2�3�.�0�0
�$�1�,�9�5�0�.�0�0
�$�6�8�9�.�0�0
�$�1�7�7�.�0�0
�$�1�,�0�0�0�.�0�0
�$�7�5�0�.�0�0

�E�q�u�i�p�o� �p�a�r�a� �c�a�p�a�c�i�t�a�c�i�ó�n�E�s�t�u�f�a
�B�a�t�e�r�í�a� �d�e� �c�o�c�i�n�a
�O�l�l�a� �e�x�p�r�e�s�s
�U�t�e�n�s�i�l�i�o�s� �d�e� �c�o�c�i�n�a
�S�e�t� �d�e� �c�u�c�h�i�l�l�o�s
�T�a�b�l�a� �d�e� �p�i�c�a�r
�A�s�p�i�r�a�d�o�r�a� �k�a�r�c�h�e�r
�P�l�a�n�c�h�a
�T�a�b�l�a� �p�a�r�a� �p�a�n�c�h�a�r

�W�a�l�-�M�a�r�t
�W�a�l�-�M�a�r�t
�W�a�l�-�M�a�r�t
�W�a�l�-�M�a�r�t
�W�a�l�-�M�a�r�t
�W�a�l�-�M�a�r�t
�W�a�l�-�M�a�r�t
�S�a�m�´�s
�H�o�m�e� �D�e�p�o�t

�$�3�,�8�9�0�.�0�0
�$�9�5�0�.�0�0
�$�1�,�4�9�0�.�0�0
�$�9�5�.�0�0
�$�3�9�9�.�0�0
�$�1�3�0�.�0�0
�$�1�,�9�5�0�.�0�0
�$�6�8�9�.�0�0
�$�3�5�9�.�9�9

�E�q�u�i�p�o� �d�e� �o�f�i�c�i�n�a�C�o�m�p�u�t�a�d�o�r�a� �d�e
�e�s�c�r�i�t�o�r�i�o� �H�P
�L�a�p� �T�o�p� �l�e�n�o�v�o
�I�m�p�r�e�s�o�r�a� �S�a�m�s�u�n�g
�T�e�l�é�f�o�n�o� �i�n�a�l�á�m�b�r�i�c�o
�E�s�c�r�i�t�o�r�i�o
�S�a�l�a� �d�e�e�s�p�e�r�a
�S�i�l�l�a
�A�r�c�h�i�v�e�r�o

�O�f�f�i�c�e� �D�e�p�o�t

�O�f�f�i�c�e� �D�e�p�o�t
�O�f�f�i�c�e� �D�e�p�o�t
�O�f�f�i�c�e� �D�e�p�o�t
�O�f�f�i�c�e� �D�e�p�o�t
�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e
�O�f�f�i�c�e� �D�e�p�o�t
�O�f�f�i�c�e� �D�e�p�o�t

�$�7�,�9�9�9�.�0�0

�$�4�,�9�9�9�.�0�0
�$�6�9�9�.�0�0
�$�4�9�9�.�0�0
�$�1�,�5�3�0�.�0�0
�$�2�,�9�9�0�.�0�0
�$�3�9�9�.�0�0
�$�1�,�2�9�9�.�0�0

�E�q�u�i�p�o� �d�e� �t�r�a�n�s�p�o�r�t�e�T�o�y�o�t�a� �H�i�a�c�e� �1�5� �p�a�x
�m�o�d�e�l�o� �2�0�1�1

�M�e�r�c�a�d�o� �l�i�b�r�e�$�1�6�7�,�0�0�0�.�0�0
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Tabla 5. Presupuesto de maquinaria y equipo

�M�o�b�i�l�i�a�r�i�o� �y� �e�q�u�i�p�o� �d�e� �s�e�r�v�i�c�i�o�s

�C�o�n�c�e�p�t�o �U�n�i�d�a�d �C�a�n�t�i�d�a�d �P�.�U �I�m�p�o�r�t�e
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �p�l�o�m�e�r�í�a�L�o�t�e �1 �$�2�,�9�3�3�.�0�0 �$�2�,�9�3�3�.�0�0
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �e�l�e�c�t�r�i�c�i�s�t�a�L�o�t�e �1 �$�7�,�0�7�8�.�0�0 �$�7�,�0�7�8�.�0�0
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �j�a�r�d�i�n�e�r�í�a�L�o�t�e �1 �$�3�,�3�6�5�.�0�0 �$�3�,�3�6�5�.�0�0
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �a�l�b�a�ñ�i�l�e�r�í�a�L�o�t�e �1 �$�4�,�7�2�7�.�0�0 �$�4�,�7�2�7�.�0�0
�A�s�p�i�r�a�d�o�r�a�s �P�i�e�z�a �1�0 �$�1�,�9�5�0�.�0�0 �$�1�9�,�5�0�0�.�0�0

�C�a�r�r�o�s� �C�o�n�s�e�r�j�e�s �P�i�e�z�a �1�0 �$�1�,�0�0�0�.�0�0 �$�1�0�,�0�0�0�.�0�0
�T�o�t�a�l�: �$�4�7�,�6�3�0�.�0�0

�*�E�q�u�i�p�o� �d�e� �a�s�e�o �L�o�t�e �1�5 �$�4�,�6�4�1�.�0�0 �$�6�9�,�7�6�5�.�0�0

*El equipo de aseo no se considerar„ dentro de la inversiƒn inicial sino  que ser„ un

costo de venta dentro del rubro de materiales de limpieza por que ser„ un gasto

permanente anual.

�E�q�u�i�p�o� �d�e� �c�a�p�a�c�i�t�a�c�i�ó�n

�C�o�n�c�e�p�t�o �U�n�i�d�a�d �C�a�n�t�i�d�a�d �P�.�U �I�m�p�o�r�t�e
�E�s�t�u�f�a �P�i�e�z�a �1 �$�3�,�8�9�0�.�0�0 �$�3�,�8�9�0�.�0�0
�B�a�t�e�r�í�a �P�i�e�z�a �1 �$�9�5�0�.�0�0 �$�9�5�0�.�0�0
�O�l�l�a� �E�x�p�r�e�s�s
�U�t�e�n�s�i�l�i�o�s� �d�e� �c�o�c�i�n�a
�S�e�t� �d�e� �c�u�c�h�i�l�l�o�s
�T�a�b�l�a� �d�e� �p�i�c�a�r
�A�s�p�i�r�a�d�o�r�a� �k�a�r�c�h�e�r

�P�i�e�z�a
�P�i�e�z�a
�P�i�e�z�a
�P�i�e�z�a
�P�i�e�z�a

�1
�1
�1
�1
�2

�$�1�,�4�9�0�.�0�0
�$�9�5�.�0�0
�$�3�9�9�.�0�0
�$�1�3�0�.�0�0
�$�1�,�9�5�0�.�0�0

�$�1�,�4�9�0�.�0�0
�$�9�5�.�0�0
�$�3�9�9�.�0�0
�$�1�3�0�.�0�0
�$�1�,�9�5�0�.�0�0

�P�l�a�n�c�h�a
�T�a�b�l�a� �d�e� �p�l�a�n�c�h�a�r

�P�i�e�z�a
�P�i�e�z�a

�2
�2

�$�6�8�9�.�0�0
�$�3�5�9�.�0�0
�T�o�t�a�l

�$�1�,�3�7�8�.�0�0
�$�7�1�8�.�0�0
�$�1�1�,�0�0�0�.�0�0

�E�q�u�i�p�o�d�e� �o�f�i�c�i�n�a

�C�o�n�c�e�p�t�o �U�n�i�d�a�d �C�a�n�t�i�d�a�d �P�.�U �I�m�p�o�r�t�e
�E�s�c�r�i�t�o�r�i�o �P�i�e�z�a �2 �$�1�,�5�3�0�.�0�0 �$�3�,�0�6�0�.�0�0
�S�i�l�l�a �P�i�e�z�a �4 �$�3�9�9�.�0�0 �$�1�,�5�9�6�.�0�0
�S�a�l�a� �d�e� �e�s�p�e�r�a
�A�r�c�h�i�v�e�r�o
�T�e�l�é�f�o�n�o

�P�i�e�z�a
�P�i�e�z�a
�P�i�e�z�a

�1
�1
�2

�$�2�,�9�9�0�.�0�0
�$�1�,�2�9�9�.�0�0
�$�4�9�9�.�0�0
�T�o�t�a�l

�$�2�,�9�9�0�.�0�0
�$�1�,�2�9�9�.�0�0
�$�9�9�8�.�0�0
�$�9�,�9�4�3�.�0�0

�E�q�u�i�p�o� �d�e� �c�ó�m�p�u�t�o

�C�o�n�c�e�p�t�o �U�n�i�d�a�d �C�a�n�t�i�d�a�d �P�.�U �I�m�p�o�r�t�e
�C�o�m�p�u�t�a�d�o�r�a� �d�e
�e�s�c�r�i�t�o�r�i�o� �H�P

�P�i�e�z�a �1 �$�7�,�9�9�9�.�0�0 �$�7�,�9�9�9�.�0�0

�L�a�p�t�o�p� �L�e�n�o�v�o �P�i�e�z�a �1 �$�4�,�9�9�9�.�0�0 �$�4�,�9�9�9�.�0�0
�I�m�p�r�e�s�o�r�a� �S�a�m�s�u�n�g�P�i�e�z�a �1 �$�6�9�0�.�0�0

�T�o�t�a�l
�$�6�9�0�.�0�0
�$�1�3�,�6�6�8�.�0�0
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�E�q�u�i�p�o� �d�e� �t�r�a�n�s�p�o�r�t�e

�C�o�n�c�e�p�t�o �U�n�i�d�a�d �C�a�n�t�i�d�a�d �P�.�U �I�m�p�o�r�t�e
�C�a�m�i�o�n�e�t�a� �T�o�y�o�t�a� �H�i�a�c�e�V�e�h�í�c�u�l�o �1 �$�1�6�7�,�0�0�0�.�0�0�$�1�6�7�,�0�0�0�.�0�0

Gran total $249,24 1.00

2.4 Depreciaci‚n de maquinaria y equipo

Para efectos de la evaluaciƒn de cualquier proyecto se debe considerar la

depreciaciƒn de los activos que la empresa adquiera, entiendo a la depreciaciƒn como

el mecanismo mediante el cual se reconoce el desgaste que sufre un bien por el uso

que se haga de †l. Cuando un activo es utilizado para generar ingresos, †ste sufre un

desgaste normal durante su vida ˆtil que al final provoca que sea reemplazado, por lo

que es necesario determinar durante cu„nto tiempo un activo s e mantiene en

condiciones de ser utilizado y de generar ingresos.

La vida ˆtil es diferente en cada activo, as‡ como su tasa de depreciaciƒn ya

que depende de la naturaleza del mismo, es por eso que el Gobierno a trav†s de la

Secretar‡a de Hacienda y Cr†dito Pˆblico (SHCP) permite a las empresas, mediante

depreciaciƒn fiscal, recuperar su inversiƒn y tener reservas para sustituir sus activos y

mantenerse vigentes en cuanto a equipos y herramientas de trabajo.

Para el c„lculo de la depreciaciƒn se toma como referencia la ‹Gu‡a de vida ˆtil

estimada y porcentajes de depreciaciƒnŒ publicada en el Diario Oficial de la SHCP11,

en donde se aplican las tasas de depreciaciƒn a los activos de la empresa como se

muestra en la siguiente tabla:

Tabla 6. Depreciaci‚ n de activos

�C�o�n�c�e�p�t�o �T�a�s�a� �d�e
�d�e�p�r�e�c�i�a�c�i�ó�n

�A�ñ�o�s� �a� �D�e�p�r�e�c�i�a�r�D�e�p�r�e�c�i�a�c�i�ó�n� �a�n�u�a�l

�E�q�u�i�p�o� �d�e� �p�l�o�m�e�r�í�a �1�0�% �1�0 �$�2�9�3�.�3�0
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �e�l�e�c�t�r�i�c�i�s�t�a�1�0�% �1�0 �$�7�0�7�.�8�0
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �j�a�r�d�i�n�e�r�í�a �1�0�% �1�0 �$�3�3�6�.�5�0
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �a�l�b�a�ñ�i�l�e�r�í�a�1�0�% �1�0 �$�4�7�2�.�7�0

�1�1�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�.�n�o�r�m�a�t�e�c�a�.�g�o�b�.�m�x�/�A�r�c�h�i�v�o�s�/�6�6�_�D�_�3�2�1�4�_�2�7�-�0�8�-�2�0�1�2�.�p�d�f
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�A�s�p�i�r�a�d�o�r�a�s �1�0�% �1�0 �$�1�,�9�5�0�.�0�0
�C�a�r�r�o�s� �c�o�n�s�e�r�j�e�s �1�0�% �1�0 �$�1�,�0�0�0�.�0�0
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �c�a�p�a�c�i�t�a�c�i�ó�n�1�0�% �1�0 �$�1�,�1�0�0�.�0�0
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �o�f�i�c�i�n�a �1�0�% �1�0 �$�9�9�4�.�3�0
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �c�ó�m�p�u�t�o �3�3�.�3�% �3 �$�4�,�5�5�1�.�4�4
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �t�r�a�n�s�p�o�r�t�e�2�0�% �5 �$�3�3�,�4�0�0�.�0�0

2.5 Valor de Rescate

El valor de rescate es el valor que se le asigna a un activo totalmente

depreciado si se desea vender. En la realidad no necesariamente se vende un activo

completamente depreciado a su valor de rescate sino al valor que su propietario

considere justo.

Debido a que el presente proyecto es de prestaciƒn de servicios y la mayor‡a

de sus activos son herramientas de trabajo de bajo costo, se decide sƒlo considerar el

valor de rescate del equipo de transporte y equipo de cƒmputo, el cual se muestra en

la tabla 4.

Tabla 7. Valor d e rescate

�C�o�n�c�e�p�t�o �V�a�l�o�r� �d�e� �R�e�s�c�a�t�e� �e�n� �L�i�b�r�o�s
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �c�ó�m�p�u�t�o �$�4�,�0�0�0�.�0�0
�E�q�u�i�p�o� �d�e� �T�r�a�n�s�p�o�r�t�e �$�9�2�,�0�0�0�.�0�0

�T�o�t�a�l �$�9�6�,�0�0�0�.�0�0

2.6 Descripci‚n de Instalaciones

De acuerdo a la descripciƒn del proceso se necesita rentar un local con las

siguientes caracter‡sticas:

· Cuarto para capacitaciƒn de cocina. Se considera un espacio aproximado de

3.5x2.5 mts para contar con un „rea suficiente para la estufa, lavabo y un

mueble para utensilios de cocina y preparado de alimentos.

· Cuarto para capacitaciƒn de lavado y aspirado. Se considera un espacio

aproximado de 3x3 mts que cuente con un „rea suficiente para un lavabo,
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ubicaciƒn para una mesa de planchar y una zona para verificaciƒn del uso de

aspiradoras.

· Oficina para entrevistas con empleados y clientes. El espacio de esta „rea ser„

de aproximadamente 2.5x3 mts el cual deber„ tener espacio suficiente para un

escritorio con su silla adem„s de 2 sillas adicionales para las entrevistas con

los clientes y el personal.

· Recepciƒn y sala de espera. Se ubicar„ a la entrada de las oficinas y deber„

contar con un escritorio para la recepciƒn as‡ como con un espacio suficiente

para una sala de espera en donde se dar„ atenciƒn al pˆblico.

· Sanitario unisex. De acuerdo a la ley Federal de Trabajo, se deber„ contar con

un servicio de sanitario completo por cada 15 trabajadores del mismo sexo o

fracciƒn mayor de siete12. Debido a que en las instalaciones de la oficina habr„

un nˆmero menor a siete personas se decide contar con un medio ba…o unisex.

Figura 1. Descripci‚n de i nstalaciones

�1�2�B�a�c�a� �U�r�b�i�n�a�,� �G�a�b�r�i�e�l�.
�E�v�a�l�u�a�c�i�ó�n� �d�e� �p�r�o�y�e�c�t�o�s�.� �S�é�p�t�i�m�a� �E�d�i�c�i�ó�n�.

�3�.�5�m�t�s

�2�m�t�s

�2�.�5�m�t�s

�3�m�t�s

�2�.�5�m�t�s

�2�.�5�m�t�s

�7�m�t�s

�2�.�5�m�t�s �1�.�5�m�t�s �3�m�t�s

�8�m�t�s

�5�6�m�t�s
�c�u�a�d�r�a�d�o�s
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De preferencia se espera rentar un local ubicado en una plaza comercial

peque…a oen una calle de la zona sur de la ciudad. Para tal efecto se han localizado

algunos locales con los requerimientos especificados. Ver Anexo 2

2.7 Recursos Humanos

En toda empresa es necesario definir la estructura organizacional para delimitar

las funciones y perfiles necesarios para la operaciƒn de la misma. Las Mipymes tienen

una estructura peque…a para llevar a cabo sus procesos b„sicos, en †sta normalmente

se incluye a los due…os dentro del organigrama ya que realizan actividades para

mantener la operaciƒn de la organizaciƒn adem„s de la supervisiƒn personal.

2.7.1 Organigrama

Cuando se habla de estructura organizacional, se alude a poner orden en la

jerarqu‡a de los diferentes puestos que existen en la empresa, para que †sta trabaje

sincronizadamente y pueda alcanzar sus metas de manera m„s efectiva 13. De acuerdo

a la descripciƒn del servicio y del proceso en la estructura de recursos humanos se

espera contratar personal de servicio dom†stico, de mantenimiento y de staff para

poder operar la empresa en niveles ƒptimos.

Para el caso de servicios especializados, como lo es la contabilidad, se

contratar„ un despecho externo con experiencia necesaria para contar con un servicio

eficiente.

�1�3�N�a�u�m�o�v�G�a�r�c�í�a�,� �S�e�r�g�i�o� �L�u�i�s�.� �O�r�g�a�n�i�z�a�c�i�ó�n� �t�o�t�a�l�,� �2�0�1�1�.
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Figura 2. Organigrama

*Se considera que se inicia la empresa con 15 empleadas dom†sticas, por lo menos 3 deben
tener conocimientos de cocina y 2 deben contar con perfil de ni…eras.
** Se considera que se inicia la empresa con 3 contactos dentro de la lista de empleados de
mantenimiento, uno con conocimiento de jardiner‡a, uno con conocimiento de plomer‡a y
electricista y otro con conocimiento de alba…iler‡a, siendo †stos personal externo (no estar„n en
nƒmina) ya que la Empresa sƒlo servir„ de intermediaria para dar este tipo de servicios y
cobrar„ una comisiƒn por los m ismos.

2.7.2 An…lisis y descripci‚n de puestos

Es prioritario realizar una an„lisis previo a la descripciƒn del puesto para

evaluar si †ste se justifica, pues cada posiciƒn en la empresa es un costo que deber‡a

reportar un beneficio, porque sin este retorno de la inversiƒn no tendr‡a caso dise…ar

un puesto.14

La finalidad de realizar este an„lisis recae en la obtenciƒn de las descripciones

y los perfiles de puestos que realmente necesita la empresa para luego buscar a las

personas ideales para cubrir dichos puestos.

Por todo lo anterior, es evidente que se estas descripciones y perfiles se deben

elaborar cuidadosamente para poder contar con el recurso humano requerido con las

�1�4�N�a�u�m�o�v� �G�a�r�c�í�a�,� �S�e�r�g�i�o� �L�u�i�s�.� �O�r�g�a�n�i�z�a�c�i�ó�n� �t�o�t�a�l�,� �2�0�1�1

�A�u�x�i�l�i�a�r
�a�d�m�i�n�i�s�t�r�a�t�i�v�o� �(�1�)

�E�m�p�l�e�a�d�o�s� �d�e� �m�a�n�t�t�o� �(�3�)�*�*
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Figura 2. Organigrama

*Se considera que se inicia la empresa con 15 empleadas dom†sticas, por lo menos 3 deben
tener conocimientos de cocina y 2 deben contar con perfil de ni…eras.
** Se considera que se inicia la empresa con 3 contactos dentro de la lista de empleados de
mantenimiento, uno con conocimiento de jardiner‡a, uno con conocimiento de plomer‡a y
electricista y otro con conocimiento de alba…iler‡a, siendo †stos personal externo (no estar„n en
nƒmina) ya que la Empresa sƒlo servir„ de intermediaria para dar este tipo de servicios y
cobrar„ una comisiƒn por los m ismos.

2.7.2 An…lisis y descripci‚n de puestos

Es prioritario realizar una an„lisis previo a la descripciƒn del puesto para

evaluar si †ste se justifica, pues cada posiciƒn en la empresa es un costo que deber‡a

reportar un beneficio, porque sin este retorno de la inversiƒn no tendr‡a caso dise…ar

un puesto.14

La finalidad de realizar este an„lisis recae en la obtenciƒn de las descripciones

y los perfiles de puestos que realmente necesita la empresa para luego buscar a las

personas ideales para cubrir dichos puestos.

Por todo lo anterior, es evidente que se estas descripciones y perfiles se deben

elaborar cuidadosamente para poder contar con el recurso humano requerido con las

�1�4�N�a�u�m�o�v� �G�a�r�c�í�a�,� �S�e�r�g�i�o� �L�u�i�s�.� �O�r�g�a�n�i�z�a�c�i�ó�n� �t�o�t�a�l�,� �2�0�1�1

�C�o�n�t�a�d�o�r

�A�d�m�i�n�i�s�t�r�a�d�o�r

�E�m�p�l�e�a�d�a�s� �d�o�m�é�s�t�i�c�a�s
�(�1�5�)�*

�A�u�x�i�l�i�a�r
�a�d�m�i�n�i�s�t�r�a�t�i�v�o� �(�1�)�C�h�o�f�e�r� �(�1�)

�E�m�p�l�e�a�d�o�s� �d�e� �m�a�n�t�t�o� �(�3�)�*�*
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Figura 2. Organigrama

*Se considera que se inicia la empresa con 15 empleadas dom†sticas, por lo menos 3 deben
tener conocimientos de cocina y 2 deben contar con perfil de ni…eras.
** Se considera que se inicia la empresa con 3 contactos dentro de la lista de empleados de
mantenimiento, uno con conocimiento de jardiner‡a, uno con conocimiento de plomer‡a y
electricista y otro con conocimiento de alba…iler‡a, siendo †stos personal externo (no estar„n en
nƒmina) ya que la Empresa sƒlo servir„ de intermediaria para dar este tipo de servicios y
cobrar„ una comisiƒn por los m ismos.

2.7.2 An…lisis y descripci‚n de puestos

Es prioritario realizar una an„lisis previo a la descripciƒn del puesto para

evaluar si †ste se justifica, pues cada posiciƒn en la empresa es un costo que deber‡a

reportar un beneficio, porque sin este retorno de la inversiƒn no tendr‡a caso dise…ar

un puesto.14

La finalidad de realizar este an„lisis recae en la obtenciƒn de las descripciones

y los perfiles de puestos que realmente necesita la empresa para luego buscar a las

personas ideales para cubrir dichos puestos.

Por todo lo anterior, es evidente que se estas descripciones y perfiles se deben

elaborar cuidadosamente para poder contar con el recurso humano requerido con las

�1�4�N�a�u�m�o�v� �G�a�r�c�í�a�,� �S�e�r�g�i�o� �L�u�i�s�.� �O�r�g�a�n�i�z�a�c�i�ó�n� �t�o�t�a�l�,� �2�0�1�1

�C�o�n�t�a�d�o�r
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competencias, capacidades y conocimientos necesarios para llevar a cabo las tareas

de los puestos de forma adecuada.

Nombre del puesto: Administrador

· Funciones Generales: Responsable de la administraciƒn de todos los recursos

de la empresa as‡ como de la direcciƒn de la misma.

· Funciones espec‡ficas: Seleccionar al personal, verificar los conocimientos y

habilidades del personal, contactar y dar servicio a los clientes, determinar la

log‡stica de los servicios (horarios, ubicaciones, transporte del personal),

administrar el recurso material y financiero

· Perfil del puesto: Licenciatura en Administraciƒn de Empresas o af‡n,

conocimiento de paqueter‡a office

· Requerimientos f‡sicos: Conocimiento para manejar automƒvil (deseable)

Nombre del puesto: Auxiliar administrativo

· Funciones Generales: Apoyar al administrador en las actividades propias de su

puesto

· Funciones espec‡ficas: Realizar el proceso de reclutamiento de personal y la

administraciƒn del recurso humano, dar servicio al cliente, llevar el proceso de

pago de nƒmina, cumplir funciones de recepciƒn en las instalaciones

· Perfil del puesto: Carrera t†cnica o trunca en administraciƒn, conocimientos

b„sicos de computaciƒn

· Requerimientos f‡sicos: NA

Nombre del puesto: Chofer

· Funciones Generales: Manejo del transporte de personal

· Funciones espec‡ficas: Elaborar junto con el administrador la log‡stica de

transporte del personal, dar mantenimiento al veh‡culo, realizar entregas de

documentos al despacho contable o a cualquier otro lugar que sea requerido,

realizar las compras de materiales.

· Perfil del puesto: Secundaria terminada, conocimiento en el manejo de

veh‡culos grandes (camionetas van), licencia de manejo vigente

· Requerimientos f‡sicos: Se requiere que la persona permanezca mucho tiempo

sentada
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Nombre del puesto: Empleada do m†stica

· Funciones generales: Aseo y conservaciƒn del hogar

· Funciones espec‡ficas:Limpieza general de la casa o departamento en donde

se incluyen las siguientes actividades: barrer, trapear, aspirar, mantener limpias

todas las „reas y habitaciones del hoga r, lavar los trastes y la estufa, lavar el

ba…o, tender las camas, lavar la ropa (a mano y en lavadora), plancharla y

doblarla.

o Nota 1: Las empleadas dom†sticas que adem„s presten servicio de

ni…erase encargar„ n del cuidado de los ni…os mayores de 3 a…osy

menores de 12.

o Nota 2: Las empleadas dom†sticas que adem„s presten servicio de

cocina se encargar„n de la preparaciƒn de los alimentos (desayuno,

comida y/o cena), se considera cocina tradicional y no alta cocina

· Perfil del puesto: Secundaria terminada (deseable)

· Requerimientos f‡sicos: Condiciones f‡sicas aptas para trabajar, se requiere

que la persona permanezca mucho tiempo de pie

Nombre del puesto: Empleado de mantenimiento

· Funciones generales: Mantenimiento general del hogar

· Funciones espec‡ficas:

o Plomerƒa. Limpieza, inspecciƒn y reparaciƒn de tuber‡as, desag•es,

filtraciones, suministro e instalaciƒn de lavabos y fregaderos, ba…eras y

sanitarios.

o Electricista. Inspecciƒn, reparaciƒn e instalaciƒn de enchufes,

conexiones el†ctricas, manejo adecuado de ductos y tuber‡as para uso

en instalaciones el†ctricas.

o Jardinerƒa. Cuidado y mantenimiento de las plantas, as‡ como de la

limpieza de los jardines.

o Alba„ilerƒa. Mantenimiento menor de la casa o departamento,

entendiendo lo anterior como construcciƒn, reformaciƒn, renovaciƒn y

reparaciones menores a los inmuebles.

· Perfil del puesto: Secundaria terminada (deseable), conocimientos t†cnicos en

plomer‡a, jardiner‡a, alba…iler‡a y electricista segˆn sea el caso

· Requerimientos f‡sicos: Condiciones f‡sicas aptas para trabajar, se requiere

que la persona permanezca mucho tiempo de pie
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2.7.3 Fuentes de reclutamiento y selecci‚n de personal

Las fuentes de reclutamiento para la obtenciƒn de posibles candidatos ser„n los

siguientes:

· Anuncios en periƒdicos

· Spot de radio

· Anuncios impresos en supermercados y lugares pˆblicos similares

· Recomendaciones de colaboradores (de boca en boca)

Despu†s de recibir solicitudes de empleo se citar„ a los candidatos para tener una

entrevista personal con el administrador, adem„s de una p rueba pr„ctica para

validaciƒn de las habilidades (segˆn el puesto al que aplica)

2.7.4 Presupuesto de personal

Tabla 8. Presupuesto de personal

�P�e�r�s�o�n�a�l
�S�u�e�l�d�o

�m�e�n�s�u�a�l�P�r�e�s�t�a�c�i�o�n�e�s�1�5
�S�u�e�l�d�o� �a�n�u�a�l� �c�o�n

�p�r�e�s�t�a�c�i�o�n�e�s�C�a�n�t�i�d�a�d
�I�m�p�o�r�t�e
�a�n�u�a�l

�A�d�m�i�n�i�s�t�r�a�d�o�r �$�6�,�0�0�0 �$�1�,�8�0�0 �$�9�3�,�6�0�0 �1 �$�9�3�,�6�0�0
�A�u�x�i�l�i�a�r� �a�d�m�v�o �$�3�,�2�0�0 �$�9�6�0 �$�4�9�,�9�2�0 �1 �$�4�9�,�9�2�0
�C�h�o�f�e�r �$�3�,�0�0�0 �$�9�0�0 �$�4�6�,�8�0�0 �1 �$�4�6�,�8�0�0
�E�m�p�l�e�a�d�a� �d�o�m�é�s�t�i�c�a�$�3�,�5�0�0 �$�1�,�0�5�0 �$�5�4�,�6�0�0 �1�5 �$�8�1�9�,�0�0�0
�C�o�n�t�a�d�o�r �$�1�,�0�0�0 �$�1�2�,�0�0�0 �1 �$�1�2�,�0�0�0

�T�o�t�a�l�: �$�1�,�0�2�1�,�3�2�0
· Los empleados de mantenimiento son externos y cobran directamente al cliente por los

servicios realizados, la Empresa sƒlo cobra una comisiƒn por ser intermediaria

2.7.5 Propuesta e indicadores para la evaluaci‚n del desempe„o

Se propone elaborar una evaluaciƒn de la calidad en el servicio  cada 3 meses

a trav†s de una breve entrevista con los clientes para conocer su opiniƒn y en la cual

†l mismo califique el servicio brindado. Los 3 empleados mejor calificados ser„n

acreedores a un premio de desempe…o (puede ser econƒmico oen especie), dicho

premio se dar„ a conocer al inicio de cada trimestre para que los empleados se

encuentren incentivados y motivados.

�1�5�S�e� �c�o�n�s�i�d�e�r�a� �u�n� �3�0�%� �d�e� �p�r�e�s�t�a�c�i�o�n�e�s� �s�o�b�r�e� �e�l� �s�u�e�l�d�o� �b�a�s�e� �m�e�n�s�u�a�l�,� �e�l� �c�u�a�l� �s�e� �r�e�f�i�e�r�e� �a� �l�a� �c�u�o�t�a� �d�e
�I�M�S�S�,� �I�N�F�O�N�A�V�I�T� �y� �a�g�u�i�n�a�l�d�o�.
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2.8 An…lisis de localizaci‚n del proyecto

Debido a que el servicio que se va a brindar no requiere un lugar espec‡fico

para el establecimiento de la oficina, sƒlo se determina que es deseable la renta de un

local (con las especificaciones f‡sicas detalladas anteriormente) ubicado al sur de la

ciudad y de preferencia en un centro comercial peque…o.

2.9 Capacidad de producci‚n

La capacidad m„xima de los servicios a brindar es la de tener ocupadas a las

15 empleadas dom†sticas 6 d‡as a la semana, ya seaque cada una proporcione el

servicio a diferentes clientes o que sƒlo d† servicio a un cliente. Por lo menos se

espera tener el 80% de los d‡as ocupados para lograr un punto de equilibrio.

2.10 Gasto directo de venta

Tabla 9. Gasto directo de venta

�C�o�n�c�e�p�t�o �U�n�i�d�a�d �C�a�n�t�i�d�a�d �P�.�U �I�m�p�o�r�t�e�A�n�u�a�l
�M�a�n�o� �d�e� �o�b�r�a�d�i�r�e�c�t�a �S�u�e�l�d�o� �n�e�t�o�1�5 �$�4�,�5�5�0 �$�8�1�9�,�0�0�0

�T�o�t�a�l�: �$�8�1�9�,�0�0�0
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CAP•TULO 3.- ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Situaci‚n actual de la industria o sector

Puebla representa el 3.4 por ciento de la econom‡a nacional con 455 mil 878

millones de pesos. Se espera que el crecimiento econƒmico del Estado en este a…o

sea m„s moderado que el de 2012, con una variaciƒn anual del PIB de tres por ciento,

es decir dos tercios por arriba del promedio nacional.

Al segundo trimestre de este a…o, la actividad econƒmica del estado dePuebla

reportƒ un crecimiento 2.5 por ciento mayor a la reportada en el mismo trimestre del

a…o anterior, de acuerdo con el reporte del Indicador Trimestral de la Actividad

Econƒmica Estatal (ITAEE), publicado por el Instituto Nacional de Estad‡stica y

Geograf‡a (INEGI).16

Se estima que para el cierre de a…o, el Estadotendr„ un crecimiento de

alrededor al tres por ciento, arriba de la media nacional prevista del 1.8 por ciento,

estimƒ el vicepresidente del Consejo Nacional de Organismos Empresariales,

Francisco Romero Serrano.17

Este indicador de coyuntura que ofrece un panorama de la evoluciƒn

econƒmica de esta entidad del pa‡s en el corto plazo, tambi†n da cuenta de los tres

grupos de actividades (primarias, secundarias y terciarias) que se desarrollan en las

econom‡as de los estados.

Una definici‚n estadƒstica para los trabajadores dom†sticos

Al disponerse a estimar el nˆmero de trabajadores dom†sticos, es importante

traducir lo que se entiende por trabajador dom†stico a una definiciƒn estad‡stica

operativa que permita compilar datos. Los trabajadores dom†sticos no son un grupo

homog†neo, sino que desempe…an labores tan variadas como aseo, cuidado de

personas ancianas o ni…os, resguardo de la casa, acompa…amiento deni…os a la

escuela, jardiner‡a o cocina, entre otras. Sinembargo, a pesar de la heterogeneidad

�1�6�h�t�t�p�:�/�/�e�-�c�o�n�s�u�l�t�a�.�c�o�m�/�n�o�t�a�/�2�0�1�3�-�1�0�-�3�0�/�e�c�o�n�o�m�i�a�/�p�u�e�b�l�a�-�e�n�t�r�e�-�l�o�s�-�1�0�-�e�s�t�a�d�o�s�-�c�o�n�-�m�a�y�o�r�-
�c�r�e�c�i�m�i�e�n�t�o�-�e�c�o�n�o�m�i�c�o�-�i�n�e�g�i
�1�7�h�t�t�p�:�/�/�s�i�n�t�e�s�i�s�.�m�x�/�a�r�t�i�c�u�l�o�s�/�6�7�9�6�4�/�p�r�e�v�e�n�-�c�r�e�c�i�m�i�e�n�t�o�-�e�c�o�n�o�m�i�c�o�-�p�a�r�a�-�p�u�e�b�l�a�/�p�u�e�b�l�a
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de las labores realizadas, todos los trabajadores dom†sticos comparten la

caracter‡stica de trabajar para un hogar privado.

Para los fines del presente proyecto, por lo tanto, el trabajo dom†stico significa

cualquier tipo de trabajo realizado dentro o para un hogar, y un trabajador dom†stico

es toda persona que realiza trabajo dom†stico dentro de una relaciƒn de empleo. Esto

significa que las personas que realizan trabajo dom†stico sƒlo ocasionalmente o

espor„dicamente, y no como un medio de ganarse la vida (tales como las ni…eras

ocasionales), caen fuera del alcance de esta definiciƒn.18

Fuentes de datos

En muchos pa‡ses, el nˆmero de trabajadores dom†sticos es un tema

contingente y las estimaciones provenientes de fuentes oficiales y extraoficiales a

menudo difieren significativamente. Con el objetivo de producir estimaciones m‡nimas

confiables y verificables, las nuevas estimaciones mundiales y regionales se basan,

por lo tanto, exclusivamente en fuentes oficiales.19

De acuerdo a la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares 2012

(ENIGH), los hogares mexicanos han incrementado su gasto corriente total en un 7.2%

en comparaciƒn con el a…o 2013,20 considerando dentro del gasto los siguientes

rubros:

�1�8 �O�r�g�a�n�i�z�a�c�i�ó�n� �I�n�t�e�r�n�a�c�i�o�n�a�l� �d�e�l� �T�r�a�b�a�j�o� �(�O�I�T�)�.� �(�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�.�i�l�o�.�o�r�g�/�w�c�m�s�p�5�/�g�r�o�u�p�s�/�p�u�b�l�i�c�/�-�-�-

�e�d�_�p�r�o�t�e�c�t�/�-�-�-�p�r�o�t�r�a�v�/�-�-�-�t�r�a�v�a�i�l�/�d�o�c�u�m�e�n�t�s�/�p�u�b�l�i�c�a�t�i�o�n�/�w�c�m�s�_�1�5�9�5�6�2�.�p�d�f�)
�1�9�O�r�g�a�n�i�z�a�c�i�ó�n� �I�n�t�e�r�n�a�c�i�o�n�a�l� �d�e�l� �T�r�a�b�a�j�o� �(�O�I�T�)�.� �(�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�.�i�l�o�.�o�r�g�/�w�c�m�s�p�5�/�g�r�o�u�p�s�/�p�u�b�l�i�c�/�-�-�-
�e�d�_�p�r�o�t�e�c�t�/�-�-�-�p�r�o�t�r�a�v�/�-�-�-�t�r�a�v�a�i�l�/�d�o�c�u�m�e�n�t�s�/�p�u�b�l�i�c�a�t�i�o�n�/�w�c�m�s�_�1�5�9�5�6�2�.�p�d�f�)
�2�0�E�n�c�u�e�s�t�a� �N�a�c�i�o�n�a�l� �d�e� �I�n�g�r�e�s�o�s� �y� �G�a�s�t�o�s� �d�e� �l�o�s� �H�o�g�a�r�e�s� �2�0�1�2� �(�E�N�I�G�H�-�1�2�)�.
�(�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�.�i�n�e�g�i�.�o�r�g�.�m�x�/�e�s�t�/�c�o�n�t�e�n�i�d�o�s�/�P�r�o�y�e�c�t�o�s�/�E�n�c�u�e�s�t�a�s�/�H�o�g�a�r�e�s�/�r�e�g�u�l�a�r�e�s�/�E�n�i�g�h�/�E�n�i�g�h�2�0�1�2�/�t�r
�a�d�i�c�i�o�n�a�l�/�d�e�f�a�u�l�t�.�a�s�p�x�)
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Tabla 10. Variaciones de crecimiento del gasto dentro de los hogares

mexicanos por rubro

�G�r�a�n�d�e�s� �r�u�b�r�o�s� �d�e� �g�a�s�t�o
�V�a�r�i�a�c�i�o�n�e�s

�2�0�0�6�-�2�0�0�8 �2�0�0�8�-�2�0�1�0 �2�0�1�0�-�2�0�1�2
�A�l�i�m�e�n�t�o�s�,� �b�e�b�i�d�a�s� �y� �t�a�b�a�c�o�1�.�3 �2�.�9 �1�0�.�2
�V�e�s�t�i�d�o� �y� �c�a�l�z�a�d�o �-�2�0�.�7 �1�1�.�7 �-�2�.�2
�V�i�v�i�e�n�d�a� �y� �c�o�m�b�u�s�t�i�b�l�e�s �-�0�.�5 �-�1�.�3 �1�.�0
�S�e�r�v�i�c�i�o�s� �p�a�r�a� �e�l� �h�o�g�a�r �-�1�6�.�8 �9�.�5 �3�.�8
�C�u�i�d�a�d�o�s� �d�e� �l�a� �s�a�l�u�d �-�3�2�.�3 �-�8�.�9 �-�1�.�4
�T�r�a�n�s�p�o�r�t�e� �y� �c�o�m�u�n�i�c�a�c�i�o�n�e�s�-�1�4�.�0 �6�.�7 �5�.�8
�E�d�u�c�a�c�i�ó�n� �y� �e�s�p�a�r�c�i�m�i�e�n�t�o�-�2�3�.�2 �7�.�4 �7�.�6
�C�u�i�d�a�d�o�s� �p�e�r�s�o�n�a�l�e�s �-�6�.�2 �2�4�.�3 �-�4�.�7
�T�r�a�n�s�f�e�r�e�n�c�i�a� �d�e�l� �g�a�s�t�o �-�3�7�.�4 �1�0�.�0 �2�9�.�4

Cabe mencionar que dentro del concepto de servicios para el hogar se

encuentran los enseres y servicios de limpieza y de acuerdo a los datos de la tabla

anterior este rubro ha mostrado una tendencia positiva de incremento desde el a…o

2008 teniendo como ˆltimo porcentaje de crecimiento registrado un 3.8%, siendo

entonces esta tasa la que se utilizar„ para proyectar la demanda futura.

3.2 Segmentaci‚n del mercado

Para fines del proyecto se desea brindar el servicio dentro del Estado de

Puebla, espec‡ficamente en el Municipiode Puebla y San Andr†s Cholula. Se tomar„

como referencia el estudio realizado por el INEGI dentro del segundo trimestre de

2013 de la Poblaciƒn Econƒmicamente Activa (PEA), as‡ como la estad‡sticade los

hogares de acuerdo al ˆltimo censo realizado en el a…o 2010por el Instituto21 antes

mencionado ya que el servicio que se desea comercializar va dirigido a familias

principalmente. A partir de esto se considera la siguiente informaciƒn demogr„fica y

sociogr„fica:

�2�1�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�3�.�i�n�e�g�i�.�o�r�g�.�m�x�/�s�i�s�t�e�m�a�s�/�m�e�x�i�c�o�c�i�f�r�a�s�/�d�e�f�a�u�l�t�.�a�s�p�x�#�C
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Tabla 11. Informaci‚n de la Poblaci‚n Econ‚micamente Activa (PEA) del

Estado de Puebla 22

�P�o�b�l�a�c�i�ó�n�E�s�t�a�d�o� �d�e� �P�u�e�b�l�a �C�a�n�t�i�d�a�d �P�o�r�c�e�n�t�a�j�e� �d�e�r�e�p�r�e�s�e�n�t�a�c�i�ó�n
�P�o�b�l�a�c�i�ó�n� �t�o�t�a�l �6�,�0�5�9�,�5�5�2
�P�E�A �2�,�6�3�6�,�2�4�7 �4�3�.�5�%� �d�e� �l�a� �p�o�b�l�a�c�i�ó�n� �t�o�t�a�l
�P�E�A� �o�c�u�p�a�d�a �2�,�5�2�9�,�6�2�1 �9�6�%� �d�e� �l�a� �P�E�A
�P�E�A� �c�o�n� �m�á�s� �d�e� �1�0� �S�a�l�a�r�i�o�s�M�í�n �2�3�,�9�5�0 �0�.�9�%� �d�e� �l�a� �P�E�A� �o�c�u�p�a�d�a

A partir de esta informaciƒn de deriva la siguiente tabla:

�H�o�g�a�r�e�s �C�a�n�t�i�d�a�d �P�o�r�c�e�n�t�a�j�e� �d�e�r�e�p�r�e�s�e�n�t�a�c�i�ó�n
�H�o�g�a�r�e�s� �E�s�t�a�d�o� �d�e� �P�u�e�b�l�a �1�,�3�7�3�,�7�7�2
�H�o�g�a�r�e�s� �M�u�n�i�c�i�p�i�o� �P�u�e�b�l�a� �y� �S�a�n
�A�n�d�r�é�s� �C�h�o�l�u�l�a

�4�2�0�,�0�9�1 �3�0�.�6�%� �d�e� �l�a� �h�o�g�a�r�e�s� �d�e�l� �E�s�t�a�d�o

�H�o�g�a�r�e�s� �c�o�n� �P�E�A �1�8�2�,�7�6�3
�4�3�.�5�%� �d�e� �l�o�s� �h�o�g�a�r�e�s� �d�e� �l�o�s� �2

�M�u�n�i�c�i�p�i�o�s
�H�o�g�a�r�e�s� �c�o�n� �P�E�A� �o�c�u�p�a�d�a �1�7�5�,�3�7�1 �9�6�%� �d�e�l�o�s� �h�o�g�a�r�e�s� �c�o�n� �P�E�A
�H�o�g�a�r�e�s� �c�o�n� �P�E�A� �y� �p�e�r�c�e�p�c�i�ó�n
�d�e� �m�á�s� �d�e� �1�0� �S�a�l�a�r�i�o�s� �M�í�n

�1�,�6�6�0
�0�.�9�%� �d�e� �l�o�s� �h�o�g�a�r�e�s� �c�o�n� �P�E�A

�o�c�u�p�a�d�a

El segmento al que se desea dirigir el servicio dom†stico es a las personas que

tienen un poder adquisitivo de nivel medio a alto por lo que se considera que deben

percibir un ingreso de por lo menos 10 Salarios M‡nimos. Si se toman como referencia

los datos estad‡sticos demogr„ficos y sociogr„ficos antes men cionados, se determina

que el mercado potencial de este servicio est„ representado por 1 mil 660 hogares

entre el Municipio de Puebla y San Andr†s Cholula.

3.3 An…lisis de la demanda

Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado

requiere o solicita para buscar la satisfacciƒn de una necesidad espec‡fica a un precio

determinado.

El an„lisis de la demanda tiene como objetivo principal medir las fuerzas que

afectan los requerimientos del mercado, con respecto a un bien o servicio y como este

puede participar para lograr la satisfacciƒn de dicha demanda.

�2�2�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�.�s�t�p�s�.�g�o�b�.�m�x�/�b�p�/�s�e�c�c�i�o�n�e�s�/�c�o�n�o�c�e�/�a�r�e�a�s�_�a�t�e�n�c�i�o�n�/�a�r�e�a�s�_�a�t�e�n�c�i�o�n�/�w�e�b�/�p�d�f�/�p�e�r�f�i�l�e�s�/�p�e�r�f
�i�l�%�2�0�p�u�e�b�l�a�.�p�d�f
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La demanda funciona a trav†s de distintos factores:

· La necesidad real del bien

· Su precio

· Nivel de ingreso de la poblaciƒn

Para establecer un buen an„lisis de la demanda se tendr„ que recurrir a la

investigaciƒn de informaciƒn proveniente de fuentes primarias y secundarias, como

indicadores econƒmicos y sociales.23

En la demanda existen factores cualitativos los cuales se deben de analizar,

pero antes se debe de desarrollar una investigaciƒn de campo la cual nos permita

obtenerlos para llevar a cabo dicho an„lisis. Cuando no se cuenta o no existe

informaciƒn histƒrica y estad‡stica del producto que es el caso de muchos productos

hoy en d‡a, es entonces donde entra esta investigaciƒn y  es el ˆnico m†todo en el

cual se podr„ obtener los datos y la cuantificaciƒn de la demanda.

3.3.1 Investigaci‚n del mercado

La investigaciƒn de mercado es una t†cnica que permite recopilar datos, de

cualquier aspecto que se desee conocer para, posteriormente, interpretarlos y hacer

uso de ellos. Sirven al comerciante o empresario para realizar una adecuada toma de

decisiones y para lograr la satisfacciƒn de sus clientes.24

Para efectos del presente proyecto se desea realizar una investigaciƒn del

mercado para conocer la siguiente informaciƒn:

- Pregunta de investigaci‚n 1: ‰Existe la necesidad de una agencia de

colocaciƒn de servicios dom†sticos integrales?

- Hipƒtesis: Hay una demanda de agencias de colocaciƒn de servicios

dom†sticos dentro de los hogares de la ciudad de Puebla y San Andr†s

Cholula.

- Necesidades de informaciƒn: Conocimiento de la tendencia del uso de

servicios dom†sticos dentro de los hogares mexicanos en los ˆltimos 4 a…os.

- Fuente de informaciƒn: Primaria (INEGI)

�2�3�S�w�e�e�n�e�y�,� �D�.� �W�i�l�l�i�a�m�s�.� �E�s�t�a�d�í�s�t�i�c�a� �p�a�r�a� �A�d�m�i�n�i�s�t�r�a�d�o�r�e�s� �y� �E�c�o�n�o�m�í�a�,� �2�0�1�1� �(�1�1�ª� �e�d�i�c�i�ó�n�)�.
�2�4�S�e�c�r�e�t�a�r�i�a� �d�e� �C�o�m�e�r�c�i�o� �y� �F�o�m�e�n�t�o� �I�n�d�u�s�t�r�i�a�l� �(�S�E�C�O�F�I�)�.� �P�r�o�g�r�a�m�a� �d�e� �c�a�p�a�c�i�t�a�c�i�ó�n� �y� �m�o�d�e�r�n�i�z�a�c�i�ó�n� �d�e�l
�c�o�m�e�r�c�i�o� �d�e�t�a�l�l�i�s�t�a�.
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- Pregunta de investigaci‚n 2: ‰Se podr‡a ofrecer el servicio a un precio de

$300.00 por d‡a?

- Hipƒtesis: El precio de $300.00 en promedio por d‡a es aceptado por el

mercado

- Necesidades de informaciƒn: Conocer cu„nto pagan los consumidores po r el

servicio actualmente.

- Fuente de informaciƒn: Primaria, investigar empresas que brinden servicios

similares y conocer qu† precios ofrecen al mercado. Secundaria, preguntar a

una muestra del mercado potencial cu„nto pagan actualmente por el servicio

dom†stico que reciben.

Recopilaci‚n de la informaci‚n

El instrumento elegido para recopilar la informaciƒn del mercado es el Focus

Group que constituye una t†cnica de investigaciƒn cualitativa que se ejecuta mediante

una din„mica grupal y que aporta datos orientados a buscar puntos de vista,

motivaciones, percepciones y actitudes de los consumidores. Se eligiƒ esta

herramienta con la finalidad de conocer con mayor profundidad las opiniones y

expectativas de las personas que integran el mercado meta.

Para llevar a cabo la din„mica de Focus Group se tomaro n en cuenta las siguientes

consideraciones:

- Selecciƒn y convocatoria con los participantes (de acuerdo a la segmentaciƒn

del mercado).

o Se ha seleccionado a un grupo de amas de casa que viven dentro del

Municipio Puebla y de San Andr†s Cholula.

- Definiciƒn el lugar en donde se llevar„ a cabo la sesiƒn as‡ como la duraciƒn de

la misma (no m„s de 30 minutos)

o La sesiƒn se llevƒ a cabo el d‡a 29de enero de 2014 en una cafeter‡a

ubicada en plaza Sonata dentro de Lomas de Angelƒpolis. Se

determinƒ est„ ubicaciƒn ya que al grupo seleccionado se le facilitaba la

asistencia a este local.

- Determinaciƒn el nˆmero de participantes, m‡nimo 6 y m„ximo 10 personas.

o La din„mica se reali zƒ con 6 participantes
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- Elaboraciƒn de gu‡a de discusiƒn grupal. Los temas elegidos en las discusiƒn

son los siguientes:

o (1) Dificultades en la contrataciƒn de servicios dom†sticos

ð§ Se espera conocer cƒmo realizan la contrataciƒn de servicios

dom†sticos, si es personal o si utilizan otras alternativas de

contrataciƒn.

ð§ En este tema es importante conocer los problemas que han

tenido con las personas que les prestan el servicio, la duraciƒn

que han tenido y qu† tipo de servicio les daban.

o (2) Percepciƒn de una agencia de servicios dom†sticos integrales

ð§ Se debe explicar detalladamente el servicio que se plantea en el

proyecto, tanto la parte dom†stica como la de mantenimiento

(llevar folletos explicativos con los puntos relevantes del

servicio)

o (3) ‰Cu„nto est„n dispuestos a pagar por este servicio?

ð§ Se espera conocer el precio que pagan actualmente por este

servicio y qu† es lo que incluye.

ð§ En este punto se debe determinar el precio de reserva m„ximo

por parte de los participantes.

o (4) Periodicidad  del uso del servicio

ð§ Se requiere saber que tan seguido utilizan este servicio, si las

personas se van a sus hogares o si es personal que se queda

en casa.

o (5) Promociƒn y publicidad.

ð§ Se requiere conocer qu† medios de publicidad utilizan con

mayor frecuencia (internet, radio, televisiƒn, periƒdico, revistas),

as‡ como su opiniƒn sobre donde les agradar‡a ver publicidad

del servicio.

ð§ Se espera conocer sugerencias sobre promociones a aplicar en

el uso de los servicios (por ejemplo, al contratar el servicio un

mes se regalan 3 d‡as extras).

o (6) Imagen de la empresa

ð§ Se mostrar„ la imagen de la empresa para conocer la opiniƒn de

los participantes.

- Utilizar materiales de apoyo, libreta de notas y grabadora de voz. Se llevƒ a la

sesiƒn un folleto con una breve explicaciƒn del servicio para regalarlo a los

asistentes.
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Dise„o del an…lisis de los datos recopilados

1. Revisar la informaciƒn obtenida en el focus group del estudio, utilizando los

apuntes, las transcripciones o grabaciones en audio.

2. Identificar los hallazgos m„s trascedentes y clasificarlos en temas.

3. Elaborar tabla con elementos positivos, negativos y observaciƒn de actitudes

de los participantes por tema. Ejemplo:

Tabla 12. Ejemplo de tabla de recopilaci‚n de datos

TEMA Elementos
Positivos

Elementos
Negativos

Observaci‚n de
act itudes

Tema 1
Tema 2
Tema 3

4. Hacer gr„ficas del resultado de los temas del precio y periodicidad de uso.

5. Realizar an„lisis de expectativas, desaf‡os y recomendaciones por tema.

Ejemplo:

Tabla 13. Ejemplo de an…lisis de expectativas, desafƒos y recomendaciones

TEMA Expectativas Desafƒos Recomendaciones
Tema 1
Tema 2
Tema 3

Resultados Focus Group

Derivado de la reuniƒn que se tuvo con 6 amas de casa previamente

seleccionadas a partir de las caracter‡sticas del mercado meta deseado se obtienen

los siguientes resultados:

Lugar y fecha: Restaurante Mar‡a Gala (Plaza Sonata, Lomas de Angelƒpolis).

Mi†rcoles 29 de enero de 2014.

Hora de inicio: 12:30 pm

Hora de t†rmino: 1:00 pm

Asistentes: 6 mujeres (empleo: amas de casa)
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Tabla 14. Recopilaci‚n de datos de los temas 1, 2, 5 y 6

TEMA Elementos
Positivos

Elementos
Negativos

Observaci‚n de
actitudes

* Dificultades en
la contrataci‚n de
servicios
dom†sticos

-Son recomendaciones
por parte de personas
cercanas
-No hay necesidad de
ningˆn tr„mite, sƒlo se
contrata de palabra

-Es muy dif‡cil
conseguir personas de
confianza
-Si no les gusta el
trabajo se van sin avisar
-Hay que tenerlas
contentas porque si no
dejan el trabajo

-Se percibe cierto
disgusto con el personal
de servicio que tienen
ya que mencionan que
a veces no les gusta el
trabajo que realizan
pero prefieren eso a no
tener a nadie quien les
ayude

* Percepci‚n de
una agencia de
servicios
dom†sticos

-Es m„s formal y
seguro
-Hay garant‡a de que va
a haber disponibilidad
de personal

-Alta rotaciƒn
-El personal se debe
acoplar a la forma y
gusto del contratante
-No hay personal de
planta (que se quede a
dormir)

-La alta rotaciƒn es el
elemento m„s negativo

* Promoci‚n y
publicidad

-Las promociones en
precios las ven como
una buena estrategia de
atracciƒn de clientes

-No les llama la
atenciƒn ningˆn medio
de publicidad en
particular

-Se comenta que el
medio que m„s
utilizar‡an ser‡a
comunicaciƒn de boca
en boca, por
recomendaciones de
amistades cercanas

* Imagen de la
empresa

-Les agrada el color del
logo

-Falta agregar un
slogan

-No mostraron mucho
inter†s en este punto

Gr…fica 1. Disposici‚n de pago por el servicio

El rango de precios que pagan las participantes por el servicio dom†stico que

tienen en casa oscila entre los $200.00 y $300.00 diarios. En ocasiones, adem„s de

este precio, las participantes apoyan al personal con el costo del transporte que

utilizan para llegar a laborar.

�1�7�%

�3�3�%
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Gr…fica 2. Periodicidad de uso del servicio

La periodicidad de uso del servicio dom†stico oscila entre los 3 y 5 d‡as de la

semana y normalmente lo ocupan entre el lunes y viernes (aunque en ocasiones

requieren de los servicios los s„bados ), con una jornada laboral que va desde las 4

horas hasta el d‡a completo (algunas de las participantes tienen servicio dom†stico de

planta).

Tabla 15. Expectati vas, desafƒos y recomendaciones

TEMA Expectativas Desafƒos Recomendaciones
* Dificultades en
la contrataci‚n de
serv dom†sticos

-Que sea un proceso
f„cil

-Contar con un proceso
de contrataciƒn efectivo
-Tener la plantilla
completa

-Tener garant‡a de
disponibilidad de
personal

* Percepci‚n de
una agencia de
servicios
dom†sticos

-Que el servicio sea
constante
-Consolidaciƒn de la
empresa

-Que no haya alta
rotaciƒn

-Analizar la posibilidad
de que haya algˆn
seguro anti robo

* Disposici‚n de
pago por el
servicio

-Mantener el precio que
se paga actualmente
-Pueden pagar m„s si
el servicio es bueno

-Tratar de no elevar
mucho el precio del
servicio

-Si es un buen servicio
hay disposiciƒn por
pagar un poco m„s

* Periodicidad de
uso del servicio

-Que haya flexibilidad
en horarios
-Que haya
disponibilidad de d‡as

-Contar con el nˆmero
de personal ideal para
cubrir la demanda
proyectada
-Tener una buena
log‡stica del servicio

-Cumplir siempre con
los horarios y d‡as
pactados

* Promoci‚n y
publicidad

-Que la comunicaciƒn
se haga de boca en
boca, por
recomendaciones de
amistades cercanas

-Que el servicio sea lo
suficientemente bueno
para que lo
recomienden (tener el
menor nˆmero de
fallas)

-Se puede hacer
publicidad a trav†s de
revistas, folletos
-Tener una p„gina web

* Imagen de la
empresa

-Consolidaciƒn de la
imagen

-Que sea f„cil de
recordar

-NA
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Gr…fica 2. Periodicidad de uso del servicio
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Informe de resultados

Derivado de la reuniƒn de Focus Group se puede concluir que el servicio

dom†stico s‡ es utilizado por las amas de casa de manera regular pero la forma de

contrataciƒn, el precio que pagan y la periodicidad de uso var‡a de acuerdo a las

necesidades de cada interesada.

Referente a la contrataciƒn de este tipo de servicio se encuentran los

siguientes testimonios: ‹es muy dif‡cil encontrar personal de confianzaŒ, ‹no encuentro

a nadie que me recomiende a una chica de aseo que me ayudeŒ, entre otros. Se

observa que las contrataciones se realizan por recomendaciones de amistades pero

que es dif‡cil depositar la confianza del hogar en una persona ajena ya que no tienen

ninguna garant‡a de seguridad.

Cuando se preguntƒ su opiniƒn sobre una Agencia de Servicios Dom†sticos

(despu†s de haber descrito la propuesta de servicio), las participantes comentaron que

ten‡an conocimiento sobre agencias de colocaciƒn solamente y que no ofrec‡an

garant‡as de permanencia del personal, adem„s de que la rotaciƒn era muy alta, sin

embargo les interesƒ la propuesta de servicio para la contrataciƒn por d‡as (u horas)

en donde no tuvieran que preocuparse por conseguir personal de aseo (adem„s de

incluir el material de limpieza) y hacer el trato directo con una agencia externa en

donde el servicio se brindara por d‡a, semana o mes, siempre y cuando ofrecer„n

garant‡a de disponibilidad de personal as‡ comoseguridad en las pertenencias de su

hogar.

En cuanto al tema de precio, como se observa en la gr„fica 1, el monto m„s

alto que pagan actualmente es de $300.00 al d‡a (con empleadas contratadas

personalmente), sin embargo las participantes comentaron que estar‡an dispuestas a

pagar un poco m„s si hay disponibilidad en el servicio en los horarios y d‡as que se

requiera y que adem„s se incluyan materiales de limpieza. Se comentƒ que el precio

m„ximo que pagar‡an por este servicio ser‡a de $400.00 al d‡a.

La periodicidad del uso del servicio var‡a de acuerdo al tama…o de la casa y el

nˆmero de int egrantes de la familia. En este punto se concluye que si el usuario

requiere el servicio de manera diaria se podr‡a asignar a la misma persona para

laborar con el cliente ya que uno de los testimonios fue ‹me gusta que trabajen a mi
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modo y no estar cambiando de personas continuamenteŒ. Si los clientes requieren el

servicio de forma intermitente se puede estar rotando el personal y as‡ siempre tener

disponibilidad para otros usuarios con una adecuada log‡stica.

En el tema de publicidad y promociƒn, las participantes hicieron mucho †nfasis

en que har‡an uso del servicio sƒlo por recomendaciones de amistades que hayan

tenido una experiencia positiva con la agencia, aunque tambi†n mostraron apertura en

poder ‹probarŒ el servicio si lo ven anunciado en una revista popular de la ciudad: ‹si la

publicidad es bonita y me llama la atenciƒn podr‡a considerarloŒ, as‡ lo mencionƒ una

de las participantes. En cuanto a la imagen de la empresa mencionaron que estaba

bien pero no hicieron comentarios significativos.

A trav†s del uso de la herramienta de Focus Group se puede concluir que la

propuesta de la agencia de servicios dom†sticos s‡ es una opciƒn interesante para las

participantes, resaltando siempre la disponibilidad de personal para los d‡as y horas

requeridos, as‡ como la garant‡a de ser un servicio seguro en el que pueda confiar las

pertenencias de sus hogares. Es importante se…alar que se debe buscar tener cero

fallas ya que las recomendaciones de boca en boca podr‡an ser la primera opciƒn de

publicidad para la agencia.

Determinaci‚n del tama„o de la muestra

En ocasiones en que no es posible o conveniente analizar a todos los

elementos de una poblaciƒn, se selecciona una muestra, entendiendo por tal una parte

representativa de la poblaciƒn.

El muestreo es por lo tanto una herramienta de la investigaciƒn cient‡fica, cuya

funciƒn b„sica es determinar que parte de una poblaciƒn debe examinarse, con la

finalidad de hacer inferencias sobre dicha poblaciƒn.25

La muestra debe lograr una representaciƒn adecuada de la poblaciƒn, en la

que reproduzca de la mejor manera los rasgos esenciales de dicha poblaciƒn que son

importantes para la investigaciƒn. Para que una muestra sea representativa, y por lo

tanto ˆtil, debe de reflejar las similitudes y diferencias encontrad as en la poblaciƒn, es

decir ejemplificar las caracter‡sticas de †sta.

�2�5�S�w�e�e�n�e�y�,� �D�.� �W�i�l�l�i�a�m�s�.� �E�s�t�a�d�í�s�t�i�c�a� �p�a�r�a� �A�d�m�i�n�i�s�t�r�a�d�o�r�e�s� �y� �E�c�o�n�o�m�í�a�,� �2�0�1�1� �(�1�1�ª� �e�d�i�c�i�ó�n�)�.
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Al conocer el total de la poblaciƒn ya segmentada, se desea determinar el

tama…o de la muestra a estudiar, para el caso del presente proyectose plantea el uso

de la fƒrmula del c„lculo de poblaciones finitas:

�=
�( "� �1�)�+

Fƒrmula 4

Dƒnde:

N = Total de la poblaciƒn

Z = Distribuciƒn normalizada. Se considera un nivel de confianza de 95% por lo que el

valor de la desviaciƒn est„ndar es de 1.96

p = Proporciƒn de aceptaciƒn deseada para el producto (para este caso se tomar„ un

50% de aceptaciƒn)

q = Proporciƒn de rechazo (para este caso se tomar„ un 50% de rechazo)

E = Porcentaje deseado de error (para este caso se considera un 5% de error)

Al desarrollar la fƒrmula se determina que el tama…ode la muestra deber„ ser

de 312 objetos de estudio , ya sea encuestas, observaciones, entrevistas o el

desarrollo de un estudio de Focus Group. La herramienta elegida para la investigaciƒn

de mercado es el Focus Group, el cual se describiƒ en el apartado anterior

En una primera fase realizar„ una sesiƒn con 6 amas de casa para empezar a

tener el conocimiento del comportamiento del mercado. En una segunda fase se

realizar„ n por lo menos 3 Focus Group m„s para tener al menos 30 objetos de estudio

y un nivel de confianza m„s elevado.

3.3.2 Proyecci‚n de la demanda

Con base al estudio realizado en el Focus Group y de acuerdo al an„lisis del

personal con el que se iniciar‡an las operaciones de la Empresa se presentan a

continuaciƒn los escenarios optimista, pesimista y normal de la prestaciƒn de servicios:
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Tabla 16. Escenarios proyecci‚n de la demanda (servicios dom†sticos)

El 100% de los d‡as ocupados representa dar el servicio con las 15 empleadas

dom†sticas iniciales 6 d‡as a la semana. El nˆmero de empleadas incrementar„ de

acuerdo a la demanda que tenga el servicio, esperando que este incremento sea de al

menos 2 personas adicionales por a…o.

Para el caso de los servicios generales de mantenimiento, se muestra el

siguiente la siguiente tabla:

Tabla 17. Escenarios proyecci‚n de la demanda (servicios generales de

mantenimiento)

Se espera contar con 3 personas que formen parte del contacto directo para

prestar servicios de mantenimiento general para los clientes que lo necesitan. La tabla

17 muestra la expectativa que se tiene de colocar por lo menos un servicio diario de

mantenimiento general (en un escenario optimista) contemplando una semana laboral.

El escenario a considerar ser„ el normal.

3.4 An…lisis de la oferta

Es importante conocer a la competencia, tanto los servicios que ofrecen como

los precios que tienen en el mercado, es por esto que a continuaciƒn se detalla una

matriz de los competidores formales encontrados en la ciudad de Puebla y Distrito

Federal, as‡ como competencia existente con personas particulares.
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Tabla 18. Matriz de competidores

3.5 An…lisis de precios

El establecimiento del precio es de suma importancia, pues †ste influye m„s en

�la percepciƒn que tiene el consumidor final sobre el producto o servicio. Nunca se

debe olvidar a qu† tipo de mercado se orienta el producto o servicio. Debe conocerse

si lo que busca el consumidor es la calidad, sin importar mucho el precio o si el precio

es una de las variables de decisiƒn principales. En muchas ocasiones una errƒnea

fijaciƒn del precio es la responsable de la m‡nima demanda de un producto o

servicio.26

Para determinar el precio se consideran los siguientes m†todos:

ð§ Precio promedio

ð§ Precio de margen de utilidad sobre costos

ð§ Precio basado en desviaciƒn est„ndar

ð§ Precio de igualdad de oferta y demanda

ð§ Precio maximizador de utilidades

�2�6�G�u�í�a�s� �E�m�p�r�e�s�a�r�i�a�l�e�s�.� �I�n�s�t�i�t�u�t�o� �N�a�c�i�o�n�a�l� �d�e�l� �E�m�p�r�e�n�d�e�d�o�r�.
�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�.�c�o�n�t�a�c�t�o�p�y�m�e�.�g�o�b�.�m�x�/�g�u�i�a�s�e�m�p�r�e�s�a�r�i�a�l�e�s�/�g�u�i�a�s�.�a�s�p�?�s�=�1�0�&�g�=�2�&�s�g�=�1�8
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3.5.1 Precio promedio

Este m†todo consiste en fijar un precio que guarde una determinada relaciƒn

con los precios de los competidores, †ste se podr„ fijar por encima, igual o por debajo

de la competencia.

Derivado del an„lisis de la oferta se toman como referencia los precios que

manejan los posibles competidores para determinar el precio promedio de los servicios

ofertados, siendo †ste de $273.44 para el servicio de limpieza, $272.45 para el servicio

de limpieza, lavado y cocina y $260.50 para el servicio de ni…era y aseo,de acuerdo a

la siguiente tabla:

Tabla 19. Precio promedio competencia

3.5.2 Precio de margen de utilidad sobre costos

Con este m†todo se intenta determinar un precio de acuerdo al gasto directo de

ventas, en este caso se considera el sueldo neto de las empleadas dom†sticas como

gasto directo de ventas, adem„s de los gastos fijos de operaciƒn (nƒmina

administrativa, renta y servicios) m„s un porcentaje de utilidad deseada que en este

caso ser‡a de 25% (se determina ese porcentaje por el riesgo definido de dejar un

empleo fijo al emprender el proyecto, costo-beneficio).
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Se utiliza la siguiente fƒrmula para fijar el precio:

�= "� �(�1�+ �U�D�)

Fƒrmula 5

Dƒnde:

CU = Costo unitario (variable unitario diario + fijo unitario diario)

UD = Utilidad deseada (en t†rminos porcentuales)

Debido a que es una empresa de servicios el CU es igual al gasto unitario (GU) ya que

no se determinan costos de producciƒn en una empresa de servicios, sƒlo gastos.

Sustituyendo:

GU = 206 + 83

GU = 285

P = 286 * (1 + 25%)

P = 360.85

Los sueldos de las empleadas dom†sticas y los materiales de limpieza se

consideran un gasto variable mientras que los sueldos administrativos y servicios se

consideran un gasto fijo.

Mediante este m†todo de costeo se considera que el precio del servicio a

brindar ser‡a de$360.85 pesos por d‡a completo.

3.5.3 Precio basado en desviaci‚n est…ndar

Adem„s del precio calculado a partir del m†todo de precios promedios,

mediante la desviaciƒn est„ndar se puede obtener la medida de dispersiƒn de los

precios de competidores, es decir, se requiere conocer la desviaciƒn o variaciƒn que

presentan los datos respecto al promedio con la finalidad de tener una visiƒn m„s

concreta del rango de precios que se ofrecen en el mercado.
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En la siguiente tabla se muestra la tabla de precios de competidores con su

valor promedio y desviaciƒn est„ndar por tipo de servicio:

Tabla 20. Precio promedio y desviaci‚n est…ndar

Como se observa en la tabla 19, la desviaciƒn est„ndar es de $39.52 para el

servicio de limpieza, $26.35 para el servicio de limpieza, lavado y cocina y $12.56 para

el servicio de ni…era y aseo, lo que significa que la variaciƒn que tienen los precios

respecto de la media es de dichas cantidades. En la ˆltima columna se encuentra el

valor normalizado o estandarizado, lo que nos indica que tan alejados se encuentran

cada uno de los precios respecto de la media tomando como referencia la desviaciƒn

est„ndar de la serie de datos.

Debido a que existen precios con una desviaciƒn amplia es necesario

discriminar los datos que tengan un valor normalizado mayor a 1 ƒ -1 desviaciƒn

est„ndar, quedando la in formaciƒn de la siguiente manera:
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Tabla 21. Precio basado en desviaci‚n est…ndar con valor normalizado

De esta forma se descartan los precios sombreados al final de cada tabla

debido a que muestran un valor normalizado mayor al especificado anteriormente, esto

permite considerar sƒlo los precios que est†n m„s aproximados al promedio de la

serie de datos y tener un dato m„s exacto de los mismos. Considerando lo anterior se

obtiene un nuevo precio promedio de $269.71 con una desviaciƒn est„ndar de $25.79

para el servicio de aseo, precio promedio de $264.50 con una desviaciƒn est„ndar de

$11.64 para el servicio de limpieza, lavado y cocina y un precio promedio de $255.67

con una desviaciƒn est„ndar de $9.81 para el servicio de ni…era y aseo.

De acuerdo a los datos obtenidos en la tabla 20, se determina el siguiente

criterio:

Precio promedio - 1 desviaciƒn est„ndar: Precio barato

Precio promedio - 0.5 desviaciƒn est„ndar: Prec io poco barato

Precio promedio + 0.5 desviaciƒn est„ndar: Precio poco caro

Precio promedio + 1 desviaciƒn est„ndar: Precio caro
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Figura 3. Curva de desviaci‚n est…ndar (servicio limpieza)

De acuerdo a la figura 3 se consideran los siguientes precios:

Tabla 22. Precios basados en desviaci‚n est…ndar (servicio limpieza)

Precio barato Precio poco
barato

Promedio Precio poro
caro

Precio caro

- 1 desv est - 0.5 desv est 0 desv est + 0.5 desv est + 1 desv est
$244 $257 $270 $283 $296

Figura 4. Curva de desviaci‚n est…ndar (servicio limpieza, lavado y
cocina)
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De acuerdo a la figura 4 se consideran los siguientes precios:

Tabla 23. Precios basados en desviaci‚n est…ndar (servicio limpieza,
lavado y cocina)

Precio barato Precio poco
barato

Promed io Precio poro
caro

Precio caro

- 1 desv est - 0.5 desv est 0 desv est + 0.5 desv est + 1 desv est
$253 $259 $265 $270 $276

Figura 5. Curva de desviaci‚n est…ndar (servicio ni„era y aseo)

De acuerdo a la figura 5 se consideran los siguientes precios:

Tabla 24. Precios basados en desviaci‚n est…ndar (servicio ni„era y aseo)

Precio barato Precio poco
barato

Promedio Precio poro
caro

Precio caro

- 1 desv est - 0.5 desv est 0 desv est + 0.5 desv est + 1 desv est
$246 $251 $256 $261 $265

3.5.4 Precio de igualdad de oferta y demanda

Con este m†todo se busca determinar un precio de acuerdo al equilibrio de las

funciones de oferta y demanda, en donde se utiliza una ecuaciƒn ensamblada de la

demanda y una ecuaciƒn ensamblada de la oferta sƒlo para determinar el precio,

tomando como referencia el precio de reserva y la elasticidad precio dentro del sector.

El precio de reserva, el cual es la disposiciƒn m„xima a pagar por parte del

mercado por un producto o servicio en particular, se determinƒ en el focus group, en
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donde las participantes comentaron que el precio m„ximo a pagar por un servicio (que

incluya materiales de limpieza) ser‡a de $400.00 al d‡a.

Para la elasticidad precio, la cual nos indica el grado de respuesta de la

cantidad demandada de un bien o servicio ante los cambios en el precio de dicho bien

o servicio, se utiliza como referencia la elasticidad de art‡culos y servicios para la

conservaciƒn del hogar derivado de un estudio realizado por el Instituto de

Investigaciones Econƒmicas y Sociales, el cual es de 1.93.27

Se utiliza la siguiente fƒrmula de la ecuaciƒn ensamblada de la demanda:

�= "� �E�l�a�s�t�i�c�i�d�a�d�P

Fƒrmula 6

Dƒnde:

PR = Precio de reserva

Elasticidad P = Elasticidad Precio

Tambi†n se utiliza la siguiente fƒrmula de la ecuaciƒn ensamblada de la oferta:

�= �+ �E�l�a�s�t�i�c�i�d�a�d�P

Fƒrmula 7

Dƒnde:

GU = Gasto unitario (variable unitario diario + fijo unitario diario)

Elasticidad P = Elasticidad Precio

Sustituyendo:

D = 400 Š 1.93P

O = 289 + 1.93P

�2�7�h�t�t�p�:�/�/�o�e�e�.�i�i�e�s�-�u�n�a�h�.�o�r�g�/�i�n�d�e�x�.�p�h�p�/�n�o�t�i�c�i�a�s�/�2�3�7�-�e�l�a�s�t�-�c�o�n�s�u�m�e�r
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Igualando:

400 Š 1.93P = 289 + 1.93P

400 Š 289 = 1.93P + 1.93P

111.32 = 3.86P

P = 111.32 / 3.86

P = 28.84

Mediante este m†todo se determina un precio de $28.84 de acuerdo al

desarrollo de las fƒrmulas de las ecuaciones ensambladas.

3.5.5 Precio maximizador de utilidades

Se realiza el c„lculo del precio de acuerdo a la metodolog‡a desarrollada por el

Dr. Axel Rodr‡guez Batres en donde se determina el precio a partir de la ecuaciƒn

ensamblada de la demanda y los costos fijos y variables de producciƒn.

Se utiliza la siguiente fƒrmula:

�= �[ �( "� �)�]"� �[ �( "� �E�l�a�s�t�i�c�i�d�a�d�P�)�]

Fƒrmula 8

Dƒnde:

P = Precio

PR = Precio de reserva

Elasticidad P = Elasticidad Precio

GU = Gasto unitario (variable unitario diario + fijo unitario diario)

Sustituyendo:

Utilidad = [P(400 Š 1.93P)] Š [289(400-1.93P)]

Utilidad = 400P Š 1.93P2 Š 115,471 + 557.14P

Utilidad = 957.14P Š 1.93P2 -115,471

Derivada Utilidad / Derivada Precio = 957.14 / 3.86

P = 247.97
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Mediante este m†todo se determina un precio de $247.97 de acuerdo al

desarrollo de la fƒrmula de maximizaciƒn de utilidades.

3.5.6 Selecci‚n del precio y conclusi‚n del mismo

Derivado del an„lisis de precios realizado con las diversas metodolog‡as

aplicadas, se concluye elegir, para el servicio de d‡a completoel precio de margen de

utilidad sobre costos, el cual es de $360.85 ya que incluye el sueldo de la mano de

obra directo, que en este caso ser‡a el de las empleadas dom†sticas,los materiales de

limpieza, adem„s de los gastos fijos y el margen de utilidad dese ado. Es preciso

recordar que se el servicio ofrecido incluye los materiales de limpieza por lo que el

precio del mismo es un poco elevado compar„ndolo con los precios de la competencia

que no ofrecen este tipo de materiales. Para el caso del servicio por 4 horas se

concluye que el precio a elegir es el de maximizaciƒn de utilidades, el cual es de

$247.97 por ser m„s competitivo y atractivo para las personas que cuentan con un

espacio m„s peque…o en sus hogares, por lo que llevar‡a menos tiempo la limpieza de

los mismos y se esperar‡a que el precio por este servicio sea menor.

En el caso de las comisiones por ser intermediarios en la prestaciƒn de

servicios generales de mantenimiento se consideran $100.00 por servicio colocado, ya

que estas comisiones ser„n una utilidad marginal y el objetivo de estos servicios es

brindar comodidad al cliente para no tener la molestia de estar buscando personal

recomendado de forma externa y sin garant‡a.

3.6 Estrategias de pr omoci‚n y p ublicidad

En este punto es necesario destacar los comentarios realizados por las

integrantes del Focus Group, en donde se comentƒ que la publicidad de boca en boca

(recomendaciones de amistades o familiares) es lo que m„s valorar‡an para poder

hacer uso del servicio, por lo que no se planea realizar una inversiƒn muy grande en lo

que se refiere a promociƒn y publicidad.

En un inicio la publicidad y campa…as de promociƒn se realizar„n en redes

sociales (Facebook, twitter e instagram), as‡ comovolantes publicitarios a trav†s de
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correo electrƒnico y de manera personal afuera de las plazas comerciales m„s

importantes de la ciudad de Puebla.

Se determina que el costo m„ximo por la elaboraciƒn del dise…o de los volantes

e impresiƒn de los mismos ser„ de $10,000. En una segunda etapa se podr‡a realizar

la cotizaciƒn de publicidad en anuncios espectaculares al sur de la ciudad.

3.7 Presupuesto de ventas

Considerando la proyecciƒn de la demanda mostrada en las tablas 16 y 17, se

consideran los escenarios normales para realizar el presupuesto de ventas.

Tabla 25. Presupuesto de ventas

Es importante mencionar las siguientes consideraciones:

· El precio de los servicios dom†sticos incrementa cada 2 a…os de acuerdo a la

inflaciƒn, para efectos del proyecto se toma como referencia la inflaciƒn de

febrero de 2014 que es de 4.23%.28

· Las comisiones por servicios de mantenimiento incrementar„n cada a…o de

acuerdo a la inflaciƒn antes mencionada.

· De acuerdo a la proyecciƒn de la demanda se considera que el 50% de los

d‡as demandados son para servicios por d‡a completo y el otro 50% son para

servicios por medio d‡a.

�2�8�h�t�t�p�:�/�/�w�w�w�.�b�a�n�x�i�c�o�.�o�r�g�.�m�x�/�p�o�r�t�a�l�-�i�n�f�l�a�c�i�o�n�/�i�n�d�e�x�.�h�t�m�l
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· Para el caso de los servicios por d‡a completo, sƒlo se puede brindar un

servicio por empleada dom†stica ya que la jornada de trabajo ser„ de 8 horas.

Para el caso de los servicios por medio d‡a, una empleada dom†stica puede

brindar 2 servicios de este tipo ya que la jornada laboral por cada uno de †stos

es de 4 horas.
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CAP•TULO 4.- ESTUDIO ECON€MICO Y FINANCIERO

4.1 Presupuesto de Inversi‚n Inicial

De acuerdo al monto de inversiƒn inicial referido en el cap‡tulo 1, como

aportaciƒn de los socios, se elabora el presupuesto de inversiƒn inicial considerando

los siguientes rubros:

Tabla 26. Presupuesto de inversi‚n inicial

El detalle del activo fijo (mobiliario y equipo) se desglosa en el cap‡tulo 2,

adem„s se considera un gasto de operaciƒn (uniformes para las empleadas

dom†sticas) como parte del capital de trabajo inicial dentro de la inversiƒn. El detalle

del gasto de publicidad y promociƒn se detalla en el cap‡tulo 3.

Se considera una inversiƒn para licencias y permisos municipales necesarios

para poder iniciar la operaciƒn de la empresa as‡ como los gastos notariales para la

constituciƒn de la misma. A continuaciƒn se listan los tr„mites requeridos:

· Alta ante Hacienda

· Licencia de funcionamiento

· Permiso de protecciƒn civil

Para los tr„mites citados se nec esita la siguiente documentaciƒn:

· Pago predial al corriente

· Comprobante de domicilio

· Registro Federal de Contribuyentes (RFC)

· Carta de solicitud de cada tr„mite al ayuntamiento correspondiente

· Escrituras de la construcciƒn

· Pagos de las cuotas correspondientes a cada tr„mite
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dom†sticas) como parte del capital de trabajo inicial dentro de la inversiƒn. El detalle

del gasto de publicidad y promociƒn se detalla en el cap‡tulo 3.

Se considera una inversiƒn para licencias y permisos municipales necesarios

para poder iniciar la operaciƒn de la empresa as‡ como los gastos notariales para la

constituciƒn de la misma. A continuaciƒn se listan los tr„mites requeridos:

· Alta ante Hacienda

· Licencia de funcionamiento
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· Carta de solicitud de cada tr„mite al ayuntamiento correspondiente
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4.2 Presupuesto de operaci‚n

Al ser una empresa de servicios no se determinan costos, sƒlo gastos, en

donde el sueldo de las empleadas dom†sticas, junto con sus prestaciones, as‡ como

los materiales de limpieza necesarios para brindar el servicio (el detalle de †stos se

encuentra en el cap‡tulo 2)son considerados gastos directos de venta.

Tabla 27. Presupuesto de gasto directo de venta

Para poder operar la empresa se requiere considerar ciertos gastos

administrativos los cuales se detallan a continuaciƒn:

Tabla 28. Presupuesto de gastos de administraci‚n

El detalle de los puestos administrativos junto con sus percepciones est„

referido en el cap‡tulo 2.

Para la proyecciƒn anual del costo de venta y de los gastos de administraciƒn

se considera un incremento de acuerdo a la inflaciƒn del mes de febrero de 2014 la

cual se sitˆa en 4.23% de acuerdo a la informa ciƒn tomada del Banco de M†xico.
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4.3 Estado de resultados Pro -Forma y Flujos Netos de Efectivo

Derivado de los presupuestos anteriores a continuaciƒn se refleja el Estado de Resultados Pro-Forma con una proyecciƒn a 5 a…os.

Tabla 29. Estado de Resultados pro -forma y flujos netos de efectivo
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4.4 Punto de equilibrio

Es importante conocer el punto de equilibrio para saber cu„l es la cantidad

m‡nima de d‡as que se debe contratar el servicio para solventar los costos fijos y

variables.

Debido a que existen dos precios en la prestaciƒn del servicio (por d‡a

completo y por medio d‡a), se hace un promedio de ambos para realizar el c„lculo del

punto de equilibrio, el cual se muestra a continuaciƒn:

Tabla 30. Punto de equilibrio

Como se observa en la Tabla 30, para poder cubrir los costos fijos y variables

se deben vender por lo menos 3,631 servicios al a…o a un precio promedio de

$204.41. Cabe aclarar que se espera una mayor venta de los servicios de medio d‡a

por lo que el promedio de venta tiene una proyecciƒn m„s alta que el punto de

equilibrio. A continuaciƒn se muestra gr„ficamente el an„lisis del punto de equilibrio.
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Gr…fica 3. Punto de equilibrio

Como se muestra en la gr„fica 3, el punto de equilibrio se da al brindar 3,631

servicios, lo que resulta en una venta de $1, 105,413 con un precio promedio de

$304.41. Este dato es importante ya que de esta forma se conoce con exactitud la

expectativa m‡nima de los servicios que se deber„n vender para no tener p†rdidas

operativas.

4.5 C…lculo e interpretaci‚n de indicadores financieros

Los indicadores financieros tienen el propƒsito de reflejar en forma objetiva el

comportamiento de una empresa a partir de su informaciƒn financiera. De esta forma

se pueden obtener conclusiones sobre la viabilidad de un proyecto, y es debido a esto

es necesario utilizar los siguientes indicadores financieros como criterios de evaluaciƒn

del presente proyecto de inversiƒn.

� �-

� �2�0�0�,�0�0�0

� �4�0�0�,�0�0�0

� �6�0�0�,�0�0�0

� �8�0�0�,�0�0�0

� �1�,�0�0�0�,�0�0�0

� �1�,�2�0�0�,�0�0�0

� �1�,�4�0�0�,�0�0�0

� �1�,�6�0�0�,�0�0�0

� �2�,�6�0�0� �2�,�8�0�0� �3�,�0�0�0� �3�,�2�0�0� �3�,�4�0�0� �3�,�6�0�0� �3�,�8�0�0� �4�,�0�0�0� �4�,�2�0�0� �4�,�4�0�0� �4�,�6�0�0� �4�,�8�0�0� �5�,�0�0�0

�C�a�n�t�i�d�a�d �C�o�s�t�o�s� �f�i�j�o�s�C�o�s�t�o�s� �v�a�r�i�a�b�l�e�s�C�o�s�t�o�s� �T�o�t�a�l�e�s�I�n�g�r�e�s�o�s
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4.5.1 Valor Actual Neto

El valor actual neto (VAN) es un procedimiento que permite calcular el valor

presente de un determinado nˆmero de flujos de efectivo tomando como referencia

una tasa de rendimiento espec‡fica.

Para el caso del presente proyecto se presentan a continuaciƒn los flujos de

efectivo calculados para cada a…o durante un horizonte de proyecciƒn de 5 a…os.

Figura 6. Flujos de efectivo del proyecto

Como se muestra en la figura 6, es necesario traer a valor actual neto los flujos

de efectivo del proyecto, entendiendo que para el valor presente se considera la fecha

en la que se realiza la inversiƒn inicial (se muestra en negativo ya que es un

desembolso se dinero). La tasa a considerar para realizar el c„lculo del VAN es la

TREMA, la cual se definiƒ en el cap‡tulo 1 y que es de 17.82%

El valor actual neto de los flujos de efectivo queda de la siguiente manera:

Tabla 31. Valor actual neto de los flujos de efectivo

De acuerdo a la VAN calculada, se determina que el proyecto es rentable ya

que adem„s de ser positiva, no sƒlo rebasa la tasa de rendimiento m‡nima aceptada

sino que genera beneficios adicionales de 1 millƒn 193 mil 988 pesos, lo que equivale

a un beneficio anual de 238 mil 798 pesos y un beneficio mensual de 19 mil 900 pesos

netos, es decir, libres de impuestos. Por este criterio el proyecto se acepta dado que el

valor presente de los ingresos es mayor al valor presente de los egresos.
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4.5.2 Periodo de Recuperaci‚n de la Inversi‚n

El periodo de recuperaciƒn de la inversiƒn es un indicador que permite calcular

en cuanto tiempo se recuperar„ el total de la inversiƒn a valor presente, es decir,

indica la fecha en la cual se cubre la inversiƒn inicial en a…os.

Si al valor de la inversiƒn inicial se le restan los flujos de efectivo tra‡dos a valor

actual, se observa que en el segundo a…o de operaciƒnse recupera la inversiƒn ya

que el valor actual acumulado se vuelve positivo.

Tabla 32. Periodo de recuperaci‚n de la inversi‚n (PRI)

De acuerdo a este criterio se acepta el proyecto ya que el periodo de

recuperaciƒn de la inversiƒn se da desde el primer a…o de operaciƒn de la empresa.

4.5.3 Tasa Interna de Retorno

Otro indicador importante que permite tomar la decisiƒn de seguir adelante o no

con un proyecto de inversiƒn es la tasa interna de retorno (TIR), la cual nos indica la

tasa que iguala el valor presente neto a cero.

La TIR se debe comparar con la TREMA del proyecto, si la tasa interna de

retorno es mayor a la TREMA en por lo menos un 50% el proyecto se deber„ aceptar

pues se estima un rendimiento mayor al m‡nimo requerido, es decir, habr„ un beneficio

marginal mayor al esperado.

La diferencia entre la TIR y la TREMA es el margen de seguridad del proyecto,

entre m„s grande sea la diferencia m„s seguro ser„ el proyecto.

Para el presente proyecto se calculƒ una TIR de 130.9%, lo que indica que el

margen de seguridad y el beneficio marginal es de 113.1%, por lo tanto se acepta el

proyecto por ser rentable y seguro.
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En la siguiente gr„fica se muestran las variaciones del valor actual neto de los

flujos de efectivo de acuerdo al cambio en las tasas de descuento. Como se observa,

al tener una tasa de 130.9% (TIR) el VAN se vuelve cero.

Gr…fica 4. Gr…fico VAN-TIR

4.5.4 •ndice del Valor Actual Neto

El ‡ndice de valor actual neto (IVAN) es un indicador de rentabilidad el cual

muestra la relaciƒn entre los flujos de efectivo en valor presente neto comparados con

la inversiƒn inicial. En el caso de este proyecto se calcula un IVAN de 3.89, lo cual

indica que por cada peso invertido al t†rmino de los 5 a…os se obtienen 3.89 pesos,

tomando en cuento la TREMA de 17.82%. Al ser el IVAN mayor a 1 se acepta el

proyecto.

4.6 Conclusiones del Estudio Financiero

Derivado del an„lisis realizado a trav†s del c„lculo d e los indicadores financieros,

se concluye que el proyecto es viable, rentable y seguro ya que cumple con todos los

criterios necesarios de cada uno de los indicadores tomados en cuenta para el estudio,

siempre tomando como referencia la tasa de rendimiento m‡nima aceptada la cual es

de 17.82%.
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se concluye que el proyecto es viable, rentable y seguro ya que cumple con todos los

criterios necesarios de cada uno de los indicadores tomados en cuenta para el estudio,

siempre tomando como referencia la tasa de rendimiento m‡nima aceptada la cual es

de 17.82%.
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CAP•TULO 5.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Derivado del estudio realizado se exponen las siguientes conclusiones:

· Se determina el costo de oportunidad del capital que se desea invertir, as‡

como el premio al riesgo para poder determinar la Tasa de Rendimiento

M‡nima Aceptada (TREMA), la cual es de 17.82% y que es la tasa m‡nima que

se exige al proyecto para cubrir el capital invertido.

· El presente proyecto tiene la finalidad de cubrir las necesidades tanto del

promotor (solvencia econƒmica, realizaciƒn profesional), as‡ como del entorno

ya que se espera generar empleos y contribuir a la econom‡a de la Ciudad de

Puebla.

· De acuerdo a las necesidades antes mencionadas se opta por la creaciƒn de

una empresa que ofrezca servicios dom†sticos y de mantenimiento general ya

que se detecta una necesidad de este tipo de servicios dentro del mercado.

· Se determina ofrecer los siguientes servicios: aseo general, cocina y cuidado

de ni…os. Dentro de los servicios de mantenimiento se dar„n los siguientes:

plomer‡a, electricista, jardiner‡a y alba…iler‡a.

· Dentro de la descripciƒn del proceso es de suma importancia la selecciƒn y

reclutamiento del personal ya que se deber„ hacer una exhaustiva verificaciƒn

de referencias e investigaciƒn de antecedentes para contar con personal

confiable y capacitado.

· Es importante la realizaciƒn de entrevistas con los clientes para hacer un

an„lisis de las necesidades particul ares de cada uno de †stos y as‡ ofrecer un

servicio acorde a su estructura familiar y espacio del hogar.

· Dentro del servicio, se dotar„ de material y equipo de limpieza para que el

cliente no se preocupe por la compra de dichos insumos. Adem„s se contar„

con transporte de personal para que las empleadas cumplan puntualmente con

su jornada laboral.

· En cuanto al organigrama, habr„ personal administrativo que estar„ apoyando

y monitoreando la calidad en el servicio, el cual estar„ en contacto frecuente

con el cliente para minimizar cualquier falla.
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· Dentro del estudio de mercado, se determinƒ la tendencia del crecimiento del

concepto de servicios para el hogar de acuerdo a informaciƒn publicada por el

INGEI, resultando un crecimiento del 3.8%, el cual se considera como un

incremento de la demanda futura.

· De igual forma, considerando informaciƒn del INEGI, se determina que el

mercado potencial, de acuerdo al estudio de segmentaciƒn de mercado, es de

1 mil 660 hogares dentro del Municipio de Puebla y San Andr†s Cholula.

· La herramienta utilizada para el estudio de mercado fue un Focus Group

realizado a amas de casa con el perfil adecuado para ofrecerles el servicio. El

estudio arrojƒ informaciƒn cualitativa relevante sobre dificultades de

contrataciƒn de personal dom†stico, percepciƒn de agencias de servicios

dom†sticos, precios, periodicidad de uso y promociƒn y publicidad.

· Derivado de la investigaciƒn de mercado se proyectƒ la demanda con 3

escenarios (optimista, normal y pesimista), optando por el escenario normal en

donde se determina que habr„ un 90% de d‡as ocupados en la prestaciƒn del

servicio.

· A partir del an„lisis de la competencia y an„lisis de precios se eligen 2 m†todos

para determinar el precio del servicio: margen de utilidad sobre costos y

maximizaciƒn de utilidades, por ser lo que se acoplan mejor a las necesidades

de la empresa y tener mayor competitividad.

· Se realizan los siguientes presupuestos para determinar el Estados de

Resultados Pro-Forma y los flujos netos de efectivo: inversiƒn inicial, ventas,

costo de venta y gastos de administraciƒn.

· Derivado de los flujos netos de efectivo de realiza el c„lculo de los siguientes

indicadores financieros:

o VAN = $1,193,988

o PRI = 1er a…o

o TIR = 130.9%

o Margen de seguridad = 113.1%

o IVAN =3.89

· Los indicadores antes mencionados nos indican que el proyecto es viable y

seguro, por lo que se recomienda llevar a cabo el proyecto de la empresa de

servicios dom†sticos y de mantenimiento.
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5.2 Recomendaciones

Se identificaron ciertas „reas de oportunida d dentro del proyecto, es por eso

que se hacen las siguientes recomendaciones para llevar a cabo el proyecto de

forma exitosa:

· Incluir dentro del servicio un seguro de da…os a terceros para mayor seguridad

del cliente y de la empresa.

· Dise…ar programas motivacionales y capacitaciƒn constante para las

empleadas dom†sticas que ayuden a fomentar su permanencia dentro de la

empresa, evitando as‡ tener una alta rotaciƒn.

· Acondicionar de forma adecuada el local en donde estar„n las oficinas y los

espacios de verificaciƒn de conocimientos y capacitaciƒn ya que se requerir„n

instalaciones espec‡ficaspara el „rea de cocina y lavado.

· Contar con un listado m„s amplio de contactos para colocar servicios generales

de mantenimiento (plomeros, jardineros, electricistas).

· Ampliar el estudio de mercado derivado del c„lculo de muestra ya que sƒlo se

hizo un Focus Group, se recomienda hace por lo menos 3 para contar con 30

observaciones

· Derivado del punto anterior, se espera poder realizar un estudio de mercado a

personas con diferentes perfiles ya que el Focus Group que se realizƒ sƒlo fue

con amas de casa. Se recomienda tener una penetraciƒn de un mercado de

diferentes perfiles (jƒvenes, solteros, matrimonios sin hijos).

· Dise…ar una estrategia m„s detallada para difundir el servicio a trav†s de la

publicidad de boca en boca.

· Dise…ar una estrategia de promociones de precios por entrada al mercado para

hacer m„s atractivo el servicio.
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Anexo 2
Prospecto de locales de renta para establecer las oficinas

Prospecto 1
Renta mensual $11,000 29
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