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RESUMEN EJECUTIVO

El plan esta enfocado en realizar una propuesta de negocio, para ofrecer el servicio de
limpieza para hogares de Lima Moderna, con responsabilidad ecosostenible, permitiendo
estar a la vanguardia con la tendencia del uso de productos antialérgicos y ecolégicos, los

cuales contribuyen a minimizar el impacto ambiental que genera los productos tradicionales.

Mrs Clean, estd ubicado en Av. Cayetano Heredia 685 — JesUs Maria. Este trabajo surge
como un concepto de responsabilidad socio ambiental en cual busca tener servicios
orientados a la limpieza y organizacion en los hogares que contraten nuestros servicios, por
ello el enfoque en la eficiencia de cada uno de nuestro servicio seréa el valor agregado para
la empresa compartida para nuestros clientes. Contamos con el apoyo con un staff liderado
por personal identificados con los valores de la empresa destacando en honestidad,

responsabilidad y confianza.

Para implementar y conocer la viabilidad del plan de negocio hemos realizado una
investigacion de nuestro mercado objetivo (Lima Moderna), que implica los distritos:
Barranco, Chorrillo, Jesls Maria, La molina, San Isidro, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre,
San Miguel, San Borja, Surco y Surquillo (Lima Moderna), como nuestro potenciales clientes
, obteniendo de nuestra investigacion, las distintas necesidades y altos estandares de
limpieza en los distintos hogares, ademas esta idea de negocio se destacara por ser agil,
confiable y seguro. Los servicios que brinda Mrs clean, estan orientados a la basqueda de
calidad y satisfaccién de todos de nuestros clientes, desarrollando para ello procesos y
servicios eficaces contribuya el ahorro de tiempo y recursos, es por eso por lo que este
modelo de negocio adapta el uso de la tecnologia a través de app con la cual deseamos
destacar la facilidad de contratacién de este servicio para nuestros clientes. Nuestra
capacidad para brindar el servicio esta garantizada, pues contamos con el staff rigorosamente

seleccionado, insumos ecologicos, implementos de calidad, proveedores confiables, ademas



procesos rapidos y accesibilidad de nuestro servicio por medio de recursos tecnolégico

(pagina web, app, correo electrénico, via telefonica).

Todos estos factores contribuyen, a que Mrs Clean se ha una opcion diferente dentro de un
mercado existente del rubro de limpieza de hogares, por ello nuestras cifras finales de

nuestros proyectos son:

VANe 5/.100,213.67
TIRe 46.460%

Que demuestra la viabilidad econdmica de nuestro plan de negocio.
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INTRODUCCION

El presente de trabajo tiene como objetivo determinar factibilidad y viabilidad de una empresa
dedicada al servicio de limpieza de los hogares NSE A y B de los distritos: Barranco,
Chorrillos, Jesus Maria, La molina, San Isidro, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San
Miguel, San Borja, Surco y Surquillo (Lima Moderna), por lo que implementaremos un servicio
seguro, confiable y de alta calidad, es por ello que Mrs. Clean, sera la empresa propuesta

para esta investigacion que brindaré un servicio que satisfaga dichas necesidades.

Durante la investigacién de mercado, se identificé la oportunidad de contar con personal que
se encargue de la limpieza en los hogares, ya que este servicio esta parcialmente atendido,
por 41,7% de trabajadoras de hogares que son contratadas para el cuidado de nifios, sin
embargo, el tiempo distribuido entre el cuidado y la limpieza del hogar imposibilitan el
desarrollo eficiente del aseo completo en el hogar. Asi mismo el 31.6% de trabajadoras del
hogar son contratadas para realizar funciones por dias u horas y el 10.1% equivale a personal
contratado para desarrollar el servicio de manera eventual. Como ultimo detalle 9.38% de las
personas de Lima Moderna realizan la limpieza dentro de sus hogares de manera poco

frecuente.

Nuestra investigacién esta conformada por VI capitulos, que respaldaran la viabilidad de

nuestro proyecto los cuales son:

En el | Capitulo detallaremos, la descripcion de nuestro negocio, el analisis del mercado, la
situacion de la demanda y oferta y las caracteristicas del mercado destinado a nuestro

proyecto.



En el Il Capitulo enfocaremos al andlisis estratégico que se basan en la misién, visién, valores
organizacionales, analisis de los factores externos e internos que influyen en la empresa,
evaluacién de nuestra competencia y el FODA nos ayudara a establecer objetivos y estrategia

destinadas al desarrollo de nuestro plan de negocio.

En el Il Capitulo contara con el plan de mercadotecnia, estrategias enfocadas a las 4Ps

identificando los puntos criticos que puedan impactar al desarrollo del proyecto.

En el IV Capitulo desarrollamos el plan organizacional que utilizardn para alcanzar las metas
propuestas en los capitulos anteriores, los cuales enfocaran en el disefio en la estructura
organizacional, perfiles de puestos requeridos para la empresa y cuadro de asignhacion

remunerativa del personal

En el V Capitulo se ha desarrollado el plan de operaciones, que contara con los
procedimientos administrativos, operativos y ventas de nuestro plan de negocio, asi mismo
estableceremos la distribucién de nuestro centro de operaciones, los materiales, insumos y
herramientas que utilizaremos para nuestros servicios. En el VI Capitulo representa el plan
economico y financiero que determina presupuestos de ventas, costos y gastos, que son

necesarios para la implementacién del negocio, que esta proyectado para 5 afios

De esta manera concluimos la viabilidad de Mrs. Clean, que tiene como objetivo mejorar los
estandares de limpieza en los hogares, ofreciendo servicio, seguro, confiable y de alta calidad

gue cubra la necesidad sofisticada de nuestros clientes.



CAPITULO 1 — ANALISIS DEL MERCADO

1. Andlisis del Producto

1.1.

Descripcién del Producto

En la actualidad se ha observado un grupo de personas, que realizan distintas
actividades durante el transcurso de su rutina diaria, que cuenta con menor tiempo

disponible para realizar las actividades propias del hogar.

La limpieza del hogar es una actividad prioritaria para los hogares del sector
econdémico Ay B, ya que su enfoque personal estd vinculado a realizar maltiples
actividades (econdmicas y sociales), motivo por el cual requieren del apoyo de

terceras personas para el servicio de mantenimiento en limpieza.

En consecuencia, de esta necesidad, se ha desarrollado la idea de negocio que
tiene como actividad fundamental brindar los servicios de limpieza in house,
utilizando insumos ecoldgicos y antialérgico que generan mayor comodidad para
los integrantes de la familia y ademas permite la concientizacién de la proteccion

del medio ambiente y aporta a mejorar la salud de los miembros del hogar.

Nuestro principal objetivo es satisfacer la demanda de los sectores
socioecondmico A y B, de la denominada Lima Moderna (Barranco, Chorrillos,
Jesus Maria, La Molina, San Isidro, Magdalena, Miraflores, Pueblo libre, San
miguel, San Borja, Surco y Surquillo), los cuales son exigentes y donde se requiere
un mayor grado de confianza al momento de contratar servicios ya que la
propuesta debe cumplir sus expectativas, ademas suelen hacer uso del servicio
domeéstico a través de las empleadas del hogar. Por tal motivo proporcionaremos
un servicio seguro, confiable, eficiente, personalizado y de alta calidad,
considerando las exigencias de dichos sectores, asi como implementar la

tendencia ecolégica a través de nuestros productos y equipos, respaldado por un
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1.2.

1.2.1.

selectivo staff altamente calificado y confiable, y el uso de canales de
comunicacion que permita a nuestros clientes las facilidades de acceso a nuestros

servicios.

Mrs. Clean, desarrollard una aplicacion, el cual permitirA a nuestros clientes
realizar la reserva del servicio donde podra indicar la fecha, tiempo de servicio,
lugar, forma de pago y la verificacién de datos del personal que brindara el servicio.
Obteniendo una base de datos de las preferencias y requerimientos constante de

nuestros clientes, que nos permitira tener un éptimo servicio.

Por otro lado, el servicio de limpieza que brindara Mrs. Clean contara con un kit
de limpieza que esta conformado por productos ecoldgicos y antialérgicos, que no
perjudicaran la salud de nuestros clientes y de nuestros colaboradores de
limpieza, quienes manipulan nuestros productos. Asi mismo Mrs Clean, contratara

a personal entre los 20 y 45 afios.

Analisis del Sector

Situacion Actual de la Oferta

En la actualidad existe un porcentaje minimo de empresas en el mercado dirigido
al servicio de limpieza del hogar sin embargo el mercado destinado a la limpieza
corporativa es el que tiene mayor demanda en este rubro. Asi mismo por medio
de agencia de trabajo, los clientes pueden contratar servicios domésticos, que no

solo se encarga en la limpieza del hogar, sino en lavar, cocinar y otras funciones.

Para poder determinar la oferta actual, por medio de la encuesta, utilizaremos la
pregunta 3 ¢Quién realiza la limpieza del hogar? Y nos concentraremos en las

repuestas 2, 3y 4.

14



N° CONCEPTO CANT PORCENTAIJE
1 Lo hago yo mismo 27 9.38%
2 Contrato a una empresa de limpieza 50 17.36%
Contrato a una persona para que lo haga

91 31.60%

3 por dia / horas 0

4 Tengo trabajadora del hogar 120 41.67%
TOTAL 288 100%

Cuadro 1 1 Pregunta filtro N°4 encuesta - elaboracion propia

Asumimos que la oferta actual 797,671 hogares de los distritos de lima moderna

NSE Ay B.

SUMATORIA DE LAS OFERTA ACTUAL
RESPUESTAS 2,3Y4 (HOGARES)
797,671 X 90.63% = 722,929

Cuadro 1 2 Oferta Actual Hogares - elaboracion propia

TOTAL DE HOGARES

a. Compradores y Consumidores

Para el proyecto, nuestros compradores y consumidores van a hacer los hogares
gue se encuentren en Lima Moderna, NSE A/B, con la edad de 25-75 afios, se

preocupan por la limpieza hogares y los productos antialérgicos para sus hogares.

b. Proveedores

Para este proyecto vamos a trabajar con la empresa Premium One Chemical
S.A.C, dedicada al rubro de la venta, comercializacion y elaboracién de productos
de limpieza comprometida con el cuidado del medio ambiente. Con Domicilio fiscal
ubicado en el centro de Lima, lo cual nos permitira tener mayor manejo en la

implementacién de articulos de limpieza.

Entre los principales proveedores a contratar:

e Premium One Chemical
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1.2.2. Situacién Actual de la Demanda

Para ejecutar nuestro plan de negocios es muy importante el andlisis de la
demanda, ya que podemos determinar la cantidad y calidad del servicio que
existen en el mercado. De esta manera se podra hallar la demanda insatisfecha

para poder ingresar ar al mercado, con los servicios ofertados.
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a. Andlisis Cualitativo
En el andlisis realizado se optara por estos objetivos:

o Establecer el comportamiento de compras de los hogares en los distritos de
Lima Moderna, en los NSE A/B, referente al uso del servicio de limpieza.
e Determinar la aceptacioén o rechazo de nuestro plan de negocio en el servicio

de limpieza.

b. Andlisis Cuantitativo

Para realizar, el andlisis cuantitativo, se va a detallar las cantidades de hogares
de todos los NSE por cada distrito de Lima Moderna (Barranco, Chorrillos, Jesus
Maria, La molina, Magdalena, Miraflores, Pueblo libre, San miguel, San Isidro, San

Borja, Surco y Surquillo).

TOTAL DE HOGARES LIMA METROPOLITANA 2,713,165

NSE A 5% 135,658
B 24.4% 662,012
LIMA MODERNA 13.60%

MERCADO POTENCIAL 108,483

Cuadro 1 3 Mercado potencias - Elaboracion propia

Por medio de la encuesta se realizaran y analizaran preguntas que nos ayudara

a determinar la demanda:

Pregunta Filtro:

1 Si 255 88.54%
2 No 33 11.46%
TOTAL 288 100.00%

Cuadro 1 4regunta filtro N4 encuesta - Elaboracion propia



En los distritos de Lima Moderna existen 108,483 hogares del NSE Ay B, podrian

acceder a nuestro servicio.

MERCADO
DISPONIBLE
108,483 X 88.54% = 96,051

Cuadro 1 5 Mercado Disponible - Elaboracion propia

TOTAL DE HOGARES PREGUNTA FILTRO N2 4

La demanda es de 96,051 mil hogares, hay 88.54% que contrataria los servicios

de limpieza en un futuro inmediato.

e Optaria por el servicio ofrecido (pregunta 7)

1 Si 278 96.53%
2 No 10 3.47%
TOTAL 288 100.00%

Cuadro 1 6 Pregunta filtro N° 7 encuesta - Elaboracion propia

Para determinar la demanda actual hemos analizado el porcentaje que optaria por

servicio ofrecido que resulta en un 96.53%:

MERCADO
EFECTIVO
96,051 X 96.53% = 92,718

Cuadro 1 7 Mercado Efectivo - Elaboracion propia

TOTAL DE HOGARES PREGUNTA FILTRO N2 7

Mrs. Clean, va a captar el 5% de total de hogares de la demanda actual que es

de:
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% PORCENTAJE DE

MERCADO
TOTAL DE HOGARES CAPTACION DEL
OBIJETIVO
MERCADO
92,718 X 5.00% = 4,636
Cuadro 1 8 Mercado Objetivo - Elaboracion propia
p FRECUENCIA
% ACEPTACION | DEMANDA DEMANDA REAL
FRECUENCIA DE USO
1Vez por semanal 51% 2,350 48 112,800
2 veces por Semana 30% 1,368 9% 131,328
mensual 2% 113 12 1,356
2 veces por mes 17% 805 24 19,320
100% 4,636 180 264,804
Demanda proyectada para el 2018 264,804
Venta promedio Mensual 22,067
Venta estimada para enero 2018 (1% del
promedio mensual) 221
Crecimiento mensual (febrero a diciembre 201 11.00%
Crecimiento del sector 1.64%
12.64% 1.15% |*Ref. proy. Vtas mensuales

Cuadro 1 9Cantidad de hogares que se les prestara el servicio - Elaboracion propia

Mrs. Clean, para su primer afio, puede prestar sus servicios de limpieza a 221

hogares de los distritos de Lima Moderna, considerando la pregunta respecto a la

frecuencia de uso del servicio.

c. Informacién histérica demanda

Las empresas que estan dirigidas al servicio de limpieza han ingresado poco a

poco al mercado porque en la actualidad las familias estan enfocadas en sus

trabajos u otras actividades y buscan a personas que le ayuden con el aseo de

sus casas por medio de amistades, familiares o de agencias de servicio de

limpieza.
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INFORMACION DEL AUMENTO DE
HOGARES EN LOS ULTIMOS ANOS

TOTAL
ANO HOGARES
NSE A/B
2012 512,600
2013 560,600
2014 596,600
2015 612,600
2016 678,100
Cuadro 1 10 Aumento de hogares en los ultimos 5 afios - Fuente: Poblacion

2017 CPI

La informacion recolectada, nos muestra que los hogares NSE A/B, al cual se
dirige esta propuesta el negocio, ha ido incrementando significativamente de un
afio a otro. Por ello que contaremos con mayores clientes potenciales para brindar

nuestro servicio.

Demanda proyectada para el 2018 264,804

Venta promedio Mensual 22,067

Venta estimada para enero 2018 (1% del
promedio mensual) 221

d. Proyeccion de la demanda con informacién primaria

Cuadro 1 11 Demanda Proyectada en los ultimos 5 afios El porcentaje
indica el nivel de aceptacion por parte del cliente de acuerdo a la
encuesta realizada.

DEMANDA PROYECTADA DEL SERVICIO DE LIMPIEZA ECOAMIGABLE

( expresado en unidades )
CONCEPTO PORCENTAJE 2019 2020 2021 2022 2023
Estandar (75 m2) - 85 soles 48.78% 129,171 133,744 138,479 143,381 148,456
Premium (90 m2) - 100 soles 21.14% 55,980 57,961 60,013 62,138 64,337
Platinium (120 m2) - 140 soles 23.17% 61,355 63,527 65,776 68,104 70,515
Eventium (160 m2) - 185 soles 6.91% 18,298 18,946 19,616 20,311 21,030
TOTAL 100.00% 264,804 274,178 283,884 293,933 304,339




e. Calculo de la demanda potencial insatisfecha

DEMAND  OFERTA DEMANDA
A INSATISFECHA
707,000 52,464 654,536
745,300 55,679 689,621
783,600 58,893 724,707
821,900 62,108 759,792
860,200 65,322 794,878

Cuadro 1 12 Demanda Insatisfecha - Fuente Poblacion 2017 CPI

DEMANDA INSATISFECHA

2,000,000
1,800,000 759,792 794,878
724,707
1,600,000 654536 689,621
1,400,000
1,200,000
65,322
1,000,000 58,893 62,108 :
52,464 55,679
800,000
860,200
783/600 821/900 1
600,000 o 745/300
400,000
200,000
0
— DEMANDA = OFERTA DEMANDA INSATISFECHA

Cuadro 1 13Demanda Insatisfecha

Para Mrs. Clean, el servicio de limpieza hay demanda insatisfecha en un nicho de
mercado al cual podemos llegar con la oferta actual que propone MRS CLEAN,
brindando un servicio con horarios flexibles, con personal capacitado, confiable,
con precios accesibles, de alta calidad e incluido los productos y equipos para una

limpieza especializado.
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1.3.

1.3.1.

Anélisis del mercado
Investigacién del Mercado

a. Tamano de la muestra

Para el desarrollo de la investigacion utilizamos el método de la encuesta, ya que
por medio de ella podremos identificar las necesidades y expectativas de nuestros

clientes potenciales (Hogares).

Férmula para poblaciones conocidas:

o Z?Npq
E*(N-1)+Z%pq|

1.96% » 555,179 = 0.75 * 0.25
~0.052 % (555,179 — 1) + 1.962 « 0.75 = 0.25

n

n = 288 Hogares encuestados

llustracion 7 Formula para cantidades de hogares encuestados -
Elaboracion propia

b. Andlisis y Resultados

La encuesta que se realizara contiene 15 preguntas que estan dirigidas al mercado
potencial, esti representado por 288 hogares en los NSE A / B en los distritos
Barranco, Chorrillos, Jesus Maria, La Molina, Magdalena, Miraflores, Pueblo libre,

San miguel, San Isidro, San Borja, Surco y Surquillo (Lima Moderna).

Pregunta N°1

Vive usted en:
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CONCEPTO . CANTIDAD | PORCENTAIE

1 |casa [ 125 43.40%
2 | Departamento familiar 83 28.82%
3 Duplex 50 17.36%
4 | Departamento unipersonal 30 10.42%
TOTAL 288 100%

De acuerdo con la figura N° 1, el 43.40% de los encuestados viven en casa, el

10.42% viven en departamento unipersonal.

Pregunta N°2

¢Suele usted realizar reuniones familiares y/o eventos sociales en su casa o

departamento?
N° CONCEPTO ‘ CANTIDAD PORCENTAIE
1 Si, con frecuencia 159 55%
2 Solo algunas veces 86 30%
3 Nunca 43 15%
TOTAL 288 100%

Segun la figura N° 2, el 55% de los encuestados realizan reuniones, y/o eventos,

el 15.00% no realizan ninguna actividad social.

Pregunta N°3

¢, Quién realiza la limpieza del hogar?
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1 | Lo hago yo mismo 27 9.38%

2 | Contrato a una empresa de limpieza 50 17.36%

Contrato a una persona para que lo
3 91 31.6%
haga por dia / horas

4 | Tengo trabajadora del hogar 120 41.67%

TOTAL 288 100%

De acuerdo con la figura N° 3, el 41.67% de los encuestados cuenta con una

trabajadora del hogar, el 9.38% realiza la limpieza ellos mismo.

Pregunta N°4

¢ Usted contrata un servicio de limpieza para su hogar?

N° CONCEPTO CANTIDAD PORCENTAIJE
1 Si 255 88.54%
2 No 33 11.46%
TOTAL 288 100.00%

Segun la figura N° 4, el 88.54% de los encuestados contrataria un servicio de

limpieza para su hogar, el 11.46% no contratarian el servicio de limpieza.

Pregunta N°5

¢, Como calificaria el desempefio del servicio de limpieza que le han brindado

anteriormente? (empleada doméstica, servicio de limpieza externo)
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_ CONCEPTO  CANTIDAD _ PORCENTAJE _

1 Excelente 22 7.64%
2 Bueno 38 13.19%
3 Regular 69 23.96%
4 Malo 159 55.21%
TOTAL 288 100.00%

De acuerdo con la figura N°5, el 7.64% de los encuestados calific6 como excelente
el servicio que brindaron anteriormente, el 55.21% calific6 como malo el servicio

anteriormente.

Pregunta N°6

¢ Qué criterio considera usted importante al contratar un servicio de limpieza?

Siendo 1 el valor méas bajo y 5 el valor mas alto.

N° CONCEPTO CANTIDAD PORCENTAIE

1 | Personal Capacitado y honesto 148 51.39%

2 | Precio 43 14.93%

3 | Calidad del Servicio 61 21.18%

4 | Tiempo de duracion del servicio 36 12.50%
TOTAL 288 100.00%

Segun la figura N° 6, los encuestados para contratar el servicio de limpieza de
hogares consideran 51,39% el personal capacitado y honesto, el 12.50% el tiempo

de duracioén del servicio.

Pregunta N°7

Si una empresa le ofreciera los servicios de limpieza a domicilio, por horas, con

horarios flexibles, con personal capacitado y confiable, con precios accesibles, de
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alta calidad e incluido los productos y equipos para una limpieza especializada.

¢, Optaria por el servicio ofrecido?

"W covcro  canoA> poRcenTale

1 Si 278 96.53%
2 No 10 3.47%
TOTAL 288 100.00%

De acuerdo con la figura N°7, la empresa brinda el servicio de limpieza con
horarios flexible, personal capacitado, etc., los encuestados con 96.53%, optaria

por el servicio ofrecido y el 3.47% no optarian por dicho servicio.

Pregunta N°8

De haber contestado que NO, cudles serian sus principales motivos

N° CONCEPTO CANTIDAD PORCENTAIE
1 | No confio en personas extrafnas 43 14.93%
He tenido malas experiencias 147 51.04%
3 Tengo que e:star en casa.para vigilar 57 19.79%
que hagan bien su trabajo
4 | Otros 41 14.24%
TOTAL 9 100.00%

Segun la figura N°8, el 51,04 de los encuestados han tenido mala experiencia y el

14.93% no confian en personas extrafias.

Pregunta N°9

De ser afirmativa su respuesta, precise usted ¢Con qué frecuencia tomaria el

servicio?
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ET|  CANTIDAD  PORCENTAJE
1 |Unavez por semana 146 50.69%
2 | Dos veces por semana 85 29.51%
3 | Solo una vez al mes 7 2.43%
4 | Dos veces al mes 50 17.36%
TOTAL 288 100.00%

De acuerdo con la figura N°9, el 50.69% de los encuestados tomarian el servicio

una vez por semanay el 2.43% solo una vez al mes.

Pregunta N°10

¢,Cuanto usted pagaria por un servicio de limpieza por horas?

N° CONCEPTO CANTIDAD PORCENTAIJE

1 | 85 nuevos soles (servicio de 4 horas) 191 66.32%

2 | 100 nuevos soles (servicio de 6 horas) 45 15.63%

3 | 135 nuevos soles (servicio de 8 horas) 33 11.46%

4 | 180 nuevos soles (servicio de 10 horas) 19 6.60%
TOTAL 288 100.00%

Segun la figura N°10, el 66.32% de los encuestados optarian por servicio de 4
horas equivale el precio 85 soles y el 6.60% por servicio de 10 horas equivale 180

soles.

Pregunta N°11

Los productos de limpieza antialérgicos cuidan la salud de los integrantes del
hogar. En su uso cotidiano de limpieza aplicaria productos de limpieza con estas

caracteristicas.
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N CONCEFTO CANTIDAD ~  PORCENTAE
1 Si 260 90.28%
2 No 28 9.72%
TOTAL 288 100.00%

De acuerdo con la figura N311, el 90.28% de los encuestados productos de

limpieza antialérgicos y el 9.72%% no los insumos que vamos a utilizar.

Pregunta N°12

Que otros servicios adicionales podria usted requerir.

N° CONCEPTO CANTIDAD PORCENTAIE
1 L.impieza de muebles (sofas y 7 24.65%
sillas)
2 | Limpieza y encerados de pisos 69 23.96%
3 | Sanitizado de colchones 101 35.07%
4 | Lavado de alfombras 47 16.32%
TOTAL 288 100.00%

Segun la figura N° 12, el 35.07% de los encuestados para adicionar otros servicios
prefieren sanitizado de colchones y el 16,32% servicio adicional de lavado de

alfombra.

Pregunta N°13

Usted contrataria este servicio de limpieza a traves de una APP (aplicacién que

se puede descargar al celular)
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CANTIDAD  PORCENTAIE

Si 258 90.00%
No 30 10.00%
TOTAL 288 100.00%

De acuerdo con la figura N° 13, el 90.00% de los encuestados contrataria el

servicio por medio APP y el 10.00% no contratarian servicio por App.

Pregunta N°14

De tener la App Mrs. Clean disponible ¢ Que seria lo méas valorado por usted?

N° CONCEPTO CANTIDAD PORCENTAIJE

1 Ver el perfil completh y calificaciéon 36 12.50%
del personal de limpieza

2 Ver la descrl'paon de los servicios 23 7.99%
con promociones

3 Poder realizar r.nis pagos via online 25 8.68%
con total seguridad

4 | Todas las anteriores 204 70.83%

TOTAL 288 100.00%

Segun la figura N° 14, el 70.83% de los encuestados consideran que App debe
tener: Perfil del personal, Descripcion del servicio y Pagos via online con total

seguridad.
Pregunta N°15

¢,Con que medio de pago te gustaria cancelar el servicio?

E = a9 A DAL 49]:
1 Visa 104 36.11%
2 Mastecard 80 27.78%
3 Amex 69 23.96%
4 Diners 35 12.15%
TOTAL 288 100.00%
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De acuerdo con la figura N° 15, el 36.11% de los encuestados pueden cancelar

el servicio por medio tarjetas débito y/o crédito por visa y el 12.15 % con tarjeta

Dinners.

1.3.2. Planificacion del Mercado

a. Prondstico de Ventas y Participacion de mercado
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VENTAS DE SERVICIO DE LIMPIEZA ECOLOGICA PARA EL PERIODO ENERO DICIEMBRE DEL 2019

expresado en unidades )

CONCEPTO PORCENTAJE| ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE [ NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
Estandar (75 m2) 48.78% 108 109 110 112 113 114 116 117 118 120 121 122 1,381
Premium (90 m2) 21.14% 47 48 48 49 49 50 50 51 51 52 53 53 601
Platinium (120 m2) 23.17% 51 52 52 53 53 54 55 55 56 57 57 58 652
Eventium (160 m2) 6.91% 15 15 15 16 16 16 16 16 16 17 17 17 192

TOTAL 100.0% 221 224 226 229 231 234 237 239 242 245 248 251 2,826

Cuadro 1 14 Ventas de servicio de limpieza mensual - Elaboracion propia
INGRESOS DE SERVICIO DE LIMPIEZA ECOLOGICA PARA EL PERIODO ENERO DICIEMBRE DEL 2019
( expresado en soles )

SERVICIOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Estandar (75 m2) 9,720 9,832 9,945 10,059 10,175 10,291 10,410 10,529 10,650 10,773 10,896 11,022 124,302
Premium (90 m2) 4,700 4,754 4,809 4,864 4,920 4,976 5,033 5,091 5,150 5,209 5,269 5,329 60,104

Platinium (120 m2) 7,140 7,222 7,305 7,389 7,474 7,560 7,647 7,734 7,823 7,913 8,004 8,096 91,307
Eventium (160 m2) 2,775 2,807 2,839 2,872 2,905 2,938 2,972 3,006 3,041 3,076 3,111 3,147 35,489
SUB TOTAL 24,335 24,615 24,898 25,184 25,474 25,765 26,062 26,360 26,664 26,971 27,280 27,594 311,202
IGV 4,380 4,431 4,482 4,533 4,585 4,638 4,691 4,745 4,800 4,855 4,910 4,967 56,017

TOTAL 28,715 29,046 29,380 29,717 30,059 30,403 30,753 31,105 31,464 31,826 32,190 32,561 367,219

Cuadro 1 15Ingreso por servicio mensual - Elaboracion propia
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b. Perfil del consumidor

Mrs Clean esté dirigido a los hogares cuyos integrantes de familias tienen un rango
edades de 25 a 75 afios, con un estilo de vida sofisticado y realizan mdaltiples
actividades en el transcurso de su rutina diaria, lo que les imposibilita a realizar las
labores del hogar y prefieren contratar a una persona altamente capacitada que

puedan atender las rigurosas exigencias sobre el aseo del hogar.

Segun las estadisticas realizada del perfil de hogares — APEIM 2017, en lima
metropolitana, nos indica que servicio domeéstico en el sector socioeconémico A'y
B son de 75.6% y 13.7% respectivamente y destinan un gasto promedio en
mantenimiento de la vivienda y muebles S/ 1,068.00 soles (NSE A) y S/.293.00
(NSE B), por lo tanto, necesitan requerir el servicio de limpieza de sus viviendas,

generando una gran oportunidad de negocio.

e Caracteristica Geografica:

Nuestra empresa, estarq enfocado a la poblacion de los distritos Barranco,
Chorrillos, Jesus Maria, La Molina, Magdalena, Miraflores, Pueblo libre, San
Miguel, San Isidro, San Borja, Surco y Surquillo (Lima Moderna), que
acostumbran contratar personal de limpieza (empleadas domésticas a tiempo
completo) las cuales presentan incidencias, motivo por el cual Mrs. Clean es la
opcion de un servicio de limpieza de forma externa el cual brindara la
seguridad, confiabilidad, eficiencia y alta calidad en sus servicios que son las

caracteristicas deseadas por el publico objetivo.
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SEGMENTACION GEOGRAFICA

Provincia Lima
Region Geografica Lima Metropolitana
Lima Moderna (Barranco,
Chorrillos, Jesus Maria, La molina,
Zonas Geogriafica Magdalena, Miraflores, Pueblo
libre, San miguel, San Isidro, San
Borja, Surco y Surquillo)

Cuadro 1 16 Segmentacion geogrdfica- Elaboracion propia

Segmentacion Demogréfica

Mrs. Clean esta dirigido al grupo de personas entre las edades de 25 a 75
afos, sin distincién de educacion; religion; género y ocupacion, que cuente con
una solvencia econémica para contratar el servicio de limpieza que carecen de
poca disponibilidad para realizar el aseo del hogar por sus distintas actividades

diarias.

Asi mismo los hogares estan conformados por personas que en su mayoria
elijen vivir en departamentos dentro de condominios, edificios o casas
familiares, las mismas que pueden variar en metraje desde aproximadamente

65 m2 hasta 300 m2.

SEGMENTACION DEMOGRAFICA
EDAD 25-75 afios

GENERO Femenino y Masculino
GENERACIONE Generacion Y. Milennials.
A Generacién X y Baby Boomers

NSE AB

Cuadro 1 17 Segmentacion demogrdfica - Elaboracion propia

Segmentacion Psicografica

Estamos enfocados de los hogares del nivel socioecondmico Ay B, con estilo
de vida sofisticada, que exigen mayores beneficios a todos los servicios o
productos que adquieren. Por ello utilizaremos las herramientas tecnologicas

como: redes sociales, APP, email, teléfono; con los cuales crearemos una
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experiencia que satisface o supera sus expectativas y que permitira acelerar el

proceso de colocacién del servicio.

Segmentacion conductual

Lo més valorado en este sector socioeconémico es el tiempo, por ello se ha
encontrado la oportunidad de colocacion del servicio para que el cliente pueda
dedicarse al bienestar de la familia, descanso y pasatiempos personales.
Asimismo, nuestros servicios se enfocan a brindar seguridad, confiabilidad,
eficiencia, atencion personalizada y de alta calidad. Generando un ambiente
saludable para los integrantes de los hogares, utilizando los productos de

limpieza ecolégicos y antialérgicos.

La frecuencia de uso del servicio de los hogares seria:

e 1 vez por semana
e 2veces ala semana
e 1vezalmes

e 2 veces al mes.

Siendo los principales influenciadores las amistades cercanas, colegas de

trabajoy grupos familiares que disfruten de esta experiencia.
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CAPITULO 2 — ANALISIS ESTRATEGICO

2. Misidn, Vision y Valores
e Mision
Mrs. Clean es una empresa dedicada a lograr la confianza de nuestros clientes
destacandonos por el profesionalismo en el servicio de limpieza a hogares,

satisfaciendo las necesidades y requerimientos de nuestros clientes con estandares

de calidad en el rubro de limpieza exclusiva de hogares.
e Vision
Ser reconocidos como la empresa que brinda el mejor servicio de limpieza de hogares,

con personal destacado, que cuida el medioambiente y que ademas contribuye con el

desarrollo de la sociedad ampliando puestos de trabajo.

e Valores

Los valores organizacionales es un elemento clave para el cumplimento de los
objetivos de la empresa ya que establecen el actuar de los miembros de la compafiia
bajo las normas de conducta las cuales favorecen al desarrollo de las actividades

organizacionales.

En Mrs. Clean contamos con los siguientes valores:

v" Honestidad: Indispensable para una relacién sinceridad y transparencia que
garantiza la confianza de nuestros clientes.

v" Compromiso: Basados en brindar calidad y satisfaccion a nuestros clientes.

v" Puntualidad: En cumplir con los horarios de servicio programados por nuestros
clientes.

v' Trabajo en equipo: Fomentar un ambiente confiable, eficaz, de alto

compromiso con las politicas y objetivos de la empresa.
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2.1

v' Excelencia: Impulsaremos la mejora continua en nuestro servicio cumpliendo

y superando los altos estandares de exigencias de nuestros clientes.

Andlisis Interno: Matriz de factores internos (EFI)

Al analizar la matriz de los factores internos nos dara a conocer las fortalezas y

debilidades mas trascendentales de Mrs. Clean.

Se ha otorgado un valor a cada factor dando como sumatoria la unidad (1) y se le
asignoé una calificacion del 1 al 4 donde el 1 es considerado la calificacion menor
y 4 la calificacibn mayor que se le otorga a la empresa para que afronte sus

debilidades y aproveche sus fortalezas.

- CALIFICACION
FACTOR CRITICO DE EXITO VALOR = CALIFICACION
PONDERADA
FORTALEZAS
F1. Diversidad en las formas de pago de nuestros servicios 011 s 0.44
(transferencias, tarjetas de credito /débito, aplicativos moviles) ’ :
F2. Buena imagen del operario de limpieza, que genere un impacto 0,07 3 021
€n nuestras ventas
F3. Uso de una APP para realizar las programaciones del servicio 0.11 4 0.44
F4. Rigurosa seleccion del personal para obtener al operario de
limpieza que cumpla con los valores organizacionales de nuestra 0.13 B 0.52
empresa.
F5. Flexibilidad en los horarios de nuestro servicio 0.07 3 0.21
F6. Uso de productos ecologicos y antialérgicos 0.10 < 0.40
DEBILIDADES
D1. Ser una empresa en formacion en un mercado existente 0.0 2 0.18
D2. Al ser nuevos en el mercado contamos inicialmente con una
. . . 0.08 2 0.16
capacidad financiara ajustada.
D3. No contamos con una cartera de clientes 0.03 1 0.03
D4. Diponibilidad de operarios especialistas en ciertos servicios 0.08 2 0.16
D5. Contamos con un numero limitado de operarios para cubrir
. . - 0.13 2 0.26
cierta cantidad de servicios
TOTAL 1.00 3.01

Cuadro 1 18 Matriz EFI - Elaboracion propia

38



2.2.

2.2.1.

Al realizar la evaluacion de la matriz, se puede observar que la fortaleza F4, tiene
una mayor calificacién ponderada, haciendo referencia de la seleccion rigurosa del
personal. Al analizar el mercado de limpieza descubrimos que el personal que
usualmente se contrata carece de habilidades y experiencia requeridas para el
puesto, de igual forma no se identifican con los valores organizacionales por lo
tanto pueden ocasionar algun perjuicio material a nuestros clientes, por tal motivo
sera de gran importancia realizar una exhaustiva seleccion de nuestro staff de
limpieza que esté orientada no solo a contar con personal con experiencia sino
también con buenas costumbres que compartan y se identifiquen con los valores

de la organizacion.

Por otro lado, la debilidad que es mas notoria es la D5, el nUmero limitado de
operarios con los que cuenta la empresa para cubrir la demanda de los servicios
se encuentra en proceso de formacion, es decir, que no cuenta con la capacidad
de empleados suficientes de manera por ello se trabaja en otras fortalezas para

mermar el impacto.

En conclusion, el resultado de la matriz nos da una calificacion ponderada de 3.01,
lo que indica que la empresa se encuentra preparada para ganar ventajas

competitivas en beneficio de sus fortalezas dando solucion a sus debilidades.

Analisis externo

Andlisis de factores de micro entorno (5 fuerzas de Porter)

Para este modelo de negocio serd indispensable dimensionar la rentabilidad en
un sector en especifico, con la finalidad de maximizar los recursos de la empresa

y superar a la competencia.
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a. Rivalidad entre competidores existentes

Esta fuerza hace referencia a la rivalidad entre empresas del mismo rubro de
mercado y que ofrecen el mismo servicio. Esto genera una fuerte competencia a
raiz del crecimiento de empresas del mismo rubro, asi como también en la

ampliacion del tamafio y capacidad de las empresas.

Por lo que podemos concluir:

e En el rubro de limpieza de hogares los competidores formales son amplios
siendo factibleel ingreso al mercadode nuevos competidores que tengan la
intension de invertir y generar utilidades a raiz del servicio de limpieza en
hogares.

e Incremento de empresas que proponen una limpieza en base a productos
ecolégicos que ayudan a cuidar el medio ambiente y que son mas requeridos

por los usuarios.

b. Amenaza de competidores

Para poder identificar y analizar nuestros competidores esta idea de negocio se
enfoca en el servicio de limpieza de hogares (casas y departamentos) destinado
al sector socioeconémico A y B de la denominada Lima Moderna (Barranco,
Chorrillos, Jesus Maria, La Molina, San Isidro, Magdalena, Miraflores, Pueblo libre,
San miguel, San Borja, Surco y Surquillo), por lo tanto, detallaremos a los
competidores que ofrecen el mismo servicio. Las empresas que brindan un

servicio similar son:

e Limpieza Confiable
¢ HouseKipp
e Hadas

e Limpia Tu Depa Peru
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¢ Manitas Limpiadoras

LIMPIEZA
COMFIABLE

Empresa de servicios de
limpieza con sede en
Perlu desde el 2012.
Brinda el servicio de
limpieza de
residenciales y oficinas
comerciales en ciertos
sectores de Lima
Metropolitana.

Caracteristicas

01 Uso de productos
ecoldgicos para la
limpieza.

O 2 El servicio incluye la limpieza

de todas las habitaciones,
cocina. banos, artefactos y
limpieza de ventanas.

03 Brindan los Insumos y

herramientas de limpieza.

Personal correctamente "

uniformado vy capacitado ‘
para los distintos servicios. =

05 El contacto del servicio
puede realizarse por via
tlefonica o por gegistro en la

pagina web.

llustracion 8 Caracteristicas de Limpieza Confiable - Elaboracion Propia

41



HouseKipp s~ HOUSEK‘pp

Empresa dedicada al servicio de limpieza por horas a
domicilio y oficinas.

PERSONAL

. Cuenta con operarios de limpieza
estrictamente femenico en especial
con madres de familia.

PLANES DE LIMPIEZA

PLAN 1
STANDAR
PLAN 2

- 4 5 PREMIUN
oras
g/(fs 6 horas
Limpieza de sala,
comedor, cocina, g/

dormitorios, banos,
terrazas. Area de 75 m?2 5 g
Limpieza de sala,
comedor, cocina,

dormitorios, bahos,
terrazas. Area de 90 m?2

PLAN 3
PLATINIUM

Limpieza de sala,

8 ﬂ@5 comedor, cocina,
dormitorios, banos,
horas S/ terrazas. Area de 100

m?2

EL SERVICIO
——

Todos los servicios incluyen los
articulos de limpieza los cuales esntan
incluidos en el costo del paquete

EL SERVICIO

El contacto para el servicio es a través
del registro por su pagina web

llustracion 9 Caracteristicas de Housekipp - Elaboracion Propia
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Hadas FAIRTECH

FAIRYTECH SAC con nombre comercial Hadas,
es una Plataforma Digital que combina
tecnologia y operaciones permitiendo al
usuario solicitar horas de limpieza para
hogares u oficina desde cualquier dispositivo.
Las horas de limpieza son realizadas por
profesionales capacitados y con experiencia
en limpieza.

cEN que consite su
servicio?

Limpieza de todos los
ambientes de la casa,
sempolvando, trapeando,
lavando utensilios de cocinag,
limpiando espejos, barriendo,
botando la basura, limpiando
las superficies de los
electrodomeés

Usan los implementos e
insumos de limpieza de sus
clientes

5 horas
6 horas........... S/ 93.00
7 horas

Abarca los distritos de Lima
Moderna ademas de La
Victoria - San Luis - Cercado
de Lima

Sus servicios
cuentan con un
seguro ante
cualquier
acidente o

eventualidad

Hadas tiene un convenio
comercial con Tappers SAC
con vales de 15% descuento
delivery de comida hecha en

casa por cada servicio de

soliciten.

El contacto para el servicio es a

traves de la inscripcion en la
pagina Web y por Whatsapp

£\

llustracion 10 Caracteristicas de Hadas - Elaboracion Propia

www.hadas.pe

43



LimpoTuDepaPeru.com no es una empresa de limpieza, sino una
plataforma online que pone en contacto a clientes con colaboradoras
expertas que se encargaran de realizar la limpieza de su hogar.
LimpoTuDepaPeru.com ofrece a sus usuarios una forma rapida,
sencilla y flexible de solicitar profesionales con experiencia en los
servicios de limpieza.

HERRAMIENTAS E INSUMOCS

No brindan los insumos y
herramientas de limoieza

PERSONAL

Terceririzan a personal de

‘L limpieza,

TARIFAS
4 WOTras s S/ 59.00 x 75m2
6 horas. o S/ 79.00 x 90mMm2
8 horas.......... S/ 109.00 x 100mMm2

SERVICIOS

Limpieza profunda de areas
comunes (sala, comedor, cocina,
dormitorios, bafos,
terrazas/balcones).

OTROS SERVICIOS

Vende productos de limpieza y@%
utensilios de cocina

O El contacto para el servicio es a
través de la inscripciéon en la
G pagina Web y por Whatsapp

WWW.LIMPIOTUDEPAPERU.COM

llustracion 11 Caracteristicas de Limpia Tu Depa Peru - Elaboracion
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MANITAS LIMPIADORAS

Es una empresa familiar, que brinda servicio de
limpieza dirigida a hogares y dirigida a
empresas, disponen de un personal con amplia
experiencia y de confianza, quienes son nuestras
auxiliares de la limpieza.

llustracion 12 Caracteristicas de Manitos Limpiadoras- Elaboracion Propia
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c. Poder de negocidn de los clientes

El consumidor al tener en el mercado una amplia gama de empresas que ofrecen
el servicio de limpieza, puede evaluar el costo de servicio promedio para tomar
una decision lo cual no siempre garantiza que éste sea el mejor de acuerdo con la

calidad del servicio.

Si bien el cliente hace uso de su poder de negociacién para obtener mejores
condiciones también debe considerar la relacién costo-beneficio por el cual esta

dispuesto a pagar.

Asi mismo se debe de considerar otros factores por los cuales el poder de

negociacion de los clientes puede aumentar, tales como:

o El aumento de la oferta del producto / servicio.

¢ Elcliente conoce los precios y caracteristicas del producto o servicio dentro
del mercado.

e Los clientes pueden optar por cambiar de marca si este no lo consideran

satisfactorio.

Para Mrs. Clean, el cliente objetivo son los hogares de los sectores de
socioecondémicos A y B de ciertos distritos de Lima Metropolitana con un poder
adquisitivo mayor y con un estilo de vida sofisticado por lo que consideran la

limpieza un nivel de estatus.

Por tal motivo concluimos que la influencia que genera la relacién precio- servicio

en clientes, no es suficiente ya que debe destacar la calidad y seguridad.

Por eso es importante que este negocio refleje un servicio confiable no solo a
través de los productos y procesos sino también en la responsabilidad y

honestidad de nuestros operarios de limpieza.
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d. Poder de negociacion de los proveedores

En la actualidad existen empresas dedicadas a la venta de productos y
herramientas de limpieza que no consideran los cuidados necesarios para el
medio ambiente, si bien existe una amplia demanda, en el caso de Mrs. Clean se
enfocara en trabajar con proveedores que cumplan con el compromiso del cuidado

del medio ambiente.

Ademds, es importante considerar el cumplimiento de los ANS de entrega de
insumos para la continuidad de la compra y negociacion con los proveedores

elegidos.

Mrs. Clean trabajara con distintos proveedores, tales como:

Insumos para limpieza

e Premiun One Chemical
e Betagen
e Quimica Verde

e Eco Clean Peru

Maquinarias y equipos

e Karcher Peru

e Electrolux,

Articulos complementarios

e R&G SAC
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2.2.2.

e. Amenaza de servicios sustitutos

Para este proyecto de negocio se ha identificado como servicio sustituto a las
agencias de empleo que ofrecen el servicio de personal doméstico sin brindar

algun tipo de garantia o referencia.

También las trabajadoras del hogar que en su mayoria son contactadas por el
circulo familiar para el cuidado de nifios y que ademas deben realizar labores de

limpieza lo cual no les permite concluir con las actividades al 100% de limpieza.

Andlisis de factores del macro entorno (PEST)

Existen muchos factores externos que condicionan el funcionamiento de un
negocio, para ello se realizara un andlisis del entorno como parte de las futuras

estrategias.

a. Analisis politico:

Contamos con un gobierno democréatico el cual esta teniendo cambios en su forma
de gobernar con un plan de liderazgo enfocados en el reconocimiento de los errores
y falencias existentes en el afio 2018 se han presentado quiebres politicos entre
los poderes del estado y han sumido a nuestro pais una crisis politica desencadena
por los actos de corrupcion, los conflictos partidarios, la oposicion de los partidos
al plan de gobierno actual entre muchas otras situaciones que estan fomentando al

guiebre absoluto del gobierno.
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b. Analisis econdmico:

La Central de Estudios del BCR determino un escenario optimista para la economia
peruana a raiz de una mayor demanda de exportaciones a mercados
internacionales. Asi mismo indicaron que la proyecciéon de la balanza comercial
para el 2018 es de un superavit de US$ 5,889 millones lo que daria como resultado
una recuperacion econdémica de US$ 8.8 mil millones debido a la mejora de los
precios de la materia prima, a los huevos proyectos en el sector minero y la mayor

de manda de las exportaciones de productos no tradicionales.

Por otro lado, se determiné que en el 2017 el crecimiento del PBI fue de 2.8% y se

estima para el 2018 un crecimiento del 4.2%.

El crédito al sector privado crecidé 7% en enero, por encima del 6,6% registrado en
diciembre y siguiendo una tendencia al alza desde mediados del afio pasado”
segun el Banco Central de Reserva (BCR). Lo cual fue a raiz de la expansion del
crédito a las personas que equivale al (8.8%), asi como también al sector

corporativo en un 6.4%.

c. Andlisis social:

Empleo

Para el tercer trimestre del afio 2017 se observé un incremento del 3.3% que
equivale a 894,100 personas empleadas hasta dicha fecha de los cuales, 2 millones

646,400 (54.1%) son hombres y 2 millones 247,700 (45.9%) mujeres.

Con referencia a la fuerza laboral femenina aumento6 en 5.2% (112,000 personas)
en los udltimos meses y, el empleo masculino se incrementé en 1.8% (45,800
personas). Para enero 2018 el mayor ingreso promedio de las mujeres fue 6.3%;

en tanto que el ingreso promedio de los hombres disminuyé en 1%.
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Asi mismo INEI confirmé que para noviembre - diciembre del 2017 y enero del 2018
el ingreso promedio por trabajo aument6 en Construccion en 8.5%, Manufactura
gue crecié en 3.4% y Servicios en 3,3%; mientras que disminuyé Comercio en

2.9%.

Desempleo

Segun INEI en el segundo trimestre del afio 2016 hasta enero y febrero de 2017,
la tasa de desempleo en Lima fue de un 7,7% reflejando un alto porcentaje de
crecimiento mayor durante los Ultimos 5 afios. Se estima que un aproximado de
403 mil personas no se encuentran activas laboralmente afectando mayormente a

los jovenes y a la poblacién femenina de la capital.

Ambito geografico / PORCENTAJE DE DESEMPLEO
Sexo 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Nacional

Mujeres 344 334 333 31.6 324 321 323 32.2 328 315

Hombres 123 123 124 11.9 124 121 123 12.9 12.8 12
Lima Metropolitana

Mujeres 27.6 27.9 27 26.1 26.8 27.2 27.8 263 279 269

Hombres 11 10.8 111 10.6 11.6 10.1 11.2 12.5 12.2 10.9

Cuadro 1 19 INEI Desempleo 2007 - 2016

d. Analisis tecnoldgico:

En 2017 la tendencia tecnolégica incluye nuevos sistemas de pagos, aplicaciones
telefénicas, nuevos modelos de interaccién y avances en realidad virtual Adicionar,
incluso se prevé el auge de la inteligencia artificial. Para el 2018 se iniciara la
implementacion de nuevos avances tecnoldgicos que influenciaran el desarrollo de
muchas actividades y que facilitaran las tareas diarias de las personas en los

proximos afios.
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En base a estos conceptos se acelerara el procesamiento de datos masivos y se
adoptaran sistemas que realicen actividades en tiempo real lo cual permitira
incrementar la productividad de las sociedades, lo que permitirA una mayor

velocidad del internet mejorando el transito en las comunicaciones.

Cabe indicar que actualmente los clientes desean acceder a contratar servicios a
través de manera rapida y sin muchas dificultades de medios tecnolégicos (App,
internet, otros) lo cual representa en Lima Metropolita un 61.6% de la poblacién

que cuenta con internet.

Per(: Hogares con acceso a computadoras e internet, seguin area de residencia
Trimestre: Abril- Mayo - Junio 2018

(Porcentaje)

Area de residencia Abr-May-Jun 2018
Computadora Internet

Total 37.50 33.80

Lima Metropolitana___ | 60.00| ___ 61.60|

Resto Urbano 38.80 30.20

Area Rural 5.60 2.20

cuadro 1 20Fuente: INEI 2017 - Hogares del pais tiene acceso a internet

Asi mismo cabe indicar que en la actualidad las empresas utilizan con mayor
frecuencia las redes sociales para el desarrollo de sus actividades comerciales lo
cual destaca la publicidad de sus productos y/o servicios, teniendo mayo alcance a

su publico objetivo.

llustracion 15 Empresas que emplean redes sociales segun cada Red - 2017-
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica Encuesta Econémica Anual

2018
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PERU: EMPRESAS QUE EMPLEAN REDES SOCIALES, SEGUN CADA RED, 2017
(Porcentaje)

BOEQ
P

Otos 1/

00 100 200 300 400 500

llustracion 13 Empresas que emplean redes sociales segun cada Red - 2017- Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e
Informdtica Encuesta Economica Anual 2018

e. Analisis ecoldgico:

En la actualidad las politicas medioambientales no son tan rigurosas lo cual genera
en la poblacién y las empresas la falta de conciencia ambiental. Segun estudios
Lima genera un total de 8468 toneladas de basura de los cuales solo el 4% son

destinados al reciclaje lo cual demuestra la falta de cultura ambiental.

Asi mismo el cambio climéatico nos ha llevado a tener mayor conciencia en el
impacto de las acciones humanas y la repercusion en el planeta, es por ello que
nuestro negocio se enfoca en el uso responsable y sostenible de productos

biodegradables con proteccion al medio ambiente.
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2.2.3. Matriz de los factores externos (EFE)

Esta herramienta tiene como objetivo determinar que el negocio esta preparado
para aprovechar las oportunidades que le brinda su entorno y si sus amenazas
podran ser afrontadas. Por lo que ha otorgado un valor a cada factor dando como
sumatoria la unidad (1) y se le asigné una calificacion del 1 al 4 donde el 1 es
considerado la calificacion menor y 4 la calificacion mayor que se le otorga a la

empresa para analizar el grado de preparacién de la empresa a su entorno

externo.

01, Alto porcentaje de desempleo de la poblacion. 0.15 4 0.60
02, El aumento de la necesidad de limpieza de hogares. 0.10 4 0.40
03. El uso frecuente de medios tecnoldgicos. 0.09 3 0.27
04, Existen pocas empresas gue se dedican a rubro de

. . . 0.10 4 0.40
limpieza que ofrecen diversos servicios.
05, I_EI aumento del uso de productos que cuiden el medio 012 4 0.48
ambiente v la salud de las personas.
06, Gran variadad de insumos y equipos de limpieza 0.10 a4 0.40
Al I_'uﬂ_afnr demanda de los productos de limpieza 0.08 N 016
tradicionales.
AZ. Existencia de competidores indirectos tales como
empleadas domésticas y personas de trabajos 0.09 1 0.09
independisntes
A3. Competencia posiciona en el rubro de limpieza. 0.06 2 012
Ad. Desconfianza de parte de los consumidores al permitir
que una persona que no es de su entorno familiar y de 011 1 011
confianza realice el servicio de limpieza en sus hogares.

Cuadro 1 21 Matriz EFI Elaboracion propia

Al analizar los factores extremos que rodean a la empresa, podemos destacar que
la oportunidad mas resaltante se encuentra en la posicion O1 haciendo referencia

al alto porcentaje de desempleo de la poblacion. Por tal motivo Mrs. Clean
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2.3.

contratard a personal desocupado para realizar las labores de limpieza en los
hogares de nuestros clientes, en horarios reglamentados por ley, de ser el caso
de necesitar horas adicionales estas seran remuneradas de manera

extraordinaria.

Por otro lado la amenaza mas notoria se encuentra en la ubicacion A4,
enfocandose en la desconfianza de parte de los consumidores para permitir el
ingreso de una persona extrafia a su circulo familiar a sus hogares, por este motivo
la empresa tendra que presar mucha atencibn a esta amenaza y generar
estrategias que generen confianza tales como escuchar los requerimientos de
nuestros clientes, revisar los comentarios y calificaciones que se brinden a través
de la APP incluso considerar encuestas para medir el nivel de satisfaccion de los

clientes.

En conclusion, la matriz genera una calificacion ponderada de 3.03 lo que indica
gue la empresa se encuentra preparada para afrontar los eventos y situaciones

externas de riesgo.

Estrategias Genéricas de Porter

e Diferenciacion

La ventaja competitiva para MRS CLEAN, se enfocara en la diferenciacion ya que
brindaremos un servicio con productos ecoldgicos y antialérgicos en todos
nuestros procesos de limpieza que genera una participacion de nuestros clientes
en la responsabilidad ambiental. Asi mismo haremos uso de los medios
tecnolégicos para la solicitud de nuestros servicios a través de la APP generando

practicidad para nuestros clientes.
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DIFERENCIACION

llustracion 14 Estrategias genéricas de Porter. Fuente: slideplayer.es
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2.4,

Matriz FODA

FL. Diversidad en las formas de pago de nuestros
servicios

(transferencias, tarjetas de crédito /débito, aplcativos
moviles)

F2. Optima presentacion del operario de impieza, que
genere un impacto en nuestras ventas.

F3, Uso de una APP para realizar la contratacion y
programacion del servicio.

F4. Rigurosa seleccidn del personal para obtener al
operario de limpieza que cumpla con nuestros los
Valores organizacionales.

FS, Flexibilidad en los horarios de nuestro servicio,
FB. Uso de productos ecoldgicos y/o antialérgicos.

F7. Personal altamente capacitado para cumplir con las
exigencias de nuestros clientes

01, Alto porcentaje de desempleo de la poblacion.
02, £l aumento de fa necesidad de limpieza de hogares,

03, El uso en aumento de medios tecnologicos.

04, Existen pocas empresas que se dedican a rubro de
limpieza que ofrecen diversos servicios,

0. £l umento del uso de productos del cuidado del
medio ambiente  la salud de las personas,

06. Gran variedad de insumos y equipos de limpieza
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DL, Ser una empresa en formacion en un mercado existente,

02. Al ser nuevos en el mercado contamos inicialmente con una
capacidad financiara ajustada.

D3, No contamos con una cartera de clientes,

04, Disponibilidad de operarios especialistas en ciertos servicios,

DS, Contamas con un numero fimitado de operarios para cubrir cierta
cantidad de servicios

AL Mayor demanda de los productos de limpieza tradicionales.

A2, Existencia de competidores indirectos tales como empleadas
domesticas y personas de trabajos independientes.

A3, Competencia posicionada en el rubro de limpieza.

Ad. Desconfianza de parte de los consumidores al permitir que una
persona externa ingrese a su entorno familiar para realizar el senvicio
de limpieza.

AS, Altos niveles de delincuencia en Lima



FO DO

1. Aprovecha la coyuntura tecnologica para fortalecer el
uso de la APP que permita que nuestros servicios sean
contratados de manera dindmica y segura para la
progresion de fechas, horarios y la forma de pagos. (F1,
F3,F5,03).

2. Seleccion rigurosa a través de pruebas psicoldgicas y
examenes médicos para la contratacion de personal.
(F4,01) 2. Al existir pocas empresas dedicadas al mismo rubro enfatizaremos en
3. Trabajaremos con productos ecoldgicos/ antialérgicos Promociones, descuentos y otros beneficios relacionados con el servicio
para el cuidado de la salud nuestros operarios y para captar mas clientes. (04, D3).

nuestros clientes, asi como también para cuidar el

medio ambiente. (F6, 05, 06}

ANALISISFODA | FA DA

1. Como parte de nuestro plan de actualizacion de
informacion de nuestro personal contaremos con la
revision periddica de los antecedentes policiales de
nuestros empleados lo cual certifique que nuestro

1. Al haber mayor demanda de limpieza de los ambientes del hogar
tendremos que ampliar nuestra cantidad de operarios en limpieza con
experiencia en el rubro, contar con un financiamiento bancario para
cubrir los requerimientos del servicio. (02, D4, D5, D2).

1. Nos enfocaremos en mejorar técnicas de ventas, promociones y
personal es idoneo para realizar sus abores. (A5, A4 F4)  agtrategias de marketing para lograr ser reconocidos como una marca
confiable dentro del rubro de limpieza, ademés enfatizaremos en el uso
de productos no tradicionales y de alta confiablidad para el cuidado de
la salud y del medio ambiente lo que producira un reconocimiento
como marcas diferenciadoras generando valor a la empresa. (A1, A3,
D1)

2. Para competir contra las empleadas domésticas y
generar mas clientes nos enfocaremos en capacitar
constantemente a nuestro personal para el desarrollo
de sus actividades, manejo de equipos, dosificacion de
insumos para cada proceso, uso canales de
comunicacion ante cualquier eventualidad que serén
impartidos a través de un cronograma de capacitacion
anual. (A2, F2,F7))

cuadro 1 22 Matriz FODA - Elaboracion propia
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3.

3.1.

3.1.

CAPITULO 3 - PLAN DE MERCADOTECNIA

Plan de mercadotecnia

Para Mrs. Clean el objetivo principal es fidelizar a nuestros clientes y obtener su
confianza a través de nuestros servicios por lo tanto aplicaremos el mix de marketing
(4P) que garantice un servicio de confiable y de calidad, el cual genere la ampliaciéon
de la cartera de clientes por referencia. Para el nombre de la marca en este plan de
negocio se optaron por palabras cortas que sean de facil recordacion siendo el idéneo
MRS CLEAN. Se ha establecido pautas de atencién y servicio comparados con
estandares hoteleros, por eso sera de vital importancia la capacitacion del personal
para el uso de productos de limpieza y de equipos especializados, garantizando

resultados de calidad.

Asi mismo contaremos con personal estrictamente seleccionado, considerando como
punto principal de la seleccién la honestidad, lealtad, optimismo y ganas de hacer bien

las labores encomendadas.

Objetivos de Mercadotecnia

1. Objetivos generales

Al ser Mrs. Clean un negocio nuevo, tiene como prioridad permanecer en el
mercado indefinidamente, para ello estableceremos un ndmero minimo de
servicios que seran necesarios para recuperar la inversion inicial, empezar a
generar rentabilidad y ganancias, por tal motivo proponemos los siguientes

objetivos:

58



a. Obijetivo de participacion de mercado en el primer afio

Lograr una penetracion de mercado del 0.03% en el primer afio de nuestras
actividades, el cual ha sido determinado por el nimero de servicios que deseamos

brindar en el primer afio de existencia.

b. Objetivos a corto plazo

e Lograr una Optima campafia publicitaria por medio de APP, pagina Web y
redes sociales para captar a clientes potenciales.

e Lograr la satisfaccion de nuestros clientes, con una alta calidad en nuestros
servicios los cuales nos permitan aumentar nuestras ventas a través de la
recomendacion a su entorno.

e Disponer de liquidez a través de servicios ofertados.

e Lograr una continua capacitacion de nuestros colaboradores segmentando de
acuerdo con sus funciones dentro de la empresa.

e Contribuir con el cuidado del medio ambiente a través del uso de productos

antialérgicos y ecologicos al realizar la limpieza en el hogar.

c. Obijetivos a largo plazo

¢ Identificar los segmentos A y B que no se encuentran en los distritos Lima
Moderna, para expandir geograficamente nuestra cartera de clientes.

e Ampliar la cartera de servicios en base a nuevas necesidades de nuestros
clientes.

e Adquirir maquinarias que nos permitan brindar servicios colaterales tales
como: lavado de alfombras, lavado de muebles, sanitizado de colchones y

venta de productos.
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e Compra de un vehiculo que nos permita movilizar las maquinas y al personal.
e Mantener la satisfaccién de nuestros clientes en base a una mejora continua

de nuestros estandares de calidad, adhiriéndonos a la certificacion ISO 14001.

3.2. Mezcla de Mercadotecnia

3.2.1. Estrategia del Producto

Esta idea de negocio tiene como objetivo brindar el servicio de limpieza (casa y/o
departamentos) de los sectores socioecondmicos A y B ubicados en los distritos
de Barranco, Chorrillos, Jeslis Maria, La Molina, San Isidro, Magdalena,

Miraflores, Pueblo libre, San miguel, San Borja, Surco y Surquillo.

a. Funcionalidad y caracteristicas

Mrs. Clean tiene como objetivo ofrecer a sus clientes un servicio de limpieza con
procedimientos de calidad de acuerdo con las necesidades de nuestros clientes

por lo que podemos identificar los siguientes aspectos de nuestros servicios:

e Permite a nuestro cliente organizar sus horarios y aprovechar su tiempo
libre para realizar otras actividades.

¢ Un servicio eficiente que sera realizado por personal con experiencia y en
constante capacitacion en realizar el servicio que garantice una limpieza
profunda en todos los ambientes del hogar.

e Brindar confianza y seguridad a nuestros clientes a través de un servicio
comprometido con los valores organizacionales que se reflejan en el

desarrollo de nuestros servicios.

A raiz de estos aspectos hemos desarrollado nuestros paquetes de limpieza:
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SERVICIOS BASICOS

 Area total referencial de 75 m2
« Limpieza integral de areas comunes

PLAN ESTANDAR (sala, comedor, cocina, dormitorios,

4HORAS

bafos, terrazas/balcones).

e Interior de refrigeradora, horno y

despensas

» Area total referencial de 90 m2
* Limpiezaintegral de areas comunes

PLAN PREMIUM (sala, comedor, cocina, dormitorios,

6 HORAS

bafos, terrazas/balcones).

e Interior de refrigeradora, horno y
despensas

« Interior de closets v caiones

» Area total referencial mayor a 120
m2
« Limpieza integral de areas comunes

(sala, comedor, cocina, dormitorios,

PLAN PLATINUM

SHORAS bafios, terrazas/balcones).

« Interior de refrigeradora, horno y

despensas.
« Interior de closets y cajones
e Ventanas internas y mamparas.

* Encerado de pisos.
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« Area total referencial mayor a 160
m2 (Ejm. Casas de playa, casas de
campo)

e Limpiezaintegral de areas comunes
(sala, comedor, cocina, dormitorios,
bafios, terrazas/balcones)

1UHURAS  Ventanas internas y mamparas

* Limpieza de patio y cochera

* Encerado de pisos de madera

e Cuidado a muebles de cuero o

acero.

Cabe indicar que estos servicios incluyen:

Los productos de limpieza ecoldgicos y antialérgicos asi como los implementos

y equipos complementarios.

La limpieza de habitaciones, sala, comedor y areas comunes se basa en:

v' Camas ordenadas

v' Ropa doblada

v' Limpieza y desempolvado de muebles, centros de entretenimiento,
espejos.

v' Limpieza superficial de aparatos tecnoldgicos.

v Barrido, aspirado y trapeado de pisos.

v" Recojo y eliminacion del contenido de tachos de basura.

Limpieza para bafios se basa en:

v Limpieza y desinfeccion de inodoros, bafieras, duchas y lavamanos.

v' Limpieza y desempolvado de muebles y espejos.

v’ Barrio y desinfeccién de pisos.

v" Recojo y eliminacién del contenido de tachos de basura.

Limpieza para cocina se basa en:
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No

v' Limpieza y desengrase de la cocina y electrodomésticos.
v Lavado de utensilios de cocina.

v/ Limpieza y desengrase de campanas extractoras.

v' Limpieza de muebles.

v Barrido y trapeado de piso.

v" Recojo y eliminacion del contenido de tachos de basura.

se incluye en el servicio

Limpieza de lunas externos.

Limpieza y lavado de estores.

Limpieza de piscinas

Arreglo de jardines.

Tratamientos y contacto con material peligroso o exterminacion de insectos.
Lavado de ropa.

Realizar encargos o compras de mercado.

Preparar alimentos.

Cuidado de nifios.

. SERVICIOS ADICIONALES A PARTIR DEL 2DO ANO

Sanitizado de colchones.
Lavado de sofas con shampoo espuma para muebles de secado rapido.
Limpieza por pre o post mudanza.

Limpieza de Alfombras.

Asi mismo se tiene que hacer mencion el valor diferencial que tiene Mrs. Clean

con otras empresas que ofrecen este tipo de servicio como:

63



e Los insumos de limpieza que se utilizan son ecolégicos y antialérgicos los
cuales contribuyen al cuidado del medio ambiente y al cuidado de la salud de
nuestros clientes y operarios de limpieza.

e Aseguramos un servicio honesto y de alta calidad bajo una rigurosa seleccién
de nuestro personal.

e Acceso a lareservay pago del servicio a través de nuestra APP que garantiza
una atencion rapida ademas es flexible en los cambios de horarios que pueda

generar el cliente previa coordinacion.

b. Nombre de la marca

Por medio de una evaluacion interna entre varias opciones se determiné el nombre

de la empresa el cual es “MRS. CLEAN".

Mrs. Clean

Tus aliados para la limpieza

llustracion 15 Logo empresarial de Mrs. Clean - Elaboracion propia
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3.2.2. Estrategia de Precio

a. Politica de precio

Segun la evaluacién de nuestra investigacion de la competencia se determiné que
los precios tienen el ticket promedio entre 60 y 80 soles para el servicio de
limpieza. Mrs. Clean al ser una empresa nueva en un mercado existente

determinaremos sus precios en funcion a:

El metraje a limpiar.

La cantidad de horas que se requerira el servicio.

El alcance de limpieza del servicio.

La inclusion de los productos y equipos de limpieza dentro del servicio.

Premium Eventum
90 m? Mayor 160 m?

'I1EMPD DE SERVICIO 4 horas 6 horas 8 horas 10 horas

m 5/90.00 5/100.00 S/135.00 5/180.00

Cuadro 1 23 Precio del servicio

b. .Politica de descuentos

Se aplicaran descuentos promocionales de acuerdo con el uso del servicio en la
etapa inicial de nuestras actividades para ser reconocidos en el mercado y fidelizar

a nuestros clientes generando un impacto positivo desde la primera compra.

o Descuentos para nuevos clientes
v' Aplicacion del 10% por el primer servicio de cualquiera de nuestros
paquetes.

e Descuento a clientes recurrentes
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v Si reservas la limpieza semanalmente con una frecuencia de 2 veces por
semana el siguiente mes obtendra un descuento del 10%.

v' Si reservas se genera con una frecuencia 3 veces a la semana en el
periodo de 1 mes se aplicara un descuento del 15% en su siguiente

contratacion.

3.2.3. Estrategia de Plaza

Mrs. Clean podra brindar toda la informacién de sus servicios, promociones,
formas de pago y los medios de contacto a través de nuestra APP, pagina web,

correo electrénico, redes sociales (Facebook, WhatsApp) y via telefénica.

Nuestras oficinas se encontraran ubicadas en Av. Cayetano Heredia 685 — Jesus
Maria, ya que es una zona comercial y accesible para nuestro desplazamiento a

los otros distritos de Lima Moderna.

Av. Cayetano Heredia

685 —Jesus Maria

llustracion 16 Ubicacion del local comercial de Mrs. Clean - Fuente: Google Maps
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a. Canales de distribucion

Contaremos con canales de distribucion directa con nuestros clientes por medio

de:

o PaginaWeb: El cual es de facil acceso y de manejo amigable para nuestros
clientes, en ella encontraran la informacion de nuestra empresa tales como
guienes somos, nuestra vision y misién, direccion de nuestras oficinas,
nuestros paquetes, informacién sobre los productos que usamos, enlaces
directos con las redes sociales. También contaremos con un chat virtual
para las consultas que tengan nuestros clientes, enlace para poder realizar
los pagos del servicio a través de una tarjeta de débito o crédito.

¢ Redes sociales: Usaremos estos medios para llegar a mayor cantidad de
personas en las cuales brindaremos la informacion de nuestros servicios
si como también las distintas promociones y descuentos que ofreceremos.

e APP Movil: A través de los Smartphone, nuestros clientes podran:

v Registrar su informacién que se usara estrictamente para la prestacion
del servicio, bajo la ley de proteccién de datos.

v" Acceder a la programacion de su paquete de limpieza asi mismo podra
realizar la cancelacion si en caso desea cambiar la fecha y hora del
servicio.

v' Poder solicitar al colaborador de su preferencia siempre que esté
disponible.

v Realizar el pago por medio de tarjetas de crédito o débito.

v" Realizar la calificacion de nuestro personal.
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Mrs. Clean
fop ot

MRS. CLEAN
aliadas on 1a limpieza
(@ Email

[} a Contrasena

llustracion 18 APP de Mrs. Clean - Inscripcion.
Elaboracion propia

llustracion 19 APP de Mrs. Clean - Presentacion.
Elaboracion propia
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Solicite su servicio

DIRECCION

@ Agregar una direcion nueva +

llustracion 17 APP de Mrs. Clean - Registro de
direccion. Elaboracion propia



Solicite su servicio

SERVICIO

' PN
| ) .

SRV ALY

Estandar Premiun Platinium Eventum

Fechay hora

Selecciona una fecha y hora @

llustracion 22 APP de Mrs. Clean — Seleccion de servicio

- Elaboracion propia

— ¢Cuando lo necesitas?

Diciembre 2017 < >
DLMM]JVS
1

9 10 1112 13 14 15
e 107 iz 1) 20 2l
23 24 25 26 27 28 29
30 31

Rangos de horas
4 horas
10:00 a.m. - 02:00 p.m.
01:00 p.m. - 05:00 p.m.
6 horas

08:00 a.m. - 01:00 p.m.
02:00 p.m. - 07:00 p.m.

llustracion 20 APP de Mrs. Clean Programacion del
servicio— Elaboracion propia
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Solicite su servicio

PAGO
O ©
Total: S/ 85.00

El servicio sera realizado por:
=¥ Graciela Damas 8.8 8.8
Codigo: 001 Graciela 5.0
Método de pago:

a— S
Bl Agregar un metodo de pago @&

llustracion 21 APP de Mrs. Clean Caracteristicas
del servicio -Elaboracion propia



Recordamoscla necesidad de PAGO —
habilitar su tarjeta para compras
online con su entidad bancaria

Total: S/ 85.00

| 1@ Nombre y apellido El servicio sera realizado por: R Es E RVA EXIT“SA

_
=¥ Graciela Damas & & ¢
B  Numerodelatarjeta .| Codigo: 001 Graciela 5.0
Método de pago:

Fecha de vencimiento CwW — )
& Tarjeta Banco de Credito del Peru  (+

BTN TR

L L . llustracion 23 APP- Elaboracidn propia
llustracion 24 Formas de pago — Elaboracion propia llustracion 25 Resumen - Elaboracién propia
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3.2.4.

Estrategia de Promocion

Para este proyecto nuestras estrategias estaran dirigidas en la comunicacion de
nuestro servicio a nuestros usuarios y clientes potenciales para lo cual utilizaremos

las siguientes estrategias publicitarias y promocionales:

Mrs. Clean buscara posicionarse en el mercado a través de un plan publicitario y
promocional acorde a nuestros objetivos que logren el uso de nuestros servicios

de manera continua.

Estas estrategias se enfocaran a dar a conocer el servicio, aumentar las ventas y
consolidar nuestra marca y el uso de productos antialérgicos, asi mismo lograr
aumentar el nUmero de clientes que opten por nuestros paquetes de limpieza por
ende utilizaremos la publicidad digital, el marketing directo y la promocién de

ventas.

a. Publicidad Digital

e Publicidad en Display: Utilizaremos recursos gréaficos tales como los
banners publicitarios los cuales seran ubicados en lugares estratégicos de
los distintos distritos de lima moderna.

e Publicidad en Video Display: Colocaremos los anuncios publicitarios
durante la emision de un video en las plataformas de YouTube.

e Publicidad en e-mail: Realizaremos el envio de mensajes publicitarios de
manera masiva respetando la ley de proteccién de datos.

e Publicidad en Redes Sociales: Haremos uso de las plataformas

publicitarias de Facebook, Instagram, LinkedIn.
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b.

Marketing directo

Este tipo de marketing es un tipo de campafia publicitaria que se enfoca la reaccion

medible de un grupo seleccionado de consumidores.

Para ello haremos uso de las llamadas telefénicas, folletos y catalogos de servicio

los cuales tendrdn un mensaje personalizado y Unico para las necesidades de

nuestros clientes que permitan fidelizarlos.

C.

Promocion de ventas

Promocién de precio: Utilizares el precio como estimulo de ventas para ello
manejaremos un precio de lanzamiento por el inicio de un nuevo servicio en
base a la frecuencia que ha tenido nuestros clientes en optar por nuestros
servicios.

Promocién por cupones: Para incentivar la adquisicion de los paquetes de
limpieza, fomentar la repeticiébn del servicio, aumentar la notoriedad del
servicio y de la marca, gestionaremos la técnica del cuponing la cual generara
% descuentos por los paquetes ofrecidos.

Promociones con obsequios: Uso de merchandising para la recordacion de la

marca.
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CAPITULO 4 — PLAN ORGANIZACIONAL

4. Descripciéon del Negocio (Razén Social, Rubro y localizacién)

4.1.

e Razon Social: Mrs. Clean SRL
¢ Rubro: Servicio de Limpieza

e Direccion: Av. Cayetano Heredia 685 — Jesus Maria

Estructura del Negocio

Para el desarrollo de nuestra actividad se determind la division del trabajo y las

funciones que se realizaran en la empresa.

Para ello, sera necesario que nuestra empresa cuente con personal altamente
calificado que cubra los perfiles requeridos para los puestos asignhados a fin de

cumplir con las responsabilidades y funciones asignadas.

El esquema organizacional de Mrs. Clean, se basa en una estructura lineal que
permitira la toma de decisiones con rapidez y mejorar el nivel de comunicacién y
flujo de informacion. Para efecto de la constitucion de la empresa, esta sera
conformara a través de una Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada
(SRL), que cuenta con un minimo de dos y un maximo de veinte socios, ademas

incluira junta general de accionistas y la gerencia general.

Caracteristicas:

¢ Requiere de un minimo de dos socios y no puede exceder de veinte (20)
socios.

e El Capital Social esté integrado por las aportaciones de los socios.

e La responsabilidad de los socios se encuentra delimitada por aporte
efectuado, es decir, no responden personalmente o con patrimonio por las

deudas u obligaciones de la empresa.

73



Al constituirse la empresa el aporte dinerario de los socios se resume a:

ACCIONISTAS PARTICIPACION

Azucena Chumo Quispe 33.33%
Claudia Rios Pinto 33.33%
Jessica Rojas Montes 33.33%

Cuadro 1 24 Participacion de accionistas
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a. Organigrama y descripcion de Funciones

El disefio del organigrama tendré una estructura vertical.

JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS
AZUCENA CHUMO - CLAYDIA RIOS- JESSICA ROJAS

re v z - v
AREA DE ADMINISTRACION AREA DE LOGISTICA AREA DE VENTAS Y
EN RRHH Y FINANZAS MARKETING
S 6

h 4
ASISTENTE ADIMINISTRATIVO OPERARIOS DE LIMPIEZA

llustracion 26 Organigrama de Mrs. Clean - Elaboracion Propia

75



Gerencia General
CLASIFICACION GENERAL UNIDAD ORGANICA CENTRO DE COSTOS
Gerencia Gerente General
ENCARGADO Claudia Rios Pinto
|i. DESCRIPCION DEL PUESTO
1. REPORTA A: COORDINA CON: SUPERVISA A
Jefe de Administracion en | Jefe de Administracion en
RRHH y Finanzas RRHH y Finanzas
Junta General de accionistas | Jefe de Logistica Jefe de Logistica
Jefe de Ventas y A
Market Jefe de Ventas y Marketing

Velar por los intereses de los accionistas, creando, direccionando y controlando las]
estrategias y metas nec=sanas para asegurar un desarrollo y crecimiento a mediano y largo
plazo de la empresa.

1. Evaluar el desarrollo del mercado y sus repercusiones para la empresa, adaptando las
metas y estrategias en caso de ser necesano para garantizar el éxito de la empresa.

2. Comunicar las decisiones y cambios relevantes internamente.

3. Realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las metas en los diferentes]
departamentos para detectar a tiempo desviaciones y tomar las medidas comectivas
Necesanas.

4. Planear y desarrollar metas a corto, mediano y largo plazo en conjunto con cada una def
las cuatro areas de la empresa para obtener el compromiso de cada area.

5. Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros y sus analisis{
se estan ejecutando corectamente garantizando indicadores que refiejen la realidad.

cuadro 1 25 Funciones Gerente General
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CARGO ESTRUCTURAL

Jefe de Administracion de RRHH y Finanzas

CLASIFICACION UNIDAD ORGANICA CENTRO DE COSTOS

GENERAL
Finanzas
ENCARGADO Azucena Chumo - Jessica Ro@as - Clauda Rios

I. DESCRIPCION DEL PUESTO
1. REPORTA A: 2. COORDINA CON: 3. SUPERVISA A:

Jefe de Logistica
Gerente General
Jefe de Ventas y Marketing

. OBJETIVO DEL PUESTO

Asistente
Administrativo/contable

Brindar soporte en las actividades relacionadas a la administracion de personas |
oluciones administratvas contables

Hi. FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Responsable de gestonar el talento humano con el objetivo de asegurar que estos
Jestén alineados con las politicas y valores de ambas companias.

2. Gestionar los procesos de Atraccion del talento, Seleccion y contratacion de Personal.
3. Encargado de la ejecucion de las demas evaluaciones requerdas orientadas a laj
Jcontratacion del personal.

4. Gestionar los programas de induccion y capacitacion a todo el personal de la empresa,
asi como la coordinacion con entidades extemas que brinden ese servicio.

5. Gestionar las actividades de bienestar con el personal de la compania.

16. Gestionar las actividades relacionadas con el cima laboral.

7. Responsable de la ejecucion de las evaluaciones de desempeno y de brindar]

retroalimentacion a los responsables del area sobre la performance de sus
Colaboradores.

8. Gestionar la desvinculacion del colaborador

|9. Planeamiento de capacitacion y presupuesto de gastos del area.
10. Generar los asentos de contables y enviar a contabilidad.

11. Revision de los pagos por servicios vendidos.

12. Garantizar la rentabiidad del negocio.
13. Ejecutar el cronograma de pago a proveedores.

14. Supervision el trabajo del cliente extemo referente a los estados financieros.

Cuadro 1 26Funciones Jefe de Administracion RRHH y Finanzas
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CARGO ESTRUCTURAL

CLASIFICACION
GEMERAL UNIDAD ORGANICA CENTRO DE COSTOS

Jefe Jefatura de logistica _
ENCARGADO Azucena Chumo - Jessica Rojas - Claudia Rios
I. DESCRIPCION DEL PUESTO

1. REPORTA A: 2. COORDINA CON: 3. SUPERVISA A:

Jefe de Administracion en :

il. OBJETIVO DEL PUESTO

Monitorear y controlar la planeacion de la demanda, con la finalidad de asegurar el
abastecmiento oportuno, utizando las heramientas implementadas en el sistema,
garantzando de esta manera el stock de mercaderia para cumplir con la demanda del
mercado, optimizando el tiempo de entrega al menor costo posible.

Hl. FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Monitorear y validar la generacion de pedidos en base a las necesidades comerciales,
asi como el balance del nventario, con la finalidad de incrementar la rentabiidad del
|negocio.

2. Dar seguimiento al cumplimiento de las fechas de la generacion de pedidos, con lal
inalidad de minmizar el tempo de transito y de Begada al almacén, enfocandose en la
mejora de los objetvos establecidos.

3. Controlar los costos del area por medio de los indicadores y establecer estrategias paral
I:'i reduccion de los mismos, estas medidas no deben de interferir, ni pequdicar la calidad
e |a operacion comercial.

4. Monitorear y dar segumiento al cumplimiento de los procesos de despacho de los
|implementos e insumos.

5. Revisar y aprobar las compras.

. Dar seguimiento de la rotacion del nventario, para mantener cubiertos los niveles
optimos de stock minimo.

7. Verificar que los métodos de almacenamiento y custodia sean los mas adecuados, con|
|'a finalidad de reducir las diferencias de nventano, por pérdida 0 merma de mercaderia.

|8. Evaluar en forma constante la maximizacion de la utilizacion de espacios fisicos dell
Almaceén, para mejorar la disposicion de espacios en almacenes.

Cuadro 1 27 Funciones Jefe de Logistica
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CARGO ESTRUCTURAL
Jefe de Ventas y Marketing

CLASIFICACION GENERAL UNIDAD ORGANICA CENTRO DE COSTOS

Jefe Jefatura de ventas
ENCARGADO Azucena Chumo - Jessica Roas - Claudia Rios
L. DESCRIPCION DEL PUESTO
1. REPORTAA: 2. COORDINA CON:
Jefe de Administracion en RRHH y
Finanzas
Jefe de Logistica

ii. OBJETIVO DEL PUESTO

Es responsable por el cumplimiento de los objetivos de venta trazados por la Gerencia General|
y el disefio y ejecucion de acciones comerciales para velar por el margen de utiidad.

Hl. FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Supervisar al equipo comercial a su cargo asegurando cobertura de cartera y ofertal
comercial utiizando las heramientas e indicadores para lograr las metas propuestas.

2. Definir lista de precios y promociones en coordinacion con la Gerencia General.

3. Diseflar e instrumentar acciones comerciales para aquellos indicadores que presenten|
desviaciones respecto al objetivo, realizando charas, presentaciones, capactaciones, entre)
otros.

4. Disefar estrategias de ventas y marketing diversificando nuestra marca y generando
Promociones que nos permitan alcanzar las metas de ventas establecidas.

5. Actualzar los medios de redes sociales y pagina web para mejorar nuestro Senicio
brindaries a los clientes un mayor alcance a nuestros paquetes de limpieza.

8. Revisar el correcto funcionamiento de las contrataciones por APP y atender consultas
derivadas del uso de esta heramienta.

cuadro 1 28 Funciones del Jefe de Marketing y ventas
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CARGO ESTRUCTURAL

Asistente agministratva /contadle
CLASIFICACION GENERAL UNIDAD ORGANICA CENTRO DE COSTOS
Asistente Jefatura de Administracion y Finanzas
ENCARGADO |
I. DESCRIPCION DEL PUESTO
1. REPORTA A 2. COORDINA CON: 3. SUPERVISA A
Jefe de Administracion en Jefe de Aaministracion en RRHH y -
RRHH y Finanzas Finanzas y contadbllicad extema

Il. OBJETIVO DEL PUESTO

Brindar soporte en 13s actividades relacionadas a Ios procesos adminisirativos y contables

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Responsable del correcto desenvolvimiento del proceso de Induccion del colaborador.

2. Encargaco de maniener actualzados los perfies 02 Cargo y organigramas de areal
3ctUaIZados y valldados por & Gerente y/ Jefe 08 area.

3. Responsabie de 13 COMMecta ejecucion y cOOrENacion con e personal de acuerdo all
programa de capacitacion.

4. Responsable 0e 1a actualizacion y Gigitalizacion del legaio de personal.

5. Elaborar 1a planiia de Sueldos y enviar 13 Informacion a 10s bancos para su depostto en 13|
cuenta de l0s COAbOragores.

6. Encargaco de 3 ejecucion oe 1as estrateglas requerdas para el mejoramiento del cimal
Iaboral en |as empresas que se requiera.

7. Asegurar & cumpimiento del programa de evaluacion de sesempefio.

8. Revisar los comprobantes de compras tenlendo en cuenta 0§ requisitos exigiaos por

Sunat y requisitos Internos de |a empresa, para regisirar comprobantes comectamente
sustenten costos y gastos.

9. Registrar y entregar los documentos, agjuntando 106 sustentos comespondientes para sy
programacion de pago.

10. Geslion de |a facturacion de 10§ senvicios.
11. Coordinaciones con &l contador extemo.

12. Recepcion y adminisiracion de 1a gocumentacion entregada en oficinas.

cuadro 1 29 Funciones Asistente Administrativo
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CARGO ESTRUCTURAL

Operario de Impleza
CLASIFICACION
podoiury UNIDAD ORGANICA CENTRO DE COSTOS
Operario Jefatura de Logistica
ENCARGADO | . ... "

. DESCRIPCION DEL PUESTO
1. REPORTA A: 2. COORDINA CON: 3. SUPERVISA A

Jefe de Logistica —

Il. OBJETIVO DEL PUESTO

Realzar ¢ serviclo 02 Impieza 3 10s hogares 02 manera efciente 10grando 13 satistaccion
0e nuestros clentes.

lll. FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Realizar un check it de sus Implementos de trabajo.

2. Sequimiento de un plan de tradajo establecido por el jefe de logisica reportandose en el
punto de encuentro de 1od0s 10§ operanios.

3. Umplar 135 areas Internas o2 1as residencias, utlizando herramientas especinicas para
Cada senvicio

4. Llevar un Inventario y sollcitar ios materiales que necesiten ser reabasiecidos.

5. Lievar el registro y hacer sequimiento de 10das 1as actvidades y entregar un Informe
02talato 3 13 empresa cuando $ea requendo.

6. Velar por Ia buena presentacion y orden de 1as areas 0esignadas para el seniclo.

7. Cumplr con 13 NOMMas de sequridad IMpartidas por I3 empresa.

8. Generar una presantacion Impecable utlizando el unforme de trabajo.

cuadro 1 30 Funciones Operario de Limpieza
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b. Cuadro de asignacién de personal

> SUELDO
NOMBRE DE UNIDAD DENOMINACION DE CARGO ESTRUCTURADO CZRGD(E)S uniTArio | BASE ('SS;L;ELDO

(S/.)

Gerente General COD:001

Tener conocimiento de la organizacién y funciones de la
Institucion.

Conocimiento de las leyes, normas, y reglamento que le
230 0V ef= 500 corresponda aplicar. 1 S/. 2,000.00 S/.2,000.00
Conocimiento en Relaciones Humanas

Conocimientos en Administracidon de Negocios y Marketing

Capacidad para organizar, dirigir y controlar
Jefe de administracion y finanzas COD:002

Conocimientos de las leyes, disposiciones, reglamentos y

normas que le corresponda aplicar
S/.1,500.00 S/.1,500.00

Manejo de PCy programas relacionados con el puesto

AREA
ALYV NS Manejo de propuestas econdmicas 1
Asistente Administrativa COD:003

Conocimientos sobre tributacién y legislacién laboral

1 S/.930.00 S/.930.00
Manejo de PCy programas relacionados con el puesto
Jefe de Logistica COD:004
Conocimiento de las normas de seguridad
AREA LOGISTICA 1 S/. 1,500.00 S/.1,500.00

Conocimiento Ley General de Medio Ambiente.
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Conocimiento sobre los procesos de limpieza que se brindan

en hogares

Conocimientos de proceso de compras

Capacidad para dirigir y controlar

Operarios de Limpieza COD: 005

Buenas relaciones humanas

L. 5 S/.1,000.00 S/. 5,000.00
Buena contextura fisica
Responsabilidad y honestidad
Jefe de Ventas COD:006
Formacidn especifica en ventas,

Capacidad para administrar, formar y motivar a un equipo de
personal de ventas.

Conocer el proceso de venta.

AREA DE VENTAS . . . L 1 S/.1,500.00 S/.1,500.00
Cualidades de liderazgo, entusiasmo e iniciativa.

Dotes para la comunicacion.

Confianza para hablar delante de grupos de personas.

Capacidad para resolver los problemas
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CAPITULO 5 - PLAN DE OPERACIONES

5. Plan de Operaciones

Para poner en marcha este proyecto vamos a considerar todo lo necesario, como

establecer el nombre comercial, realizar la inscripcién en Indecopi, crear el nimero de

RUC, ademas de generar la inscripcion en Registros Publicos generando la formalidad

del desplazamiento de las actividades correspondientes al negocio.

5.1.

51.1.

Produccion

El negocio estd enfocado en brindar servicios de limpieza a casas Yy
departamentos a través de personal femenino que estara a disposicion de los
horarios disponibles del cliente. Por otro lado, los implementos de limpieza seran
adquiridos a un proveedor Premium One Chemical S.A.C RUC 20601196540,
quien ser el encargado de brindarnos el stock suficiente para las labores
cotidianas. Asimismo, los artefactos de limpieza serdn adquiridos de una tienda
dedicada a la importacién y exportacion de maquinas industriales como karcher

Perd.

Para prever un posible desabastecimiento por parte del primer proveedor,
contamos con ECO CLEAN PERU SRL RUC 20543046095, que actualmente

distribuye sus productos en los principales supermercados a nivel nacional.

Ambos proveedores cuentan con los permisos necesarios y tienen la politica de

cuidado medioambiental que permite una relacion eco amigable con el planeta.

Dimensioén del servicio

El servicio est4 enfocado en brindar servicio de limpieza en Lima Moderna siendo

su target el nivel socioeconémico A y B, para ello ha evaluado los principales
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5.1.2.

requerimientos de este publico y cuales son las variables mas valoradas a fin de
brindar un servicio que pueda ser referenciado y crezca con una cartera de clientes

satisfechos.

Ficha técnica del servicio

La limpieza de todos los ambientes de la casa debe realizarse con desinfectantes
y productos que cuide la salud de los integrantes del hogar, es por ellos que MRS
CLEAN usara productos antialérgicos cuidando la salud de los integrantes del
hogar. La combinacion de un producto adecuado de limpieza junto con el

movimiento mecanico y la presién acelera la disolucion de las bacterias.
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LIMPIEZA DE
HABITACIONES

Tocar la puerta de la habitacién para comprobar si
I hay alguien en la habitacién

Nuestra agente de limpieza podrd ingresar con su
kit de limpieza lo dejard en el pasillo al lado de la

2 pared y cerca de la puerta, de forma que en
ningtn momento dificulte el paso de los miembros
de casa

Dejar abierta la puerta de la habitacién durante
todo el proceso de limpieza.

Abrir cortinas, ventanas y balcones para ventilar
4 la habitacién.

Vaciar y limpiar papeleras, ceniceros y vasos.

Recoger la ropa sucia de la cama y colocarla en
la bolsa o cesta.

Hacer la cama con la ropa limpia.

Limpiar el polvo de lamparas, apliques, puertas,
ventanas, armarios, escritorios, sillones, etc. En el
caso de los armarios la limpieza se hard tanto por
dentro como por fuera y en los escritorios vy
mesillas también se limpiaran los cajones por
dentro.

Aspirar sillones, alfombras, cortinas, etc.

WO 0 [~y |en

Colocar cada articulo en el lugar que le
corresponde y cuidando que su posicién sea la
adecuada.

11 Comprobar que todo estd en perfecto estado y
que no queda nada por hacer en la misma.

llustracion 27 Procedimiento limpieza de habitaciones -Elaboracion
Propia

86



LIMPIEZA DE SALA'Y
COMEDOR

1 Eliminar el desorden.

Saca los objetos que no pertenecen a la sala.
2 Poner estos objetos con una caja.

retirar las telarafias del techo y el polvo de las
lémparas y del ventilador. Realiza esto antes de
limpiar el suelo.

3 Usa una escoba o manguera de aspiradora que

Limpiar las sillas y los sillones en las sala de estar.
Para limpiar entre los cojines de los sillones tienes
que usar la aspiradora.

5 Acomodar muy bien los objetos en su lugar.

Usar un trapo himedo y una solucién limpiadora

B para limpiar las mesas, persianas, TVs, puertas,
escritorios y ventanas. Para los muebles de madera
tienes que utilizar un limpiador de madera
adecuado.

También pon los cojines del sofd, tapetes y todos lo

7 Colocar las cosas en los estantes y las mesas.
que hayas movido de su lugar.

8 Luego procedes a barrer y a trapear.

Para terminar abrir las ventanas por unos minutos
para que se ventile la sala y se seque el piso mas
rapido.

llustracion 28 Procedimiento limpieza de sala comedor -Elaboracion
Propia
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LIMPIEZA DE COCINA

cocina es de gran requerimiento por parte del

l Limpiar y desinfectar las distintas superficies de la
cliente ya que necesita de mayor énfasis.

Encimeras y superficies de trabajo, asf como tablas
de cortar, deben mantenerse limpias porque
entran en contacto directo con los alimentos.

~No

Limpiar el frigidaire.

Ordenar la dispensa, cajones, estanterias y otras
zonas donde almacenan alimentos deben
vaciarse, limpiarse y desinfectar para que su uso
sea mds seguro.

El fregadero debe limpiarse siempre con
desinfectantes.

La campana extractora suele acumular grasa que,

limpiarse y desinfectarse con el producto de quita
grasa.

Los trapos de cocina pueden ser un lugar perfecto
para que las bacterias se reproduzcan es por ello
que deberd solicitar el cambio de los trapos o
secadores.

Desocupar la cesta de basura de estar lleno
deberd colocarse la basura en una bolsa.

Trapear el piso.

J
B si no se limpia, produce goteos. Por lo tanto, debe

llustracion 29 Procedimiento limpieza de cocina -Elaboracion Propia
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LIMPIEZA DE BANOS

Retirar los objetos que puedan romperse a un lugar
1 seguro.

Retirar la ropa sucia del bafio y dejarla en el
envase que el cliente indique

Comprobar el correcto funcionamiento de grifos y
desagiies del cuarto de baiio.

Limpiar cortinas de la bafiera o la ducha, las
paredes, vasos, sanitarios, apliques de bafo,
espejos, lamparas, etc. Utilizando el kit de

limpieza.

Desinfectar el inodoro.

Trapeado de piso

Limpieza de espejos y articulos de acero.

Reponer las dotaciones del bafio, jabén champy,
crema de dientes, etc. Colocando cada articulo

en el lugar que le corresponde y cuidando que su
disposicién sea la adecuada.

S0 ~N| O Ol = 0N

9 Cerrar la cortina de bafio o ducha.

1 0 Comprobar que todo estd en perfecto estado.

11 Pulverizar ambientador para evitar malos olores.

‘l 2 Cerrar la puerta del bafio

llustracion 30 Procedimiento limpieza de bafio -Elaboracion Propia
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5.1.3. Horario de funcionamiento

El horario para requerimientos del servicio se generard en un horario limitado
realizdndose a través de la APP, en el caso del personal de administrativo y
operario sera de lunes a viernes en el horario de la 8:00 am a 6:00 pm y los
sabados hasta el mediodia. Si el cliente desea servicios en horarios adicionales a
la jornada laboral tendra que informar con anticipacion a fin de prever el personal

de apoyo.

5.2.  Requerimientos

En el caso de los colaboradores los principales requisitos para formar parte de la

empresa seran:

o Referencias laborales con teléfonos actualizados de sus anteriores
contratantes.

¢ Antecedentes policiales y judiciales actualizados

e Recibos de agua o Luz.

e Copia de DNI.

e Experiencia en el rubro de limpieza demostrable.

5.2.1. Maquinas, equipos y mobiliario (industriales y de oficina)

Respecto al mobiliario que sera usado en el domicilio fiscal usaremos:

e Escritorios (04)

Estantes (04)

Proyector (01)

Impresoras (01)

Laptops (05)

Articulos de utileria como hojas, lapiceros y otros.
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o Sillas giratorias (4)
e Anaqueles (6)
e Estantes melaminados (2)
5.2.2. Materiales (insumos segln demanda, herramientas y/o accesorios)

e |nsumos

LIMPIA TODO AROMATIZANTE

* Contiene: 1 Galén
s Aroma: Lavanda
¢ Frasco ecoldgico: 100% reciclado

lustracion 31 Insumos de limpieza - Limpia todo
aromatizante - Fuente: Premium One. Elaboracion Propia

LIMPIATODO ACTIVO

Es formulado para la desinfeccién completa
de pisos, bafios, mayélicas, losetas y pisos
tratados. Formulado a base de tensoactivos
biodegradables, humectantes y agente
germicida de bajo riesgo de manipulacién.
Buenos resultados como germicidas y
desinfectantes. De facil aplicacion vy
rendimiento. Aplicable en todo tipo de
pisos, excepto madera

llustracion 32 Insumos de limpieza - Limpia todo activo -
Fuente: Premium One. Elaboracion Propia

ALCOHOL GEL

Aplicar la cantidad necesaria, distribuir
uniformemente y frotar hasta que seque.
No enjuague

llustracion 33 Insumos de limpieza - Alcohol Gel - Fuente:
Premium One. Elaboracion Propia
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QUITA SARRO

Detergente acido concentrado a base de
acidos organicos biodegradables, actian de
manera rapida, eficaz y de facil aplicacién
con las piezas que contiene sarro en su
formulacién  agente  secuestrante y
humectantes, que facilita su trabajo de
limpieza.

€ MEAUAL )
B/

llustracion 34 Insumos de limpieza - Quita Sarro - Fuente:
Premium One

SACA GRASA

* Liquido traslicido con olor
caracteristico.

e Ph: 12+4/- 0.05. Limpia, desengrasa y
perfuma.

© IRERGIUNS 1

lustracion 35 Insumos de limpieza - Saca Grasa - Fuente:
Premium One. Elaboracion Propia

LEJIA ACTIVA

Lejia concentrada 7.5%. Solucién acuosa a
base de Hipoclorito de sodio (i.a.: 7.5% en
un rango 7.0- 8.0w/Wt%). Es un
desinfectante de amplio espectro, rendidor,
su funcion principal es eliminar las
manchas en pisos y superficies lavables, en
desinfeccion de  piscinas.  Producto
concentrado, rendidor, econémico. Ambito
de uso: Domeéstico, Industrial y Salud
Publico.

iff‘.x-y‘my

llustracion 36 Insumos de limpieza - Lejia activa - Fuente:
Premium One. Elaboracion Propia
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Maquinarias y equipos

ASPIRADORA INALAMBRICA

* Potencia de aspirado de 3 kPa, para
liquidos y sélidos.

e Cable de 45 m con conector para
encendedor de vehiculo.

¢ Conexion directa de 12V para el
encendedor del automévil.

¢ Filtro permanente lavable.

* Incluye: Cable de 4.5 m, escobilla de
goma y boquilla para rincones.

llustracion 37 Maquinarias y equipos de limpieza — Aspiradora
Inalémbrica - Fuente: Electrolux Elaboracion Propia

KARCHER FREGADORA
INDUSTRIAL

Fregadora monodisco muy c¢Smoda y potente con

r planetanio para pricticamente todas las tareas

de edificios.

Caracterf

Engranaje planetario robusto; Sllenciosa, duradera y sin

e: Par de giro elevado para lograr un trabajo

* Cubierta muy
y radiadores.
s Muy silenciosa: También puede L
al ruido, como hoteles, hospitales u oficinas

baja: Para la limpieza por debajo de muebles

rse en dreas sensibles

llustracion 38 Maquinarias y equipos de limpieza Fregadora
industrial - Fuente: Karcher - Elaboracion Propia

ASPIRADORA INALAMBRICA

* Alto: 110 cm " |
* Aspira agua: No ,::w

¢ (Cable retractil: No
e (Capacidad (It): 1.2 Lts 4
e Filtro: Si

llustracion 39 Aspiradora inaldmbrica- Fuente: Electrolux -
Elaboracion Propia
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BOTELLAS CON PULVERIZADOR

Botellas de plastico reciclado con
pulverizadores de liquido para la aplicacién
de productos sobre las superficies a tratar,

llustracion 40 Maquinarias y equipos de limpieza — Botella
con pulverizador- Fuente: Premium One - Elaboracion Propia

GUANTES DE LATEX

Guantes de latex de diferentes calibres,
resistentes a la friccion, para uso industrial.

llustracion 41 Maquinarias y equipos de limpieza — Guantes de
Ldtex- Fuente: Premium One - Elaboracion Propia

TRAPEADOR CON MOPA

* Trapeador para piso con almohadilla de
limpieza extraible y lavable y mecanismo \
de rociado de agua integrado

¢ Una amplia gama de aerosoles en forma
de abanico para la cobertura de ahorro
de mano de obra mas grande y mas.

e Bella pelusa, limpia y absorben las
manchas.

« Libre de girar, facil y extremos flexibles,
limpio y no muertas.

llustracion 42 Maquinarias y equipos de limpieza —
Trapeador con mopa- Fuente: Premium One -
Elaboracion Propia
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FRANELA INDUSTRIAL

: 4
Franela de uso industrial, resistente a la \ &
: 4
7

friccion en superficies de todo tipo.

¢

llustracion 43 Maquinarias y equipos de limpieza — Franela
industrial - Fuente: Premium One - Elaboracion Propia

5.2.3. Servicios (bancarios, de seguros, tercerizaciones, etc.)

La empresa contard con una cuenta corriente que le permitird recaudar los
ingresos derivados por los servicios prestados que tendrd un costo por
mantenimiento mensual de 21 soles y permitird realizar las trasferencias a las

cuentas del personal a cargo para el pago de remuneraciones.

Por el momento no se tercerizaran servicios que sean complementarios al de
limpieza, se espera poder ampliar la linea de negocio con fondos propios en el

largo plazo.

5.3. Disefio de instalaciones

5.3.1. Calculo de areas de instalaciones

Las oficinas y el almacén de Mrs. Clean tienen un total de superficie de 180 m2.

El primer piso estaran ubicadas las oficinas distribuido de la siguiente manera:

e Gerencia general
e Jefatura de logistica
e Jefatura de administracion de RRHH y finanzas

e Jefatura de ventas
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En el segundo piso se encuentra ubicado el almacén y el vestidor de los operarios
de limpieza el cual ha sido disefiado para el mantenimiento y conservacion de los

productos de limpieza segun las caracteristicas establecidas.
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5.3.2. Planos del local y disefio de instalaciones

JEFATURA DE

ADMINISTRACION ¥

JEFATURA DE LOMGISTICA

JEFATURA E ‘

’ GERENCIA GEMERAL

= 1ER PISO

A

—

SALA D RELIMIOMES

RECEPCIOMN

COMEDTIR

llustracion 44 Planos del 1er piso Mrs. Clean - Elaboracion propia
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—

ALMACEN DE INSUMOS ¥

2DO PISO

WESTIDORES

llustracion 45 Planos del 2do piso Mrs. Clean - Elaboracion propia
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5.3.3. Cronograma de actividades de la implementacidn (diagrama de Gantt)

ANO 0 1 2
Actividades / meses 11 2|34/ 5,67/8 9/10/11/121
Busqueda y reserva de nombre para la empresa en Registros Publicos
Elaboracion y legalizacion de la minuta

Inscripcion en los registros publicos

Obtencion de RUC

Autorizacion de comprobantes de pago

Solicitud de licencia municipal

Solicitud de certificado de Defensa Civil

Tramite de financiamiento

Acondicionamiento de oficinas

Acondicionamiento y distribucion del almacén

Busqueda de proveedores

Cotizaciones de equipos, insumos y mobiliario

Compra y traslado de mobiliarios

Compray traslado de insumos y equipos

Convocatoria, seleccion, contratacion e induccion del personal

Inicio de actividades

llustracion 46 Diagrama de Gantt - Elaboracion propia
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5.4. Procesos administrativos

5.4.1. Proceso de compras

PROCESO DE COMPRA DE INSUMOS, HERRAMIENTAS Y EQUIPOS

Se notifica para la
devoludono
redamo

Registra la entrada

llustracion 47 Flujo de proceso de compras - Elaboracion propia
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5.4.2. Proceso de ventas

FASE 1: REGISTRO Y COMPRA DEL SERVICIO DE
LIMPIEZA

Cliente solicita

el servicio

1. Nombres y Apellidos

2. Direccion
Registro de la cuenta 3. N2 Telefono

del cliente 4. Registro de Email

B

Seleccionar el tipo de
serviciorequerido

\J

FASE 2: CONFIRMACION DEL SERVICIO DE
LIMPIEZA

Recibir solicitud del

cliente con sus
indicaciones

Volver a registrar la
reserva

Confirmar

disponibilidad

Declina la solicitud
del servicio

v

AnRadir y registrar el
servicio

Agendar el Servicio

v
Registrar fechas,

horario del servicioy
personal de limpieza

-
Seleccionar forma de
Pago

-

Aceptar terminos y
condiciones en la
pagina web

Progr. el servicio
por web o APP

-

Mrs. Clean confirmara

Contacta al cliente
para reconfirmar sus
datos

!

Recibir solicitud del
cliente con sus
indicaciones

via email

llustracion 48 Flujo de proceso de registro, compra del servicio y confirmacion del servicio - Elaboracion propia
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5.4.3. Proceso de Servicio

FASE 3: DESARROLLO DE UMPIEZA - OPERACIONES

Persond de Limpieza
recibe el plan de trabajo
Operario se dirige al
domidliodel diente
Si
Uego a Se presenta d diente
tiempo con el fotockeck
No !
Redbe las Instruciones
Cliente Evalua
!
Realizalalimpieza
+
Analizalalimpieza
No
Cliente
conforme
Si

( ntassme )

llustracion 49 Flujo del proceso del servicio - Elaboracion propia
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Registra solicitud de
redamo

|

Se generan medidas de




Tocar la puerta antes
de entrar

Ingresar el kit de
limpieza

Abrir ventanas y
puertas

Vaciar tachos de
basura

No

Quitar polvo de
muebles

Cambiar ropa de cama

Aspirar o sacudir
polvo

Recoger ropa
suciar

Aplicar los insumos

necesarios
Colocarlo en el

cesto de ropa

Dejar en orden los
objetos de la
habitacion

Cerrar puertas y
ventanas

PROCESO DE LIMPIEZA
DE DORMITORIOS

llustracion 50 Illustracion 50 Flujo del proceso de limpieza de dormitorio - Elaboracion propia
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Abrir las areas de
ventilacion dentro del
bafo

Retirar los objetos

fragiles

Retirar la ropa de bano
sucios

Colocarlos en el
cesto de ropa sucia

llustracion 51 Flujo del proceso limpieza de bafios - Elaboracion propia

Comprobar el
funcionamiento de
la griferia

Limpiar los
mueblesy enseres
del bano

Limpiar los
apliques del bano

Desinfectar
lavadero, bano y
tina/ducha

Trapear el piso

Ord€&har los
implementos del
bano

Cerrar la
Habitacion
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PROCESO DE LIMPIEZA
DE COCINA

Lavar los enseres que
ocupen el lavadero

Limpiar y
desinfectar los
utensilios de
cocina

Limpiar rigider

Ordenar las
dispensasy
cajoneras

Limpiar la cocina y
otros
electrodomesticos

Dejar limpio y
ordenados los
manteles

Limpiar el tacho de Trapear el piso de
basura la cocina

Fin

Colocar nueva
bolsa del

contenedor de
basura

llustracion 52 Flujo del proceso limpieza de cocina - Elaboracion propia
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Mover los muebles

Abrir las ventanas

Barrer los residuos
escondidos

Sacudir los
muebles

Acomodar muebles
y accesorios

Usar solucion
limpiadora

Trapear el piso

Fin

llustracion 53 Flujo del proceso limpieza de la sala y comedor - Elaboracion propia

No

Termina el servicio
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CAPITULO 6 — PLAN ECONOMICO FINANCIERO

6. Presentacion del plan financiero
Para el inicio de las actividades se requerira un total de inversion de S/ 95,769.00 el cual
cubrira la compra de nuestros insumos, implementos, equipos tanto para la prestacion del
servicio, asi como el acondicionamiento de oficinas y los tramites necesarios para el

funcionamiento de Mrs. Clean.

Para cubrir el importe de la inversion los socios realizaran por el total de S/ 62,250.00 los
cuales fueron obtenidos a través de capitales propios y financiamientos personales que
representa el 65% de la inversiéon, el otro 35% (S/ 33,519) sera financiado con un
préstamo adquirido con el BBVA y sera pagado en 36 meses con una TEA de 15%. la

cuota seria de S/ 1,147.00.

Para el retorno de esta inversion los resultados se reflejaran a través de las ventas
estimadas de acuerdo con los paquetes que Mrs. Clean ofrece como servicio, los cuales
al transcurrir los 5 primeros afios de funcionamiento daran como resultado un total de S/.
2,112,573, el cual estara determinado por la cantidad de ventas proyectadas y el precio
de nuestros paquetes los cuales tendran un incremento del 3.36% anual a raiz del

promedio de la inflacion en los ultimos 4 afios.

Siendo una empresa nueva en el mercado y encontrando competencia en el mismo rubro,
el valor agregado que se colocara para este plan de negocio permitird la colocacion del

servicio con una demanda proyectada de 304,339 servicios hasta el afio 2023.
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El flujo de caja econémico muestra lo siguiente:

13.03680% MIDE LA RENTABILIDAD DE UN PROYECTO
§/.100,213.67 VAN>0 EL PROYECTO ES VIABLE
46.460% TIR>COK; EL PROYECTO ES VIABLE
1.05 B/C>1; EL PROYECTO ES VIABLE

Los cuales reflejan que nuestro plan de negocios es viable.

De igual en nuestro flujo de caja financiero nos da como resultado:

WACC 12.42%
AN s/.104,120.32
TIRF 57.667206%

B/C 1.67

Lo que nos muestra que por mas que tengamos un financiamiento mantenemos una alta

rentabilidad.

6.1. Presupuesto deinversion

Con la necesidad de poner en marcha nuestro plan, se requieren las siguientes

inversiones previas a la apertura del negocio.

6.1.1. Activos tangibles

Para el primer afio solo invertiremos en los siguientes:
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a. Maquinarias y equipos

INVERSION EN EQUIPO

{ expresado en soles )
COSTO

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO TOTAL
UNITARIO
COMPUTADORAS 5 1200 6000
IMPRESORA MULTIFUCIONAL 1 500 500
PROYECTOR 1 800 800
MICROONDAS 1 300 300
MINIBAR 1 500 500
TOTAL TOTAL 8100
MAQUINARIA

( expresado en soles )

DESRCIPCION cantidad precio unitario precio total
Desinfectante de luz ultravioleta 5 150 750
Aspiradora manual inalambrica 5 600 3000
Lava Aspiradora Piso 10/1 Karcher 3 2100 6300

TOTAL 10050

b. Mueblesy enseres

INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES

( expresado en soles )

MUEBLE Y ENSERES cantidad precio unitario precio total
Escritorios 4 250 1000
Estantes 4 250 1000
Mueble de recepcion 1 300 300
Extintores 3 150 450
Locker 6 casillleros 1 400 400
Sillén de recepcion 1 150 150
Sillas giratorias 4 75 300
Anaqueles metélicos 6 100 600
Estantes melaminados 2 300 600
Mesas 1 100 100
Sillas 10 35 350

TOTAL 37 2110 5250

El presupuesto de inversion activos tangibles seréa de S/. 20,340.00 como se muestra.
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6.1.2. Activos intangibles

6.1.3.

INVERSION FIJA INTANGIBLE INVERSION FIJA INTANGIBLE

Reserva de nombre 30 APP 5400
Elaboracion de minuta 600 REDES SOCIALES 2500
Seleccidn y capacitacion inicial 400 TOTAL 7900
Alquiler y garantia local 3x1 3000 Gastos de marketing
Insumos y materiales inicial 3000
Escritura publica 1100
Licencia de funcionamiento 1500
Registro de marca 600
Defensa civil 160
Acondicionamiento de local 2000
Legalizacion de libros 50
TOTAL 12440

El presupuesto de inversién activos intangibles sera de S/. 23,340.00 como se

muestra.

Capital de trabajo

Sera politica de la empresa el cobro al contado, por lo que no se generan cuentas por
cobrar y de la misma forma se pagara a los proveedores. El capital de trabajo de la
empresa podrd soportar un movimiento ordinario el cual nos permitir la compra de
nuestro stock de insumos cada fin de mes, también nos permitira cumplir con las
obligaciones de pago a personal y cubrir los medios de transporte, se considera
realizar un pago de adelantado de quincena para que de esta manera los trabajadores
puedan cubrir sus gastos basicos siendo el monto total de S/1000.00 mensuales los

cuales se complementaran con bonos de productividad y eficiencias.

CAPITAL DE TRABAJO

Costo de directo 14,390
Costo indirecto 7421
Gastos administrativos 15,597
Gastos de Ventas 8,132
Caja chica 2,277
TOTAL CAPITAL DE TRABAIO 47,817
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6.2.

6.2.1.

Estructura de inversion y financiamiento

Estructura de inversion y su proyeccion

INVERSION

( expresado en soles )

CONCEPTO

INVERSIONFUAINTANGBLE _owmow |
Reserva de nombre 30
Elaboracion de minuta 600
Seleccidn y capacitacion inicial 400
Alquilery garantia local 3x1 3,000
Insumos y materiales inicial 3,000
Escritura publica 1,100
Licencia de funcionamiento 1,500
Registro de marca 600
Defensa civil 160
Acondicionamiento de local 2,000
Legalizacion de libros 50
APP 5,400
REDES SOCIALES 2,500

TOTAL
INVERSION FIJA TANGIBLE

20,340

MAQUINARIAY EQUIPO

Computadoras e impresora 6,500
Magquinaria y equipo 11,650
Muebles y enseres 5,250
TOTALACTIVO FlJO 23,400
CAPITALDE TRABAIO

Costo de directo 14,390
Costo indirecto 7421
Gastos administrativos 15,597
Gastos de Ventas 8,132
Caja chica 2,277

TOTAL CAPITAL DE TRABAIO

TOTAL INVERSION
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FINANCIAMIENTO

( expresado en soles )

CONCEPTO Porcentaje
CAPITAL SOCIAL 62,250 65%
ENDEUDAMIENTO 33,519 35%
TOTAL INVERSION 05,769 100%

6.2.2. Presupuesto de ventas, costos y gastos operativos

a. Presupuesto de ventas (Incluye cobranzas al contado y crédito)

VENTAS DESERVICIO DE LIMPIEZA ECOLOGICA PARA EL PERIODO ENERO DICIEMBRE DEL2019
expresado en unidades |
(ONCEPTO  PORCENTAE ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SETIEMERE OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE| TOTAL
Estdndar (75 m2) 1B78% 1B 1B 110 1 13 114 116 17 118 10 m 12 131

Premium (30m) AN i ] 8 L 8 Ll El i 5 5 5 3 Ul
Platinium (120m2) | B.17% 5l b bl 3 3 % B bl % 5 5 b )
Eventium (160m2) | 691% 15 15 5 1] )] b 16 1] 16 ) 7 I 19

T0TAL o | 2 ] 2] 4] Bl B 3 ] 0 U w3 51 286

Para el célculo de los ingresos proyectados se ha tomado en referencia el precio

considerado para cada paquete realizado:

PAQUETE PRECIO
Estandar (75 m2) 30
Premium (90 m2) 100

Platinium (120 m2) 140
Eventium (160 m2) 185

De igual forma para los préximos afios se estipula un crecimiento en el precio del
3.54% anual lo cual generara un incremento en los ingresos anuales durante los

4 afnos siguientes:
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PRECIO DE VENTA PROYEC TADO 2019 2020 2021 2022 2023

Estandar (75 m2) 90 93 9% 99 103
Premium (30 m2) 100 103 107 110 114
Platinium (120 m2) 140 145 150 155 160
Eventium (160 m2) 185 191 198 204 211

Nuestras ventas se realizan a contado, se brindara 4 paquetes de servicios, los

cuales generaran el promedio de S/ 367,219 en 1 afio.

INGRESOS POR VENTAS DE SERVICIOS PERIODO 2019 - 2023

( expresado en soles )

SERVICIOS 2019 2020 2021 2022 2023

Estandar (75 m2) 124,302 133,026 142,363 152,356 163,049
Premium (90 m2) 60,104 64,323 68,838 73,670 78,841
Platinium (120 m2) 91,307 97,717 104,575 111,915 119,771
Eventium (160 m2) 35,489 37,978 40,644 43,497 46,550
SUB TOTAL 311,202 333,044 356,420 381,438 408,211
IGV 56,017 59,948 64,156 68,659 73,478
TOTAL 367,219 392,992 420,576 450,097 481,689

b. Presupuesto de costos: produccién, inventarios, compras (Incluye pago a

proveedores al contado y crédito)

Para la prestacion del servicio se requiere desarrollar los costos de los insumos
implementos mano de obra, costos de alquiler, depreciacion, gastos de movilidad

y los costos de los uniformes lo que genera que se realice la siguiente estructura:
e Costos de Insumos

Para los costos de insumos por paquete se ha considerado el célculo de la
cantidad de compras sobre la cantidad ml rendidos por la cantidad de ml que
se usara en el servicio el cual nos dara el costo unitario del producto que se

utilizara en cada servicio.
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INSUMOS

INSUMOS CONTENIDO CANTIDAD COSTO. UNIT
Desifectante Galon 300 12 3600 3721 3846 3975 4109
Limpia piso Galon 300 12 3600 3721 3846 3975 4109
limpia vidrios Galon 150 12 1800 1860 1923 1988 2054
Removedor de sarro Galon 180 15 2700 2791 2384 2981 3082
Desgrasante Galon 150 11 1650 1763 1822 1883
Liquido concetrado Galon 60 16 960 992 1026 1060 1096
Detergente Galon 60 16 960 992 1026 1060 1096
Cera para muebles Galdn 50 12 600 620 641 663 685
cera para piso de madera Galén 60 12 720 744 769 795 822
Balde 13 litros unidades 24 9 216 223 231 239 247
Escobilla de bafio unidades 24 9 216 223 231 239 247
Esponja para cocina unidades 200 2 400 413 427 442 457
cepillo para limpieza de bafio unidades 15 9 135 140 144 149 154
Pario lavable unidades 60 12 720 744 769 795 822
Pafio secar unidades 60 10 600 620 641 663 685
Mopa para trapeador unidades 30 5 150 155 160 166 171
Trapeador microfibra unidades 80 6 480 496 513 530 548
Pulveriador unidades 50 4 175 181 187 193 200
Guantes unidades 30 13 390 403 417 431 445
Mascarilla Caja 15 10 150 155 160 166 171
TOTAL 20222 20901 21604 22330 23080

COSTO DE INSUMOS UTILIZADOS EN LOS SERVICIOS

SERVICIOS 2019 2020 2021 2022 2023

SUB TOTAL 20,222 20,901 21,604 22,330 23,080
IGV 3,640 3,762 3,889 4,019 4,154
TOTAL 23,862 24,664 25,492 26,349 27,234
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c. Presupuesto de gastos: gastos administrativos, operativos, comerciales

(Incluyendo cuadro de pagos de IGV-IR)

Por medio del presupuesto de gastos, se va a analizar la relacién de los costos

variables y costos fijos por los 5 afios de operaciones.

GASTOS OPERATIVOS PROYECTADOS

( expresados en soles )

CONCEPTO MENSUAL 2019 2020 2022 2023
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Remuneraciones 73,272 75,471 77,736 80,068 82,468
Alguiler de local 500 6,000 6,180 6,365 6,556 6,753
Aguay luz 220 2,640 2,719 2,801 2,885 2,972
Telefonica ( TRIO) 170 720 742 764 787 811
Asesoria contable y legal 350 4,200 4,326 4,456 4,590 4,728
Depreciacion 133 133 133 133 133
Amortizacion 407 407 407 407 407
Utiles de oficina 150 1,800 1,854 1,910 1,967 2,026
Otros gastos 200 2,400 3,600 3,600 3,600 3,600
TOTAL 91,572 95,432 98,172 100,993 103,898
1GV 2,009 2,069 2,131 2,195 2,261
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 93,581 97,501 100,303 103,188 106,159
GASTO DE VENTAS

Remuneraciones 24,810 25,554 26,321 27,110 27,923
Alquiler de local 500 6,000 6,180 6,365 6,556 6,753
Aguay luz 70 840 865 891 918 946
Telefonica (TRIO) 70 840 865 891 918 946
Utiles de oficina 70 840 891 946 1,003 1,064
Gastos de marketing 900 10,800 11,458 12,155 12,896 13,680
Depreciacion 133 133 133 133 133
Otros gastos 100 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
TOTAL 45,463 47,146 48,902 50,734 52,645
IGV 3,326 3,486 3,654 3,832 4,019
TOTAL GASTOS DE VENTAS 48,789 50,632 52,556 54,566 56,664

TOTAL GASTOS OPERATIVOS 142,370 148,132 152,858 157,754 162,823

6.2.3. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio para Mrs. Clean sera de un total 1,719 servicios que equivale

a uningreso de S/ 271,389.00 para que asi no tener ganancias ni pérdidas.
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GRAFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

INGRESOS

costos INGRESO
costoToTAL
UTILIDAD
INGRESO = COSTOS 271,398
- COSTO VARIABLE
101,178 / I costoruo
PERDIDA
COSTO FlIO
0| CANTIDAD
1719
'CANTIDAD DE EQUILIBRIO
Cantidad Ingresos  Costo Variable CostoFijo Costo Total u/p
2587 285,255 136,868 141,178 278,046 7,209
2008 221,415 106,238 141,178 247,416 -26,001
1719 271,398 130,220 141,178 271,398 0
1260 138,925 66,662 141,178 207,840 -68,915
758 83,560 40,101 141,178 181,279 -97,719

6.2.4. Fuentes de financiamiento (a cortos y largo plazo)

Préstamo

Entidad

Forma de Pago
Tiempo

TEA

Seguro Desgravamen
TEM

Cuota mensual
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33519
BBVA
Pagos mensuales
36 MESES
15%

S/ 3.00 mensuales
0.01171492
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CRONOGRAMA

Periodo Saldodeuda Intereses Principal Segdesg Pago mensual

0 33519

1 32,766 393 754 1,147 3.00 1,150
2 32,003 384 763 1,147 3.00 1,150
3 31,232 375 772 1,147 3.00 1,150
4 30,451 366 781 1,147 3.00 1,150
S 29,661 357 790 1,147 3.00 1,150
6 28,862 347 800 1,147 3.00 1,150
7 28,053 338 809 1,147 3.00 1,150
8 27,236 329 818 1,147 3.00 1,150
9 26,408 319 828 1,147 3.00 1,150
10 25,571 309 838 1,147 3.00 1,150
11 24,724 300 847 1,147 3.00 1,150
12 23,868 290 857 1,147 3.00 1,150
13 23,001 280 867 1,147 3.00 1,150
14 22,123 269 878 1,147 3.00 1,150
15 21,236 259 888 1,147 3.00 1,150
16 20,338 249 898 1,147 3.00 1,150
17 19,430 238 309 1,147 3.00 1,150
18 18,511 228 919 1,147 3.00 1,150
19 17,582 217 930 1,147 3.00 1,150
20 16,641 206 941 1,147 3.00 1,150
21 15,690 195 952 1,147 3.00 1,150
22 14,727 184 963 1,147 3.00 1,150
23 13,754 173 974 1,147 3.00 1,150
24 12,768 161 986 1,147 3.00 1,150
25 11,771 150 997 1,147 3.00 1,150
26 10,763 138 1,009 1,147 3.00 1,150
27 9,742 126 1,021 1,147 3.00 1,150
28 8,710 114 1,033 1,147 3.00 1,150
29 7,665 102 1,045 1,147 3.00 1,150
30 6,609 90 1,057 1,147 3.00 1,150
31 5,539 77 1,070 1,147 3.00 1,150
32 4,458 65 1,082 1,147 3.00 1,150
33 3,363 52 1,095 1,147 3.00 1,150
34 2,256 39 1,108 1,147 3.00 1,150
35 1,135 26 1,121 1,147 3.00 1,150
36 0 13 1,134 1,147 3.00 1,150

33,518 41,276 108.00 41,384
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6.3. Estados financieros
6.3.1. Estado de resultados general

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES

( expresado en soles )

Detalle 2019 2020 201 2022
Ingresos operacionales
Ventas netas 311,202 | 333,044 | 356420 | 381438 | 408211
Otros ingresos
Total Ingresos 311,202 | 333,044 | 356420 | 381438 | 408211
Costo de ventas 130,869 | 134,619 | 137992 | 141469 | 145,054
Otros costos operacionales
Total Costos Operacionales 130,869 | 134,619 | 137992 | 141469 | 145,054
UTILIDAD BRUTA 180,333 | 198,425 | 218428 | 239,969 | 263,157
Gastos de administracion 91,572 95,432 98,172 100,993 | 103,898
Gastos de Ventas 45,463 47,146 48,902 50,734 52,645
Ganancia por Venta Activo
Otros ingresos
Otros Gastos
UTILIDAD OPERATIVA 43,298 55,848 71,354 88,242 106,613
Ingresos Financieros
Gastos financieros 4,143 2,695 1,028
Ganancia Int. Fianac. Deriv.
UTILIDAD antes de P.T. e L.R. 39,155 53,153 70,326 88,242 106,613
Participacion Trabajadores
Impuesto a la Renta 30% 11,747 15,946 21,098 26,473 31,984
UTILIDAD O PERDIDA ACT. CONT. 27,408 37,207 49,228 61,769 74,629
Ingreso Neto Operaciones en Discons.

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO | 27,408 37,07 | 43,228 | 61,769 | 74,625

UTILIDAD ACUMULADA 27,408 64,615 113,843 | 175613 | 250,242

6.3.2. Estado de situacion financiera (balance general)
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( expresado en soles )

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

0 2019 2020
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo y equivalentes efectivo 47,817 86,243 121,383 167,956 240,190 325,556
Cuentas por Cobrar Comerciales
Cuentas por Cobrar Partes Relac.
Existencias (Meto)
Gastos Diferidos
Credito tributario 4,212
Total Activo Corriente 52,029 86,243 121,383 167,956 240,190 325,556
Activo no Corriente
Inversiones Inmobiliarias (Neto)
Inversiones Activo Fijo (In. Mag. Eqg.) (Neto) 23,400 22,737 22,074 21,411 20,748 20,085
Activos Intangibles 20,340 19,933 19,526 19,120 18,713 18,306
0tros activos
Total Activo No Corriente 43,740 42,670 41,600 40,531 39,461 38,391

128,014 162,983 279,651
PASIVO
Pasivo Corriente
Obligaciones Financieras 9,652 11,100 12,767
Cuentas por Pagar Comerciales 3.641 7,406 11,295 15,316 19,471
Impuesto a la renta 11,747 15,946 21,098 20,473 31,984
Pasivos Mantenidos Venta
Total pasivo corriente 9,652 26,438 36,118 32,393 41,789 51,455
Pasivo No Corriente
Obligaciones Financieras 23,868 12,768
Impuesto a la renta
Total Pasivo no Corriente 23,868 12,768

PATRIMONIO

Capital Social 62,250 62,250 62,250 62,250 62,250 62,250
Reservas Legales

Resultados Acumulados 27,408 64,615 113,843 175,613 250,242
Diferencias de Conversion

Total Patrimonio Meto 62,250 89,658 126,865 176,093 237,863 312,452

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

128,914
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6.3.3. Estado de flujo de efectivo

FLUJO DE CAJA EFECTIVO
( expresado en soles )

Detalle 2019 2020 2021
INGRESOS
Cobranzas 367,219 392,992 420,576 450,097 481,689
Otros ingresos
Total ingresos 367,219 392,992 420,576
EGRESOS
Costo de insumos 23,862 24,664 25,492 26,349 27,234
Remuneraciones 81,289 84,237 86,782 89,402 92,102
Costo de materiales indirectos 29,949 29,878 29,878 29,878 29,878
Gastos Administrativos 93,041 96,961 99,763 102,648 105,619
Gastos de Ventas 48,656 50,499 52,423 54,433 56,531
IGV - SUNAT 38,201 46,073 49,924 54,055 58,486
Interés préstamo 4,143 2,695 1,028
Amortizacidn préstamo 9,652 11,100 12,767
Impuesto a la Renta 0 11,747 15,946 21,098 26,473
Total egresos 328,793 357,853 374,003 377,862 396,323

Flujo caja operativo 38,426 35,139 46,573 72,235 85,366

Saldo inicial caja 47,817 86,243 121,383 167,956 240,190

86,243 121,383 167,956 240,190 325,556

6.4. Evaluacion econdmica
6.4.1. Estructura de Flujo de Caja Econémico

FLUJO DE CAJA ECONOMICO FINANCIERO

( expresado en soles )

Detalle 2019 2020
INGRESOS
Ventas 367,219 392,992 420,576 450,097 481,689
Otros ingresos
Total ingresos 367,219 392,992 420,576 450,097 481,689
EGRESOS
Costo de insumos 23,862 24,664 25,492 26,349 27,234
Costo mano de obra 81,289 84,237 86,782 89,402 92,102
Costo de materiales indirectos 30,347 30,276 30,276 30,276 30,276
IGV - SUNAT 4,212 42,413 46,073 43,924 54,055 58,436
Gastos Administrativos 0 93,581 97,501 100,303 103,188 106,159
Gastos de Ventas 0 48,789 50,632 52,556 54,566 56,664
Inversion Fija Tangible 23,400
Inversion Fija Intangible 20,340
Capital de trabajo 47,817
Total egresos 95,769 320,281 333,382 345,333 357,835 370,921
Utilidad antes de impuesto -95,769 46,938 59,610 75,243 92,262 110,768
Impuesto a la renta 17,883 22,573 27,679 33,230
Utilidad despues de impuesto -95,769 46,938 41,727 52,670 64,583 77,538
Depreciacion 663 663 663 663 663
Amortizacion 407 407 407 407 407
FLUJO CAJA ECONOMICO -95,769 48,008 42,797 53,740 65,653 78,608

6.4.2. Evaluacion de lainversién (indicadores financieros)

120



13.03680%
/. 100,213.67
46.460%
1.05

a) Calculo de Costo de Oportunidad

COK/CAPM A MERCADO PERUANO

COK/CAPM = Rf + Beta (Rm-Rf) + Riesgo + Tasa de Inflacion Peru

Beta:

Beta= 0.6975*(0.75+0.25%(1-0.015) /0.75)

Beta= 0.7521

Calculo:

COK/CAPM = Rf + Beta (Rm-Rf) + Riesgo + Tasa de Inflacion Peru

COK/CAPM = 5.755%+0.7521*(9.8%-5.45%)+1.01%+3%

COK/CAPM = 13.03680%

Es la minima rentabilidad que se necesita para poder participar en el

proyecto.

b) Valor actual neto econémico:

COK= 13.03680%

VAN ECONOMICO: S/.100,213.67
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INTEPRETACION: Para el plan de negocio, el van de S/. 100,213.67, se

recomienda invertir en el plan de negocio.

c) TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO:

TIR ECONOMICO: 46.46%

INTEPRETACION: Para el plan de negocio, el TIR de 46.46%, se recomienda

invertir en el plan de negocio.

d) BENEFICIO / COSTO FLUJO DE CAJA ECONOMICO:

B/C =1.05

6.5. Evaluaciéon financiera

6.5.1. Estructura de Flujo de Caja Financiero

FLUJO DE CAJA ECONOMICO FINANCIERO

( expresado en soles )

Detalle 2019 2020
INGRESOS
Ventas 367,219 392,992 420,576 450,097 481,689
Otros ingresos
Total ingresos 367,219 392,992 420,576 450,097 481,689
EGRESOS
Costo de insumos 23,862 24,664 25,492 26,349 27,234
Costo mano de obra 81,289 84,237 86,782 89,402 92,102
Costo de materiales indirectos 30,347 30,276 30,276 30,276 30,276
IGV - SUNAT 4,212 42,413 46,073 49,924 54,055 58,486
Gastos Administrativos 0 93,581 97,501 100,303 103,188 106,159
Gastos de Ventas 0 48,789 50,632 52,556 54,566 56,664
Inversion Fija Tangible 23,400
Inversion Fija Intangible 20,340
Capital de trabajo 47,817
Total egresos 95,769 320,281 333,382 345,333 357,835 370,921
Utilidad antes de impuesto -95,769 46,938 59,610 75,243 92,262 110,768
Impuesto a larenta 17,883 22,573 27,679 33,230
Utilidad despues de impuesto -95,769 46,938 41,727 52,670 64,583 77,538
Depreciacion 663 663 663 663 663
Amortizacion 407 407 407 407 407
FLUJO CAJA ECONOMICO -95,769 48,008 42,797 53,740 65,653 78,608
Préstamo 33,519
Interés préstamo 4,143 2,695 1,028
Amortizacion préstamo 9,652 11,100 12,767

FLUJO CAJA FINANCIERO
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6.5.2. VAN Financiero, TIR Financiero, PRI Financiero

WACC 12.42%

AN s/.104,120.32
TIRF 57.667206%
B/C 1.67

a) Estructurade WACC

EVALUACION DEL FLUJO DE CAJA FINANCIERO:

WACC: % DEUDA (TASA) + %COK (TASA)

WACC = 15%*0.25*(1-0.295)+13.03680 *0.75

WACC =12.42%

b) Valor Actual Neto Financiero:

COK= 13.03680%

VAN FINANCIERO: S/.104,120.32

INTEPRETACION: Para el plan de negocio, el van de S/. 104,120.32, se

recomienda invertir en el plan de negocio.

c) Tasa Interna De Retorno Financiero:

TIR FINANCIERO: 57.66%

INTEPRETACION: Para el plan de negocio, el TIR de 57.66%, se recomienda

invertir en el plan de negocio.
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d) Beneficio / Costo Flujo De Caja Financiero:

B/C = 1.67

Andlisis de sensibilidad

Para analizar la sensibilidad, se ha escogido 3 variables: Precio, Costo de ventas y
Ventas, utilizando variaciones de porcentaje en los rangos de -25% a 25% en cada
variable, para obtener los resultados en los VAN Econdmico, VAN Financiero, TIR

econdémico, TIR Financiero.

Analisis de Sensibilidad - Precio
% VAN VAN TIR TIR
ECONOMICO FINANCIERO ECONOMICO FINANCIERO

-25% -137,007.80 -136,665.84 -53.95% -60.95%
-15% -42,121.35 -40,353.54 -2.42% -5.39%
-10% 5,324.84 7.805.61 14.90% 15.81%
5% 52,769.67 55,963.39 30.97% 36.62%
0% 100,213.67 104,120.32 46.46% 57.68%
5% 147,654.56 152,274.10 61.69% 79.18%
10% 195,104.25 200,436.79 76.83% 101.20%
15% 242,550.07 248,595.55 91.96% 123.69%
25% 337,439.00 344,910.35 122.35% 169.85%

Analisis de Sensibilidad — Costo de Venta
% VAN VAN TIR TIR

ECONOMICO FINANCIERO ECONOMICO FINANCIERO
-25% 196,356.02 201,659.44 78.3.% 103.70%
-15% 157,898.55 162,643.26 65.52% 84.88%
-10% 138,671.21 143,136.58 59.16% 75.66%
5% 119,441.78 123,627.77 52.81% 66.59%
0% 100,213.67 104,120.32 46.46% 57.68%
5% 80,985.64 84,612.93 61.69% 79.18%
10% 61,756.9. 40.11 48.88% 40.27%
15% 42,528.86 4559745 27.36% 31.78%
25% 4,071.32 6,581.19 14.43% 15.18%
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Analisis de Sensibilidad — Ventas
% VAN VAN TIR TIR
ECONOMICO FINANCIERO  ECONOMICO FINANCIERO

-25% -68,182.42 -67,463.69 -42 57% -55.72%
15% -825.06 1,168.82 12.66% 13.12%
10% 32,854.82 35,486.30 26.11% 31.04%
5% 66,535.10 69,804.17 37.05% 45.42%
0% 100,213.67 104,120.32 46.46% 57.68%
5% 133,891.78 138,435.99 54.82% 68.47%
10% 167,572.51 172,754.32 62.40% 78.22%
15% 201,252.01 207,071.40 69.38% 87.16%
25% 268,610.09 275,704.63 81.97% 103.23%

Andlisis de escenario
Para Mrs. Clean, vamos a analizar 3 escenarios, para poder determinar la capacidad

del proyecto con diferentes comportamientos del mercado.

Considerado el andlisis de sensibilidad, utilizando las 3 variables: Precio, Costo de

ventas y Ventas utilizando variaciones de porcentaje combinadas:

Analisis de Escenarios

PESIMISTA  CONSERVADOR OPTIMISTA

Variacién Precios -15% 0% 25%
Variacién Cantidad de Servicio -10% 0% 10%
Variacién Costo de Ventas 5% 0% -5%
VAN ECONOMICO -89,977.03 100,213.67 440,866.41
VAN FINANCIERO -89,030.53 104,120.32 450,211.08
TIR ECONOMICO -26.12% 46.46% 142.17%
TIR FINANCIERO -32.92% 57.68% 196.41%
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CONCLUSIONES

En base al estudio de mercado y andlisis cualitativo realizado para el presente proyecto
se determina que las empresas existentes dedicadas al rubro de limpieza no han logrado
coberturar la expectativa de los clientes, por lo tanto Mrs. Clean tenga la oportunidad de
posicionamiento, al ser una nueva alternativa con valor agregado con enfocado en el
cuidado del medio ambiente y agilidad en el uso de la tecnologia.

La calidad y seguridad del servicio es lo méas valorado en el segmento de clientes Ay B
por lo que el factor de éxito de este plan de negocios se enfocara en una rigurosa
seleccion de nuestro personal considerando tres puntos clave: verificacion de
antecedentes policiales y penales, verificacion de los datos personales
(recomendaciones) y evaluacion psicoldgica los cuales seran requisitos esenciales para
pertenecer al equipo de Mrs. Clean. Ademas, el compromiso de brindar un servicio de
calidad que ira de la mano de una constante capacitacion del personal.

La investigacion de mercado con técnicas cuantitativas como las muestras a través de
encuesta, entrevistas, redes sociales nos muestra que una de las caracteristicas
principales del cliente objetivo es contratar el servicio de una manera mas agil, por lo que
Mrs. Clean se ha adaptado a esta necesidad a través de medios virtuales, siendo la APP
una de las estrategias diferenciadoras para este proyecto generando un alto crecimiento
de las ventas.

Existe un mayor interés por la responsabilidad ambiental y la utilizacién de productos que
no dafien el medio ambiente, por lo que este proyecto contara con una gama de productos
eco amigable que contribuyen a desarrollar un entorno mas sano para las personas y el

planeta.
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Esta idea de negocio se encuentra estructurado con el compromiso social de permitir que
mujeres y hombres que estén interesado en un trabajo que pueda moldearse a su
disponibilidad de tiempo y a la vez darle la calidad de vida a su familia con los ingresos
semanales propuestos por Mr clean.

El enfoque del target de clientes se encuentra en las zonas de clase Ay B, personas que
estan dispuestas a pagar por el servicio de limpieza y que actualmente frente a la
coyuntura suelen no contratar personal de limpieza cama dentro, ademas su preferencia
se enfoca en el disfrute del tiempo libre. por eso existe una gran oportunidad de negocio.
En el caso de los proveedores a pesar de la demanda potencial de productos de limpieza
consideramos importante poder elegir aquellos que estén dispuestos a contribuir con los
cuidados del planeta y cuenten con normas ISO que lo garanticen.

En referencia al punto de equilibrio concluimos que el precio de venta destinado para los
4 paquetes debe brindar 1729 servicios de limpieza anuales para poder cubrir nuestros
costos y gastos.

Determinamos que el analisis del flujo de caja para este proyecto es sostenible ya que se
obtienen resultados positivos en el VAN de S/ 100,213.67. y una TIR de 46.46% lo que

concluye que el proyecto es viable.
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ANEXO

ANEXO N°1 NIVELES SOCIOECONOMICOS 2017 EN LIMA METROPOLITANA

DISTRIBUCION DE HOGARES SEGUN NSE 2017 - LIMA METROPOLITANA

N* HOGARES 2'713,165 *
NSE Estrato Porcentaje
Al 0.8
A 5.0
NSE A 5.0 a2 a2
NSE B 24.4 B1 8.0
g -y B 24.4
T0.4% B2 15.4
c1 26.3
C 41.0
c2 14.7
] ] 233 233
E E 6.3 6.3
APEIM 2017
APEIN 1T Dlata ENAHO 2008 a9

* Estimacones APEM segin EMAHD 2016

DISTRIBUCION DE NIVELES POR ZONA APEIM 2017 - LIMA METROPOLITANA
(%) HORIZONTALES
] Niwveles Secicecondmicos
TOTAL MNSEA NSEB NSEC NSED NSEE

Muestra Error (%)

otz W | 50 | 244 | 410 | 233 | 63 [ 412 | 18
Fone 1 (Puente Piedra, Comas, Carbeyli) M | 00 | 138 | 441 | 310 | 10 | 310 | 55
Fong 2 (Innepernanda. Los Oivwos, San Martin de PM'BS-] 100 26 4 218 185 0& 352 53
Fonz 3 (San Juan o2 Lungancha) 1 | 11 | s [ 420 [as | a5 [ | e
Fona 4 (Cema[b Rimac, Brefia, I.a"."l[:hna] 100 29 X 41.7 213 25 52 44
Fone § (A, Chedeceyn, Lurigancha, Senta Anile, San

| is, 1 Agusing) 10 14 14.8 466 | 200 B2 sz 52

[Pona 6 (Jesis Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San

100 135 a7 203 6.2 03 288 &7

ligusi]
ona 7 [Msoliores, San lakde, Sn Rarp, Suca, L 0 | M0 | #8 [ 131 | 65 | 14 | 3= 56

irg|
[ong 8 (Surquilo, Bamanco, Chorrilles, San Juan de
pirafiores) B 100 0 15 | 406 | 203 46 s 59
[ona 9 (Villa El Salvadar, Vila Maria dal Triunfo, Lurin,
b maz] 100 il 104 458 | 31 nr 308 56
Fona 10 (Calen, Bellavsta, Le Perla, Le Punta, Carmen da
5 Legua, Ventonilla) 100 15 20 4B | 228 L] 115 kA
Diros 100 [i1i] 128 NS | 30 | M3 47 143

APEIW 20 7: Data EMAHO 2516
® Hreel de confionza al 95% p=0.%
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DISTRIBUCION DE ZONAS APEIM POR NIVELES 2017 - LIMA METROPOLITANA

(%) VERTICALES
Niveles Socioecondmicos
NSEA NSEE WNSEC MSED  WSEE
Mkl 100 100 100 100 100
[7ona 1 (Pusniz Piedra, Comes, Carshayi) 00 6.1 16 14z | 185
{7ona 2 {Independenciz, Los Clivas, San Martin de Pomas) 7.1 152 180 .1 13
[Pona 3 (San Juan de Lurigancha) 24 66 E) ur | 1.2
[Pona 4 (Carcads, Rimac, Brefie, Le Vickor) 5.4 1.4 T 2.4 a7
[Poa & |Ate, Chaclacayo, Lurigencho, Sante Anita, San Luis, E| Agusting) 1 BB 123 135 | 141
[Pona 6 {Jesis Maria, Lince, Pushi Libre, Magdslena, San Miguel) 163 w7 29 15 03
[7ona 7 (Mirafiores, San Isidra, Sen Borja, Sureo, La Maling) 582 157 27 24 18
[7ona B (Surguillo, Barranco, Charrilos, San Jugn de Mirsfores) 45 08 15 66 55
{7ona 8 (Ville B Satvedor, Villa Maria del Triunfa, Lurin, Pachacamé) 00 48 125 155 | 201
m:gh[?“'m Ecfinizls, Ln Penle, Ln Pk, Comman da In Logem, 30 BT 1 | 100 | 158
o 00 0.4 05 10 23
Musstra M4 | 1060 | 1mst | e 269
[Error pef 87 29 24 12 59

APEIM 361 7: Dt EMAHO 2816
* hireed the oo al S5% p=ll &

1

ANEXO N°2 RESULTADOS DE ENCUESTA

50%

40%

30%

20%

10%

0%

1. Vive usted en:

43%

Casa Departamento Duplex
familiar

Departamento

unipersonal

W Casa
B Departamento familiar
H Duplex

B Departamento unipersonal
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2. éSuele usted realizar reuniones familiares u/o eventos
sociales en su casa o departamento?

60%
50%
40%
| Si, con frecuencia
30%
m Solo algunas veces

20% ® Nunca
10%

0%

Si, con frecuencia Solo algunas veces Nunca
3. ¢Quién realiza la limpieza del hogar?
45.00% 41.67%
40.00%
35.00%
30.00% M Lo hago yo mismo
25.00%
0,

20.00% 17.36% ® Contrato a una empresa de
15.00% limpieza
10.00% B Contrato a una persona para que

5.00% lo haga por dia / horas

0.00% M Tengo trabajadora del hogar

lohagoyo Contratoa Contratoa Tengo
mismo una empresa una persona trabajadora
de limpieza paraquelo del hogar
haga por dia /
horas
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4. {Usted contrata un servicio de limpieza para su hogar?

100.00% 88.54%
80.00%

60.00%

| Si
40.00% = No
20.00% 11.46%
0.00% I
Si No
5. Si usted cuenta con una persona que realiza el servicio de
limpieza en su hogar, ¢{Como calificaria su desempeno??
60% 55%
50%
40% m Excelente
30% M Bueno
20% W Regular
= Malo

10%

0%

Excelente Bueno Regular Malo
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6. ¢Qué criterio considera usted importante al contratar un
servicio de limpieza?

60.00%

51.39%
50.00%
40.00%
B Personal Capacitado y honesto
30.00%
M Precio
20.00%
H Calidad del Servicio
10.00% B Tiempo de duracion del servicio
0.00%
Personal Precio Calidaddel  Tiempo de
Capacitadoy Servicio duracion del
honesto servicio
7. éOptaria por el servicio ofrecido?
120.00%
96.53%
100.00%
80.00%
60.00% W Si
40.00% B No
20.00% 3 47%
0.00%
Si No
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8. De haber contestado que NO, cuales serian sus
principales motivos

60.00% 51.04%
50.00%
40.00% B No confio en personas extrafias
30.00%
° 19.79%
20.00% B He tenido malas experiencias
10.00%
% B Tengo que estar en casa para
0.00% ] vigilar que hagan bien su trabajo
No confioen Hetenido  Tengo que Otros
personas malas estar en casa H Otros
extrafias  experiencias para vigilar
que hagan
bien su
trabajo
9. De ser afirmativa su respuesta, precise usted con qué
frecuencia tomaria el servicio
60.00% £0.69%
50.00%
40.00% B Una vez por semana
30.00% ® Dos veces por semana
20.00% 17.36%
Hse B Solo una vez al mes
10.00% B Dos veces al mes
0.00%

Unavezpor Dosvecespor Solounavezal Dosvecesal
semana semana mes mes
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10. ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por el servicio de

limpieza?
70.00% 06.32%
60.00%
50.00% M 85 nuevos soles (servicio de 4
horas)
40.00%
M 100 nuevos soles (servicio de 6
30.00% horas)
20.00% 15.63% M 135 nuevos soles (servicio de 8
11.46% horas)
10.00%
B 180 soles (servicio de 10 horas)
0.00%
85 nuevos 100 nuevos 135nuevos 180 soles
soles (servicio soles (servicio soles (servicio (servicio de 10
de 4 horas) de6horas) de 8 horas) horas)
11. Los productos de limpieza antialérgicos cuidan la salud
de los integrantes del hogar. En su uso cotidiano de limpieza
aplicaria productos de limpieza antialérgicos.
100.00% 90.28%
80.00%
60.00% mSi
40.00%
20.00% 9.72% = No
0.00% I 0
Si No
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12. ¢Qué otros servicios adicionales podria usted requerir?

40.00%
35.00%
M Limpieza de muebles (sofas y
oo | 2865%  23.96% sills)
. ]
20.00% 16.32% M Limpiezay encerados de pisos
15.00%
10.00% M Sanitizado de colchones
5.00%
0.00% W Lavado de alfombras
Limpiezade  Limpiezay Sanitizadode Lavado de
muebles  enceradosde colchones alfombras
(sofas y sillas) pisos
13. Usted contrataria este servicio de limpieza a través de
una APP (aplicacion que se puede descargar al celular)
100% 90%
80%
60% .
| Si
40%
B No
20% 10%
0% I 0
Si No
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14. De tener la App Mrs Clean disponible ¢ Que seria lo mas

valorado por usted?

—N-O090/

80.00% 70.83%
70.00% M Ver el perfil completo y
60.00% calificacion del personal de
50.00% limpieza
40.00% H Ver la descripcidn de los servicios
30.00% con promociones
1)
20.00% 7.99%  8.68% o ,
10.00% B Poder realizar mis pagos via
0.00% online con total seguridad
Ver el perfil Ver la Poder realizar Todas las
completoy descripcidn mis pagos via anteriores B Todas las anteriores
calificacién de los online con
del personal servicios con total
de limpieza promociones seguridad
15. Realiza sus pagos por internet con:
40.00% 36-11%
35.00%
30.00% 27.78%
23.96% -
25.00% : M Visa
20.00% m Mastecard
15.00% 12.15% B Amex
10.00% H Diners
5.00%
0.00%

Visa Mastecard Amex

Diners
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ORMULARICOGRATUITS = LEER INSTRUCSIONES ALDORSD

ANEXO N°3 GENERACION DEL RUC - SUNAT
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(w0E ORDEN

l

00000999 ]

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

REPRESENTANTESLEGALES, DIRECTORES, MIEMBROS DEL CONSEJODIRECTIVO

=
f——

CORREQ ELECTROMICO

Y NVLEA TV 38 ON

LAMO GRATUTD = LEERINSTRUCCIONES AL DORSO

AL CURET e ALTORIA O MO A OTRA FRRBAA PARA LA PSRN TACTR (B SBTA ECLASACEN
ST ECACK (6 LA SRR, ALTCSEACA

[——ere

DECLARO BAJO JURAMENTO QUE LO3 DATOS EXPRESAN LA VERDAD

CORTANCA (6 SR

O v Ee

(N‘DE ORDEN 00000999 )
SUNAT REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES ——
ANEXO DOMICILIODELOSREPRESENTANTESLEGALES T
2054
RUBRO | INFORMACION GENERAL
° APELLIDOS Y NOMBRES O RAZON SOCIAL ]
: | )
s mmm&m% -
U | ORAZONSCOIAL DELRLEGAL == O] FROVINCIA | DISTRITO vmoeo  [Teo| nNovBE  [TRO| NOWBRE |MeMemc| KM | mza | INTEROR| ceTof LOTE REFERENCIAS mm_mm"F
-]
E
o
&
1
w
-4
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B
£
€
]
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H
]
L3
mmw_nmmamnmu:u:mummuuuw E’DWD ] R
DOCUMENTO DE IDENTIDAD APELLIDOS ¥ NOMERES A
DECLAROBAJO JURAMENTOGUELOS DATOS EXPRESANLAVERDAD
PR DEL CONTRIBUYENTE O APTLLIOOE v NOMERE S HUELLA DR TAL
REFRESENTANTE LEGAL P BN LT ORLIALA
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ANEXO N°4 REGISTROS PUBLICOS - SUNARP

MODELO DE ACTA DE CONSTITUCION DE SOCIEDAD DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA

A los del mes de nos reunimos

, mayor de edad vecino de identificado con
la cédula de ciudadania y de estado civil . Y mayor
de edad, vecino de identificado con la cédula de
ciudadania y de estado civil para

manifestar nuestra voluntad de constituir una sociedad de responsabilidad
limitada la cual se regira por los siguientes estatutos:

ART. 1. RAZON SOCIAL. La sociedad se denominara * "LTDA.

ART. 2. DOMICILIO. El domicilio de la sociedad se fija en la ciudad de

, Departamento de , de la republica de Colombia.
Sin embargo la sociedad pueda establecer sucursales o agencias en otras
ciudades del pais como en el exterior.

ART. 3. OBJETO SOCIAL. La compafia tiene por objeto social:
(describir las actividades comerciales a realizar y
sefalar que se dedicara a cualquier acto licito de comercio).

ART. 4. DURACION. La duracién de la sociedad se fija en

(meses, anos) contados desde la fecha de su elevacion a escritura publica (se
aclara que la sociedad se puede constituir por documento privado conforme al
articulo 22 de la ley 1014 del 2006 cuando tengan menos de 10 trabajadores y/o
un capital inferior a 500 nuevos soles) el presente contrato de constitucion. La
junta de socios puede, mediante reforma, prolongar dicho término o disolver
extraordinariamente la sociedad, antes de que dicho termine expire.

ART. 5. CAPITAL SOCIAL. El capital de la sociedad es la suma de

Millones de pesos( $ --------- )
ART. 6. CUOTAS. El capital social se divide , cuotas de
valor nominal de , Pesos ($....... ) cada una; capital y cuotas que
se encuentra pagado en su totalidad, de la siguiente forma: El socio
, suscribe (=== ) cuotas y paga en dinero
efectivo el valor de de Pesos ( $------ ); El socio
suscribe (==mmeee- ) cuotas y paga en dinero efectivo el valor de
de Pesos ( $------ ); para un total de {aoshassronsncs )cuotas,
por valor de ($iiisaacsiis )Pesos. Asi pues los aportes han sido

pagados integramente en su totalidad.
ART. 7. RESPONSABILIDAD. La responsabilidad de cada una de los socios se
limita al monto de sus aportes.
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"SI0 SUNARP - CONSTITUCION DE EMPRESA
Requisitos para el cumplimiento del procedimiento registral para el ciudadano
1.+ Busca el nombre de tu empresa.. (Opcional) Se recomienda realizar una bsqueda de Indice en of Registro de
Personas Juridcas de |a SUNARP, 3 través de 13 pdgina del Servicio de Publicidad Reglstral en Linea - SPRL (servicio
en Nnea con costol: hitps //eclined sunsrp gob pewaarpwebpagey/scceio/ingreso faces; 0 en aualquiera de
nuestras Oficinas Registrales, Oicho trimite te permitid saber sl el nombre con ef que deseas inscridlr tu empresa

se encuentra daponible. La tasa registral de s blsqueda de indice en el Regtstro de Personas Juridicas es de 8/
5.00 soles.

£n forma referencial, poedes consultar en forma gratuita ks Blsqueda de Personas Juridicas Inscritas disponible
en nuestra pdging web: httoy/was wunaep gob oo /bus penonae OdCL I

2+ Reserva of nombre de tu empresa.: (Opcional) $i ef nombre que quieres ponerie 3 tu empresa se encuentra
disponible, solcita una reserva de nombre en b SUNARP, Dicho tramite puedes realtzaro en forma virtual como
wsuario suscrito 3l SPRL 3 través de |a pdgina web:

enlinea 3 faces

También puedes realizaro en forma presencial en nuestras Oficinas Registrales. La tasa registral de |a reserva de
nombre e de §/ 20,00 soles.

1. Ingresa a a plataforma del *Sistema de Intermediacion Digital (SI0-SUNARP)" a traves de nuestra pigina web
ttps//ud swnatp gob pefud/iogin tm
31+ Accede al botdn “Ingreso al SID-SUNARP (Cludadano-Notarko)".- Por este modulo, en forma obligatorta,

Ingresards tus datos personales, para que tengas un usano y una contrasefa, b que te permiticd acceder 3
fuestro senvico wed,

3.2 ngresa a  opaidn "Solkitud de trimite de constitucion de empresa”. Una vez inkiada tu seddn en el S0
SUNARP con tu usuano y contrasela, para trabajar tu solcitud de constitucian de empresa es necesario en forma
obligatoria seguir los sigulentes pasos:

Paso 1: Lee y acepta los términos y condiciones de acceso af sstema SID SUNARP,
Paso 2: Selecciona La Notaria de tu preferencla.
Paso 3: Elje o tipo de persona Juridica que deseas constitulr,

Pato & Verifica 1a informacidn que aparece en ef recuadro sobre datos del Solicitante, y completa los datos de la
empresa 3 constitur; of domialio de ka empresa; el objeto social, los datos del capital social; y datos de los
partcipantes.
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sunarp).-.-,--
P-knunrud archivo en formato POF del acto de constitucn de empresa generado con los datos que
previamente (ngresaste en el sistema, revisalo y sl estds conforme, da dlic en La opcdn FINALIZAR, a fin de que tu
soliotud pueda ser enviada 3 a Notarda seleccionada.

A continuacidn te aparecerd ks “Constancia de envio de solictud de constitucion de empresas”, [a cual puedes
Imprimira, emviarla a tu correo o descargaria.

A& Frma de b Escritura Publica.. Erviada la Informacidn a 1 Notarla elegida, tienes un plazo de 30 dias
calendario, para acudir 3 ks Notaria y suscribir (a escritura pdblica de constitucion de empresa. Vencido el plazo,
se procederd con |a baja de la informacién enviada por el usuario.

S, Informacién al cormeo electrénico del usuario.. £ SI0 SUNARP enviard 3 tu cuenta de correo electronco un
emall para Indicarte of mimera de titulo, fecha y hora con ¢f que se ha generado tu soliitud de inscripeidn de la
constitucidn de empresa; s como también sobre efresultado de La calificacidn regstral por parte del Reglstrador
Pibico,

Una vez inscrita [a empresa, SUNARP enviard un correo electronico desde donde puedes acceder 3 los enlaces
para la visualizacdn y descarga de la constancia de RUC de la empresa, a5/ como del asiento de inscripddn y la
anotacion de Inscripedn.

zﬁ\\ \ctivar \’\/m 10
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ANEXO N°5 TIPO DE PLANILLA - SUNAT

01. Concepto de rentas de quinta categoria

Situs ingresos corresponden a cualquiera de los que se sefialan en el siguiente cuadro,

entonces percibes renta de quinta categona:
INGRESOS AFECTOS EJEMPLOS
El trabajo personal prestado en relacion de La remuneracion de:
dependencia, NCILICOS CArgos PUDICOS, 1
ok Una vendedora en una 1enda de ropa.
$3lanos, asignaciones, eMOiUMENs, PrMas, - Un 0Drero calificado en una fadnca textll.
dletas, gratificaciones, bonificaciones,
QUINAIC0S, COMISIONES, COMPENSACIoNEs &n AR . f——
dinero 0 en especie, gastos 08 representacion - Un conductor de buses Interprovinciales.
y. €0 general, 10da retribucion por senvicios
-Un o2 entidad financlera.
cajero era

Participacionss de loe trabajadores, ya s2a El monto por concepio de participacion de
que provengan oe 135 3SIgNacioNes anuakes 0 02| UYIIades Que S8 Paga a un empieado &n una

cuaquier otro Denenicio Ctorgado &n SustCIon empresa mnera.
02 aquelias.
LOS Ingrasos provenientes 0e cooperativas de | El Ingreso 0 un S0C0 02 UNa CoOperativa de este
radI0 que perciban 10§ S0Ci0s. PO 0261acac0 en |aDOres OMINISTativas.

jL0s INgresos obtenicos por & rabajo prestaco en|La retrducion CODIAAa POr UNA PErsona contratada
forma Independiente CoN CONratos de Prestacion | por UNa empresa COMErcial Para que construya un
de Servicios NOrMados por 1a legisiacion civil, | depdsito, flandole un horano y proporcionandole
CuaNdo & seniclo sea prestado en &l lugary | los elementos de radajo y asumiendo 13 empresa
hOorano designado por el empleador y éste l2 | 106 gasios que 13 prastacion del servicio demanda.
[proporcione 10§ elementos de rabajo y asuma Ios
gastos que a3 prestacion del senviclo demanda.
LOoS Ingresos cbienidos por la prestacion de £ monto pagado a un cbrero de produccion de una
S2IVICIOS CONSICEracos como Renta de Cuarta | rabrica metal-macanica por reparar una caldera.
Categoria, fectuados para un contratante con el
fcual se manienga simultaneamente una relacion|
aboral 08 cependencia; 86 0aclr, CUaNJo recida
adicionaimenie Rentas de Quinta Categoria del

miISMO empleador.
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No se encuentran afectos tus ingresos si son:

+ Indemnizaciones previstas por |as disposiciones laborales vigentes.

+ Compensaciones por tempo de servicios (CTS), previstas por las disposiciones laborales
vigentes.

. Renpsvitdida;ylaspensbnesque&ngmsuaigenendmppeml.hbsm
jubdacion, montepio e invalidez.

« Subsidios por incapacidad temporal, matemidad y lactancia.

Tus ingresos estan exonerados si se trata de:

« Remuneraciones que percban, por el ejercicio de su cargo en el pais, los funcionarios y
empleados dentro de la estructura organizacional de los gobemos extranjeros, mnstituciones
oficiales extranjeras y organismos intemacionales, siempre que los convenios constitutivos asi lo
establezcan.

Rentas de Quinta Categoria - Trabajo Dependiente

{1 01. Concepto 0e rentas de quinta categona (htponentacion sunat.gob.pe/3070-01-concepto-de
rentas-ge-qQuinta-CcateQona)

[ 02. Caiculo del Impuesto (hétp:iorentacion Sunat god pe/307 1-02-calculo-de-mpuesto)

[ 03. Ovligaciones sl cuentas con Mas de un empieador (hep://orentacion.sunat gob pe/3072-03
00IGACIONEE-E-CUBNtas-0on-Mas-e-un-empieadar)

[ D4, Acreditacion del trabajador 3 SU NUEVD MPIEAcor SObre remuneraciones y retencionss
(htp:/onentacion.sunat.god De7 161-04-3creditacion-0ek radalacor-a-sU-NUBVo-empie ador-500re-
remuneraciones-y-retenciones)

[ 05. Deciaracion por retenclones Inferores 0 superores 3 Impuesh
(N2 ONEntacion. sunat.gob pe/3073-04-0eclaracion-por-retenciones-Infenores-0-supenores-a-
Impuesto)

[ 06. Tasas del Impuesto - Rentas de trabajo (Np-/onentacion. sunat. god pe/7076-05-tasas-oek-
Impuesto-rentas-oe-rabajo)

[ 07. Odtencion Clave SOL por Porial (hetp:/orentacion. sunat gob.pe/7 134-06-00tenclon-clave-0-par-
poral)
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ANEXO N°6 REGISTRO DE MARCA - INDECOPI

Presidencia
del Consejo de Ministros INDECOPI

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE MODIFICACION DE REGISTRO

s ION 1. DATOS SOLICITANTY
D PERSONA PERSONA JURIDICA
NATURAL

Nombre o Denominacion / Razon Social (conforme aparece en su documento de identidad o de constitucion)

"Nacionalidad / Pais de Documento de Identidad (marcar y llenar segun corr
Constitucién: [[] |personal Jurai:oNi  cE. PASAP }E  / Persona Juridica: RUC
rﬁggrmmmo Legal (Llenado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Domicilio para envio de notificaciones en el Peru (Llenado 5

Direccion: =

Distrito: Provincia: Departamento:
Referencias de domicilio:

Correo electronico NGmero de teléfono 1jo
"Casilla electronica (previa suscripcion de contrato con el indecopi) N(mero de teiéfono celular

S0 20Nt CotumINDCION QU ACrICI repre IenBIcion.

Docum entacion Que scredit repre na 1ido pi e =
8 ¢ (pedien® Indlc 200 NO GHDS BT Una anTQUICIA mayor Os 85 aRos, contorm

ION 2. 10 MENT 1} A
[2.1. Tiular y/o titulares
|

2.2 identificacion del Signo

\
2.3. Tipo de signo

MARCA DE PRODVUCTO [0 MARCA DE $1ERVICIO o NOMEBRE COMERCIAL .
AUTORIZACION DU V3O

| f“:\f‘z,;’ﬁ:’,‘ﬁ:&’,{:” ™ [J MARCA COLECTIVA [] MARCA DECERTIFICACION [ OFE DENOMINACION DEORIOEN o
|2.4. Clase W 2.5. Certiticado N°*________ [ltintec 0O Indecopi [m]

[ £x CA%0 200LICITE LA MODIFICACION BE REGESTRO DE MAS DE UN SIGNO, MARGUE EL ¥ A D€ LA SECCION 2 EN EL ANEXO A ASMISMO, DESERA PAGAR UNA

TASA D€ CADA SE SOUCTE.

(M ENCAsSODE OF LA 804 OF UNA MARCA MULTICLASE S8 DEBERA €N UN S0LO ¥ 1L PAGO POR CADA CLAST
3.1 Transterencia O 1(*) Cuando se trate de |la opcion 3.6., describir en
3.2. Transferencia por fusion [J forma breve el tipo de acto.

3.3. Cambio en el nombre =)

3.4. Cambio en la direccion (o en el domicilio) O

3.5. Licencia de uso (=]

3.6. Otros (*) =)

INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA DE LA COMPETENCIA Y DE LA PROTECCION DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL
Calle De b Prosa 104, San Borja, Lima 41 - Perd Telf: 224 7800

£ mail: postmaste r@ indecopigob pe / Web: www indecopigob pe
F-REG-01/03
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ANEXO N°7 CONTRATO DE CUENTA CORRIENTE

B ot o) uefﬁ“mzum:yu'ﬁmm » in Cumsta Coariaria
Foapeidf - 3t e L moestacidn y congomient: (I

nllr:ﬂtﬁ'::ma!“ mﬁ "ﬂnm%éﬁm a las If.uhé'

e S R )

COMDICIONES ESPECIFICAS DE ESTA CUENTA
glﬂu Ilm!lﬁ%m!l Hh‘ﬂﬂjﬂmuh mh e de 2

ﬁfﬁ?ﬁmm’du'i ’,Lﬁ“i’nm Icnrru-pmnenm E?u;uenmq.ream
Euummmlﬂd mmpmummmhmlhﬁmagmm-enm

sako aul
-mur?"m aumbrtgmq Banco pudiers

d) Usied conoce y acepla que el Banco no esta her
ni:mmmudgmuﬂm Iﬂllﬂ.ﬁ m;ﬁ?‘:&%
|rr|pu'||.-ll el msmao dia; m gﬁ'l.‘l g lm-nlcxnen
n'nﬂ: r&'l:-mgérierue: Em:nrmnanlﬂu'mln:.:m uwma;emr
!EMI‘.I:G el Anexo W™ 1. Los inlereses sern alrados dianam

@} Usied debera l:'ln:d"lﬂque! IEhIrl:hl: SN Fil tipo de erenendaduras, kxs
?EI g)ﬂ Iﬁ bllnnu dd:n'ldnw rmados de

S B R (e e e e e

bome o & el bomado o aleracian = exciusha
rupnrmbhd.'ld.
d‘leu.ﬂq.lmn ndu:m Irnun:n:u sitces. Sin
e R pa s
m len:mmmrmlnnl ¥ nn o

E Sz oEn gue & rndeh:\du-:rmdelﬂl Ch:mﬂﬂ::m:?am:::nimnudﬂl]pnrd
’m}ncadﬁmrdulpa % Ih.in:'-"hhrurlﬂ m};mmr%

mn}ﬂitmﬂ [~ : -:Imgu

I'im”“"uﬁé ey E:a‘“’%u"’n’a Hcna -J’:‘Em?‘““'“ u—a#"i“"‘

5, 2 esponadiling ied 5oty Fecpon

E. ElE-In:nmesﬂ-nhl mnﬂum m nmmunc&em;
nuln:rru pml‘ler.lcx & tmlmunﬂum
en:l-d'uque [Ty q:reu.tlesynulmasrrﬂe
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BBVA

i} B Banoo podra fjar monios minmos y ménimos para los relims, depdsios o faspasos ente
cuertas, asl come para lmitar el nomens de estas operaciones en un deferminado plazo, segun Io
establecido en el Anexo W1,

i} Bl Banco mersuaimente sfechara la iguidacon de ta Guenta

u:bd-mnﬂihmamh {debitar] de su Cuenta Comienie & rrpuﬂrtlm
pago se Iﬂﬂmhﬂyytmmmmm:mm
serd entendida como la par -d::n:u
dhuq.l:sunu SANCHON Expresa Y por escntn del Banco en

1} En caso Usted deposie en ss) n::mmmm:m.umuw:m sujeins a
las disposicones legales que fuesen aplcables.

m) En:lmn-u:l:rl m:mmwmnmmﬂlmmmmm ol Banco
rummrmd:lhm;Dgllbﬂmmﬂmﬂ:u}]cmmﬂﬂ::dﬂmm
responsabdidad alguna para el Banoo.

n) 5 la Cuenia regisica dewda a favor del Banoo, ésie queda faouitado a reguenr &l p de dicha
deuda &n jer mamento, envidndale a Usied de cuents en el conste (3 deuda S
transcumdos. 15 dias habiles de dicho reguerrmient Usted no oumple con o, &l Banoo girara
ummmmulhmwﬂmmthmmﬁuwﬁﬂtﬂ g noc

Usted oblgado al ymmmbhmmﬂ:ummnmmlhﬂuu
Em.EllndeLllehﬂﬂrrm.mwﬁ- o los i
mmm'::nmwmmizgh#hm pﬂrnrl::pkarmaﬂnt
LT qﬂ' Benio en peaga, fasas Banco tﬂ? estahl Fara SUS aCnSSTClas B Mo
W O SE ETCLETATEn BN mulgfm

FIRMA ELECTRONICA:

Zu frma pusde ser manuscita o elecronica. Llhrrrummﬁe:hfrmaq.uu:bdﬂmbea
mang, o su huela digital &n caso oomesponda. La firma ekecindnica es la gue Usted binda a través de
un medc elecrinica, como m&h:{mmthﬂhulthﬂmﬂrﬂulde14
d::del.ucu.m.l::ﬁem a de vor, uso de medios biomeincos, firma o
cerificado digial, entre oiros.

Usfed podra utikzar su firma manuscrita o slecironica para M|m:tm|y
mrmnmy.l m:dﬁhﬂmmpﬂr ejemplo: abnr cuentas, nealizar eSS ©

poora ser bondada de forma presenoal en Oficinas del Banoo o

m‘#mmmtiﬁnﬂt@mwmwmm

£i Usted wsa su fimna elecindnica, ya men‘ium'n presencial o no presencal, &l Banoo e enviack
mrmﬁdﬂdm la dc g | oo diente .
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BBVA

ANEXD N° 1 - CARTILLA DE INFORMACION

CUENTA CORRIENTE PERE0ONA NATURAL

En :ﬂrgdnw.lrr!m:- == detallan los interesss, comisiones, gastos ¥ condiciones especiales proplas de

donde e confralt la ouenta (por Capero Awtomasoo,
Wl

EXREp
SOLES |
Tasa de Indonés Edoctiva Anual [TEA] [afo 360 dias): RO APLICA
Jopndn Fusdimientc Efective Ammi (TREA) gala NO APLICA
Eﬁmﬁmﬂml [TEA} aplicados a los
Para sobregiros formaliados LR j!!;.
Para sobregiros no fomalizados B3.40% IR
Tasa Moasinal Asual da Imienks Morsons 12.561% S.90%
Saldo Minimio da Equilibrio (30 dias) R APLICA
COMISIONES APLICABLES A LA CUENTA SOLES [ boLARES |
3 1] A

N
Conwersion de monsda A00%

] ALl
Rebiros de dineno realzados &n una localidad distinta LN EOSTA

I.'Iepmm_desde ofra localidad [por Ventanila y Agenie

0.50%: del imporie diel refina o deposio

sitos, Rotiros do dingmo y Transferencias entro
cusntas por Ventanilla

Expres) Max. & 380,00 Max UE3 128,00
| CATEGORIA: US0 DE CANALES
[ DENOMINACION: US0 DE CAJERD AUTOMATICD:
Por Propio Banco SiM COSTO
Por oiras Bancos naconales o del exience & 25,00 | ussam
DENOMIMACION: OPERACION EN VENTAMILLA:
85 COSTO

A part de |3 9na oper:
L5000 5L 160

Depdsitos, Retiros de dinero y Transferencias entro cuentas por Agente Expross

ﬁ%ﬁﬁﬂ'ﬂﬁ;‘ USS 1,50000 de Saldo Medio) Afﬁ%?%
- MO APLICA
Mayor 3 51 4.500.00 6 USS 1.500.00 de Saido Medio Aﬁﬂ:ﬂﬁ‘ﬁl
ensual &n la cuenta oper 5/ 1.00
Por consulia de saldos y movimienios:
Por Ventanila 51 5.00 USE 1.60
Par Agente Express 511.00 MO APLICA

DENOMINACION: US0 DE MODULO ELECTRONICO

Cansuka de Sakdos v movimeerfos: Banca oor infemet. |
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Manienimienio de Cuenta mensual | = 800 | USE 3.00
I"_"“’F‘“’"‘FTF:'!--
Erwio tsico de Estado de Cuerfia | &1 150 | U 1.30
COMISIONES APLICABLES A LA TARJETA DE DEBITO (3)

CATEGORLA: da de Debito o

.m Tarjerta SOLES DOLARES
DENOMIMACION: de T de debio

e i _-Fh & 20.00 LSE 720
ﬁ%mm Taresa 0 dsposiivo adconal WO
Gl 5 30,00 S 720

Cambio de tarjeta con disefo {5}
GASTOS APLICABLES A LA TARJETA DE DEBITO

SOLES DOLARES
UZE 13728
Efecivo de Emergenoia en o exiranjerno (6] Al tipa de cambia del USS 137 48
Emnoo

e S e s N e e
ommisianes ;u:wuﬂ-n:v&thﬁﬁlnhpmmmﬂ

EISHEN COmisones
sorvicios del B-nn].z pundon sor cobrados por ol Banco. Usiod podra revisar ostas cargos
Hotas |mportanies:
[ EsiaCuenia se enouenita respaidada por el Fordo Segurn de Deposios
I mﬂu’u:m:ﬂfmﬂmm
[ LS imlereses que se S @ SU BDN, BN D350 COMESpONdan, Seran deposiados jabonados] en la
Cuenta ¢l dEma dia | di¢ cacda ms

[* Apica stica Persona Junidica

[1] Aplica para todas |as @Enetas de dihito. Por senvicio de cambio de monsda par a5 ransacoiones (compra
¥ disposicidn de efecive), hechas en o esfranjend en maneda diferene a dblar amencano.

J2] El erwin de Estede de Cuenia Sisico se hace a soldiud de Usted. El envio es mensual. El ervwio del
Estao: de Cuenta electnonico es gratuito.

3] Las cordiciones apll:i:\lu a la Tarjela de Débiln se Enu.l:nlrm estipuladas en bs diusuas Genemlbes
de Conratacidn. Ests comisiones son aplicables a s ﬁ‘ :thl.'u!r::u. Asimiema, se debe
de considerar que |a Tareta 5ok podnd ser utiizada en los al DpETacor eegico

J4) Apica en caso de pérdida, exirawio, delerionn, robo, huro, SUSTACCIN O USD PO Sutorizado de la e,

SECrefins yio daves o inlormacidn de 8sta, o disposilvos clecironicns desde donde puoeda
ingresar para realzar Operaciones con su tarjeta, la emision de la nueva afeta en las oficinas BEVA en
Penl, &8 sujeta al cobeo de la comiskin por repasiciin de afeta. La raeva tarjela iendrd la misma fecha
diz vencimisnio que L @Erjeta anerior

I:] En los cascs que usied desee una nueva tarjeta con un disefo especial se aplicand esta comisian.
1]

Efective de Emengencia en e oo Aplica dnicamenie para Tanelas Wisa @ solofod del clienbe,
para casos en que estando en el jEro Mo CueNte con su Tanela por esfravio, pémdida o pobo, ¥
necesie dsporer de efecive. Fara mil:l:rlu deberis lamar al telddono de Askiencia Visa [Collect]
303-067-1088, USA & Coradd 1-B00-306-9665. Bl eledive de sEd enregado, en ddlanes
amenmnos, n un plazo de hasia cinco dias hdbiles desde a [rasks de s prncipaks
proveedores de desembolso Gt eferivo yo Locales de Servickos ds mldﬁn @, en cocrdinadon con o
B chense, luega de la aprobacitn de su soliciud. E monso del dneny ¥ & camo por esie sendco
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Usted declara que el presente Confrato, la Cartiia de informacicn y demds documentos confractuales
fueron puesios a sus dsposicion anes de frmarios. Asimisma, declara haber redbido y leide s
Clusulas Genemies de Conralacn pam opemciones Dasivas 1D Serdoos.
Dichos contrafios han sido aprobados mediante Resclucidn S84 N*1801- 2015, la cual puede encontrar
en la pagina web de la S85. Usted firma esie documento en ssfal de aceptacicn y confomidad de
toda la informaciin contenida en el misme y gue ke ha sido entregada.
FIRMADD EM FECHA:
D08 UG D0 UG
-4 =
3 3
g B
& &
3 3
-] d
] 2
o o M
-~ Ly
P I
EAROD BIVA PER{ ARDD BV PER
Rodrigo Dohar geea Keirn Ficreln Chasg Acufa




BIBLIOGRAFIA

ESAN
¢ Qué modelo organizacional le conviene a tu empresa?

https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2018/02/que-modelo-organizacional-le-

conviene-a-tu-empresa/

EQUIPO ALEGRA
Paso a paso - ¢ Cémo constituir una empresa en Perd?

https://escuela-emprendedores.alegra.com/crear-empresa/constituir-una-empresa-en-peru/

BANCO CENTRAL DE RESERVA
Célculo de inflacion 2017

https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/anuales/resultados/PM04863AA/html

INEI
Censo poblacional

http://censo02017.inei.gob.pe/resultados-definitivos-de-los-censos-nacionales-2017/

INEI

Desempleo en Peru
https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/durante-el-ano-2017-el-empleo-crecio-15-en-lima-
metropolitana-
10510/#:~:text=En%20el%20a%C3%B10%202017%2C%20la%20tasa%20de%20desemplec%
20se%20ubic%C3%B3,(184%20mil%20200)%20mujeres.

THINK BIG

Tendencias tecnologicas 2017
https://blogthinkbig.com/conoce-las-grandes-tendencias-tecnologicas-para-

149


https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2018/02/que-modelo-organizacional-le-conviene-a-tu-empresa/
https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2018/02/que-modelo-organizacional-le-conviene-a-tu-empresa/
https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2018/02/que-modelo-organizacional-le-conviene-a-tu-empresa/
https://escuela-emprendedores.alegra.com/crear-empresa/constituir-una-empresa-en-peru/
https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/anuales/resultados/PM04863AA/html
http://censo2017.inei.gob.pe/resultados-definitivos-de-los-censos-nacionales-2017/
https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/durante-el-ano-2017-el-empleo-crecio-15-en-lima-metropolitana-10510/#:~:text=En%20el%20a%C3%B1o%202017%2C%20la%20tasa%20de%20desempleo%20se%20ubic%C3%B3,(184%20mil%20200)%20mujeres
https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/durante-el-ano-2017-el-empleo-crecio-15-en-lima-metropolitana-10510/#:~:text=En%20el%20a%C3%B1o%202017%2C%20la%20tasa%20de%20desempleo%20se%20ubic%C3%B3,(184%20mil%20200)%20mujeres
https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/durante-el-ano-2017-el-empleo-crecio-15-en-lima-metropolitana-10510/#:~:text=En%20el%20a%C3%B1o%202017%2C%20la%20tasa%20de%20desempleo%20se%20ubic%C3%B3,(184%20mil%20200)%20mujeres
https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/durante-el-ano-2017-el-empleo-crecio-15-en-lima-metropolitana-10510/#:~:text=En%20el%20a%C3%B1o%202017%2C%20la%20tasa%20de%20desempleo%20se%20ubic%C3%B3,(184%20mil%20200)%20mujeres

201 7#:~text=Coches%20y%20robots%20aut%C3%B3nomos%2C%20sistemas

MINISTERIO DEL AMBIENTE

Sostenibilidad y desarrollo
https://sinia.minam.gob.pe/inea/wp-content/uploads/2021/07/INEA-2014-2019 red.pdf

SUNAT

https://www.gob.pe/276-inscripcion-al-ruc-para-persona-juridica

SUNARP

https://sid.sunarp.gob.pe/sid/recursos/Requisitos/requisitos para el cumplimiento.pdf

SUNAT-TIPOS DE PLANILLA

https://orientacion.sunat.gob.pe/3070-01-concepto-de-rentas-de-quinta-categoria

https://orientacion.sunat.gob.pe/rentas-de-cuarta-categoria-personas

INDECOPI

https://www.gob.pe/332-reqgistrar-una-marca

ASOCIACION PERUANA DE INVESTIGACION DE MERCADO - APEIM
INVESTIGACION DE NIVELES SOCIOECONOMICOS 2017
https://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2017.pdf

MEMORIAS BCR 2017

https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2017/setiembre/reporte-
de-inflacion-setiembre-2017.pdf

NOTA DE PRENSA INEI 2017 EMPLEO Y DESEMPLEO EN EL PERU - 2017

https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/durante-el-ano-2017-el-empleo-crecio-15-en-lima-
metropolitana-10510/

150


https://sinia.minam.gob.pe/inea/wp-content/uploads/2021/07/INEA-2014-2019_red.pdf
https://www.gob.pe/276-inscripcion-al-ruc-para-persona-juridica
https://sid.sunarp.gob.pe/sid/recursos/Requisitos/requisitos_para_el_cumplimiento.pdf
https://orientacion.sunat.gob.pe/3070-01-concepto-de-rentas-de-quinta-categoria
https://orientacion.sunat.gob.pe/rentas-de-cuarta-categoria-personas
https://www.gob.pe/332-registrar-una-marca
https://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2017.pdf
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2017/setiembre/reporte-de-inflacion-setiembre-2017.pdf
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2017/setiembre/reporte-de-inflacion-setiembre-2017.pdf
https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/durante-el-ano-2017-el-empleo-crecio-15-en-lima-metropolitana-10510/
https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/durante-el-ano-2017-el-empleo-crecio-15-en-lima-metropolitana-10510/

NOTA DE PRENSA INEI 2017 - HOGARES DEL PAIS TIENE ACCESO A INTERNET

https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/aumentan-hogares-que-tienen-servicio-de-internet-
de-octubre-a-diciembre-de-2017-10671/

NOTA DE PRENSA — EL COMERCIO - SOLO 4% DE 8.468 TONELADAS DIARIAS DE
BASURA SE RECICLA EN LIMA

https://elcomercio.pe/lima/4-8-468-toneladas-diarias-basura-recicla-lima-272561-noticia/

151


https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/aumentan-hogares-que-tienen-servicio-de-internet-de-octubre-a-diciembre-de-2017-10671/
https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/aumentan-hogares-que-tienen-servicio-de-internet-de-octubre-a-diciembre-de-2017-10671/
https://elcomercio.pe/lima/4-8-468-toneladas-diarias-basura-recicla-lima-272561-noticia/

