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GLOSARIO

AMA DE CASA: Mujer que tiene como ocupacion principal el trabajo en
el hogar con quehaceres domeésticos tales como: el cuidado de los hijos, la
limpieza de la casa, la compra de viveres y otros articulos, la preparacion de los
alimentos, la administracion parcial o total del presupuesto familiar, la supervision
de trabajos y de tareas en el ambito del hogar.

ASEO DOMICILIARIO: Accion y efecto de limpiar, que se ejecuta o se cumple en
un domicilio interesado.

ADMINISTRACION: El esfuerzo humano coordinado para obtener la optimizacion
de todos los recursos a través del proceso administrativo, con el fin de lograr
objetivos.

CALIDAD DE SERVICIO: Grado en el que una oferta intangible reune las
expectativas de un cliente.

CALIDAD: Eficacia con que u producto cumple las expectativas de un comprador.

CANAL DE DISTRIBUCION: Conjunto de personas y empresas que intervienen
en la transferencia de la propiedad de un producto.

CAPITAL: Es la suma de todos los recursos, bienes y valores movilizados para la
constitucién y puesta en marcha de una empresa.

CLIENTE: Persona que utiliza los servicios de un profesional o de una empresa,
especialmente la que lo hace regularmente. Persona que toma la decisidon
comprar.

CONSUMIDOR: Es una persona u organizacion gue demanda bienes o servicios a
cambio de dinero proporcionados por el productor o el proveedor de bienes o
servicios. Es decir, es un agente econdmico con una serie de necesidades.
También se define como aquel que consume o compra productos para
el consumo. Es por tanto el actor final de diversas transacciones productivas.

CONSUMIDOR FINAL: Se define como la persona que realmente utiliza un
producto. El consumidor final difiere del cliente, que puede comprar el producto,
pero no necesariamente consumirlo; por ejemplo, en el caso de la ropa infantil,
una hermana puede comprar prendas como cliente de un establecimiento, pero el
consumidor final es la hermanita.



RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE UNA
EMPRESA QUE PRESTE SERVICIOS DOMESTICOS PROFESIONALES EN
BUENAVENTURA

SERVIPRO nace con la finalidad de prestar un servicio confiable, seguro y con
calidad para brindar bienestar y tranquilidad a los posibles clientes que lleguen a
utilizar nuestros servicios; con base en lo anterior se realizo el siguiente estudio de
factibilidad sobre la creacién y puesta en marcha de una empresa que preste
servicios domésticos profesionales. Busca mostrar al lector porque es importante
el andlisis y estudio del mismo ya que en él se muestra el porqué, como, y cuando
iniciaria operaciones la empresa, ademas permite ver la viabilidad social,
econdmica y financiera, logrando tener una buena aceptacion y posible
consecucién de recursos para la puesta en marcha del mismo. Su finalidad esta
orientada a verificar la existencia de una demanda potencial insatisfecha en los
servicios del hogar en gran parte por la incertidumbre de contratar personal poco
confiable. EIl servicio tiene como propésito dar apoyo en las labores del hogar
como son lavar, planchar, limpiar, aseo en general, cocinar y también el cuidado

de nifios y adultos mayores si lo requieren.

El mercado existente es viable para el funcionamiento, existe suficiente mano de
obra, que al ser contratada genera un impacto social positivo en el sector mas
vulnerable de la poblacion porque contribuye a mejorar la calidad de vida y el
desempleo en el Distrito de Buenaventura.



INTRODUCCION

El presente trabajo nace como una propuesta basada en generar empleo a la
poblacion del Distrito de Buenaventura y satisfacer necesidades brindando
confianza en el servicio, ademas les permite a los jefes del hogar dedicar tiempo a
la familia y descansar. Por tal razon se propone la idea de realizar un proyecto de
inversion para la creacion de una empresa que ofrezca a la comunidad, el servicio
domeéstico profesional dirigido a los hogares que lo requieran de una manera
especializada y formal. Asi mismo lograr la aplicacion de las teorias,
metodologias, habilidades y estrategias empresariales impartidas por la Academia

en el marco del emprendimiento, creacion e innovacion.

El principal propdsito de este estudio es determinar si es viable crear una empresa
que formalice la contratacion del personal doméstico, cumpliendo con las normas
legales, analizando si es rentable a corto o largo plazo, para asi mismo crear

estrategias que mejoren los resultados.

Nuestra empresa llegard como una alternativa de apoyo a cada familia que
requiera tranquilidad en el cuidado de sus integrantes y pertenencias, contando

con personal capacitado y responsable.

Este plan de inversion se realizara teniendo como fundamento las teorias de
mercado, las aplicaciones de técnicas estadisticas, elementos técnicos para una
empresa, requerimientos administrativos, técnicas contables y financieras para

realizar proyecciones y hacer evaluaciones.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Cada vez los servicios se consolidan como uno de los principales motores de
desarrollo, crecimiento y generacion de empleo; la prestacién de servicios en el
mundo se ha venido incrementando durante los Ultimos afios. Segun la
Organizacion Mundial del Comercio, los servicios representan mas del 60% de la
produccion! y el empleo mundial, creciendo de manera sostenida desde 1980;
también en otro informe revela que del total de los trabajadores del hogar
en América Latina y el Caribe, 18 millones (el 92 % del total) son mujeres,

representando el 17,4 % de la fuerza laboral femenina de la region.

En Colombia, el sector de servicios ha presentado una tendencia similar a la
mundial. En el 2006 el sector representé el 56% de la produccién nacional y
generd el 62% del empleo, principalmente en los subsectores de servicios
comunales, sociales y personales, ademas de comercio, hoteles y restaurantes.
donde la prestacién de servicios domésticos no se queda atrds, cuyo dato
estadistico revelado por el Ministerio de Trabajo informan que hay 753.333
trabajadores en el sector doméstico, de los cuales el 95 por ciento son mujeres
(715.666) y el resto hombres (37.667)2

Es importante resaltar que se trata de un mercado que ha venido creciendo y que,
dadas las condiciones actuales, existen pocas empresas dedicadas a suplir esta
actividad en forma completa, creando una necesidad insatisfecha dentro de los
hogares.

! https://lwww.wto.org/spanish/tratop_s/serv_s/gatsqa_s.htm.
2http://www. portafolio.co/economia/finanzas/colombia-hay-750-000-trabajadores-sector-domestico-80708



Actualmente en el mercado existen diferentes empresas que prestan servicios
similares, pero que estan enfocadas a la labor empresarial, lo cual no las hace

competencia directa.

Buenaventura es una de las ciudades de Colombia, en donde la contratacion
informal para las labores domésticas es representativa, por tal razon este plan de
negocio es una oportunidad de inversion, ademas contribuira con la generacion de
empleo, conociendo que la tasa de desempleo en Buenaventura es muy alta, la
cual venia en el 62% segun un estudio de la Camara de Comercio al 20153, pero
de acuerdo a informe del DANE, se situaba en el 21,1% en este mismo afio y en el
2016 en un 18%*%, datos alentadores aungue en la realidad se ve otro panorama.
Existen algunas posibles razones que originan el desempleo: El poco desarrollo
industrial y empresarial, la falta de preparacion de los habitantes de la ciudad,
especialmente en los temas de creacién de empresas, y la poca visién a la hora
de desarrollar iniciativas que les permitan un mejor aprovechamiento de lo que el
medio ofrece; la ineficiencia de las administraciones locales, regionales y
nacionales a la hora de enfrentar esta problematica. Sin embargo, reviste gran
importancia el hecho que mediante las instituciones de educacién superior se
desarrollen ideas que tengan relacion directa con la generacion de fuentes de

empleo.

La idea de la empresa nace, por un lado, como respuesta a las diferentes
necesidades que surgen a diario en los hogares, debido a que la mujer del hogar,
y la familia en general, por sus distintas ocupaciones ya sean laborales o
educativas, deben buscar apoyo en otros para los quehaceres de la casa; por otro
lado, darles oportunidad a muchas madres cabeza de hogar para que se empleen

formalmente.

3 http://lwww.elpais.com.co/valle/cuantos-desempleados-hay-en-buenaventura.html, Cuantos desempleados hay en

Buenaventura, abril 11 de 2015

4 http://lwww.elpais.com.co/economia/bajo-realmente-el-desempleo-en-el-puerto-de-buenaventura.html.Abril 11 de 2017



1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢,Como formular el plan de negocio que permita demostrar la factibilidad de la
creacion de una empresa prestadora de servicios domésticos en el Distrito de

Buenaventura de forma organizada y formal?

1.3. JUSTIFICACION

La idea de establecer una investigacion para la factibilidad de creacion de una
empresa prestadora de servicios domésticos surge de la necesidad de suplir un
mercado insatisfecho, que en primera medida cumpla con las necesidades
especificas de los clientes en todos los procesos concernientes a la contratacion,
capacitacion del personal para un desempefio 6ptimo en el trabajo y confianza
tanto con la calidad del servicio, como con la seguridad de que la persona
asignada a la labor no incurrira en robos, viendo este Ultimo aspecto como una
de las principales causas actuales de despido por parte de los empleadores a sus
empleadas domésticas, evento que disminuira si existe mejor remuneracion por el
trabajo realizado, bajo la implementacién de una relacion de beneficio mutuo que
permita asegurar el bienestar tanto de los empleadores como de las empleadas y
clientes; en segunda medida permite desarrollar cada uno de los conocimientos
adquiridos durante la carrera, los cuales son las bases mas importantes, que nos
faculta como administradores y empresarios eficientes capacitados para tomar

decisiones en la iniciacion y/o direccion de una empresa,

Otras de las razones por lo cual esta propuesta de Creacion de Empresa es de

gran importancia para el Distrito de Buenaventura son:

e Contribuye al desarrollo social y econémico del distrito por la generacién de

nuevos empleos.



e El trabajo doméstico es una oportunidad de empleo para muchas mujeres,
con escasa formacion educativa, debido a que no se requiere de un titulo

para realizar este oficio.

e Los hogares contaran con personal que les preste apoyo en el cuidado de

nifios, mientras se encuentren en casa.

e adultos mayores también requieren del cuidado en casa que por costos,

esta labor la realiza generalmente la empleada doméstica.

e Este proyecto busca ofrecer una empresa que brinde seguridad y
tranquilidad a los hogares que requieran del servicio, puesto que contara
con personal capacitado, responsable y confiable para la realizacion de las
labores, con el cual se busca generar confianza en los clientes,
desvirtuando las diferentes acciones que han conllevado a la no utilizacién
de este servicio como son ausentismo frecuente, baja calidad del servicio,
abandono definitivo o temporal del trabajo sin aviso previo, delitos como
robo (dinero, joyas). abuso de confianza, maltrato a los integrantes

indefensos a su cuidado (nifios y ancianos), entre otras.

e El cliente contara con diferentes opciones, en cuanto a la jornada laboral
del personal, de tal forma que pueda escoger la que mas se adecue a su

necesidad.

e La empresa se fundamentard en la prestacion de un servicio de contacto

entre un cliente con alguna necesidad y las prestadoras del servicio.

Este trabajo investigativo pretende elaborar un plan de inversion basado en las
teorias de mercado, de aplicacion de técnicas estadisticas, elementos técnicos

para una empresa, requerimientos administrativos, técnicas contables vy



financieras para realizar proyecciones y hacer evaluaciones, con el fin de utilizar
estas herramientas teoricas y obtener los resultados que demuestren la factibilidad

del negocio.

La investigacion tiene una aplicacion practica, pues una vez se haga el trabajo de
campo en el cual se encuestara y se entrevistara a los jefes de hogar, se tendra
una medicidn mas clara sobre la realidad de este sector, se podran establecer
valores porcentuales, tendencias y proyecciones de las principales variables de
este tipo de actividad laboral, los salarios, los horarios, que jornadas se manejan si

son diurnas, o vespertinas y si es labor de tiempo completo.

Una vez el estudio brinde toda esta informacion, la investigacion se enfocara en
establecer las necesidades de tipo organizacional, técnico, legal, contable y
financiero para construir una propuesta de tipo empresarial que le ofrezca al
mercado una empresa estructurada y enmarcada dentro de los conceptos de
actividad econdémica formal y servicio con personal capacitado que se caracterice

por la calidad.



1.4 OBJETIVOS

1.4.1. Objetivo general

Establecer estudio de factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la
prestacion de servicios domeésticos en el Distrito de Buenaventura de forma

organizada y formal.

1.4.2. Objetivos especificos

e Desarrollar el estudio de mercado para la empresa de servicios
profesionales domésticos de forma que se determine la oferta y la

demanda.

e Elaborar el estudio técnico, administrativo, socioeconémico, social y legal,
para la creacién de una empresa de servicios profesionales domésticos de

forma que se establezca el presupuesto de gastos e inversiones.

e Elaborar el estudio econémico y financiero de manera que determine la

viabilidad para su funcionamiento.

e Establecer la factibilidad del negocio.

10



1.4. MARCO TEORICO

Con base a la pregunta, este marco esta centrado en los siguientes apartados:
Teoria sobre el servicio doméstico y como realizar el estudio de factibilidad

1.5.1. Teoria

El trabajo domeéstico histéricamente ha estado vinculado a la esclavitud y a otras
formas de servidumbre. En la actualidad, es un fendmeno mundial que perpetda
las jerarquias basadas en laraza, el origen étnico, la pertenencia a un grupo
autoéctono, la casta, el género y la nacionalidad.® Ya en la historia, el servicio
doméstico se fue especializando, sirviéndose de un sistema de aprendices que
permitia a los trabajadores un avance a través de los rangos jerarquicos. Sin
embargo, existia un riesgo especialmente con las mujeres, ya que no existia
proteccion de los empleadores escrupulosos y otros miembros de la familia,

quienes en muchas ocasiones las abusaban sexualmente.®

El incremento de la demanda de servicios domésticos se debe a la emancipacion
de la mujer y su incorporacion en la fuerza del trabajo, la dificultad de compaginar
la vida laboraly lafamiliar, la ausencia de servicios publicos y servicios
sociales estatales que cubran las necesidades domésticas sobre todo las
requeridas por nifios y ancianos, la feminizacion de las migraciones internacionales

y el envejecimiento de las sociedades.

En Colombia en el siglo XVI el servicio doméstico fue una realidad social y
culturalmente importante, sélo recientemente pueden encontrarse investigaciones
sobre las condiciones de trabajo de las empleadas domésticas y sobre las

transformaciones recientes de ese tipo de relacion; sin embargo, hasta donde

SEl Trabajo Decente para los trabajadores Domeéstico. Informe de la OIT, Ginebra 2010.

6. DIAZ Simén Luis. El servicio doméstico: vector de la inmigracién femenina a Madrid (1900-1930), 2013, Vol. IV PP. 217-
235

11



llega nuestro conocimiento, no hay estudios que describan con rigor a ese grupo
social y que intenten una definicion precisa de ese tipo de vinculo social, a pesar
de su significado y extension. Asi, por ejemplo, segun los datos absolutos
disponibles, en 1918 en Bogota habia 1.631 hombres y 38.688 mujeres en oficios
domeésticos, en Medellin 565 hombres y 24.314 mujeres, en Barranquilla 229
hombres y 21.106 mujeres, en Cali 398 hombres y 10.868 mujeres y en
Bucaramanga 1179 hombres y 8.313 mujeres.7 Para Bogota representan el 21%
del total de la poblacion, para Medellin el 31%, para Barranquilla el 33%, para Cali
el 25% y para Bucaramanga el 38%.8. Como se puede observar la mujer ha sido
la principal realizadora de esta actividad, aclarando que se ha ocupado en las

labores del hogar.”

Gréfico N° 1 Distribucion porcentual de la poblacién ocupada segun posiciéon ocupacional y sexo. 2012

50%
45%
4%
35%
3%
25%
204
15%
10%

5%

%

42,4%

7,8%

8% _J, 5% 4.3%

Trabajador sin
remuneracian

o
=
]
2o
25
L] w2
a <«
2 S5
a o2
-
=
o

-
[=}
Q
[l
=
[-3
.
c
-
[}
c
Q
=
=
m
a

B HOMBRES  m MUJERES

Obrero, Empleado dl.l
Gobierno
Empleado domestico

©
-
c
o
3
o
-
o
-%
.
o
©
o
—
icd
=
o
-

Fuente: DANE, Gran Encuesta Integrada de Hogares ~GEIH-

7 B. Castro. Sociedad y Economia. El Servicio Doméstico en Colombia a principios del siglo XX. 2011
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Los empleados del hogar representan el 7,5 % del total de los trabajadores en
Latinoamérica y el Caribe, el porcentaje més alto del mundo, segun un informe

difundido por la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT).

El porcentaje del 7,5 % en América Latina y el Caribe se sitla muy por encima de
la media mundial de trabajadores domésticos con respeto al total de la fuerza
laboral, que es de un 1,7 %. Esa proporcion latinoamericana es mucho mas
elevada que en el resto de regiones del mundo: en Oriente Medio, es de un 5,6 %;
en Africa, un 1,4 %; en Asia Pacifico, un 1,2 %; en los paises desarrollados, un 0,8

%, y Europa del Este y las republicas ex soviéticas, un 0,3 %.8

El primer informe que publica la OIT sobre el sector del trabajo doméstico en el
mundo apunta a un fuerte incremento de esta actividad laboral en la region, que
pas6 de 10,5 millones trabajadores domeésticos en el afio 1995 a 19,5 millones en
2010. Las causas apuntadas por la OIT son el incremento de la poblacion
anciana, que requiere de mayores cuidados, la falta de politicas que permiten la
conciliaciéon de la vida profesional y personal, y el aumento de la participacién de
las mujeres en el mundo laboral, también el informe apunta como otra posible
razon la desigualdad econémica de la poblacion, que permite la existencia de
empleadores en los puestos superiores de la escala social y personas con
escasos recursos dispuestos a realizar servicios domésticos mal pagados.

El DANE en estudio realizado en el afio 2012, reporta que en la producciéon de

servicios domésticos y de cuidados no remunerados, el valor del trabajo

8 http://www.elespectador.com/noticias/elmundo/latinoamerica-region-mayor-porcentaje-de-empleados-
dome-articulo-395688
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representa el 58, 6%, donde el trabajo de las mujeres representa el 79,2% y el de
los hombres 20,8%.°

Tabla N°1 Valor econémico del TDCNR segun funcionalidad. 2012p

Miles de millones de pesos

Valor Estructura porcentual

Funcionalidad del TDCNR .
economico Total

Hombres Mujeres

Suministro de alimentos 40.709 29,9 34 26,5
Mantenimiento del vestuario 23.800 17,5 1,8 15,6
Limpieza y mantenimiento del 29 744 21,8 5,4 16,4
hogar

Compras y administracion 18.005 13,2 5,8 74
Cuidado v apoyo 20.868 15,3 3,6 11,7
Trabajo voluntario 3.230 2,4 0,8 1,6
Total TDCNR (2012p) 136.357 100,0 20,8 79,2

Fuente: DANE — Direccidn de Sintesis y Cuentas Nadionales

1.5.2 Estudio de Factibilidad

El estudio de factibilidad para la creacion de la empresa permite dar una
orientacion y analisis en el marco financiero, econémico y social antes de realizar
la inversion a la cual se apunta, lo cual contribuye a tomar decisiones importantes
sobre el plan de negocio de la organizacion, es el instrumento que todo
empresario debe utilizar para organizar su vision y tener en forma clara los

propadsitos y los resultados.

El plan de negocio contribuye a conocer el entorno, las influencias del mercado,
evaluar la oportunidad de negocio, disminuir los riesgos, asi mismo mejora las
probabilidades del éxito. Por eso es importante tener una guia que nos ayude a
desarrollar los pasos necesarios para llegar al objetivo, por tanto, se adoptara el

Libro de Innovacion Empresarial de Rodrigo Varela, y el libro de Introduccion a la

9

https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/cuentas/ec/Bol_CS_Econo_cuidado_Fasell_11_20
14.pdf
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teoria General de la Administracién de Idalberto de Chiavenato, se tendra como
referencia al sefior Philip Kotler, para la realizaciéon del plan de mercado.

En el area administrativa también se tendra en cuenta lo pertinente a la
administracion por objetivos de Peter Drucker, estableciendo metas propuestas las
cuales se deben cumplir mediante planes de accién, administracion que ha tenido

éxito en organizaciones de alto prestigio a partir de los afios 1980.

Con el propo6sito de hacer un estudio objetivo se tendra en cuenta las
herramientas de las estadisticas descriptivas, analitica e inferencial, en el cual se

aplicara la metodologia de la investigacién cientifica.

Como el proyecto requiere la apreciacion del investigador o de las personas que
intervienen se tendra en cuenta el método cientifico para darle consistencia al
mismo, a la vez se utilizaran técnicas para la toma de decisiones como la matriz
DOFA, y se desarrollaran los conocimientos adquiridos durante la carrera de

Administracién de Empresas:

-Plan de Mercado: Consiste en determinar “la existencia real de clientes para los
productos o servicios que se van a producir, la disposicidon de los clientes a pagar
el precio establecido, la determinacién de la cantidad demandada, la aceptacién
de las formas de pago, la validez de los mecanismos de mercadeo y venta
previstos, la identificacion de los canales de distribuciéon que se van a usar, la
identificacion de las ventajas y desventajas competitivas, el entorno econémico y
social del sector econémico en el cual se va a actuar, los comportamientos del

consumidor, los planes estratégicos y de mercadeo”.
Se hara el andlisis del sector y del mercado para poder establecer una vision clara

de las probabilidades de penetracion. De acuerdo a Varela es reconocer que esta

pasando en el entorno y que se espera que pase. Para el analisis se debe mirar
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nuevas empresas, tecnologias, tendencias econdémicas, sociales y culturales, las
amenazas y barreras.

Para el desarrollo del plan de mercadeo se va a realizar un estudio tomando como
guia el libro “innovacién empresarial” de Rodrigo Varela que muestra sefala las
razones, caracteristicas y necesidades de investigacion. Se analizara la situacion
actual del mercado con el fin de identificar los problemas, las oportunidades y los
restos que este presenta; siguiente a esto se procedera a la elaboracion del
analisis DOFA de la empresa, el cual nos permitira identificar las fortalezas, las
debilidades, las oportunidades y las amenazas. Seguido se elaborardn una
encuesta para definir las necesidades, las politicas de precios, la estrategia del

servicio y el plan de venta.

-Plan Técnico: El objetivo del analisis técnico segun Rodrigo Varela es “determinar
si es posible elaborar un producto/servicio con la calidad, cantidad y costo
requeridos. Para ello, es necesario identificar tecnologias, equipos, insumos,
materias primas, suministros, consumos unitarios, procesos, ordenamiento de
procesos, recursos humanos en cantidad y calidad, proveedores, entre otros”. Se
tomara como referencia para la elaboracion del plan técnico a Chiavenato en su
libro “Introduccion a la teoria general de administracion” para analizar todos los
aspectos relacionados con la prestacion del servicio, también se estableceran los
equipos y la tecnologia necesaria para el funcionamiento, mediante un

presupuesto de compras.

-Plan Administrativo: El objetivo principal de este analisis segin Rodrigo Varela es
“definir las caracteristicas necesarias para el grupo empresarial y para el personal
de la empresa, las estructuras y estilos de direccion, los mecanismos de control,
las politicas de administracion de personal y de participacion del grupo en la
gestion y en los resultados”. Para el desarrollo del plan administrativo se tomara
como referencia a Rodrigo Varela y su libro “innovacion empresarial” que muestra

los aspectos importantes y necesarios a la hora de la elaboraciéon de plan
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administrativo. Se estableceran las personas que conformardn el grupo
empresarial y la participacion en la toma de decisiones que tendran en la empresa,
también se describiran el nivel de participacion, las condiciones salariales y la
politica de distribucion de utilidades acorde a la proyeccion de ventas. De acuerdo
al personal ejecutivo, se describiran los perfiles de las personas que ocuparan los
cargos, detallando su influencia o aporte a la organizacion desde su experiencia.
Se describen las politicas de administracion de personal: tipos de contratos,
politica salarial, prestaciones, bonificaciones, honorarios, aportes parafiscales,

aportes a la seguridad social y aumentos salariales.

-Organizacion: Se describen: La estructura basica (organigrama), las lineas de
autoridad, los mecanismos de direccion y control (junta directiva), el estilo de
direccion y los comités de direccidn que tendr4, sus componentes y sus funciones.
Se elaborard un organigrama donde se tratara de establecer una estructura
organizacional flexible y cooperante entre sus direcciones, donde las
responsabilidades sean compartidas y los proyectos se desarrollen entre estas y

no dirigidos a una sola direccion.

Se estableceran las necesidades cualitativas y cuantitativas de los cargos, los
mecanismos de seleccion, contratacion y desarrollo, los programas de
capacitaciéon, las politicas de administracion de personal, la disponibilidad de

personal y la contratacion con terceros.

- Plan Legal, Ambiental y Social: Se refiere a “definir la posibilidad legal y social
para que la empresa se establezca y opere: definir el tipo de sociedad y las
obligaciones tributarias, comerciales y laborales que de ella se derivan; analizar
las implicaciones que sobre la comunidad tiene el proyecto; determinar las
regulaciones locales y los permisos requeridos”. En este analisis se deben
determinar los siguientes aspectos: el tipo de sociedad, los procedimientos para la

conformacion de la sociedad y las implicaciones tributarias, comerciales y
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laborales relacionadas al tipo de sociedad que tendré la empresa; seguido a esto
se analizaran los aspectos de legislacién urbana que segun Rodrigo Varela se
trata de relacionar las dificultades legales o de reglamentacion para el
funcionamiento de la empresa, los tramites y permisos ante los organismos del

gobierno.

-Plan Econdmico y Financiero: EIl analisis financiero se refiere a “determinar las
necesidades de recursos financieros, las fuentes y las condiciones de ellas, y las
posibilidades de tener acceso real a dichas fuentes”. Asimismo, debe determinar,
en el caso de que se use financiacion, los gastos financieros y los pagos de capital
propio de préstamo. El otro propdsito es el analisis de la liquidez de la
organizacién y la elaboracién de proyecciones financieras. Para ampliar estos
propdsitos deben cumplirse con unas etapas, que aportaran la informacién

necesaria para un analisis preliminar.

Para la elaboracion del andlisis financiero se tomara como guia o referencia para
cada uno de los puntos a abordar a los autores; a Rodrigo Varela y su libro
“Innovacién Empresarial’. Primero se determinara la cantidad de bienes inmuebles
necesarios para el funcionamiento del local y la cantidad de personal requerido y
sus caracteristicas. Se elaborara una serie de presupuestos que permitan analizar
las posibilidades econdmicas para incursionar y permanecer en el mercado
Bonaerense, primero se realizara el presupuesto de arranque donde se identificara
el monto de dinero necesario para dar comienzo del negocio. También el
presupuesto de ingresos a un afio que proyecte una cifra confiable de las
utilidades de la empresa, junto con este presupuesto se elaborara el presupuesto
de gastos proyectado al mismo periodo. Siguiente a la elaboracion de los
presupuestos se estableceran las Deducciones tributarias que permiten Identificar
las obligaciones tributarias de la empresa. Por ultimo, se elaboraran los estados
financieros; Flujo de caja, Estados de Resultados y Balance General los cuales

daran la informacion necesaria para poder determinar la viabilidad del negocio y la

18



posibilidad de alcanzar el objetivo de generar utilidades de 15 puntos por encima
de las tasas de interés E.A.

- Plan de Riesgos e Intangibles: “El riesgo especifico de una empresa o riesgo
diversificarle es ocasionado por aspectos tales como pleitos legales, huelgas,
programas de comercializacion exitosos 0 no exitosos, la obtencion o la perdida de
contratos de importancia mayor, y otros eventos exclusivos de una empresa en
particular”. Para la elaboracion del andlisis de riesgos e intangibles se

desarrollaran los siguientes puntos:

e Condiciones de entorno
Se consideran los cambios macroeconémicos, los cambios en politicas de

gobierno y los cambios en estimulos y apoyos.

e Riesgos de mercado
Relacionado con los cambios en el entorno econdmico y otros eventos exclusivos
de una empresa particular. Los cambios desfavorables del sector, el surgimiento
de mejores clientes o la reduccién del numero de clientes. y la posicidn relativa en

el mercado.

¢ Riesgos técnicos
Se deben tener en cuenta el incremento en el costo, en especial los laborales en

caso que se requieran.
¢ Riesgos financieros

Se describen las demoras en los pagos de los clientes, cuando ya se proyecte dar

el servicio para pospago.
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1.5.3. Marco Contextual

El distrito de Buenaventura, es la puerta de Colombia a la Alianza del Pacifico!°,
unién entre Peru, Chile, México y Colombia (los mercados de estos cuatro paises
sumados registran como la octava economia del mundo), por lo tanto, se visiona
como un lugar de crecimiento comercial, laboral y de infraestructura.
Buenaventura, con los planes en inversion, planeacion y desarrollo social que se
estan concibiendo en cabeza del DNP, “este se convertira en un polo de desarrollo
en 20 afios con una reduccion sustancial en brechas sociales, mejoramiento de la

movilidad y seguridad para sus habitantes e inversionistas”!.

El gobierno esta realizando grandes esfuerzos para mejorar la infraestructura y dar
condiciones de vida mas favorable a sus habitantes, con el fin de mejorar su
imagen; la adecuacion de sus vias, contribuye a tener mayor actividad portuaria,
convirtiétndose en el puerto mas competitivo, generando confianza para los
inversionistas locales y extranjeros, motivandoles a que instalen sus negocios en
este lugar, permitiendo el crecimiento y desarrollo social tanto del distrito, como de
la region y del pais, influenciando en el aumento de empleos en diferentes
campos, lo que conlleva a que en muchos hogares se requiera de otras personas

para que realicen sus labores cotidianas.

Esta es una oportunidad de negocio, porque siempre existirdn las necesidades
dentro del hogar y que bueno contar con una empresa que brinde las diferentes

soluciones de manera organizada, con personal capacitado y confiable

10 ]http://www.elpais.com.co/economia/buenaventura-debe-estar-a-la-altura-de-puertos-de-la-alianza-del-pacifico-dicen-
expertos.html

11 http:/mww.dinero.com/economia/articulo/el-proyecto-para-mejorar-el-desarrollo-economico-y-social-de-
buenaventura/242376
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1.5.4. Marco Conceptual

Concepto servicio domeéstico. Servicio domeéstico es el desarrollo de actividades
propias del hogar como son aseo, limpieza, preparacion de alimentos, lavado y
planchado de ropa, atencion de nifios y cualquier otra actividad relacionada con el
hogar del empleador. Solo las personas naturales pueden prestar este tipo de
servicios y se entiende que solo se puede prestar a personas naturales, puesto
gue el servicio esta directamente relacionado con el hogar, la casa de habitacion,

y solo las personas naturales pueden tener hogar y casa de habitacion.

Concepto de contrato de trabajo. Contrato de trabajo es aquél contrato
mediante el cual una persona natural se obliga a prestar un servicio personal a
otra persona natural o juridica, bajo la continuada dependencia o subordinacion de

la segunda y mediante remuneracion.

Un contrato de trabajo con trabajadores del servicio doméstico tiene las mismas
caracteristicas y conllevan las mismas obligaciones y derechos que cualquier otro
contrato de trabajo. Puede ser verbal o escrito, a término fijo o a término
indefinido. Es importante recordad que cuando no en el contrato expresamente no

se manifiesta que se trata de un contrato a término fijo, se entendera indefinido.

Jornada de trabajo. El cédigo sustantivo del trabajo no regula expresamente la
jornada de trabajo de los trabajadores del servicio doméstico, pero la Corte
Constitucional en Sentencia C-372 de junio 21 de 1998, afirmo que la jornada no
puede exceder de 10 horas diarias. Igual que tiene derecho a descansos
dominicales y festivos, lo que permite concluir que en términos generales, para los
trabajadores del servicio doméstico les aplica la norma general sobre Jornada de

trabajo.

Salario. El Salario de un trabajador del servicio doméstico no puede ser inferior al

minimo legal vigente. Puede ser pagado en dinero, una parte en dinero y otra en
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especie. En el caso en que se pague en especie, esta no puede ser superior al
50% (30% si se devenga un minimo) del total del salario.

Auxilio de transporte. Igual que en los demas trabajadores que devenguen hasta
dos salarios minimos, los trabajadores del servicio doméstico tienen derecho al
pago del auxilio de transporte, siempre y cuando no vivan en la casa de habitacion

del patrono que es su lugar de trabajo.

Prestaciones sociales. El trabajador del servicio tiene derecho vacaciones,
dotacién, maternidad, cesantias e intereses sobre cesantias, o mismo que

seguridad social (salud y pension).

El trabajador del servicio doméstico no tiene derecho a la prima de servicios,
puesto que la prima de servicios tiene como filosofia el participar al trabajador de
las utilidades de la empresa, y teniendo en cuenta que el hogar, la familia, no es

una unidad empresarial no se puede hablar de utilidades.

Aportes parafiscales. Sobre los aportes parafiscales la ley sefiala que toda
empresa o unidad productiva que tenga trabajadores contratados, debe hacer un
aporte equivalente al 9% de su némina por concepto de los llamados aportes
parafiscales, los cuales se distribuiran de la siguiente forma: 4% para el subsidio
familiar (Cajas de Compensacion Familiar), 3% para el Instituto Colombiano de
Bienestar Familiar (ICBF) y 2% para el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA).
Pero como se menciond con anterioridad, la familia no es una empresa o unidad
productiva por lo que el empleador no se esta en la obligacion de realizar aportes

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

Servicio doméstico para el hogar: Es el que desarrollan las personas
exclusivamente en una casa y tiene estricta relacion con actividades de aseo,

cuidado de menores, preparacion de alimentos y otros complementarios.

Servicio domeéstico para la empresa: Se desarrolla a nivel empresarial y se

limita a actividades de aseo y limpieza.
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Establecimiento de comercio: Entidades diferentes a los nucleos familiares que

también demandan el servicio doméstico.

Persona natural: Una de las clasificaciones que reciben los establecimientos

comerciales, dentro del contexto de requerimientos de servicio doméstico.

Derechos laborales: Hace referencia al cumplimiento de la ley por parte del
empleador de la persona que presta el servicio doméstico. Estos requerimientos

de ley son las prestaciones, la seguridad social y los parafiscales.

Conceptos de nédmina: Son otros valores que a la hora de cancelar el salario del
trabajador domeéstico se deben tener en cuenta como los recargos por horas

extras.

Actividades comerciales: Variedad de elementos que forman parte del

desempefio de un establecimiento o empresa.

1.5.5. Marco Legal

Se tendrd en cuenta los diferentes campos y aspectos que competen al desarrollo
y funcionamiento de la nueva empresa aspectos tales como el salario,
prestaciones sociales y demas temas que competan y sigan las leyes legales para

llevar a cabo el buen desempefio.

Se constituirh como una empresa S.A.S., por su facil creacibn y manejo. La
Empresa que se toma para el estudio de viabilidad y factibilidad es una Sociedad
por Acciones Simplificada (S.A.S.) que funciona de la siguiente manera: ¢Que es
la Sociedad Simplificada por Acciones SAS? e Es un vehiculo juridico para la
realizacion de cualquier actividad empresarial. ¢ Que puede ser constituida por
una o varias personas naturales o juridicas. e Cuyos accionistas limitan su

responsabilidad hasta el monto de sus aportes. ¢ Que una vez inscrita en el
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registro mercantil, forma una persona juridica distinta de sus acciones. Cuenta con
multiples ventajas que facilitan la iniciacion y desarrollo de la actividad
empresarial, cuyos beneficios son: a. Es posible fijar las reglas que van a regir el
funcionamiento de la sociedad, de acuerdo con sus intereses. Esto les garantiza
contar con unos estatutos flexibles que pueden ser adaptados a las condiciones y
requerimientos especiales de cada empresario. En ese sentido las empresas
familiares y pequefias cuentan ahora con una estructura societaria que pueden
adaptar perfectamente a sus necesidades particulares. b. El proceso de
constitucién y reforma mas féacil y eficiente: Como la Sociedad por Acciones
Simplificada se puede crear por documento privado, constituir la empresa es mas
facil y econdmico, ahorrandoles a los empresarios tiempo y dinero. EI mismo
razonamiento aplica para la reforma de estatutos durante el desarrollo de la
actividad econémica por parte de la empresa. c. Las responsabilidades de los
socios se limitan a sus aportes, sin requerir la estructura de una Sociedad
Andnima: Mediante las SAS, las empresas pueden beneficiarse de la limitacidon de
responsabilidad de los socios, sin tener que acudir a la pesada estructura de la
sociedad anonima. d. Es posible crear diversas clases y series de acciones: Con
las SAS existe libertad para crear diversas clases y series de acciones, incluidas
las siguientes: acciones ordinarias; acciones con dividendo preferencial y sin
derecho a voto; acciones con dividendo fijo: acciones de pago. Debido a esta
variedad de clases de acciones, las empresas tienen mas posibilidades de
acceder a crédito a través de sus socios. Es un buen vehiculo de negocios que
facilita el desarrollo de inversiones extranjeras: La amplia posibilidad de establecer
una estructura administrativa simplificada benefician al inversionista extranjero,
quien puede iniciar negocios en Colombia creando reglas de juego ajustadas a sus
intereses (reduciendo costos de administracion y de iniciacion formal de la

actividad empresarial. 12

12 http://www.cch.org.co/Preguntas-frecuentes/Registros-Publicos/Que-son-las-Sociedades-por-Acciones-
Simplificadas
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f. No se requiere establecer una duracion determinada para las SAS: Como en la
SAS el termino de duracion puede ser indeterminado, los empresarios reducen
costos, al no tener que hacer reformas estatutarias cada vez que el término de
duracion societaria este proximo a caducar. g. EI Objeto social puede ser

indeterminado: En las SAS es mas facil hacer negocios.

En la medida que su objeto social puede ser indeterminado, los terceros que van a
contratar con la SAS no tienen que consultar e interpretar detalladamente la lista
de actividades que lo 99 conforman, para saber si la sociedad tiene capacidad
para hacer una determinada transaccion econdmica. Lo anterior se complementa
con la autorizacion legal para que a través de las SAS pueda realizar cualquier
actividad licita de naturaleza civil o mercantil. h. El pago del capital puede diferirse
hasta por dos afos: Entendiendo las dificultades del empresario que esté iniciando
sus actividades la SAS da a sus accionistas la posibilidad de diferir el pago del
capital hasta por un plazo maximo de dos afios, sin que se exija el aporte de
ningun monto especifico de capital minimo inicial. Esto facilita su constitucion y da
a los socios un crédito de 2 afios para que obtengan el capital necesario para el

pago de las acciones.

Adicionalmente la sociedad puede libremente establecer las condiciones y
proporciones en que se realice el pago del capital. i. Se permiten los acuerdos de
accionistas sobre cualquier asunto licito: Las SAS es mas fécil de gobernar, en la
medida que se permiten los acuerdos de accionistas sobre la compra o venta de
acciones, la preferencia para adquirirlas, las restricciones para transferirlas, el
ejercicio del derecho de voto, la persona que habra de representar las acciones en
la asamblea y cualquier otro asunto licito. j. Por regla general no se exige revisor
fiscal: La SAS solo estara obligada a tener revisor fiscal cuando los activos brutos
al 31 de diciembre del afio inmediatamente anterior sean o0 excedan al
equivalente a cinco mil salarios minimos y sean o excedan al equivalente a cinco
mil salarios minimos y/o sus ingresos brutos durante el afio inmediatamente

anterior sean o excedan al equivalente a tres mil salarios minimos o cuando otras
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leyes especiales asi lo exijan. Esta situacion reduce los costos de operacion de la
SAS comparativamente con otras sociedades obligadas a tenerlo.

En cuanto a la parte legal de las empleadas de servicios de limpieza que son
contratadas por las empresas se rigen bajo el esquema del Cédigo sustantivo de
trabajo. Sin embargo, las empleadas domésticas a pesar de que son cobijadas
bajo este mismo codigo presentan diferencias en los esquemas de contratacion,

teniendo en cuenta la legislacion vigente.

Para analizar el sistema de contratacion el Ministerio de Proteccion Social lanzé la
“Cartilla del servicio doméstico™? en donde se establecen los deberes y derechos
minimos que tienen las trabajadoras de servicio doméstico. También expone los
conceptos béasicos en cuanto a jornada laboral, salario, prestaciones sociales y

seguridad social. Asi mismo se debe tener en cuenta los siguientes conceptos:

e Contrato de trabajo
Un contrato de trabajo con trabajadores del servicio doméstico tiene las mismas
caracteristicas y conllevan las mismas obligaciones y derechos que cualquier otro
contrato de trabajo. Puede ser verbal o escrito, a término fijo o a término
indefinido. Es importante recordar que cuando no en el contrato expresamente no

se manifiesta que se trata de un contrato a término fijo, se entendera indefinido.

e Jornada de trabajo en el servicio doméstico
El cédigo sustantivo del trabajo no regula expresamente la jornada de trabajo de
los trabajadores del servicio doméstico, pero la Corte Constitucional en Sentencia
C-372 de junio 21 de 1998, afirmo6 que la jornada no puede exceder de 10 horas

diarias. Igual que tiene derecho a descansos dominicales y festivos, lo que permite

13 https://es.scribd.com/doc/82994068/CARTILLA-SERVICIO-DOMESTICO
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concluir que, en términos generales, para los trabajadores del servicio doméstico

les aplica la norma general sobre Jornada de trabajo.

e Salario en el servicio doméstico
El Salario de un trabajador del servicio doméstico no puede ser inferior al minimo
legal vigente. Puede ser pagado en dinero, una parte en dinero y otra en especie.
En el caso en que se pague en especie, esta no puede ser superior al 50% (30%

si se devenga un minimo) del total del salario.

e Auxilio de transporte en el servicio doméstico
Igual que en los demas trabajadores que devenguen hasta dos salarios minimos,
los trabajadores del servicio domeéstico tienen derecho al pago del auxilio de
transporte, siempre y cuando no vivan en la casa de habitacion del empleador que

es su lugar de trabajo.

e Prestaciones sociales en el servicio doméstico
El trabajador del servicio tiene derecho vacaciones, dotacion, maternidad,
cesantias e intereses sobre cesantias, lo mismo que seguridad social (salud y
pension). El trabajador del servicio doméstico, desde el 7 de julio de 2016 tiene
derecho a la prima de servicios, la cual se liquida y se paga en los términos de la

regla general aplicada a los demas trabajadores.

e Aportes parafiscales en el servicio domeéstico
Sobre los aportes parafiscales la ley sefala que toda empresa o unidad productiva
que tenga trabajadores contratados, debe hacer un aporte equivalente al 9% de su
nomina por concepto de los llamados aportes parafiscales, los cuales se
distribuiran de la siguiente forma: 4% para el subsidio familiar (Cajas de
Compensacion Familiar), 3% para el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar
(ICBF) y 2% para el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA). Pero como se

menciond con anterioridad, la familia no es una empresa o unidad productiva por
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lo que el empleador no se esta en la obligacion de realizar aportes parafiscales por
los trabajadores del servicio domeéstico que tenga a su cargo, sin embargo, por
disposicion del decreto 0721 de abril 15 de 2013 los trabajadores del servicio

doméstico deben ser afiliados a una caja de compensacion familiar.

De igual forma las empleadas del servicio doméstico estan protegidas bajo

algunas leyes legales como son:

- Decreto 2616 de 2013, afiliacion de trabajadores dependientes por semana

- Decreto 721 de 2013, acceso a subsidio familiar

- Ley 1788 de 2016 pago prima de servicio. La Ley incluye a todos los
trabajadores domeésticos, como jardineros y conductores. Esta prestacion

social equivale a un salario mensual al afo.

1.5.6. Estado del arte

Por medio de investigaciones documentadas, se realizo el estado del arte, con el
fin de comprender y trascender previamente el conocimiento acumulado durante el
desarrollo y ejecucion de este proyecto. La referencia que aqui se encuentra se
obtuvo principalmente de estudios de factibilidad para la creacion de empresas

con prestacion de servicios similares:

Estudio de Factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la prestacion
de servicios integrados de personal de atencion doméstico y Reparacion en la

ciudad de Barranquilla. 4

14 BOHORQUEZ, Kermin Lindsay, Maury Salas, Andrea Carolina, Olave Alean, Augusto Cesar: Estudio de Factibilidad para
la creacion de una empresa dedicada a la prestacion de servicios integrados de personal de atencion doméstico y
Reparacion en la ciudad de Barranquilla, Corporacion Universitaria De La Costa “CUC”, Facultad de Ciencias Econémicas,
Programa de Administracion de Empresas, Programa de Contaduria, Barranquilla, 2012, 81 h
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Metodologia
Para la elaboracion del estudio se utilizo la investigacion analitica, con el fin de

identificar las caracteristicas y elementos importantes del problema en cuestion,
ademas se utilizé el método deductivo, pues se parte de una informacién general,
hallada en el medio en que se desarrolla la actividad, la cual es adaptada a los
objetivos particulares del proyecto, a través del andlisis de cada uno de los datos
recolectados. Las fuentes de informacién fueron tanto primarias como
secundarias: entrevistas a los habitantes de los estratos 5 y 6 de la ciudad de
Barranquilla y a las pequefias y medianas empresas que pueden pagar, por un
servicio de este tipo, adicional a ello se hace analisis de las empresas de este tipo
de sus procesos y de las unidades productivas, al igual que de sus experiencias
en ciudades similares. Fuentes de informacion secundaria: textos, Internet y

documentos.

El universo del estudio lo componen los estratos 5 y 6 de la ciudad de
Barranquilla y las pequefias y medianas empresas que pueden hacerse a estos

servicios.

Resultado

Realizado todos los estudios podemos decir que el Estudio de Factibilidad para el
Montaje de una Empresa de Servicios Integrales de Mantenimiento,
Reparacion Y Reconstruccion Dirigida Al Interior Del Hogar en la Ciudad

Barranquilla es viable en cuanto permite obtener un alto nivel de rentabilidad, los

estudio permiten tener la confianza, de desarrollar la oportunidad de negocio que
nos presenta el mercado de la ciudad de Barranquilla, cabe resaltar que las

empresas que estan en el sector mantienen un crecimiento continuo cada dia
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debido a la alta demanda de este tipo de servicio, que a pesar de tener elevados

precios es una actividad casi exclusiva de ciertos estratos.

Estudio de Factibilidad para la Creacion De Una Empresa Administradora de
Servicios Domésticos en la Ciudad de Pereira. °

Metodologia

Encuestas tipo exploratoria y cuantitativa para determinar caracteristicas de los
futuros clientes como: Mercadeo, Investigacion de Mercados Y Analisis del Sector

entre otras.

Resultado

La empresa tiene un objetivo claro, como es coordinar y establecer condiciones de
trabajo de calidad para las empleadas de servicio doméstico y los usuarios. Esto lo
logra penetrando en un mercado que tiene altas barreras de entrada, debido a que
este tipo de labores tradicionalmente se realiza de manera informal por mujeres

sin ninguna empresa intermediaria.

Las metas de ventas son retadoras al igual que la inversion, pero este negocio se
presenta como una oportunidad de negocio hacia un mercado desatendido con

unas necesidades identificadas.

15 BRITTO CANAS, Carlos, Garcia Hernandez, Angie Catherin: Estudio de Factibilidad para la Creacién De Una Empresa
Administradora de Servicios Domésticos en la Ciudad de Pereira, Tecnolédgica de Pereira, Facultad de Ingenieria Industrial,
Pereira, 2016, 72h
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Hay que luchar por cambiar paulatinamente el paradigma de las personas que
usan el servicio exaltando los beneficios por sobre los costos, por lo tanto, es

factible su inversion.

Ademas, el andlisis realizado a las pequefias y medianas empresas permitio
identificar que las necesidades de servicios de limpieza en este tipo de empresas
son diferentes a las de las grandes empresas que son atendidas por la
competencia. De esta forma, se presenta un portafolio de servicios disefiado
especificamente para estos empresarios en crecimiento pudiendo penetrar en el

mercado Yy lograr posicionamiento de la empresa.

Factibilidad para la creacién de una empresa de aseo domiciliario en el municipio

de Barbosa, Santander 16

Metodologia

Tipo de investigacion Exploratoria y descriptiva. Para lograr el objetivo, se realizd
un estudio de campo obteniendo informacién de fuentes primarias y fuentes

secundarias.

Se utiliz6 un método de investigacién inductivo, partiendo de lo particular a lo
general, se realizaron encuestas para establecer la demanda en las empresas y
en los hogares; y se formularon una politica de precios adecuados de acuerdo a

precios promedios del mercado.

16 ABAUNZA, Francy Esther, Factibilidad para la creacion de una empresa de aseo domiciliario en el municipio de Barbosa,
Santander, 2007, 80 h
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Resultado

Existe una demanda insatisfecha en el municipio de Barbosa, el mercado objetivo

tiene interés en utilizar los servicios de acuerdo a su necesidad y prioridades.

Se determind que no existen restricciones de importancia que limiten el proyecto,
desde el punto de vista de la demanda, equipos, tecnologia e insumos, ademas de

los recursos para su iniciacion.

Es viable la creacién de la empresa, debido a que se alcanza a prestar los

servicios a la demanda insatisfecha.

Estudio de Factibilidad para la creacion de una empresa de servicios de
Outsourcing de limpieza y Mantenimiento en la ciudad de Bogotd, localidad

Chapinero *

Metodologia

Cuantitativa y cualitativa. Se realizaron Estudios de Mercados mediante

encuestas dirigidas al mercado objetivo.

Estas encuestas eran sobre la utilizacion y la satisfaccion del servicio que han
recibido.

17 CHAVEZ, Eliana Paola: Estudio de Factibilidad para la creacion de una empresa de servicios de Outsourcing de limpieza

y Mantenimiento en la ciudad de Bogot4, localidad Chapinero, Trabajo de Grado, Ingeniera Industrial, 2010, 71 h.

32



Resultado

Mediante el Desarrollo del Estudio de Factibilidad para la Creacién de una
Empresa de Servicios de Limpieza y Mantenimiento en la Localidad Chapinero se
ha determinado, que este tipo de proyectos, genera en los Profesionales de
Administracion de Empresas conciencia social y compromiso para el mejoramiento
de la calidad de vida de su entorno, asumiendo roles innovadores y demostrando

que en Colombia si es posible constituir empresas sostenibles.

El Proyecto resulta viable desde el punto de vista sectorial, técnico, administrativo,
financiero, contable y legal, siempre y cuando se cumplan los presupuestos de
ventas e ingresos que sustentan la proyeccion, aunque se deben tener en cuenta

las barreras e impactos por la entrada de nuevos competidores.

Factibilidad para la creacibn de una empresa de suministros de servicios en

general para el hogar y empresarial en Barrancabermeja.'®

Metodologia

Cuantitativa y cualitativa. Estudio de mercado, a través del analisis de fuentes

primarias y secundarias que permitan identificar y medir la demanda del mercado.
Resultado

Se considera viable porque se encontré6 una demanda de 32.000 hogares en la
ciudad de Barrancabermeja y 6.700 empresas, las cuales se convierten en

mercado objetivo, por la disposicion que muestran de usar el servicio.

18 BARBOSA, Ingrid, Mercado Ingrid Tatiana: Factibilidad para la creacién de una empresa de suministros de servicios en

general para el hogar y empresarial en Barrancabermeja, 2013, 141 h
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Creacion de una empresa de prestacion de servicios de apoyo en la ciudad de
Bogota.®

Metodologia

Para la viabilidad del proyecto se hicieron encuestas y entrevistas a profundidad
para encontrar el target del mercado. A través de la investigacion de mercados se
determind la demanda real que tendria el producto entre la poblacién de Bogota y

el tamafo del mercado objetivo.

Andlisis del entorno, para conocer los procesos usados por las empresas de la

competencia y los servicios que estas ofrecen.

Diagramas de flujo para establecer la prestacion de servicios escogidos por el

mercado como los mas usados.

Resultados

Se determiné la viabilidad de la empresa teniendo en cuenta que el entorno en el
que se encuentra la compafiia es lo suficientemente amplio para contar con
muchos proveedores del servicio, pues la empresa no se dedica a prestar servicios
sino a ser un intermediador entre estos prestadores de servicios y los hogares.
Ademas, la categoria de servicios para el hogar no ha sido establecida
formalmente, se puede generar un impacto positivo en la mente del consumidor y

crearla en su mente.

Aungue en el mercado exista una gran cantidad de competidores, son muy pocos

los que centralizan varias de estas actividades, generando una ventaja competitiva

1% CHICA, Sandra Milena. Creacién de una empresa de prestacién de Servicios de apoyo para el hogar en la ciudad de
Bogota. Mayo 2009, 124 h.
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para la empresa. La aceptacion del producto en el mercado tiene un 89% en un
escenario pesimista, lo que le da mejores posibilidades a la empresa.

Esta empresa por el tipo de negocio que representa no tiene inversiones muy
altas, lo que le genera una TIR de 114% al no tener obligaciones financieras a

largo plazo, pero que resulta atractiva para los socios de la empresa.

1.6 TIPO DE ESTUDIO

Con respecto a la metodologia, de acuerdo a los objetivos, se llevara a cabo una
investigacion de tipo descriptiva, debido a que los instrumentos de recoleccién de
los datos contienen preguntas, dirigidas a cuantificar los habitos e intenciones de
adquisicién del servicio, como también, la manera de la prestacion de acuerdo a la
necesidad de cada hogar. El instrumento (cuestionario) es formateado utilizando

diferente tipo de preguntas y serd tabulado mediante la aplicacion spss.

1.6.1 Método de investigacion

Se utilizara un método de investigacion eminentemente cuantitativo, con la
finalidad de obtener informacién de la demanda sobre el servicio y asi determinar
si existe una necesidad en el Distrito de Buenaventura, si hay un mercado
suficiente interesado en adquirir el servicio y si tienen la capacidad adquisitiva

para pagarlo.

1.6.2. Técnicas de recolecciéon

La técnica de recoleccion de datos serd el cuestionario estructurado auto
diligenciado por parte de los responsables con la finalidad de determinar factores

de compra, frecuencia en el servicio y otras variables importantes para el analisis
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de viabilidad. Se determiné que el método mas apropiado es la encuesta. A
través de la encuesta se pretende recopilar datos que nos lleven a conocer
situaciones o informacion que ayudara a validar los objetivos; esta se hara directa
0 personal, porque permite informacién clave para la toma de decisiones en el
proyecto a desarrollar, cuyo mercado objetivo. estard enfocado de manera
especial a los hogares de extracto 3 y 4 quienes son los de mayor capacidad

adquisitiva para contratar el servicio ofrecido por la empresa.

1.6.3. Fuentes y datos de informacion

1.6.3.1. Fuentesy Datos de Informacién Secundarios

e Camara de comercio
e La alcaldia (Planeacién)

e Internet

1.6.3.2. Fuentes Y Datos De Informacién Primarios

Como fuente y datos de informacion primaria se tienen a las personas que laboran
en diferentes empresas y habitantes de viviendas de los estratos objetivos, a
quienes se les indagara acerca de la posible demanda de los servicios
profesionales domésticos.

1.6.4. Muestra

Para determinar el grupo poblacional en los estratos 3 y 4 del Distrito de
Buenaventura, se realizara un muestreo aleatorio estratificado debido a la

segmentacion socioeconémica,
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1.6.5. Tamafno de la Muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se tendr4 en cuenta la informacion
aportada por Planeacion Municipal, del nimero de viviendas que habia al afio
2004, en el Distrito de Buenaventura, teniendo en cuenta los estratos 3 y 4. Véase
Cuadro No. 1

Cuadro 1. Clasificacién de Estratos, NUmero de Viviendas, Poblacién. Buenaventura 2004

ESTRATO | CLASIFICACION % VIVIENDAS PERSONAS
1 BAJO BAJO 45,84% 31.914 148.616
2 BAJO 23,78% 16.556 77.096
3 MEDIO BAJO 26,61% 18.526 86.271
4 MEDIO 3,77% 2.625 12.223
TOTAL 100% 69.620 324.207

Fuente: Direccién de Planeacion - Calculo segiin Base de datos EPSA, *La Ultima estratificacién se
realiz6 en el afio de 1998

La formula que se utilizé6 para determinar el nGmero de encuestas a realizar fue la

siguiente:

-

B NxZ,/ ~xpxq
d’ x(N—l)+Z”: X pxq

n

« N = Total de la poblaciéon
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* Za= 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
* p = proporcion esperada (en este caso 5% = 0.05)
*q=1-p(en este caso 1-0.05 = 0.95)

* d = precision (se usa un 5%).

n= 21.151 (1.96) (0.5 x0.5)

(21.151-1) (0.05)+ (1.96) (0.5 x 0.5)

n= 21.151 (3.8416) (0.25)

(21.150) (0.0025) + (3.8416) (0.25)

n (21.151) (0.9604)

52.875 + 0.9604

n= 20.313,4204 = 377 Encuestas

53,8354

De las 377 se aplicaron 200 encuestas como muestra.
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1.7. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

El presente proyecto se realizd en el transcurso de tres meses, en los cuales se
desarrollaron las actividades que son importantes para la elaboracién del mismo;
inicialmente se efectu6 la fase de alistamiento, donde se agrupdé toda la
informacion pertinente, se definieron las variables mas relevantes, se aplicé un
instrumento de recoleccion de datos, los cuales se analizaron y se tuvieron como
referencia para el andlisis de los diferentes estudios necesarios requeridos en la
investigacién. En la encuesta se tuvo en cuenta que las personas a encuestar
hayan tenido la experiencia de utilizar personal de servicio doméstico. Se hicieron
los respectivos estudios: en el técnico se considerd lo minimo con que se puede
iniciar su funcionamiento y que pueda permitir su crecimiento; en lo legal se
revisaron las leyes que se deben tener en cuenta en el momento de contratar al
personal y sus retribuciones, con el fin de no incurrir en falencias que pueden
llevar a problemas legales como son las demandas; en lo administrativo se definié
el personal con que se puede iniciar; en la parte de la organizacion, se definié el
tipo de jerarquia inicial; en lo socio-ambiental se revis6 el compromiso y la
responsabilidad que tiene la empresa frente a los factores ambientales y sociales;
y en lo financiero, se hicieron los diferentes analisis indispensables en el
momento de proyectar la creacion de una empresa para conocer su viabilidad y
rentabilidad, como son la inversion, los costos, los gastos, los ingresos, las ventas

y la rentabilidad.
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2. ANALISIS DE MERCADO

2.1 ANALISIS DEL SECTOR

2.1.1 Situacién del Entorno Econémico:

Buenaventura, es la puerta de entrada y salida de la mayor parte del comercio
exterior del pais, y fue designada por el gobierno nacional como “la capital de la
Alianza del Pacifico” con el fin de convertirla en “un centro de inversion y
desarrollo para inversionistas extranjeros” debido a su ubicacion geografica
estratégica, muy importante para la economia de Colombia, razén que lo convierte
en el puerto mas importante de la Costa Pacifica colombiana, cuya finalidad es la
conexidn con los paises de la Alianza del Pacifico “cuyo PIB equivale al 3,5 % del
PIB mundial y al 39 % del PIB de América Latina y el Caribe”, de acuerdo con
informacién del Ministerio de Industria, Comercio y Turismo, 29, cumpliéndose
esto, al incursionar en el mercado nuevos inversionistas, los habitantes tendran
mayor oportunidad de laborar en empresas y estos a su vez contrataran a otros
para realizacion de las labores de sus hogares, incluyendo el cuidados de nifios y

de adultos mayores.

La contraccién de empleadas de hogar es una estrategia femenina para acceder a
un empleo extra-doméstico. Dentro de este sector hay 3 subsectores: trabajadoras
internas, trabajadoras externas fijas y trabajadoras por horas, las cuales son
contratadas directamente por el jefe del hogar y cuando son por empresas se
habla de servicios de ayuda a domicilio que son el resultado de una necesidad de
las personas debido a los cambios socioecondmicos originados por la entrada

masiva de las mujeres al mercado laboral, la poblacién mas envejecida y origen de

20 Byenaventura capital de la alianza pacifico. Cali 2013-06-23.
http://www.mincit.gov.co/publicaciones/7087/buenaventura_capital_de_la_alianza_pacifico
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nuevas familias. Segun la informacion arrojada por la encuesta de hogares del
DANE, el uso de servicio doméstico en Colombia ha decaido de manera continua
en los ultimos 20 afios, en 1984 reportaba el 8% de los hogares contaban con
servicio doméstico y ahora solo el 3,7% de éstos; pero aun asi dia a dia hay mas

necesidades en los hogares que son un hecho y requieren del apoyo de otros.

2.2. PRODUCTO

El servicio doméstico es una denominacion utilizada para las “personas que
realizan, las labores de aseo, lavado y planchado de ropa, cuidado de nifios y
otras tareas del hogar, a una o varias personas naturales de forma directa e

indirecta a cambio de una remuneracion”.

Este servicio ha sido cubierto por personal cuya formacion informal sélo debia
garantizar los saberes necesarios para su desempeiio, pero en la actualidad, las
exigencias del mercado obligan a capacitar al personal que realiza estas tareas,
para lograr su profesionalizacion, siendo mas competentes al momento de prestar

el servicio.

El servicio de la empresa principalmente, es el aseo de hogares y demas
superficies para el cual sea solicitado, desde barrer, trapear, limpiar vidrios, bafios,
cocinas, fachadas, aseo general a habitaciones, como también cocinar, el arreglo
de la ropa (lavada y planchada), el cuidado de nifios y adultos mayores si es

necesario.
Como conocedores de las labores diarias del hogar, vemos que muchos hogares

requieren de nuestros servicios, y esta sera una de las pocas que dara apoyo para

cubrir muchas de las necesidades, con compromiso y calidad.
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Los contratantes del servicio pueden emplear el personal por las horas o dias que
requieran, planear la ejecucion del servicio siempre y cuando ésta satisfaga

ambas partes.

El servicio portafolio estara basado en tres clases de servicio a los clientes:

1. Plan Basico: aseo a todo el inmueble (barrer, trapear, y sacudir polvo,

tendido de camas, lavado de bafios y cocina)

2. Plan Full: aseo a todo el inmueble, lavado y planchado de ropa).

3. Plan Premium: aseo a todo el inmueble plan Full y otros servicios

adicionales como cocinar, y/o cuidado de nifios 0 adultos mayores).

Las jornadas estaran establecidas por la empresa de acuerdo a la necesidad del

cliente; el servicio podra ser contratado para laborar por hora o dia.

2.3 CLIENTES

El mercado potencial estd conformado por los hogares de los estratos 3y 4 de la
ciudad, cuya poblaciébn se encuentra vinculada laboralmente a los siguientes

sectores:

» Sector bancario.
» Sector portuario
» Sector de servicios publicos.

> Sector hotelero.
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» Sector de entidades del estado: Centro Administrativo Municipal, Concejo
Municipal, Procuraduria, Contraloria, Fiscalia, Dian, universidades y centros

de estudio.

Con el fin de determinar y conocer el comportamiento del mercado objetivo, se
realizd una investigacion de campo (encuesta) diligenciada por personas que en
algun momento de su vida ha contado con el servicio; se tom6 como referencia el

namero de viviendas de algunas comunas de estrato 3 y 4.

En el resultado de la encuesta se identifico lo siguiente:

Los hogares de estratos 3 y 4 del Distrito de Buenaventura requieren de personal
profesional dedicado a realizar sus labores domeésticas; solo el 25% actualmente
tiene contratado el servicio, cuya labor la desempefia una persona con falta de
experiencia y poca credibilidad; el 75% actualmente no tiene empleada doméstica,
ocasionado generalmente por la desconfianza, otras razones han sido,
disminucion de ingresos, robos, incremento en los gastos familiares, las actuales
leyes en el pago salarial de las empleadas, falta de responsabilidad por parte del

personal doméstico, entre las mencionadas.

La contratacion generalmente se hace de forma directa y por recomendacion de

un familiar o amigo.

De los hogares encuestados, el 40% informa que el personal de servicio

doméstico dura entre 5y 6 horas al dia para realizar las labores del hogar.

La labor generalmente es desempefiada por una mujer, a quien prefieren que

tenga una formacion educativa como minimo primaria completa.

En el estudio de mercado se evidencia que el valor minimo mensual a pagar de
los encuestados por las labores domésticas es de $400.000.00, un maximo de

$800.000.00, donde la labor por hora o dia se adapta a estos presupuestos.
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El 69% de los encuestados, se encuentran interesados en contratar el servicio de
la empresa porque les genera confianza, existe compromiso y responsabilidad,
ademas se les hace mas facil a la mayoria pagar por hora o dia laborado, aunque

existira quien desee contratar por mes.

Parte que les causé interés es que no tendran que preocuparse por el pago de
prestaciones sociales, ni tienen compromiso directo laboral con la empleada, por

lo tanto, esta puede ser sustituida en el momento que lo deseen.

A continuacién, se detallan los resultados de la encuesta por pregunta

Grafico 2. Resultados pregunta 1.

¢cHatenido usted servicio doméstico, en los
altimos 3 afios?

mSi mNo

Fuente: Autores

Se indago a las personas del porgue no contrataban los servicios domésticos, esto
con el fin de conocer las razones, las cuales en su mayoria contestaron que tenian
malas experiencias con este servicio: en algunos casos por hurto de sus
pertenencias, en otros, por la deficiencia en la prestacion del mismo.
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Gréfico 3. Resultados pregunta 2.

¢ Tiene actualmente servicio doméstico?

mSi ©No

Fuente: Autores

La desconfianza ha originado en gran parte, que en los hogares no se contrate
este servicio; otro factor fundamental es la disminucién de ingresos o pérdida de
empleo que no permite contratarlo aun necesitandolo.
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Gréfico 4. Resultados pregunta 3.

2% /1%

3%

B ¢ Qué tipo de labores domésticas se realizan en su hogar
actualmente? (Lavar)

B ¢ Qué tipo de labores domésticas se realizan en su hogar
actualmente? (Cocinar)

m ¢Qué tipo de labores domésticas se realizan en su hogar
actualmente? (Atender Mascota)

B ¢ Qué tipo de labores domésticas se realizan en su hogar
actualmente? (Limpieza)

¢ Qué tipo de labores domésticas se realizan en su hogar
actualmente? (Pago de cuentas)

Fuente: Autores

Las labores en los hogares por lo general son las mismas; en algunos se requiere
de algun oficio diferente dependiendo la estructura de la familia.

Observamos que las labores en las cuales mas requieren apoyo son: limpieza

general, lavar, planchar y cocinar, por lo tanto, los planes que se ofreceran van
dirigidos a suplir principalmente estas necesidades.
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Gréfico 5. Resultados pregunta 4.

Ha contratado alguna vez servicio
domestico interno (que duerme en el
trabajo)

Si

2%

V

No
98%

Fuente: Autores

De acuerdo al resultado de esta pregunta, este servicio es poco utilizado, no tiene
mucha acogida en la ciudad, lo cual es una gran alternativa de ofrecimiento de
este servicio por parte de la empresa de forma temporal, es decir, la contratacion

se haria por el momento que se requiera.
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Gréfico 6. Resultados pregunta 5.

éA qué genero pertenece la persona
gue le ha prestado los servicios
domesticos?

Hombre
No importa 2%
18%

Sin definir
4%

Fuente: Autores

Esta pregunta se hace con el fin de identificar el género que mas aceptacion tiene
en la prestacion del servicio doméstico; por tradiciébn las mujeres son las que
generalmente realizan las labores y asi lo prefieren en su mayoria los jefes del

hogar en el momento de contratar el servicio.
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Gréfico 7. Resultados pregunta 6

¢ Utiliza usted algun sistema de camaras de
seguridad paravigilar ala empleada de servicio

domesti%o?
|

-1%

Fuente: Autores

Con respecto a esta pregunta, se observa que el uso de camaras en el hogar para
vigilar al empleado del servicio doméstico es poco usual. La empresa mas
adelante puede asesorar y dar apoyo en la adquisicion de estos dispositivos a los
clientes para implementarlos en sus casas, especialmente cuando hay nifios de
cuidado o bienes de gran valor. Generalmente esta seguridad no es usada

porque se cree que es costoso, pero actualmente son asequible y de facil manejo.
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Gréfico 8. Resultados pregunta 7.

¢Cuantas horas al diale dedica la persona que le
presta o ha prestado los servicios domésticos?

Mas de 8 horas al No aplica

dia 5%
4%

Entre 2y 4 horas
al dia
Entre 7y 8 horas 26%
al dia

25%

Fuente: Autores

Analizando las respuestas se observa que el tiempo que dedican las empleadas
del servicio doméstico en los hogares para realizar las labores diarias, oscila de 5
a 6 horas; tiempo que varia si realizara un oficio determinado, el cual duraria 2 a 4
horas. Esto permite que el cliente escoja el plan que satisfaga su necesidad a un

buen precio.
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Gréfico 9. Resultados pregunta 8.

¢Qué medios utiliza cuando usted necesita
contratar la prestacion de un servicio
domeéstico?

,/ No responde
45%

I
f

Empresa de
servicios
temporales

2% 2%

Fuente: Autores

De acuerdo a la informacion obtenida, las personas generalmente realizan la
contratacion del personal de servicio doméstico a través de recomendacion ya sea
un familiar o amigos. Es una labor de gran importancia de la empresa demostrar
la calidad del servicio, para que este se venda con la voz a voz, siendo este un

medio de publicidad agil y de bajo costo.
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Gréfico 10. Resultados pregunta 9.

El salario mensual que usted puede cancelar por los
servicios doméstico esta entre

Il $200.000 -
$400.000
mensuales

@ $401.000 -
$600.000
Mensuales

[1$601,000 —
$800.000
mensuales

Fuente: Autores

De acuerdo a esta informacion se puede calcular que valor minimo semanal que
pueden pagar es de $40.000 representado por la mayoria de los encuestados y el
maximo es de $160.000. Estos valores se encuentran contemplados en cada uno

de los planes ofrecidos.
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Gréfico 11. Resultados pregunta 10.

Edad de su empleada doméstica

m Entre 25- 30 afios
B Entre 31- 35 afios
m Mas de 36

No responde

Fuente: Autores

De acuerdo a la informacion recopilada con respecto a esta pregunta, el 53% no
responde, el 19% la prefiere de 25 a 30 afios, el 16% de 31 a 35 aflos y el 12% de
36 afios en adelante. La mayoria no conoce con certeza la edad de sus
empleadas; promedio de aceptacion es de 30 afios. Este dato nos sirve como

referencia para la contratacion de las empleadas domésticas.
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Gréfico 12. Resultados pregunta 11.

Estado civil de su servicio domestico

M Soltera M Union libre @ No responde

Fuente: Autores

De las personas encuestadas que tienen servicio doméstico el 57% no responde,
el 33% informa que el estado civil de su empleado es Union Libre y el 10%
responden que son solteros. Con respecto a la informacién el estado civil no es de

mucha importancia, pero de igual forma las prefieren con algiin compromiso.
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Gréfico 13. Resultados pregunta 12.

No Nivel de estudio de su empleado de

responde

o T———_ servicio

Bachillerato
Completo
10%

—_

Fuente: Autores

En el Grafico podemos observar que las personas encuestadas informan que el
personal domeéstico que contratan solo tienen una formacion académica primaria,
y en algunos casos han iniciado el bachillerato. Como vemos las personas que
realizan esta labor por lo general se encuentran ubicadas en los estratos de bajo

recursos, cuya oferta mano de obra es alta.
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Grafico 14. Resultados pregunta 13.

¢Qué opinion tiene para usted el servicio
que ofrecera la Empresa SERVIPRO?

W Excelente MWBueno [ERegular M Indiferente

4%

Fuente: Autores

La mayoria tiene una buena percepcion sobre el servicio a prestar, punto
favorable, porque es un mercado potencial para atender. La calidad del servicio
debe hablar por si sola, si se quiere permanecer en el mercado, nada es mas

molesto, que el ofrecer y no cumplir.
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Grafico 15. Resultados pregunta 14.

Nada ¢,Qué le [lamo la atencion del
e concepto anterior?

Introduce una
mayor
competencia

15%

Fuente: Autores

Se observa que el 81% mostré algun interés en el servicio, dato positivo que
inspira a trabajar por el objetivo del mismo. Es una modalidad de servicio que se
usa en forma informal y se requiere crear cultura para que se contrate de forma

organizada y formal.
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Grafico 16. Resultados pregunta 15.

¢Le parece creible el nuevo concepto?

B Completamente de acuerdo B De acuerdo
i Indiferente M En desacuerdo
B Completamente en desacuerdo

2% 2%

Fuente: Autores

En cuanto a la pregunta “Le parece creible el nuevo concepto”, el 89% se
encuentra de acuerdo con la finalidad de la empresa, por lo tanto, se puede tomar
como referencia la acogida que puede tener la empresa en el Distrito de

Buenaventura.
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Gréfico 17. Resultados pregunta 16.

¢, Qué considera usted que se le
deberia agregar al nuevo concepto?

No sabe

17% __ Servicio de

mensajeria
30%

Otros __
6%

Servicio en las
empresas
16%

Servicio exclusivo
de nifiera
31%

Fuente: Autores

Los encuestados consideran que se les debe agregar algo mas, como es el
servicio de nifiera, el de mensajeria y que se debe ampliar a las empresas.
Inicialmente el servicio esta proyectado para dar apoyo a los hogares, los cuales

necesitan de alguien que les garantice calidad y seguridad.
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Grafico 18. Resultados pregunta 17.

¢, Qué le agregaria al nuevo concepto?

H No le agregaria

Fuente: Autores

De los encuestados el 99% no realizaron ninguna modificacion al concepto, eso

indica que el servicio que se esta ofreciendo genera interés.
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Gréfico 19. Resultados pregunta 18.

¢Que le quitaria al nuevo concepto?

B No le quitaria

Fuente: Autores

Las personas encuestadas no sugirieron ningun cambio, esto indica que el

concepto del servicio de la empresa es aceptado.
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Gréfico 20. Resultados pregunta 19.

¢En qué caso, que la Empresa SERVIPRO iniciara
operaciones, usted estaria o_llg»e%tqilg%trge@) a utilizar sus

Servicios?
No responde eno
4% % Probablemente no
1

2%

tal vez si, tal
vez no

Definitivamente si 19%

29%

Fuente: Autores

En general de acuerdo a esa informacién hay un 69% que estaria dispuesto a
contratar los servicios. Es un nuamero considerable antes del inicio y que se

incrementara a medida que se reconozca la labor de la empresa.
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Grafico 21. Resultados pregunta 20.

¢En qué rango de edad se encuentra
usted?

No responde

De 18 a 25 afios
14%

4%

De 36 a 40 afios
6%

Fuente: Autores

Las personas que dieron respuestas a la encuesta, la mayoria tienen edades de
31 afios en adelante, la gran parte son mayores de 40 afios; de esto se concluye

gue esta es la edad de mayor responsabilidad y compromiso.
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Grafico 22. Resultados pregunta 21.

¢, Cudl es su maximo nivel de estudio
alcanzado?

Maestria No responde ~Primaria
5% \ 4% 2%

Fuente: Autores

La gran parte de la poblaciébn encuestada, se ha educado formalmente, por lo
tanto, existe mayor posibilidad de que requieran los servicios. Son personas
potencialmente activas laboralmente y quienes son un mercado objetivo para

brindarles el servicio.
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Grafico 23. Resultados pregunta 22.

éCudl es su estado civil?

M Soltera  Casada = Unidn libre

2%

Fuente: Autores

A la pregunta cual es su estado civil, el 39% se encuentra con estado soltero, el
30% casados, el 25% vive en union libre. Se observa que gran parte de las
personas encuestadas son solteras y el 55% estan comprometidas. Es importante
conocer cual es el estado civil del mercado para asi crear estrategias de

fidelizacion hacia nuestra empresa.
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Gréfico 24. Resultados pregunta 23.

¢, Cuantas personas habitan en su
vivienda u hogar?

No responde
4%

de 4 a 6 personas
37%

Fuente: Autores

Se observa que en la mayoria de los hogares encuestados viven hasta 3
personas, como también hay hogares que cuentan con mas de 4 integrantes.
Existe mercado potencial que trabajar y atender en el servicio.
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Gréfico 25. Resultados pregunta 24.

¢,En qué rango se encuentra su
ingreso familiar?

M4s de No responde
$3,000,000 \ 4%
13%

Entre

$2,500,001a ___

$3,000,000
15%

Entre $2,000,001
a $2,500,000
9%

Fuente: Autores

El 66% de los encuestados presenta un nivel de ingresos adecuados para la
contratacion de nuestro servicio, por lo tanto es un buen mercado para crear

cultura y fidelizacion.
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Gréfico 26. Resultados pregunta 25.

¢,Cual es su estrato socioeconémico?

Estrato 4
6%

Estrato 2
7%

Fuente: Autores

El estrato 3 es el que predomina, razon por la cual es un mercado a quienes se les
puede atender con el servicio sea por horas o dias y quienes tienen la capacidad

adquisitiva para contratarlo.

68



Gréfico 27. Resultados pregunta 26.

¢En qué comuna reside?

Comunal Comuna 3

No responde

9% 2% 2%

Comuna 11
6%

Comuna 10
6%

Fuente: Autores

Con respecto a la pregunta, “En que comuna reside”, se observa que la mayor
parte de las personas encuestadas residen en la comuna 8 y 9. En este sector se
encuentran gran cantidad de viviendas de los estratos 3 y 4, que son nuestro
mercado objetivo, por lo tanto, hay que colocar mayor esfuerzo para trabajar en

estas localidades.

4. COMPETENCIA

Debido a la escasa formalidad del sector de servicios doméstico no se hallan cifras
claras y especificas del desarrollo y crecimiento de empresas que presten
servicios similares en la ciudad, a nivel nacional se encuentran las siguientes

empresas, las cuales constituyen una competencia indirecta:
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Punto empleo: Es una empresa dedicada a la seleccion, contratacion y
administracion de personal orientado a la prestacion de servicios domésticos,
realizan visita domiciliaria, generan empleos, Administracion Outsourcing,
Verificacion de referencias, aplicacion pruebas psicotécnicas, entrevistas. Ubicada
en Cl 18 8-34 L-37 P-2 C.C. El Paso Colombia, Pereira.

Grupo STT: Compafiia multilatina con presencia en 14 paises especialista en
soluciones integrales de recursos humanos: PPO némina, HRO administracion

outsourcing, RPO reclutamiento y seleccion HH, BPO. Ubicacién virtual.

Nases: Empresa que ofrece servicios de contratacién y seleccion de personal en
varias areas, incluyendo servicios generales, servicios temporales. Ubicado CI 17
6-42 Of 403 Colombia, Pereira.

Presedo S.A.S: Empresa que presta servicio de aseo a empresas y hogares,
dandole a cada una de las empleadas todas las prestaciones laborales y aportes
parafiscales. Las empleadas asisten debidamente capacitadas, uniformadas e
identificadas. Esta empresa se ubica en la ciudad de Bogota.

M y M: Empresa encargada de brindar soluciones en seleccion de personal,
eficiente y profesional especializada en suministrar tranquilidad, y seguridad en su

hogar, ubicada en la ciudad de Medellin.
Maridos Ya, express: Ubicada en la ciudad de Medellin es una empresa
encargada de limpiar casas, oficinas u negocios, arreglos de duchas, colocacién

de lamparas, pintado de casas, cuidado de nifios o personas de la tercera edad.

Casalimpia S.A: Es una empresa con presencia a nivel nacional, cuanta con 10

puntos ubicados en las principales ciudades, en el dltimo afio incursiona en el eje
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cafetero, con oficina principal en la ciudad de Pereira. Su portafolio de servicios
incluye: Aseo y Cafeteria, Mantenimiento Locativo y Servicios Especializados.

Esto representa una gran oportunidad para SERVIPRO, debido a que los
competidores son escasos, existe suficiente mano de obra y los clientes
potenciales estan interesados en un servicio que les genere confianza y

seguridad.

2.5 TAMANO DEL MERCADO GLOBAL

El Distrito de Buenaventura esta conformado por doce comunas conformadas
aproximadamente por 50 barrios y mas de 50.000 viviendas, dentro de las cuales

se encuentra el mercado objetivo que son los estratos 3y 4.

De acuerdo al ultimo censo de poblacién y vivienda del afio 2005 realizado por el
DANE, en Buenaventura existen 74.843 viviendas, i77 de la cuales el 25%
aproximadamente pertenecen a los estratos 3 y 4, lo que representa una cifre de
18,710 viviendas; sin embargo, la oficina de Planeacion y Ordenamiento territorial
de Buenaventura, compartio la siguiente informacibn que entrega datos
estadisticos de viviendas por comuna al afio 2013, que de acuerdo a estos datos
se observa que existen aproximadamente 90.697 viviendas en el Distrito. Véase

en la tabla No.2.

De igual forma no es una informaciéon exacta puesto que las invasiones de

territorio cada dia se acrecientan y no se ha realizado un nuevo censo formal.

[17] DANE. Sept 14 de 2010. https://www.dane.gov.co/files/censo2005/PERFIL_PDF_CG2005/76109T7T000.PDF
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Tabla No 2 Viviendas Buenaventura a 2013

COMUNA VIVIENDA
2010 2011 2012 2013
Comunal 4.381 4.556 4,731 4916
Comuna 2 3.441 3.587 3.734 3.880
Comuna 3 2.893 3.016 3.138 3.261
Comuna 4 3.921 4.088 4.255 4,422
Comunas 5.121 5.340 5.558 5.776
Comuna 6 5.202 5.424 5.645 5.866
Comuna 7 6.792 7.082 7.372 7.661
Comuna 8 9.059 9.446 9.832 10.217
Comuna 9 5.245 5.469 5.692 5.915
Comuna 10 9.183 9.575 9.967 10.357
Comuna 11 8.160 8.508 8.856 9.203
Comuna 12 17.141 17.872 18.603 19223
TOTAL 80.539 83.983 87.383 90.697

Fuente: Oficina Asesora de Planeacion y Ordenamiento territorial

Teniendo en cuenta el ndmero de viviendas al 2013, 90.697, donde el 25%
representa a los estratos 3 y 4, podemos suponer un mercado objetivo de 22.674
viviendas, cifra que se puede tomar como crecimiento entre el 2005 al 2013, y que
continuaran incrementandose, como consecuencia de la migracion de familias de
las veredas o pueblos cercanos, otros del interior del pais o a raiz de la

independizacién de sus miembros.

2.6 TAMANO DE MI MERCADO

Con la informacién anterior, suponemos que Buenaventura contara con 22.674
vivienda en los estratos 3 y 4 al 2013, pero si aplicamos proyecciones al afio 2107
podemos aproximarnos a una cifra mas exacta. En la Tabla No. 3, vemos la

proyeccion de las viviendas al afio 2017.
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Tabla No. 3 Proyeccién viviendas Buenaventura a 2017

COMUNA VIVIENDA
2014 2015 2016 2017
Comunal 5.112 5.316 5.528 5.749
Comuna 2 3.578 3.721 3.869 4.023
Comuna 3 3.008 3.128 3.253 3.383
Comuna4 4.077 4.240 4,409 4,585
Comunab 5.325 5.538 5.759 5.989
Comuna 6 5.410 5.626 5.851 6.085
Comuna? 7.063 7.345 7.638 7.943
Comuna 8 9.421 9.797 10.188 10.595
Comuna9 5.454 5.672 5.898 6.133
Comuna 10 9.550 9.932 10.329 10.742
Comuna 1l 8.486 8.826 9.179 9.546
Comuna 12 17.827 18.540 19.281 20.053
TOTAL 84.311 87.681 91,182 94.826

Fuente: Autores

De acuerdo a esta informacion el niumero de viviendas que representan los
estratos 3 y 4 son 23.706 (25%), que al ser comparados con los numeros de
predios que actualmente reporta la administracion en los estratos 3 y 4, nos
ayudan a ajustarlo un poco mas a la realidad: los estratos 3 y 4 estan
representados en 35.351 predios, pero hay que tener en cuenta los lotes y los que

pertenecen al comercio (33%) lo cual representa 23.686 viviendas.

Tabla No. 4 Predios por estrato 2015

No. PREDIOS POR ESTRATO

ESTRATO No Predios
1 24.983
2 19.486
3 29.967
4 5.384
TOTAL 79.820

Fuente: Alcaldia Distrital

Conociendo que Buenaventura no cuenta con datos exactos ni actualizados de las
viviendas, se establece un mercado objetivo de 23.000 hogares de estratos 3 y 4,

del cual inicialmente solo se requiere convencer a un 10% de esta poblacion, si se
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tiene en cuenta que el servicio no se proyecta por hogar, sino por cada uno de los
planes ofrecidos y que de acuerdo al trabajo de campo existe un 75% de mercado
por atender. Inicialmente se realiza la proyeccion de las ventas de acuerdo a la
capacidad de produccion o servicio; suponiendo servicio por hogar; en el primer
afo, se visualiza menor produccion porgue no se tiene en cuenta los tres meses

iniciales:

Tabla No.5 Proyeccién de Ventas por servicios

Proyeccion de Ventas (Unidades)

Producto o Servicio Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4

PLAN BASICO 247,5 336 346 358 370
PLAN FULL 1.215 1.680 1.730 1.790 1.849
PLAN PREMIUN 315 432 445 460 475
TOTAL 1.777,5 2.448 2.521 2.608 2.694

Fuente: Fondo emprender

2.7. ESTRATEGIA DE PRECIO

Se tiene en cuenta factores como la competencia y los costos del servicio:

La competencia sirve como una herramienta de medicion para saber a qué precio
se puede ofrecer el producto o servicio y los costos son de gran importancia,
debido a que practicamente son la referencia para la asignacion de los precios;
estos incluyen los costos fijos y los variables, como son la ndbmina, la renta de
local o terreno, servicios publicos, maquinaria, etc. Ver Tabla No .5 Costo

empleado servicio doméstico:

Tabla. No 6. Valor aproximado costo empleado

Costos ) walor

Salario rmiinirmo STFIF.FLF OO
Aouxilio de tranmnsporte 11,2725 SE23.14490,00
salud 8,50%: SG2 . 705,95
Pensidn a1 2,002 sS8s8.526,04
ARL (MNivel 1) 0,522 S3 836,13
Parafiscales =W elel- S66.394,53
Prirma 8,332 SG61. 451,83
Cesantias 82,3326 S61.451,.83
INntereses de cesantias 12, 0O02E ST.3FA,22
wacaciones 2,1 F e S3IO.FTE2,80
Dotacicaon aproximada 5,002 S36.885,.85

Costo mensual estimado S1.240.246,16

Fuente: www.salariominimo2017
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Teniendo en cuenta los valores de la anterior tabla, podemos tener una base para
la asignacién de precios en cuanto a los gastos de nomina de las empleadas de

servicio, se refiere.

En cuanto a la competencia las empresas que prestan estos servicios a nivel
nacional tienen un promedio de servicio por hora de $12. 000.00; en el mercado
local la competencia esta localizada con las personas que prestan este servicio de
manera informal, quienes cobran un promedio por hora de $8.500

aproximadamente.

De acuerdo a esto podemos calcular el precio a establecer para la prestacion del
servicio, teniendo en cuenta el gasto de mano de obra y el precio promedio del

mercado.

Tabla No. 7 Costos unitario gasto de produccién

Costo unitario de gastos de fabricacion (1)
CIF unitario CIF unitario
CIF unitario por | por producto  por producto  CIF unitario por  CIF unitario por

Producto Cantidad producto afio 1 afio 2 afio 3 producto afio 4  producto afio 5
CIFPLAN BASICO 1,00 785,91 707,42 711,84 711,88 711,75
CIFPLAN FULL 1,00 785,91 707,42 711,84 711,88 711,75

CIFPLAN PREMIUN

Mano de obra directa
Proyeccién de precios

Valor Valor Valor Valor Valor
Unitario  Unitario ~ Unitario  Unitario  Unitario
Anol Ano2 Ano3 Ano4 Ano5

EMPLEADA DOMESTICA 21897,09 | 21900,35 | 22036,99 | 22038,42 | 22034,20

Fuente: Fondo Emprender

Justificacion del precio de venta.

El precio de ventas se estipula de la siguiente manera: se tomoO el costo
empleado que prestara el servicio, como también los gastos fijos (némina, alquiler,
servicios publicos, papeleria) y variables, también se tiene en cuenta inicialmente
como referencia el valor promedio que se paga en el mercado. Para los precios de
los servicios ofrecidos por la empresa, se tuvo en cuenta el tiempo que se demora

una persona estandar en realizar cada una de las limpiezas en una casa de
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aproximadamente 90m2. Por tal razén se definieron cada uno de los planes y

precio de acuerdo al tiempo utilizado para su realizacion.

El pago de los servicios inicialmente se recibira mediante efectivo.

Tabla No.8 Costos de Produccion

Tabla de costos de produccion en pesos(incluido IVA)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Materia prima e Insumos 0 0 0 0 0
Mano de Obra Directa 40400140 55.714.487 57736923  59.746.168  61.717.792
Otros 1.450,001 1,799,683 1865.009 1929914 1993601
Totales 41850141 57514470  59.601.932 61.676.082 63.711.393

2.8 ESTRATEGIAS DE VENTAS

Nuestro mercado objetivo esta dirigido a los estratos 3 y 4, pero no quiere decir

gue estemos limitados a solo este segmento.

El precio del servicio es competitivo en el mercado, bajo comparado con el

beneficio, esto con el fin de crear cultura en esta modalidad de servicio.
La fuerza de venta inicialmente estara conformada por los socios quienes
contactaran a los clientes para conocer sus necesidades, brindarles la asesoria y

gestionar la debida atencion.

Se realizara gran esfuerzo en la penetracion de todos los servicios.
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Plan béasico: Este servicio de acuerdo a la encuesta de mercadeo el 26% estaria
interesado

Plan full: De acuerdo a la encuesta el 40% estaria dispuesto a obtener este
servicio.

Plan Premium: El 26% estaria dispuesto a contratarlo.

La estrategia de ventas se direcciond a generar mayor consumo del plan Full el
cual cuenta con el precio promedio y el tiempo que requiere permite realizar dos
labores diarias, ademas en el resultado de la encuesta es el servicio que mas se
adapta a las necesidades. Los planes basicos y Premium se encuentran casi en la

misma proporcion de servicio.

2.9 ESTRATEGIA PROMOCIONAL

Se pretende llegar a los clientes a través de los diferentes medios: redes sociales,
publicidad en oficina, radial y volantes, donde se resalta lo que ofrece la empresa,
incluyendo la confiabilidad, calidad, y eficacia, para que esta se vuelva la primera

opcién a la hora de buscar satisfacer esta necesidad.

Para dar a conocer la empresa a la clientela se tiene en cuenta:

e Un logotipo atractivo y llamativo acompafiado de un slogan corto, pero que
se quede guardado en la memoria de los receptores.

e El envio de publicidad a los clientes potenciales tanto virtual como de
manera tradicional donde se le invite a conocer y utilizar el servicio que
ofrece la empresa.

e Prestar un servicio eficaz y eficiente con el fin de fidelizar la clientela y de la
misma manera atraer mas.

e Crear promociones atractivas que logren captar la atencion de clientes
potenciales para que escojan a la empresa como su opcion principal a la

hora de usar este servicio y por ultimo tener un area de atencion al cliente.
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llustraciéon No 1 Logo de Empresa

Fuente Autores
Lema: Limpieza Segura

Cuadro No 2 Orientadores de la comunicacién en la promocién.

Descripcion

Puablico objetivo

La estrategia de comunicacién va dirigida a hogares de estrato 3 y 4
principalmente.

Descripcion

Estrategia de las
Comunicaciones

No todos los hogares tienen la posibilidad de contratar empleada doméstica, por lo
tanto, la comunicacion se orientara a cautivar la contratacién por horas, cuyo valor
es mas facil de pagar.

Llegar al 50% de hogares de estos estratos, para dar a conocer el servicio, con el
objetivo de obtener la contratacion.

La estrategia de comunicacién se orientar4 al conocimiento de la empresa, por
parte de la ciudadania para que sea la mejor opcién en la prestacion de este
servicio.
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Finalidad de la
comunicacion

El servicio esta orientado a satisfacer las necesidades de los clientes, por lo tanto,
se maneja de forma flexible, adaptado a cada cliente y con las siguientes
motivaciones:

Motivos racionales:

El servicio doméstico de la empresa, esta basado en la responsabilidad y
compromiso de sus prestadoras.

Motivos emocionales:
Al contratar la empresa, obtendran tranquilidad y seguridad.
Motivos morales:

La prestacion del servicio se hara de forma segura a beneficio todas las partes.

Fuente: Autores

2.10 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION DEL PERSONAL

El personal de servicio doméstico estara distribuido de acuerdo a las solicitudes de
los clientes y el cual laborara 8 horas diarias, maximo 10, independientemente del
plan que se requiera realizar. La comunicacion seré de cliente a la empresa y esté

al personal.

llustracién No. 2
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2.11 POLITICAS DE SERVICIO

SERVIPRO en calidad del servicio prestado, ofrece a sus clientes las siguientes

ventajas:

Compromiso, seguridad y confianza
Atencion oportuna e inmediata

Garantia del trabajo realizado

2.12 PLANES DE CONTINGENCIA

Para la prestacion del servicio, adicional a las empleadas domésticas contratadas,
se tendra como contingencia, una base de datos de personal que cumple con los
requisitos para ejecutar la labor, el cual no fue vinculado a la empresa por tener el
personal necesario, pero que puede hacer turnos temporales en caso de alguna

eventualidad del empleado.

2.13 PRESUPUESTO DE VENTAS

Se tiene previsto iniciar el servicio, con proyecciones de ventas muy bajas,

esperando sean mayores en la operacion real.

Estas se determinaron de acuerdo al nimero de servicios que pueden realizar las
empleadas, teniendo en cuenta las horas que pueden laborar al mes cada una de
ellas se estipulo de la siguiente manera:

Se tomé el nimero de empleados que prestarian el servicio, el cual son cinco
inicialmente, luego con base en ello se realizan los siguientes célculos: Se dice
que un empleado trabaja mensualmente 192 a 208 horas normalmente, este

namero de horas se multiplicaron por el nimero de empleadas, lo cual nos da 960

80



a 1.040 horas mensuales, sobre el cual se realizaron las proyecciones. De igual
manera a medida que vayan aumentando las solicitudes de los servicios, se

contratara personal temporal al cual se le pagara por labor realizada.

La proyeccion de ventas se hizo con base al nimero de horas que pueden

ejecutar las empleadas.

Tabla No.9 Proyeccion de Ventas e Ingresos

Proyeccion de Ventas (Unidades)

Producto o

Servicio Ano 2 Ao 3

PLAN BASICO 247,5 336 346 358 370
PLAN FULL 1.215 1.680 1.730 1.790 1.849
PLAN 371 528 537 552 567
PREMIUN

TOTAL 1.833,5 2.603 2.613 2.700 2.786

Proyeccion de Ingresos por Ventas

Producto o
Servicio Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aino 4
PLAN BASICO 7.425.000,00 10.425.744,00 11.125.630,00 11.912.092,00 12.717.640,00

PLAN FULL 48.600.000,00 69.504.960,00 74.172.020,00 79.415.140,00 84.739.670,00

PLAN

PREMIUN 22.275.000,00 32.766.624,00 34.535.007,00 36.735.048,00 38.978.415,00

Total 78.300.000,0 112.697.328,00 119.832.657,00 128.062.280,00 136.435.725,0
0 0

Iva 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Total con 78.300.000,0 112.697.328,00 119.832.657,00 128.062.280,00 136.435.725,0

Iva 0 0

Fuente: Fondo Emprender

2.1. CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

En el estudio de mercado se verifico la existencia de una demanda insatisfecha en
cuanto a los servicios de las labores del hogar que favorece las expectativas del
hogar. De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede argumentar que el
proyecto es viable desde el punto de vista de la demanda en razon que la
probabilidad de contratar el servicio es de un 69%, segun la encuesta realizada.
Es un reto de la nueva empresa, fidelizar a los clientes para que contraten los

servicios permanentemente y sean los vendedores del mismo.
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3.ANALISIS TECNICO

3.1. ANALISIS DEL SERVICIO

SERVIPRO es una empresa que quiere posicionarse en el mercado, por tanto,
debe generar confianza en sus clientes potenciales y brindar espacios para que
conozcan mas sobre la actividad de la empresa, para poder lograrlo SERVIPRO
contara con una oficina ubicada estratégicamente en el distrito de Buenaventura,
la cual contard con una sala de espera y oficina para el Asistente administrativo y

contador, una oficina para el gerente, donde se haran las reuniones de personal.

3.2 DESARROLLO DEL SERVICIO

Para la contratacion del servicio se realizara el diligenciamiento de un formato
para tomar los datos del cliente, como nombre, direccion, teléfono y las

especificaciones del servicio.

e Se realizara el plan de trabajo semanal, de las empleadas para la ejecucion
de las actividades.

e El servicio se atendera y programara de acuerdo a las solicitudes de los

clientes. La empleada laborara 8 horas diarias.

e Se hara seguimiento al trabajo de las empleadas mediante una pequefa
encuesta aplicada telefénicamente al cliente; esta calificara su eficiencia o

mal desempefio.

e Se monitoreara a nivel de proceso y satisfaccion del cliente el desemperfio
obtenido y se mantendran activos procesos de gestiébn calidad que
garanticen la identificacion de oportunidades de mejora y la respectiva

gestion que garantice altos niveles de satisfaccion en los clientes
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3.3 EQUIPOS Y MAQUINARIA

Para el desempefio del servicio, la empresa cuenta con los siguientes muebles y

equipos:

Tabla No.10 Equipo de oficina y Muebles y Enseres

EQUIPOS DE OFICINA Unidad Cantidad Precio Total
Computador HP Unidad 2 $ 1.250.000,00 | $ 2.500.000
Impresora multifuncional Unidad 1 $ 250.000,00 | $ 250.000
Teléfono Unidad 1 $ 30.000,00 | $ 30.000
TOTAL

$ 2.780.000

MUEBLES Y ENCERES ‘ Unidad Cantidad Precio
Escritorio de oficina Unidad 3 $ 170.000,00 | $ 510.000
Silla Secretarial sin brazos Unidad 3 $ 90.000,00 | $ 270.000
Archivador 3 gavetas Unidad 1 $ 150.000,00 | $ 150.000
Botiquin metélico 25x30x10 cm. Unidad 1 $ 30.000,00 | $ 30.000
Sillas de espera Unidad 4 $ 15.000,00 | $ 60.000
Canecas para basura Unidad 2 $ 10.000,00 | $ 20.000
Mesa BC-28 + 6 Sillas Isosceles estéatica
tapizada Unidad 1 $ 450.000,00 | $ 450.000
TOTAL

$ 1.490.000

3.4 LOCALIZACION

La empresa estara ubicada en Centro Comercial de Almacenes la 14, piso 2, cuya
area es de 36 Mt 2. Este local cuenta con los servicios domiciliarios, como son
agua, energia, alcantarillado, internet y linea telefénica. Es un lugar muy visitado
debido a que se encuentra en unos de los almacenes de cadena mas grandes de
la ciudad. También se tiene otra alternativa en el centro de la ciudad, frente al
CAD, en la cual se compartiria la oficina con una empresa dedicada a suministrar

servicios eléctricos.
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llustracién No. 3 Plano de Oficina
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Fuente: Autores

3.5 DISTRIBUCION DE LA PLANTA DE PERSONAL

La empresa estara conformada con personal de planta: Gerente, Asistente

Administrativo y un contador quien hard las labores dos dias por semana.

3.6 MECANISMO DE CONTROL

Se llevara control de los horarios y servicios que atenderan las empleadas
diariamente, a las cuales se les calificara con una encuesta de satisfaccion por la
labor desempefiada. Las encuestas seran realizadas telefonicamente con los
clientes, aunque ellos pueden expresar sus inconformidades inmediatamente

después de realizado el servicio.

84



3.7 CONCLUSIONES Y VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Al identificarse los recursos, fisicos, humanos, materiales e insumos requeridos

para su inicio, se determina que son de bajos costos y accesibles para la empresa.

La inversion inicial es aportada por los socios por lo tanto no se incurre en pago de

financiamiento en el momento de la creacion.

La localizacion de la empresa se proyecta en un punto estratégico de la ciudad.

La proyeccion de la demanda por atender es de facil ejecucion.

El personal doméstico se reclutara a medida que se requiera para atender la

demanda de los servicios.

Se hara adquisicion de equipos y muebles en la medida que empresa genere

mejores ingresos.

Los resultados del estudio técnico definen que existe viabilidad técnica para la

creacion de la empresa de servicio doméstico.
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2. ANALISIS ADMINISTRATIVO

La empresa SERVIPRO se constituira como S.A.S. La sociedad estd compuesta
por dos socias Maribel Ramirez y Aura Mosquera; cada una realizara un aporte
equivalente al 50% de la inversion inicial y quienes estaran vinculados
laboralmente a la empresa (Gerente y Asistente Administrativo). La Junta directiva
estara compuesta por las socias, quienes conjuntamente tomaran las decisiones,
definirdn las metas y estrategias para el crecimiento de la organizacion. El
contador estara vinculado a través de honorarios y asistird una vez a la semana,
cuyas funciones serdn manejo contable y financiero, como también las

actualizaciones de politicas tributarias y fiscales.

4.1 PERSONAL EJECUTIVO

CARGO: GERENTE
VACANTES: UNA
PERFIL:

Persona con gran capacidad de liderazgo, proactiva, buena presentacion, fluidez

verbal, excelente atencion al cliente, organizada y responsable.
REQUERIMIENTOS:

Profesional en carreras afines al sector financiero, con altos conocimientos en
sistemas especialmente en Excel, Word, Power Point, Outlook, Access y demas
herramientas informaticas, conocimientos en gestion de talento humano,
indicadores de gestion, y normas de calidad. Su contrato sera bajo Prestacion de

Servicios.

CARGO: AUXILIAR SERVICIOS GENERALES
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VACANTES: MINIMO 4
PERFIL:

Buena respuesta al trabajo bajo presion y excelente atencion al publico tanto
presencial como telefénicamente, fluidez verbal y conocimiento en higiene

personal y corporativa, preferiblemente con experiencia en servicios generales.

REQUERIMIENTOS:

Primaria Completa, con buena actitud para recibir Ordenes, disposicion,
experiencia en actividades domésticas necesarios para el normal funcionamiento

de la empresa. Su contratacion sera a Termino Fijo.

CARGO: ASISTENTE ADMINISTRATIVO
VACANTES: UNO.
PERFIL:

Persona organizada, con capacidad de autoaprendizaje, excelente atencion al

cliente interno y externo, trabajo bajo presion.
REQUERIMIENTOS:

Técnico o tecndlogo en areas afines al sector administrativo, altos conocimientos
en sistemas, Excel avanzado con manejo de formulas y tablas dinamicas,
combinacion de correspondencia, Access, Correo electrénico, Archivo. Su

contratacion inicialmente sera por Prestacion de Servicios.
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4.2. ORGANIZACION

El gerente sera la mayor autoridad de la empresa, es quien tendra la faculta de
tomar las decisiones importantes de la empresa.

llustracion No. 4 ORGANIGRAMA

JUNTA DE SOCIOS

GERENCIA

AUXILIAR ASISTENTE
ADMINISTRATIVO

DOMESTICO

Fuente: Autores

4.3 ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL.

4.3.1. Anélisis DOFA:

4.3.1.1 Diagnostico situacional:
Analisis externo:

En el medio en que se va funcionar esta empresa, se pueden detectar las
siguientes oportunidades y amenazas:
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Oportunidades

Existen centros de desarrollo tecnolégico en donde se puede recibir
asesoria y capacitacion referente a la empresa.

Existen centros de desarrollo comunitario que apoyen el desarrollo de la
empresa.

Existe facilidad de acceso a las tecnologias de la informacion y la
comunicacion que faciliten su operacion.

Hay un crecimiento en la demanda local del producto

Hay informacion sobre competidores directos o indirectos del producto.

Se dispone de tecnologias propias.

Hay disponibilidad de personal calificado para los diversos servicios (No se
incurre en gastos adicionales de transporte, hospedaje, alimentacion,
viaticos, etc.).

Existe facilidad en los tramites para la obtencion de registros licencias de
funcionamiento.

Se conoce las reglamentaciones sobre los permisos que la empresa debe
sacar y cumple con los requisitos para este cometido.

Generar trabajo para los socios y para la gente de la comunidad.

Amenazas

Altas tasas de interés en financiaciones bancarias para incremento de
capital.

Competencia

Baja cultura empresarial en la regién, gue no permite incluir valor agregado
a los productos.

Que el proyecto no sea aprobado por alguna fuente de financiacion.
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Anélisis interno:

A nivel interno se identifican las siguientes Fortalezas y Debilidades:

Fortalezas

¢ Nuestro servicio lo pueden llegar a necesitar (demandar) muchas personas
(clientes).

e Tenemos muchas personas o clientes interesados en adquirir el servicio.

e Poseen la capacidad econdémica para adquirir el servicio que ofrece la
organizacion.

e Con el servicio que se ofrece, el cliente recibe un servicio adicional que
hace le brinda bienestar a los hogares.

e Existen facilidades para dar a conocer el servicio entre los clientes.

e El costo de promocion y publicidad es reducido.

e La publicidad es efectiva ( el mensaje llega efectivamente a los clientes)

e Los emprendedores conocen Yy les gusta la actividad que van a realizar en
Su empresa.

e Las nuevas tecnologias que requiere la empresa son accesibles.

Debilidades

e Estructura financiera deficiente

e Estructura organizacional en proceso.
e Baja participacion en el mercado.

e Falta de recurso financieros.

e Es una empresa que esta iniciando.

e Barreras de entrada.
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4.3.2. Formulacién de estrategias

Estrategias FO:

Implementar el direccionamiento estratégico.

Implementar un sistema de gestion de calidad.

Establecer alianzas estratégicas.

Formar una empresa mejorando lo existente.

Promover la adquisicion de un servicio de calidad.

Fomentar una cultura empresarial con el fin de contribuir en el desarrollo

socio- econdmico en la region.

Estrategias FA:

Aprovechar el capital humano y la experiencia con que cuenta el impulsador
de la presente idea de negocio para hacer realidad la iniciativa empresarial
gestionando recursos a través de alguno de los medios que el gobierno
disponga.

Promocionar el producto valiéndose de publicidad realizada a través de los

medios de comunicacion existentes en la ciudad.

Estrategias DO:

Consolidar los procesos organizacionales.

Solicitud de créditos de fomento.

Formalizar indicadores de gestion.

Consolidar en el municipio, un negocio rentable de perspectiva local y

regional.
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Estrategias DA:

e Implementar un plan de mercadeo.

e Elaborar manuales de funciones y procedimientos.

e Construir la mision y vision de la empresa.

e Definir los objetivos y estrategias de la empresa.

e Realizar continuamente estudios para el mejoramiento del servicio.

e Crear identidad local y regional.

4.4 VALORES ORGANIZACIONALES
4.4.1 PRINCIPIOS Y VALORES

Eticay Honestidad

Andar con rectitud, honradez, y veracidad en todos los hechos econémicos que
realicemos.

Respeto y Tolerancia

Reconocer los derechos de los demas, valorando y aceptando las cualidades y
actitudes como los comportamientos individuales y sociales de las demas
personas.

Compromiso Y Lealtad

Enfrentar de forma responsable y efectiva la mision y vision integrando lo mejor de
si mismo y manteniéndoles fiel a los principios y valores salvaguardando la

integridad de las partes
Trabajo en equipo

Trabajar de la mano con el resto del equipo de trabajo incorporando esfuerzos
ideales para la prosperidad, y que sirvan de beneficio para la empresa.
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Pro actividad Y Competitividad

Trabajar siempre procurando la innovacion garantizando la competitividad de
nuestra empresa desarrollando acciones de mejoramiento generando valor

agregado al servicio producido dando una buena satisfaccion de nuestros clientes.

4.5 CONCLUSION ANALISIS ADMINISTRATIVO

Desde el punto de vista administrativo el proyecto es viable respecto al recurso
humano tanto para el &rea administrativa como para el area operativa, ademas
cuenta con una estructura organizacional en cuanto a cargos que inicialmente
soportan la labor. La planta de personal es reducida la cual se incrementara en la
medida que las estrategias de ventas permitan crear mayor rentabilidad. Existe
mucha oferta laboral y la demanda proyectada en el proyecto es favorable para la

ejecucion y generacion de rentabilidad a mediano y largo plazo.
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5. ANALISIS LEGAL, AMBIENTAL Y SOCIAL

La empresa SERVIPRO, se constituira como una S.A.S. sociedad por acciones
Simplificada, conforme a lo expuesto por la ley 1258 del 05 de diciembre de 2008.

Se constituird inicialmente con dos socios y cada uno hara un aporte del 50%.

5.1 REQUISITOS PARA MATRICULA DE UN ESTABLECIMIENTO EN
INDUSTRIA

Los aspectos fiscales que la empresa debe tener en cuenta para cumplir con la
legislacion y debe tramitar en la sociedad de hacienda del municipio son:

¢ Requisitos para matricula de industria y comercio.
e Certificado de inscripcion en la Camara de Comercio.

e Presentar el NIT de la Sociedad.
e Anexar recibo de servicios publicos.

5.2 TRAMITES TRIBUTARIOS

Para que la entidad entre en funcionamiento, tendra que cumplir con los siguientes

tramites tributarios:

5.2.1 De Orden Nacional

e Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN, Buenaventura.
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e Se sugiere acercarse a la Seccién de Orientacion al contribuyente de esta
oficina para aclarar las dudas.

e Solicitar, diligenciar y presentar el formulario de registro Unico tributario RUT.

e Inscribir en el RUT al régimen coman como responsable del IVA.

e Solicitar el numero de identificacion tributaria NIT presentando copia de la
escritura publica de constitucion.

e Fotocopia de la cédula de ciudadania del representante legal.

e Certificado de existencia y representacion legal de la camara de comercio de
Buenaventura.

e Establecer si es 0 no agente retenedor, presentando certificado de la Camara
de Comercio no mayor a 3 meses de su solicitud.

e [Fotocopia de la Cédula del representante legal.

5.2.2 Impuestos de Orden Nacional.

¢ Impuestos basicos de renta (anual).

¢ Retencién en la fuente (mensual), para contribuyentes que pos sus funciones
intervengan en actividades a las que la ley ha dispuesto efectuarle dicha
retencion.

e Impuesto del Valor Agregado IVA (bimestral).

5.2.3 Formalizacién de Establecimiento de Comercio

e Solicitar el permiso de uso de suelos en cualquiera de las curadurias
urbanas de la ciudad.

e Registrar ante la camara de Comercio de Buenaventura, el establecimiento
de comercio verificando que no exista un nombre similar al que se desee
inscribir, diligenciando el formulario de establecimiento de comercio y

cancelando los derechos respectivos.
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e Tramitar el concepto de bomberos de forma anual, en el cuerpo oficial de

Buenaventura.

5.3 ANALISIS AMBIENTALES

Este proyecto a pesar que la empresa no suministra los distintos insumos o
materia prima para su realizacion, se hace necesario que el empleado conozca el
manejo de los diferentes productos quimicos que tiene que manipular para la
ejecucion de la labor, como los detergentes, algunos mas fuertes que otros, el
manejo de los desechos y todo lo que constituye algin impacto directo e indirecto
con el medio ambiente en ninguna de sus expresiones, ya sea aire, fuentes de

aguas, faunay flora.

Asi mismo, dentro de las exigencias legales para constituir este tipo de empresas,
no se requiere desde el punto de vista ambiental cumplir con requisitos como

licencias de impacto ambiental o ecoldgico.

5.4 ANALISIS SOCIAL

Este proyecto contribuye a la generacion de empleo para la ciudadania de menor
nivel econémico como son los estratos 1 y 2 del distrito de Buenaventura, lo cual
constituye en mejorar el bienestar y la calidad humana de éstos hogares y brinda

apoyo en las labores domésticas de los hogares de estratos 3 y 4.

5.5 CONCLUSIONES ANALISIS LEGAL, AMBIENTAL Y SOCIAL

El trdmite de apertura de la empresa no tiene gran complicacién, en la parte
ambiental no se afecta directamente el medio ambiente, la empresa contribuye en
el bienestar social de la comunidad al brindar un servicio cuya finalidad genera

beneficios mutuos.
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6. ANALISIS FINANCIERO

A continuacion, se definira como debe ser el funcionamiento de los costos de la
empresa SERVIPRO, teniendo en cuenta que es una empresa que apenas va a
iniciar, por tanto, se debe conocer cuédles serdn los costos y gastos de esta,

definiendo si son fijos o variables.

6.1 INVERSION DE ACTIVOS

En la tabla No 10 se detallan los activos que se requieren inicialmente para el

funcionamiento de la empresa

Tabla No. 11 Equipos de oficina —Muebles y Enseres
|

EQUIPOS DE OFICINA Unidad Cantidad Precio Total
Computador HP Unidad 2 $ 1.250.000,00 $ 2.500.000
Impresora multifuncional Unidad 1 $ 250.000,00 $ 250.000
Telefono Unidad 1 $ 30.000,00 $ 30.000
TOTAL $ 2.780.000
MUEBLES Y ENSERES ) Unidad Cantidad Precio Total
Escritorio de oficina Unidad 3 $ 170.000,00 $ 510.000
Silla Scretarial sin brazos Unidad 3 $ 90.000,00 $ 270.000
Archivador 3 gavetas Unidad 1 $ 150.000,00 $ 150.000
Botiquin metalico 25x30x10
cm. Unidad 1 $ 3000000 $ 30.000
Sillas de espera Unidad 4 $ 1500000 $ 60.000
Canecas para basura Unidad 2 $  10.000,00 $ 20.000
Mesa BC-28 + 6 Sillas
Isosceles estatica tapizada Unidad 1 $ 450.000,00 $ 450.000
TOTAL S 1.490.000

Fuente: Autores
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6.2 GASTOS DE ARRANQUE

Tabla No. 12 Gastos de arranque

GASTOS DE ARRANQUE
Bomberos
Escrituras y Gastos Notariales
Permiso planeacipon mpal
Permisos y Licencias
Registros de libros de contabilidad

Registro Mercantil

TOTAL

70.000
150.000

45.000
150.000
200.000
150.000
765.000

Fuente: Autores

Los gastos de arranque que corresponde a la elaboracién de la escritura, registro
mercantil y demas documentos necesarios para la constitucion de la empresa, no

son relativamente altos, lo cual constituye puntos a favor para su inicio.

6.3 INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

Los socios aportaran el valor correspondiente a
de la empresa, cada uno con el 50% de la inversion.

Inicialmente se invertira en todos los muebles y enseres, ademas de los equipos

los gastos y costos por apertura

de oficina necesarios para la implementacion de la oficina,

Tabla No.13 Inversién Inicial

Plan Operativo

TOTAL

Actividad REQUERIDO
2. ACTIVOS FIJOS total $ 4.270.000
3. GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
total $ 765.000
3. CIF $ 1.305.000
4. GASTOS DE ADMINISTRACION $ 4.365.000
$ 10.705.000
TOTAL -

Fuente: Fondo Emprender



6.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Este se refleja en el cuadro de proyeccion de ventas, donde se detallan las ventas

e ingresos por servicio.

Tabla No. 14 Proyeccién de Ingresos

Proyeccion de Ventas (Unidades)

Producto o

Servicio Ano 2 Ano 3

PLAN BASICO 247,5 336 346 358 370
PLAN FULL 1.215 1.680 1.730 1.790 1.849
PLAN PREMIUN 371 528 537 552 567

Proyeccion de Ingresos por Ventas

Producto o

Servicio Ano 2 Ao 3 Aio 4

PLAN BASICO 7.425.000,00 10.425.744,00 11.125.630,00 11.912.092,00 12.717.640,00
PLAN FULL 48.600.000,00 69.504.960,00 74.172.020,00 79.415.140,00 84.739.670,00

PLAN PREMIUN  22.275.000,00 32.766.624,00 34.535.007,00 36.735.048,00 38.978.415,00

Total 78.300.000,00 112.697.328,00 119.832.657,00 128.062.280,00 136.435.725,00
Iva 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total con Iva 78.300.000,00 112.697.328,00 119.832.657,00 128.062.280,00 136.435.725,00
Fuente: Fondo Emprender

6.5 PRESUPUESTOS GASTOS DE PERSONAL ADMINISTRATIVO

Tabla No. 15 Gastos de Personal

CONTADOR $
(Prestacion servicios) 500.000

$
GERENTE 737.717

$
ASESOR 737.717
Salario mas aux tte
(De acuerdo al

Afio 1 (De acuerdo

> Prestaciones al nimero de
nimero de meses 12 meses 12 meses meses 12 meses

Total Afio 2 Total Afio 3 Total Afio4 12 Total Afio 5

meses ejecutado)

establecidos)

$

$ 6.000.000 g $ 6.000.000 | 6.205.800 $ 6.431.071 6.654.872 | $ 6.874.483
$ $

$ 9.848.772 | $ 3.617.941 | $ 13.466.713 | 13.928.621 14.434.230 $ 14.936.541 | $15.429.447
$ $

$ 9.848.772 | $ 3.617.941 | $ 13.466.713 | 13.928.621 14.434.230 $ 14.936.541 | $15.429.447

Fuente: Fondo Emprender
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6.6 PRESUPUESTOS GASTOS DE ADMINISTRACION

Los gastos de administracion se tomaron como referencia para el analisis de las
ventas 'y precios.

Tabla No. 16 Gastos De administracion

Presunuesto de Gastos de Ad il
Yomedio PAGARE 5 i 5 5 5
RUbro ; Afo AR AR Afiod AR
BasEsin (B Gesing @ A s
Yomedio PAGAR ; o 5 ; ;

RUbro ] Afio Afio Afio Afiod Afio
Sueldos a empleados $ 3293342 | $ 34063042 [ $ 35.299.531 | $ 36.527.954 [$ 37.733.377
GASTOS FINANCIEROS %
Cargos por servicios by $  30.000 L $ 360.000 | $  360.000 | $ 360.000 | $  360.000
centarl de alarmas $ 9 $ $ $ $
Dotacion (administracio] $  30.000 9 $ 270.000 | $  270.000 | $ 270000 | $  270.000
Hemento de aseo $  25.000 9 $ 225.000 | $  225.000 | $ 225.000 | $ 225,000
Licenciade programas | $ 9 |$ $ $ $ $
Pagos por arrendamiern| $ 9 $ $ $ $
Reparaciones y manten| $ 9 $ $ $ $
Sayco acimpro $ 9 $ $ $ $
Sequros (obligatorio) | $ 9 $ $ $ $
Servicios Pdblicos locg $  280.000 9 $ 2520000 [ $ 2520000 |$  2520.000 | $  2.520.000
Suministros de oficina| $  40.000 9 $ 360.000 | $  360.000 | $ 360.000 [$  360.000
Suscripciones y afiliaciq $ 9 $ $ $ $
Telefono, internety corf $  80.000 9 $ 720.000 | $  720.000 | $ 720.000 | $ 720.000

$ $ $ $ $

$ $ $ $ $

$ $ $ $ $

$ $ $ $ $

$ $ $ $ $
Total $ - $ 37388426 | % 38518042 [ § 39.754531 [ $ 40.982.954 [ § 42.188.377

Fuente: Autores
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6.7. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio se logra realizando 1.829 servicios, cuyo precio por hora es
de $10. 000.00, generando unos ingresos de $78.270.893.

Tabla No.17 Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio en Ingresos

Punto de equilibrio () = S5 [Hfos ol
1 - (Costos variables / Ingresos por ventas)

37.388.426
1- (41250140 /78975000)

Punto de equilibrio ($) =

Punto de equilibrio ($) = 78.270.693
Punto de equilibrio en Unidades

Producto Cantidad Precio Ingresos
PLAN BASICO 245 30.000 7.358.783
PLAN FULL 1.204 40.000 48.166.580
PLAN PREMIUN 379 60.000 22.745.330

o o o o

o o o o
Total 1.829 78.270.693
Cantidades Ingreso Total Costo total Costos Fijos

O O 37.388 37.388

914 39.135 57.830 37.388

1.829 78.271 78.271 37.388

2.743 117.406 98.712 37.388

3.657 156.541 119.153 37.388

Fuente: Fondo Emprender

Grafico No. 28 Punto de Equilibrio

Punto de equilibrio
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160.000

//
-
/

//
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120.000

100.000
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60.000

Miles de pesos ($)

40.000

1.829 2.743 3.657

= INgreso total = Costototal === Costosfijos

Fuente: Fondo Emprender
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6.8. FLUJO DE CAJA

La empresa iniciar4 con recursos propios por lo tanto no incurrira en el pago de
intereses.

Tabla No. 18 Flujo De Caja

FLUJO DE CAJA
Utiidad Operacional 149223 15,283,644 19.377.633 25.347.043 30.768.829
Depreciaciones 1.075.667 1.075.667 1.075.667 149,000 149,000
Amortizacion Gastos 153,000 153,000 153,000 153,000 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provsiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 0 -1.375.528 -2,955,089 -5.449.614
Neto Flujo de Caja Operativo -263.566 16512.311 19.230.772 22.693.954 25.468.215
Iversion en Terenos 0 0 0 0 0 0
Inversidn en Construcciones 0 0 0 0 0 0
Iversion en Maguinaria y Equipo 0 0 0 0 0 0
Inversion en Muebles -1.490.000 0 0 0 0 0
Iversion en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Inversidn en Equipos de Oficina -2.780.000 0 0 0 0 0
Iversion en Semovientes 0 0 0 0 0 0
Inversion Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
Inversin Activos Fijos 4.210.000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion 4.210000 0 0 0 0 0
il de Caja Firenciamiento
Desembolsos Fondo Emprender 10,705,000
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 0 7610 4172435 4926763 5.969.229
Capital 0 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 10,705,000 0 U710 417243 4,926,763 5.969.229
Neto Periodo 6.435.000 -263.566 16.959.981 15.058.337 17.767.190 19.498.986
Saldo anterior 5823000 5,550,434 22519415 31571.152 55.344.942
Saldo siguiente 6.435.000 5.550.434 2519415 3157175 55344942 74843928

Fuente: Fondo Emprender
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6.9 ESTADO DE RESULTADOS

En el estado de resultados se visualiza que la empresa no genera rentabilidad en
el primer afio, debido a la inversion en los gastos necesarios para su operacion

Tabla N° 19 Estados de Resultado

all alll all ANO 4 alll
ADUDE R A0
Ventas BIBO0 | 126038 | 1020084 | 187309 137.466.900
Devoliciones y rebajas en \entas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra D00 | STIA4T | STTRA 50,746,168 BL717.7%2
Depreciacion L07a.667 L07a.667 L07a.667 140,000 140,000
Aqotamiento 0 0 0 0 0
Otos Costos L4000 L.799.662 1865010 L9302 1983509
Utldad Bruta 0018 | MI07AR | 602 06.%9.230 73,606,509
CGasto (e Ventas 0 0 0 0 0
(Gastos de Administracion S04 | BENM | A0AL 41.469.1% LRRIC
Provsiones 0 0 0 0 0
Amorizacion Gastos 153000 153000 153000 153000 0
Utldad Operativa 1008 | B | 1937763 5.307043 30768629
Otros Ingesos
tereses 0 0 0 0 0
Otos ngfesos y egresos 0 0 0 0 0
Utliad antes de impuestos 1008 | LR | 193763 53703 30768829
Impuesto enta +CREE 0 L3558 295,089 440614 853830
Utlidad Neta Final 108 | BUBLS | 16425 1089749 2230479

Fuente: Fondo Emprender
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6.10 BALANCE GENERAL

Tabla No 20 Balance General

BALANCE GENERAL
Efectivo 5.823.000 5.559.434 22.519.415 31.571.152 55.344.942 74.843.928
Cuentas X Cobrar 0 0 0 0 0 0
Provisin Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 0 0 0 0
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados 612.000 459,000 306.000 153.000 0 0
Total Activo Corriente: 6.435.000 6.018.434 2.8%5.415 31.7130.752 55.344.942 74.843.928
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0 0 0
Maguinaria y Equipo de Operacion 0 0 0 0 0 0
Muebles y Enseres 1.490.000 1,341,000 1.192.000 1,043,000 894.000 745,000
Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina 2.780.000 1.853.333 926.667 0 0 0
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 4.270.000 3.194.333 2.118.667 1,043,000 894.000 745,000
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
| ACTIVO 10.705.000 9.212.767 24,944,081 3B.773.752 56.238.942 75.588.928
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar 0 0 1.375.528 2.955.089 5449614 8.538.350
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Contingente)] ~ 10.705.000 10.705.000 10.705.000 10.705.000 10.705.000 10.705.000
 PASIVO 10.705.000 10.705.000 12.080.528 13,660.089 16.154.614 19.243.350
 Patrimonio :
Capital Social 0 0 0 0 0 0
Resena Legal Acumulada 0 0 0 0 0 0
Utilidades Retenidas 0 0 -1,044.563 8,691,118 20.186.900 34.115.099
Utiidades del Ejercicio 0 -1.492.233 13.908.116 16422544 19.897.429 22.230.479
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO 0 -1.492.233 12.863.553 25.113.663 40.084.328 56.345.578
PASIVO + PATRIMONIO 10.705.000 9.212.767 24,944,081 3B.773.752 56.238.942 75.588.928

Fuente: Fondo Emprender
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7. EVALUACION FINANCIERA

En la evaluacion financiera del proyecto se tiene en cuenta primero el Valor
Presente Neto (VPN) el cual medira cuanto valor es creado o adicionado por llevar
a cabo la inversion, y segundo la Tasa Interna de Retorno (TIR) esta es la tasa real

gue proporciona el proyecto.

Tabla No. 21 Indicadores Financieros

Supuestos Macroeconémicos |
Variacion Anual IPC 3,00% 3,43% 3,63% 3,48% 3,30%

Devaluacion 4,40% 4,58% 4,50% 4,34% 4,47%
Variacion PIB 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
DTF ATA 4,13% 4,96% 5,35% 5,11% 4,86%
Supuestos Operativos |

Variacion precios N.A. 3,5% 3,6% 3,5% 3,3%
Variacion Cantidades vendidas N.A. 37,9% 3,0% 3,5% 3,3%
Variacién costos de produccion N.A. 36,9% 3,6% 1,8% 3,3%
Variacion Gastos Administrativos N.A. 3,4% 3,6% 3,5% 3,3%
Rotacion Cartera (dias) 0 0 0 0 0
Rotacién Proveedores (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion inventarios (dias 0 0 0 0 0

Indicadores Financieros Proyectados
Liquidez - Razon Corriente N.A. 16,59 12,77 10,16 8,77
Prueba Acida 0 17 13 10 9
Rotacion cartera (dias), 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Rotacion Inventarios (dias) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Rotacion Proveedores (dias) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Nivel de Endeudamiento Total 116,2% 48,4% 35,2% 28,7% 25,5%
Concentracién Corto Plazo 0 0 0 0 0
Ebitda / Gastos Financieros N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Ebitda / Senicio de Deuda N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Rentabilidad Operacional -1,9% 13,6% 16,1% 19,7% 22,4%
Rentabilidad Neta -1,9% 12,3% 13,7% 15,4% 16,2%
Rentabilidad Patrimonio 100,0% 108,1% 65,4% 49,6% 39,5%
Rentabilidad del Activo -16,2% 55,8% 42,4% 35,4% 29,4%
Flujo de Operacion -263.566 16.512.311 | 19.230.772 | 22.693.954 | 25.468.215
Flujo de Inversion -10.705.000 0 0 0 0 0
Flujo de Financiacion 10.705.000 0 447.670 -4.172.435 -4.926.763 -5.969.229
Flujo de caja para evaluacion -10.705.000 -263.566 16.512.311 | 19.230.772 | 22.693.954 | 25.468.215
Fluj j tado | 10705000 | -175711 | 7.338805 | 5698007 | 4482756 | 3353839

v_g'r"it'eri os"dé :l:_)ecisi on

Tasa minima de rendimiento a la ue aspira ] 50%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 85,74%
VAN (Valor actual neto) 9.992.696
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 0,64
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de 3 mes
implementacion).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en
100,00%
cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT)
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del
. ) 0 mes
negocio ( Indique el mes )
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del 0 mes

negocio ( Indique el mes )

Fuente: Fondo Emprender
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Las proyecciones financieras efectuadas, teniendo como base los
presupuestos de inversiones, ingresos, costos y gastos con base en las
metas de produccion y ventas esperadas, permiten realizar las siguientes

apreciaciones:

- La viabilidad financiera del proyecto estd comprometida puesto que al
primer afio se alcanza una pérdida neta de $ -1.492.233, pero se debe tener

en cuenta que se proyecta los tres primeros meses improductivos.

- Al primer afio se obtiene un nivel de efectivo de $5.559.434, como reflejo
del alcance de las metas de ventas propuestas, lo cual permitira disponer de
recursos en caja suficientes para garantizar el movimiento operacional del

proyecto bajo condiciones adecuada de liquidez.

- El punto de equilibrio como indicador de los niveles minimos de operacién
requeridos para cubrir los costos y gastos operacionales, sin obtener
utilidades, permite concluir que al primer afio se requiere alcanzar un valor
en las ventas de $ 78.270.693.

- La aplicacién de los criterios de evaluacion financiera, considerando un
horizonte de cinco afios, a una tasa minima aceptable de retorno del 50 %
anual, arroja una TIR del 85,74% y un Valor Presente Neto de $ 9.992.696.
Estos resultados permiten conceptuar que La Tasa interna de Retorno
expresa un escenario favorable desde el punto de vista financiero para el

proyecto.
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8. CONCLUSIONES

Las proyecciones financieras efectuadas a través del modelo financiero

teniendo como base los presupuestos de inversiones, ingresos, costos y

gastos con base en las metas de produccion y ventas esperadas. Permiten

realizar las siguientes apreciaciones:

El estudio no reporta rentabilidad en el primer afio, pero que al afio
siguiente ya mejora y se incrementa afio tras afo, por lo tanto, es

viable su funcionamiento.

Las metas de ventas son retadoras, puesto que las empleadas deben
estar realizando algun servicio en todo momento; pero este negocio
se presenta como una oportunidad de negocio hacia un mercado
desatendido con unas necesidades identificadas. Hay que luchar por
cambiar paulatinamente el paradigma de las personas que usan el

servicio exaltando los beneficios por sobre los costos.

En el estudio se encontraron varias limitantes, entre ellas podemos

mencionar:

Poca informacion para referenciar los estudios de mercado, debido a
que, en Buenaventura, no hay una empresa dedicada especialmente
a esta actividad y a nivel nacional no se encontré estadisticas Per
capita de consumo sobre este servicio, que sirviera de apoyo para

establecer la frecuencia de utilizacion del mismo.
Los estudios formales (censo) de la informacion sobre el nimero de

las viviendas son muy antiguos, lo que induce a trabajar con

supuestas proyecciones.
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9. RECOMENDACIONES

La nueva empresa debe implementar estrategias para crear cultura en este
servicio. El éxito depende de la gestion en mercadeo y la calidad del servicio. A
medida que se incremente la demanda, se debe buscar otras formas de

contratacion del personal para disminuir la carga prestacional.

Posicionarse en el mercado para asi mismo incrementar las ventas.

Incrementar el precio por hora del servicio y promocionar la venta del plan

Premium y el plan full, que son los que generan mayores ingresos.

Capacitar a las empleadas para que la prestacion del servicio sea ejecutada en los
tiempos asignados en cada plan o en menor, sin que esto afecte lo convenido con

el cliente y la calidad.

Se debe lograr la promocién de voz a voz a través de la fidelizacion de los

clientes, lo cual evita incurrir en costo de publicidad.
Para lograr mejor rentabilidad se recomienda incrementar el precio por hora del

servicio, promocionar la venta del plan Premium y el plan full, que son los que

generan mejores ingresos.
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ANEXOS

SECCION I: IDENTIFICACION DEL ENCUESTADO

NOMBRE DEL ENCUESTADO:

MUNICIPIO COMUNA:

BARRIO ESTRATO SOCIECONOMICO 01 02____03___ 04
DIRECCION

TELEFONO F1JO: CELULAR:

NOMBRE ENCUESTADOR:

SECCION II: PRESENTACION DE LA ENCUESTA

Buenos dias/ tardes o noches, somos Aura Elisa Mosquera y Maribel Hurtado, estudiantes del Programa de Administracion de
Empresas de la Universidad del Valle, Sede Pacifico, las cuales nos encontramos adelantando el trabajo de Grado denominado “Estudio
de Factibilidad para la Creacion de una Empresa que preste servicios domésticos profesionales en Buenaventura como un Proyecto de
Inversion.

Diligenciar este instrumento le tomara sélo de 10 a 15 minutos y todas las respuestas se mantendran en estricta confidencialidad, seran
analizadas de manera agregada, sin especificar el nombre de la empresa encuestada persona encuestada y se utilizara con fines
netamente académicos.

SECCION 111 IDENTIFICACION DE HABITOS DE COMPRA

1. ¢Ha tenido usted servicio doméstico, en los ultimos 3 afios?

Si No
éPorque?

2. ¢Tiene actualmente servicio doméstico?

Si No
3. éQué tipo de labores domésticas se realizan en su hogar?

Lavar

Cocinar

Atender Mascotas
Limpieza del Hogar,
Pago de Cuentas
Planchar

Atender Nifios
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Atender Ancianos
Jardineria
Otros

(Cual?

4. ¢éHa contratado alguna vez servicio doméstico interno? (que duerme en el trabajo)

Si No

5. ¢& A qué genero pertenece la persona que le ha prestado los servicios domésticos?

Hombre
Mujer

Sin definir
No importa

6. ¢éUtiliza usted algin sistema de camaras de seguridad para vigilar a la empleada de
servicio doméstico?

Si
No

7. éCuantas horas al dia le dedica la persona que le presta o ha prestado los servicios
domeésticos?

Entre 2 y 4 horas al dia
Entre 5 y 6 horas al dia
Entre 7 y 8 horas al dia
Mas de 8 horas al dia
Otros

¢Cual?
No aplica

8. éQué medios utiliza cuanto usted necesita contratar la prestacion de un servicio
domeéstico?

Recomendacién de un amigo o familiar
Aviso en medio de comunicacién
Utilizacidén de redes sociales entre los contactos
Empresa de servicios temporales
Otros
éCuales?

9. El salario mensual que usted puede cancelar por los servicios doméstico esta entre

$200.000 - $400.000 mensuales
$401.000 - $600.000 Mensuales
$601,000 - $800.000 mensuales
$801,000 - $1,000.000 Mensuales
Mas de $1,000.0000 mensual

10. éDe cuanto es la edad que escoge la persona del servicio?

Menor de 18 afios
Entre 18 - 24 afos
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Entre 25 y 30 afios
Entre 31 y 35 afios
Mas de 36 afios

11. Estado civil de su servicio domestico

Soltera
Casada
Unién Libre

12. Nivel de estudio de su empleado de servicio

Primaria Incompleta
Primaria completa
Bachillerato Incompleto
Bachillerato completo

Pasando a otro todpico, lea siguiente concepto de una empresa para prestacion de servicio doméstico y responda las
preguntas.

“La empresa para la prestacion de servicio doméstico en el Distrito de Buenaventura “SERVIPRO” llegard al mercado
prestando un servicio organizado, profesional e innovador logrando de esta manera crear una empresa en el servicio
del hogar que aseguren, confianza, compromiso y calidad de los ciudadanos.

13 éQué opinidn tiene para usted el servicio que ofrecera la Empresa SERVIPRO?

Excelente
Bueno
Regular,
Malo
Indiferente

14 éQué le llamo la atencion del concepto anterior?

Novedoso en la cuidad

Un servicio que se necesitaba

Introduce una mayor competencia

Nada

Otros éCudles? -

15 éLe parece creible el nuevo concepto?

Completamente de acuerdo

De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo
Completamente en desacuerdo

16 éQué considera usted que se le deberia agregar al nuevo concepto?

Servicio de mensajeria
Servicio exclusivo de nifiera
Servicios en las empresas
¢Otros?

¢Cuales?

No sabe/ no responde
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17 éQué le agregaria al nuevo concepto?

18 éQué le quitaria al nuevo concepto?

19. éEn caso, que la Empresa SERVIPRO iniciara operaciones, usted estaria dispuesto(a) a utilizar
sus servicios?

Definitivamente si
Probablemente si
Tal vez si, tal vez no
Probablemente no
Definitivamente no

SECCION V: CARACTERISTICAS SOCIODEMOGRAFICA

1. ¢éQué actividad econdmica desarrolla?

2. ¢Le gustaria que existiera en el mercado una empresa que preste Servicios Domésticos o generales?

a)si( )
b) No () porqué

3. ¢Estaria dispuesto a contratar la prestacion de servicios generales o domésticos a través de esta?
a)Si( )

b) No( ) porqué

4. ¢Con que frecuencia utiliza los Servicios Generales o0 Domésticos?
a) Semanal ( )
b) Quincenal ()
c) Mensual ()
d) diario ()
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5. ¢En qué clase de inmueble vive?
a) Apartamento ()
b) Casa ()
c) Otro, écudl? ()

6. éCuantos cuartos tiene la vivienda?
a)Entrela3( )
b) Entre4 a5 ( )
c) Mas ()

7. ¢Cuantas personas viven en el hogar?
a)Entrela2( )
b)Entre3a5( )
c) Mas ()

8. ¢Cuantos menores de edad viven en su hogar?
a) Ninguno )
b)Entrely2 ( )
c)Entre3y4 ( )
dymasde5 ( )

“"AGRADECEMOS LA ATENCION”
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