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RESUMEN

El personal de limpieza de algunas empresas tales como hoteles, moteles,
procesadoras de alimentos y hospitales, generalmente no recibe una
correcta capacitacion en procedimientos de limpieza y en la utilizacion de
productos adecuados segun la necesidad del area a intervenir. Esto
representa para las empresas no solo un riesgo laboral sino potenciales
pérdidas de tiempo y recursos. El presente plan de negocios contribuye a la
solucibn de este problema, a través de un servicio de capacitacion
especialmente disefiado y dirigido para el personal de limpieza de estas
empresas e instituciones. El programa de capacitacion se divide en tres
segmentos o0 programas que cubren todo el espectro de la limpieza
profesional, enfocando temas importantes como el Ph y composicién de los
productos de limpieza, las diferentes diluciones y su aplicacion segun el area
especifica de aplicacion. El contenido de estos programas incluye el uso de
equipos que nos permiten verificar el grado de limpieza en areas delicadas y
de alto riesgo de contaminacion. Las capacitaciones tienen un importante
componente practico ya que la aplicacion de lo aprendido en situaciones
reales permitira aterrizar los conceptos tedricos y alcanzar los objetivos de la
capacitacién. EIl presente trabajo desarrolla el plan de marketing y ventas,
estableciendo las rutas, cobertura y cuotas de venta para alcanzar sus
objetivos comerciales. También se elaboré una proyeccion financiera a
cinco afios mediante la cual se verifica la factibilidad financiera del plan. El
documento concluye con las consideraciones ambientales y con la politica
de responsabilidad social que forma el eje sobre el cual se desarrollaran las

actividades comerciales de la empresa.

Palabras Claves: Limpieza, procedimientos, productos, capacitacion,

conocimientos, desinfeccion
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ABSTRACT

The cleaning staff of some companies such as hotels, motels, food
processors and hospitals generally does not receive proper training in
cleaning procedures and in the use of suitable products according to the
need of the area to be intervened. This represents not only a business risk
but also a potential loss of time and resources. The present business plan
contributes to the solution of this problem, through a training service specially
designed and directed to the cleaning staff of these companies and
institutions. The training program is divided into three segments or programs
that cover the entire spectrum of professional cleaning, focusing on important
topics such as Ph and composition of cleaning products, different dilutions
and their application according to the specific area of application. The
contents of these programs include the use of equipment that allows us to
verify the degree of cleanliness in sensitive areas and high risk of
contamination. The trainings have an important practical component since
the application of what is learned in real situations will allow the theoretical
concepts to land and achieve the objectives of the training. The present work
develops the plan of marketing and sales, establishing the routes, coverage
and quotas of sale to reach its commercial objectives. A five-year financial
projection was also prepared to verify the financial feasibility of the plan. The
document concludes with the environmental considerations and with the
social responsibility policy that forms the axis on which the commercial

activities of the company will be developed.

Keywords: Cleaning, procedures, products, training, knowledge,

disinfection
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INTRODUCCION

Este plan de negocios busca implementar un servicio de capacitacion
sobre el uso adecuado de productos quimicos y procesos de limpieza y
desinfeccidn, dirigido a empresas e instituciones de la ciudad de Guayaquil,

en el afo 2018.

EcoLimpia es una empresa que se dedica a brindar servicios de
limpieza a pequefias, medianas y grandes empresas. De la experiencia
obtenida en varios afios de servicio, se detectd una falencia que es casi el
comun denominador en las empresas; la falta de capacitacién del personal
que se dedica a tareas de limpieza. Se encontr6 un desconocimiento
generalizado acerca del manejo, uso, conservacion y almacenaje de los
productos quimicos de limpieza que normalmente utilizan las empresas e

instituciones.

En el primer capitulo se presenta la empresa EcolLimpia con su
trayectoria, su misién, visién, objetivos y los servicios que brinda a sus
clientes. Se describe el nuevo servicio de capacitacibn que se desea
implementar. Se detalla el tipo de programas con que se busca cubrir los

temas que necesitan y requieren los clientes.

El segundo capitulo desarrolla el estudio de mercado, cuyo principal
instrumento de obtencion de informacion fue a través de una encuesta que
se realiz6 empleando técnicas como entrevistas personales y telefénicas a
una muestra de empresas e instituciones representativas del mercado
objetivo previamente definido en el capitulo anterior. Luego de analizar los
resultados de la encuesta se realizan los andlisis FODA (Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas) y Pesta.

En el tercer capitulo se establecen los objetivos comerciales y
estrategias de ventas que tienen como fin introducir y presentar el servicio a
los clientes. El plan de marketing y ventas delinea la estructura de la fuerza

de ventas y se proyectan las ventas durante los primeros cinco afos.



Se realiza un analisis preliminar de costos de lo que se necesitaria
para dar a conocer nuestro servicio en el mercado, proyecciéon de ventas
mensual y anual por los cinco primeros afios con un ocho por ciento de

captacion de mercado.

En el cuarto capitulo se realiza el analisis financiero para determinar la
rentabilidad del negocio. Esta proyeccion considera cinco afos, y durante el
afio 0 se incorpora al analisis las inversiones en adquisicion de activos y en
capital de trabajo que se requiere. Con los resultados del andlisis nos indica
el tiempo que se procederd a recuperar el capital invertido del proyecto y

cudl es nuestro limite para que obtengamos ganancia.

El quinto y dltimo capitulo enfoca la base legal en el cual se
desarrollard el presente plan de titulacion, trata sobre las consideraciones
ambientales y hace un recuento de los beneficiarios directos e indirectos de
acuerdo al Plan Nacional del Buen Vivir y la responsabilidad social

corporativa.

Es un proyecto que nos motiva a trabajar totalmente en él,
favorecemos al personal a crecer profesionalmente, a realizar los trabajos de

manera correcta y a trabajar en equipo para la empresa que labora.



JUSTIFICACION

Existe una extensa gama de productos quimicos que se utilizan para la
limpieza y desinfeccibn en empresas. El uso inadecuado de estos
productos es muy comun en este medio lo que puede ocasionar accidentes
personales, como quemaduras, intoxicaciones, asi como dafios a la

propiedad tales como incendios y contaminacion al ambiente.

En América Latina cada 15 segundos un trabajador se
accidenta o contrae alguna enfermedad en relacion con sus
condiciones de trabajo. La mayoria de casos se han
producido porque los empleados no cuentan con las
seguridades necesarias. Por ejemplo, cascos, guantes,
gafas protectoras, delantales, accesorios ergondmicos
(articulos que se adaptan al contorno del usuario y no
producen lesiones), entre otras protecciones (Diario El
Telegrafo, 2012)

Por lo anterior, es preciso que las empresas tomen conciencia de los
riesgos y la necesidad de darle la importancia a la funcién de limpieza y
desinfeccién, que frecuentemente es poco atendida, ya que no se considera

como parte de la cadena de valor de las actividades.

Aproximadamente  15.000 lesiones producidas en
actividades laborales se registraron de enero a diciembre del
afo pasado, segun cifras del Sistema del Seguro General de
Riesgos del Trabajo del IESS. En el primer aspecto, se ha
identificado  métodos y procedimientos de trabajo
incorrectos; defectos en los equipos, maquinarias,
herramientas e instalaciones; incorrecta colocacion de los
materiales o productos; maquinarias y herramientas en mal
estado; instalaciones con deficiente mantenimiento; y falta
de orden y limpieza en las areas de trabajo (Revista Vistazo,
2017).



Por lo anterior, es importante precautelar la integridad de los
colaboradores para evitar lesiones por las actividades que realizan siendo
aun mas criticas si estan expuestos ante un riesgo fisico, para lo cual las
empresas deben tomar medidas correctivas y preventivas para evitar

siniestros al interior de sus empresas.

La limpieza en las empresas es realizada por personal con poca
instruccion, que carece de estudios superiores, su trabajo debe ser realizado
casi invisible, en todas las areas de la institucién que laboran y es poco
apreciado por su entorno, ocasionando que sienta que su presencia y
gestion sea minimizada ante el resto de los colaboradores de la institucion,
pero cuyo trabajo es muy importante por lo tanto requiere de capacitacion e

instruccion constante para evitar riesgos laborales.

Necesidad de autoestima: comprenden la auto percepcion,
la autoconfianza, la necesidad de aprobacion social, el
respecto, el estatus, el prestigio y la consideracion. Incluyen
también el deseo de fuerza, de confianza frente al mundo,
independencia y autonomia. La satisfaccion de las
necesidades de autoestima conduce a sentimientos de
autoconfianza, valor, fuerza, prestigio, poder, capacidad y
utilidad. Su frustraciébn puede producir sentimientos de
inferioridad, debilidad, dependencia y desamparo que, a su
vez, conducen al desanimo o actividades compensatorias.
(Guaman & Cynthia Cecilia Jacho, 2013, p12)

Dicho personal de aseo institucional, no es el mismo que realiza las
compras de productos, en consecuencia quien limpia no es el mismo que
recibe las instrucciones de uso, y al transmitir la informacién puede llegar
con vacios o ser mal interpretada, recibiendo una retroalimentacion escasa y
muchas veces sin fundamento sobre la combinacion y manipulacion de los
guimicos. Esto puede ser ocasionado porque no consideran importante ser

capacitados sobre estos temas.



Actualmente existen mas de 140.000 personas trabajando
en el sector turistico y s6lo 1.400 a nivel nacional tienen
Certificacion por Competencias Laborales. Por esta razon es
que Ecuador, como potencial turistico, debe tener personal
calificado”. Las capacitaciones, de acuerdo al ramo elegido,
incluyen instruccién en normas de salud, seguridad e higiene
en el trabajo, (...) supervision de labores de aseo, limpieza,

entre otros. (El Telégrafo, 2016)

Otro dato importante que cabe mencionar, es que los productos
guimicos industriales para la limpieza ofrecidos a hoteles, moteles,
hospitales y procesadoras de alimentos, algunos sectores de las empresas
mencionadas realizan compras para ser consumidas aproximadamente
hasta dentro de un afio, por lo tanto su bodegaje y uso en el transcurso del
tiempo debe ser adecuado, conforme sean los componentes e instrucciones
del mismo.

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (2010), manifiesta sobre el
Almacenamiento de productos quimicos en el numeral 6.8.2.10 que:

Toda persona natural o juridica que almacene y maneje productos
quimicos peligrosos debe contar con los medios de prevencion para evitar
que se produzcan accidentes y dafios que pudieran ocurrir como resultado
de la negligencia en el manejo o mezcla de productos incompatibles.

(Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2010, p15)

El presente trabajo de titulacién contribuye a solucionar este problema,
al ofrecer al mercado el servicio de capacitacion en el uso, almacenamiento,
manipulacion de productos quimicos y procedimiento adecuado de limpieza
y desinfeccion que debe realizar el personal de limpieza, desde quienes
realizan las actividades basicas hasta los que supervisan dicha gestion,

procurando minimizar los riesgos institucionales y personales.



Para evitar lesiones se deben establecer controles en la
fuente del riesgo, corregir de raiz de ser posible lo que
genera un posible accidente que afecte las manos o la
espalda, por ejemplo; colocar resguardos de seguridad
(guardas) o si es necesario modificar la manera en la que se
realiza la tarea manual para reducir el riesgo o mejorar los

procedimientos de trabajo seguro. (Revista Vistazo, 2017)

Se desea transmitir la importancia y lo peligroso que puede llegar a ser
el desconocimiento de los componentes de los quimicos y los efectos que
pueden causar la combinacion inadecuada de los mismos, como por ejemplo
mezclar el cloro con acido, genera un gas téxico que afecta la garganta,
paredes nasales, piel y puede llegar hasta una severa intoxicacion por

inhalacion.

Entonces se puede decir que dicha capacitacion tiene beneficios para
ambas partes. Vélez (2012), Director de Riesgos de Trabajo del IESS,
sefaldo que “Dotar de las herramientas al personal para preservar su

integridad no es un gasto, sino una inversion”.

Al tener un personal instruido y capacitado, se va a sentir motivado en
seguir mejorando la gestion que realiza, debido a que existe un compromiso
de poner en practica lo aprendido, sin subestimar su condicion, sino que se

sienta que cumple un papel importante en la institucion.

El beneficio para las empresas sera el ahorro de costos en los
productos que se adquieran para limpieza, evitar desperdicios, minimizar
riesgos laborales, evitar el dafio a la propiedad. Por otra parte el beneficio
para el personal de limpieza que reciba la capacitacion, serd mejorar su
imagen, que pasara de ser un barrendero a un profesional de limpieza. Con
relacion a lo indicado, las empresas que participen en temas de
manipulacion y procedimiento de productos quimicos generan una ventaja

competitiva, brindando confianza y seguridad para sus clientes.



OBJETIVO GENERAL

Analizar el nivel capacitacion sobre el uso adecuado de productos

quimicos y procesos de limpieza y desinfeccion, mediante un levantamiento

de informacién para desarrollar un servicio especializado

1)

2)

3)

4)

5)

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Presentar la nueva linea de servicio de capacitacion de ECOLIMPIA
S.A. sobre el procedimiento, uso y manipulacién de productos de
limpieza.

Realizar una investigacion de mercado sobre la necesidad de las
organizaciones en los sectores objetivo, de especializar a su
personal de limpieza en el uso y manipulacién de productos
guimicos de limpieza y desinfeccion.

Establecer el plan estratégico de la empresa ECOLIMPIA S.A. con la
inclusién del servicio de capacitacion dirigida a hoteles, moteles,
hospitales y procesadoras de alimentos ubicadas en la ciudad de
Guayaquil.

Efectuar el estudio de factibilidad econdémico y financiero sobre la
inversion que tiene que realizar ECOLIMPIA S.A. para implementar
el servicio de capacitacion teérico — practico de productos de
limpieza y desinfeccion.

Desarrollar la responsabilidad social que intervienen en la
capacitacion tedrico — practico de productos de limpieza y
desinfeccion de ECOLIMPIA S.A.

LINEAS DE INVESTIGACION

Lineas de Facultad # 01: Tendencias de mercado de consumo final

Linea de carrera # 01: estudio del comportamiento de ventas en el

sector de bienes tangibles e intangibles en la zona 5 y 8 en los ultimos 5

anos.

El plan pretende incrementar el servicio de capacitacion del uso

adecuado de productos quimicos y procedimientos de limpieza en la zona de

Guayaquil por eso nos acogemos a la linea # 01.



CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1 Actividad de la empresa

La empresa ECOLIMPIA es una firma familiar, cuya actividad principal
es la de brindar el servicio de mantenimiento de limpieza a una amplia gama
de clientes como: oficinas, hospitales, centros médicos, clinicas, entidades
bancarias, inmobiliarias, constructoras, lIglesias, urbanizaciones privadas,

urbanizaciones en construccion, restaurantes franquiciados, entre otros.

El servicio que brinda resulta ser parte importante de las empresas,
porque es el complemento para que un puesto de trabajo, oficina de
atencion al cliente, pasillos, bafios, etc. se encuentren en Optimas
condiciones, y que sea agradable para poder laborar comodamente, ademas

de que es una carta de presentacion para los clientes.

Por lo tanto, toda empresa necesita contar con un proveedor aliado
gue brinde el servicio y mantenimiento en todas las instalaciones, y esa es la

razon de ser de la empresa ECOLIMPIA S.A. a quienes piden su asistencia.

La estructura administrativa cuenta con tres jefaturas que cubren la
parte administrativa, operativa y comercial, dos asistentes que brindan
soporte y las personas operativas que concurren a las instalaciones de los
clientes, con horarios determinados y cantidad de personal que se destina
para cada lugar, siempre con supervision en los diferentes recorridos que se

efectdan.

ECOLIMPIA es una empresa familiar, que fue constituida en el afo
2009, su fortaleza radica en sus propietarios y el talento humano que labora
en la empresa, puesto que tiene amplios conocimientos sobre los
procedimientos adecuados de limpieza y desinfeccién cuya experiencia que
han permitido que ECOLIMPIA S.A. mantenga un nicho de mercado en la
ciudad de Guayaquil.



Tabla 1

Datos Principales de Ecolimpia

Razén Social Carolina Gonzélez H.

Nombre Comercial ECOLIMPIA

RUC 0925760266001

Direccion Alborada 7ma etapa MZ 701 S 4

Objeto Social Actividades de limpieza y mantenimiento general
Representante legal Carolina Gonzéalez H.

EcoLimpia cuenta con una diversidad de clientes que le han permitido
crecer y especializarse, satisfaciendo sus necesidades de sus clientes a
cabalidad. Los servicios que brinda ECOLIMPIA S.A. al mercado son los

siguientes:

Figura 1: Limpieza integral y profunda

Limpieza integral y profunda: Esta clase de limpieza integral esta
orientada para clientes corporativos y publico en general, porgue consiste en
hacer lo que dia a dia no se logra realizar, aspirar, limpiar objetos y

superficies de forma eficiente, detallada y rapida.

Ser casi invisible, pero que se perciba y visualice la limpieza en el area
trabajada sea esta en un domicilio, corredor, terraza, ventanales o puesto de
trabajo, el tiempo requerido para realizar la limpieza depende de la
estructura o cantidad de oficinas a trabajar.
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Figura 2: Tratamiento de desmanches especiales

Tratamiento de desmanches especiales: consiste en recuperar el
aspecto original de superficies como pisos, bafos, paredes que con el
transcurso del tiempo, medio ambiente y mal uso de quimicos se ha
distorsionado su aspecto y color. Esto requiere un proceso especifico y
tiempo de atencion diferente, uso del espacio sin interrupciones vy
combinaciones adecuadas de productos quimicos para obtener el resultado
esperado por los clientes.

Figura 3: Limpieza de Fachada

Limpieza de fachada: Corresponde a la limpieza externa como son los
vidrios, alucubond (aluminio), las mismas que se ensucian o sufren cambios,
por los factores externos como lluvia, sol, humedad, moho, entre otros. Para
este servicio, se requiere de equipo de trabajo adicional para los operarios,
que solo personal capacitado los puede manipular. También se requiere de
uso y combinacion de productos quimicos para realizar este trabajo.

11



Lavado y Desmanche: Esta actividad esté dirigida para toda empresa
0 vivienda porque cubre limpieza de sillas, muebles, alfombras, colchones,
cortinas e interior de vehiculos, la manipulacion de los productos de limpieza
son en menor cantidad, pero con la misma responsabilidad de combinarlos

adecuadamente para cada objeto que se va a limpiar.

Figura 4: Lavado y desmanche

Aplicacion de selladores: Esta clase de servicio es complementario,
consiste en sellar un tipo de superficie sea pared o piso, segun la necesidad,
debido al trabajo o su alto trafico, mejora la apariencia, hidrata la superficie y

da mayor durabilidad a la misma, porque disminuye el desgaste.

Figura 5: ApllcaC|on de Selladores

Obra Civil: Esta actividad esta orientada para empresas o viviendas
que requieran realizar remodelaciones de areas parciales o completas,
reciben el servicio completo que consta de materiales de buena calidad,
personal capacitado, equipos, asesoria y presencia de un arquitecto
profesional para una labor eficiente.

12



Figura 6: Obra Civil

Datos adicionales:

a) Durante los ultimos afios ha fortalecido su presencia en la ciudad,
diversificando sus servicios y respaldando el proceso de integracion
vertical en lo que a servicios de limpieza y mantenimiento se refiere.

b) Por la diversificacion de servicios, sus ingresos tienen tendencia
alcista, siendo los resultados en los afios de 2015 — 2014 del 8.15%
y del 2016 — 2015 del 18.69%, este incremento importante se debe a
sus productos principales que es de limpieza integral y de fachada.

c) La empresa presenta un aceptable control de gastos, a pesar de que
su actividad crecid, se ha mantenido operativamente saludable, esto
se debe principalmente a que los gastos que son organizados y
administrados eficientemente, para evitar fuga de valores, mientras
se encuentra en etapa de crecimiento.

d) La estructura de activos de la empresa, consta los inventarios de
productos quimicos y demas utensilios para limpieza, con respecto a
las propiedades dispone del edificio y camionetas para movilizar al
personal.

e) El financiamiento se encuentra a corto plazo con proveedores y
bancos, no tienen deuda a largo plazo, se registran los pagos que
deben cumplir con instituciones reguladoras como el Seguro Social y
declaracion de impuestos.

13



f) El riesgo latente que mantiene la empresa es el incremento del
precio en los productos quimicos, materiales y equipos de limpieza

gue utiliza, por los cambios tributarios que se pueden presentar.

Actualmente ECOLIMPIA S.A. ha generado una presencia importante
en la ciudad de Guayaquil, sin embargo sus propietarios buscan
seguir integrando actividades a su negocio, de tal manera que se
logre cerrar el circulo de servicios que ofrece. Para lo cual,
consideran adicionar un servicio para fortalecer su presencia en la
ciudad de Guayaquil, por medio de la capacitacion a instituciones
gue manipulan productos quimicos de limpieza mediante programas

tedrico — practico de la manipulacion y procedimiento correcto.

1.2. Mision, vision

Mision
Ofrecer sus servicios de excelente calidad, desarrollando
programas de limpiezas profundas y de mantenimiento para
cubrir las necesidades y expectativas de nuestros clientes,
convirtiéendonos en un aliado estratégico, confiable y de

excelente servicio.

Visién
Ser la empresa lider en el mercado nacional capaz de
resolver necesidades de higiene y sanitizacion de cualquier
estructura, reconocida por ofrecer servicios que satisfacen
integramente las expectativas de sus clientes, basandose en
altos estandares de calidad, seguridad y cuidado del medio
ambiente. Nuestra organizacion aspira a tener un
crecimiento continuo y sustentable, destacandose por ser
una empresa que contribuye positivamente a la sociedad en
que esta inserta y que brinda oportunidades de desarrollo

personal a su equipo de trabajo.
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1.3. Descripcion del producto o servicio

Se propone comercializar el servicio de capacitacion acerca del uso,
manipulacion, almacenaje, de productos quimicos y procedimientos
utilizados en la limpieza industrial e institucional. El servicio estara dirigido a

hoteles, moteles, hospitales y empresas procesadoras, entre otros.

Programa de estudio

El programa de estudio estd compuesto por tres etapas, con topicos

diferentes de informacion, detallados a continuacion:

Tabla 2

Programa de Capacitacion

Programa Tema Tiempo

Conocimiento de Ph, bioseguridad,
No. 1 causa y efecto del uso inadecuado 8 horas

de productos quimicos

Procedimientos de limpieza y
No. 2 desinfeccion diario y profundo en 17 horas

las diferentes areas

Valoracion de limpieza y
No. 3 desinfeccion con resultados 13 horas

cuantitativos y cualitativos
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Tabla 3

Estructura programa No.1

ECOLIMPIA S.A.

PROGRAMA No.1

AREA: TEMA:

Conocimiento de Ph, bioseguridad, causa y efecto
del uso inadecuado de productos quimicos

Personal de limpieza
OBJETIVOS:
Estudiar sobre los riesgos que estan expuestos los profesionales de la
limpieza y desinfeccion, en el area de trabajo
APRENDIZAJE:

Concientizar sobre los riesgos operacionales y reconocer los componentes de
productos quimicos, y el procedimiento correcto, para evitar afectaciones,
mediante el uso, almacenamiento y manipulacién del mismo.

ESTRATEGIAS RECURSOS INDICADORES DE

LOGRO
Observar video
Experiencias Videos Test de evaluacion
Practica Gréficos
Evaluacion Copias
Participacion Productos quimicos Calificacion sobre 10
Exponer ideas
CONTENIDO DURACION

Niveles de Alcalinidad y acidez de los productos

Prevencion de riesgos laborales. 8 horas teérico y practico

Conocimiento de productos

APLICACION:
hospitales, hoteles, moteles y plantas procesadoras de alimentos
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Tabla 4

Descripcion de la Capacitacion Programa No.1

Actividad Tema Descripcion

e Los niveles de PH de
los productos

Niveles de Alcalinidad y

. ¢ Principios basicos de
Modulo Uno acidez de los productos

seguridad.

* Epp

¢ Riesgos habituales que
esta expuesto el
trabajador de limpieza

y , con maquinas y
Prevencién de riesgos o
productos de limpieza.
Modulo Dos laborales

e Problemas y trastornos
de salud.

e Equipamiento de

seguridad.

En la institucion donde Evaluacion

labora bajo la supervision
Actividad

practica

10% Asistencia

15% Practica

del instructor para realizar

practica en las

0 L,
instalaciones y bodega. 25% Participacion

50% Evaluacion

Poner en préactica de lo aprendido y se comunica a la

o institucion.
Seguimiento
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Tabla 5

Estructura programa No.2

ECOLIMPIA S.A.

PROGRAMA No.2

TEMA:

Procedimientos de limpieza y desinfeccion diario

AREA:

Proceso de limpieza _ )
y profundo en las diferentes areas

OBJETIVOS:
Instruir de forma adecuada el uso, manipulacion y el almacenamiento de

productos quimicos y procedimientos de limpieza.

APRENDIZAJE:
Transmitir la importancia de realizar el proceso de limpieza de forma
adecuada con las cantidades adecuadas de productos.
INDICADORES DE

ESTRATEGIAS RECURSOS
LOGRO
Observar video
Experiencias Videos Test de evaluacion
Practica Gréficos
Evaluacion Copias
Participacion Productos quimicos Calificacion sobre 10
Exponer ideas
CONTENIDO DURACION

Productos y dilucién segun el area

- . i i 12 horas teorico y
Procedimientos de limpieza segun el area.

practico
Técnicas de materiales y maquinaria de limpieza.

APLICACION:

hospitales, hoteles, moteles y procesadoras de alimentos
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Tabla 6

Descripcion de la Capacitacion Programa No.2

Actividad Tema Descripcion

Productos y dilucién

Producto segun el area
Modulo Uno segun el area e Dilucion segun el tipo de

limpieza: diaria y profunda

Procedimientos de

Técnicas de limpieza por cada
limpieza segun el area: bafios, pisos, etc.
area e Remocion de residuos
¢ Inspeccion de limpieza
e Procedimiento de limpieza por
Modulo Dos zona.
e Limpieza y desinfeccion de
superficies de areas internas.
e Limpieza de superficies de

areas externas.

Modulo Tres Técnicas de e uso de materiales de limpieza
materiales y e uso de equipos de limpieza
maquinaria de e procesos con los implementos
limpieza

En la institucion Evaluacion
donde labora bajo la e 10% Asistencia

Actividad supervision del 15% Practica

practica instructor para

25% Participacion

realizar practica en 50% Evaluacion

bafios, pisos,

paredes y vidrios.

Seguimiento Poner en practica de lo aprendido y se comunica a la

institucion
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Tabla 7
Estructura programa No.3

ECOLIMPIA S.A.

PROGRAMA 3

TEMA:
AREA: g I : .
Valoracion de limpieza y desinfeccion con

Productos de limpieza resultados cuantitativos y cualitativos

OBJETIVO:
Estudiar sobre los riesgos que estan expuestos el personal de limpiezay

usuarios, en el area

APRENDIZAJE:
Concientizar sobre los riesgos operacionales, toxicos, y/o quimicos que

estan expuestos personal de limpieza, y la proteccion adecuada.

INDICADORES DE

ESTRATEGIAS RECURSOS LOGRO
Observar video
Experiencias Videos Test de evaluacion
Practica Gréficos
Evaluacion Copias
Participacion Productos quimicos Calificacion sobre 10

Exponer ideas

CONTENIDO DURACION

Riesgo bioldgico y la clasificacion.

Riesgo quimico, prevencion y recomendaciones. .
8 horas tedrico y

o _ practico
Sefalizacion de seguridad

Equipamiento de seguridad.

APLICACION:

hospitales, hoteles, moteles y procesadoras de alimentos
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Tabla 8
Descripcion de la Capacitacion Programa No.3

Actividad Tema Descripcion

Uso de equipos ATP

Modulo Uno Riesgo biolégico y la
e, ¢ Riesgo bioldgico
clasificacion
e Prevencion de riesgo
biolégico
e Recomendaciones para

. .. roductos quimicos.
Riesgo quimico, P a

Modulo Dos prevencion y e Adquisicion y prohibiciones de

. productos quimicos.
recomendaciones
¢ Riesgo toxico.
¢ Riesgo de naturaleza.
Modulo Tres Sefializacion de
. e Sefiales de prevencion
seguridad
e Sefiales de riesgos
e Nomenclatura
Modulo Cuatro Equipamiento de
. Equipamiento de seguridad
seguridad. * Equip g
e Adquisicion de equipos de
seguridad
En la institucion
donde labora bajo la Evaluacién
Actividad supervision del e 10% Asistencia

15% Préactica

practica instructor para

realizar practica en 25% Participacion

las instalaciones y 50% Evaluacion

bodega.

o Poner en préactica de lo aprendido y se comunica a la
Seguimiento o
institucion.
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Perfil del instructor

e Capacitacion y experiencia en productos quimicos industriales e
institucionales

e Experiencia en el area de ensefanza 25 afios.

e Dominio de grupo

e Capacidad empatica.

e Creativo

e Manejo de espacio y movimiento corporal.

Perfil del participante de aprendizaje

e Mayor de edad.
e Estar laborando en alguna de las instituciones que se imparte el

curso.
e Conocimientos basicos de limpieza.

e Predisposicion de aprendizaje.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO Y EMPRESA

2.1. Poblaciéon, muestra

Previo a realizar el estudio de mercado requerido en este trabajo de
tesis debemos exponer el concepto de poblacion como “la totalidad de
elementos o individuos que tienen ciertas caracteristicas similares y sobre
las cuales se desea hacer inferencia o una unidad de analisis” (Bernal Cesar
Augusto, 2006])

La poblacion de estudio esta conformada por 190 empresas,
comprendidas entre hoteles de lujo, primera y segunda categoria, también
incluye moteles de primera y segunda categoria, hospitales y compafiias
procesadoras de alimentos que se encuentran en la ciudad de Guayaquil, de
quienes se va a recabar informacién importante para fundamentar el

presente proyecto.

Tabla 9
Poblacién de Estudio

Poblacion Cantidad
Hoteles 28
Moteles 18
Hospitales 75
Procesadoras de alimentos 69
Total Poblacion 190

Nota: Tomado de (Superintencia de Compaiiias, 2017)
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2.2. Seleccion del método muestral

En base a la totalidad de la poblacion se selecciond la muestra finita
para reducir el numero de elementos a investigar, utilizando la siguiente

formula:

Zz*p*q*N
" e2(N—1)+p=*q=* 22

n

Figura 7: Férmula para calcular el tamafio de la muestra

Tabla 10
Variables para calcular el tamafio de la muestra

LEYENDA: DETALLE
n= NUmero de elementos de la muestra
N = Numero de elementos del universo
p/q Probabilidades que se presenta el fenébmeno
z¢ Nivel de confianza
e’= Margen de error
Tabla 11

Intervalo de Confianza

Intervalo de confianza 4 Nivel de significado e
70% 1.04 30%
75% 1.15 25%
80% 1.28 20%
85% 1.44 15%
90% 1.64 10%
95% 1.96 5%
96% 2.05 4%
99% 2.58 1%

. (1.64)? (0.50)(0.50) 190
n= 0.001(190-1)+(0.50)(0.50)(1.64)?

N =148
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El método de muestreo, depende del tipo de investigacién que se va a
realizar, las mas utilizadas son el muestreo probabilistico y el no
probabilistico, para este proyecto se seleccioné el muestreo probabilistico

estratificado.

“Este muestreo divide la poblacion en grupos homogéneos, cada grupo
contiene sujetos con caracteristicas similares. La distribucion se realiza de
acuerdo con el peso tamafo de la poblacion en cada estrato” (Flores
Gamboa & Benites Ontiveros, 2012, p65)

La poblacién total de 190 se la ponder6, para poder determinar el peso
de sector de estudio, el porcentaje obtenido se lo multiplicé por la cantidad
de establecimientos y se obtuvo la cantidad por cada grupo que se va a

encuestar

Tabla 12

Cantidad de Elementos a encuestar

Poblacion Cantidad Distribucién Muestra
Hoteles 28 15.73%
Moteles 18 3.38%
Hospitales 75 42.13%
Procesadoras de alimentos 69 38.76%
Total Poblacién 190 100.00% 148
2.3. Técnicas de recoleccion de datos

La encuesta es una técnica comun para recabar informacién del
mercado, especificamente del segmento que se interesa conocer a
profundidad, el cuestionario se encuentra en el apartado de anexos. La
encuesta tomo un promedio de 15 a 20 minutos por participante, dicho
tiempo incluye la explicacion, la ideologia, explicacion y detalle del proyecto.
Se realizé en 20 dias en horarios diversos, en diferentes puntos de la ciudad
de Guayaquil, por lo que hubo una previa coordinacion de visita para asistir

personalmente.
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2.4. Presentacion de los resultados

La encuesta fue realizada a personas que laboran en hoteles de lujo,
de primera y segunda categoria, asi también en los moteles de primera y
segunda categoria, en hospitales y procesadoras de alimentos que se
encuentran ubicados en los diversos sectores del canton Guayaquil,

provincia del Guayas.

El cuestionario de preguntas fue atendido por jefes de area, analista de
calidad, ama de llaves, supervisores, jefes de servicios, auxiliar de limpieza,
entre otros, de 148 empresas. Es importante sefialar que las empresas
encuestadas pertenecen al sector privado. El resultado de las mismas se

detalla a continuacion.

Tabla 13
Datos Generales de la Empresa: Clasificacion por Sector
>0% 42% 39%
40%
30%
0,
20% 16%
10% 3%
0%
Hospitales Procesadoras Hoteles Moteles
de alimentos
Tabla 14

Personal Encuestado Clasificados por Cargos

40% 36%
[)

30% 21%

20% 14%

10% 7% 7% 7% 7%

0%
Supervisor Auxiliar de Jefede  Amas de Analistade Auditor Jefe de
de limpieza limpieza area llave calidad servicio

generales
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2.5. Andlisis e interpretacion de los resultados

1.- ¢Ha recibido capacitacion sobre el uso adecuado de productos

guimicos y procedimientos de limpieza en los ultimos doce meses?

Tabla 15
Capacitacion en los ultimos doce meses

Opciones Frecuencia Absoluta  Porcentaje Frecuencia
acumulada
No 84 60% 84
S 56 40% 140
Total 140 100%
70% 60%
60%
o 40%
40%
30%
20%
10%
0%
No Si

Figura 8: Capacitacion en los ultimos doce meses

Analisis

De los diferentes establecimientos encuestados ubicados en la ciudad
de Guayaquil, que corresponden a los sectores de hoteles, moteles,
hospitales y procesadoras de alimentos, el 60% sefaldo que no ha recibido
capacitaciéon sobre el adecuado uso y procedimiento de los productos
guimicos que emplean para la limpieza, el 40% indicd que si ha recibido las

instrucciones correspondientes para la manipulacion y uso de los mismos.
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Si es afirmativo, ¢recuerda que temas recibi6é en la capacitacion?

Tabla 16

Temas de Capacitacion

Opciones Frecuencia Porcentaie Frecuencia
P Absoluta ! acumulada
Seguridad industrial 12 21% 12
Conocimientos del producto 10 17% 21
Manipulacién y almacenamiento 10 17% 31
Dosificaciones o diluciones 10 17% 41
Caracteristicas del producto 8 14% 48
Equipos de limpieza 8 14% 56
Otros temas (mencione) 0 0% 56
Total 56 100%
25% [ 21%
20% | - 17% 17% 17%
0, 0,
5% || 14% 14%
10%
% 0%
0% Manipul Ot
. Conocimi a.rjlpu a Dosificaci | Caracteris| Equipos ros
Seguridad ciony . temas
. _ | entos del oneso | ticas del de .
industrial almacena | .. . L (mencion
producto . diluciones| producto | limpieza
miento e)
[ESeries1|  21% 17% 17% 17% 14% 14% 0%

Figura 9: Temas de Capacitacion

Analisis

A los encuestados que contestaron afirmativamente la pregunta
anterior, se les solicitd que sefialen cuales son los temas de capacitacion
que recibieron, siendo los principales temas la seguridad industrial con el
21%, seguido con conocimiento del producto, manipulacion y dosificacion
con el 17% con igual porcentaje para los tres temas, le sigue caracteristica

de producto y equipos de limpieza con 14%.
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¢ Cuéantas sesiones de capacitaciéon recibio?

Tabla 17

Sesiones de Capacitacion

Obciones Frecuencia Porcentaie Frecuencia
P Absoluta J acumulada
Una sesion 32 57% 32
Dos sesiones 24 43% 56
Total 56 100%
100%
57%
0,
0% 43%
0%
Una sesidn Dos sesiones

Figura 10: Sesiones de Capacitacion

De las empresas que recibieron capacitacion en el dltimo afio, respecto
al uso y procedimientos que deben considerar para la utilizaciéon de los
productos de limpieza, el 57% indico que la instruccion se la realizé en una

sola sesion, y el 43% manifestaron que fueron en dos sesiones.

¢, Cada sesion tuvo una duracion aproximada de?

Tabla 18
Duracion de la Capacitacion

Obciones Frecuencia Porcentaie Frecuencia
P Absoluta J acumulada
Entre media hora y una 40 71% 40
ora
Menos de media hora 8 14% 48
Més de una hora 8 14% 56
Total 56 100,00%
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80% 71%

70%

60%

50%

40%

30%

20% 14%
10%

0%
entre media horay menos de media
una hora hora

Figura 11: Duracion de la Capacitacion

Anélisis

14%

mas de una hora

Las diferentes empresas encuestadas y que sefialaron haber recibido

capacitacion en el dltimo afio, con el 71% indicaron que el curso en el que

participaron tuvo una duracion entre media hora a una hora; le siguen de

menos de media hora y mas de una hora con el 14% los dos.

¢ Quién impartié la capacitacién?

Tabla 19

Conocer del Capacitador

Opciones Frecuencia Porcentaje Frecuencia
Absoluta acumulada
Proveedor de productos 32 57% 32
Institucion estatal 15 27% 47
Empresa de capacitacion 9 16% 56
Personal de la empresa 0 0% 56
Total 56 100%
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70%
60%
50%
40%
30%

57%

27%

20% 16%
10% 0%
0%
Proveedor de Institucion Empresa de Personal de la
productos estatal capacitacion empresa

Figura 12: Conocer del Capacitador

Analisis

Las 56 empresas que recibieron capacitacion en el dltimo afio,
sefialaron que el responsable de realizar el adiestramiento de los productos
quimicos y procedimientos de limpieza, fue el proveedor del producto con el
57%, seguido por institucion estatal con el 27%, realizado por una empresa

especializada de capacitacion el 16%.

2. ¢Por qué considera usted que es importante recibir capacitacion

sobre productos quimicos utilizados en limpieza?

Tabla 20
Importancia de las Capacitaciones

Opciones Frecuencia Porcentaje Frecuencia
Absoluta acumulada
Disminuye riesgos 40 29% 40
Disminucién de contaminacién 33 24% 73
Evita accidentes 33 24% 107
Nivel técnico del personal 27 19% 133
Reduccion costos 7 5% 140
Trabajo r4pido y eficiente 0 0% 140
Total 140 100%
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35%
30%
25% ——
20% ——
15% ——
10% —

5% ——

0%

Disminucio . .
N . Nivel L, Trabajo
Disminuye n de Evita L. Reduccion L.
. . . técnico del rapidoy
riesgos contamina | accidentes costos .
-, personal eficiente
cién
" Series1|  29% 24% 24% 19% 5% 0%

Figura 13: Importancia de las Capacitaciones

Analisis

En esta pregunta, la opcion de disminucion de riesgos fuer la més
seleccionada con el 29%, con el cual se percibe la importancia sobre los
posibles riesgos, le sigue con igual porcentaje, disminucion de
contaminacion y evitar accidentes. Para aprendedor un mejor nivel técnico

con el 27% y reducir costos para evitar desperdicios con el 5%.

3. ¢Qué temas considera que serian importantes en este tipo de

capacitacion?

Tabla 21

Temas para Capacitacion

Opciones Frecuencia Porcentaje Frecuencia
Absoluta acumulada
Casos practicos de estudio 32 23% 32
PH e importancia en la limpieza 25 18% 57
Procedimientos de limpieza 25 18% 83
Equipos de proteccion 19 14% 102
Manipulacién y almacenamiento 13 9% 115
Productos recomendables 13 9% 127
Desarrollo profesional del 6 59 134
personal
Normativas de seguridad 6 5% 140
Total 140 100%
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25%

20% —

15% —

10% —

5% —

0%

PHe . . . Desarrol .
Casos importa Procedi | Equipos | Manipul | Product o Normati
practico p mientos de aciony os . | vasde
ncia en . profesio .

sde de protecci | almacen| recome segurida
. la . . . nal del
estudio | . limpieza on amiento | ndables d
limpieza personal

‘ Seriesl| 23% 18% 18% 14% 9% 9% 5% 5%

Figura 14: Temas para Capacitacion

Analisis

En esta pregunta, los encuestados manifestaron que consideran que se
incluyan casos practicos con el 23%, seguido con el 18% las opciones de PH
e importancia en la limpieza, procedimientos de limpieza. Con el 19%
también consideran importante conocer la importancia de los equipos de
proteccion, con el 9% tienen las opciones la manipulacién y recomendacion
de productos y las de menor porcentaje manifestaron, desarrollo profesional

del personal, y normativa de seguridad.

4. ¢Sabe de algun caso de accidente por el mal uso de productos

guimicos?
Tabla 22
Conocimiento de Accidente
Onciones Frecuencia Porcentaie Frecuencia
P Absoluta J acumulada
Si 100 71% 100
No 40 29% 140
Total 140 100%
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80% 71%
60%
40% 29%
20%
0%
Si No

Figura 15: Conocimiento de Accidente

Anélisis

Considerando que las empresas encuestadas corresponden al sector
de hotel, motel, hospitales y procesadoras de alimentos, se consultd si
conocen de algun accidente por el mal uso de este tipo de productos

quimicos, el 71% sefal6 que siy el 29% indic6é que no.

De las 120 empresas que indicaron que si tienen conocimiento de
accidentes originados por el mal uso de los productos quimicos, fueron
provocados por el mal o escaso uso de los equipos de proteccion al
momento de manipular estos productos, de tal manera que los gases y
vapores emanan afectaron la salud de los trabajadores, especificamente
provocaron enfermedades en las vias respiratorias, digestivas, parenteral
(corresponde a la penetracion del quimico al cuerpo a través de heridas,

llagas, etc),

5. ¢Quétiempo cree que deberia tomar el curso? ¢Cuantos dias?

Tabla 23

Tiempo del Curso Por dias

Obciones Frecuencia Porcentaie Frecuencia

P Absoluta J acumulada

Mas de dos dias 120 86% 120

Un dia 20 14% 140

Dos dias 0 0% 140
Total 140 100%
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100%
90% 86%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20% 14%
10%
0%

0%
Mas de dos dias Un dia Dos dias

Figura 16: Tiempo del Curso Por dias

Analisis

Los encuestados de las diferentes empresas consideran que para tener
una asimilacion correcta de los conocimientos transmitidos tedricos y
practicos, debe ser mas de dos dias, porque en uno solo no se pueden
abarcar muchos temas que tienen interés de conocer. Le sigue el tiempo de

un dia con el 14%.

¢Cuantas horas diarias?

Tabla 24

Tiempo adecuado del curso

Opciones Frecuencia Porcentaje Frecuencia
Absoluta acumulada
2 horas 100 71% 100
1 hora 20 14% 120
Mas de dos horas 20 14% 140
Total 140 100%
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80% 71%

70%

60%

50%

40%

30%

20% 14% 14%

10%
0%
2 horas 1 hora Mas de dos horas

Figura 17: Tiempo adecuado del curso

Analisis

Por otro lado sefalaron que las capacitaciones deben ser mas de dos
horas, para que permita al personal tener suficiente tiempo para realizar las
practicas, realizar las preguntas pertinentes y corregir acciones en el
momento de la instruccion. Le sigue el tiempo de una hora con 14% y mas
de dos horas con el mismo porcentaje. Para las dos siguientes preguntas se
especifica que si los encuestados corresponden a cargos de supervision,

desarrollen las dos ultimas preguntas.

6. ¢De existir un programa de capacitacion que cumpla con sus

expectativas y mejore sus procesos, Que costo seria el adecuado?

Tabla 25
Costo de Capacitacion

Opciones Frecuencia Porcentaje Frecuencia

Absoluta acumulada
$150 - $250 46 57% 46
$251 - $350 23 29% 69
$351 - $450 11 14% 80
$451 -$ 550 0 0% 80
$551 en adelante 0 0% 80
Total 80 100%
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29%
30%
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Figura 18: Costo de Capacitacion

Analisis

En este cuestionamiento, consideran con el 57% que deben tener
precio de hasta $250, le siguen con los 23%, aquellos que consideran que
deben ser hasta $350, y por ultimo con el 14% el precio adecuado es de
$450.

7. ¢Con que frecuencia cree usted que deberia realizarse un curso de

refuerzo?

Tabla 26
Frecuencia de Capacitacion

Opciones Frecuencia Porcentaje Frecuencia
Absoluta acumulada

Cada 6 meses 57 72% 57

Cada afo 11 14% 69

No es necesario 11 14% 80

Mensual 0 0% 80

Trimestral 0 0% 80

Total 80 100%
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40%
30%
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Cada 6 Cada afio No es Mensual Trimestral
meses necesario

Figura 19: Frecuencia de Capacitacion

Analisis

Para realizar ejercicios practicos sobre  manipulaciéon vy
almacenamiento, actualizarse sobre los procedimientos de limpieza, normas
de seguridad, ademas de reforzar los conocimientos de la correcta utilizacién
de los equipos de proteccion, estiman que deben actualizarse cada seis
meses con el 72%, y con porcentajes similares, solicitan capacitaciones
cada afo y otras que no son necesarias. Esto depende de la importancia
que cada empresa asigne a la actualizacién y capacitacion del personal a

cargo.

8. ¢Le interesaria participar de las capacitaciones tedrico - préactica
con profesionales experimentados en productos quimicos vy

procedimiento de uso?

Tabla 27
Interés de contratar servicios de capacitacion

Opciones Frecuencia Absoluta Porcentaje Frecuencia acumulada

Si 72 90% 72
No 8 10% 80
Total 80 100%
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Figura 20: Interés de contratar servicios de capacitacion

Analisis

Los encuestados manifestaron que tienen interés de ponerse en
contacto con personas que faciliten cursos o seminarios en la manipulacién
de productos quimicos, debido al alto riesgo y responsabilidad que involucra
tenerlos en sus instalaciones, ademas de crear conciencia en el personal
que realiza la limpieza y manipula los productos. EI 10% se manifesto
negativamente, puesto que no es parte de sus politicas internas realizar

capacitaciones a los profesionales de limpieza.

9. ¢Con qué medio usted suele contactar y contratar los servicios de

capacitacion?

Tabla 28

Medios de contratacién de servicio

Opciones Frecuencia Porcentaje Frecuencia
Absoluta acumulada
Pagina web 31 39% 31
Referencias 23 29% 54
Guia telefénica 15 19% 69
Redes sociales 11 14% 80
Total 80 101%
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Figura 21: Medios de contratacion de servicio

Anélisis

En el caso de requerir servicios de capacitacion los encuestados
ubican en primer lugar los contactos encontrados en la pagina web con
buscadores electrénicos, le sigue las referencias de otras personas y son
transmitidas, en tercer lugar se encuentra la guia telefénica y las redes

sociales en ultimo lugar con el 14%.

10. ¢Qué aspectos considera importantes deberia tener servicio de
capacitacion teorico - practico de normas y procedimientos del uso

adecuado de productos quimicos para

Tabla 29
Aspectos relevantes para la capacitacion

Opciones Frecuencia e Frecuencia
Absoluta acumulada
Experiencia del capacitador 22 27% 22
Habilidad de comunicacion 17 21% 17
Actividades practicas 16 20% 16
Servicios de actualizacion 12 15% 12
Evaluacién del aprendizaje 8 10% 8
Lugar donde se capacita 4 6%
Precio 1 2% 1
Total 80 100%
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Figura 22: Aspectos relevantes para la capacitacion

Anélisis

Los encuestados tienen preferencias que requieren encontrar en los
servicios de capacitacion contratados como es la experiencia del instructor,
habilidad para dirigirse con el personal de limpieza, la habilidad de
comunicacién, las actividades practicas que es la mejor manera de

aprender, y colocan en ultimo lugar la opcion de precio.

2.6. Analisis externo

En este punto se va a tratar sobre los elementos externos que
favorecen al negocio asi como también se revisan los impedimentos, lo cual
disminuye la oportunidad de éxito. Se toman la informacion de normativas,
reglamentos, leyes, revision de la competencia y andlisis de las necesidades
del consumidor apoyados de la encuesta que se revisG en el apartado

anterior.
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2.6.1. Anélisis Pesta

a) Factores Politicos

Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabajadores: Por medio
de este reglamento se brinda los lineamientos de seguridad interna que
deben de proporcionar las empresas a sus colaboradores, asi como también
la obligacion que tienen los mismos para la prevencion de riesgos y mejorar
el medio ambiente laboral. De este reglamento se menciona el siguiente
articulo:

Articulo 1, literal s:

De las obligaciones de los empleadores:

Dar formacion en materia de prevencion de riesgos, al
personal de la empresa, con especial atencion a los
directivos técnicos y mandos medios, a través de cursos

regulares y periodicos (BCBG, 2017, p9)

Con la finalidad de evitar situaciones que comprometan a la salud de
las personas que laboran en las instituciones, los empleadores tienen que
constantemente actualizar al personal, brindando capacitaciones para
prevenir riesgos en el trabajo, dolencias fisicas y enfermedades adquiridas
por efectuar actividades incorrectas.

En el afio 2014 la Direccion de Riesgos del Trabajo registré
447 enfermedades, y en lo que va de este afio se reportan
121 (...), las dolencias méas frecuentes son la hernia de
disco, la tendinitis, lumbalgia, sindrome del tanel carpiano,

leucemia mieloide, asma profesional. (El Comercio, 2015)

En base a las lesiones o enfermedades que existen en el pais, la
propuesta de impartir programas de capacitacion, es una herramienta de
ayuda para las empresas, porque mientras mas instruido se encuentre el
personal para prevenir riesgos, menos accidentes laborales se van a

reportar.
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El decreto ejecutivo 2393 expedido mediante Registro Oficial N° 565
del 17 de noviembre de 1986, requiere que las empresas mantengan
condiciones de limpieza, desinfeccién y desodorizarian éptimas en las areas
utilizadas por el personal. Este reglamento, es de cumplimiento obligatorio
para las empresas, por lo tanto representa una oportunidad para el presente
plan de negocio ya que las empresas requieren personal capacitado en

temas de limpieza y desinfeccion.

El articulo 410 del Cddigo del Trabajo, dispone la obligatoriedad de
brindar programas en seguridad y salud ocupacional SSO. Todos los
colaboradores, deben estar capacitados y colaborar con la seguridad

ocupacional.

Reglamento general de actividades turisticas (Decreto No. 3400)

El Ministerio de Turismo por medio del Reglamento general de
actividades turisticas, exige que los establecimientos dedicados a esta
actividad sean pequefios o grandes, mantengan una limpieza adecuada, lo
cual genera una oportunidad para poder concientizar a los propietarios de
este tipo de negocios sobre la importancia de la capacitacion y

procedimientos de limpieza que debe poseer el personal.

Norma Técnica Ecuatoriana INEN 2015 Procesos de alimentos

La Norma Técnica Ecuatoriana es de cumplimiento obligatorio para
todos los negocios relacionados con el procesamiento de alimentos. Esta
Norma da especial atencion a la higiene y desinfeccién que deben mantener
en todas las etapas del proceso, sea este, la recepcidon, almacenamiento,

elaboracion, distribucién, procesamiento y de servicio de alimentos.

Por lo tanto es una actividad obligatoria para los propietarios de
negocios, mantener las instalaciones en buen estado y aseadas, por la
actividad delicada de la manipulacion de los alimentos y en todos los

procesos que esto involucra.
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Regulaciones del Ministerio de Salud y del Ministerio de Ambiente.

El Ministerio de Salud Publica, mediante la resolucion ARCSA 067-
2015-GGG establece las condiciones higiénicas sanitarias y demas

requisitos con respecto a la comercializacion de productos alimenticios.

Esta resolucion trata ampliamente acerca de varios aspectos
relacionados con la limpieza, manipulacion, higiene, entre otros puntos, sin
embargo no hace mencion sobre la calidad de productos de limpieza ni la

posible afectacion al medio ambiente.

Por otra parte el Acuerdo Ministerial No. 131 expedido por el Ministerio
de Ambiente en el afio 2010, dispone que las instituciones publicas que
adquieren productos de limpieza, deben considerar que los mismos sean

biodegradables.

Las disposiciones de estas dos instituciones, el Ministerio de Salud
Plblica, y el Ministerio Ambiental, de alguna forma se complementan,
abriendo una oportunidad para el proyecto, de transmitir la importancia de la
capacitacion del personal en procedimientos de limpieza, de manera que se

cumpla la normativa de una forma adecuada y técnica.

Plan Educa del gobierno

El gobierno ecuatoriano con su plan Educa pone a disposicion de las
empresas, de manera gratuita capacitaciones basicas sobre la limpieza y

desinfeccidn, lo transmite por radio, television o internet.

Debido a que estos programas son gratuitos, pueden repercutir
negativamente en el proyecto propuesto, ya que las empresas pueden
asumir que con esta informacion gratuita cubren sus necesidades en este

tema.
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b) Factor econémico

Impulso al sector privado desde el gobierno.

De acuerdo a declaraciones del gobierno entrante, el modelo
econémico apuntaria a que el sector privado sea quien dinamice la
productividad especialmente en sectores considerados estratégicos. El
nuevo gobierno anuncia que brindara los incentivos que se requieran para

que sea el sector privado el que empuje a la economia. (De la Torre, 2017)

La propuesta del nuevo presidente invita al consenso y dialogo entre el
sector privado y publico. En este marco los empresarios privados tienen
expectativas en temas puntuales como la flexibilizacién en la contratacién y
en reformas tributarias. De acuerdo al Ministro de Trabajo, una de las
politicas serd buscar formas de contratacibn que se adapten de mejor

manera a las demandas de cada sector.

Eliminacién de Salvaguardias y reduccion del IVA

La reduccion del IVA, asi como la eliminacion de las salvaguardias, han
sido acciones vistas como positivas por la poblacion y empresarios. Diversos
productos tales como ropa, frutas, piezas de vehiculos, cristaleria, articulos
de cocinas, entre otros, ingresan al pais, sin las salvaguardias, que fueron

impuestas por temas de recesion econdmica, en marzo del 2015.

La eliminaciéon de salvaguardias permitira la importaciéon de productos
que tuvieron una reduccion significativa en sus ventas por el incremento de
costos, por lo que se aprecia que el sector econdmico tiene mejores
perspectivas que las del afio anterior. Conforme fue el cronograma y
esquema, el IVA volvié al 12% en junio del 2017, luego de 12 meses de

haber estado en el 14%. Esto representara un impulso al comercio.
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c) Factor Social

Control y Vigilancia Sanitaria

ARCSA es el ente regulador que promueve la concientizacion sobre las
practicas correctas de higiene, que se hace énfasis es “Incrementar la
eficacia en la regulacibn de productos de uso y consumo humano y
establecimientos bajo su ambito de competencia contribuyendo a la salud
publica”, que tiene relacion con el proyecto, por el cuidado en la higiene que
deben tener en los establecimientos de manipulacion de alimentos y

atencion al cliente.

Personal calificado en uso de material peligroso

Con relacién a la necesidad y obligatoriedad que las regulaciones
exigen, para que existe limpieza en los establecimientos ya sean de hoteles,
moteles, hospitales y procesadoras de alimentos, como es el caso de este
proyecto, las Normas técnicas Ecuatorianas INEN, en casa uno de sus
ambitos extiende que el personal que estd en contacto con material

peligroso debe estar capacitado.

6.1.1.7 Todo el personal vinculado con la gestion de materiales peligrosos
debe tener conocimiento y capacitacion acerca del manejo y aplicacién de
las hojas de seguridad de materiales (Anexo B), con la finalidad de conocer
Sus riesgos, los equipos de proteccion personal y como responder en caso
de que ocurran accidentes con este tipo de materiales (INEN, 2014, p11)

CLASIFICACION DE RIESGOS ~ COD'GO NFPA / noama 704

National Fire Protection Association

PELIGRO PARA LA SALUD RIESGO DE INFLAMABILIDAD
0 noRMAL. 0 NO ARDE.

1 POCO PELIGROSO. 1 ARDE A MAS DE 93° C

2 ARDE A MENOS DE 93° C
3 ARDE A MENOS DE 372 C
3 MUY PELIGROSO. 4 ARDE A MENOS DE 25¢ C
4 MORTAL.

2 PELIGROSO.

PELIGRO ESPECIFICO
& INFLAMABLE. RIESGO POR

w NO USAR AGUA, REACTIVIDAD
= TOXICO. O ESTABLE,

1 INESTABLE AL CALENTAMIENTO.
2 CAMBIO QUIMICO VIOLENTO.

OX/ R OXIDANTE. 3 PUEDE EXPLOTAR POR CHOQUE
AcCtDO, O CALENTAMIENTO.
ALCALINO. 4 PUEDE EXPLOTAR

£ i bt s & Bk Fag pare (3 S o b -
o et a1 i 1. L] 4w G e b CmAD Gk
REVPSESINp Ayt Ay -

apn AADIACTIVO.
COR/_“y CORROSIVO.

>

Creera

AU

Figura 23: Clasificacion de sefiales de riesgos. Tomado de

(Sistema Normativo para la Identificacion de los Riesgos, 2017)
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d) Factores Tecnolbgicos

Equipos de Bioluminiscencia de ATP

Figura 24: Equipos de Bioluminiscencia de ATP

Este equipo tecnoldgico es usado para evaluar la higiene en un sector
especifico después de efectuar la limpieza, de esta manera se determina si
existe asepsia completa en el lugar. Dicho articulo tiene la capacidad de
almacenar informacion sobre: ATP, PH, Temperatura y Conductividad, estos
datos son almacenados en computadores, en la que se debe realizar,
control, supervision y evaluacién del grado de limpieza e higiene de pisos,
paredes, bafios, entre otros. De uso comun en hospitales, plantas

procesadoras de alimentos, entre otros.

Caracteristicas

+ Pantalla tactil a color

¢ Monitoreo de limpieza en 10 segundos

¢ Sensibilidad de 0.000000000015 gramos de ATP

¢ Cuenta con calibradores trazables NISTy controles positivos de
ATP

¢ Totalmente portatil, ergonémico y ligero

¢ Almacena hasta 10,000 resultados

¢ Software para configurar datos, transferirlos, para analizar datos
con capacidad grafica

¢ Determina pH 0-14

¢ Temperatura de -20° hasta 105°C

¢ Limpiadores desde 10 hasta 100,000 microsiemens y/o 10 hasta
200,000 ppm
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Aplicaciones de control de contaminacion

La tecnologia provee herramientas que permiten medir en nivel de
contaminacion, hoy en dia en que el mundo esta globalizado y que llega
informacion de diferentes fuentes ,internas o externas, el ser humano busca
protegerse de las afectaciones que esta expuesto. En este campo, los
avances tecnologicos han sido significativos, puesto que aplicaciones
bajadas del celular, las personas pueden medir la contaminaciéon que les
rodea, se citan las siguientes:

Tabla 30

Aplicaciones que miden la contaminacion

Aplicacion Detalle
Air Probe Sensor de mochila o bolso, mide la contaminacion del aire.
Caliope EU Desarrollada por el Ministerio de Agricultura y Medio

Ambiente y el Barcelona Supercomputing Center, informa
acerca de cuales son las previsiones de contaminacién del
aire, con 48 horas de anticipacion

State of the Air Envia alertas a sus usuarios cuando la contaminacion
alcanza niveles dafiinos para la poblacion

Pollution Ofrece datos sobre diferentes tipos de contaminacion en
1.380 ciudades de todo el mundo.

De acuerdo con la Organizacion Mundial de Salud OMS, manifiesta
qgue la contaminacién del aire, se manifiesta con indices de riesgos para

paises desarrollados y en vias de desarrollo.
e) Factor Ambiental

Norma de calidad ambiental y descarga de efluentes al recurso
agua

En este apartado se menciona al agua como el elemento principal e

importante para efectuar la limpieza en hogares y en instituciones.
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Siguiendo la linea del proyecto, con énfasis para los hoteles, moteles,
hospitales y procesadoras de alimentos, son las que continuamente y en
gran cantidad hacen uso de productos quimicos para la limpieza y demas

actividades propias de sus negocios.

[
PROTECCION AGUAS SUPERFICIALES V U
¥ VIGILANCIA DE N
LOS RECURSOS ACGUAN SUBTERRANEAS l T
O
G s

CONTROL DEL
PROCESO DE l A
TRATAMIENTO B
L A
5
T A T
CONTROL L algal.e E
INSTALACIONES L
st108 N ¢
c
fUENIES FUDIIC A X
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DISTRIBUCTON Bae L e N
A o

Figura 25: Tratamiento de agua. Tomado de Estruplan, Politica Ambiental del Estado

Se describe entonces, sobre los aspectos que abarca la vigilancia del
control del agua, para tener una vigilancia de uso recursos en areas criticas
donde se utilice material sensible, como por ejemplo en el momento de
efectuar la limpieza utilizan la combinacion entre agua y productos quimicos,
el desuso de éstas debe pasar por control de instalaciones a un depésito y
no ir directamente a la alcantarilla por la contaminaciébn que se puede

incurrir.

Norma Técnica Ecuatoriana INEN 2015 Productos quimicos

En lo que respecta a la utilizacibn y manipulacién de productos
quimicos, la norma técnica ecuatoriana, hace referencia sobre la correcta
manipulacion de productos quimicos para evitar afectaciones al medio

ambiente, y hasta para reducir riesgos en la salud de los colaboradores.
Al poseer conocimiento de que clase de productos utilizamos,

procedencia, correcta manipulacién, se cuida el medio ambiente, al ser

humano y SuU entorno.
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Tabla 31
Analisis PESTA

Muy positivo MP VALORACION
Positivo PO 0-5 Poco importante
Indiferente IN 6al0 Importante
Negativo NE 11 al5 Muy Importante
Muy negativo MN
] VALORACION -
RESULTADOS ANALISIS PESTA Opo;g“”'d Amenaza
POLITICO
Reglamento de Seguridad y Salud de
los trabajadores y mejoramiento del 10 10
medio ambiente de trabajo.
Reglamento general de actividades 10 10
turisticas (Decreto No. 3400)
Norma Técnica Ecuatoriana INEN 8 8
2015 Procesos de alimentos
Regulaciones del Ministerio de Salud 10 10
y del Ministerio de Ambiente.
Plan Educa del gobierno 6 6
ECONOMICO
Impulso al sector privado desde el 8 8
gobierno.
Eliminacién de Salvaguardias y 8 8
reduccion del IVA
SOCIAL |
Control y Vigilancia Sanitaria 10 10
Personal calificado en uso de material 10 10
peligroso
TECNOLOGICO |
Equipos de Bioluminiscencia de ATP 10 10
Aplicaciones de control de 7 8
contaminacion
AMBIENTAL |
Norma de calidad ambiental y 8 8
descarga de efluentes al recurso agua
Norma Técnica Ecuatoriana INEN 10 10
2015 Productos quimicos
Total 9 7
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43,8%
H Oportunidad

: Amenaza
Figura 26: Valoracion de PESTA
2.6.2. Estudio del sector y dimensién del mercado

a) Sector

El proyecto se encuentra dirigido hacia cuatro grupos principales:
hoteles, moteles, hospitales y procesadoras de alimentos, con el servicio de
capacitacion para el personal de limpieza que trabajan en sus instalaciones.
En el pais, los programas de capacitacion dirigidos para el personal de
limpieza son nulos, existen capacitaciones puntuales de prevencién
institucional, porque lo exige el Seguro Social por el Reglamento de
Seguridad y Salud de los trabajadores y mejoramiento del medio ambiente

de trabajo, pero no abarca a profundidad este segmento de colaboradores.
b) Dimension del mercado

La dimension del mercado son 190 empresas divididas en:
v' Hoteles 28
v" Moteles 18
v" Hospitales 75
v

Procesadora de Alimentos 69
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c) Posicion de la empresa:

Se ha dado capacitacibn como servicio extraordinario por venta de

productos quimicos realizados a los clientes mas no directo

d) Competidores directos de la empresa:

ECOLIMPIA no tiene competidores directos, en lo referente a la

capacitacion tedrico - practico de normas y procedimientos del uso adecuado

de productos quimicos para limpieza institucional.

Existen empresas que

dan capacitaciones superficiales pero no especificas en el tema.

2.6.3.

Alto

Instituciones conocidas en el
medio que se interesen en brindar
nuevas capacitaciones del tema.

|

Competencia - Andlisis de las Fuerzas de Porter

Bajo

Media

Media

Se requiere de material
didactico impreso, cd.——»

Instructores independientes
profesionales y empresas
reconocidas a nivel nacional

como SGS, SECAP, etc. *T—

Se motiva al cliente por
crecimiento de personal,
rentabilidad y trabajo
eficiente.

T

Medio

Capacitaciones online, videos
didacticos, libros.

Figura 27: Analisis Porter
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a) Amenaza de nuevos competidores: Alta

Se considera que esta amenaza es alta debido a que instituciones que
brindan capacitacion actualmente en la ciudad, incorporen nuevos temas
como es el de Normas y Procedimiento de uso adecuado de productos

quimicos.

Por lo tanto la barrera de entrada que existe para esta amenaza serd el
profesionalismo y experiencia del instructor cuyo perfil es reconocido en el
mercado.

Sin embargo, esto no asegura una contratacion pero si un respaldo
sobre el conocimiento, experiencia, trayectoria e imagen que tienen los
capacitadores de Ecolimpia. Entre sus principales amenazas se encuentra:
SGS, SECAP.

b) El poder de la negociacién de los clientes: Media

Este poder es medio, involucra a las posibles empresas como parte del
staff de clientes para Ecolimpia tales como: hoteles, moteles, hospitales y
procesadoras de alimentos empresas que buscan mejorar el servicio que
proveen a los clientes mediante el ambiente y buena presentacion de las

instalaciones.

Por lo tanto se considera que sea media porque para satisfacer su
necesidad se motivan mediante el precio, la rentabilidad, el ahorro en el uso
de producto y eficiencia en el trabajo, el tiempo que tenga cada curso y el

nivel de crecimiento individual del personal de limpieza.

Al evaluar su necesidad y disponibilidad, puede existir una decision
favorable para concretar capacitaciones. Si bien es cierto, no es una
capacitacién constante pero los propietarios de negocios, tienen el poder de
decidir qué clase de instruccion desea que reciba el personal de limpieza, y

hasta qué punto se asigna presupuesto para ésta area.
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c) El poder de negociacion de los proveedores: Baja

Se considera que este poder es bajo, porgue no existe una
dependencia de recursos para realizar las capacitaciones. En los programas
de capacitacion de ECOLIMPIA S.A. estan disefiados para que sean en las
propias instalaciones o la de los clientes con su respectivo equipo
tecnolégico como: laptop, puntero y proyector. Con relacion a los materiales

se los obtienen en papelerias son de la propia empresa o del cliente.

d) Productos sustitutos: Media

La amenaza de los productos sustitutos es media, porque no se enfoca
en el servicio de capacitacién integral sobre normas y procedimientos de
limpieza, sino que se compara con las capacitaciones de seguridad industrial

para prevenir riesgos en las instalaciones entre otros.

El servicio de capacitacion en temas de riesgos que contratan las
empresas, se enfocan a programas de seguridad de gestion interna, son de
prevencion mas no de manipulacién de productos quimicos, por lo tanto
ECOLIMPIA S.A. tendria una ventaja para su contratacion porque cuenta

con los conocimientos y experiencias en éste ambito.

e) Rivalidad entre competidores: Media

Los competidores que se consideran como rivales a nivel profesional

son: Profesionales particulares independientes y SGS Del Ecuador.

Cada uno tiene caracteristicas diferenciadoras, y brindan capacitacion
a los mismos clientes que ECOLIMPIA S.A. desea captar, por lo tanto para
realizar un analisis mas amplio se realiza el analisis descrito en las tablas

presentadas a continuacion:
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Tabla 32
Competidor: Profesionales Independientes

DETALLE PESO
Debilidad menor
1 ﬁ,
/
2 I

Debilidad Mayor T
1

Fortaleza menor

2
Fortaleza Mayor
PESO CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZA 0,50 0,75
Experiencia particular 0,25 2 0,50
Organiza su propio tiempo 0,10 1 0,10
Precio accesible 0,15 1 0,15

Carece de publicidad y respaldo

0,15 1 0,15
de marca.
No existe servicio post venta 0,20 2 0,40
No posee instalaciones propias, 0.15 2 0,30

necesita de terceros.
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Mediante la ponderacion de los profesionales independientes dio como
resultado F-D 2,60, se considera que la empresa esta en condiciones de
afrontar el ambiente interno de manera adecuada, utilizando las fortalezas

para enfrentar las debilidades.

Tabla 33
Competidor: SGS del Ecuador

DETALLE PESO
Debilidad menor 1
. 2
Debilidad Mayor
1
Fortaleza menor
2

Fortaleza Mayor

FACTORES DE EXITO PESO CALIFICACION PONDERADO

FORTALEZA 0,50 0,80
Cobertura a nivel nacional 0,15 2 0,30
Filosfia corporativa formal. 0,10 1 0,10

Experiencia en capacitaciones

L 0,10 1 0,10
institucionales.
Instalaciones propias 0,15 2 0,30
DEBILIDADES 0,50 0,90
Enfc_)ca_dos a programas fje 0.20 2 0.40
auditoria, calidad y gestion.
Carecen de espec[all_zacmn en 0.20 > 0.40
productos quimicos.
Precio altos en los programas. 0,10 1 0,10
F-D 1,00 11 -0,10
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Mediante la presentacion de los detalles de factores de éxitos de SGS
del Ecuador dio como resultado F-D 2,70, se considera que la empresa
puede enfrentar las debilidades presentadas, con las fortalezas para
permanecer en el mercado.

Tabla 34

Ponderacion de Competidores

Ponderacion de Competidores

1,00

0,90

0,80

0,70

0,60

Ponderacion

0,50

0,40

0,30

0,20

0,10

0,00
Profesional independiente SGS del Ecuador

M Fortaleza 0,75 0,80
M Debilidades 0,85 0,90

Los competidores directos poseen fortalezas internas, las cuales
pueden hacer uso para marcar su diferencia y poseer cierto espacio en el
mercado actual, por lo tanto son factores que ECOLIMPIA S.A. debe tener

presente para establecer sus estrategias comerciales.
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2.6.4. Estimacion de mercado potencial y demanda global

Para estimar el mercado potencial que se va a dirigir el servicio de
capacitacion se ha considerado los posibles clientes, tomando de referencia
la cantidad de hoteles, moteles, hospitales y procesadoras de alimentos
resultantes del universo de elementos tomados de la tabla No. 13, que

indican los N elementos son 190 posibles clientes.

Demanda global = 190 posibles clientes

Tomando de referencia esta cantidad se aplicé el 76% sobre la
importancia de capacitar al personal, considerando los resultados obtenidos
en la encuesta en la pregunta No.2, de las cuales tuvieron mayor porcentaje:
disminuir riesgo, disminuir contaminacion y evitar accidente, de esta manera

la tasa de desarrollo se obtiene aplicando la siguiente férmula:

190 x 76% =>» 144 Importancia de mantener el personal capacitado.

Los posibles clientes esperan encontrar beneficios cuando contratan
los servicios de capacitacion, cuyo resultado fue de 83% tomando de
referencia la pregunta No. 10 del cuestionario, ubicando a: experiencia,
habilidad, practica y actualizaciéon, con mayor posicion de importancia, de

esta manera la tasa de difusidn se obtiene aplicando la siguientes férmula:
144 x 83% =» 119 Beneficios que aspiran recibir.
En la pregunta No.8 de la encuesta sobre el interés de contratar los
servicios de capacitacion de personas especializadas en productos
guimicos, los encuestados respondieron afirmativamente el 90%, con lo cual

el resultado seria:

119 x 90% =» 107 interés de adquirir servicios especializados.
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Con estos resultados, la estimacion del mercado potencial se resume
en 107 instituciones como posibles clientes que contratarian los servicios de
capacitacion de ECOLIMPIA S.A.

Posibles clientes
190

Importancia de tener Mercado méximo
personal capacitado tedrico: 144

>— Poblacion

Mercado méaximo 190

realizado: 119

N

Interés de contratar
servicios de
capacitacion

Mercado potencial
maximo actual: 107

’

Figura 28: Estimacion de demanda global

2.6.5. Mercado meta

El Mercado meta se encuentra en la ciudad de Guayaquil, enfocando el
programa de capacitacion para profesionales de limpieza, jefes de servicios
generales, jefes operativos, entre otros, en empresas de: hoteles, moteles,

hospitales y procesadoras de alimentos.

Los programas van dirigidos especialmente para los colaboradores que
trabajan en contacto con productos quimicos de limpieza, quienes lo
adquieren, lo manipulan, lo usan constantemente y realizan el
almacenamiento, con la finalidad de que se conozca la importancia de los
componentes quimicos, el procedimiento adecuado y las afectaciones a la

salud y el ambiente.
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El programa de capacitacion, buscan concientizar de forma paulatina a
todo el gremio empresarial, sin embargo para este proyecto se ha
considerado los cuatro grupos de empresas mencionados anteriormente,
con la finalidad de estructurar programas dirigidos para cada uno,
especializandolos en la manipulacién de productos asi como la aplicacion de
los mismos, ya que se trata de empresas que realizan actividades diferentes,

se requiere capacitacion independiente y dirigida para su espacio y entorno.

Tabla 35
Caracteristica del mercado meta

Mercado busca
Mayor Menor ~ Nula
Caracteristica importancia importancia Importancia
Programas dirigidos a empresas
Profesionales especializados
Experiencia en el mercado
Facilidad de comunicacion
Modelos de presentacion
Atencién personalizada
Practicas independientes
Servicio post venta para seguimiento.

2.6.6. Perfil del consumidor

Los gustos y preferencias de los posibles clientes, estan dirigidos en
aplicar las normas de seguridad para los colaboradores, parte de ello son los
profesionales que tienen contacto directo con los productos quimicos. En
cada una de las empresas seleccionadas para este proyecto, a pesar que se
ejecuta una actividad general que es la limpieza, son diferentes sus

instalaciones, los clientes, las actividades, la operativa.

Por lo tanto se necesita capacitar y brindar asistencia tedrica y practica
en la manipulacibn y proceso correcto de la limpieza de forma
independiente, por tal motivo las capacitaciones deben ser en las propias
instalaciones de los clientes, o en ECOLIMPIA. El mercado meta

comprenden las siguientes empresas:

60



Tabla 36
Detalles de Clientes

Poblacion Cantidad
Hoteles 28
Moteles 18
Hospitales 75
Procesadoras de alimentos 69
Total Poblacion 190

a) Caracteristicas demograficas:

Empresas en la ciudad de Guayaquil, con personeria juridica.

Profesionales de limpieza que laboran en las instalaciones de los

clientes.

b) Estilos de Vida:

Interesados en capacitar a los colaboradores.

Busquen innovacién y sobresalir en el mercado.

Procuran mejorar la calidad de su servicio y productos.

c) Motivacion:

Sistema de gestidon de calidad.

Reputacion.

Comentarios externos de clientes.

d) Creencias y actitudes:
e Buena presencia en higiene y limpieza.

e Cuidado del persona e instalaciones.

e) Aprendizaje:
¢ Manipulacién de productos quimicos.
e Riesgos toxicos, ambientales y de salud.

e Cursos de capacitacion y aprendizaje evaluado.
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2.7. Anédlisis interno

2.7.1. Cadena de valor

Es un modelo tedrico que permite describir el desarrollo de las
actividades de una organizacion empresarial generando valor al cliente final,
descrito y popularizado por Michael Porter en su obra “Competitive
Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance” en 1985
(Kennet, 2008, p.55)

ABASTECIMIENTO | |OPERACIONES LOGISTICA POSTVENTA CLIENTES

S Quién? ¢ Qué realiza? ;Como llega? ;Por qué? Alianzas
Actividad 1: Movilizacion Asistencia, -
_ : Institucionales
Procedimiento propia consultas
Waterial, equipo e técnicas, Hoteles,
instalaciones para . '
_ p Actividad 2 Usa SugerenC|as de mnt_eles.
capacitar, cuidadoy hospitales.
del producto iy
prevencionde | |procesadoras de
resgos. alimentos.
—— Y S
Actividad primaria Actividad controlable Actividad No
controlable
* Experiencia y . * Profesionales
. imiento de * Senvicios capacitados en
Valor agregado que brinda CU”UC';”'EF diferenciados i

ECOLIMPIA S.A. Procuctos para cada tipo gestiony
quimicos de de cliente prevencion de

limpieza. ' resgos.

Figura 29: Cadena de Valor Ecolimpia S.A

a) Abastecimiento

La actividad de abastecimiento comprende los equipos, instalaciones y
materiales educativos necesarios para realizar las capacitaciones, por lo que
dependeria del personal que esté a cargo, para que coordine fechas,

horarios y demas materiales para que se lleve a cabo sin inconvenientes.
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b) Operaciones

En la operativa seria la realizacion de la capacitacion sobre normas y
procedimientos de productos quimicos, por tal razon se la diferencia en dos
actividades, la primera explicar el procedimiento de equipos y la segunda
sobre la del uso de productos quimicos.

c) Logistica

La movilizaciéon y transporte sera mediante auto propio o con la
contratacion de un expreso, cuando amerite cada situacién, por distancia,

tiempo, parqueo, entre otros.

d) Postventa

El brindar asistencia directa, atencién diferenciada y presencia
constante en la supervisién del servicio entregado, son parte de la actividad
de post venta que realiza ECOLIMPIA S.A., con lo cual aporta a sus clientes

para que siempre mantengan buena imagen de sus instalaciones.

e) Clientes

Los clientes actuales son instituciones que se les brinda el servicio de
limpieza integral, y los posibles clientes del proyecto son: hoteles, moteles,
hospitales y procesadoras de alimentos, dichas empresas por lo general
mantienen personal de limpieza internos, pero se desea transmitir la
importancia de las capacitaciones para actualizar procedimientos y

productos adecuados para cada area estratégica.

f)  Valor agregado que ofrece Ecolimpia S.A. son los siguientes:

e Experiencia y conocimiento de productos quimicos de limpieza.
e Servicios diferenciados para cada tipo de cliente.

e Profesionales capacitados en gestion y prevencion de riesgos.
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2.7.2. Benchmarking

Para conocer a la competencia, se tomdé de referencia a los
profesionales independientes y a SGS del Ecuador estableciendo
lineamientos diferenciadores que permiten comparar a los servicios que
ofrece ECOLIMPIA S.A. De tal manera que permita determinar los niveles
gue se encuentra el mercado, lo que ofrece la competencia y lo que puede

mejorar para conseguir mas clientes.

Tabla 37
Benchmarking mercado Ecolimpia
Detalle Profesional SGS del
Independiente Ecuador
Busca nuevos nichos de mercados OK X
Cobertura a nivel nacional X OK
Convenios con empresas X OK
Diversidad de programas de capacitacion. OK OK
Experiencia en el mercado OK OK
Instalaciones propias X OK
Lider en el mercado X X
Marca reconocida X OK
Precio adecuado OK X
Promociones y descuentos X X
> suman puntos positivos 4 6
60,00% -
40,00%
50,00% -
40,00% -
m Profesional Independiente
30,00% -
L1SGS del Ecuador
20,00% -
10,00% -
0,00% ‘ ;
Profesional SGS del Ecuador
Independiente

Figura 30: Resultados Benchmarking mercado Ecolimpia
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2.8. Diagnostico

2.8.1. Analisis FODA matematico

Tabla 38
DAFO Ecolimpia

INTERNO

DEBILIDADES

FORTALEZAS

Falta de publicidad para ofertar los
Servicios.

Instalaciones
escritorios.

propias con pocos

e Servicio de capacitacion innovador

e Recurso humano con
reconocimiento técnico y
experiencia de productos de
limpieza

e Uso de productos quimicos con
tecnologia acorde al cuidado
ambiental.

e Buenas précticas de gestion interna
de las actividades.

e Precios acordes a cada programa

e Excelentes relaciones con
contactos.

e Participacion en programas
educativos del exterior para
actualizar los conocimientos sobre
procedimientos.

EXTERNO

AMENAZAS
Afectacion de crisis econdmica.

Aumento de competidores en servicios
de capacitacion.
Profesionales independientes que
brindan el mismo servicio con precio
mAas econoémico.

OPORTUNIDADES
Necesidad de prevencion de riesgo
laboral.

Participacion en ferias educativas de
capacitacion

Demanda de capacitacion para
personal de limpieza
Politicas gubernamentales que

favorecen al servicio que se ofrece
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2.8.2.

Tabla 39
Analisis CAME Ecolimpia

Analisis CAME

FORTALEZAS "F"

DEBILIDADES "D"

OPORTUNIDADES "O"

e Servicio de capacitacion
innovador

¢ Recurso humano con
reconocimiento técnico y
experiencia de productos de
limpieza

¢ Uso de productos quimicos
con tecnologia acorde al
cuidado ambiental.

¢ Buenas practicas de gestion
interna de las actividades.

¢ Precios acordes a cada
programa

¢ Excelentes relaciones con
contactos.

¢ Participacion en programas
educativos del exterior para
actualizar los conocimientos
sobre procedimientos.
ESTRATEGIA OFENSIVA

(F+0O)

Falta de publicidad para
ofertar los servicios.

Instalaciones propias con
pocos escritorios.

ESTRATEGIA DE
REORIENTACION (D+0O)

Necesidad de prevencion
de riesgo laboral.

Participacion en ferias
educativas de capacitacion

Demanda de capacitacion
para profesionales de
limpieza

Politicas gubernamentales

gue afecten al servicio que
ofrece

AMENAZAS " A"

Presentacion del programa
como prevencion de riesgos
laborales.

Proponer programas, precios y
tiempo que se adapten al
cliente.

ESTRATEGIA DEFENSIVA
(F+A)

Establecer programas de
difusion de los servicios de
capacitacion

Adecuar las instalaciones
para mas capacidad de
personas.

ESTRATEGIA DE
SUPERVIVENCIA (D+A)

Afectacion de crisis
econdémica.

Aumento de competidores
en servicios de
capacitacion.

Profesionales
independientes que brindan
el mismo servicio con
precio mas econémico.

Realizar diagnéstico de normas
y procedimientos individuales.

Proponer programas
individuales para cada tipo de
empresa.

Proponer programas
diferenciadores.

Buscar personalmente a los
clientes.
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Tabla 40
Anélisis CAME

Corregir

Difundir Ecolimpia y
programas de
capacitacion.

Programas
diferenciadores.

Servicio, atencion,
experienciayy
procedimientos de
productos quimicos.

Explotar

Necesidad de
prevencion de riesgo y
de salud.

2.8.3. Matriz de crecimiento de Ansoff
a) Como empresa Ecolimpia:

Su actividad se ubica en la etapa de crecimiento, con la penetracion de
mercados con un nuevo servicio de capacitacion tedérico - practico de normas
y procedimientos del uso adecuado de productos quimicos para limpieza, en

el mercado que actualmente conoce y se desenvuelve.
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FRODUCTOS

ACTUALES MUEVOS
L]
5
= Penetracion de Desarrollo de
|—
() Mercado - roductos
= =P
o -
= = Eco L_mpia
=T
=
o
L
= o
2 Desarrollo de : : e
T Diversificacion
= mercados i

Figura 31: Matriz Ansoff- ECOLIMPIA S.A

INTRODUCCION

CRECIMIENTO

DECLINACION

ELIMINACION

Figura 32: Ciclo de Vida Ecolimpia S

A

b) Como producto Programas de Capacitacion:

El servicio de capacitacion tedrico -

practico de normas vy

procedimientos del uso adecuado de productos quimicos para limpieza, se

ubica en la matriz de Ansoff como producto nuevo en mercados nuevos, en

la etapa de introduccion.
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PRODUCTOS

ACTUALES

MERCADOS
ACTUALES

NUEVOS

MUEWVOS

Figura 33: Matriz Ansoff- Ecolimpia S.A. Programa de capacitacion

INTRODUCCION
CRECIMIENTO

MADUREZ

DECLINACION

ELIMMIMNACIOMN

Figura 34: Ciclo de vida Ecolimpia S.A. Programa de capacitacién
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2.8.4. Mapa estratégico de objetivos
Incrementar 20% de Presupuesto por cada N|_~;e| de_‘eqmllmnu entre
FINANZAS ] programa de inversidn e ingresos
ventas L Q.
capacitacion. percibidos.
Establecer lista de Priorizar o dirigir Encuesta al final dellos
CLIENTE - necesidades de programas programas para medir &l
SERVICIO . independientes a nivel de servicio
clientes. -
EMpresas. recibido.
PROCESOS  Estudiar la capacidad Organizar material, Deﬁm{r el ptrgc:esudprewn
INTERNOS DEL de programas y equipos, tismpo para el J oSt e Cj a
NEGOCIO disponibilidad capacitador. programa ¢e
capacitacion.

1r

APRENDIZAJE Fortalecer destrezas dal Incluir actividades para Control de |a
Y personal en programas promacionar pragramas productividad de la
CRECIMIENTO de capacitacidn. de capacitacion. gestion.

Figura 35: Mapa estratégico de Ecolimpia S.A

a) Finanzas:

Con la implementacion de los programas de capacitacion, la empresa
ECOLIMPIA S.A. pretende generar ingresos, por lo tanto se establece que
sea el 26% de incremento con relacién al afio anterior. Para cumplir este
cometido, debe establecer el presupuesto de los programas, la cantidad
minima requerida que tiene que comercializar, a fin de poder generar

ingresos para la empresa.
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b) Servicio al cliente:

Organizar las prioridades de las necesidades que tienen los clientes, a
fin de dar mas énfasis a los programas de mayor demanda. Estructurar los
programas capacitacion, para que sean adaptables a las diferentes
actividades que realizan los clientes finales, y no ser rigidos en la
presentacion. Se requiere también que al final de cada programa, establecer
como norma una encuesta de calidad, que permita medir el grado de

satisfaccion sobre el conocimiento tedrico — practico adquirido.

c) Procesos Internos:

Al ser un servicio nuevo que se incorpora a ECOLIMPIA S.A., se deben
disefiar programas en base a la capacidad del publico asistente que debe
tener cada uno, con la finalidad de establecer cronogramas de presentacion,
contenido, tiempo, materiales, entre otros. Como parte de este proceso
debe existir una previa preparacion y organizacion, y posteriormente como
parte del proceso, realizar seguimiento a los clientes, en asesoria, material,

noticias.

d) Aprendizajey crecimiento:

Involucrar al personal en el nuevo servicio de programas de
capacitacién, para que lo incluyan en la lista de servicio a promocionar, estar
al dia en las normas y regulaciones sobre procedimiento de productos de
limpieza, para encontrar una oportunidad de promocionar el servicio en el

mercado, y generar mas ventas del servicio.
2.8.5. Conclusiones

La empresa ECOLIMPIA S.A. encuentra oportunidad en el mercado
para la colocacion de programas de capacitacion, conforme las expectativas

del mercado y los factores que han sido revisados en el capitulo, resumidos

en el siguiente cuadro.
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Clientes

Procesadoras de
alimentos

Hospitales

Moteles

Hoteles

a 20 40 840

gd

Expectativa Mercado

Fracticas
indzpendizsntas
Atencion
personslizads
Facilidad d=
comunicecion
Frofezionzles
zspecislizados

Programasdirigidos =2
2Mpresss

80.00%
60.00%
40.00%
20.00%

0.00%

_~B7.31% B5.57%

Indepnd. 5E5
W Fortaleza

m Debilidades

Armenaza 18
Cehilidad 18
Opartunida... 24

Fortaleza

41

0% 20% 40% 60%

B Mercado maximo
tearcio

m Mercado maximo

101 realizado

m Mercado
paotencial maximo

Figura 36: Expectativas de Ecolimpia S.A.

Los programas de capacitacién nacen de la necesidad de instruir las

normas y procedimientos de uso adecuado de productos quimicos, prevenir

riesgos y calidad de trabajo en cada empresa.




Por lo tanto los clientes destinos del proyecto: hoteles, moteles,
hospitales y procesadoras de alimentos, se manifestaron positivamente ante
el proyecto, siendo sus demandas en la capacitacion: Practica, instruccion

independientes especializados, facilidad de palabras, entre otros.

En el mercado existen oportunidades por las normas gubernamentales
y la concientizacion sobre la prevencion de riesgos laborales y de salud, la
competencia directa son los profesionales independientes que ofrecen sus

servicios a menor costo.

Sin embargo la empresa ECOLIMPIA S.A. cuenta con fortalezas, como
la experiencia, conocimiento, capacitaciones internacionales y demas que
generan un servicio diferenciador.

El mercado destino es de 190 instituciones, el mercado potencial se
estima conseguir a 101 empresas que se muestren interesadas en el
proceso de capacitacion para el cierre del afio 2017 y efectuar el
cronograma de trabajo.

Medidas de adopcion:

e Identificar las necesidades de capacitacion por institucion mediante

una evaluacion para responder el propésito de cada empresa.

e Promover el derecho de recibir capacitaciéon sin ningun tipo de

discriminacion.

e Fortalecer al interior de ECOLIMPIA S.A. el posicionamiento de los

programas de capacitacion y su importancia.

e Garantizar la capacitacion mediante la evaluacion de resultados.
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CAPITULO 1l
PLAN ESTRATEGICO

3.1. Objetivos Comerciales
Incrementar las ventas de Ecolimpia S.A. para el afio 2018, mediante la

linea de servicio de capacitaciones.

a) Objetivo General

Incrementar las ventas de ECOLIMPIA S.A. en un 27% de este nuevo
servicio para el afio 2018, por la incorporacion del nuevo servicio de
capacitaciéon en la ciudad de Guayaquil, dirigido para: hoteles, moteles,

hospitales y procesadoras de alimentos

b) Objetivos Especificos
e Presentar a la empresa ECOLIMPIA S.A. como la promotora de
cursos de capacitacion enfocados al procedimiento adecuado y uso

de productos quimicos para limpieza.

e Elaborar un cuadernillo con la presentacion del servicio de
capacitaciéon y programacion de cada curso para entregarlo a los

posibles clientes.

e Establecer territorios y rutas de venta, cuyo rendimiento debe ser

evaluado cada trimestre.

c) Objetivos Operacionales
e Elaborar un video institucional con una descripcion del servicio y
testimoniales de clientes satisfechos.
e Programar una clase demostrativa sobre las ventajas del curso de
capacitacion el personal de limpieza en el mes de octubre.
e Presentar el producto al 80% de la cartera de clientes actuales de

EcoLimpia.
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Tabla 41

Objetivos SMART
S M A R T
Especificos Medible Alcanzables Realista Tiempo limite
. Presentar los
Realizar 4 Cubrir en dos Contratar a un programas
.. - meses la M Plan de cobertura
visitas diarias a . asesor dirigidos a cada
) totalidad de 190 . - en dos meses.
los clientes. . comercial. tipo de
clientes.
empresas.
. Presentar a
. _Visitar 88 _Levantar ECOLOMPIA Lograr
Realizar instituciones por informacion I
. S.A. como reconocimiento y
programacion mes, lograr sobre los . .
. , innovadora en recomendaciones
de rutas. aceptacion de al programas méas o . ~
o servicios de al primer afio.
menos el 80% demandados. e
capacitacion.
. Obtener el Realizar Realizar
Conseguir ) . o
Lograr 146 recomendaciones interés de contactos campafa de
contratos . participar en la directos via introduccion al
y/o mas de un g
anuales. . clase telefénica o mercado en los 2
curso al afo. . . ;
demostrativa. redes sociales. primeros meses.
3.2. Plan comercial y de marketing
3.2.1 Estrategias de ventas

Con la propuesta de servicios de capacitacion la empresa ECOLIMPIA
S.A. espera crecer horizontalmente, porque estd enfocando sus esfuerzos
en incorporar una nueva linea de servicios para sus nuevos clientes, con la

finalidad de incrementar las ventas.

3.3. Funcién de la Direccion de Ventas

En la empresa ECOLIMPIA S.A. la Direccién de Ventas la realiza la
gerente propietaria quien tiene un asistente que realiza actividades
comerciales, en planta y en el campo. Los contactos y nuevos clientes son
atendidos directamente por la gerente propietaria. Al implementarse este

plan de negocios se ve la necesidad de incrementar una persona al equipo.

Este ejecutivo, no se va a enfocar en un solo servicio, sino que tendra
gue atender todas las lineas de servicio que tiene ECOLIMPIA SA.,
enfocado en las actividades netamente comerciales, como cumplimiento de

objetivos, estrategias, clientes, entre otros.
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ECOLIMPIA S A

Semvicio de impieza integral para instituciones y
domicilios.

Hoteles. Moteles, Hospitales v Procesadoras de
alimentos en la ciudad de Guayaquil

10% de incremento de ventas

1 persona
Motivacion Aptitud Conocimiento
. Ingm_SQ§ » Emprendedora « Servicios de
» Comisién » Proactiva limpieza
+ Venta de
servicios.

Figura 37: Funcion del Area Comercial

Estrategia Basica = Incrementar las ventas en un 10%

Estructuracion:
o Se reporta ante el gerente general.
o Responsable del &rea comercial
o Representa a ECOLIMPIA S.A.

Demanda / clientes:
o Cartera de clientes actuales.
o Necesidad de servicio de limpieza instituciones / domicilios
o Cuotas asignadas por cantidad de clientes por sector.

Territorio =» Guayaquil

76




3.4. Organizacion de la Estructura de Ventas

La empresa ECOLIMPIA S.A. cuenta con un staff pequefio de
colaboradores. Actualmente la Gerente Propietaria realiza las actividades
comerciales, mediante referencias y visitas a potenciales clientes. Sin
embargo, se encuentran en la necesidad de incrementar para esta actividad

a nuevos colaboradores que tiene su apoyo en la asistente de la empresa.

Gerente

Propietaria

Gerente

) Asistente
Tecnico

Asesor
Comercial

Capacitador

Figura 38: Estructura de Ventas

Las actividades de apoyo con el personal de limpieza se encuentran
bajo la relacion del Supervisor operativo, que se encarga de revisar si el

personal ha asistido, calidad de trabajo, eventualidades, entre otros.

Las actividades del nuevo gerente técnico, seran:

o Cumplir con el presupuesto asignado.

o Capacitacion constante para el capacitador y el asesor.

o Respaldar las capacitaciones realizadas por el capacitador

o Realizar seguimiento de las gestiones del capacitador y asesor.

o Mantener actualizado el material instructivo y publicitario
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Las actividades del nuevo capacitador, seran:

o Cumplir con las expectativas del cliente.

o Visitar a los clientes antes y después de la capacitacion
o Mantenerse actualizado

o Comunicar las novedades al gerente.

o Organizacion y plan de trabajo con visitas programadas.

o Mantener actualizada la informacioén

Las actividades del nuevo asesor comercial, seran:

o Cumplir con el presupuesto asignado.

o Visitar a los clientes.

o Establecer un nexo de fidelidad con el cliente.
o Comunicar las novedades al gerente.

o Organizacion y plan de trabajo con visitas programadas.

Sistema de Venta: El sistema de venta que debe efectuar es el externo,
realizando visitas a los nuevos clientes y mediante una lista programada de

visitas que debe gestionar durante la semana.

Se toma de referencia la venta por prescriptores, porque su venta es
especializada en un servicio determinado para lo cual debe tener
conocimiento sobre todos los aspectos relacionados a los servicios de

limpieza, productos y capacitacion.

3.5. Previsiones y cuotas de venta

351 Potencial de mercado, de ventas y clases de previsiones

Partiendo que la demanda actual de las instituciones inventariadas
para el proyecto sean 190 instituciones, se considera que sea la tendencia
del mercado. Se desea lograr que el 56% de ellas que representan el 101

de instituciones, se interesen por tomar al menos un curso por afno.
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La técnica a utilizar sera visitar a cada una, presentar los servicios de
ECOLOMPIA S.A. y dar una clase demostrativa de la capacitacion de
procedimiento y uso de productos quimicos. El tiempo estimado para lograr
la meta sera de un afio, por lo tanto el objetivo sera lograr incrementar las

ventas en un 27% con relacién al afio anterior.

El potencial del mercado se encuentra dividido en dos sectores, norte
gue comprenden 110 instituciones y el centro con 68. EIl sector norte es que

tiene la mayor posicion de clientes con el 61% de concentracion.

Tabla 42

Mercado estimado

Clientes Norte Centro Total
Hoteles 9 19 28
Moteles 16 2 18
Hospitales a7 28 75
Procesadoras de Alimento 48 21 69
Total 120 70 190

Al conocer la cantidad de instituciones, que se encuentran ubicados en
los dos sectores, se establece la cantidad que se proyecta vender del

servicio de capacitacion.

Tabla 43

Mercado potencial por sector

Clientes Norte Centro Total
Hoteles 11 22 33
Moteles 16 2 18
Hospitales 23 14 37
Procesadoras de Alimento 22 10 32
Total 72 46 146
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Posteriormente al tener la cantidad proyectada de servicios de
capacitacion, se establecen los montos presupuestados con la finalidad de

tener una meta que cumplir y alcanzar por asesor comercial.

Tabla 44
Presupuesto en dolares por cliente

Clientes Norte Centro Total
Hoteles $ 6,188 $13,063 $19,250
Moteles $ 9,000 $0 $ 9,000
Hospitales $ 14,069 $ 8,381 $ 22,450
Procesadoras de Alimento $ 14,191 $ 6,209 $ 20,400
Total $ 43,447 $ 27,653  $90.500
3.5.2 Procedimiento para las previsiones

Las previsiones de venta estan basados a los tres programas de
capacitacién, basadas en las necesidades de cada cliente, es decir se
encuentran adaptadas a sus necesidades, el aprendizaje de conceptos
bésicos es general, pero la practica es de forma individual e identificando las
necesidades de cada sector. De acuerdo con las encuestas, su principal
interés para tomar los servicios de capacitacion son: disminuir riesgos,

disminuir contaminacion y evitar accidentes.

Por lo anterior, en las previsiones se consideran los siguientes factores:

a) Factores Cualitativos:

o Competencia existente: Profesional particular / SGS del Ecuador
o Ciclo de vida del producto: Nuevo en etapa de introduccion

b) Factores Cuantitativos

o Tendencia de venta: 90% de aprobacion e interesados.
o Grupo objetivo: hoteles, moteles, hospitales y procesadoras de

alimentos.
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Tabla 45
Historico de ventas y proyectado 2018

Afo Ano

Detalle Ano 2015 Ao 2016 2017(p) 2018(p)

Variaciéon
%
2015 -
2018

Servicio de
limpieza

$25.244,00 $50.000,00 $74.756,00 $99.512,00
Obra Civil $62.947,00 $90.000,00 $117.053,00 $ 144.106,00

Capacitacion
Producto $90.500,00
nuevo

TOTAL $88.191,00 $140.000,00 $ 191.809,00 $ 334.118,00

Proyeccion ventas servicio de

58%

32%

100%

56%

capacitacion afio 1 $ 90.500
Incremento de ventas 2018 por serv.

Capacitacion 74%
Ventas servicio de capacitacion

como % ventas 27%
3.5.3 Métodos de previsiéon de ventas

Basados en las encuestas el 90% se mostro interesado en contratar los

servicios de capacitacion, sin embargo para llegar a este cometido se desea

realizar varios pasos el asesor comercial:

Tabla 46

Método de previsidén de venta

Demanda del mercado y su tendencia 190 instituciones
La participacion de mercado que se pretende 56% - 101 instituciones
- Visita de campo / Asesoria / Clase
Técnica .
demostrativa
Tiempo 1 afio
Los objetivos y la rentabilidad incrementar 20% de ventas
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354 Cuotas de venta

Las cuotas de ventas se encuentran definidas mediante la colocacion
de los programas de capacitacion en las empresas seleccionadas en el
proyecto, siendo los hospitales la de mayor intencion de venta, seguido de
hoteles, y procesadora de alimentos, para el caso de moteles tiene la

cantidad mas baja de colocacion.

Tabla 47
Cuota de venta por zona y cliente

s e Zonas para venta

Objetivo P
Parroquia

Cantidad Hoteles Moteles Hospitales Proce_sadoras

de Alimento
Programa 1 51 16 7 16 12
Programa 2 44 12 9 13 10
Programa 3 23 5 0 8 10
Total 146 33 16 37 32

Las cuotas de ventas son de 146 cursos de capacitacion que el
ejecutivo comercial debe colocar en la ciudad de Guayaquil, mediante las
visitas y presentacion de los cursos. Explicando la diferenciacion de cada

uno, y hacia quién va dirigido cada programa.
3.5.5 Método de Krisp
En este método se determina mediante la totalidad de programas que

se desean colocar, en las diferentes instituciones, en una totalidad de 146

cursos dirigido para 190 empresas. El incremento deseado es del 10%, se
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realiza la ponderacion para que se de cdmo resultado la eficiencia del

cumplimiento.

Tabla 48
Método Krisp

Incremento anual 10%

SO CU(f/?) A VENTAS PAR EFICACIA CU?TA CUSTA CUOTA 3
Programa1 | 43:00% 51 51 1.01 56 56 56
Programa2 | 37-00% 44 44 1.01 48 48 49
Programa3 | 20-00% 23 24 0.97 26 25 25

TOTAL 100.00% 146 118 1.00 130 129 130
Resultado:

e De 146 programas estimados de venta la eficiencia es de 1

e Cuota 1 =» se puede llegar a una produccion de 130 ventas
efectivas

e Cuota 2 =» la incertidumbre tiende a bajar a 129 programas
vendidos.

e Cuota 3 =» el prondstico que la empresa proyecta es de 130

programas como maximo.

3.5.6 Presupuestos de Ventas

El presupuesto de venta se basa en la cantidad de programas que se
aspira a colocar en las diferentes instituciones que son de 146 como minimo

para el afio base. Los programas son:

e Programa 1: Conocimiento de Ph, bioseguridad, causa y efecto del
uso inadecuado de productos quimicos

e Programa 2: Procedimientos de limpieza y desinfeccion diario y
profundo en las diferentes areas

e Programa 3: Valoracion de limpieza y desinfeccion con resultados

cuantitativos y cualitativos
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En la proyeccion existen tres recuadros que representan la cantidad,
precio estimado y total.

Tabla 49

Proyeccion de venta

Productos
en Ene | Feb | Mar | Abr | Mayo | Jun | Jul | Ago. | Sep. | Oct | Nov | Dic | Total
Cantidad

Programa 1
Hoteles 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9
Moteles 1 1 1 1 1 1 b
Hospitales | 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 A
PA 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 1 17
Programa 2
Hoteles 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9
Moteles 1 1 1 1 1 1 b
Hospitales | 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 A
PA 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 1 7
Programa J
Hoteles 1 1 1 1 4
Moteles 1 1
Hospitales | 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
PA 1 1 2 1 2 2 1 1 1 1 17

Total § 9 | 4| i

—
e
—
[, ]
—
er
—
=
—
[N}

13 9 1 146

Programas
Hoteles 0 1 2 3 2 3 2 3 2 3 1 0 2
Moteles 0 0 2 2 J 2 2 0 1 1 0 0 13
Hospitales | 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 6l
PA 3 3 5 4 5 5 6 6 5 4 3 2 51
Total § 9 Wl 51151131 9 1 146
Precio

Unitario(en| Ene | Feb | Mar | Abr | Mayo | Jun | Jul | Ago. | Sep. | Oct | Nov | Dic
Us$)
Programa 1 | $450 | $450 | §450 | §450 | $450 | 5450 | §450 | §450 | §450 | 450 | §450 | §450
Programa 2 | $650 | $650 | §650 | §650 | $650 | $650 | $650 | §650 | §650 | $650 | 650 | §650
Programa 3 | §650 | 850 | $850 | §650 | 850 | 5650 | §650 | 850 | 5650 | §650 | 650 | §850

Venta
Proyectada| Ene | Feb | Mar | Abr | Mayo | Jun | Jul | Ago. | Sep. | Oct | Nov | Dic | Tofal
al aiio

Programa 1 | §1.350 | §1.800 | $2.250| §2.250 | §2.700 | $2.700 | §2.700 | $2.250 | § 2.700| $2.250 | §1.350 | §900 | §25.200

Programa 2 | §1.950 | §1.950 $3.900 | 53900 | §3.250 | $3.250 | §$3.900 | §3.260 | §3.250) §3.250 | §2.600 | §1.950 § 36.400

Programa 3 [ §1.700 | $1.700 | $2.550 | §2.550 | §3.400 | §3.400 | §2550 | 53400 51.700] $ 2550 §1.700 | §1.700] $26.900

Total | §5.000] §5.450] §8.700 | §8.700] $9.350 | §9.350| §9.150 | §8.900 | §7.650| §8.050| § 5.650 | § 4550 §90.500
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Considerando el total en délares que se aspira obtener de la colocacién

de 146 programas en la ciudad, se toma de base el total de ingresos de

$90.500 para realizar la proyeccion a cinco afios, con la variacion anual de

crecimiento de 10%. A continuacion se presentan los resultados:

Tabla 50
Proyeccion de ventas anuales
VENTAS 2018 2019 2020 2021 2022
Programa 1 $25200  $27.720 $30.492 $33.541 $ 36.895
Programa 2 $36.400  $40.040 $ 44.044 $48.448 $53.293
Programa 3 $28.900  $31.790 $34.969 $ 38.466 $42.312
TOTALES  $90.500  $99.550  $109.505  $120.456  $132.501

Crecimiento 10%

3.6. Organizacion del territorio y de las rutas

3.6.1. Establecimiento de los territorios

El territorio se encuentra distribuido por dos sectores norte y centro, de

los cuales el asesor comercial es quien va a realizar las visitas, en los dos

primeros meses, con presentacién del producto, y un mes organizando

clases demostrativas que serd destinado para agosto, como parte de la

introduccioén territorial.

Tabla 51
Numero de visitas programadas
- Agosto Septiembre

HlsliEs Norte Centro Norte Centro Total
Hoteles 4 10 5 10 28
Moteles 3 0 3 0 6
Hospitales 23 14 24 14 75
Pr_ocesadoras de o4 10 o 11 69
Alimento
Total 54 34 56 35 190
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La organizacion consiste en distribuir las empresas para lograr visitarla
todas en dos meses: agosto y septiembre, concretando 88 en el primer mes

y 90 para el segundo mes.

3.6.2. Gestion rentable y revision de los territorios

La gestidon rentable consiste en que el asesor comercial disponga de
las herramientas para lograr las ventas efectivas, pero que sepa optimizar
los recursos que dispone para que realice las visitas, y posterior a ello,

concretar las ventas, mediante la realizacion de un rutero el cual le permita:

e Optimizar tiempo

e Enlistar a los clientes.
¢ Reducir cansancio.
e Enlazar direcciones.

e Establecer citas previas llamadas.

Para la organizacion del asesor comercial se requiere conocer el
tiempo que debe emplear en las visitas, el recorrido, trabajo en oficina, y

demas actividades que demande su funcién.

Tabla 52

Estimacion de tiempo productivo

Tiempo promedio - presentar el producto

Horas de trabajo 8 horas por dia
Minutos 480 minutos por dia (8 x 60)
Minutos Horas
Visitas diarias — 4 210 3 horas y media
Trabajo en oficina 180 3 horas
Tiempo otras actividades 90 1 hora y media
Total tiempo del dia 480

Para presentar el producto, se destina 52 minutos aproximadamente,
por lo que al distribuir el tiempo a cada cliente, los hospitales y procesadoras
de alimentos son las instituciones que demandan mas tiempo, por lo tanto su

ruta es mas critica en este segmento de clientes.
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Tabla 53

Tiempo de visita por mes

Tiempo p/ visita Distribucion
Hoteles 731minutos / mes 15.91%
Moteles 155 minutos / mes 3.37%
Hospitales 1,946 minutos / mes 42.37%
Procesadoras de Alimento 1,762 minutos / mes 38.36%
Total 4,594 minutos / mes 100.00%
3.6.3. Construccion de rutas

En la construccion de rutas, para el cronograma de visita, se va a
utilizar la herramienta AIDA. Describiendo las actividades del asesor
comercial para captar la atencion del posible cliente, mediante la
presentacion de los programas de capacitacién, generando el interés por

participar en los diferentes cursos.

Tiempo productivo
Tiempo de trasladao entre visitas 20"

Tiempo de espera 5"

Gestidn de ventas 28

Tiempo de visita 53"
Atencion:
5

Interés:
q"

Deseo:

g

Accion:
5"

Figura 39: Tiempo estimado AIDA

Para realizar las visitas a los clientes propuestos en el proyecto se
tienen que hacer citas previas, posterior a ello se estima que entre un punto
y otro el tiempo maximo de movilizacion sea de 20 minutos, porque no todos

guedan en una mismo lugar.
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También se necesita de 5 minutos mas de espera para que lo atiendan
al asesor y lo hagan pasar, y 28 minutos para realizar la gestion de venta.

e Atencién para presentar los programas de capacitacion de 5
minutos.

e Interés, para transmitir la necesidad de que el personal sea
capacitados para evitar riesgos y enfermedades.

e Deseo, en transmitir que son programas diferenciados y brindan una
capacitacion particular en cada procedimiento de limpieza de la
institucién, riesgos y cuidados en la manipulacion.

e Accion, para decidir si se concreta la negociacién y elaborar

proformas.
3.6.4. Métodos y tiempos: Productividad en ruta
El método que utiliza el asesor para llegar a los clientes, es por medio
del uso de la ruta de calidad, en la que involucra planear su trabajo previo a

la visita, establecer su presentacion, verificar los datos de las visitas y

concretar contratos.

Definir sector

Presentar los Orden de Visitar a los
programas visitas clientes.

Establecer
direccion /
sector
Precio, Nombre de

tiempoy contactos y
contenido cargos

Efectivizar la
Material de programacion

apoyo

Figura 40: Ruta de calidad del asesor
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Por medio de la diagramacion de la ruta de calidad se aprecia que la
labor del asesor comercial empieza desde la definicion del sector que va
asistir, presentar el programa con su contenido, precio y tiempo, verificar la
informacion y concretar negociacion. Al mes tiene que efectuar 88 visitar
efectuando el mismo proceso a los dos meses debe cubrir la totalidad de

instituciones inventariadas que son 190.

Q3

O—) Definir sector
IMNICIC

'S =
Concretar
Rutas y Presentar programa, Verificar iy
. . . i " . aceptacion del
direcciones precio y tiempao informacion
programa.
. J

Material de
apoyo

FIM

Figura 41: Diagrama de la ruta de calidad

3.7. Realizacién de las Estrategias de Venta

3.7.1. Reclutamiento de vendedores: localizacién, seleccion e

incorporacion

Se tiene proyectado contratar a una persona que se encargue de la
parte comercial de ECOLIMPIA S.A., comenzando con la induccion en el
mercado de los programas de capacitacion para colocarlos con los clientes
asignados.

El calculo para estimar la cantidad de personal a contratar, se basa en
la necesidad de tiempo que va a destinar a sus actividades, partiendo de que
su trabajo es de lunes a viernes 8 horas diarias, siendo el tiempo requerido
por cada dia de 480 minutos y en el calculo de tiempo estimado por las
visitas efectuadas y trabajo de oficina son 390 minutos. Al realizar la

relacion entre ambos el resultado es de 1.23 persona a contratar.
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Tabla 54
Célculo del tiempo y necesidad de contratar

Tiempo

Detalle diari Descripcion
iario
Tiempo productivo 470 minutos  Trabajo de campo y oficina
Tiempo improductivo 60 minutos Almuerzo, café, limpieza personal
Tiempo requerido 480 minutos  Horas de trabajo al dia
Tiempo estimado 390 minutos  Visita + trabajo de oficina
Necesidad de vendedor 1.23 Tiempo requerido / tiempo estimado

Personal requerido para ventas:

e Cantidad: 2
e Puesto: Asesor comercial
e Colaborador: Fijo
eHorario de trabajo: lunes a viernes 8h30 a 17h30 (fines de semana
programada)
e Habilidades:
o Facilidad de comunicacion
o Buena presencia
o Ordenado
o Habilidad numérica

o Predisposicién

Personal requerido para capacitacion:

e Cantidad: 1
e Puesto: Capacitador
e Horario de trabajo: Conforme se planifiquen los programas
e Habilidades:
o Dirigir grupos
o Diccion fluida
o Buena presencia

o Flexibilidad de tiempo
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3.8. Remuneracion de los vendedores

3.8.1. Sueldo fijo, comisiones e incentivos

Para el vendedor Para capacitador

Sueldo = $ 375 Sueldo = $375

Comision =» 5% Comision =» No aplica

Movilizacion = $ 150 mensual Movilizacion = $ 10 por

capacitacion

Forma de pago = crédito cuenta / rol Forma de pago = crédito cuenta / rol

3.8.2. Primas y otros incentivos similares

ECOLIMPIA S.A. es una empresa familiar y no contempla entre sus

reglamentos cancelacion de primas u otros incentivos.

3.8.3. Sistemas mixtos

En ECOLIMPIA S.A no aplican los sistemas mixtos, son dos

vendedores dedicados a colocar los programas de capacitacion.

3.8.4. Sistemas colectivos

En ECOLIMPIA S.A no aplican los sistemas mixtos, son dos

vendedores dedicados a colocar los programas de capacitacion.

3.8.5. Gastos de viaje

Los programas de capacitacion de ECOLIMPIA S.A son en Guayaquil,

no aplican los gastos de viaje para el asesor.
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3.8.6. Delimitacion de los gastos del vendedor

Los gastos son asumidos por la empresa ECOLOMPIA S.A. que le
proporciona los Utiles de oficina y materiales de presentacion de los
programas de capacitacion.

3.9. Control de ventas y de vendedores

3.9.1. Control del volumen de ventas

El control serd evaluado mediante el seguimiento de las ventas
proyectadas de $90.500 con promedio mensual de $7.500 y de 12
programas por mes, para tal efecto se realiza el célculo basados en los

rubros, altos, medios y bajos.

Tabla 55

Tabla de control de volumen de ventas

. . Venta CONTROL
Clientes Cantidad
proyectada Alto Medio Bajo
Hoteles 28 $ 19,250 i i r
Moteles 6 $ 9,000
Hospitales 75 $ 22,450 ) » :
Procesadoras de i)
Alimento 69 $ 20,400 3 1
Total 190 $ 90.500 100% 100% 100%
ALTO > 75%
MEDIO ALTO < 75% - >50%
MEDIO BAJO <50% - >25%
BAJO < 25%

Fuente: Datos de la Investigacién

El control sera realizado por la gerente propietaria de forma mensual
para evidenciar el cumplimiento de los programas concretados y los ingresos
percibidos. Esta herramienta, le permite conocer cuél ha sido la gestion que

ha realizado el asesor y los resultados de su gestion.
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3.9.2. Control de otras dimensiones de la venta

Las herramientas informaticas le va a permitir medir a los propietarios
la recurrencia de novedades encontradas en la gestion del Asesor
Comercial, para tal efecto el diagrama de Paretto presenta graficamente la
frecuencia acumulada de observaciones encontradas. Para evidenciar el uso
se realizé un ejemplo sobre las variaciones que se podrian medir en la
gestion mediante las frecuencias encontradas y tomar decisiones al respecto

para mejorar su labor.

Tabla 56
Opciones de medicion — Diagrama de Paretto
Novedades / Quejas frecuencia % acumulado
Descoordmacpn d_e, fechas de 3 11.54%
capacitacion
Falta de documentacién 5 30.77%
Impuntualidad 7 57.69%
Mala atencién 1 61.54%
No existe especificacion del programa 5 80.77%
No se entregaron facturas 2 88.46%
No se entregd material 3 100.00%
Suman 26
100,00%
50 90,00%
80,00%
40 70,00%
60,00%
30 50,00%
40,00%
20
30,00%
10 20,00%
10,00%
0 - - . — . | - 0,00%
Descord No
inacion existe o e
de Falta de especific No se
Impuntu  Mala -, entregar ,
fechas  docume . ., acion entregd
., alidad atencién -
de ntacion del material
. facturas
capacita program
cién a
I frecuencia 3 5 7 1 5 2 3

% acumulado  11,54% 30,77% | 57,69% 61,54% 80,77% 88,46% 100,00%

Figura 42: Opciones de medicion — Diagrama de Paretto
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3.9.3. Evaluacién de vendedores

El Asesor comercial es evaluado mediante tres aspectos,
a) la gestion de venta que realice;
b) desempefio logrado; y
c) el conocimiento que tenga sobre el servicio que esta ofreciendo.

Para cada area se establece la medicion y actividad que sera evaluada,
la misma que debe ser comunicada al colaborador para que tenga

conocimiento que su gestion tiene calificacion al finalizar el mes.

Tabla 57
Evaluacién del vendedor
>\ 7
F;P, ACTIVIDAD MEDICION
>
NuUmero de visitas Visitas eficaces / visitas no eficaces
. . Visitas a clientes / Visitas programadas a

< Frecuencia de visitas .
= clientes
=
m . . . - . . . . . . .
G Cantidad de clientes visitados Visitas realizadas / Total visitas diarias

Contenido de visitas Material

Tiempo y desplazamiento Uso de tiempo para _IIegar al punto / Tiempo
estimado.
D . .
@ Cliente visitado Uso de tlemp(_) para conversar con cliente /
g tiempo estimado
-c . .
w Producto ofrecido Tipo de programa
o
Compromiso con cliente Notas, fechas, cantidad
Organizacion Ruta / Material / Tiempo
9
>
S
3 Preparacion de visita Llamadas, mail, mensajes
=
=l
o
Contactos Base de datos

94



3.9.4. Cuadro de mando del Director de Ventas

La gerente propietaria de ECOLIMPIA S.A. para evidenciar que los
objetivos operacionales se estan cumpliendo conforme el presupuesto, debe

de realizar el seguimiento de cuatro areas importantes:

¢ Visitas efectuadas
¢ Visitas efectivas
e Control de ventas

e Cantidad de clientes ingresados

Visitas efectuadas Visitas efectivas

\

Control de venta Cantidad de cliente

Hoteles

Moteles
Hospitales -
Procesadora

5 de
Alimento -

Figura 43: Opciones de medicion — Diagrama de Pareto

Esto le permite estar al tanto del crecimiento que espera tener al
término del afio 2018, dicho cumplimiento debe ser ingresado por el Asesor
Comercial, y la interpretacion de los resultados es realizada por la gerente

propietaria.
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3.10. Ventas especiales
No se aplican ventas especiales en el afio para este servicio, puesto
que se trabaja en funcion de las necesidades de cada empresa, a su
presupuesto y predisposicion del personal.
3.11. Marketing mix
3.11.1. Producto / Servicio
El servicio es de programas de capacitacion teorico - practico de

normas y procedimientos del uso adecuado de productos quimicos para

limpieza institucional

Frograma No. 1
Conocimiento de Ph, I:-mae-gurldad

FPrograma No. 2
F’rm:edlrnlentcra de impieza vy

Programa No. 3
Valoracion de limpieza A desmf&cmnn

—
%H”'I S .

Figura 44: Programas de capacitacion
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Figura 45: Material de apoyo
Certificacion:

Se entrega certificado de asistencia y participacioén a los participantes,
firmados por directivos de ECOLIMPIA S.A., que indigue fecha y horas de
trabajo.

3.11.2. Precio
El precio al publico no incluye IVA, es por persona, y valor general para

todos los clientes, no se ha contemplado realizar descuentos ni

promociones, detallados a continuacion:
e Programa 1 por $450

e Programa 2 por $650
e Programa 3 por $850

Forma de pago: Efectivo, débito de cuenta, transferencia a cuenta,

cheque, o tarjeta de crédito.
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3.11.3. Plaza

Tabla 58
Distribucion de programas

Lugar de capacitacién

EcoLimpia S.A. Alborada 7ma etapamz 701 S 4

Instituciones Hotel, motel, hospitales, procesadoras de alimentos

Fuerza de venta

2 Asesor comercial
1 Capacitador
Logistica

Movilizacién propia

3.11.4. Promocion

Las promociones que ECOLIMPIA S.A. va a aplicar son las siguientes:

e Medios de comunicacion = uso de redes sociales, mail masivos y
contactos de clientes por medio de llamadas telefonicas.

e Obsequios = Para los participantes de los cursos, se entregan
obsequios de llaveros o plumas.

e Programa demostrativa =» para el mes de octubre con un maximo de

30 participantes.
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CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1 Hipoétesis de partida

La hipétesis de partidas son las bases principales para nuestro
proyecto en el area de proyeccion financiera, los resultados seran tan
confiables como los datos iniciales. Las premisas a manejar en este plan de
negocio son:

e Afos de proyeccion: 5 afios

¢ No se realizara incremento del precio del servicio durante los 5 afios
de la proyeccién

e El crecimiento de ventas sera de 10% anual

e Los gastos y sueldos se incrementaran en 2% anual

4.1.1 Capital inicial

Es la inversién inicial requerida para la ejecucion de este proyecto, la
misma que se detalla a continuacion:

Tabla 59

Inversién requerida para la propuesta

Detalle Valores

Compra de activos $4.540

Capital de trabajo $32.636

Evento de lanzamiento $6.300
Creacion de pagina web $ 350

Total $ 43.826
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La compra de activos corresponde a computadoras, proyectores y sillas para

poder dar el servicio a nuestros clientes

Tabla 60
Activos Fijos
Detalle # US$ unitario USS$ Total
Laptop 2 $800 $1.600
Escritorios 2 $350 $700
Silla de reunién 4 $60 $240
Proyector 2 $350 $700
Pantalla 2 $250 $500
Sillas Capacitacién 20 $40 $800
Total Activo Fijo $4.540

Se realizara un evento de lanzamiento, invitando a clientes actuales y

potenciales de la empresa, en el cual se dara a conocer el nuevo servicio de

capacitacion.

Tabla 61

Costo por lanzamiento de la propuesta

Detalle Cantidad Valor Total
Evento de lanzamiento 1 $ $
6.000 6.000
N $
Invitaciones 200 1,50 300
Total 6.300
Tabla 62
Inversion por afio
ANO O ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO 5
Gastos $81.589,41 $87.153,28 $ $99.860,99 $ 107.109,95
desembolsables 93.227,12
Gastos diarios $271,96 $290,51 $310,76 $332,87 $ 357,03
Dias a financiar 120 120 120 120 120
Capital trabajo neto $32.635,76  $34.861,31 $ $39.944,39 $42.843,98
37.290,85
Capital trabajo $32.635,76 $2.225,55 $2.429,53 $2.653,55 $2.899,58
incremental
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El capital de trabajo tiene que financiar 120 dias del ciclo productivo, 60

dias de ciclo de venta y 60 dias de cobranza.

4.1.2 Politica de financiamiento

Para este nuevo servicio la empresa se financiard de la siguiente
manera: el 81% sera por financiamiento propio y el 19% se cubrird mediante
un préstamo de $ 10.000 al banco con una tasa de interés del 12% con 5

afos plazo.

e Financiamiento propio $ 32.000.00

e Financiamiento bancario $ 10.000.00

Tabla 63
Tabla de amortizacién

TABLA DE

AMORTIZACION ANO O ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Deuda viva $10.000 $8.426 $6.663 S 4688 S 2.477
Amortizacion

capital $1.574 S 1.763 $1.975 S 2.211 S$2.477
Intereses $1.200 S 1.011 S 800 S 563 S 297
Cuota anual $2.774 S 2.774 $ 2774 S 2.774 $2.774

4.1.3 Costo de Capital

El costo de capital se determinara utilizando el modelo CAPM (Capital
Asset Price Model).

Ke=rf + B (Rm-rf) + riesgo pais

Beta= Medida del riesgo

Rm= Rendimiento promedio del mercado
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Tabla 64
Tabla de libre riesgo

Rf 2.4%
B 0,94
Rm-rf 5,5%
RP 6,7%
Ke 14,27%

rf= Tasa libre de riesgo

La tasa libre de riesgo y el premio de mercado (rm-rf), se obtienen del

trabajo del profesor (Fernandez Mario A., 2003)

El factor beta o medida de riesgo se la encontré utilizando la
informacion tabulada por el profesor Aswat Damodaran, considerando la
industria de la educacién. El riesgo pais se obtuvo de la pagina web del
(Banco Central del Ecuador, 2017)

4.1.4 Impuestos

Se considera el 15% de participacion de trabajadores sobre la utilidad
de la empresa y el 22% del impuesto a la renta aplicable a esta nueva linea

de negocios.

Tabla 65

Utilidad después de impuestos

Utilidad Operativa $11.157 $16.317 $22.071 $28.480 $35.611
15% Participac. Empl. $1.674 S$2.448  S$3.311  $4.272  $5.342
22% Impuesto Renta $2.086  $3.051 $4.127 $5.326  $6.659
NOPAT $7.397 $10.818 $14.633 $18.882 $23.610

NOPAT: Utilidad operativa neta después de impuestos
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4.2  Presupuesto de Ingresos

Se direcciona a 5 tipos de clientes los cuales poseen varias areas
funcionales las cuales tienen diferentes necesidades de capacitacion que se

muestran en el siguiente cuadro:

Tabla 66
Presupuesto de ingresos

PROYECCION DE VENTAS 5 ANOS

Incremento
anual 10% 10% 10% 10%

En unidades Afno 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
Hotel 22 24 27 29 32
Motel 13 14 16 17 19
Hospital 60 66 73 80 88
Procesadoras 51 56 62 68 75
alimentos
Total 146 161 177 194 214
En US$
Precio
ponderado
Motel $573 $573 $573 $573 $573
Procesadoras
alimentos $ 650 $ 650 $ 650 $ 650 $ 650
e Afio 1 Af02  Afo3  Afo4  Afio5
segmento
Hotel $13.300 $14630 $16.093 $17.702 $19.473
Motel $ 7.450 $8.195 $9.015 $9.916 $10.908
Hospital $ 36.600 $40.260 $44.286 $48.715 $53.586
Procesadoras
alimentos $ 33.150 $36.465 $40.112 $44.123 $48.535
L%tg' venta $90.500  $99.550 $109.505 $120.456 $132.501
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En el primer aflo se proyectan 146 capacitaciones lo que representa

una venta de $90,500. EI numero de capacitaciones se incrementa

anualmente en un 10%, hasta llegar en el afio 5 a 214 capacitaciones,

equivalente a una venta de $132,501.

4.3 Presupuesto de Costos

Tabla 67

Presupuesto de costos y gastos

Total
Sueldo Sueldo Fondo por
Sueldos Cant. mes ano Xl Xiv IESS Reserva Persona Total
Vendedor 2 $375 $4500 $375 $375 $ 502 $375 $6.127 $12.254
Capacitador 1 $375 $4500 $375 $375 $ 502 $375 §$6.127 $6.127
Gerente S
Técnico 1 $1.500 $18.000 1500 S$375 $2.007 S$1.500 $23.382 $23.382

Total $41.762

Se procedera a contratar a dos vendedores y un capacitador a los

cuales se les cancelara sueldo base por su jornada laboral, con un gerente

técnico que se encargara de este nuevo servicio y de que se cumplan las

metas deseadas.

Tabla 68
Comisiones y bonificaciones

Comisiones y

bonificaciones Ao 1 Aio 2 Ao 3 Ao 4 Aio 5

S
Ventas USS $90.500 $99.550 $109.505 120.456 $132.501
Capacitaciones 146 161 177 194 214
Comision al vendedor $4.525 $4.978 $5.475 $6.023 $6.625
Bonificacion al
capacitador $7.300 $8.030 $8.833 $9.716 $10.688
Sub total $11.825 $13.008 $14.308 $15.739 $17.313
Sobresueldos $3.289 $3.618 $3980 $4.378 $4.816
Total $15.114 $16.626 $18.288 $20.117 $22.129
Comisién vendedor 5%
Bonificacion al capacitador $50
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Al vendedor se le cancelara por cada venta ejecutada el 5% de
comision, mientras al capacitador $ 50.00 por cada capacitacion realizada, el

porcentaje no variaria durante los 5 afios.

Tabla 69

Sueldos méas comisiones y bonificaciones

‘ Afio 1 ‘ Ao 2 ‘ Ao 3 ‘ Aiio 4 ‘ Aiio 5 ‘
Sueldo administrativo $23.382 $23.850 $24.327 $24.813 $25.309
Sueldos ventas $18.380 $18.748 $19.123 $19.505 $19.895
Comisiones y
bonificaciones $15.114 $16.626 $18.288 $20.117 $22.129
Total Gastos personal $56.877 $59.223 $61.738 $64.436 $67.334

Gastos personal venta $33.495 S$35.374 $37.411 $39.622 $42.024
Gastos personal
administrativo $23.382 $23.850 $24.327 $24.813 $25.309

‘ Incremento anual sueldo 2% ‘

Se prevé que por cada afio se incrementard en un 2% los sueldos para

los vendedores, capacitador y gerente técnico

Tabla 70

Movilizacién vendedor y capacitador

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
N° capacitaciones 146 161 177 194 214
Movilizacién
vendedor $3.600 $3.672 $3.745 $3.820 $3.897
Movilizacién
capacitador $1.460 $1.606 $1.767 $1.943 $2.138
Total movilizaciéon $5.060 $5.278 $5.512 $5.764 $6.034

La movilizacion del vendedor sera un valor fijo de $ 150 mensuales por
cada uno, y la del capacitador de $ 10.00 por capacitacion, esto tendra un
incremento anual del 2%, proyectando un gasto de movilizacion en el primer
afo de $ 5.060.
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4.4  Analisis de Punto de Equilibrio

Tabla 71
Punto de equilibrio
ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5

Gasto variable unitario $202 $200 $198 $197 $195
Precio 620 620 620 620 620
Precio — Gasto Variable Unitario $418 $420 $421 $423 $424
Punto equilibrio en unidades 128 135 142 150 158
Margen contribucion 67% 68% 68% 68% 68%
Punto de equilibrio en US$ $79.529 $83.574 $87.981 $92.783 $98.017

Se calcula que se necesitan 128 capacitaciones durante el primer afio
para alcanzar el punto de equilibrio contable, es decir para tener una utilidad

nula. En dolares esto representa una venta de $79,529

4.5 Presupuesto de Gastos

EcoLimpia posee actualmente gastos de arriendo, agua, luz, telefonia,
internet, permisos, etc. Una parte de estos gastos fijos seran asignados a la
nueva linea de negocios. La venta proyectada del servicio de capacitacion
representa el 27% de las ventas proyectadas de la empresa en el afio 2018.
Debido a esto los gastos asignados o back office sera del 27% de los gastos
totales de la empresa.

e Gasto administrativo EcoLimpia $ 12.000 anuales
eBack office de Servicio capacitacion 27% (porcentaje estimado de
participacion del nuevo servicio)

¢ Gasto administrativo asignado $ 3.250 anuales

Se contratara la creacion de la pagina web de la empresa, con énfasis
en promocionar el servicio de capacitacion, lo cual tendrd un costo de $
350.00, el mantenimiento anual sera de $ 50.00 por el primer afio y para los

siguientes tendra un incremento del 2%.
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Tabla 72

Mantenimiento pagina web

Incremento 2% Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Mantenimiento de pagina
web 50 $51 $52 $53 $54

Por cada capacitacion se entregara folletos y plumas, donde el cliente
podra realizar apuntes y revisar la informacién recibida, con imagen y datos

de la empresa.

Tabla 73

Gasto por cuadernillos y plumas

Detalle Cantidad Valor Total
Cuadernillos 30 $ 2,50 $ 75,00
Plumas 15 $ 0,75 $ 11,25
Total_ por,c/ $ 86.25
capacitacion
Programas x afio 146
Total anual $ 12.592,50
Tabla 74
Gasto anual por cuadernillos y plumas
Ano 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
Materiales § 12,593 § 13.852 S 15.237 S 16.761 S 18.437

En los materiales se proyectd un incremento anual del 2%, obteniendo

el primer afio $ 12.593.
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4.6 Factibilidad financiera

Tabla 75
Flujo de caja libre
m’ﬂ ANO 0 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S S S S S
(+) NOPAT 7.397 10.818 14.633 18.882 23.610
S S S S S
(+) DEPRECIACION 1.513 1.513 1.513 1.513 1.513
(+) VALOR LIB AF
VEND 0
FLUJO DE
LIQUIDACION
S S
(-) INVER. ACT. FlJO (4.540,00) (4.540,00)
(-) OTRAS $
INVERSIONES (6.650,00)
(-) INVER CAPITAL DE $ $ $ $ $
TRABAJO (32.635,76) (2.225,55) (2.429,53) (2.653,55) (2.899,58)
S
(+) RECUPERA. CT 42.843,98
(+) VAL.LIB. AF NO
VEND $1.513
(=)FLUJO DE CAJA $ $ $ $ $ $
LIBRE (43.825,76) 6.685,04 9.902,18 8.953,02 17.495,98 69.480,48
Tabla 76
Flujo de caja accionista
FLUJO DE CAJADEL  AfOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
ACCIONISTA
(+)FLUJO DE CAJA S S S S S S
LIBRE (43.825,76) 6.685,04 9.902,18 8.953,02 17.495,98 69.480,48
(+/-) SERCIVIO
DEUDA
S S S S S S
CAPITAL 10.000,00  (1.574) (1.763) (1.975) (2.211) (2.477)
S S S S S
INTERES (1.200)  (1.011) (800) (563) (297)
(+) ESCUDO FISCAL 404 341 269 190 100
(=) FLUJO DE CAJA S S S S S S
ACCIONISTA (33.825,76) 4.315,34 7.468,82 6.448,37 14.911,48 66.806,55

108



4.6.1 Andlisis de ratios

Tabla 77
Analisis de ratios
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FCL $(43.825,76) $6.685,04 $9.902,18 $8.953,02 $17.49598 $69.480,48
Esc 404 341 269 190 100
Fiscal
E(F:IL * $(43.825,76) $7.089,44 $10.242,92 $9.222,47 $17.68558 $69.580,65
VAN $ 22.489,37
TIR 27%
Tabla 78
Andlisis Payback
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FCL $(43.825,76) $6.68504  $9.902,18  $8.953,02 $17.49598 $69.480,48
FCL

ACUM  $(43.825,76) $(37.140,72) $(27.238,55) $ (18.285,53)

$(789,54) $68.690,94

El periodo de recuperacion o Payback es a los cinco afos

4.6.2 Valoracién del plan de negocios

El VAN de la proyeccién es positivo y el TIR mayor que la tasa de

descuento, por lo que el proyecto es financieramente viable, el periodo de

recuperacion es de 5 afios, lo que es aceptable para el inversionista
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4.6.3 Anédlisis de sensibilidad

Tabla 79

Andlisis de sensibilidad unidimensional

PRECIO Cantidad
FACTOR VAN VAN Crecimiento VAN
10% >
1,30 S 88.396,06 S 53.278,85 22.489
8% >
1,15 S 56.158,95 S 38.692,93 18.708
5% >
1,00 S 22.489,37 § 22.489,37 11.141
2% >
0,85 S (8.117,14) S  7.483,83 3.976
0% >
0,70 S (40.138,59) S (5.901,38) (585)

Se analiz6 la variacion del precio y cantidad de capacitaciones lo cual
se verifico que es mas sensible el precio, ya que como se observa en el
cuadro con un 15% de descuento proyectado ya se obtiene un VAN
negativo. Esta informacién es relevante para cuando se realicen los

controles colocar énfasis en la politica de precios y descuentos.

Tabla 80

Andlisis de sensibilidad por escenario multidimensional

SO0 cowmomse Senene
FACTOR FACTOR VALOR FACTOR
PRECIO 0,7 1 620 1
CANTIDAD 0,7 1 146 11
VAN $ (56.323,99) $ 22.489,37 $ 31.607,48

En el escenario negativo podemos visualizar que si bajamos en un

30%, nos representa un VAN negativo
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4.7 Sistema de control

4.7.1 Cuadro de mando integral

Procesos internos

*Personal a la vanguardia
*Indices adecuados de calidad

Cliente Perspectiva Financiera
*Fidelizacion 'Rentab”'dad
« Mantener elevado el ( : I\/I I *Desarrollo de la
niverl de satisfaccion " =EE compania

soptimizacion de costos

Perspectiva
Aprendizaje

*Personal motivado y
capacitado
*Crecimiento del

Figura 46: Cuadro de mando integral

4.7.2 Planes de contingencia

En el caso de que exista resistencia 0 no aceptacion al nuevo servicio,
se ofreceria a los clientes, una charla demostrativa en la empresa con un
tema especifico, que les esté afectando y solucionarlo, que ellos tengan
experiencia propia de los cambios, mejoras y reduccién de gastos

innecesarios que obtendrian si personal posee una adecuada capacitacion.
Se podria generar programas completos en un determinado valor, a los

clientes segun la necesidad y situacion que se presente, pero garantizar que

Su equipo de trabajo, generara soluciones inmediatas y 6ptimas.
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CAPITULO V
RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1. Base Legal

De acuerdo con el Reglamento General de Actividades Turisticas,

detallado a continuacion:

Articulo 2, La categoria de los establecimientos hoteleros
serd fijada por el Ministerio de Turismo por medio del
distintivo de la estrella, en cinco, cuatro, tres, dos y una
estrella, correspondientes a lujo, primera, segunda, tercera y
cuarta categorias. Para el efecto, se atendera a las
disposiciones de este reglamento, a las caracteristicas y
calidad de las instalaciones y a los servicios que presten.

Con respecto a ello, se menciona:

Art. 73.- De las condiciones minimas béasicas.- Los
establecimientos donde se producen y manipulan alimentos
seran diseflados y construidos de acuerdo a las operaciones
y riesgos asociados a la actividad y al alimento, de manera
gue puedan cumplir con los siguientes requisitos:

a. Que el riesgo de contaminacion y alteracion sea minimo;
b. Que el disefio y distribucion de las areas permita un
mantenimiento, limpieza y desinfeccion apropiada; y, que
minimice los riesgos de contaminacion;

c. Que las superficies y materiales, particularmente aquellos
gue estan en contacto con los alimentos, no sean téxicos y
estén disefiados para el uso pretendido, faciles de mantener,
limpiar y desinfectar; y

d. Que facilite un control efectivo de plagas y dificulte el

acceso Yy refugio de las mismas.

112



El Articulo 6 de Derechos y obligaciones de los huéspedes y
establecimientos de alojamiento turistico, en el apartado h y |, que indican:

h) Mantener las instalaciones, infraestructura, mobiliario,
insumos y equipamiento del establecimiento en perfectas

condiciones de limpieza y funcionamiento;

[) Contar con personal calificado y capacitado para ofertar un
servicio de excelencia y cordialidad al cliente; asi como,
propiciar la capacitacion continua del personal del
establecimiento, los mismos que podran ser realizados

mediante cursos en linea.

Art. 64.- Condiciones de higiene.- Todas las dependencias e
instalaciones de los alojamientos deberan encontrarse en
perfectas condiciones de higiene y cumplir rigurosamente las
normas sobre sanidad dictadas por los organismos
competentes.

Art. 65.- Condiciones de presentacién, funcionamiento y
limpieza.- Los locales, instalaciones, mobiliario y enseres de
los establecimientos de alojamiento se mantendrdn en
condiciones Optimas de presentacion, funcionamiento y

limpieza (Decreto N0.3400)

5.2. Medio Ambiente

Con el servicio de capacitacion que se otorgara, compartiremos la
importancia de cuidar el medio ambiente, usar productos y procesos de
limpieza que nos ayude a no desperdiciar agua, a que no lastimemos

superficies, ni a las personas que lo utiliza.

113



5.3. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan del Buen
Vivir

El Plan Nacional del Buen Vivir 2017 — 2021, su eje #2 objetivo #5
impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico
sustentable de manera redistributiva y solidaria.

Y especificamente en su politica 5.3 que promueve la formacion, la
capacitacion, el desarrollo y la transferencia tecnolégica, es donde se
articula el presente trabajo de titulacion.

Los beneficiarios directos son las empresas y los empleados que
laboran en las areas de limpieza y mantenimiento. Los beneficiarios
indirectos son todos los usuarios y clientes de las empresas a las cuales

brindamos nuestros servicios de manera directa.

5.4. Politica de responsabilidad corporativa

Acciones recomendadas de responsabilidad social

- Favorecer y respaldar activamente a las empresas locales
relacionadas con el turismo.

- Adquirir bienes y servicios locales, comprando a empresas
medianas o0 pequefias y a empresarios de minorias étnicas y
grupos indigenas.

- Contratar personal local.

- Ejecutar programas de formacion basica y de promocion
para que la poblacién local pueda aspirar a puestos de
responsabilidad mas adelante.

— Organizar cursos de idiomas para los empleados locales
gue no conozcan el idioma predominante de los huéspedes.
- Alentar al personal a integrarse en proyectos para la
comunidad local y a seguir las practicas eco- logicas en el

hogar.
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CONCLUSIONES

El presente proyecto de servicio de capacitacion tedrico - practico de
normas y procedimientos sobre el uso adecuado de productos quimicos de
limpieza institucional cumple con los objetivos planteados, pues se logré
determinar las necesidades de capacitacion de los clientes potenciales, y a

su vez disefar tematicas y metodologias de capacitacion adecuadas.

En el proceso de analisis de esta propuesta y las encuestas realizadas a
las empresas como hospitales, hoteles, moteles y procesadoras de
alimentos verificamos que el personal que realiza limpieza no se encuentra
capacitado, correctamente en ocasiones porque su puesto no es valorado,
presionados por el tiempo, jefes o la rutina mecénica de realizar el trabajo

gue no es ejecutado a conciencia.

Encontramos a jefes, propietarios de empresas dispuestos a invertir en
su personal, a colaboradores de limpieza con ganas de incrementar
conocimientos y mejorar su técnica de trabajo, para que el cliente interno y
externo se siente satisfecho por su labor. Que sus limpiezas sean valoradas
porque es un proceso importante, que si no se realiza de manera adecuada

puede generar muchos inconvenientes.

El éxito del proyecto y el crecimiento de la empresa se lograran con el
esfuerzo, cumplimiento de las estrategias comerciales y de ventas,

proyecciones y objetivos planteados dentro de este plan de negocio.
Con el compromiso del equipo de trabajo de la empresa lograremos la

meta establecida, brindando un servicio de calidad y que nuestros clientes

se encuentren satisfechos con nuestros servicios.
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GLOSARIO

Desinfeccion — Descontaminacion.- Es el tratamiento fisico o quimico
aplicado a instrumentos y superficies limpias en contacto con el alimento con
el fin de eliminar los microorganismos indeseables a niveles aceptables, sin
que dicho tratamiento afecte adversamente la calidad e inocuidad del

alimento.

Fertilizantes.- Sustancia que contiene nutrientes, en formas quimicas
saludables y asimilables por las raices de las plantas, para mantener o

incrementar el contenido de estos elementos en el suelo.

Higiene Todas las medidas necesarias para asegurar la inocuidad y

salubridad del alimento en todas las fases,

Plaguicidas.- Sustancia destinada a matar, repeler, atraer, regular o

interrumpir el crecimiento de seres vivos considerados plagas.
Saneamiento. Acciones destinadas a mantener o restablecer un estado de
limpieza y desinfeccién en las instalaciones, ambientes y equipos, para

impedir la contaminacion microbiana del producto.

Toxicidad Capacidad de cualquier sustancia quimica de producir efectos

perjudiciales sobre un ser vivo, al entrar en contacto con él.
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ANEXOS

Guayaquil, 6 de septiembre del 2017

A QUIEN INTERESE

Yo Carolina Katiusca Gonzalez Herrera con cedula de
ciudadania # 092570266 representante legar de la
compania ECOLIMPIA con RUC N.: 0925760266001,
autorizo a Juana Herrera Chavez con cedula de
ciudadania 0907776306 y Carolina Gonzalez con cedula
de ciudadania 0925760266, para que realice el proyecto
de tesis otorgandole el acceso a la misma con fines de
obtener informacion que le permita desarrollar dicho
proyecto de grado.

Autorizo al antes suscrito a utilizar este certificado de la
manera que considere conveniente.

Cordialmente,

Carolina Gonzalez
Gerente Propietaria
EcoLimpia
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\"; N "
EcoL inyin

Fecha:

Empresa:

Direccién:

Cargo del encuestado:

Area:

Hotel Hospital:

Motel Procesadora de Alimentos
Otro

1.- ;Ha recibido capacitacion sobre el uso adecuado de productos quimicos
y procedimientos de limpieza en los Ultimos doce meses?

s ] No[ ]

Si es afirmativo, ;recuerda que temas recibio en la capacitacion?

Explicacion de las caracteristicas de una marca de productos quimicos
Sobre los conocimientos fisicos, quimicos del producto y el PH

Tipos de dosificaciones o diluciones

Seguridad en la manipulacion y almacenamiento

Seguridad industrial (gafas, guantes, botas, mascarilla)

Materiales de limpiez (equipos)

Otros temas (mencione)

; Cuantas sesiones de capacitacion recibio?
Una sesidn
Varias sesiones (¢, Cudntas?)

Cada sesion tuvo una duracién aproximada de:
menos de media hora

entre media hora y una hora

mas de una hora

& Quién impartio la capacitacién?
Interna (la impartid personal de la empresa)
Externa:

la impartio la empresa que nos provee productos de limpieza
la impartid una empresa de capacitacidn contratada por la empresa
la impartio el IESS/Ministerio de Salud u ofra institucion de gobierno
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2.-;Por qué considera usted que es importante recibir capacitacion sobre
productos quimicos utilizados en limpieza?
Sefiale las tres mas importantes:
Porque evita accidentes personales
Porque disminuye el riesgo de incidentes y otros
Porque se aprende a disminuir la contaminacion del ambiente
Porque incrementa el nivel técnico del personal de impieza
Porque reduce costos en la empresa
Porque permite realizar el trabajo mas rapido y de manera eficiente

3.- ¢ Qué temas considera que serian importantes en este tipo de capacitacion ?
Escoja los tres temas que mas le interesarian:

Equipos de proteccion personal

PH (nivel de alcalinidad/acidez) y suimportancia en la impieza
Normas v estandares de manipulacion v almacenamiento
Normativas de seguridad

Presentacion y desarrollo profesional del personal de limpieza
Productos recomendables de limpieza por area de la empresa
Procedimientos de limpieza/ practica

Casos practicos de estudio

4.-; Sabe de algun caso de accidente por el mal uso de productos quimicos?

s [ ] no[ ]

Si la respuesta es afirmativa, ;podria contarnos algunos detalles?
iDe que tipo? ;jcuando? ;Donde? ;Cual fue la consecuencia del accidente?

5.-¢Que tiempo cree que deberia tomar el curso?

Cuantos dias?
Cuantas horas diarias?
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Si el cargo del encuestado es de supervision realizar la pregunta 6 y 7. En caso contrario
fin de la encuesta.

6.-; De existir un programa de capacitacion que cumpla con sus expectativas
y mejore sus procesos, Que costo seria el adecuado?

$150- %250 $451 -3 550
$251- %350 $551 en adelante
$351 - %450

7.-;Con que frecuencia cree usted que deberia realizarse un curso de refuerzo ?

Cada 6 meses
Cada afio

No es necesario
Otra frecuencia

Nota: toda informacién recopilada en esta encuesta es confidencial y sera
utilizada en agregados estadisticos.

8.- ;Le interesaria participar de las capacitaciones tedrico - practica con profesionales
experimentados en productos quimicos y procedimiento de uso?

Si
No

9.- ;Con qué medio usted suele contactar y contratar los servicios de capacitacion?

Pagina web
Referencias
Redes sociales
Guia telefanica

10.-;Qué aspectos considera importantes deberia tener servicio de capacitacion teérico - practic
de normas y procedimientos del uso adecuado de productos quimicos para limpieza?

Experiencia del capacitador
Habilidad de comunicacidn
Actividades practicas
Evaluacion del aprendizaje
Senvicios de actualizacion
Precio

Lugar donde se capacita
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

PERSONAS NATURALES

& ...le hace bien al pais!
NUMERO RUC: 0925760266001
APELLIDOS Y NOMBRES: GONZALEZ HERRERA CAROLINA KATIUSCA
NOMBRE COMERCIAL:
CONTADOR: HARO ROMAN JULIO MARCELO
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  SI
CALIFICACION ARTESANAL: SIN NUMERO: SIN
FEC. NACIMIENTO: 11/08/1987 FEC. INICIO ACTIVIDADES: 10/11/2005
FEC. INSCRIPCION: 10/11/2005 FEC. ACTUALIZACION: 26/04/2017
FEC. SUSPENSION DEFINITIVA: FEC. REINICIO ACTIVIDADES: 12/08/2013

ACTIVIDADES DE LIMPIEZA DE TODO TIPO DE EDIFICIOS

Provincia: GUAYAS Canton: GUAYAQUIL Parroquia: TARQUI Numero: SOLAR 4 || ion: MANZANA 701 Referencia: CDLA ALBORADA VII-A 250 MTRS DE LA
PISCINA JORGE DELGADO Email: eco_limpia@hotmail.com Celular: 0994219842

SN

* ANEXO RELACION DEPENDENCIA

* ANEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO

* DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE
* DECLARACION MENSUAL DE IVA

#DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS 1 ABIERTOS 1
JURISDICCION \ ZONA 8\ GUAYAS CERRADOS 0

Cédigo: RIMRUC2017001297961
Fecha: 30/08/2017 11:55:13 AM
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

PERSONAS NATURALES
...le hace bien al pais!
NUMERO RUC: 0925760266001
APELLIDOS Y NOMBRES: GONZALEZ HERRERA CAROLINA KATIUSCA

No. ESTABLECIMIENTO: 001 Estado: ABIERTO - MATRIZ FEC.INICIOACT.:  10/11/2005
NOMBRE COMERCIAL: ECO-LIMPIA FEC. CIERRE:  31/05/2010 FEC. REINICIO: 12/08/2013
ACTIVIDAD ECONOMICA:

VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

ACTIVIDADES DE LIMPIEZA DE TODO TIPO DE EDIFICIOS
ACTIVIDADES DE LAVADO DE MUEBLES, ALFOMBRAS Y COLCHONES
SERVICIOS DE PINTURA INTERIOR O EXTERIOR DE EDIFICIOS
ACTIVIDADES DE PUBLICIDAD

ACTIVIDADES DE CHOFER

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: GUAYAS Canton: GUAYAQUIL P uia: TARQUI Ciudadela: ALBORADA VII ETAPA Calle: AV FCO DE ORELLANA Numero: 4 Interseccion: CALLE 17A
NE Referencia: A 250 MTRS DE LA PISCINA JORGE DELGADO Manzana: 701 Piso: O Celular: 0994219842 Email: eco_limpia@hotmall.com

Cédigo: RIMRUC2017001297961
Fecha: 30/08/2017 11:55:13 AM
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Nosotras Gonzalez Herrera, Carolina Katiusca y Herrera Chavez, Juana
Manuela con C.C # 0925760266 y C. C # 0907776306, autores del trabajo
de titulacion: Plan de negocio de ECOLIMPIA S.A para la introduccion y
comercializacidon del servicio de capacitacion teorico - practico de normas y
procedimientos sobre el uso adecuado de productos quimicos de limpieza
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