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P R. O L O G O 

El presente estudio ha sido llevado a cabo, después de 

observar la necesidad de ofrecer limpieza y servicio en el área turís­

tica de San José del Cabo, B. C. S. Esta zona turistica está integrada 

por una fuerte cantidad de condominios, 11oteles .Y casas liabitacionales, 

lo cual representa una gran demanda de este servicio. 

El hecho de introducir a esta zona, una empresa de lim­

pieza y servicio representa para cada propietorfo de cm;a habitación, 

condominio o empresa una gran ve11taja tanto de ahorro como de 

comodidad. 

El princípal objetivo es el impulso de esta empresa de 

limpieza y servicios el cual resultctl'fn importnnte en esta zona turfs­

tica. 

Agradezco muy e.o;pecialmente la asesorla recibida del 

Lic. Héctor Pérez Reguera Martfnez de Escobar, y del lng. David R. 

Hubp y asimismo a su empresa Donald Clean, S. A.: asl como de todas 

aquellas personas e instituciones que de alguna forma cooperaron a la 

reaUzacl6n de esta investigación, esperando que el presente estudio 

aea una contribución útil al servicio en esta comunidad. 



INTRODUCCION 

El obJetlvo del presente trabajo de desarrollo e Im­

plantación de este servicio, es llevar a cabo un análisis mercadológico 

sobre la demanda que representarla el introducir la limpieza y servicio 

en San José del Cabo, B. C. S. 

Se considera que el implantar este servicio influiría 

de una manera u otra en crear una comodidad y disminuir el númep·o de 

personas dedicadas a la limpieza, lo cual minimizarla tanto el tiempo 

como los costos. 

La distribución de los temas se reaUzá de la siguiente 

forma: 

En el capitulo 1 se e.'\'plica la ptnneacló11 de la inves­

tigación y los instrumentos pa1·a realizarla detallmulo cada paso de tal 

forma que se pueda ofrecer un panorama claro para que el lecfor desde 

el prlnclplo entienda la Idea general del presente trabajo. 

En el capitulo 11 se p,.esenta una serie de antecedentes 

y conceptos sobre el tema donde se habla dr. las definiciones, la evo­

lución de la presente industria, la problemática actual en San José del 

Cabo, B. C. S., y el método a utilizar para el reclutamiento y selec­

ción de personal, etc. 

En el capitulo 111 se presenta toda la maquinaria dis­

ponible en toda su variedad. Este incluye folletos, descripciones y 

caracterlsticas de todos los instrumentos de limpieza necesarios para 

realizar las tareas eficientemente. Tambii?n se presenta una variedad 



de accesorios que hasta la fecha se usan para cumplir con el propósitos 

de limpieza y servicio. 

En el capitulo IV se presenta toda una variedad de pro· 

ductos de limpieza, que son esenciales para realizar eficientemente el 

servicio: y se mencionan caracterlsticas y funciones principales de 

dichos productos, se e;rpone la opción que tiene la empresa al fabricar 

sus propios productos, ya que la mayorfa de éstos son de origen e:t· 

tran}ero y resultan muy caros. 

En el capitulo V se analizan los diferentes objetivos 

para obtener precios al igual que los métodos para fijar dichos pre­

cios, tomando en cuenta siempre los objetivos generales de la compañia. 

En el capitulo VI se analizan los diferentes métodos 

de promoción existentes, al igual que se define el método de promoción 

a utilizar para presentar el producto a la gente. Se distribuye este 

producto entre los medios impresos y los medios de comunlcaclón masiva 

con algunas sugerencias de anuncios. 

En el capflulo Vll se prr.sentnn los resultados de la 

investlgacl6n de campo en fa cual aparece cndn pregunta t·ealizada en el 

cuestionarlo con una gráfica para facilitar· su entendimiento. 

Por último se pre sen tan las conclusiones derivadas de 

la e~periencla adquirida a través del estudio y, por consiguiente, las 

recomendaciones propuestas con el fin de que sean aprovechadas por los 

lntereaados en la materia en cuestión. 



CAPITULO 



CAPITULO 1 

PLANEACION DE LA INVESTIGACION. 

1.1 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION. 

Los objeUvos de esta tesis son: 

* Demostrar que el introducir este tipo de empresa de limpieza y se1•­

vicio en el área turistica de San José del Cabo, B. C. S. resulta· 

rfa de beneficio debido a que e:tiste gran demanda de este servicio, 

y proporcionarfa un sín número de ventajas. 

* Establecer el método adecuado para .llevar a cabo esta actívídad. 

• Detet•mlnar las cnractcrlsticas requeridas 1 al igunl que las herra­

mientas necesarias para of1·eccr w1 seP'vicio óptimo. 

" Identificar cuóles son los p,.oblcmas que aparecen con mayor 

frecuenda en el desempeño de este traba.Jo. 

* Determinar el área de enfoque al Inicio de esta empresa de limpieza 

y servicio. 

1.2 PLANTEAMmN1"0 DEI, PROB/,EMA. 

Para efectos del pre.'>ente estudio, r.l p1·oblema se defi­

nirá de la siguiente maneJ"a: 
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Determinar si en la actualidad, la empresa de limpieza 

;y servicio resultarfa convincente para todos aquellos clientes poten­

ciales en el área turls.tica de San José del Cabo, B, C. S. 

1 •• 1 111POTES1S. 

A. El hecho de int~oducir una empresa de limpieza y 

servicio en San José del Cabo, B. C. S. crea una atracción por la no­

vedad del servicio. 

B. El liecho de usar este set·vicio de limpieza repre­

senta en gran medida una reducción en sus problemas de limpieza. 

C. La. limpieza y el servicio en la zona turlstica de 

San José del Cabo, B. C. S. benefician a los respectivos pr·opietarios 

dlO"altte su estancia y a la vez durante su desocupación. 

D. Debido a la reducida ofrrta de mano de obra espe­

cializada en limpieza se considera atractivo este proyecto en todos sus 

aspectos, para todo tipo de usuario. 

1.4 DlSERO DE LA PRUEBA. 

Se considera que para realizar la comprobación o dis­

probación de las hipótesis anteriormente planteadas, será necesario 

hacer una investigación de campo al igual que una investigación docu­

mental. 

1.4.1. INVESTIGACION DOCUMENTAL. 

La realización del presente trabajo de lnvestigacl6n se 

ba.só principalmente en información obtenida de revistas y manuales 
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relacionados con el tema, los cuales se mencionan en la bibliografía 

que aparece al final de este estudia. 

1.4.2. INVESTIGACION DE CAMPO. 

Para realizar esta investigación, se aplicó un cues­

tionario buscando ampliar y conocer informaciún y opíniones sobre cier­

tos aspectos de la investigación. 

1.4.3. DELIMITACION DEL UNIVERSO. 

El universa para el pre sen te trabaja de investigación 

está constituído por todas aquellas personas que habitan permanente y 

temporalmente en San José del Cabo, B.C.S., siendo tanta mexicanas 

como extranje,·os del sexo masculino y del sexo femenino. 

1.4.4. TAMA~O DE LA MUESTRA. 

A través de FONATUR (Fomento Nadonal para el Turis­

mo). con la ayuda del Director General de FONATUR, área los Cabos, 

el Sr. Arq. Ignacio López Bancaliri, en base a estudios estadlsticos, 

encontró que existe una población estimada de 30,000 habitantes. 

N= 30,000. 

N::: Tamaño de la población. 

n::: Tamaño de la muestra. 

B::: Cota para el error de estimación. 

o 
p= Proporción de éxitos. 

q:: Proporción de fracasos. 
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El tamaño de la muestra en relación al tamaño de la 

población es muy pequeño, por lo que se considera una población infi­

nita. 

Suponiendo que: p= 0.90 

q= O.JO 

como se fijaron antes de hacer la encuesta debido a lo atractivo de la 

dema.nda para el tipo de servicio que se piensa implantar. 

Antes del estudio se esperaba que el 90% de las casas 

habltacionales y condominios responderían favorablemente al servicio. 

n= _____ _ 

Se usa Z~2. = 2 

Cota de error z~.._ = 4 

Debido a que se fija una confiabilidad de (l--<)=95%. 

El valor de tablas de la distribución normal es 1. 98 

que se redondea a 2 para obtener la cota de error. Se acepta con una 

proba.bilidad de error del 5%, de manera que el error de estimación B 

tenga un valor mó.ximo del 4%. 

N= 30,000 

Q 
270 0.04 error de estimación :: 4% 
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4 (0.9) (0.10) 4 (0.09) 0.38 
n= _____ _ = 225 

(0.04)' (0.04)' 0.0016 

Se aplicaron 45 encuestas adicionales si se daba el 

caso de que algunas personas no contestaran el cuestionarlo debida­
mente, al no haber sucedido ésto, el tamaño de la muestra fué con­

siderado como 270 sujetos. 

La muestra aleatoria fué seleccionada de la siguiente 

manera: 

Se tomó un plano del municipio, se Identificaron 5 

fraccionamientos los cuales representan el 90% del total. Estos datos 

fueron proporcionados a través del Director General de FONATUR, área 

los Cabos, ya que se acudió desde un principio al Registro Público de 

la Propiedad y al Catastro, en la Paz Baja California Sur, pero se nos 

comunicó que dicha Información únicamente podrfa se'' proporcíonada por 

la Dlrecc16n de FONA1'UR. 

Se realizó un número de r.nrrmsta.<t proporcionadas al 

tammlo de cada fraccionamiento, Fas casa.<t y condomh1fos fueron elegidos 

al azar, buscando representación por casas y condominios. 

t.a Jolla de los Cabos 110 
Lagun<1 Vista Golf Condominios 80 
Villa Rnja 40 
El Conquistador 20 
FaldoA df' A)razahn Condominiums 20 
TOTAi. 270 
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El hecho de no habe,. realizado rm cuestionario piloto 

fué por la le}anla del lugar y el costo que s;gnificarla el realizar 

dos viajes. Por ello se aplicó el cuestionario a diez personas cono­

cidas, para ver si todas las preguntas estaban claras y entendiblcs 

para poder realizar las modificaciones necesarias. 

Cabe mencionar que se hará una encuesta por separado 

a los hoteleros. por lo que nuestro universo de 11oteles estará definido 

por los mismos hoteles del área que consiste en seis. ya que este uni­

verso es pequeño, se entrevistará a cada wro de los lioteles. 

1.4.5. INSTRUMENTO DE PRUEBA. 

Se formularon dos tipos de cuestionarios, uno para pro­

pietarios de casas y condominios. y el ot1·0 para gPrcntes de hoteles o 

amas de llaves. Para poder comprobar o díspro1mr las hipótesis plan· 

teadas, el primep·o quedó estructurado con 15 preguntas y el último con 

una pregunta. 

La razón por la cual se formuló una sóla pregunta en el 

cue.r;tionario para los gerente.<; dr 11olr.IP..'i y lns ama!: dr. llaves fué que 

se consideraron varia . ., opciones a la vez, In."> cun1Ps podrlan llegar a 
ser preguntas individuales. Po,. otra parte, e.'l muy dificil llegar a 

entrevistar o 11ace,. una cita con estas pr,.snnas ya que están muy ocu­

padas y prefieren no contestar cuestionarios largos. Este cuestionario 

es ideal ya que almrca todos ln.-r .o;m·vicias r¡lm sr. ofrr.r:P.n y que pueden 

requerirse de esta empresa. 
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EL CUESTIONARIO PARA PROPIETARIOS DE CASAS O CONDOMINIOS 

QUEDO INTEGRADO DE LA SIGUIENTE FORMA: 

1.- ¿vive usted en San José del Cabo, B.C.S.?. 

TEMPORALMENTE ·---·-- PERMANENTEMENTE ___ _ 

2. • JVive usted en?. 

CASA ___ _ CONDOMINIO ---· 

3. - dLe agr·adarfa tener algún servicio de limpieza en San José del 

Cabo, 8. C. S.?. 

SI ___ _ NO 

Sl su respuesta fué si, 

¿qué tipo de limpieza le agradarfa?. 

(marque con una .i:J 

Lavado de muebles 

Lava.do de vidrios 

Pulido de pisos 

Limpieza de cocina 

Umple za de pi sos 

- 11 -



Servicio de 
lavanderla 

Limpieza de alfombras 

y tapetes 

¿Algún otrtJ tipo de limpieza que usted desearla tener?. 

4. - ¿cree usted que este servicio podrfa satisfacer sus necesidades de 

limpieza?. 

SI ___ _ NO __ _ 

5. - ¿Qué ventajas considera usted que obtend,.fa al contratar a una 

empresa de limpieza y servicio?. 

8. - ¿cree usted que UBGndo este servicio ayudarla de una manera u 
otra o reducir sus problemas de limpieza?. 

SI ___ _ No __ _ 

7. · ¿considera usted que existe una gran oferta de mano de obra es­

pecializada en limpieza en San Jasé del Cabo, B. e. S.?. 

SI ___ _ NO __ _ 

8.- ¿Ha utilizado alguna vez este tipo de se•·vfcfo?. 

SI____ NO 

9. · Durante su estancia temporal o en forma permanente, ¿utilizarla 

este servicio?. 

SI _ ____ _ NO 
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JO. - ¿considera usted este servicio una innovación en el área turlstica 

de San José del Cabo, B. C. S.?. 

sr ___ _ NO 

11. - ¿cree usted que c.""Cistirla algún problema con este servicio?. 

SI NO 

12. - ¿Qué tanto riesgo considera usted el utilizar este tipo de 

servicio?. 

MUCHO __ MODERADO POCO __ 

13. - ¿estarla interesado en rentar este tipo de maquinaria?. 

sr __ _ NO __ _ 

lf,- En el caso de rentar la maquinaria de limpieza para uso personal, 

¿qué tan dificil considera su manipulación?. 

MUCHO __ _ MODF.RADO POCO 

15. - ¿Qué tan práctico considera este se1•vicio?. 

MUCHO __ _ MODERADO --- POCO 
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EL CUESTIONARIO PARA LOS GERENTES DE l/OTELES Y AMAS DE 

LLAVES QUEDO INTEGRADO DE LA SIGUIENTE FORMA: 

J. - De estos servicios, ¿cuáles estarfan interesados en contratar?. 

(marque con una --~-1 

Lavado de muebles 

por contrato ------ por obra determinada __ _ 

Limpieza de alfombras y tapetes 

por contrato ------

Pulido de pisos 

Servicio de lavanderla 

Limpieza de cocina 

Urnpleza general por 

contrata 
Umpleza de cristales 

por obra determinada ___ · 

¿Algún otro tipo de limpieza que usted desenl'fa tener?. 
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1.4.B. JUST/F/CAC/ON DEL CUESTIONAR/O. 

•Para propietarios de casas o condominios. 

J.- ¿vive usted en San José del Cabo, B. C. S.?. 

Objetivo. - Bl objetivo de esta pregunta es conocer el nümero 

aproximado de clientes potenciales. 

2. - ¿vive usted en casa o condominio?. 

Objetivo. - El objetivo que se persigue es el de conocer el tipo 

de residencias existentes. 

3. - JLe agradarfa tener algún servicio de limpieza en San José del 

Cabo, B. C. S.?. 

Objetivo. - Esta pregunta está enfocarla a determinar si el servi­

cio serla aceptado y conocer qué servicia prefiere 
en forma particular el cliente. 

4. - ¿cree usted que este se,·vicio podt·fa satisfacer sus necesidades de 

limpieza?. 

Objetivo. - La pregunta pretende verificar que el servicio cwnpla 

con sus necesidades. 

5. - ¿Qué ventajas considera usted que obtendrfa al contratar a una 

empresa de limpieza y servicio?. 

Objetivo. - El objetivo de esta pregunta es conocer opiniones )1 

ventajas respecto a nuestro servicio. 

6. - ¿cree usled que usando este servicio a)ludarfn de una 

manera u otra a reducir sus problemas de limpieza?. 
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Objetivo. - El objetivo de esta pregunta es conocer los problemas 

que el cliente desea resolver. 

7. - ¿considera usted que e..:lslc una gran oferta de man.o de obra 

especializada en limpieza en San José del Cabo, B. C. S.?. 

Objetivo. - El objetivo de la pregunta es conocer si existe algu­

na deficiencia en mano de obra en San José del Cabo, 

B. c. s. 

B. - ¿Ha utilizado alguna vez este tipo de servicio? 

Objetivo. - El objetivo de esta pregunta es verificar que nues· 

tro servicio en San José del Cabo, B. C. S. es una 

Innovación. 

9. - Durante su estO.ncia temporal o en forma permanente, ¿utilizarla 

e•t• serviciar. 

Objetivo. - El objetivo de esta pregunta es IFegar a conocer qué 

tan aceptado serla nuestro servicio. 

10.- ¿considera usted este servicio una Innovación en el área turlstica 

de San José del Cabo, B. C. S.?. 

Objetivo.- El objetivo de esta pregunta es llegar a conocer o 

Identificar algún tipo de competencia. 

11. - ¿cree usted que e:.:istlrla algún prnl1lema con este servicio? 

Objetivo. - El objetivo de esta pregunta es ronncer alguna 

opinión que nos ayude a ofrecer un mejor servicio. 

12. • ¿Qué tanto riesgo r.onsidcra usted el utilh~ar este tipo dP. servi­

cio?. 
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Objetivo. - El objetivo de esta pregunta es conocer ¿qué tipo de 

riesgo considera probable el entrevistado?. 

13. - JEstarfa Interesado en rentar este tipo de maquinaria?. 

Objetivo.- El objetivo de esta pregunta es conocer las preferen­

cias de los clientes potenciales, ya sea rentando la 

maquinaria o el servicio de limpieza. 

14. - En el caso de rentar la maquinaria de limpieza para uso personal, 
Jqué tan dificil considera su maniprtlacl6n7. 

Objetivo. - El objetivo de esta pregunta es conocer ¿qué dificultad 
representarla para una persona la operación de la ma­

quinaria?. 

15. - JQu~ tan próctlco considera este servicio?. 

Objetiva. - El objetivo de esta pregunta es conocer la opinión 

del entrevistado con respecto a nuestro servicio. 

•Para gerentes de l1otcles y amrzs de llaves. 

1. - De estos servicios, Jcuále., estarfan interesndos en contratar?. 

- Lavado de muebles 

por contrato ------

- Umpleza de alfombras y tapetes 

por contrato -----

Pulido de pisos 
Servicio de lavanderfa 

- Umpleza de cocina 
Limpieza general por contrato 
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- Umpieza de cristales 

¿Algún otro tipo de limpieza que usted desearla tener?. 

Objetivo. - El ob/etivo de esta pregunta es determinar el tipo de 

servicios que requieren los hoteles. 
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CAPITULO 11 

CONCEPTOS Y ANTECEDENTES SOBRE LIMPIEZA Y 

SERVICIO. 

2.1. DEFINICIONES. 

En este capftulo se definirán los términos utilizados 

en el titulo de la presente tesis. con el p»opósUo de explicar al lec­

tor cuáles son estos términos y qué conforman. 

2.1.l LIMPIEZA. 

La. limpieza se puede definir como el conjunto de acti­

vidades desarrolladas con el propósito de conse1'var en condicicmes hi­

giénicas las propiedades flsicas de un condominio, una casa, una ofi­

cina, restaurantes y hoteles. 

2.1.2 SERVICIOS. 

Son todas aquellas actividade.~ que una compañia pro­

porciona al cliente, las cuales pueden ser: 

a) Pulido de pisos de mármol. 

b) ! .. avado de muebles. 
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··B. C. S. 

c) Lavado y pulido de vidrios y cristales. 

d) Lavado de alfombras y tapetes. 

e) Lavado de cortinas. 

f) Limpieza general de casas en forma eventual. 

g) Limpieza general de hoteles, oficinas y casas, 

por contt·ato anual. 

2.1.3 EL AREA 1"URISTICA DE SAN JOSE DEL CABO, 

San José del Cabo, B. C. S. es una zona turistica, la 

cual estó integrada por hoteles, condominíos y casas ltabitacionales. 

Algunos de los hoteles son: 

a) Hotel Palmilla. 

b) Jlotcl Stouffer P'·esidentc de los Cabos. 

c) llotcl Posada Real. 

d) Hotel Fiesta Inn. 

e) Hotel Calinda. 

f) Hotel Howard Johnson. 

San José del Cabo, B.C.S. cuenta también con fraccio­

namientos. Algunos de los fraccionamientos son: 
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a) Laguna Vista Golf Condominios. 

Dichos condominios son manejados a través de 

FONATUR, y se desconoce el número total de estos condominios debido 

a que éste depende de la demanda que se P''esentc durante los siguien­

tes meses. Estos condominios cuentan con un campo de golf de 18 

hoyos para el uso exclusivo del fraccionamiento, albercas, canchas de 

tenis, etc. 

b) La Jolla de las Cabos. 

Este fraccionamiento está localizado (,.ente al Mar de 

Cortt!s, apro.t:imadamente a 5 mirlas al sur de San José del Cabo. Este 

proyecto consiste en 250 lotes. El cliente tiene la opción de adquirir 

un lote escogiendo entre uno de cinco planes. Los condominios sou de 

wia, dos o hasta tres recámaras, todas con vista al mar. 

e) Villas Baja. 

Cuenta con 28 condominios, desde estudio, hasta dos 

recámaras, campo de golf. y alberca. 

d) El Canq11iatadar. 

Cuenta con 20 condominios de dos recámaras, campo de 

gal( y alberca. 

e) Faldas de Alcalzaba Condominiums. 

Este fraccionamiento fui! construido por FONATUR. 

cuenta con 117 condominios de una, dos y t,.es rer.ómQros. 

2.2 INDUSTRIA DE LIMPIEZA Y Sf:HVICIO. 

- 22 -



Desde sus inicios, el desarrollo de limpieza y servicio 
se ha venido evolucionando en todos sus sentidos . 

. Desde que se empezaron a construir las primeras má­

quinas de limpieza, se pudo observar la gran dependencia que se tenla 

de este servicio. Desde hace muchos años, las personas atendfan el 
laborioso trabajo de limpieza de su propia casa sin saber que quizá en 

esos momentos ya exlstfa una empresa que se dedicaba a todo fipo de 

limpieza en general, con los lnstrwnentos y productos de limpieza que 

se requerfan para una limpieza adecuada. 

La evolución de estos servicios comenzó en los Estados 
Unidas de Norteamérica a principios de siglo, y en México a mediados 
de siglo, con máquinas para todo tipo de limpieza y accesorios nece­

sarios. 

Al introducirse este tipo de máquinas de limpieza, con 

sus productos y detergentes, de los cuales entraremos más en detalle 
en los capitulas siguientes, se creo una gran demanda de este servicio, 

especialmente a inicios de los cincuentas, permitiendo asf un mayor 

crecimiento de esta industria. 

En Mé."'eico se detectan dos ramos principales: uno espe~ 

cializado en contratos a oficinas y planta1; industriales, y el otro es­

pecializado en servicio a casas. 

1..as compañfas que empezaron P.stos tipos de limpieza en 

los cincuentas fueron "Lava Tap" en el ramo de Umpieza de oficinas por 

contrato, "Tap New" y "Donald Clrmn" en el ramo de lavado de alfom­

bras y muebles. 

Lava Tap comenzó con m1 contrato con Ferrocarriles 

Nacionales con veinte personas, teniendo ahora en los noventas más de 

tres mil empleados en contratos en toda la República Mexicana, y en al· 
gunos casos fuera del Distr·ito Fede1·al. 
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Considerando que Donald Clean y Tap New empezaron 

sólo en el ramo de lavado de alfombras y muebles en casas: posterior­

mente comenzaron el lavado de cortinas, pulido de pisos, lavado de 

vidrios. etc. . . En años posteriores también se involucraron en el 

negocio de limpieza de oficinas por contrato. 

El servicio especializado deja mayor utilidad que el 

servicio por contrato: sin embargo, este último es de un ingreso cons­

tante y seguro. 

A partir de 1987, después de varios intentos. se form6 

la Asociación de Empresas de Limpieza. la cual trató de estandarizar 

estos servicios y promover una competencia más sana y leal. 

Z.J PROBLEMATICA ACTUAL EN SAN JOSE DEL 

CABO. B.c.s. 

Desde que se comenzó a desa1'ro1lar esta zona turlstlca 

el gran problema ha radicado en la mano de obra por su escasez y por 

su alto costo. Todo ésto se debe al alto nivel de vida en el que se 

encuentra esta zona geográfica, debido a la (oftn de medios de acceso a 

San José del Cabo. B. C. S., ya que sólo e.t:istfm el transbordador y 

los transportes por carretera. 

Otro de los problemas que sufre en estos momentos esta 

zona, es la . escasez de agua, ya que sus estanques y lagos se en­

cuentran muy alejados y se 1•equiP.re de mucha inversión para cons­

truir acueductos y desalinlzadoras. 

2.4 RECLUTAMIENTO Y SELECCION UTILIZADOS 

PARA EL PERSONAL DE LIMP/E7.A Y SERVICIO. 
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El personal que solicitamos para llevar a cabo el ser­

vicio de limpieza, no requiere de muchos conocimientos, ya que es un 

trabajo rutinario; sin embargo, sf necesitamos personal fle:dble para 

poder capacitarlo en cuanto al ma.nejo de las máquinas. Los medios por 

los cuales se reclutará al personal necesario serón publicaciones en 

periódicos, anuncios en supermercados y la radio. Estas publicaciones 

contendrán una breve e."Cplicación del tt·aba}o a realizar y de la empresa 

que lo ofrece: tambidn estarón inclufdos varios requisitos como son: 

·Edad. 

- Sero. 

Nivel de estudios. 

Trabajos anteriores. etc. 

La •elección se llevará a cabo pnr medio de una breve 
entrevista con cada uno de los candidatos y, de acuerdo a ésto, se for­

mará una escala para seleccionar al personnl arfecuorlo para reali"lar 

e•tas actividades. 

2.5 ESTACTONAl.1DAD DEL FLUJO TURTSTTCO Y LOS 

RECURSOS NATURALES DE SAN JOSE DEI. cAno. B.c.s. 

Se observó que la temporada alta de asistencia tu­

rfstica en San José del Cabo, B. C. S. es durante el invierno: es 
decir, del mes de octubrr. a mediados de febrero. siendo noviembre y 

diciembre los mós favnrPcidos. 
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CAPITULO 111 



CAPITULO 111 

MAQUINARIA Y ACCESORIOS PARA LA LIMPIEZA. 

3.1 ANTECEDENTES Y TIPOS DE MAQUINARIAS 

UTll,IZADAS. 

En un principio los tipos de maquinaria con los que 
contaron las primeras empresas de limpieza, tales como son La.va tap, 

Tap New y Donald Clean, fuer·on entre otros: 

a} Aspiradoras. 

b) Lavadoras de alfombras. 

e) Maquinaria para limpieza dP pisos. 

d) Pulidoras de pisns. 

l..as aspiradorns o más bfon la limpieza mecánica fué 

creada por un Ingeniero sueco llamado A~el Wenner Gren. quién un día 

viendo como hacfan la limpieza las fámulas. consideró que ya que exis­

tfa la electricidad, deberla inventar algo que hiciera más cómodas las 

siempre pesadas tareas del hogar. 

En un viaje a Austria en 1912 el Ingeniero descubrió Pn 

una tienda aspiradoras rudimentarias marca J.l/X. y pensó que éstas po· 

drtan funcionar con Pnergia eléctrica, por lo qUP r.ompró la pa.tente y 

fabricó las asp;t·adoras en Estncofmo. En esa ... éporn.<• la gente no cono· 

cfa fa máquina ni sus beneficios, por lo q11P: para venderla, creó un 
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equipo de vendedores de pur.rta en puerta, cuyo objetivo era presentar 

y dar a conocer las cualidades y ventajas de su producto. 

1..a aspirado1·a es un producto o aparato que levanta, 

transporta y almacena polvo. En Mé.Tico, todavfa se utiliza mucho ta 

escobo., la cual no elimina el polvo, sino nada más lo mueve de un sitio 

a otro. El dato anterior se comprueba con el porcentaje de gente que 

tiene aspiradoras en su hogar. que es menos del 10%. 

•Las lavadoras de alfombras se dividen en dos: 

1. - La máquina rotatoria. 

Esta máquina fué desarrollada principalmente para la 

limpleza de alfombras, tapetes y pisos. Actualmente, a pesar de que 

este tipo de máquina se ha perfeccionado, se sigue utilizando debido a 

su facilidad de manejo, e incluso a su bajo costo de marttenimiento. 

2. - Lavadoras a presión. 

Anteriormente este tipo de máquinas tenían como incon­

veniente su inmenso volumen, por lo que eran mrt.)' dificil de manejar, 

sobre todo eu áreas pequeñas de limpieza. Adunlmente, se l1a solucio­

nado este problema al introducir al mercado máqu;nas como lo son las C. 

F. R. Compact Cleaning Machines (CFR Máquinas Compactas de Limpieza 

de Flujo Continuo) que tienen como ventajas ser más sofisticadas y re­

mover las manchas de los tapetes. alfomb,·as, muebles, tapices y cor­

tinas. 

,.Maquinaria para limpieza de pi.o;os. 

Anteriormente, e.o;ta maquinaria no estaba en el mer· 

cado, ya que no e.Tistia la tecnología uecesaria para remove,. las 

manchas causadas por pintura y ncP.ite. y <lerivado.r; p,.ovocados por los 

automóviles, 
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•Pulidoras de pisos. 

Este tipo de maquinaria realmente 110 se ha llegado a 

perfeccionar debido a la escasez de demanda por su alto costo, y al 

riesgo que se le atribuye. 

3.2 ANTECEDENTES Y TIPOS DE ACCESORIOS 

UTILIZADOS. 

Dentro de la evolución de la industria de servicio y 

limpieza. siempre han e:clstido los mismos accesorios que son: 

- Cepillos. 

- Escobas para barrer. 

- Jalad ores para lavar pisos y vidrios. 

- Mec1tudos. 

- Cubetas. 

Jergas. 

- Franelas. 

- Discos para pulir y lavcu'. 

Cabe mencionar que estos acceso1·fos actualmente se 

siguen usando, aunque e;,:iste una modificación o cambio dentro de 

algunos de ellos como, por ejemplo: 

- 29 -



- Jaladares para vidria: actualmente estas accesorias 

contienen de wr lada un dispositiva para detergente. y el otro lado se 

utiliza para remover el agua y el detergente. 

- Franelas: en México se siguen utilizando estas 

acce1orlas, ya que proporcionan muy buenos resultados. En los Estados 

Unidos de NortecrnWrlca estos accesorios han sido sustituidos por algo 
similar conocido como Magitel, el cual tiene, como caracterfstica 

principal, que es un nrtlculo de llmpfc:a desechable. 

- Discos para pulir: el principal productor de estos 

accesorios para la limpieza y pulido de pisos es 3M. Estos siempre han 
evolucionado conforme surgen nuevos tipos de pisos y acabados de 

mármol. 

3.3 CARACTERISTICAS DE LA MAQUINARIA Y 

ACCESORIOS. 

Las caracterlstlcas de la maquinaria y sus accesorios 

son de suma importan cía, ya que podremos sa1~er qué tipo de maquinaria 

es la más adecuada pa1·a la limpieza de un mueble, alfombra. tapiz, etc. 

y qué tipo de accesorio debemos utilizar en cada tarea de limpieza. A 

continuación, se mencionarán las dlfr.rentes características de cada una 
de las máquinas anteriormente mencionadas, al igual que sus accesoriOs. 

a) ASPIRADORAS. 

1.- A) Aspiradora Industrial UZ-160 Electrolu:c. 

B) Aspiradora Industrial VOLTA UZ-160. 
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Estas aspiradoras están diseñadas para facilitar al 

máximo la limpieza de industrias, laboratorios, hospitales, hoteles, 

etc. JI sus caracterlsticas son: 

Están equipa.das con un motor LAMB-UNIVERSAL de 

2.5 H.P. del tipo BY-PASS. con protección de epoxy 

que absorbe lfquidos. 

Sus motores estón construidos para resistir horas 

corridas de trabajo pesada. 

Sus sólidas construcciones de acero ino."tldable hacen 

que estas asp{rado1·as tengan mayor resistencia a 
trabajos pesados. 

Son fáciles de manejar por sus ruedas traseras de 

gran dimensión que les permUen hasta subir escaleras, 

y una rueda frontal móvil para una mejor conducción. 

Sus tanques de depósito de acero inoxidable. con 

capacidad pw•a 50 litro.V, están totalmente asP.gurados 

contra los efectos del agua, espuma de detergentes y 

ácidos. 

- Sus accesorios (portados en la canastilla trasera del 

triplé), están diseñados para el trabajo pesado. ade­

mós de que les permiten realizar múltiples tareas de 

limpieza en los lugares más recónditos. 

2.- Aspiradora lndustrial/Comercinl Aqualu~ UZ·lBO. 

Esta PS una aspiradora potente, compacta, versátil, 

maniobrable y de gran capacidad. Sus características son: 
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- Absorbe liquidas )1 está construfda especialmente para 

resistir horas corridas de trabajo pesado. 

Funciona como cualquier aspiradora normal. 

Está equipada con un juego completo de accesorios a 

prueba de agua que le permiten realizar múltiples 

tareas de limpieza )1 constan de: 

- Manguera de PVC. 

• Tubo de extensión de aluminio. 

- Boquilla combinada para pisos. 

- Boquilla recoge liquidas. 

- .Boquilla plumero te:r:tilero. 

- Tubo 1·inconero. 

Es fácil de maniobrar por su tamaño compacto, su rue­

da frontal )1 sus dos ruedas tra1;eras son de grandes 

dimensiones )1 le permiten hasta subir escaleras e 
incluso en ál•eas obstruidas. 

Es cómoda porque sus accesorios son fácilmente trans­

portables en la canaslilla posterior de su práctico 

tanque de 34 litros de capacidad, no siendo necesa­

rio vaciar constanternente dicho tanque debido a 

su capacidad. 

3. - Aspiradora Industrial Comercial UZ-930. 
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tlcas son: 

Es una aspiradora potente. compacta y sus caracteris-

- Su potente motor de 900 watts que está constitufdo 

especialmente para resistir horas corridas de trabajo 

pesado. 

- Es sólida por su construcción de chapa de acero lami­

nado en rrlo. 

- Tiene una capacidad de 15 litros en su bolsa de pa­

pel desechable. lo cual permite aspirar grandes ex­

tensiones sin necesidad de cambiar la bolsa conti­

nuamente. 

Es fácil de transportar de un sitio a otro debido a 

su tamaño compacto. sus grandes ruedas y la ligereza 

de los materiales con que está fab,·icada. 

Su conjunto de accesorios consta de: 

Manguera PVC. 

- Boquilla comhinada para pisos. 

Boquilla phunm·o-textilera. 

Tubo rinconero. 

- Tubos de extensión. 

4.- Aspiradora Barredora Ve,.ticill VOLTA -uz-1416.----
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Esta aspiradora consta de rm sf,o;tema de triple acción .)' · 

saca el polvo invisible, y sus características son: 

Ef(cac(a. 

Con un rodillo giratorio vibrador saca el polvo .)' la 

arenilla del fondo del tejido, que poco o poco van 

rompienclo las fibl'a.'J y acortnmlo lo vida de la alfom­

bra. 

Con el cepilla y sus rcrdns lmrre y peina la alfomln·a. 

Consta de una lmlsn de lona reforzada, de gran capa­

cidad. para asplt·ar granrfr.s ñrrn.<; alfombradas. 

- Está diseñada para bl'indnr cnmndido<I. 

- E.'i práctica y fácil de gunrdnr. 

- No necesita accesorios como: 

Mnn(lllPt'n, 

Tul1os. elC'. 

5. - Volta Super U-2006 Elr.r.ll'nnfo. 

Este Upo de máqui11n p,o;tñ rfis,.fiorla pnt·a uso domP.stico, 

y sus caracterfsticas son que tiene: 

Un pedal de enccndidn/apagrulo. 

U11 control electrónico de pofm1cia. 
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- Una alarma óptica de llennrlo. 

Una boquilla rinconera. 

Un cable retróctll. 

Una boquilla pl11mero/texfflera. 

Una balsa desechable y/o bolsa de lona. 

Una boquilla comhinnda para pisos. 

B.- a) VOLTA U-130. 

b) VOLTA U-127. 

Estas máquinas antet'iarmente yn e.<cl,<;tlan, sin embarga 

ahora se han mejorado en cuanto a todos sus a.r;pectos; sus caracte­

rlstica1 son: 

Nuevas ,.tJP..das ele 1111lP.. 

Nuevas tapa.o; hitPgradas al cuerpn de la máquina por 

medio de bisagras. 

Tienen una bolsa desPc11a1Jle. 

Nuevas boquillas que proporcionan dos servicios: por 

el lado de las cerdas aspiran y 110rnm toda clase de 

pisos duros, y con un leve gil'fl ''" la muñeca queda· 

rán listas para absorber el polvo de alfombras y ta­

petes. 

Tienen rma boquí11a plumero/te.~tilP.ra: par el lado de 
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las aletas (adaptables n cunlquir,. ñngrtlo) aspiran 

eficientemente textiles. co,.tlnas, sillones, etc., y 

por el lado de las cerdas, se convierten en un suave 

plumero que no doña la supC'rfide de los muebles y 

absorbe todo el polvo aé11111ulndo en lómpat·as, libre­

ros, etc. 

Tienen un filtro <lÍfllsor que Umpin r.l aire que e~­

pr.lcn dicha.<:; máquinas. cfP.jm1<fo un ambiente limpio. 

1. - Electrolll.""C D 118. 

Consta de rm potente motar y r.on una gt·an versatilidad 

de sus accesorios: 31 sus caracte1·lstica.~ .'ion: 

Permite regular su succióu. 

Consta de una mang1JP.rn r1r.'\'.f1Jlp· e·liidefo.rl!'O.ble. 

Consta de "" sisfmno r1who-11ir:orndn~L~~~~i~·~. 
lmn·e, pr.lnn, y rcc.naP lliln.'i y 11n.~m·Íll<1!i. " 

8.- COR\'AC /\spi1·nrlnr·o rle 1Jnpnr·-tnclón. 

Esta e.'i una asph·adnrn Ugern que aspira tanto agua 

como polvo. Consta de un tnnqrrr. ,·r.fonnrln rl~ filwn de vidrio,- es 

anticorrosiva, y e:; una de lns mñ.o¡ pnf<mlqs n.~rfrnrinrns po,·n agun y 

polvo. 511 pe.o;o tota1 m; rfP. 55 Ulwns que r.quivnlP. a 2S kilos. Se 

utiliza para tapetes, 11111P.1JlP.s, rt~. r.~tn r.'i rmn mñq11i11n durahle. 

Debido a su poco peso y su facilidad cfr mmtrjo, e.o;ta nsplt'Odora es 

preferida, y su.o; caractel'isticas .rnn: 

- TiPnP. rm motor 11. P. de turlrn ny f'ass. 
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Se puede cargar fácilmente pnr ln manija superior. 

No requiere cambio de bolsa pnrn agua o para polvo. 

No hace mucho ruido. 

Eficiente. 

Económica. 

Pesa 55 libras equivalente a 25 kilos. 

b) l.AVADORAS ve Al.FOMllil.A. 

l.- Lava·al(ombras/puliclora B·34. 

Dicha máquina esfá disr.r1acln porn facilitar al má.""tímo la 

limpieza en el hogar, pulir los pisos, Pnr.rrm· pnrquet, etc, y sus ca­

rorlel'istir.a~ son: 

F.fícirncia. 

Fndlidnd de mnnejo. 

Resisfencin. 

\lersatiUcfod. 

2. - SpeedmastP.r. 

Esta máquina f'n tn ncluatirlnrl sr. '1--tfliia': e·n tDdo ... -- 10/ 
lugorP.s, sobre todo en industrio!:, ya que :m rnnncj~~~ c~p~cicfc:Íd<·y re~ 
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sultados son sol'p,.endentes. esta máquina fué disr.riada y manufacturada 

solamente para la limpieza de tapetes en forma pt•ofesional. y sus ca­

racte,.fsticas son: 

- No salpica al lavar. 

Umpla mñs rápido casi sin mojar. 

Seca más rápido. 

Gran capacidad. 

Caja de velocidades. 

Equilibrada. 

3.- Cerlified 2-15. 

Esta máquina al igual que la antrl'Ínr, es bastante li­

Rl!l'ri y rápida. ya que se utilizo pnn1 In 1ímpir.1rr tiro. tapP.tcs en forma 

profeslonnl ,• y sm; ccrractr.rlsttcos son: 

Sistema gi,.atorfo de slrrrmpoo. 

Está consh·uída para 11nCPI' c11nlqulr.r trabajo sin 

importar su magnitud. 

Durable. 

Constru(da para pulir. rnrel"m· y tnllot•. 

Tiene v~rias preseutar.innrs. 
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4. - C. F. R. Máquinas compactos de limpieza de flujo 

continuo. 

• c. F. R. 1020Q. 

• C. F. R. 520Q. 

El nuevo sistema C. F. n. Cf'lujn continuo recirculado) 

enjuaga y remueve las manc11as, y el 98. 99\ tle In mugre de las alfom­

bras y muebles. con un secado má.dmo de 3 lto,.n.-;. La C. F. R. tiene 

tres caracterlstlcas diferentes a los otl'os sistemas en el mercado, que 

aan: 

a} Fluida continuo. 

b) Reciclado. 

e} Mantenimiento preventivo. 

El fluido continuo c.-; lo nue"n tr.rnnFogla en limpieza, 

y este equ;pn limpia .13\ más a fondo que c1mlq11irr ofrn equipo en el 

mercado y ofrece el secado de la alfombra .1(}'}; mti's rápido que otros 

sistemas. Por lo tanto. el fluido conflnuo pc1'111ite que se limpie 'más 

rápido y más a fondo toda supc1•ficfe lm1abl1?. 

El principio de (luido con thwtJ demuestra la habilidad 

que tiene para lavar tela tapizada. El orlitrmumtn para íavor mue1Jles 
tapizados es fár.11 de arijuntm• por lo.o; rfPmá.o; oclitmrumtn.o; que tiene. 

l..a mtiqui11a C. F. R. utilr*zo PI fluido continuo pasando 

un volumen má.dmo de fluido 1·ápiriome11te pm· ln hrJquHln. la cual e."'Ctrac 

la mugre y el fluidtJ. l,as carortcritciticas riP esta rnciquinn son: 
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Fócil de manejar. 

Diseñada para que una sola persona la pueda manejru~. 

Se puede almacenar en forma 1101'i2ontol si" tirar 

aceite. 

El motor· posee rm s(stema silmrcfador. 

Tiene un sl.dema de reloj pnrn rnn,,·n1ar el número de 

hm·ati que lm opr.rado la 111áq11inn, pcl'mitiendo a.-;i un 

buen control dP.l scr•vlclo pt'opor·cionado. 

- Está integr·ada por tr·es p<Wf P.,o; pm·n llegm• a cubrir 

las diferentes óreas de sr.rviclo. ltts cuales son: 

el sistema de a.-.pi,.ado, el si.o:tr.ma de bomba para 

presión. )'el sistema rfe tanque. 

Tiene ruedas para su fácil mnnrjo. 

Dlseiiada en acero lnoxidnl11r. 

Di.-;cñada pal'a limpfor aron rn11lirlor1r>.s de muebles, 

lapefoa, co1•tlnos, pnnafo:;; dr nfirlun, pnrrrlrs tapl· 

zadas, escaleras, cnmio11Ps .)' cmninuetas. 

Diseñada para eliminar tnrfo tipo de nrng»e incrustada. 

- Dise1iada pa1·a limpfor .-:in rfPjtw r.mrmpoda la superfi­

cie. 

Umpia los lugares má.o: dificilP.s dr. llegar. 

5. C. F. R Máquinn 1·ecirlndm·n dP Umpieza. 
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•c. F. R. JOJOQ. 

•c. F. R. SJOQ. 

E.'ita máquina opera de la misma manera que las ante­

rlo1·es. ya que tiene el mismo sistema de flujo, sin r.mbargo tiene 
caracterfsticas que la hacen diferente a las demás. Estas caracte­

rfstlcas son: 

- Tiene una manguera anti-corl'nsiva. 

- La máquina C. F. R. 1010Q opr.ra con circuitos de 

120 V. por lo cuol son ncce.o;m•fos 15 amperes para el 

motor de bomba, y 20 amperr.s para el sistema de as­

pirado. 

Se puede ajustor la p1·e.-:ión de la bamba. 

- Tiene un tanque de fibra dC' viclr·io reforzado con ca­

pacidad má:c:ima de 12. 5 galonr..-:. 

Tiene un s/:dPmrr dt? rPfn} r.on "''" ropndrlnd 11asta de 

10,000 horas para mnutenr.r rm 11m·m·io y contr·ol de la 

máquina. 

El peso total de la máquina C. F. R. JOlOQ es de 115 

libras r.quh10lcntes a 79.54 kHos. 

l.a máquina C. F. n. SJOQ npP.rn rnn rm circuito de 

120 v. 

Efl ideal para limpieza rm flP.llP.rnl rl.P. ó1•eas con mugre 

incr·ustada. 

R.<:ta máquiua et; prefm·idn rw1• In gPnte de limpieza y 
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servicio a nivel industrial. 

- Funcioña bien sobre superficies duras. 

- La máquina IOJOQ opera con una manguera de 

30.48 met,.os de largo. 

Está co11,.,frulda con un sistema silenciador en el 

motol'. 

El peso de la máquina C. F. n. 5JOQ es de 150 libras 

que es equivalente a 68.18 lrilns, 

6.- C. F. n. Br·ute máquinas de limpieza. 

• Modelos 3325, 3335. 3320, .1.1.10. 

Estas son unas mríquinns fisir.nmente pequeñas, poten­

tes, versátiles y ligeras. Las máquina • ., C. F. ll. Brute limpian tapetes, 

muebles tapizados, paneles de of;cína, .'>upr.rffrie.-; duras como: mñt•mol, 

papel tapiz y mosaico. l .. a.'> dif<'rrmtr..'> cnrnctrwistfrns rlc estas máqui­

nas son: 

- Portátiles. 

- Fáciles de manejar. 

- Económicas. 

Prod11cr.n 1·r.1mltnrfos dr. 1impi"zn impresionante.'>. 

Eliminan la mugre mu.)' incrustada. 

Al limpiar no dejan supel'ficif"s rmpapadns. 
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- El tiempo que tardan en secal' r.s de 2 a 4 lloras. 

- Reciclan los liquidas. 

Un galón reciclado hace r.l trabajo de 7 galones de li­

quido en otras máquinas más convencionales. 

Tienen una l11z indicadora de funcin11amie11to. 

- lnclu)len monitores que contr·olnn los circuitos de la 

bomba de presión y del sistema de aspirada. 

Tienen un .sistema. lntP.grado que se apaga automática­

mente si e~iste un nivel dm11nsiado alto de liquidas. 

Altamente productivas. 

Tíemm ruedas integr·adas para pnrfcr deslízarlas sin 

cargarlas. 

C) MAQUINA PARA l.IMPIF:7.A IJF. PISOS. 

1. - Floor Mar.1•inP.. 

Esta máquina se PmplP.a para lrr limpieza de pisos a 

tl"avé.~ de w1 r.Ppillo rotato,.io poni 1·emn\'P.1' tnrlns aquellas manchas 

adheridas a los pisos. Sus cornctcristicas san: 

- Está balancearla. 

Es fácil de opera1· y. por lo ta11ta, s11 manejo no es 

cansaclo. 
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Se puede convc,.tir fñcllmento eu una máquina para 

limpieza de tapetes y alfombras. 

Tiene cuatro diferentes tamaflos en cuanto a la circun­

ferencia del cepillo. 

l .. os diferentes tamafios son: 13, 15, 16 y 20 pulgadas. 

D) PULIDORAS DE PISO. 

1. - Pulidora industrial lCF-170. 

Modelo MX -17/18. 

Es una má.quina potente para utt mantenimiento profe­

sional de pisos y al(omln•as. Su• caracterlsticos son: 

Seguridad. 

Rendimiento y C'apar.idad T1f11'a rPnli2a1· los más duros 

t1·abajo.o;, 

PulP. toda clase de su¡mrficiPs drwns tnles como: 

mál·mol, mosaico y piedra. 

Abrfllanla. 

Lija. 

Desbasta. 

AC.CE~ORTOS: 
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AJ Cepíllos. 

Sus caracterlstlcas son: 

• Se utilizan principalmente para muebles, tapetes, 

alfombras y tapicea en los que la1 manchas no salen 

(ócflmf!nte. 

- Fácil•• de ullllzar. 

- Bajo costo. 

b) E:scoboB para barre1•. 

Sus características san: 

Fáciles de manejar. 

Se utilizan por lo general en Ó't'Pn~ exteriores. 

C J Mechudos. 

Sus caractcrfsticas son: 

~ Se utilizan para tropr.or aquellas áreas que estén 

enlodadas o mu)' sucio.o:. 

Fóciles de mrmcjar, 

Sirvltn para trapear pisos. 

d) Cubetas. 

- 45 -



Sus caracterfsticas son: 

- Se utilizan para transportar pequeñas cantidades de 
agua de un lugar a otra. 

• Fáciles de manejar. 

- Se utilizan para hacer la mezcla de detergente. 

e) Jergas. 

Sus caracterfsti.cas son: 

Se utilizan para limpiar pisos y cualquier otra su­
perFlcle. 

- Son duraderas. 

f) Franelas. 

Sus características son: 

- Se utilizan para limpiar superficies delicnrlas. 

- Eliminan el polvo en muebles. 

g) Discos parn pulir y lava,.. 

Las caracteristicas de los discos pc11'a pulir son: 

- Tienen u"a horla de lana po1·a p11Hr. 
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- Se utilizan pa~ pulir pisos o superficies duras como 

mármol, mosaico, piedra, etc. 

Las caracterfsticas de los discos para lavar son: 

- Tienen un cepillo de fibras para fregar. 

- El cepillo contiene 8 hileras de fibras. 

- La longitud de las fibras es mayor que la longitud de 

las fibras convencionales, para nrnnentar la velocidad 

)1 la eficacia. 

3.4 CICLO DE VIDA DE: LA MAQUINARIA. 

La posiclón que tiene un P''odrmto: como lo es la maqui­

naria de limpieza, desde su idea hasta su co11cepto, p,.ovoca un cambio 

a través del tiempo. 

Esto quiere d,.ci,. qrte los pl'nriflrtns al igual que las 

pel'sonas, nacen, maduran y mum·en: "tm·de n bmrprano todo producto 

es des1)(Jnoodo por ?tro o degenera unn r.ompr.hmcia de precios que su­

prime las utilidades". 

Cabe mencionar que cada producto tiene un ciclo vital, 

el cual trata de interpretar y reconocer lns rlifm•entes etapas por las 

que atravie.o;n la historia de ventas del prn11uctn. 

Para poder dr.tm'lllinnr ~n quf! r.tora se encuentra el 

producto, e."'tisten 4 diferente.o; etapas cntrelazadrrs, las cuales son en 

orden: 

Introducción. 
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- Crecimiento. 

- Madurez. 

- Decadencia. 

Durante el ciclo de introducción, se lleva un producto 

nuevo al mercado, antes de que exista su demanda, y frecuentemente 

antes de que su factibilidad técnica haya sido totalmente demostrada, 

las ventas del producto son escasas ;y proceden lentamente. 

Ahora bien, si el producto se acP.pta, su demanda se 

comienza a acelerar y el tamaño del rne,·cado total se e.l'pa.nde rápi­

damente, dándose asf la etapa de crecimiento. 

En el ciclo de madurez, la demanda se va nivelando y 

generalmente más que el fndice de sustitución. 

Finalmente, se llega a una etapa de decadencia que es 

cuando el producto comienza a perder su alrncUvo para los consumi­

dores y las ven tas comienzan a cfü:min u;, .. 

En lo que conclr.rne a la limpiP.m y servicio de San 

José del Cabo, B. C. S., la etapa en la qrrn ~r. encuentra es la de 

introducción. E.do se debe a que el servicio P.S una innovación en San 

José del Cabo, B. C. S., por lo que se encurnlra en un periodo de 

lanzamiento ;y aceptación. 

3.5 MAQUINARIA A UTILIZAR F:N El, AllEA TllRISTICA 

DE SAN JOSE DEL CARO, B.C.S. 

Después del análisis ;y presentación de los diferentes 

tipos de maquinaria ;y sus caracterlsticas, se prrnde llegar a una con~ 
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efusión, en la cual se mencionará la maquinm·ia especf(foa que se uti­

lizará en el área tw·fstica de Snn José del Cabo. B.C.S. 

Debido al alto costo que rep,·esenta el tener diferentes 

tipos de maquinaria, se usarán aq1JP.llas máquinas que se puedan apro­

vechar al máximo bojo las coracteristicas de los di(et·entes tipos de 

pisos como mármol. loseta de bm·ro y piedra, que son las que con 

mayor frecuencia se utilizan en ese clima. Por lo que respecta a los 

tapices, cortinas y mucbFcs. ln g1•an maynrfa son rfp algodón, pm· ello 

las máquinas óptimas a utilizar se1·án: las C.F.R. 1..o razón por la cual 

se escogieron esa.<; máquinas en especial. es que realizan muchas labores 

y tienen un bajo costo a largo plazo. 

Otra máquina muy importante que se utilizará es la 

aspb·adora Corvac. Esto se dehe a la cantidad de m1os en la que esta 

aspiradora 11a permanecido en el me,·cado como la llder en la rama de 

limpieza industrial. 

Por último, la pulidora industrial KF-170 modero 

MX-17/JR. Este tipo de máquina tem/,·ó dn~ fines muy impo,.tantes, 

como son: limpiar y purit' pisos. 

IAs máquinas a11IPt'ÍOl'mPnfr. mPtrdmmc"1s pr.,,.a el uso en 

la limpieza y seT'\'Ício en el árPa h11'istira rlP. Snn José del Cabo, 

B.C.S., llegarán a cubrir todas las demanda,-; tanto de los particulares 

como de los hoteleron. 

3.6 Al.l>IACENAMIP.NTO. 

En cuolq11ie1· empresa se rfohrn ~Pguir ciertos pasos 

para el control de almacenamiento, en f?."fpr.dol en la industria de Um~ 

pieza y de servicio debido al costo df? lo mnquinm·ia. pt·oductos y ln 

cantidad disponible; ésto se p1tP.dc llevar o rnbn r11n un programa de 

entrada y salida de inventarios, ya SPa como mnq11innria o productos. 
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Es necesario que el control ele almacén sea efectuado en 
forma mu)' estricta, de manera que no se presenten pi1·didas. La forma 

en la cual se podP"la llevar a cabo un sistema de control de inventarios 

eficaz, serla por medio de sistemas separado.v, uno de maquinaria >' otro 

de productos de limpieza. Para llevar a cabo un control de inventarios 

eficaz de la maquinaria, será necesario tener un control de registro de 

las e3:fstencias del lugar donde se están empleando >' del tiempo 

necesario de empleo de la máquina. En cuanto al control de 

almacenamiento de los productos de limpieza, se e..:pllcará en el 

capitulo siguiente. 

3.7 MANTENIMIENTO DE: I.A MAQUINAR/A. 

Para mantener la maquinaria de limpieza en perfecto 

estado de eficiencia, es importante no dr.scuidar su mantenimiento ni 

sus servicios periódicos, utiliza11do 1ínlcamente piezas originales, ya 

que resulta importante que las piezas de la máquina tengan la misma 

calidad. Para ésto, uno debe dirigirse únicamente· a los distribuidores 

o los servicios autodzados drl concesionario, los cuales contarán con 

el personal técnico especializado. 
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CAPITULO IV 

PRODUCTOS DE LIMPIEZA. 

4.1 INTRODUCCION. 

Dentro de este capitulo r..mmfnnremos todos los atri­

butos de los productos utilizados para desempP1inr la labor de limpieza 

y servicio. E:r:fsten algunos conceptos importantes que definen la Idea 

de lo que es un producto y un producto nuevo, pnr lo que es necesario 

saber e;ractamente lo que comprenden. 

Un producto es un conjunto de atrihutos {isicos de ser­

vicios o simbólicos que saUsfacen una ner.esicfad y que se ofrecen al 

mercado para lograr su intención, wrn o con~umo. 

Un producto nuevo e.'i "" 1wnd11cto percibido como 

nuevo po1· lot; cliP.ntr..'i potencinlrs. purrfc !tPr un producto o,.¡gfnal, un 

producto mejorado, un producto macUOcado. o uno nueva morca de un 

producto e:dstente. 

El producto .<te puede clasifiC"OI' como: 

Producto intCrngilJle. 

Producto tmt(lihlr.. 

El producto lntangiñlc es tnrlo p1'oducto que no se 

puede tocar, es decir, por cjr.mplo, rm fieguro mPrllco. 
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Los productos tangible.o; son todos los productos que se 

pueden tocar flsicamente, es decir, es el producto ffsico que se ofrece 

al grupo meta. Esta clasificacl6n de producto debe pre.<>entar ciertas 

caracterlstlcas tales como: 

- Fi sonomia. 

- Nivel de calidad. 

- Estilo. 

- Marca. 

- Empaque. 

Los productos utilizados para la limpieza son los 

siguientes: 

aJ Detergentes. 

h} AP.rosores. 

cJ Limpiadores. 

d) Productos qufmlcos ,.eciclables. 

e J Limpia vidrios. 

fJ Productos para pulir plsn.<;. 

Es notorio que ésro no es lo quo se vende ar público, 

sino con la ayuda de estos productos se logra el ohjet_ivo y servicio de 

llmpleia. 
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En cuanto a lo relacionado a In fisonomía, no es de In­

terés para el cliente, yo que él no llega a VPrlo sino imlcamentc goza 

de su resultado: por lo tanto, la flsonomfa no es una caracterlstica 

Importante. 

El nivel de cal/ciad de los productos de limpieza es de 

suma importancia, ya que se puede detector por medio de sus resulta~ 

dos, y éste permite cumplfr con el compromiso: por lo tanto, la calfrlad 

de los productos de limpieza mrterlormente mencionado::; es superior. 

Los tipos de productos dP. limpieza están destinados. 

cada uno, a realizar una función en especfnl, como lo es, quitar man­
cllas, lavar y limpiar. 

En cuanto a la lfl(lt'ca, ésta varía mucho con el tipo de 

proclucto. A. continuación se presentarán las cn1'acterlstlcas que ofre­

cen cada una de las marcas de los p1·oductos, yrr sea nacionales o ex­

tranjeras. 

Por lo que se refiere a los cmprrques, ésto es mu;y 

lmpo1•tante, .va que mur.has de é.-:tos san tó.Ticns y pueden llegar a 

producir dmias si no se les ria el mm orlrrrrncfo; pn1' lo tanto, el 

empoqur. del1e sm• seglll'O y contrnN· una l<'ytmrla r.mrside1·ando todos los 

dmlos que se pueden ocasionar por un mal mmrnJn. Tamb;én é.'ito repre­

senta, su formn de empaque ya ... ea en acl'osol o spray, o sencillamente 
s( tiene una tapa que se atornille. 

Todas lns canrcterfstfcas autr.riormentc mencionadas 

representan henefictos tanto pa,.a los futuras rlirntes potenciales como 

para nosotros, ya que la compmlin está 1mdr.ndtJ y representando un 

trabajo reuli:ado efidentemenrr. y, por In tmrltJ, In.<: r.ttcntes están 

pagando poi· rm servicio satisfactorio. 

4.2 CllRllCTF.Rl.~TICllS. 
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La.s caractcrfslicas de los produrto:; son de suma im­

portancia, ya que podremos saber qué tipo efe producto de1Jemas de uti­

lizar para obtener los rcsultoclos óptimos y. por lo tanto, crear una 

imagP.11 e.-ccelente a nuestros clientes. A conti11unción se mencionarán 

los diferentes tipos de productos que ofrece enria morca en especial. 

A) DfiTEiRGENTES. 

Estos productos se utilizan pdnr.ipalmente en máquinas 

lava-alfombras, como es el caso efe la SPEEIJMJ\S1'ER (conocida como la 

máquina rotatoria) anteriormente descrita y pnrn. las mriquinas C. F. R. 

Las caracteP'lsticas de los diferentes dete1•gp11tr..<J .c;on: 

1. - Liquid Jet Sol. 

- Suaviza las alfombras. 

Deja un aroma frPsr.o y lim¡1io. 

P:liminn rñpirlnmPnte firtTn rfr n1fnm1wa.r; y muebles 

t~pirndos. 

Es económfoo. 

Está concenb·nrlo y prorlur.r. poco espuma. 

Contiene un ilrm1i11arlor rle colm• pm·a un se1•vicio de 

limpieza rápido y pt•nfm:ío11nl. 

2.· Jet-Fres1t. 

Tiene varios p1·esentacimres, rle las cuales 
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algunas .o;on pnra mnq11;11nr;a prJrtátil y otr_as. para 

maquinaria estática. 

Se diluye con agua. 

Contiene abrillantadores. 

Contiene dr.sodorantes. 

- Es un polvo. 

- Funciona pa,.a todo tipo de mnq11lnarfa. 

Se disuelve rápidamente. 

Limpia rápido y eficatmP.lrfr.. 

- F.mpaq11Plcrrio ,.,, lmff!.~ dP. sn lllwm;· r.quiwrlente n 

22. 7272 fcilm;, 

4. - Ncull'o-det IV-1. 

F.s rm emulsifh:crdor 1rn1tll'ol. 

Rlimina monr.lm.~ dP. plm:tiU,,n. nl'iua. comida, 

l1~1adn, ju11n.~ ele ft•utn. ,.,,. . 

5. - Fó,-mula '1 MF. 

Se utiliza para limpinr tnprlt?s dr. fibl'a 
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sintética extrr.madamcmte. s11cins. 

- Se puede utili:zm· con agua ti1'1n para una mejo,. 

removeción de mancl1as más duras de agua :i aceite. 

8. - Tex-all "B". 

Elimhm la.'l mnnr.lias más dif;r.flr.s de In.o; tP.las y de 

los tapetP.s. 

Su tfompo de secado es rñpidn .. 

Restaura y a1Jrillanta trlns y_ tnpntes ~ 

B) AE:ROSOl.85. 

!.os aPrnsoles tfoneu vm·ias oplir.ar.in.u~s·, ºque ··-~·uiii: -. 

- Se utilizan r.n In.<; 1·rnio11r.i: cnn .mnln.<; o1m·r..o;. 

- S1! utilizan pm•n 1·rmow•1• lns uíóuclin.'l rlP. aceite. goma 

de masr.or, gnr!:n.<;. rte. que 110 11,..i:npn,.rr.rm con la.o; 

máquinas. 

l.as c01•acterf.c:t;rn.<; dP lo.'l 1lifr.1·,.11lry: np1•osolr.s son: 

J. - Docto1• Spnt. 

Permite l'emo\le1· las mn11c111,.<; rfe nr.,dtP.. 

Elimina m<rncl1as de rlrn¡1n¡infr, grasas, goma 

de mascar, etr. 
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- Su capacidad es de 20 rmzns. 

2. - Doctor Stain. 

- Elimina mcmc11as de agua, finto., mostaza, .'sangre, 

licor, mermelnda, etc. 

- Su capacidn<l es de 20 onzns. 

3. - Certifíed Cllf'!wing Grnn Rcmnvm•. 

- Su capncidorl es de 16 011zns. 

- Elimina manchas rápldnmP.nte. 

- Fácil de emplear. 

F.limlna monclms da gnmn <f,. ,,,,,!>¡.m;, r.r.ra y_ otros 

matP.riafmr cmr ln ml~mn 1m1,,_,.,,,,.,.~ -~;,~· ·,~·.9"~100 d~ 
mo.,.r.nr. 

4. - Aerosol Rnsc11nm·d S11·i11re1·~ 

- 1.a srmtanr.ia grlnlíno.~a., sP. ~-;¡(;¡;:;_.~- ~~_-¿imlquier 
m1pel'(ÍciP. vr.rlicnl n In t!rlt:!l_ $!1_"_1'róPFc~:·:_ -~· 

Remueve mrmc•11as efe cpra:y_ .~llS~f'!llCia~~-similares, 

sin ln ayuda rfP. wm móq11i11'1'. 

SP. uliliza rn ñ1•pa.'i' Pll fo,,. cuales· ~as m6qúinas 
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no alcanzan a pr.nr.tror. 

Emite rwímeromentr. wrn suslnucln c."iprm1osa que se 

cmtvierlc en una s11::;tnncirr gf'1ntinosa que se aclliie· 

re a la supet"(icie. 

Su capacidnd e.i; rle 23 mun."i. 

5, • Power Mlst. 

Está consfítufdo con wr conr:r.n/l'ndo de "Power 

Mist" mezclado con ogun. 

Su copacldacl es de 16 nnzni;-. 

Elimina malos olores nr,rrsionnrlos rn los .-.anftarios, 

casilleros, sn1o.r; rfc ju11tn.r;, 2c111ns cf,. T111111cdad, etc. 

Contiene una fármuln p."('rlw:(l·,, "" rlP.r;nrformrte. 

TÍP11P ''nf'Í11!; r1·r!u•11 lnrin1tr!;, rnrln wrn r.on un ormnn 

en r.specinl. 

C) l.IMPIADOTll>!i. 

1.- !ipoW11g mr. 

• F.s "" ·"'"' r.i:rf!rfol,7.nrrn pnrrr r¡11ilm• lnrins tas man· 
c1ms de crmlquir.r nntrwtTIC'ln. 

l11cl11yP. 1111 mmwol con unn rln.-:;ficnriim dP. los man· 

clms. 
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Contimrn líquidos neccsnl'ins pnra des111oncl1m• cual­

quier supe1•f{cie. 

2.- Ta1tiHon ancl haitinn cotlon clrnucr. 

Limpia mue11les tapiznclo.9 cnn Ir.los de algodón finas. 

Contieue una (ót•rrm"1 pm'<! r.vilm· que las rnuebles se 

venn percurfi1los. 

A,Yuda a l"P.Staurm• los murblcs y alfombras. 

Se aplica con rnrn P..9pnnja y n continundón se eli­

mina la llerro o mllfWr can un fl'npo limpio. 

3. - Traffic Spoll•r. 

- Elfmhrn la mutp•c r.011 f!(ir.orfo, sfrr rlnñnr tapr.tes 

o mur.hles. 

Pll r.s mP.nnr· rlr. 10. 

No deja rnnrco nlf1mrn. 

D) PRODUCTOS Qf//MICOS RliCll:l./\nl,F.S. 

Rslc-tipn -rle p1•nrl11ctn.~ snn 11tilimrln.~ lnm11ién pat·a la!I 

máquinas C. F. n. Sus cnractm·i.dfons .~nu: 

1.- Fnlwi-Clcm1 12R. 
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Está diseñado para l'emovc1· m11g1•r. de muebles o su­

pet'ficics durar;. 

No malb'ata cil·cas dcllcnclcrn. 

Su fórmula contiene mm sudanda anti-corrosiva. 

Es biodcgl'adable. 

Proporcintm 1111 cnn tt•ol rle m•Oma, 

2. - lli-Snlv 130. 

Ef~ sfmifar nl prodUcfn O~f~Pl'Í?,!'.• p~l'D ,r;c_ COl'QCferÍ­

ZO por se,. más ag1•e.">ivn. 

E) 1.IMPIADORP..~ IJF, VIDRIOS 

F.u currntn n Pslns P""''"~tn-.'l, ·.R~.< 1m~1fr. -clrrir• que fo 

cnm11niifn nm·tt?omrdrnlJrt 11 1J1·nrlrrlt 

con tm p1·ocf11cto "WINflF.X". .<tu.'I rnr•nclm'fat,;cn< ','< 

1.- Whtdex. 

Co1•ta la· grasa,--mrt(JI'~. 'y clr..«Ílpf!l'P.r.n 111011_d1as cau.~a­

dns pot· r-1 nn11n. --
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2. - Sprayway Glass Cleaner. 

- No deja marcas. 

~ No contiene amonio. 

- No deja placa negl'a rrrgwrn r.11 t?sprjo,<;. 

- Es dP. bajo costo. 

F) PRODUCTOS PARA PUi.iR PISOS: 

Estos productos se utWwn e:rchu:ivnmr.ntP. en máquinas 

pulidoras efe pisos, .Y su empleo e.<; rir.licnrfn, ya qrm se corre el riesgo 

de nwmc1mr el piso si no se emplra en fonw1 cm'l'P.cta. f'or consigufente, 

su aplicación deberá sm· bajo supervisión rfe un r.,"\'71m·to en el ÓJ'ea de 

pulido de pi.<;rrs. Sus caracterlsticns son: 

- Elimina mnnr.1ms de m1tgrr rf,. p;nn!:. 

- Rmurnva el 1wUln qrtt> cfn npol'im1rin de mojado. 

Tiene uu aroma ng1·ncfnlJlr. n limriu. 

Elimino marr.ns rlr. ngun o nr.rilr. 

2. · llrethane \Vnnrl Sr.nlf>f•. 

- Timrn una s11.<;fn11r.frr qrm 1wotrar ni pi.<;o de la hume~ 

efod, la mugre, .v dr.1 cfrsanr.lr. 
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• Proporciona un acahado mate. 

Protege el p;so mcmlcmiéndoln rn 1Jue11as candi~ 

clones dm·antc Fnrgos prriodn.r; de tiempo. 

4.3 PllOIJUCTOS A U7'/L/7.All EN El. Al!EA TUR/STICA 

DE SAN JOSE DE/, CARO, n.c.s. 

l.os p1·incfpotm; prnriucln.'i: que se ufilhm·ón para ofre­

cer el mejor servicio y mantenP'' r.n óptimns conrlicioncs fo maquinaria, 

serán: 

Detrrgentes: Uquíd Jet Snl y A"-hr-OnP.. 

Ae1•0.o;olcs: Doctnl' Spot y Bn.i;r11nanf strlpper. 

Productos quhnicos rrdclnhlr.r;: Fnlwi-r.lrnn 129. 

Productos po1·0 pulh· pisn.i;: StylP 

A pesm• de qur la m·nn mn,,•nrin de P..'>fns prnrlucto:-t 

son importodos. fo crrnl l'CfWP.smrln rnr r•nsfn rlr.\•mfn, esta empl'P.So 

creará sus propias fórmulas pn,.n In rlahnrnrM11 "" In!> r1·orl11clos que se 

llegur.n a utilizar. n rm costo l'P.rlurido. f'm•.<.;;frfpJ·onrro que en ocasione.'> 

es necesario importm• estos procfuclos poi· !m complirorfn r.fobornclón, ol 

igual que por la e:dgrncfo efe los mismos rlimrlrt,r;. 

F.1 n1mnr.rnnmirnfn 1fe lns p1·n1l11rlns PS umy importante, 

dP rnn.drfm·m· y se rirl1e rnntl'n11w Psldr.fmnrntr pcwn rvita1• pérdida.'> 
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considerables .Y asf como detectar algrín mal usn del producto que llegue 

a afectar a terceros. 

Para poder efectuar un cnnfl•ol cficnz de inventarios, 

será necesario llevar a cabo un control de rmtradas y salidas de 

productos. Dichos productos se olmaceno1·ón Pn unn bodega sepat'adas 

de lo maquinru·ia, manteniendo un control ndrcuado. para verificar su 
dfsh·ibución .Y uso adecuado, osf como ln111hiP11 paro r-stahlecer puntos 

de reorden, a fin de que 11aya pt•orluctmo en e:,·istrmcfos. 
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CAP/TUI.O V 



CAPITUf,0 V 

PRECIO. 

5.1 CAl!AC1'F.R1STTCAS. 

Al hablar de prP.cin rmo SP. refiere al valor de inter­

cambio de un p1·orl11cto desde la perspectiva tmrto clcl comprador como 

del vendedor. Un factor importante que influyr muc1m Pn el precio es la 

ela•llcidad de la demanda. 

Cahe mencionar qr1e otl'o 111mto dr.tm·mlnante en el 

pr·eclo de wi producto ea la evaluación tle In cnpaddad satisfactoria 
por parte del consumidor. )la que r.r es quirn efcctual'á el pago a 

cambio del producto. 

Para establecer el precio cfr. un producto. el productor 

o tutenm~diario siempl'e debcrñ cotrsirlm•n1• 11rmtro c1PI p1·ecio final, 

costos, grrsfntr y rrtiUdad. 

La actitud dr.l cnnsumirlm• en '!1 pn•do, se ve afec­

tada por varios facto1•es del p>'nclrtcln. n snlmr: 

Si ns una fnnovadón. 

Si posee rasgos <fi.<>tintivn.i;. 

Si PS considm·arlo como 1111 lujo n min UP.r.esidad. 

Si requiere dP. .-;e,.vir.io o mantenimiento. 

Si P.S una marcn r.onndda. 
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Dependiendo de los facto,.es antel'inrmente mencionadas, 

se determinará el nivel de precio de venta. 

5.2 EVALUACION DE/, PRECIO Y /IABll./DAD DE 

COMPRA. 

En el caso dP. la limpieza y .~m·\•lcio. la idea en mente 

es proporcionar al cliente potencial tma .'liJnpli(icnción de las siempre 

pesadas y aburt"idas toreas del ltogor. o.'l; como también un servicio 

eficiente, por ejemplo. para los hntr.lm·os. F.de srwvlclo odemó.s de su 

conveniencia, goza de beneficio ya </11P. es de bojo e o.o; to. por lo que la 

compm"'ifa producirá su.o; propios pr•ndrtr.lns. 

El empresario o HP.godonte eu P.sfP caso. siempl'e tendrá 

una 1·r.lacíú11 direr.ta de intercnmlJin con el cnnll'nfodor n cUente. El 

intel'comlJio consisUl"á en propol'cionm· un !:f'1'\'ir.fn n cambio ele un valor 

económico. El cliente al contratar nuestro se1·virio estará enterado de 

las ventajas que gozará a cambio de la contidrul rlP dinero que inter­

camhle. HstaR ventajas se desc1·ll1e11 n cnnUnunrMu: 

Go7.ar rlP. mm Umpir?.n "·"''N•lr11lr qut? p1·r1¡101•cionc rm 

amblP.nte ag1•nclnb1P. r llig;;.,.;r>n. 

Descansar y no ¡wp.oc.uprwse por la limpiPza. 

- Obtener un ... P1·vfoio r.fÍ<:n?. n 1111 pt·t?cio mr1rlel"orlo. 

- Gozar de totPn!f lo!f l1enP.firin.~ que ¡ll"nprwciona este 

l>rt•vicio. 

5.3 COMPE1"F.NC/A. 
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1..a competrmcin se puerlr. tfofi11i1• corno crmlquicr forma 

en que nur.stros clientes pueden satisfacer !Ws necesidades sin comprar 

nuestro producto. 1..a competencia se divide mr: 

- Directa. 

~ Indirecta. 

A) 1..a compr.tr.ru~io dh·r.clrr f?.'i la que vende 

P''Óctic<tlf1errte el mismo producto. 

B) l..a compc>trmcia lrrdl1·ccta "·~ nquP11n en que nuesl1'o 

mercodo .~ofisfacP. mu: nece.<>i<lrrrlP!l merlltmtn In r.om¡wa rlr. un prnduclo 

diferente al rwestro, como snu los prntluctos .0:11stif1tln.~. 

Bn el caso dP. In fünpir.za y sm·vir.io en Sart José del 

C~bo, B.C.S. nos cnconl1'omos eu wm r.nmpr.trucin lncl/,•ecta ya que 

nuestl"o prndrtcto es una fmrovacfñ". f.o c11111¡u•fPndn ludi1·oelo está 

fnn11nda pm• "1 .o;ervidrmrht'P qrlP. ''rnHr.f> lrnl•nj,..-: ,.,,,m/..o:tfons, "' pPrsm1ol 

cont1·ntadn n trnw~.o: tfo los lrnf,.1rs pnrn '"""1i7m' rlir.lins f1mciones, y 

todn.~ trtlrtf'!'1ns mriq11inns rlr. llmrh•7n. 

5,.f 07JJE1'JVO.<;: 

F:l 11er.l1n tfo n11f P.nf>t' grnrtdPS ,,,;,irfnrlr.o: no sirmprP. es el 

principal nh}etlvo tlP. totln rmprr5a. F:n fl""""''' · In.o: prlnclpnles obje­

tivas pa1·a r..'ftoblr.cf'r p'·rdns snPI: 

1. · lletonlO tlr. inVPl'!:ÍÓn (.-:; SP ,.,,qrliPt'r 'º invertido 

a cnf'to pfozn. et rwndrtrfn o:r itth·orlucr cotr un 

p1·ecio 1·rlotivnmPUfr a11"). 
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2. - Liderazgo o pcwficipaclón tfP.l mP.rcado {ésto se 

log1·a introduciendo el p1·ud11clo al me,•cado. con un 

precio competitivo o refath~nmr.ntP- bajo} • 

.t.- Crear una imagr.n de C<llidntl (ésto se llace int,.odu­

ciendo el producto al rnm·c,ufo. con un precio alto}. 

Cansidr.ro11do e5tos o1Jjrtlvt1 -;. In mnpresa de limpieza y 
servicio se enfocará t1 penet,.al' PJl Pl "'"rrmlo pm· rm~dio del Udel'azgo o 

pa1•tlcipaci6n de mercodo. 1xu·o o.o:f 11amm· In almidón 1le la& clienlP.s 

potendoles, .v con ayuda pulJtídlorla qu~ ~P. J11t>1wicmó •m el capitulo de 

promnclón, dm• a conocer los wmtnjns d<!l sm·,•iC"in, ya q1m ofreciérulnlo 

a rm p1·ecio modet·ado acudircín más c1ie11tr~. llun vez r..-;to1Jl<?cido~ el 

precio y los clirnt<'5. la emp1·esa :m po<ft•ó r1tfoc,.,,. n c1·em• una imagen 

de buenn cnlidad que obviamente SN'á apo;~/f'lffn prw 1on clientl?s coustan· 

te•. 

S.4.1. MlffO/lO IJll P11F.GIO \' 1'1111<:/<) FINA/ •. 

S~gfm WWÍn!; 011/rn-r.'I cff' f?~rmlins Pll UU!l'f'ctdoterHÍa, 

po''ª fijo1· 1111 p1·rclo sr. '"' iw¡uwton,.;,., n ,•fo• ro~ f11dm·rs. cnma son: 

Costo. 

Demnnda. 

Competencia. 

La. fijrlcíim dt" p1•rcios ""'' rr.<:pr('(o ol r.n.<:to, se 1l<1CI? 

cuando •e da mt precio fijo y f{nlmnPnl"' sr. mindrt. rm po1·ce11taje lijo al 

costo por unidad. 
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En función a la drmonrfo, la fi}ffrilm de pl'ecio se liará 

como sigue: a mayor demando se aumenta el P''ecln .Y. poi' lo contrario,. 

a menor demanda se reduce dfc110 p1·ccFn. Aqul es impo1•tcmte considerar 

la• temporadas altas y btrjns de turismo. 

Con respecto " la fijación efe precios por medio de la 
competencia, siempre .-:e consideran los precios ele los prnductos de la 

compcfencfCJ paro fijar los pro11íos. 

En cuanto se ,.eflere n la empnu;n de limpieza y ser­

vicio. pal'a determinar el precio en funcíón al costo, hay que 

considera,.: que no existe competencia; hny rnnquínarla, productos. y 

mano de obra. 

- 70 -



C A P 1 1' U T. f' VT. 



CAPffULO I'/. 

PROMOCION. 

8. J Caractr.rf•tlcm;. 

l,a pJ•omociim con.'iÍJ;te r.11 todoR fo~ pro91·omos destinados 

a per•suadlr ar mercado meta. n rompnw n reqtt<!1·i1· rl ¡,,.oducto o ser­

vicio que se ofrt1ce. Por oh·a pal' Ir.. se purrf P dr.ft11h• como todo esfuer­

zo de comunicación rttnlizndo pm• una emprP.f:n r>n1wrt el producto o se1•­

viclo que venda. con el fin dr. quv. é~tr .~en cm1•rt•mln y aceptado por el 

pf1b'1r.n con~wnfrlo>·. 

l~nn programa... <fl!. pN·snmd6n 1"'"""'" estar• dirigidos a 

una r~r~ono o " rm gr·upo; todQ ~!ito df'¡mrule rfol tipo de mensaje nece­

sario y el fnerfin efe comunicacMrt utilfzmrn. Pr,,.a ésto r.11 importm1te 

ldentifícor y deíínir el pribllcn ol que .-.e \"O rfiriRlt· * md como también 

el pi.Pd{o de cnrmmlcoci6n. 

Com1mlctrr a1 cnm7wmfm• iufcu'mtwirln 11ece$<O'Ín sobre 

rm pr•oducltJ y tm fWP.t":Ít>. 

Focilifar In innnwrdón cf<" lo!'f pp·ndrtr,ln~. 

Rec<'lcnr q,m P1 pt•mfur.to "·" rm .... ._.r~trmfP. ,<:;flslituto 

,.,, r.urmto o In rOm(lP.l~ur.ío ro 1•n1irlm1 y prerios. 

Consfcforcmdo t";~los ¡mutas e~ n1n•ín que r.rmrquler em­

prr.<n del,r. de.<:;nrrnll<w rm c.<:;fum•t.f:' de mñ.,.iw•t r.mmmlr.r'lclón al má.'timo 
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po1•a dar a conocer su producto y, por lo trmfn. rcuer una buena pro­

moción. 

6.2 TIPOS DE l'ROMOC/ON: 

Al utiUznr tn P''onroción nl rnñ.-drno, se de.hen 

dcsnrrollor 11cn'tlmirntns r.n fnt'mo cnrr~r.tn, tomnudn en cuento la 

posición, lrrs coractrl'isUcn.'l y P.l prPcio tlrl rr·orirtefo n servicio n 

promover. l.ns clife''f!ntcs 1uwr·omim1tn,., que cm1t;tifoy1m In. promnci6n son: 

- PuhUcidad, 

- Pl"omoclón dr. vrntn.'l. 

Propaganda. 

VP.nta pm·sonol. 

• l'!ITJ/,IC //JAIJ. 

/,,,a p11l11irirlml rs la fnnrm r11 In ruol :'l'P. presenta y 

p1·om11r.vr. rm prorfurfo n h·m•;>.'t tlr. rmn r.nmrmi,.,,r¡,¡11 madvn. l.ns p,.inci­

pales medios de commricacMn mn.'thm 110li7r11ln.'t .-:nu: 

f,fJs medios imp''Psn.<: r.omn ¡JP1·i1írOrn~, 1·pvlsfn!'i, follr· 

tn:;, y orrunr.io.<: P..Yr"t'lnl'r.<: 

f,os medios rlr t1·m1sm;:i:M11 r.m11n 1·nrlio y rPlevi.'lión. 

f.('I p11l11icfrlorl mrdlm1tr. los nmrlin.<: h117wr.!:m; tiende a sr1· 

pe1·mm1r.nfo. ,Yo qrm r11 prfmr>1• tPl'mfnn lns ,,,.,.;,ítlir·o~ srtrlmr ,i;er un 

merlín mri~ t1·adiclnnol c¡ue 1n 9r>11tr. IP.P. rt111 f1·rr"""''frr ~· rr.gulndtlnd. 

Po1· ot1·a pcwte. los l'Pvistrr.i; ,\' fn1'rlo."l .i;nrt mri ... t11,,.mlr1·ns, y son clC' 
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gldos nl gusto y/o lnterés pP.l'snnal del consumldot·. por lo que se 

obtiene un. gran impacto. En cuanto n los ommr.ior.: en los autobuses. 

éstos son pel'manentes y du,.aderos al igunl qur. to.o; anterlo,.e."1 0 ya que 

e:rponen el mensaje. 

En lo referente a los mrdin,, de h·mumísión como son la 

televisión y la radio, éstos rP.qUicren rle más <rtención. Al r..T11lbir un 

produr.to en la tplPvislán Tioy qrm consitlm·m· vnrin.'l cletnlles, como po­

drla11 SP.I'. In prog1·amación. el linrario, la dm'nr.ió11. a quiP.n está enfo­

cado. y el costo. Poi' otra pnrtt? lrr 1·mlio tnm11if>n es delicada ya que 

hay que co11sfde1·m• los puntos antr1·iol'111e11tr. 111P.11r.fonarfo~ pa1·a la telc­

vbión, sin embargo es menos costoso. 

•rnoMOCION TJI> Vl>N1'ilS. 

l.a. promoción de wmtns P.S r.orrnfrf,.1·ada crmrn la actividad 

realizada pnrn suplir ta venta pr.rsmral. A ccurti1111nrlón Sf! e.<tplicm·d In 

promoción de ventas. F.stn .r;e l'ealizn por "'"";,, rlr in,.rntivos o dfoposí­

tivos tlpicamentc p,.omocinnaPcs. como p11r.dr11 srt•: 

- Ofe,.ta,<f, 

- rrcmios. 

- Citpones. 

-- Mrti?~t1•a dr.l 1n•nd11Mn n Sr1·vido '..,.;,, cpt;fn alguno. 

- Concw•sns. 

tenclol de 

al máxima. 

- 74 -



• PROf'llG/INIJll. 

Es la forma de pul11ici<1nd no pngn:dn. TÁI propaganda 

se utiliza princlpnlmcntc en los sectores no lucP'ntivos y para crem· 

una imagen de nctualizoción. Para éstn, r..i:isten varios tipos de 

propaganda: 

Co1tfere11cirrn dr prpnsn pnrn r.omrmlccw y P''nmovel' 

eventos. 

- Fotografía cspr.ctnl de un 1ncrr1 n de unn: persona. 

- Ap•ticulo.o; P.n e~cfur;ivrr ."thnUor•r..'t o lns cm1ferer1cias 

de prensa. 

• VENTA PERSON/11 •• 

De tndas los 11P.rrnmicntn.-; qrre r.m1stit11yr11 la promor.ión, 

ésta es efe 1o.r; mós importmrtes, ;vn qur PS In l"'P.<:,.11lnrirí11 Vfwlml qUP. se 

da n ,,.nvés rlr. rma rm1w~rsncifm r<Wt' n rm·n, ,,.,,;,..,.,,,, .r;fom/n'r Pl'l?SC.'11te 

el n1,jrlivo dr. VP.Urfm·. l..n vr.utn ,,,.,..-.nnnf ,<:P. utili7:n rn mur.Iras ncn:­

&ÍOIU'!s cu,mrl'n SP. tt·nln rfo rm mr1•rntln m11.v rr.rlur.Mn n r.rmnrfo el mcn.'ia­

je es complicado. AlgrmQ.'i <lt? lm; fcmtm·P!';. qur fn1·111nn 71cwte de la cn­

muulcaclón ve1·bol .o;on: 

Cufltvo qrtP. es In 1·P.tociím ·q"" !';i""" la nntr.rlor. 

Rr.ncclón: F.n P.~fn !';lt_tmf·i~!" "' · rlirn!r.: pntenr.lnl se 

sie11te-r.nmp1·omP.tldn ci -ndiJiili;;,~·-;.1 p1;n-drlrtn o servicio 

después de In 1we."iPt1tnr.iñn. 
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8.3 OBJETIVOS Y F,STRATllGl/l.<;. 

En el m~todo de promnciñn qrtr. SP. utilizará, los prin­

cipales objetivos que se persigwm en té1·mino.<: drl cm1sm11idó,. meta son 

los .dguientes: 

Dar a conoce1· el sel'vicio de limpieza. 

Atraer e idr.ntiflcar n los r.onsumidot·es potenciales. 

• Dar a conocP.r nl cnn:mmhlor Tas ventaja.<; y risas del 

•erviclo. 

- necalcm· de manera eficiente n lns clinnte."I lns bene­

ficios y comodidades que 1·cp1·P.s1?11ta este se1·vicio, 

pOI' medin dP. rP.cm·dntnrins 1·rfr1·1mtr.s nl producto. 

Pal"a promocionar ln limpleur .v t:Pl'\'fr:in en el órea de 

Snn .fo.o:é dr.l Cnho, 11. C.,';, RP. wmrrín 1n!1 ,,,,.,1;n,o;o im7wr.sns cnmo perió­

dicos, fnrtetn.<r, P'l?VÍ.i;fns y nmmdn.v "·"'"'·im·rs. nd cnmn tnmblén los 

mr.rtFn.<; de h'Cm.o;mt ... ión q11r snn lrt rnrlin ·"' In fplr\.'l-:iñn. 

F.n cuanto o 1m; nmrfin.o; impl""·"º·"· !U? ourmcforá cons­

tn.ntcmcnte nuestro $e1•vir.lo "" 1ns ,,,.,.¡,¡,1irnt: 1nrn1rs, a folletot: y 

r•evlstas, .)'tt que ésto.v .van la fmlco fr1rrrtP ,,,.. h•fonnndém impresa. 

Adr.más ser•ñ Pfrce.<;orio utillzm• algrmm; nmmcins ,..,"\'!tr,.;n,.,..,., pnrcr r•er.m•· 

dar n la gP.ntr. ,., .o;rr•vlcln y nrm1rmlm• ,.., iutr,·f!.o; pm• i11fm'11ffwse OCPl'Ca 

de P1. La vcntfljn rfP. e:;IP. tlpn tf,. prnmodrí11 ro: '1"" P.<; nmttot: costosa y 

pennite llkl.)'fll' flr.:ri'1i1Mrid Pn rumrtn o su r.nlnr•11ri/in. 

F.n cuanto n la r.mrnm;cnciñn pm· lns merlios impresos 

será ner.pr.nrlo r.1•r.m• uno lumgrn pm• la crm1 ,"llPmpt·r> se l'<'lacimiorá con 

la compañia y su 1ml'vlcio. l_.n frlro ,o;erin pr·psrntm· rlns o tres esce-
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narios distintos. pero cada uno con la rm·or.ferísHca e.-.cncial que es 

la que nos identi"flca. 

ta imagen qur. 1·rpresentm·ci o rlorá el recrmocimlento de 

la compañia será un duende vestido con 1•opa tle fl'nbajo y, por· supues­

to. con un logotipo visible. La 1"az611 por In c11nt se escogió un duende 

es por que éste hace milagros en la limpi1>:2a y servicio. En cuanto a 

los escenot·ios, c;tistirfa uno para cada mel'rndn meta, como son los ho­

teles, oficinas, casas y condominios. lln Pjem,,10 de un esr.enario es el 

sfgufcnrc: 

Pal'a el mercado efe 110telr..-. sr mosfl'nl'á un loby, 

pasillos y un comedor•, con un reloj conrcmfondo 

C?l horado dP.l din, rm rfondP. r.1 rfrumcle clP. In 

limpic2n hncP ·"" h·almjo Pficirnl1?me11tc. 
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C A P 1 T U LO Vil. 



CAPITULO VII 

RESULTADOS DE LA INVESTIGAC/ON DE CAMPO. 

7.1 PRESENTACION GRAFICA Dli LOS RESUL1ºADOS. 

A partir de la aplicación de los cuestionarios defi­
nitivas se procedió a la tabulación de los t·asultados obtenidos y su 

interpretación. 

Para el pt•oceso y la representación gráfica de los re­

sultados de la investigación de campo se capturaron los datos en una 

computadot·a "JBM", para lo cual se utilizó una 1roja de cálculo del pa­

quete ele software "WORKS" para la prcsmitaciiin gt•áfica de la infor­

mación. 

Se recw·rió al método g1•ófic.•o, yo que resulta más 

sencilla la interpretación dr. los resultndn.c:, mmque en cada gráfica 

aparecen tnlwlndos los porcentnjns olJlr.nirfo.•;, sr. V<' claramente que las 

tabulaciones varían de una gráfir.n a aira: é.r;t o .<:e clebc a que al pro­

cesar los datos, la computadora IJltsca la r.scnla más adecuada para la 

lmpre.dón de las barras, tomando en c11entn lns Umitr?s superior e infe­

rior de los datos. En resumen, cada una <le los p,.rgimtus establecidas 

en el cuestionario ¡xwa ambos, ya sea lrolelerot; o l1a1Jitontes del área 

de San José del Cabo, B.C.S., estará rep,·esPutnda P.n 1111a gráfica con 

los porcentajes obten;dos. 
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1.- ¿Vive usted en San José del q~bo! e.c.s.?. 

Temporal 
Permanente 

80,00% 

70,00')'. 

60,00% 

50,00% 

40,00% 

30,00'l'. 

20,00% 

10,00% 

0,00% 

De sujetos 
20.00% 
~so. 00% 

De personas 
~ 54 
216 

Temporal Permanente 
• % De Sujetos 
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2.- ¿Vive usted en?. 

Casa 
Condominio 

70,00% 

60,00')'. 

50,00~. 

40,00"1. 

30,00')'. 

20,00')'. 

10,00·1. 

o,oo~. 

% De sujetos_ 

33.30% 
66.70% 

De personas 

90 
180 

Casa Condominio 

• "l. De sujetos 
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3.- ¿Le agradaría tener algGn serviCio de l~mpieza en 
San José del Cabo, a.c. s.?. 

De sujetos De= pers,o,nas 

Si 100.00% 270 
No. 0.00% ·O 

100,00"!. 

90,00·1. 

ao,oo•t. 

70,00% 

60,00º!. 

50,00% 

40,00% 

30,00"/. 

20,00% 

10,00% 

0,00"1. 
SI No 

• •¡., De sujetos 
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J(cont) .- Si su respuesta fu~ s1, 

¿Qu€ tipo de limpieza le agradaría?. 

Lavado de muebles 
Lavado de vidrios 
Pulido de pisos 
Limpieza de cocina 
Limpieza de pisos 
Servicio de lavanderia 
Limpieza de alfombras y 
Otros: 

100,00% 

90,00% 

80,00% 

70,00% 

60,00º1. 

50,00% 

40.00% 

30.00% 

20,00·1. 

10,00% 

0,00% 
A B e 

A 
B 
e 
D 
E 
F 

tapetes G 
H 

D 

• •¡., De sujetos 
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de sujetos 

100.00% 
60.00% 
60.00% 
53.30% 
53.30% 
60.00% 
B0.00% 
33.30% 



4.~¿Cree usted.que este servicio podria satisfacer 
sus necesidades de limpieza?. 

Si 
No. 

% De sujetos 

100.00% 
0.00% 

• :..:·e ;:UJ~t:-;>:;. 
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De perso.nas 

270 
o 



s.- ¿Qué ventajas considera usted que obtendría al 
contratar a una empresa de limpieza y servicio?. 

Profesionalismo A 
Saber que est& bien hecho B 
Servicio seguro C 

\De sujetos 

40.00% 
36.70% 
23.30% 

A B C 

• "!. De sujetos 

- 85 -

# De personas 

108 
99 
63 



6.- ¿Cree usted que usando este servicio ayudaria de una 
manera u otra a reducir sus problemas de limpieza?. 

Si 
No 

60,00% 

50,00% 

40,007. 

30,00% 

20,00% 

10,007. 

0,007. 

De sujetos 

100.00% 
0.00% 

SI 
• '% De sujetos 
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1 De personas 

No 

270 
o 



7. - ¿Considei·a ·usted .-qUe e: existe una gran oferta de mano de 
obra espeCializada e~ lim¡:)ieza en San·.Jos~ del Cabo, 
e.c.s.?. · · 

Si 
No 

so;oo% 

70,00% 

60,00% 

50,00% 

40,00% 

30,00% 

20,00% 

10,00% 

SI 

\ DEi s,ujetc;>S 

26.70% 
73.30% 

• "· De sujetos 
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No 

1. De personas 

72 
19 B 



Si 
No 

50,00% 

3ü,OO% 

20.0·'.l'!. 

ú.O~'l. 
Si 

~e sujet~s· 

40.00% 
60.00% 

• ~~{..\e ."'.'t:..:. 
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De p9.rsonas 

108 
162 



9.- Durante su-estancia temporal o en forma permanente, 
¿utilizaria este servicio?. 

Si 
No 

90,or:i% 

80,0f)º/,, 

;-r~.q~•1., 1 
6'1,00"', t 

·'"''·¡ 
ao.: .. o~; l 
30,uO"'/. 

De sujetos 

100.00% 
o.ooi 

• .... .__e sujeto:;, 

- 89 -

N;J 

# De personas 

270 
o 



10.- ¿Considera usted este servicio una innovación en 
el ~rea tur!stica de san Jos~ del Cabo, B.c.s.?. 

Si 
No 

50.00":'. 

40,00% 

30,00% 

0,00% 
SI 

De sujetos 

100.00% 
0.00% 

• "le 0:-0 -..'Jj'Z'>?OS 

- 90 -

Ne 

# De personas 

270 
o 



11.- ¿Cre'e· ust~a q'ue -exis·~~rí.a algGn problema con este 
servicio?. 

Si 
¡¡o 

100,00·1. 

90,00% 

80,00"/• 

70.00% 

60.00% 

50,00'í'. 

40,00% 

30,00% 

10,00% 

De, uje_toS 

o ºº' . io·o ooi 

O,OO"!.L---5-1 ------·­

• -; .. De sujetos 
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No 

# De personas 

o 
270 



12.- ¿Qué tanto r-iesgo considera usted el utilizar este 
tipo de servicio?. 

Mucho 
Moderado 
Poco 

60,00'l'. 

50,00'I. 

40,00'1. 

30,00% 

20,00% 

10,00'/. 

De sujetos 

O.DO\ 
SJ.JO\ 
46.70\ 

O,OO% ...__M_u_c_h_o ___ M_oderad,;- - Poco 

• 9/o De sujeto:; 
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i De personas 

o 
144 
126 



13. - ¿Estar ta interesado en rentar este tipo ~e maqui-:-. 
naria?. 

Si 
No 

20.00% 

10.oo"I. 

0,00"1. 
SI 

De sujetos 

20.00\ 
80.00\ 

• '? .. De sujetos 
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No 

fi De personas 

54 
216 



14. - En el caso de rentar la rnaquinaria __ de __ limpieza para 
~:~i~~~~onal, ¿qué tan difícil ,conSidera: s~ ·iµanipu-

Mucho 
Moderado 
Poco 

60,00% 

30,00% 

20,00% 

53.30% 
46.70% 

0.00% 

Mucho Moderado 

• ~1• De suj~tos 

94 -

Poco 

per_sonas 

144. 
.·126 

o 



15.- ¿Qué tan pr~ctico considera este servicio? 

Mucho 
Moderado 
Poco 

100,00% 

90,00% 

80,00')'. 

70,00% 

60,00% 

50,00"/. 

40,00"/. 

30,00% 

20,00"/. 

10.00°1. 

0,00"/. 

De sujetos 

100.00% 
0,00% 
0.00% 

Mucho Moderado 
• f., De sujetos 
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# De personas 

270 
o 
o 

Poco 



Cuestionario para los gerentes de hoteles y amas de llaves 

1.- De estos servicios, ¿cuáles estarían interesados en 
contratar?. 

Lavado de muebles A 
Limpieza de alfombras y tapetes B 
Pulido de pisos. C 
Servicio de lavandería. D 
Limpieza de cocina. E 
Limpieza general por contrato. F 
Limpieza de cristales. G 
Limpieza de pasillos. H 
Limpieza de alberca. I 
Limpieza de áreas públicas. J 

100,00"1. 

90,00"!. 

80,00"!. 

70,00% 

60,00"!. 

50,00% 

40.00% 

30,00% 

20,00% 

10,00\'. 

85. 71 % 
85. 71% 

100.00% 
14.29% 
42.86% 
14.29% 
14.29% 
28. 57% 
14. 29% 
57 .14% 

o.oo\'. WlllLA_,._B_.._"•11..+_.L..,...-_,_,__.._,_.~--J ~ 

• % De Sujetos 
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Cuestionario para los -gerentes de hOtcles y· amas,':·de llaves 

Lavado de muebles. 

por contrato. 
por obra determinada 

B (50 00'l.) 
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A 
B 

50.00% 
50.00% 

A (50,0%) 



Cuestionario.para loS: gerentes de· hoteles y amas de.llaVes 

Limpie Za de· alforribra~ :.y ·t~~etes 

por contrato·; -, , 
po~ .. obra de.te~mi~ada ~ 

A (0,0':1,> 
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A 
B 

0.00% 
100,'00% 



7.2 ANAL/SIS DE l.OS RESUl,1'A/JOS OB1'ENIDOS. 

A continuación se presenta un l'esumen de los resul­

tados obtenidos de la investigación de campo. en donde se da una breve 

e:cplicación de las gráficas antes presentadas. 

Pot· lo que respecta al cuestionat•io aplicado a los 

due'1os de casas ha11Uacionales y comlomínios en PI área de San José del 

Cabo, B.C.S., se ol1tuvo una gran acC'ptorión y requerimiento del 

servicio de limpfoza, ya que reconocrm las vPntajas y la comndidad que 

éste repre:umta. Esto se puede observnr en la gráfica de la pregunta 3 

del cucstionnrio, ya que sr obtuvo wm rPspuesta del 100"5 l'OSitiva de 

la gente que le agradaría lene,. algún servicio dP. limpieza. en San José 

del Cabo, B.C.S. 

Los tipos de limpieza que resullnrou con maym• popu­

lar·idad fueron el lavado de muebles 100%, limpirtza de alfombras y ta­

petes 80%, lavado de vidrios 60\, pulido y limpir.za dP. pisos 60%. los 

demás servicios propuestos tuvir.l'on una respur.sfa l'azonable1mmtc 

satisfacto,·ia ;y ninguno fué negado en su totcrlhlotl. 

Por lo quP resprr•fr1 a la rwrn1mfn 4 qur> cuestionn el 

hecl10 de .<tnti.<>facrl' las nece.">irinclr.s drl rli""'"• lorlns los encucstcrdos 

responcfie,.on fovoralJlrmumte. F.sto rr.p,·esr.ntn dr. nuevo la aceptadón 

de la P.mpresa de limpfoza ;y servicio prnpurstn a lns r>ncucstarlos f?rt San 

José del Cabo, R.C.S. 

en ffí!UCl'al, 1t111JierOll l -puesfnS C.Tfl'í'llmrfamente posi­

tivas. Esto se debe a que en rl órea c1r> San Jn.'>P dr.l Cabo, B.C.S. el 

sr.rvicio de limpieza es una innovación y In 9r11te está ansiosa poi' 

disfrutar el mismo. De1Jido a In gran acP.pfClrión del servicio de 

limpieza en esta á1•ea será uecPsario mantenc,. .'>ir.mpre un control de 

calidad muy estricto. Por lo tanto, r.omo PI rlimn í'S caluroso, ésto no 

favorece el desempefw de tralJajo de radn u11n de los trabajadores, ;y 

representa rm facto'' negativo eu cuanto n In prnrluctividod individual. 
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Sin embargo, ésto se puede evitw· ofreciendo incPntivos de trabajo y, a 

la vez, teníendo un supervisor en cada equipo de trabajo. 

Por lo que respecta al cuestionario implantado a los 

hoteleros, se obtuvieron respuestas muy fovoroblr..r; en cuanto al pulido 

de písos, debido al gran desgaste que sufren éstos durante el año por 

falta de maquinaria especializada para realizar este servicio. l1os 

demás servicios propuestos a los lioteleros fum·on favo1'a1Jlemente acep­

tadas, debido a que éstos implican reducción PH el costo de limpieza de 

un área tan grande como es 1a de un 11otel, 

l.as principale.r; circos de e11foq11P. que se considerarán al 

inicio de las funcio11es de limpiP.zn y servicio, son las casas y con­

dominios d<!l á1·en turística de San .losé del Cabo, B.C .. r:;. Rsto se debe 

a que, para abarcar un área g,.andc como lo es In dP. un lintel, se nece­

sita una g,.an cantidad de mono ele obra P.specinlizo.da y ele confianza 

para ofrecer un servicio e:r:celente. Por lo tnnto, se empezará con á1•eas 

muy pcquelias y se l11creme11ta1·án grari11alme11tr PU lm.">P. n la demanda de 

nuestro servicio. 

7 .• 1 COMPROBt\C/ON \' msrnonACION n¡¡ ll/POTES/S. 

llal,Umdose conclufclo la etnpn rlc .la i11vcstigacián de 

campo, se p,.occde,.á a la comprol1ació11 " clitopro1mctñn de las hipótesis 

planteadas ni inicio riel presm1tP.. r.stuclin, Ptt ho.r;P. a los resultados 

obtenidos. 

/l/POTES/S A: 

El heclto de i11troducir~ unn emprr.sn ele limpieza y ser­

vicio en San José del Cabo, n.c.s., crea una atr·ncción por la novedad 

del servicio. 
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Esto ltipótesis en priucipio, se aprobó ya que en tres 

preguntas 1'elacionadas con é.<;to los re.vultoclus fur.ron el 100% posi­

tivas. Las tres pr·egrmtas cilaclas ful!ron: 

JCon.<;idera usted P.sfe servicio una innovación en el 

órea tu,.isticn de San José del Cabo, B .e .S.?. 

/.Le ag1·adarfa tr.ucr alaim servicio ele limpieza en San 

José del Cabo, B.C.s.?. 

¿cr·ee usted que este servicio podrfa satisfacer• sus 

necesidades de limpieza?. 

En estas trp.s fJ1'Pguntas se nhfubo la aceptación o 

atracción total de la gente, ya qun el 100\ confrstó q1m le agradnria 

tene1• alg1ín ser•vir.io de limpfozn, y sr. mrmifcstc"• o: favm· en la plena 

satisfacción de las ncccsidadc.v del cliente, 

11/l'OTESTS 8: 

El llcclro de tPner• esfe .varvicin rlf? limpieza representa, 

en 91'an medida, una reducción en sus rwn"1r.mos rlP. Umpfoza, 

Esta 11ipótesi.v se comp1•11elm ron la r'e.vpuesta otorgada 

por los encuestados: es decir, ellos mismm: nfi1·111nu q11r. este servicio 

ayudarla de una manern u nf,·a a rr~ducir sus rwo111rmns de limpfoza. Se 

formuló una p1•rg1mta para cnm¡wnlmr In nufedn,., 01Jtr11ihrdose una 

co'1testoción positiva riel 100%. 

1111'0TES/S C: 
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La limpieza y .o;ervicio mt la znna trwisticn de San José 

del Cabo. B.C.S. benefician a los 1'Cspectivos propietarios durante su 

estancia y, a la vez. du,.ante .o;u desocupación. 

En una de las preguntas estnbll?cidas en el cuestio­

ncu•io. se determinó el porcentaje de grnte que vive tem1>oral y perma­

nentemente en el área de San José del Cabo, D.C.S., que renultó ser 

el 20°& tempm•al y 80\ permanente. Esta preg11nfn. unida con otras dos 

comprueban esta l1ipótesis. Las ¡>regunta:i; son: 

Durante BU estancia temporal o en forma pet'lncmentc 

¿utilizarla este se1•vicio?. 

En este caso, la rc ... pucsta fué 100°;, positiva. 

_¿ Cree usted que estl'! .o;ct·vicio podría satisfacer sus 

necesidades de limpfoza?. 

En esta p1•eg1111la se obtuvo el IOO'fi de l'rspuestas 

positiva•-

111/'0TF:SIS D: 

Dehldo a la recludda oferta tfe mnno de ol1ra especia­

lizada en limpieza. sr considcl"a nll'nctfvo este twnyecto P.H todos sus 

aspectos para todo tipo de wmm·io. 

Esta Mpcitesis se comp1·0TJ1j ya qrtP. en la pl'egtmta 

relacionada con é.o;to. los resultados fue1·on 'l"" no P.."t:l.<>tc suficiente 

marro de obra especinlharla en Timpirza. 
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CONCLUSIONF.S 

Al prmc1p10 ele esta investigación se p1antearon olJ­

jctlvas e hipótesis, los cuales /tan sido compl'obarfos o dispt•obados a lo 

largo de este estudio. 

Con respecto al primr.r objetiva, ''demostrar que el in­

troducir esfP.. tipo de emprc.o;a de limpieza y 1;rwvlcio P.H el órpa turí.o;­

tica de San José del Cabo, n.c.S. rc.r;u1tm·ln luméfico cfel1ido a la gran 

demanda de este servicio al igual que de todas s,,s ventajas". Con 

base al cuestionario ímpl011tado, es notoria la crrPptoción dr. este ser­

vicio po'' parte de los l1otclrt•os como también rlc los dueños de casas y 

condominio.r;. También t'r?Sllltó lmstnnte <ft·ñsHr.a la respuesta de los 

encucstados sol11•e los beneffoios que f.sf P ntnrga asl como la satis­

facción de sus ner.esicfadcs, ya que éstns fur1•nu totalmente positivas y 

alcntndnras. Por lo tanto, este objetivo /111 .-;idn totnlmente comprobado. 

El segundo ol>jetlvo, "e.o;tn1Jlrrc•1• el mf>lnclo adectmcfo 

pnrn l/P.vnr n cabo esta aclividnd"; éstn ,'i'r drfiv 11 In m·nn '\•n,.;miod de 

mríquinn.-; q11r SP. lie11rm pm·n 1·rnli1m· tnrln ti¡m clr li111pir1n .-;obre cual· 

quir.r tipn rit? pisn, m11rlJlt?, virlrin, nlfnr11lwo y ,,,,.,..,,.., F.u crtnnto a los 

prncfuctns, fnml1i{m r..--cistP. 11nn {:Jrnn vm•it?rlrrrl clr11t1·n cfp su linea: sin 

emlxwgo, como se mm1cionó nntrrfo,.,nrttlf! In,-; p1•t1rlru::tos cfo limpiP.za se 

claborar611 por la mi.o;nm empresa rfc limpir.ur y srr,•ir.lo. 

En el tercer o11jP.tivo, "ctr.tPt'mírm'' las cnrocterlsficas 

requeridas al igual que las lierrnmir.ntos q11r. .<:P. ,.equlcren para ofrecer 

un servicio óptimo",· al cn11ncp1• lo.-; rUfr1·r11trs y mós utilizados pisns y 

telas !"U el área de Sn11 .To.o;P. c1r1 Cnlm, IJ.c·.s., ·"" pu1?rlrn dr.termirlnr 

las herrnmirntns qru~ srrón nrC'r."í:nl'Íns fKJl'n nf1·rr'r>r un .<:N'Virfo óptimo. 

Por sel' un lugar de climrr caliente, nn sr. nrn:;lum1Jrn tr.ner cireas al­

fomlJradas, sino má.-; bien ph;ns duros yn sron dP losr.tns de harrn, 

mdrmol, y ott·o.'i materiales similr,,.rs; Asimi.">mn Iris lP.las son general 

mente. de olgodón. 
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En el cuarto objetivo, "identificar cutllcs son los 

problemas que se encuentran con mayor frectumcia en el desempeño de 

este trabajo": uno de los mayores pro11fomas estal1lecidos /la sido la 

falta de iniciativa po1• parte de los trabajac101·P.s. ésto se dP.hc al 

clima caluroso de San José del Cabo. B.C.S. Otro problema que surge 

es el alto grado de alcoholismo que c:dste por parte de los 

trabajadores. que repercute en el ser·viclo ofrecido. 

En el quinto objetivo, ''dete1'mirinr el áJ"ca de enfoque 

al iPlicio de esta empresa de limpieza y .-.ervicio": al inicio de esta 

empresa de limpieza y servicio r.l enfoque p1'incipal será las casas y 

condominios. a pesar que algunos ltotclP.s qrm r•equieran de este ser­

vicio. Esto se debe al gran rlP..o;nrrolln qru~ r. • ..:istP. en San José del 

Cabo, B.C.S. Sin embargo. r.n lo que l't>Specta a los 11oteles, el 

desarrollo ea muy lento. 
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necoM/iNDA CION/iS 

Al 1ml1er llevado a cabo ur1 estudio profundo e fntegro 

de la cmp»esa de limpieza y servicio en el área de San José del Cabo, 

B.C.S •• se encontró que era muy necesario mencionar algunas recomen­

daciones de mana impm•tancia. a saber: 

AJ Para a.o;egtwar el pogn <IPI srl'vicio o la rcntfl de la 

maquinaria, se debe solicitar una tarjeta de cl'éclito o el 50% de anti­

cipo. 

B) Sr. debP r·ealizar un estudio sol1re los costos de 

instalación y operación de este tipo dP. sp,1·vir.in, con d fin de poder 

detenninw· P.n forma económica el precio del .<:P.r·vido. 

CJ Es necesario implantar· una esh·uctr11·a en la cual 

cada equipo de t,.abajndorcs tenga un super·vism· quf' se 11aga re!ipon· 

sable para ofrece,. la calidad de servicio qrm mc>rece el clicnlP poi· 

11abrr contratado este servicio. 

n) P.s dr mm1n i111pn1·tn11rin q11r ~p "'; '"'" 1nmna pu1Jli­

cidod sobrr. todas las ven tojos y bP.nrfirios nf,.,..,.,.., qrw r.str servirin, 

dirigida principalmenlP a aqu,.lln.~ pPr'.~onas Pstnhl""drlns en forma per­

manente )'O que l'eprr.t;enton el mayor "'"'''enrio pnlrncial. 

B) Por (tltimn. de/le e:t·istil• 1111a 1mena comunicación 

entre los diferentes ni"clr!.v 11e la r.sh•urt1wn nP'Hmrizadnt·a, asf como 

tam1'ién un nrnprío recnnndmfr•r•to dP ln.v objrti ... ns "P. la Pmpr•esa. 
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