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1. DEFINICIÓN DE LAS CARACTERÍSTICAS GENERALES DEL PROYECTO Se desarrolla en este documento el estudio para la puesta en marcha de una empresa de servicios de limpieza. La empresa, que se llamará “IMPECABLE” tendrá como actividad la prestación de servicios integrales de limpieza y mantenimiento, dirigida principalmente a particulares, instituciones educativas, pequeños negocios, y grandes clientes. Se contará con dos locales, uno para almacén de maquinaria y materiales, y otro para oficina administrativa, situado en el centro empresarial de lima. El local se acondicionará convenientemente, atendiendo tanto a lo exigido por las normas de planeamiento municipal como a los requerimientos legales necesarios para el almacenamiento de productos de limpieza. Carlos Asto, Jhon Lipa, Héctor Luján, Henry López, Ángel Ore, Miguel Quiñonez y Jessica Sánchez son los promotores de este proyecto. Somos 7 compañeros de la UNFV del décimo ciclo de la carrera de Ingeniería de Sistemas; que comenzamos este proyecto como parte del curso de Estrategia y Gestión de la Información, pero tenemos la posibilidad de ejecutar este proyecto y entrar al mundo empresarial. Esperamos poder posicionarnos rápidamente como referentes en calidad en el ámbito de los servicios de limpieza de Lima.Nuestra idea negocio se basa en ofertar un servicio de limpieza integral donde se desempeñen toda una amplia gama de servicios asociados a esta actividad. Somos conscientes de que vamos a encontrar un gran número de competidores, pero consideramos que la prestación de un servicio diferenciado y de la calidad puede ser la clave del éxito.



2.



DEFINICIÓN DEL NEGOCIO



MISIÓN Somos una empresa de Servicios de Limpieza que buscamos alcanzar el liderazgo en el mercado ofreciendo calidad en nuestros servicios por medio de la eficiencia y confiabilidad; de manera que permita a nuestros clientes, en especial particulares del sector industrial, el desarrollo de sus operaciones.



2.1VISIÓN Consolidarnos como una empresa líder en la prestación de servicios de Limpieza y mantenimiento.



2.2VALORES  Cumplimiento de las obligaciones Todos nuestros servicios se regirán por una conducta honesta, transparente y ética, así como por el fiel cumplimiento de nuestras obligaciones.  Dedicación al trabajo Fomentaremos una cultura de trabajo donde el esfuerzo y dedicación de nuestros colaboradores se oriente a brindar servicios con la más alta calidad para asegurar la satisfacción de nuestros clientes.  Cultura del éxito Nos trazaremos objetivos exigentes y trabajaremos tenazmente hasta alcanzarlos. Buscamos mantener y/o alcanzar posiciones de liderazgo en todas las actividades que desarrollamos.



 Orientación a la persona Reconoceremos el valioso aporte de nuestro personal al crecimiento y éxito de nuestra organización. Fomentaremos el trabajo en equipo y valoramos el profesionalismo, iniciativa y creatividad de nuestros colaboradores.  Responsabilidad social Reconocemos que somos partícipes de un sistema social con el cual interactuamos. Todas nuestras decisiones y actos serán congruentes con dicho sistema social.



2.3ANALISIS FODA  Análisis Interno: Fortalezas: 



Gran entusiasmo en generar la nueva microempresa.







Variedad de servicios a ofrecer.







Conocimiento del rubro.







Servicio poco común en el mercado.







Cobertura geográfica amplia del servicio a entregar.



 Constar con las herramientas y maquinarias necesarias para la entrega del servicio. Debilidades:  Poca experiencia en iniciación de una empresa.  Poca experiencia en marketing y publicidad.  Disponibilidad de especialista para algunos servicios.  Encontrar al personal calificado y especializado.  Falta de lugar físico y terreno para gestionar el servicio.



 Análisis Externo Oportunidades:  Aumento de la demanda por estos servicios.  Demanda por nuevos servicios de limpieza y mantenimiento.  Aumento de los proyectos inmobiliarios.



 Aumento de personas jóvenes que se van a vivir solos.  Fuerza abundante en el mercado.  Demanda no estacional.  Pocas empresas dedicadas al rubro o a entregar la variedad de servicios que ofreceré. Amenazas



 Competidor con experiencia en el rubro (“limpiecito”).  Posible guerra de precios.  Nueva normativas legales.  Competencia de “los maestros chasquilla” (bajos precios) 



Aumento del precio del petróleo, (esto afectaría a la movilización



del personal al lugar de trabajo)



2.4ESTRATEGIAS  Brindar un servicio integral acorde a las necesidades de los clientes.  Contar con el mejor equipo de personas.  Ser una opción económicamente rentable para nuestros clientes.  Obtener un alto grado de satisfacción con nuestros clientes.  Brindar un servicio de alta calidad para que nuestra marca vaya adquiriendo un posicionamiento en el mercado.



RECUROS HUMANOS Relación de puestos de trabajo que se van a crear Únicamente están previstas las incorporaciones expuestas en el cuadro siguiente durante el periodo objeto de estudio, salvo que haya una mayor demanda a la estimada, optándose por contrataciones a media jornada que permitan dar respuesta a la clientela.



Puestos de Trabajo Gerente Director Comercial



Categoría Profesional Gerente Director



Número Personas 1 1



de Fecha Incorporación Año 1 Año 1



de



Director Administrativo Director de Producción Asistente Comercial Asistente de Selección Limpiador Cristalero/Fumigador Recepcionista Especialista



Director



1



Año 1



Director



1



Año 1



Asistente Asistente



1 1



Año 2 Año 2



Operario Operario Auxiliar Operario



5 5 1 1



Año 1 Año 1 Año 3 Año 1



 Organización de recursos y medios técnicos y humanos La relación de puestos para la empresa objeto del caso:  Gerente Se encargará de definir la estrategia y objetivos de la empresa. Además se responsabilizará de la compra de nuevo inmovilizada (maquinaria, nuevas instalaciones) y de la gestión financiera. De esta forma, será el encargado de tratar con los bancos y otras fuentes de financiación, y conseguir una eficiente gestión de la tesorería y del control de costes.



 Director comercial. Realizara las actividades de venta y marketing, cuidando el mantener una imagen de marca conocida y valorada. Se encargará de decidir la publicidad a realizar en cada momento y contactar con asociaciones y colectivos en los que pueda haber clientes potenciales, dando a conocer la empresa y las actividades en ella ofertadas. Además se encargará de las contrataciones necesarias para ampliar la red comercial.



 Director administrativo Se encargará del área administrativa de la empresa, siendo sus principales funciones las de atención al cliente, control contable y realización de presupuestos.



 Director de producción Se encargará de supervisar los servicios prestados, contratación de personal y de la selección de las empresas que lleven a cabo procesos externalizados.



 Limpiador



En dependencia del director de producción desarrollará las tareas de limpiar, pulir y encerar .No exigirá ninguna calificación específica. En muchos casos se trata de personas que venían realizando estos trabajos de forma particular y con años de experiencia en el sector.



 Cristalero/Fumigador. En dependencia del director de producción se encargará de limpiar los cristales de los edificios, actividad para la que puede ser necesario conocer el uso de grúas o experiencia en trabajos verticales/en altura y buen estado de salud para la fumigación.  Especialista En dependencia del director de producción se incorporará a la empresa para la prestación de determinados servicios tales como jardinería, pulimentado de suelos, limpieza vertical, industrial, etc. No le requieran formación específica, puesto que el conocimiento en el manejo de la maquinaria suele adquirirse con la propia experiencia. Su remuneración suele ser superior y, en ocasiones, se requiere de ciertas habilidades físicas.



 Asistente Comercial. En dependencia del director comercial se encargará de la búsqueda de nuevos clientes.  Asistente Selección En dependencia del director comercial se encargará de la selección de personal adecuado.  Recepción En dependencia del director de administración se encargará de las labores de atención al cliente, presupuesto y facturación.



ORGANIGRAMA



SELECCIÓN DE PERSONAL La empresa recurrirá en un primer momento a sus contactos y colocarán avisos en las bolsas de trabajo en la web como: laborum, computrabajo, adeccoempleo, etc., con el objetivo de tener los candidatos suficientes para realizar el proceso de selección. Se citará a los candidatos y se le tomará pruebas según al cargo a que postulen, luego se verificarán las referencias laborales mediante vía telefónica y por último se contratará al personal más adecuado para la vacante existente. A la hora de contratar al personal se valorará que cuenten con habilidades y conocimientos que exige el cliente.



FORMAS DE CONTRATACIÓN Los trabajadores serán contratados de forma indefinida y si fuera necesario contratar a más personal con motivo de vacaciones o bajas se hará de forma eventual. Se intentará buscar, en el caso de trabajadores eventuales, gente con poca experiencia para su contratación a modo de prácticas tres meses antes de las vacaciones y así poder ser formados por la persona a la que van a sustituir. Estos contratados en prácticas tendrán la posibilidad de entrar a formar parte de la empresa cuando se necesite aumentar la plantilla, si el rendimiento es el esperado. La jornada laboral será de 2 520 horas anuales como máximo. Los trabajadores con jornada partida deben contar con un descanso para comer de al menos una hora entre las 13:00 y las 16:00. El período de vacaciones será retribuido, no sustituible por compensación económica.



Categoría profesional Gerente



Tipo de contrato



Horas/año



Autónomo



2 520



Coste salarial anual/persona S/40 200.00



Director Comercial



Autónomo



2 520



S/35 200.00



Director Administrativo



Autónomo



2 520



S/35 200.00



bruto



Director Producción Limpiador



de Autónomo



Indefinido/tiempo completo Asistente Comercial Indefinido/tiempo completo Asistente de Indefinido/tiempo Selección completo Recepcionista Indefinido/tiempo completo Cristalero/Fumigador Indefinido/tiempo completo Especialista Indefinido/tiempo completo



2 520



S/35 200.00



2 520



S/18 000.00



2 520



S/20 000.00



2 520



S/20 000.00



2 520



S/19 000.00



2 520



S/19 000.00



2 520



S/23 000.00



2.5OBJETIVO GENERAL



 Ingresar al mercado de “Servicios de Limpieza” en la ciudad de Lima y posicionarnos como una empresa líder y reconocida que brinde un servicio diferenciado. Donde se contará con estándares de calidad, reflejando así, la responsabilidad



y



compromiso



de



nuestra



empresa.



OBJETIVOS ESPECÍFICOS  Fortalecer el concepto del Servicio de Limpieza especializado en los hogares y empresas de Lima.  Llegar a un crecimiento anual del 5% en el mercado.







Satisfacer plenamente los requerimientos del cliente.



 Proponer un modelo de negocios en esta rama con los más altos estándares, para lograr fidelización de los clientes a través de entrega de valor agregado.



 Desarrollar nuestra actividad basándonos en una filosofía de calidad y competitividad.



3. ENTORNO EN EL QUE SE REALIZARÁ LA ACTIVIDAD DE LA EMPRESA 3.1ENTORNO ECONÓMICO En Perú la situación económica muestra unos indicadores que se presentan a continuación: •



El PBI creció sostenidamente, con tasas promedio mayores al 5 % entre el 2002 y el 2006; 8% en el 2008, 9% en el 2009 y 9,8% en el 2010.



•



Alta liquidez de los mercados (incremento de 25,2% en la liquidez del sistema bancario en 2010)



•



Tasa de desempleo en primer trimestre del 20119.1%.



•



Inflación en el momento de elaborar este plan de negocio (septiembre de 2011) al 3,68%.



El mercado de servicios de limpieza ha tenido un crecimiento sostenido, favorecido por lacontratación externa de los servicios de limpieza por parte de empresas y administraciones públicas.



3.2



ENTORNO SOCIOCULTURAL



Los servicios de limpieza en nuestro país se están convertido en una necesidad básica, tanto para los hogares, las empresas e instituciones, pequeños negocios y particulares debido a principalmente a algunos factores: •



Escasez de tiempo libre.



•



Crecimiento de la economía peruana.



•



La intensificación del outsourcing o tercerización.



Debido a la alta competencia de los servicios brindados por diferentes organizaciones, el grado de exigencia del cliente aumenta cada vez más. Por ejemplo el cliente exige un: •



Servicio profesional.



•



Servicio de calidad.



•



Servicio con garantías.



•



Servicio personalizado.



En la actualidad estamos viviendo en un escenario basado en la oferta y la demanda ya sea de productos y/o servicios. Por lo tanto, debemos aprovechar las oportunidades que nos brindan los nuevos negocios. La demanda de servicios de limpieza está aumentando. Se está volviendo constante y creciente. La limpieza es un elemento esencial para los hogares, es ahí donde nosotros marcaremos nuestra ventaja competitiva. Este hecho otorga una estabilidad extraordinaria al sector de limpieza, que posiblemente lo aboque a un constante crecimiento.



3.3ENTORNO TECNOLÓGICO A pesar de los nuevos avances de las tecnologías de información en la actualidad, el sector de los servicios de limpieza se caracteriza por una ausencia generalizada en inversión en nuevas tecnologías. Los cambios tecnológicos son una de las oportunidades que se ofrecen en el sector, ya que dan eficiencia a los servicios prestados, permiten ubicar de forma inmediata las peticiones de nuevos servicios y posibilitan la oferta de nuevas soluciones para un cliente que es cada vez más exigente.



El uso de nuevas tecnologías en el sector de los servicios de limpieza se limita por norma general al uso de maquinaria industrial para la limpieza, principalmente en aquellas destinadas a la limpieza de diferentes superficies como terrazo, pavimentos etc. Pero ahora abarcaremos nuevas tecnologías para brindar un mejor servicio a nuestros clientes Otro campo donde se está intensificando el uso de las nuevas tecnologías es en el campo del medio ambiente, donde se está intentando adaptar la maquinaria de limpieza para reducir el consumo y para que se puedan reciclar gran parte de los consumibles utilizados.



4.



LA ACTIVIDAD DE LA EMPRESA



Definición de los servicios que prestará la empresa.  Limpiezas de mantenimiento: limpieza interior de todo tipo de oficinas, fábricas, comercios, instituciones educativas y hogares.  Limpiezas



generales:



limpiezas



en



situaciones



inauguraciones, fiestas, locales de ocio, garajes, etc.  Limpiezas específicas: o



Suelos



o



Cristales



o



Techos desmontables



o



Muebles



 Limpiezas especiales: o



Fachadas



o



Desinfección, desratización, fumigaciones, etc.



o



Recogida de basuras



o



Limpieza de autos



o



Jardinería



particulares:



eventos,



Es posible que dentro del servicio de “limpieza de mantenimiento” se incluya alguna de las actividades establecidas de “limpiezas específicas”, como por ejemplo limpiezas de cristales, encerado de suelos, etc. Es una cuestión que deberá quedar definida en el momento de la contratación y reflejada en el presupuesto correspondiente.



5. EL PROCESO DE PRESTACIÓN DEL SERVICIO 5.1DETERMINACIÓN DEL PROCESO DE PRESTACIÓN DEL SERVICIO 1. Organización de un calendario de visitas comerciales: el responsable comercial diseñará un calendario de visitas de potenciales clientes. En esta visita se presentarán al cliente tanto la empresa como toda la gama de servicios ofertados por ella. El proceso comercial se considera un elemento de ventaja competitiva clave. 2. Recepción del pedido: el cliente, a través de cualquier vía (personalmente, teléfono, correo electrónico) realiza una petición de oferta. El responsable de administración se encarga de hacer una revisión previa, de la cual se deducirán datos como: peticionario, tipo de servicio/producto requerido, y también valorará si la organización está capacitada o no para realizarla. Con estos datos el responsable de administración decidirá si se procede a realizar la oferta en cuestión. En caso negativo, se rechazaría, comunicándoselo al peticionario. La recepción de pedidos se efectúa también de forma directa (sin previa solicitud de oferta). Los clientes realizan sus pedidos por correo electrónico o teléfono, o bien acudiendo de forma directa a las oficinas de la empresa. 3. Base de datos de clientes: en el momento de la recepción del pedido, el responsable deAdministración comprobará: Si el cliente está incluido en la Base de Clientes de la Administración. En caso contrario, es decir, que fuese un cliente no habitual, se estudiará la situación



(informes económicos, morosidad, etc.) para saber si es un cliente favorable para la organización. Si el cliente es favorable, será incluido en la Base después de consultar con la Gerencia la forma de pago que se establecerá para el mismo. Si se detecta que falta documentación precisa para la realización de la oferta, se requerirá tal documentación al cliente, que la aportará, en caso de que existiese. 4. Elaboración de ofertas: el Responsable de Administración realiza el presupuesto a partir de la información recogida. Una copia del presupuesto se archiva en la carpeta de “Presupuestos” en Administración y la otra copia se entrega al cliente preferiblemente en mano, o, si esto no fuera posible, por correo para su evaluación. 5. Revisión por parte del cliente: el cliente estudia y revisa el presupuesto, y decide si lo acepta o no, o si quiere alguna modificación. Cuando el cliente acepta la oferta, se solicitará de éste su aceptación por escrito firmando el presupuesto, quedando con una copia la organización y con otra el cliente. 6. Redacción del contrato: una vez realizadas las comprobaciones previas y llegadas a un acuerdo, tienen lugar la redacción del contrato, bien por parte del cliente, bien por parte de la organización, y la firma del citado contrato por parte de ambos. 7. Prestación del servicio: se prestarán los servicios según las condiciones que se hayan estipulado. La prestación del servicio es muy importante en el negocio, ya que su resultado será directamente percibido por el cliente y de él dependerá el éxito del negocio. Los requisitos básicos exigidos serán: nivel de calidad del servicio, amplia gama de servicios, cumplimiento de plazos y horarios previstos, formación del personal y tecnología utilizada.



8. Seguimiento y control de todos los trabajos realizados: buscando como objetivo la máxima satisfacción por parte del cliente.



5.2SUBCONTRATACIONES Durante las primeras etapas, gran parte de los servicios ofrecidos por la empresa se subcontratarán, siendo los más comunes: •



Servicios relacionados con recursos humanos y contabilidad.



•



Servicios especiales y una parte de los servicios de limpieza generales.



•



Alquiler de algunos equipos de limpieza.



Para verificar el buen rendimiento de los procesos de subcontratación se establece un acuerdo con la empresa subcontratada, la cual estará como representación de nuestra empresa antes nuestros clientes. Nosotros nos encargaremos de evaluar el rendimiento y se controlará su actividad de prestación del servicio. También se contratara servicio para la póliza de seguro multiriesgo para cubrir con las eventualidades tales como robos, rotura de lunas, inundaciones, incendios, cortocircuitos, derrumbes, desplomes, fallos en la instalación, etc. Se contratará una póliza de responsabilidad civil, por los problemas que pueda originar la prestación de la propia actividad. El seguro puede tramitarse con la compañía que se desee en base a esa actividad.



5.3APROVISIONAMIENTOS Comenzaremos con algunas herramientas básicas para cubrir con los servicios de limpiezas generales y de mantenimiento, por ejemplo:  Productos de limpieza necesarios para el desarrollo de las actividades: o



Ambientadores



o



Detergentes



o



Desinfectantes



o



Jabones



 Herramientas y utensilios de limpieza: o



Baldes



o



Carros de Limpieza



o



Cepillos



o



Escobas



o



Estropajos



o



Fregonas



o



Plumero



o



Trapeadores



o



Rascadores



o



Recogedor



 Materiales de trabajo para el trabajador: o



Botas de seguridad



o



Guantes



o



Gorros



o



Mascarillas



o



Mamelucos



5.4GESTIÓN DE STOCK Consideramos que no es necesario contar con un stock excesivo de productos y materiales de limpieza, ya que éstos serán comprados en función del tipo de trabajo que se vaya a realizar. Sólo contaremos con un stock mínimo para iniciar la actividad. El stock mínimo inicial contará con algunos de los siguientes artículos:



Productos de Limpieza • Limpia cristales • Limpiador de usogeneral • Desinfectantes • Limpiador deinodoros



Herramientas y Materiales • Cepillos y escobas • Recogedores • Escurridores de Piso • Trapeadores



• Quitamanchas • Desengrasante • Ceras • Disolventes



• Uniformes • Andamios • Escaleras • Carros de limpieza • Baldes • Bolsas de basura • Desatascadores



5.5ANÁLISIS FINANCIERO DEL PROYECTO Inversión Inicial La Inversión Inicialaproximada es de S/.41,256.00



ACTIVO



CANTIDAD



P. UNIT



P-TOTAL



Vehículos



1



S/. 18,000.00



S/. 18,000.00



Equipos de Cómputo



5



S/. 1,500.00



S/. 7,500.00



Muebles de Oficina



4



S/. 800.00



S/. 3,200.00



Equipos de Oficina



4



S/. 400.00



S/. 1,600.00



Carritos de Limpieza



7



S/. 130.00



S/. 910.00



MAQUINARIAS Enceradora



3



S/. 800.00



S/. 2,400.00



Aspiradora



3



S/. 700.00



S/. 2,100.00



Pulidora



3



S/. 1,000.00



S/. 3,000.00



OTROS MATERIALES Escaleras



4



S/. 120.00



S/. 480.00



Andamios



3



S/. 350.00



S/. 1,050.00



Uniformes



15



S/. 50.00



S/. 750.00



Escobas



7



S/. 8.00



S/. 56.00



Recogedores



7



S/. 5.00



S/. 35.00



Escurridores de Pisos



7



S/. 15.00



S/. 105.00



Trapeadores



7



S/. 10.00



S/. 70.00



TOTAL DE INVERSIÓN TANGIBLE



S/. 41,256.00



5.6PROCEDIMIENTOS Y CONTROLES DE CALIDAD Se implantará un sistema de gestión de calidad, buscando con ello la máxima objetividad en el control del servicio y ofrecer al cliente un sistema de seguimiento del contrato. El control de calidad se realiza sobre 2 niveles:  Control de Satisfacción del usuario Se entregará al cliente tarjetas firmadas por el personal que ha realizado la limpieza. Éstas tienen un teléfono donde acudir en el caso de que el cliente encuentre alguna deficiencia. Este sistema responsabiliza al operario del trabajo efectuado y posibilita la satisfacción inmediata en caso de deficiencia indeseada.  Control Biológico El Responsable de producción será el encargado de controlar que todos los elementos utilizados para los servicios de limpieza no contengan sustancias nocivas que ponga en riesgo la salud del cliente. Este sistema de gestión de la calidad será un paso previo a la obtención de una certificación del sistema de calidad, que les acredite el buen funcionamiento de su sistema. Para ello contratarán en el medio plazo los servicios de una certificadora de calidad.



5.7NIVELES DE TECNOLOGÍA APLICADOS EN LOS PROCESOS En un primer momento con el objetivo de reducir riesgos, hemos decidido alquilar toda la maquinaria necesaria para realizar los procesos de prestación de servicios. Se pretende utilizar la última tecnología de limpieza como factor diferenciador siendo el objetivo de la empresa hacerse con este tipo de tecnología cuando la situación financiera lo permita. El responsable de administración contará con un equipo informático y un software de gestión que le permita llevar el control sobre todas las áreas de las empresas, así como de los equipos alquilados, materiales y herramientas propias. Una de las oportunidades que ofrece el sector y que permite ser más eficientes es el de incorporar las nuevas tecnologías a los servicios prestados. Sin embargo, trae el inconveniente de un mayor desembolso económico.



EL MERCADO El sector de Servicio de limpieza, higiene y mantenimiento se abre paso en el extenso mercado el cual ofrece una cartera de servicio (Limpieza de mantenimiento, limpieza general, Limpiezas específicas, Limpiezas especiales)



y que pretende operar en el



mercado. El cual la empresa de servicio de limpieza quiere fijar su mirada en las empresas que se dedican a ofrecer sus servicios de su mismo rubro.



5.8DEFINICIÓN DEL MERCADO Las empresas de limpieza son aquellas cuyo objeto de negocio consiste en proporcionar servicios de limpieza de diversa índole a particulares. Por otra parte, cada vez es más frecuente que estas empresas presten servicios complementarios. Con el fin de acceder a un mayor número de clientes y aumentar las ventas por cliente.



5.9LA COMPETENCIA  Identificación de las empresas competidoras Este apartado explica el sector donde piensa operar y las reglas de juego, así como los actores que intervienen en el mismo. En los últimos años se ha producido un aumento en la demanda de servicios de limpieza. La higiene es un componente fundamental de la imagen de una compañía, y un aspecto valorado por toda la sociedad. Esto implica que la demanda de este tipo de servicios vaya en aumento. Es importante tener en cuenta que el sector de la limpieza industrial es muy importante. En los períodos de crecimiento económico, tienden a surgir nuevas empresas, y por tanto, la demanda de este tipo de servicios aumenta al aumentar el número potencial de clientes. Aunque existen más de 40 empresas formalmente constituidas en la industria de Sector de Limpieza, menos del 15%



de estas pueden hacerse cargo de contratos



grandes donde la inversión inicial es elevada. El Servicio de Limpieza “IMPECABLE” cree fielmente que la mayoría de las empresas en Perú no conocen aún los beneficios de subcontratar los servicios de limpieza; tradicionalmente las compañías han visto la sub-contratación en el área de limpieza como un gasto. Competidores de similar tamaño y oferta de servicios. Han localizado 8 empresas que ofertan los mismos servicios. A continuación se enlista las posibles empresas competidoras:



Limpieza y Mantenimiento Industrial del hogar. Limpieza Industrial San Miguel - Lima



Limpieza Industrial, Empresarial y Residencial; Lunas de Altura, Fumigación, Pintura Limpieza Industrial Miraflores - Lima Profesionales de



Comprometidos con la Protección del Medio Ambiente. Limpieza Industrial Pueblo Libre - Lima



Mantenimiento y Limpieza. Limpieza Industrial Pueblo Libre - Lima



Promotora Interamericana de Servicios S.A. Ingeniería de Servicios de Limpieza y Mantenimiento Industrial. Limpieza Industrial Callao - Callao



Grupo Limpiomax Corporación de Limpieza, Mantenimiento y afines. Limpieza Industrial El Cercado - Lima



Limpieza - Mantenimiento - Fumigación Limpieza Industrial Miraflores - Lima



Silsa La Diferencia es nuestra excelencia Limpieza Industrial Jesús María - Lima



Empresas de servicios globales. Existen cada vez más empresas que integran en su carterade servicios no sólo la limpieza sino también arreglos, reparaciones, lavanderías, etc



6. LA COMERCIALIZACIÓN DEL SERVICIO 6.1PRESENTACIÓN DE LA EMPRESA Y SUS SERVICIOS La empresa tendrá como medio de presentación lo siguiente:



 Portal web; donde se podrá apreciar la misión, visión, valores e información detallada de todos los servicios que ofrecemos, referidos a nuestro rubro.  Campañas publicitarias; promovidas por empresas y/o nuestra propia organización con PROMOTORAS, en distintos establecimientos comerciales y de gran concurrencia de las masas.  Distribución de cartas de presentación de nuestra firma; hacia las distintas organizaciones (potenciales clientes) que pueden solicitar nuestro servicio.



6.2ACCIONES DE PROMOCIÓN Se trata de técnicas y acciones de comunicación enmarcadas en las estrategias de ventas de las organizaciones y acotadas en el tiempo, distintas de la Publicidad y la Venta Personal, que contribuyen a: incrementar la demanda, agregar valor a un producto o servicio y optimizar la eficacia de la fuerza de ventas. En nuestro caso estaríamos promocionando nuestros:  Descuentos corporativos; por el contrato realizado para toda las sucursales de una empresa se les estaría otorgando un 18% de descuento.  Descuentos individuales: por el contrato de nuestros servicios para una sola sucursal o ambiente, si se efectuase el pago al cash se le estaría haciendo un descuento del 10%.



6.3DETERMINACIÓN DEL PRECIO VENTA Y SU COMPARACIÓN CON LOS DE LA COMPETENCIA Realizar un minucioso estudio de mercado, enfocándonos en poder averiguar los costos y beneficios que ofrecen las demás Empresas de Servicios de



Limpieza teniendo como



base también los costos sugeridos por las empresas prescriptoras de nuestro negocio.



6.4PRESCRIPTORES Tendremos como respaldo a empresas líderes, también en el rubro, tal es el caso de:
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