RESUMEN EJECUTIVO

Considerando la necesidad de limpieza y mantenimien el segmento hogares,
después de analizar que la tasa de empleo en es® $@ decrecido y que cada
dia hay menos disponibilidad de empleadas domé&stgmtomo la decision de
crear una empresa que no solo ofreciera un sery&iioo que sea aliada en el
mantenimiento de un hogar limpio, bien cuidaddyelide gérmenes.

Después de haber analizado el porque de la creag@nna empresa, surgio la
idea de ‘Bio-Clean S.L.” que esta formada por tres accionistas que poseén
acciones cada uno, conformando legalmente una dadieandénima; que se
enfocard en limpieza general, mantenimiento (plomeserrajeria, albafileria,
pintura y disefio de interiores) y mantenimientgatdines; siempre dirigido al
sector hogares; de lo cual hemos decidido enfocaBroun segmento que tenga
las siguientes caracteristicas:

“ Viviendas que se encuentren ubicadas en la ciuda@dwhyaquil y la
via Samborondon.

% Que se encuentren habitadas por familias cuyo migeloeconémico
sea medio, medio alto, y alto.

“ Y que se encuentren en Sectores Residenciales del ni
socioeconomico medio, medio alto y alto.

Conociendo que la tendencia nacional e internadioes la tercerizar estas
actividades y la de ofrecer servicios integraleseésector de hogares; ademas
de asociar la limpieza con la salud debido a lagientizacion sobre el dafio que
causan los gérmenes a los nifilos y en general aladids; ha hecho que las
compariias estén mas atentas al crecimiento devesteado.

Como fortalezas tenemos al ser la primera empresafeecer una gama tan
variada de servicios integrados con cuatro planegpanibles; los mismos que
son el Plan Ideal, Plan Perfecto; Plan Completol yPlan Saper Limpio; cada
uno de los cuales esta compuesto por varios sesjicimantenimiento
preventivo, mantenimiento correctivo, limpieza dstalaciones, jardineria y
servicios con costo adicional.

Las amenazas siempre existen en cualquier empresaejdesee crear, entre las
gue podemos decir que BioClean, estard amenazadelpmcremento de la
competencia y la falta de lineas de crédito positaacion d inestabilidad que
esta pasando en la actualidad el pais.

La inversion inicial que se necesitara para la aigm de la compaiia es de
$67,000.00 solicitados a la Banca Nacional pagadeadres afos. El punto de
equilibrio en ventas para que el negocio marcheapuaros es que en los tres
primeros meses sea de 66 clientes, del cuartoxsmmmes de 112 clientes y del
décimo al doceavo mes de 119 clientes promediojaconal se podra pagar el



préstamo y obtener rentabilidad. Los gastos se @atnaran en el pago de la
mano de obra con un promedio de 67%, seguido cdil@mde los materiales.

BioClean busca cubrir un mercado del 1.3% durantepemer afo, esto
representa un promedio de 119 clientes de un td&al9141 del mercado
escogido de nivel socioecondmico medio alto y &tpartir del segundo afio se
buscara incrementar el segmento en un 4.0% anuahdaercado global que se
estima que tenga un crecimiento del 2.5%.

La tasa interna de retorno de la inversion (TIR) pieoyecto estard en el 34%,
con un VAN de $ 24.312,30 descontados en un pededoarios.

Al evaluar el proyecto, podemos concluir que delgidgue somos los Unicos en
ofrecer servicios integrales para la limpieza y nearimiento de hogares con
planes bien definidos; y para lo cual nos enfocasermayoritariamente en la

captacion de clientes corporativos como son lasdadelas, conjuntos

residenciales, conjuntos de apartamentos; podemagurar €xitos en este

proyecto que nos hemos decidido a promover y gecut



