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CAPITUI,O I: INTRODT]CCIÓN

En la actualidad existe una problemática con respecto a la prestación del

servicio de limpieza a hogares en ciudad de Guayaquil, Ios cuales son brindados por las

denominadas "Empleadas domésticas", pero por reformas hechas en el código laboral

en donde se establece la aplicación obligatoria de la ley de contratación de empleadores

domésticos, que indica que se debe c¿¡celar; un salario básico unificado mas todos los

beneñcios adicionales que dispone la ley, por lo que hace que sea mucho más costoso

conlratar a una empleada doméstica, basado en eso y en trabajos realizados en

Universidades ubicadas en , Quito y Cuenca donde se indica que gracias a la puesta en

marcha & esta ley y otras variables que fueron analizadas en dichos trabajos hace que

se gerere un efeclo susitución lo que da como resultado la creación de un nicho de

mercado para las empresas antes mencionadas, y una demanda por parte de las personas

que desean adquinr el servicio de limpieza a sus hogares, lo cual nos eva a la creación

de e$e proyecto que no solo tratará de cubrir aquella demanda que existe en el ciudad

de Guayaquil, sino que se brindará el servicio de limpieza de manera ecológica y

antialérgica con lo que no solo se realizrá la limpieza del hogar de las personas que

conuatarán el servicio sino también el cuidado de la salud y del medio ambiente que lo

rodean.

Por lo que en el pnmer capítulo lo que se buscará es identrficar el problema

con respeclo al servicio de limpieza, que se tomará de base para poder definir el

objetrvo general, los objetrvos especificos y la justificación por la que se realiz¿rá el

proyecto. Una vez. conocida la informacion antes mencionada, se haá un análisis micro,

macro económico y de los di«rntos entomos con los que se rodea la empresa, como

entomo económico, ecológico, legal y socio<ultura.l, En el segundo capitulo se

analizará el marco teórico, en donde se establecerá a¡tec€dentes históricos y de

mercado, las cuales hablan de proyectos elaborados anteriormente y que s€ encuentren

relacionados con esle, de Ia primera y de la última empresÍ¡ de limpieza regrstradas en

la Supenntendencia de Compañías.



Una vez conocido esto, se da a conocer Ia metodologia de la investigación, la

cual se explica el tipo y diseño en la que se real¡zó la investigación, porque de

antemano debemos conocer a quien vamos a brinda¡ el semcio, por Io que es necesario

conocer la población y m uestra para poder consúuir correctas propuestas en el á¡ea de

marketing, de operaciones, adln inistrativos, entre otros.. por lo que mediante una

herramienta llamada Encuesta, se tratará de despejar toüs las dudas que se pueda tener

sobre el proyecto, por lo que se muestra como está elaborada la encuesta y el análisis de

sus resultados.

En el tercer capihrlo se aborda el tema del impacto ambiental que tiene los

productos de limpieza tradicionales vs los producto ecológicos y antialérgicos que

utilizara Ia empresa con respecto a estudios realizados preüamente en los cualcs se

demuestra el que uso de productos ecológicos y a¡tialérglcos tienen beneficios

favorables para el cuidado de la salud de la personas, que el uso de los productos de

límpieza t¡adicionales. Pa¡a el cuarto capitulo tiene que ver con el análisis del mercado,

en donde se esablece la dcrnanda una vez conocida Ia demanda y con los resultados

obtenidos en el capítulo anterior, se realiza la Macro y Microsegmentación de mercado

que es importante saber que, como, donde y a quien se le venderá el servicio.

En el quinto capítulo se da a conocer a la empresa Eco-Limpiezas S.A., el tipo

de etnpresa, la justificación del por qué s€ crea esta empresa, su misión, su üsión, su

logotipo, su slogan, su organigrama correctamente eslructurado, la localización del

proyecto a través de Ia matriz de loc¿lización, su terreno, ediñcio e inslalaciones, la

actiüd¡d de la anpresa, el aporte de capital con el que se inicia y sus permisos de

funcionamiento correspondiente. En el sexto capítulo se muestra las propuestas del plan

de negocio, la primera es la propuesta en el á¡ea administrativa. en donde se indica

sobre la filosofia" principtos fundamentales, cadenas de valor ta¡to del empleado, como

de la empresa y cuiiles son los factores determinantes de existe del negocio, Ia segunda

es la propuesta del á¡ea de lalento humano, en donde se indica la relación entre plaz¿s

de trabajo y número de plazas de la empresa, en donde se descnbe los cargos a crear en

la empresa y cada una de sus funciones, y el modo en la que seleccionará a.l personal y

su proceso de capacitación, la lercera es la propuesta en el área de marketing, en donde

se define la misión y üsión del plan estratégico de marketing, además se realiza¡á un

análisis de las drrectrices de la empresa, un análisis situaciona.l, un análisis FODA y las
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cconclusiones del análisis FODA. Una vez obtenida la información del FODA se realiza

un aniíüisis FOFADODA, que es un análisis de la mezcla de las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas Seguimos luego con la atraclividad del

Mercado y Com petiti üdad que tendrá la empresa con resp€cto a su mercado. Para luego

realizar un análisis de las Fuer¿as de Porter y el análisis del Marketing Mix en donde se

desglosa cada una de las vanables que lo compone (7S).La cuarta es la propuesta en el

área de operaciones, en donde se realiza el an¿iLlisis de¡ tamaño de Ia empresa, y el

proceso en la que se presta el sen'icio. Y finalmenle esta la propuesta en la cadena de

abastecimiento, en donde se encuentra la forma en la que se abastecerá Eco-Limpieza

S.A., los productos de limpieza ecológicos y antialérgicos que se utilizár¿ín, las maquias

de limpicza y todo lo que tiene que ver con el manejo del stock,

En el septimo capítulo se da a conocer la pafe financiera de la empresa Eco-

Limpiezas S.A., en donde se encuentra el Balance General, Estado de Resultados,

Presupuesto de Castos, Presupuefo de Inglesos, In versión l¡icial, Financiamiento del

proyecto, punto de equilibrio, tabla de amorüzación, Tasa Tirl Van , análisis vertical y

horizontal y finalmente de determinan los ratios financieros que semrán para tomar

decisiones con respecto a la creación de Eco-Limpieza S.A. y de la continuidad de la

realiz¿ción de este proyecto los cuales se muestran en tres erenarios; Pesimista, Real y

Optimista. En el octavo y último capítulo se llegan a las conclusiones luego de varios

análisis, en donde por los valores presentados primeramente en las encuesta en donde la

idea de la creación de Eco-Limpieza es muy favorables, luego en el estudio más

profundo de mercado que se realiá, en las propuestá en cada una de las ¿Í¡eas que posee

la empresa y finalmente al valor favorable que nos brindó la parte financiera, se llega a

la conclusión de que este es un proyecto viable, con lo que terminamos con las

recomendaciones respectiva del caso.

I.I IDf,NTIFICACIÓN DEL PROBLEMA

ta limpieza para hogares s€ eslá conürliendo en una necesidad básica para las

personas, en especial para los hogares que requieren de este servicio según estudios

realizados en Quito y Cuenca, donde indican que es debido al coste y a la
respon sabilidad ciül que implica contratar una empleada doméstica y por la aplicación

obligatoria de la ley de contratación de trabajadores domésticos.

3



Conociendo que la oferta de este servicio s€ encuentra en un crecimiento del

20% segun la Superintendencia de Compañia y aunque exista¡ 53 de empresas de

limpieza en el mercado, hasta la fecha no existe alguna empresa que okezca el servicio

de limpiea a hogares de manera ecológica y antialérgica, dado que el uso de productos

de limpieza tradicionales causa Eut¡ofización en el medio ambiente, además de causa¡

aléryicas como dermatitis, asmas, entre otros.

I.2 OBIETIVO GENERAL
"Realizar una propuesta de implementación de una empresa que ofiezca un

servicio de limpieza integral de manera ecológica y antialérgica, que permita cuid¿r la

salud de las personas y el medio ambiente evíta¡do así que se genere la eutrofización

en la Ciu¡l¡¡l de Guayaquil "

I.3 OBIETIVOS ESPECiFICOS

i ldentiñcación del problema por la que se realiz¡ este proyecto y de los entornos:

económico, sociocultural, ecológco y legal.

} Determinar el impacto ambiental que producen los productos tradicionales vs los

productos de limpieza ecológica.

z Definir la población y muestra, utilizando en método de encuestas, Ios cuales nos

ayudará a conocer la demanda real que tienes este tipo de servicio

i Definir la empresa de limpieza que se creará en este proyecto.

z Plantear propuestas de negocios en las Áreas: operacional, financiera, RRHH,

Marketing.

.¿ Elatrcrar un estudio financiero que determine la factibilidad de la implementación de

este proyecto, a través de las vanables financieras que permitan cumplir todas las

metas propuestas por la organización.

z Brindar conclusiones y recomendación para la puela en ma¡cha de este proyecto

I.4 JT]ST¡FICACIÓN

Tener en óptimas condiciones el hogar, la salud, prevenir enfermedades futuras

y el cuidado del medio ambiente, generaná Ia necesidad de las personas de sustituir a las

empleadas domésicas, por empresas de servlcros de limpieza y aun mejor si lo ofiecen

de manera ecológlca l antialérgica.
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Por lo que s€ propone la implementación de este proyecto, en primer lugar para

satisfacer las necesidades que tenga este mercado y segundo incorporar esle concepto

innovador de empresa de limpieza integral ecológrca y antialérgica de hogares, todo

dependerá la orientación que se le dé al rrvicio a ofrecer, a los clientes a quien va

dirigrdo y el éxito que se tendrá dentro de este nuevo mercado. Por [o que se reahza¡á

una rnvestigación de mercado, para obtener las variables necesanas que permitan el

éxito de ese proyecto, entre las cu¿les estanin; Satisfacción del cliente por ta calidad del

senicio recibido, disminución en el grado de contaminación que reali?án las empresas a

brindar servicios de limpieza, precio que se ajuste a su capacidad de pago, el cuidado en

la salud de las personas.

I.5 ANALISIS MACRO Y MICROENTORNO

1.5.1 Análisis del Macroentorno

Se realizará un a¡¿í,lisis de aquellas vanables que afectarán de manera global al

proyeclo, como es la lnflación, el PIB anual y en PIB per capital anual, como se muestra

a conünuación en la siguiente tabla:
'l ¡bh dl: l'orc¡:nta de Va¡ración del lnflacrón PIB Per rta I

2()()9 4,31 0,4 364a
201() 3,33 3,5 4635,7
201.1 s.47, a,a 37s,É,.7
20L2 4,t6 4,82 5655,9
2013 2,7 3,5 Ém2,9
20L4 3,67 3,4 6205

Fu¿ot: Basado en infomación del (http://www bc€ fin €c,/)

Con estos datos se podni saber [a situación real a la que se afientará el

proyecto, y con esto tomar las decisiones corectas p¿¡ra el proyecto.

l.5.l.l Entorno de la empresa

1.5. l. l. I Entorno económico

En un estudio de la Superintendencia de Compañia donde indica que en los

últimos 5 años el porcentaje de mujeres dentro del campo laboral ha aumentado a un

46,90/o en comparación a años anteriores que fluctuaba en 35,2o/o, esto produce que el

ingreso promedio familiar aumente, asi misno como su poder adquisitivo, pero esto da

como resultado que el tiempo de permanencia de la mujer en el hoga¡ sea menor, lo que

obliga que las tareas del hogar que ¿rnteriorrnente eran elabradas por ellas, sean

derivadas a terceras personas,

)
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Lo que hace que la demanda de este tipo de empresas de servicios de limpieza

de hogares se incremente y esto a su vez a1r:da a bajar el porcentaje de la tasa de

desempleo en la ciudad.

1.5.1,l-2 Eotorüo soc¡Grultu rel

La prestación del servicio de limpieza se está convirtiendo en una de las

ocupaciones con mayor índice de crecimiento según estudios hechos en Quito y Cuenca,

debido al aumento de Ia demanda de este servicio y además que para ejercer este trabajo

no es necesario poseer un alto nivel de esudios, ha llegado a ser unos de los trabajos en

donde más personal es ocupado, de acuerdo a los datos de la Superintendencia de

Compañias para el 3l de Diciernbre del 2013 , el número de personas empleadas para

realizar dichos úabajos son 850 aproximadamente, en la actiüdad económica a Ia cual

p€rtenece el proyecto, esto ha permitido el desarrollo de esta actiüdad laboral. Pero las

personas que desean laborar en este sector cuentan con dos opciones en estas clases de

ofefas laborales, Ia de trabajar para una empresa de servicios profesionales de limpieza

que brinda s¡s servicios a empresas o la de brinda¡ ellos mismo el servicios de limpieza

a c¿Lvrs como empleadas domésticas

LS.l.1.3 Entorno ecológico

Ese será el primer proyecto se que enfoca en brindar un servrcio de limpieza a

hogares utiliando productos de limpieza ecológicos y antia.léryicos, reduciendo así el

impacto ambiental que generan normalmente los productos tradrcionales de limpieza y

en el cuidado de la salud de las familias que habitan en cada uno de los hogares a los

que se le brindanl el servicio. Recordando que el cuidado del medio ambiente es algo

que debe poner mucha atención. Porque el impacto ambiental que sufre el plareta tiena

se produce simplemente por no saber medir las consecuencias que producen la

utilización de productos de limpieza tradicionales. Por lo que s€ ulilizará únicamente

productos de limpieza ecológicos y antialergicos en la presación del servicio.

1.5. l. 1.4 Entorno legal

En el alo 2010 se realiz¿¡on cambios en el código laboral, una de esos cambios

fue en Ia aplicación de la ley de contralación de empleadas(os) doméflicos, en la cual se

decreta que: "Todo fabajador domestico debe ser obligatoriamente afiliado al IEES, Ia

remuneración a recibír no puede ser menor a sala¡io básico r¡nificado que es de $340

mensual para el año 2015, más los beneficios adicionales que determina la ley.
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Además que los primeros 3 meses seriin considerados de prueba para toda

persona que ingresa a laboral en una empresa privada, pública o que Iaboren como

empleados(as) domesticas(os), pasado este tiempo el patrono debe decidir si desea

conünua¡ o no con los servicios que brinda dicha persona. Se impondnán fuertes

sanciones en caso de que no se acate los pagos, los horanos y demás cosas que

dictanina esta reforma, caso contrario se debeni c¿¡cela¡ fuefes multas, segrrn el

artículo 628 del código del trabajo en donde el Ministerio de Relaciones Laborable

(2010) afirma que : "[.as violaciones de las normas de este Código, serán sancionadas

en la forma prescnta en los artículos pertinentes y cuando no se haya f,rjado sanción

especial, el Director Regional del Trabajo podrá imponer multas. Pa¡a la aplicación de

las multas, se tomarán en cuenta las circun$ancias y la gravedad de la Infracción".

1.5.2 Análisis del Microentorno

1.5.2.1 Clientes

Se ha considerado a las familias que üven en la Parroquia Tarqui ubicada al

norte de la ciudad de Guayaquil y que pertenezcan a la clase social media tipica y media

alta, las cuales puedan y tengan el poder adquisitivo para adquirir el servicio, con un

nivel de ingreso en promedio de $1200.

1.5.2.2 Competencia

Por ser el primer proyecto que se enfoca en brindar rrvicios especializados de

limpieza ecológica y antialérgica para hogares y no p¿ua oficinas, aún así se contará con

una competencia drrecta, debido a que de las 53 empresas que s€ encuentran dentro de

la actiüdad económica en donde [a empresa se desenvolverá, INTELCA, MASTER

CLEANER, MAXCLEAN, PLUS, no solo brindan el servicio de límpieza para

empresas, sino que también realizan limpieza a domicilios únicamente por pedidos

especiales de sus actuales clientes.

l.SJJ Proveedorrs

Los proveedores para este proyecto fueron seleccionados bajo los sigutentes

critenos:

r' Comercialización de produclos de limpieza biodegradables, con una

duración mayor en dias a los productos de limpieza tradicionales.

/ Dista¡cia con resp€cto a la ubicación de la empresa.
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/ Calidad en los productos, accesorios y máquinas de limpieza que

comercializa¡.

r' N4iiquinas de limpieza con más años de garantia y repuestos origrnales de

fábri ca.

los proveedores serán Dimabru Cia. Ltda y Qualityec S.A.: el primero será

Dmabru Cía. Ltda. (Soluciones de Limpieza) que es una empresa con más de 32 años

en el mercado, especializzda en la venta y distnbución de accesonos de limpieza,

adernás que srs precios incluyen IVA y el coto de traslado al lugar de destino. I¿

segunda empresa proveedora será Qualityec S.A. que es una empresÍ¡ con más de 20

años en el mercado, especializada en la venta y distribución de productos

biodegradables ecológicos que permiten el cuidado del medio ambiente, los precios

incluyen IVA y el costo de traslado al lugar de destino.
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CAPITULO II: MARCO REFERENCIAL Y METODOLOGIA

2.I MARCO TEORICO

2. l. I Aotecedentes históricos

En el trabajo realizado en la Universidad Esatal de Milagro por JOSÉ DAVID

LOZANO BERMÚDEZ y OMAR MTCHAEL SAMPEDRO SALAZAR con el rema

..ESTUDIO DE PRE.FACTIBILIDAD PARA LA CREACIÓN DE UNA EMPRESA

DE SERVICIOS DE LIMPIEZA PARA HOGARES EN LA CruDAD DE MILAGRO"

en el año 201 I en donde su idea era la creación de una empresa de limpieza para los

hogares en su ciudad, ellos en su proyecto luego del aniilisis peninente, encontraron que

exilia una demanda alta de parte de las personas por el servicio de una empresa de

Iimpieza de casa, debido a que las familias no cuenlan con el tiernpo necesario para

realizar la limpieza en sus hogares y que las personas que actualmente tienen

contratadas no brindan un servicio de calidad, y por ser la pnmera empresa que ofrezca

este üpo de serrrcios en Mrlagro, tendrán un alto poder de mercado, para la realización

de ese pmyeao aplicaron el máodo de invesigación exploratoria, correlacional por Io

que plantea varias hipótesis que son correlacionadas, verificadas y explicadas, adernás

son cuasi-expenmental.

Al {inal luego de una serie de investigaciones y análisis, llegaron a la

conclusión que su proyecto era factible debido a cada una de las vanables que

analiz¿¡on y estudiadas, tuvo un resultado favorable para la puesta en marcha de su

proyecto.

En otro trabajado realizado en la Escuela Politecnica del Ejercito de Quito por

TANIA LORENA WASCHO CASTRO con el tema " PROYECTO DE

FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE LNA EMPRESA DE LIMPIEZA Y

MANTENIMIENTO DE HOGARES EN LA CIUDAD DE CUENCA. PROVINCIA

DEL AZUAY" en el 2010 en donde comienza explicando y hablando del aumento de la

población en la ciudad de Cuenca la cual es caü vez mayor por la migración de las

personas a dicha ciudad y que la oferta de personas que realizan el senrcio de

empleadas domé§ticas es baj4 por esto crea este proyecto para abarcar esa oferta no

atendida, mediante un plan de negocios muy bien elaborado, en donde abarca todos los

temas sobre la parte administrativa. marketing, operacional, financiera, entre otras, para

que el proyecto sea viable.
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En estos y otros proyectos en lo único que se enfocan es en satisfacer Ia

necesidad que tienen las personas con respecto a la limpieza de hogares en cada una de

sus resp€ctivas ciudades, lo que diferencia este proyecto de los demás, es que este

proyecto no solo se basa en cubrir en esa necesidad de las personas que desean contar

con este servicio, si no en el cuidado del medio ambiente y de la salud de las personas

mediante [a utilización de productos de limpieza ecológrcos y antialérgicos.

2.1.2 Antecedeo tes del merc¿do

Se conoce que el mercado de empresas de limpieza en Guayaquil está en

crecimiento del 200-lo anual según la Supenntendencia de Compañia en lo que se refiere

a empresas de limpieza a hogares, pero empresas que presten el servicio de manera

ecologica y antialéryic4 no existen datos anteriores alguno, debido a que será la primera

empresá que realice este servicio de manera ecológica y antialérgica. Como antecedente

de mercado, se puede mencionar es sobre las empresas que serán nuestra competencia

dentro de la misma actiüdad económica en ciudad de Cuayaquil, con un número

aproximado de 53, legalmente registradas en la Superintendencia de Compañía. ta

empresa más antigua registrada en la ciudad de Cuayaquil es - 'SERVIMEN S.A " la

cual fue legalmente registrada un 26 de Enero de 1988 y la empresa más reciente

compañía se llama "COMPAÑIA DE t.lMPlEZA SYSTF.CI.EAN S.A,", que fue

legalmente registrada un 3l de Enero del 2014, siendo la última en ser regitrada hasta

la fecha, todas estas empresas realizan semcios de limpieza a empresas, pero ninguna

de estas empresas utiliz¿¡ en sus servicios productos de limpieza ecológtcos y

antialérgicos, lo cual nos da cierta ventaja sobre dichas empresas.

2.2 MARCO I,EGAI,

Es fundamental conocer la parte legal del proyecto. En este caso se basará en

las reformas al código del trabajo en el cual se indica el pago de un salario básico más

todos los beneficios esipulados en la ley, además de Ia añliación obligatoria al IESS a

ptrsonas que presta¡ el servicio de empleadas domésticas, y que su no cumplimiento,

podría llevar a s¿nciones que se estipulan en el artículo 628 del códrgo del trabajo que

indica: "[as üolaciones de las normas de este Código, serár sancionadas en la forma

prescrita en los articulos pertinentes y, cuando no se haya f¡ado sanción especial, el

Drector Regional del Trabajo podrá imponer multas. Para la aplicación de las multas,

se tomarán en cuenta las circunstancias y la gravedad de la Infracción.
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2.3 METODOLOCÍA DE I-A INVESTIGACION

2.3.1 Tipo, diseilo y modo de la investigecién

2.3.1.1 Tipo de investigación

E§a inveligación será de tipo c,¡asi- experimental, debido a que no se afectará

a ninguna vanable que no se esté estudiando, solo a las que se utilzará como

instrumenlos para la realización de este proyecto-

2.3.1J Diseüo de Ia investigación

El diseño será de tipo descriptivo. por lo que se realizará una encuesta donde se

determinaní la edad, el nivel de ingreso de las personas, conocer quien se encarga de la

limpieza de los hogares, el nivel en la calidad del servicio a brinda¡ , que empresas de

limpieza que se encuentran en el mercado de empresas de limpieza conoc€n, si esaria

dispuesto a contratar este nuevo serücio, que [actor deberia tener el semcio de

[mpieza para contratarlo, que senrcio de limpieza considera esencial para su hogar, en

que horario le gustaria recibir el servicio, cada cuanto tiempo le gustaria recibir el

servicio y finalmente cuanto estarian dispuesto a pagar por este servicio.

2.4 POBLACION Y MUESTRA

2.4,1 Población

Para determinar la población de este proyecto se ha escogió la panoquia Tarqui

en el sector norte de la ciudad de Cuayaquil, dado que es el sector más populoso que

según ef último censo del INEC representa el 42,93o/o y que según un estudio realizado

en Cuayaquil, donde se indica que el ingreso que generan sus habitantes hace que sea

atrac{ivo para el sector empresarial el cual represente el 63,E1% , por lo cual se

realizañ el estudio de mercado para ver si es üable o no la puesta en marcha de este

proyecto.

2.4.1.1 Restricción eu l¡ población

El segrnento poblacional que pertenece al mercado objetivo el cual esta¡á

dirigido el proyecto tendrá la siguiente restricción: Estafá enfocada en la Parroquia

Tarqui, para hogares y no para a oficinas, por ese motivo se tendrá como base de la

segmentación ú¡icamente los hogares de las zonas urbanas, no de las mnas penféricas,

nr industnales de Ia ciudad de Guayaquil", debido que es aqui donde se loca.lizá la

mayor cantidad de pervrnas que pertenecen a la clase media tipica y media alta.
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2.4.2 Muestra

2.4,2.1 Determinación del tamaño muestra

Una vez definida la población objetivo se tomará una muestra' con la cual se

elaboraá una encuesta que permita analizar las variables anles mencionadas v así

determinar qué tan vrable es la puesta en marcha de una empresa de limpieza integral

ecológica y anlialérgica en la ciudad de Guayaquil. Por lo que se utiliz¿rá un muestreo

no probabilistico, debido a que los elementos serán elegidos a juicio del investigador y

no se conoce Ia probabilidad individual de las personas involucradas en el proceso de

selección de la muestra.

2..1.2.2 Temeño de lr muestra

Para la ohtencrón del tamaño de la ml¡estra, se tlliliTará un mtlestreo no

probabilístico, como se muestra en la tabla # I, el PIB Per Capital del país año a año

aumenta positivamente, además que el número de hogares del sector norte de la ciudad

de Cuayaquil específicamente en la parroquia 'larqui es de 142,526' por la que se

escogerá una muestra de una población infinita que se la calculará de la siguiente tbrma:

Pera un universo considerado inlinito:

.. zr_.p.q ..

"= "'
Z: Valor correspondienle a la distribución de gauss, Zc oos - 1.9ó y

7 a oor 2.58

P= Probabilidad de que el evento ocurra (507o)

G Probabilidad de que el evento no ocurra (50%)

E= Error permitido

Lo¡ velores ¡ utiliz¡r ¡on:

Z:1,96 ( para un nivel de confianza del 95%)

P= 0.5

Q- 0,5

E= 0. l0

(1,e6),(o,sx0,s)
n = (opsF

¿=384
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2.5 T]LABORACTON DE LA ENCTIUS'I'A

2.5.1 Elaboración del cuestionario de le encuesta

El número de preguntas que se utilizará en al cuesta son doce, las cuales serán

de tipo cenadas. las que ayudará a obtener rnlbrmación necesaria v solo del mercado

meta al que se apunta y ayudará también a justificar los objetivos propuestos al inicio

del proyecto.

2.5.2 Re¡lizecién de la encueste

La encuesta se realizará en centros comerciales en la Panoquia Tarqui al norte

de Cuayaquil como. Mall del Sol, San Marino, Albán Borja, CityMall, Policentro, entre

otros, en donde se realiz¡ la pregunta filtro ¿Vive en el norte de Cuayaquil? las persottas

que indicaron que Sr se le realizó la encuesta F.l nrimero de encueslas a realizar son de

384 quc es el tamaño de la muestra para este proyecto.

l3



2.5.J Encuesta

Ilüsaración # l: Encuesta

FflIsl{
Irm[$ DI CIñO|§ SoCALtJIEtX{\]§nC.{§

Uoüpr0pfl übrorcm6d &(msrÉ¡dbodu¡mtrttnrpaa fEdm.tbqÉ¡¿ Erir0sü

l4aúbrnrE.Dp hbgatmüü6uwl !¡li¡dlrr¡oiardlrn¡!o& i@ aELcún&
h-Ff r5.FoEfo rdz hm i¡r c&r:r$m púu gsü ¡d rtlciüüOmp.l

LÍ¡¡

r 0¡f_ b. .f rS_ r !i11_ ú '!oñ_

l§drllt
rlr|I_ Lilrf_ cf r.r_ lllrr_
lÉnlf nrÉr¡¡FnrlrF-'llrñFÉllq! ¡Ff{.r rlFr¡FÉlaüüt
r!¡th¡6_ !.tdiú_ cE+!¡úla _
{Cl6daítüüErtlIF!üf
tlhb_ bb_ c l*_ (Ló_

,trrlrl+FE !úrFFtsr¡rIaH
rt i.:.

ai(ArbÉqÉrtsiü!
r §]EC{_ t !¡A$E Ofr§l
c )añ:Il\_ a, lLtl
r ¡rI).lg)_ f §¡¡EIA\!ü
! I¡f§D_
,¡rd Fl¡6tllrqE¡F¡a Étfi rFd¡lrtr¡i{trF¡i¡aioqnÉ¡tüiiúr df
¡.9 ¡v
lFhúr¡óÉFtF ü ñ.¡taf ñfr f *.ralolÉpr¡ÉEl¡ afúl
rÉtEi_ IPEDüttrt_ ( I4trrri_
r!Érñ;(l úütsrili üüF¡lÉ¡úrLF.rr¡Ff
rLF¿F_ .F!F¿&llü_
(ipürüpÁbtE_ dLF¿*_
¿i.F¡tú_ f.IübüE_
l.trr-qr-üirrltitrF EdF rútEl
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cQi.¡ ¿!&
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tl¡É¡üdrilF l-ÉrFi¡FrF F¡tsrrE
r lra _
\ lrt _
c lrl _
ItrD _
¿El¡_

F¡¡cr¡l€. Elaborado pror el autor
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2.5.4 Análisis de lm result¡dos de h encuesta

Una vez realizada las 384 encuestas se procederá a obtener información para

saber Ia dernanda correcta del serncio y saber cuá.les exactamente son |as necesidades

de los futu¡os clientes. Comenz¿mos relacionando la pregunta quién es la persona que

¡ealiza la limpieza la limpieza en la casa con si e[ xrvicio por el cual paga a esas

personas es muy bueno o muy mdo en donde se obtuvo el siguiente resultado:

T¡bl¡ #2: Persona que realiza la limpieza vs calidad del servicio brindado

Hcú 2tts?g{E(E-$ar
(b-ó n3B?lo¡Br

FSqE
Esroü 0112¡l
ürrEcl¡
rIrAr 72 s & 24r 3Ef

Puatcl Elaborado por el autor

Gnl'rco # l: Persom que realüa h limpieza vs caLdad del servrcro bn¡rdado

a

Fucnte: Elaborado por elautor.

Donde las personas que tienen empleadas domésticas son 49, las cuales 29

indicaron que el serucio brindado es Malo, l5 que es Regular, -j que es Bueno;- 2 que

el servicio es Muy bueno, las personas que contrat¿rn a otras personÍrs (terceras

personas) para que les realice la limpieza en su hogar son 33 I , en donde 2l 0 indicaron

que el senrcio brindado es Malo,68 que es Regular, 33 que es Bueno y 20 que es Muy

Bueno, las person¿rs que han contratado servicios de limpieza para sus empresas y dicha

empresa le ofrece limpieza su hogar son 4, en donde 2 indicaron que el servicio

brindado por dicha empresa era Malo y diferente al que les brindan a sus empresas, I

que el s€rvicio era Regular y I indico que el s€rvicio fue bueno, aunque no lleno todas

sus expeclalivas.

\Lrl.¡ Tf)T rlP.l- (§. \hn l¡r¡o 8utn,, Rr..ltlrr

t5
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En conclusión se puede indrcar que existe una falencia en la prestación del

servicio por pale de las personas o empresas que tratan de brindar el servicio de

limpieza para hogares, por lo que permite a que la implementación de este proyecto sea

muy aceptable por parte de nuestros futuros clientes- Se conoce además que exisen

ciertas empresas en el mercado que ofrecen serucios de lrmpieza a empresas. pero

indirectamente realizan limpieza a hogares a un alto costo, debido a que su cobro no es

a través de una cuota fija, sino mediante otras formas de cobro, con lo que se trataba de

conocer que tanto el consumidor lenia a dicha empresa en su mente, donde 189 personas

reconocen a lntelca, 58 personas reconocen a Plus,34 personas reconocen a Ma,xclean,

l9 personas reconoce a Samcleanning36 personas reconocen a Dymaseo por últirno 48

personas que pertenece a Maser Cleaner, por lo que a continurción se muestran los

resultados anles mencionados:

Tabl¡ #3: Empresas de limpre?á

lntelca 18t)

Master
,t8

Cleaner

Maxclean Y
Plus 58

Drymaseo 36

Samcleannig 19

Total 384

Fucatr: Elaborado por el autor

Grafico l2: Empresas de iimpieza

49,2ú6

12,50%

8,9096

L5,70y"

9,W"
4,9V/,

LÚ,OOYO

Frn¡resa de \umcro dc l'ottrntaje
lhr ll'C§l|Sl-i n¡ ez3t

Füc!¡lc: Elaborado por el aulor

I
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Obtenida esta información, y viendo exactamenle el déficit que los hogares

guayaquileños tienen en el materia de limpieza de su hogar se preguntó si antenormente

habrían escuchado sobre alguna empresa de limpieza de hogares que realice drcha

actiü¡l"d en Guayaquil, donde 100% jamás en su üda ha¡ escuchado sobre alguna

empresa que realice limpiezas solamente para casas de manera ecológlca , mientras que

el 07o restante alguna vez han escuchado sobre dichas empresas de limpieza, por lo que

á continuación mostr:rmos los resultados antes mencionados;

Trbls #4¡ Empresa de limpiea Ecológica exLstent6 en el msrcado

I
NO

IOTAT

Fucate: Elaborado por el autor

Gr¡fico # 3: Emp¡cas de limpier¿a !§ Cordrata¡ ssvicro

0

3&r

384

0,@l
1m,trí
1m,@9(

COII.]< € TMPFESA OE LIMPI€ZA ECOLOGICl\

Fucntc: Elaborado por el autor

Sabiendo que el 100% de los encuestados jamás ha escuchado sobre una

empresa dedicada a la limpieza integral de hogares, por lo que * realizó la combinación

de que si supieran de la exilencia de una empresa que se dedique a la limpieza de

hogares y que además lo haga de manera ecológrca, estarian dispuestos a contratarla y

cuanto estarian drspuestos a pagar por dicho servicio. El primer intervalo es S40 a $60,

106 personas lo escogieron de las cuales 7ó si contrata¡ian este servicio y 30 no lo

contratarian si el precio s€ encuentra dentro de este intervalo, El seg¡rndo inten'alo es

Sól a $80, 216 personas lo escogieron de las cuales 204 si contratarian este senrcio y

l2 no lo contratarian si el precio s€ encuentra dentro de este intervalo.

Cmrrc rrltr tnq..r,r ü lim¡icre
m¡l¡hir'¡

\urrnr ú fin¡rt¡r Prl¡(!ü¡|.
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El tercer intervalo de 58l a S 100, 47 personas lo escogreron de las cuales 44 si

contrataría¡ este servicio y 3 no lo contrata.rian si el precio se encuentra dentro de este

intervalo. EI cua¡to intervalo es S l0l a S120, l4 p€rsonas lo escogieron de las cuales l2

si confalarian este servicio y 2 no lo contratarían si el precio se encuentra dentro de este

intervalo. Y el ultimo intewalo es l2 I o más, I persona lo escogleron de las cuales esa

personas drjo que la contrataria, si el precio se encuentra dentro de este intervalo.

T¡blr lfS: Drsponibilidad a pagar vs Contral¡r el s€rvrcro

40a 59 76 30 1m
fia79 2U 12 216

8Oa 99 4 3 47

99a 119 72 2 14

l20o mas 1 0 1

TOTAL 337 47 384
Fucotc: Elaborado por el autor

Gnlko # 4: Disponibrldad a pagr vs Contratsr el servicio

--¡

Fuentc: Elaborado por el autor

Una vez conocida la ca¡tidad de personas que estarian dispuestas a contratar el

s€rvicio, la siguiente relación que se realizo fue entre el nivel de ingreso de las personas

vs si contralaria el servicio si o no, la cual nos dio el resultado que s€ muestra a

continuación.
'l'abl¡ #6: Nrvcl dc vs Contrata¡ el servrcro

0a499 5

5O0 a 999 38

1ffia 11,99 27L

2ffio mas 23

TOTAL 337

Fuaotc: Elaborado por el aulor

14

71

276

23

3&4

I
33

5

0

47

18

I
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Gr¡fico # 5r Nivel de ingreso vs Contratar el servicio
l\¡y.l d. l7rgr..o v. cóntr-t-r-.1 aarvlclo

¡5'
_e

Fuarac: Elabor¿do por el autor

Como conclusión de esta relación podemos indicar que lns personis que

contralarí¿¡n este s€nicio, son aquellas personas que se encuentran dentro del nivel de

ingreso que va a paflir de S50 | o más y las p€rsonas que ganan menos de este valor, no

s€rán cootados como posibles clientes debido a su nivel bajo de ingreso, debido a que

priorizan otros gastos. Además del nivel de ingreso es muy import¿rnte saber la edad en

la que se encuentran los futuros clientes, esto permitirá s€gment¿u corectamente

nuestro mercado, por lo que se ha relacionado la edad vs si contrataran si o no el

servicio, la cual nos dio el resultado que se muestra a continuación;

T¡blr 17: Edad vs Contratar el servlcio

oal9 3s 3
2Oa 54 157 2'7
Ssa 7a ü¿6 16

7somas 19 1
TOTAL 337 4')

Fucnte: Elaborado por el autor

Gr¡frco # 6: Edad rs Contratar el servrc¡o

EOAO WS COI..TR.ATAñ EL SERVICIO

fa
184
La2
20

344

¡ tr ll! \'\ a \l trrl rl

f'üartc: Elaborado por €l aurar
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Como conclusión de esta relación podemos indicar que las personas que

contratarian este servicio, son aquellas personas que se encuentran dentro del rango de

edad de 2l a 75 aios con lo que podremos segmentar el mercado a[ cual apuntamos, con

respecto a los otros rangos de edad, no son tomados en cuenta, debido a que no estarían

dispuestos a contratar el servicio.

I-sbls #8: Factor de contratación vs Edad

criH B ul ts

hrcio lC S 32

fiop5nn
mnsuu

Furote: Elaborado por el autor

Gnfico #7: Factor de mmraracón vs Edad
F.ctor d. co^tr.trclóñ v. Ed.d

u

5

3

il

2{1

&l

t
BI

Fuc¡tc: Elaborado por elautor

. En conclusión de esta relación podernos indicar que las personas que

pertenec€ a cada uno de los ¡ntenalos de edades busca¡ factores diferentes al momento

de contratar el servicio, en el pnmero de 0 a 20 aios buscan más que este servicio sea

de buena calidad, más que el precio, y en el tiempo a bnndarlo, el segundo de 2l a 55

años, ellos también buscax un servicio de primera calidad, rnás que el precio que pueda

lener y el tiempo a brinda¡lo, el tefcero de 56 a 75 años buscan más que este s€rvicio

tenga un buen precio, m¿í,s que en la calidad, y en el tiempo a brindarlo, y finalmente el

cuarto de 76 o m¿is busca¡ también que ese servicio tenga una buena c¿l idad, más que

el tiempo, y en el tiempo a brindarlo, por lo que se enfocara al proyecto en tener un

nivel de excelente calidad, un precio asequible y un tiempo de prestación del servicio

óptimo.

ll¡ l!LV t! tD[] lü¿51 ii¿'l '!rr¡ II)Tlt
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Una vez conocido la edad, nivel económico, factor de contratación y otras

variables que harán que las personas contraten o no los senrcios. Es importante tfinbién

conocer qué clase de servicios es la que requieren los futuros clientes, la cual nos dro el

resrltado que se mue$ra a continuación;

T¡bl,r fl9: Servicro de hmpreza a vender

Umpieza de
pisos

Llmp¡e2a y
aspirada de
alfombras

Ump¡eza de
ventás, patio
delantero y

trasero
Limp¡eza de

muebles
L¡mpleza de

jardin
Todas las
ante r¡ores

TOTAI-

71,

28

15

15

14

18,5@6

7,3tr/"

3,9096

3,W6

3,W

62,W6

,.ú,úv"
247
3a4

Fucotc: Elaborado por el autor

Gr¡frco # 8: Servicio de limpieza a vender

S€RVICIOS A OFRECER

\unrclr¡ rL' lhr¡rcsls I'o.'§sn!¡¡¡(lir¡ I C7¡¡

lin¡r'r.rlt rl.

Furolc: Elaborado por el autor
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En conclusión el serv'icro que más contratarían las personas, en Ia cual 241

personas eligieron que es la del servicio de limpieza completo, las otra opciones serán

tomadas en cuenta como opciones de servicios complementarios para el proyecto.

Conociendo cuales son los servicios que se brindará y cuales son lo que más prefieren

contratar las personas, debemos saber cada cuanto tiempo estarían dispuestos a contratfi

los rrvicios en general, lo cual nos dio el resultado que se muestra a continuación;

Teble #10: Tiempo de comr¡aciin del servicro

[Jna ver por

Semana

Dos veces por

!ema¡a

fuinenalmente

illensu¡lmente 263 85096

IoTA| $4 m,ffi(
Fucotc: Elaborado por el aúor

Gnfro # 9: Tiempo d€ contratacrcn del ssvicio

TIEMPO C'E CONITFIATACION DEL AERVICI()

{8

21

52

qs,6

5,ffi

B,S6

Fuente: Elaborado por el autor

En conclusión el tiempo en que las p€rsonas contratarian los servrcios serían

una vez al mes, debido a que es el porcentaje miis altos que se obtuvo en la encuesta. de

esto ayudara al cálculo financiero de los ingresos y gastos que se proyectara para los

años venideros

liopü§rniciu \mroühryor Rmfl*
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Alora que conocemos cada cuanto tiempo las personas estarían dispuestas a

contrataf los servicios, es necesario saber cuál es el horario más conveniente para

prestar el servicio donde s€ obtuvo el siguiente resultado que se muestra a continuación;

TrHr #l l: Ho¡a¡ios a brir¡da¡ el sa-vicio

[n la maiana

tn la trde

En la nodre

TOTAI.

M
u4

1A

384

6r,{B%

R,trA

8,6%

m,m/6

Fucúta: Elabor¿do por el auto,

Grrfrco # lO: Ho¡aflo de servicro

Fucatc: Ehborado por el autor

En conclusión el hor¿rio en que las personas contratarian los servicios a ofrecer

ser en los horarios matutinos y vespertinos, mas no en el horario nocturno, esto significa

que será a pafir de |as 08:00 A.M a l8:00 P.M el hora¡io en la que se podrá brinda¡ los

servicio. Finalmente se necesitara saber o¡¿il será el precio que se podrá cobrar y cuanto

están dispuestos a pagar las p€rsonas por los servicio que brindaremos, por lo que se

him la relación con el nivel de ingreso de las personas que realizaron la encuesta, donde

se obtuvo el siguiente resultado que s¿ m uestra a conúnuación¡

TrH¡ #12- Nir¡el de lrgresos vs Disponibilidad a pagar

I
21

1i9

,tJ

216

0

3

43

41

0

3

0

1

0

0

1

14

n

116

23

384

11

10

T4

Iiop ü lmicio \¡nro ü f¡ryts¡ Prmu!

l0¡59\.il § l.p út¡71 t0¡99 l0llrll| lllomrr T0TIL

0a4$ 13

fla9$ 43

1ffia19$ 44

ffiomu 6

I0TA|. lffi

Focrtc: Ehborado por el autor
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Gnlico # I I Nn.el de ingresos vs Drsponibilidad a pagar

NTVEL DE INGRESOS VS DISPONIBILIDAD A PAGAR

VALOR_A-PAGAR

]o¡oo
lot ¡u
Oet rrm
ttor c rm
Et?l onu

!. 0.5ü) b sfi . lm c. fqI r :Utr d :(In o m$

Fueotc: Ehborado por elautof

En conclusión de esta relación podemos determina¡ que las personas están

dispueslas a pagÍ¡r un valor de $0 a $ó0, por que represen lan al 94o/o de las personas

encuestadas y que es¿ls personÍs cuentr¡n con u, ingreso de $500 a $2000 al mes, las

cuales están dentro de las personas a quien s€ brindará el servicio, más toda la

información recolectada anteriormente, se determinara la dernanda y demás variables

que permitan el éxito del proyecto.
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CAPiTTILO UI: IMPACTO AMBIENTAL DE LOS PRODTICTOS DE

t,I[TPIE,ZA

3.I IMPACTO AMBIENTAL

Esie proyecto se basa en el uso de productos de limpieza ecológicos y

antialérgicos, pero como saber los beneficios reales que tiene utilizar estos tipos de

productos, en comparación a los productos tradicionales que los encontramos en

cualquier supermercado de Ia ciudad y cuáles son los daños que causan al medio

ambiente y a la salud de las personas. A continuación veremos una comparación entre

estas dos clases de producto;

3,2 PRODTJCTOS DE LIMPIEZA TRADICIONALE§ VS PRODUCTOS Df,

LIMP¡f,ZA ECOLÓGICOS Y ANTIALÉRGICOS.
'I¡bl¡ # l.} C de Productos de li eza t¡adicional vs Produdos de lim re¿a eco ló

uGlttr
rwfi[uñmI
tx&ffi

,rl:
ú,i,l¡tr li[ll
(Ér. 0r,mrf,r

l.rri..l ,).j

!.,}.,.. l):

¡¡
i¡¡l

It,llr
¡0.l

.l[
tñ!
ti.0r'!

rrf

imldrt
ft.¡I.
rñ!sr{.:
(N

I

Ut.mu.t! iflú [
rñrf,ñr.I[|[r ¿.t il
rr.rto dD r I(, :t
.ll|.] -f.I.l0uti:t .?luitl
ii^V¡IIr.r'i lo{$t,
.trirXlln.lo.fl. fi{

. [1[l[M[[IDE,n[frm[fr Iti$tI
mffi rüf

I r¡.i

ür0JIX

t[.
il¡nl [8,],"ri ,Ii
. [f,r(,
IIG

!¡'if1.Il
'r X

.'.r'¡l'l]

ll¡
t¡¡r!

,rl 
.

.lü i

!lC'llt
il
rrct

lflri

,0

u
ñilif,ul t,E-a

iGrGt. ú,titll3
t(.8,

d0.j

Fntolc; Elaborado por el autor

El cuadro fue elaborado esludrando todo los pro y conúa que tiene el utilizar

productos t¡adicionales y productos ecológico, en donde se indica en primer lugar los

componentes de ambos productos, luego el irnpacto que producen al medio ambiente,

en donde s€ utiliza información del cua&o de L,eopold en donde muest¡a la magnitud

del impacro que prduce cada uno de los productos, como la intensidad, que puede ser

de Alta a Baja, la afer:tación, que puede s€r baja a aha, y fina.lmente una calificación

general del impacto que va de (-l a-10)yde(+l a -10).
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3.2.1 Productos de Iimpieza tradicionales

Segrin el boletin realizado por (Hemández Bla¡co, Marcello;) indica que los

productos tradicionales de limpieza poseen componentes peligrosos y tóxicos para el

medio anbiente y Ia salud de las personas, como se muestra a continuacrón:

llustrdóÍ # 2: Elemenros peligrosos y tóxicos para el medio ambiente y la salud de

las personas

Prodrlcto6 - b-c€ dc cloro

L Fr-O-rtc¡-! <al'r,c -c aÍl.dofr - lo6 aDroduetor¡
I Corrrpuo-toc (-rfrá r¡ico- \rolátit-- (CO\./)

(-rEA)

I l.{ a.rrór<ado da -oda.)
Fuentei (Hemández Bl¡nco, lllarcello,)

Esto son algunos de los quimicos peligrosos y tóxicos que se encuentra en los

prductos de limpieza tradicionales, los que pueden causar impactos negativos en la

salud y en el medlo ambiente, en lo que tiene que ver con la salud los efectos negaúvos

son

Trbta # 14: Elementos pehgrosos y tóxicos pafa la salud de las personas

L¡.r¡pt.dorG. dG
v¡drlo. l@profrr co y

lrrttú pl€|. oror.
riaa¡! y gargortta

L¡.npisdorea de
rodo propó-lro

AlqL¡afferrol €to)<¡l-do- (AP E )
Dl€t-rrol- rrr ar¡a ( DEA) ), traGt-riol-rrr lr'r-
,A,c¡do rutft.¡ri.=o - hradrór<irJo d- -od¡.>
Arfq-ra-o

2-bDrruxbt-ñl
Dolor d€
crb--r. ,Yrrrraoa.
atr.¡rclrmronlo y

Adcfrl6s ds
lrrltár olos. ñcrlz.
gárgántE y boca
GrovGa
lrrltacloñca oñ la
pl€l. daño a ]oa
olo!. tor o
dlflc(¡rlad pará
ra!plrar

Larrrtrardorer dG
b.ño

Hlñrdlto*
d¡o (clor.o)

Fu€nte¡ (Henández tshncó, Marce¡lo,)

Como se muestra en la tabla # 15, los químicos de los productos de limpieza

tradicional cono el limpiador de üd¡ios que contiene Alcohol isopropilico y amoniaco

pueden provocar irntación a la piel, ojos, nanz y garganta, el limpiador de todo

propósito se refiere a cera de piso, desinfectantes, limpiador de ¡naderas entre otros ,

los cuales contienen Butoxietanol, Amoniaco, Tensoactivos, hipoclorito de sodio, entre

otros las cuales pueden causa¡ dolores de cabeza, mareos, aturdimiento y confusiones,

Ellector t¡otertc aa¡e- dc prodr¡cto3
corr¡r¡Íres en los ?roga7,es
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además de las irritaciones anteriormente mencionadas y por ultimo limpiadores de

baños que se refiere al cloro, ambientales los cuales contienen hipoclorito de sodio que

producen graves irritaciones en la piel, daños en ojos, tos o muchas veces puede causar

dificuhades para respirar. Estos son apenas tres claros ejemplos de los tantos productos

que normalmente utilizamos para la limpieza de nuestros hogares. Por otro lado estos

químicos producen alergias ya sea al contacto directo o inhalándolos, algunas

inve§igaciones indican que durante el embarazo y los primeros meses de üda hace que

un niño tenga mayor probabilidad de desar¡olla¡ asma debido a que su sistema inlnune

recién eslá en proceso de desarrollo, a diferencia de una persona adulta.

Ahora en el tema del medio ambiente estos productos también producen graves

impacto,s directos sobre el ambiente por el uso inadecuad de estos productos de limpieza

tradicionales, que produce Ia Eutrofización que es un proceso en Ia cual tiene fosfatos

que al mezclarlo con agua, producen una sobrecarga de nutnente al ecosistema ,

haciendo que proliferen de modo anormal en el ambiente una gra¡ cantldad de una

micro algas en la superficie las cuales no son üsibles para el ojo humano, lo que hace

que [a luz sea escasa en niveles más profundos, por lo que las plantas que se encuenlran

ahí no pueden realiz¿¡ el proceso de fotosíntesis y producir oxigeno, lo que ocasiona la

muerte d€ muchas plantas y de los animales que habitan en ese medio.

3.2.2 Productos de limpieza ecológicos

Los productos de limpieza ecológicos y antialérgicos que se utiliz¿rá no

contienen ninguno de los componentes mencionados en el punto anterior como: Cloro o

Npe (Nonilfenol Etoxiliado) los cuales son utilizados psra quitar las manchas de la ropa,

porque suelen xr derivados del petróleo, no contienen, percarboxilatos o

policarboxilatos, entre otros. Algunos fabricantes suelen arladirle colorantes, fragancias

derivadas del petróleo, causantes de diversos problemas de salud, como ejemplo

podemos poner que los suaüzantes de ropa, además de ser innecesarios, es una

sustancia nociva que también provenientes del petróleo. Por lo que los productos que se

trabajará son productos biodegradables, materiales reciclados y no solo eso sino en sus

etiqu€tas están expresadas de forma clara sobre los componenles con los que fue

elaborado, Ios cuales no contiene ningrrno de los quimicos nocivos. Por eso en

conclusión, se recomienda adquirir productos de limpieza ecológicos y antialérgicos,

con la menor cantidad o sin ningún químico añadido.
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CAPITULO tV: ESTUDIO DE MERCADO

4.I ANALISIS DE MERCADO

Con la información obtenida de la encuesla, se podrá realizar un mejor estudio

de merc¿do, y asi delerminar cada una de las variables que ayudaran a obtener éxito en

el proyecto.

4.1.1 Dem¡nda

Segun el último censo realizado por el INEC el número de ecuatorianos es

l5'225,080 donde el 50,6% son mujeres y el 49,4Yo son hombres. Como inicialmente se

brindará el servicio a la ciudad de Guayaquil, que cuenta con 2'-150,915 habitantes y

570,102 familias , donde aproximadamente 5,2 I 5 son de la clase a.lta, 450,576

perleriecen a la clase media, de ahi 3ó,351 son de la clase social media alta' 102,84ó

son de la clase media tipica, 3l 1,379 son de la clase media baja, y ll4,3lll restante ala

clase baja, debido a que su capacidad para contratar este servicio es a.lto y serán la

cantidad de personas que aproximadamente requieran de este servicio de limpieza

integral ecológico p¿ua sus hogares se tomará las ló,35 | familias de la clase media

tipica y 102,84ó de la media alta, con un total aproximado de 139,197(24,4 l%). Dado

que en la encuesta solo el 87,76% de los encuestados indicaron que si contratarían el

servicio la demanda potencial total será de 122,I 59 familias.

4.1.2 M¡cro y Microsegmentación de mercado

4. 1.2.1 Macrosegmentación de mercado

[¿ macro segnentación estará basada desde el punto de üsta del mercado

objetivo al que va dirigido al proyecto. Por lo que se segmentarii de acuerdo a tres

factores esenciales:

4.1.2.1.1 Necesid¡des

Debido a su cosle y Ia responsabilidad ciül que implica contratar una empleada

doméstica en eslos momentos, se genera en las personas que habitan en la ciudad de

Guayaquil, la necesidad de adquinr el servicio de limpieza que antes eran elaborados

por ernplead"s domésticas, ahora las realice empresas especializadas en limpieza de

hogares y mejor cuando lo real iza de manera ecológica y anüálérgica, por lo que se

tratará de generar [a necesidad la cual es crear un sentimiento de trarquilidad y

conformidad.
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Para que la persona que contrate el servicio üva y sienla que su hogar sr

mantiene limpio libre de cualquier geñnen o bactena, sin afectar el medio ambiente que

perjudique al mis¡no tiempo a su salud, lo que estimulará la mente del cliente, la cual

hará que se genere la necesidad de adquirir el scrvicio.

4.1.2.1.2 Tecnología

Se utilizará máquinas de limpieza de alta calidad tecnológica, las cuales posean

un consumo de electncidad bajo y que no generen polvo, ácaros, bacterias en el

ambiente que afecten directamente a la salud de la persona que contratará el servicio y

al cuidado del medio ambiente, mediante un impacto ambiental bajo.

4.1.2.1.3 Grupo de clientes

El servicio estani drrigido para todo tipo de persona, sean hombres o mujeres,

con casa propia o alquilada, que s€ encuentren dentro de la clase media üpica, media-

alta, debido a que poseen capacidad monetaria que les permita adquinr el servicio,

además que se encuentre en Ia zona norle de Guayaquil (Parroquia Tarqui).

4. l.2J Micrceegmntrcióo

El perfrl del cliente dentro de nuesúo mercado meta será el siguiente:

r' Ubic¡ción: Sector Norte de la Ciudad de Cuayaquil,

/ Clase Sociell De clase media típico , media-alta

r' Sero: Masculino y Femenino

r' Edall:21 a75

r' Actiüded a reeliz¡r: Trabajo de limpieza ecológrca y antialérgica

integral de "oses o depártarnentos

r' lnterés: Hombres y mujeres independientes o en pareja, que debido al

trabajo o al¡una actividad fuera del hogar, no poseen el tiempo

necesario Wa realiz¡ la limpieza de su hogar.
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CAPITI"JLO V: LA EMPRESA

5.I NOMBRE DE LA EMPRE§A
-EceLimpiezas S.A.

5.2 TIP'O DE f,MPRESA

Eco-limprezas S.A. se encontra¡á ubicada en la actiüdad económica s€gun la

Superintendencia de Compañia : "l.impieza general (no especializada) de todo tipo de

ediñcros, egudios profesionales, locales comerciales, profesionales y edificios con

múltiples unidades residenciales como: oficinas, casas y departamentos, fábrícas,

establecimíentos comerciales e instituciones. Estas actiüdades consisten en la limpieza

de intenores, aunque pueden abarca¡ la limpieza de zonas exteriores conexas, como

ventanas y pasadizos " esta es una de las lantas actiüdades económicas en la cuales se

puede registrar una empresa de servicios en la supenntendencia de compañias, la cual

será escogida para la elaboración del proyecto.

5.3 JUSTIFICACIÓN

El propósito de la creación de Eco-Limpiezas S.A. es la de ofrecer una nueva

alternativa en la forma de brindar un semcio de limpieza integral, en este caso será de

forma ecológrca y antialérgrca a los hogares, asi no solo se ayudará a las familias con el

aseo profirndo de sus hogares, con el cuidado de la salud y del medio ambiente también

que muchas ocasiones no cuentan con el tiempo pan realizN la |mpieza o con los

ingresos para poder contratar a una empleada doméstica debido a las reformas al código

Iaboral y sus costos elevados.

5.{ MISIÓN
''Ser la empresa que revolucione el mercado de limpieza, a través de un nuevo

concepto en el serücio integral de limpieza brindándolo de una manera ecológica y

antialérgca caractenzados no solo por el cuidado del medio ambiente, sino que también

por el cuidado de la sa.lud del cliente"

s.s vlsrÓN
"Poder ser la empresa número uno a nivel nacional en la prestación del

servicio de limpieza integral ecológica y antia.lérglca de hogares en la ciudad de

Cuayaquil, no solo por brinda¡ un servicio de limpieza integal y antialergico, sino por

la eficacia y eficiencia en que se lo brinda''
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5.6 LOGOTIPO

figura # I: togotipo

ItrCO-LINIPIE,ZAS S.A.

-.-¡-F4-

Ftente: Elaborado por el autor

5.7 SLOGAN
' 'lnnovación en limpieza de hogares "

5.8 ORGANIGRAMA

Figura # 2: Organigrama de Eco-Limpiezas S A
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Fucnte: Elaborado por el autor

5.9 LOCALIZACIÓN DEL PRO}'ECTO

T¡bl¡ # 15; Manz de localizacón delproyecto
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Cosfo de adecuación del local: Costo en el que se incune para poder arrancar

un negocio, como por ejemplo; pinlura, pisos, muebles y equipos de oficina y seguridad

det local.

Cerc¡ní¿ de le meteri¡ prime; I-a distancia en que se encuenúa el

distnbuidor o los distribuidores de Eco-Limpieza, estará medido en kilómetros

cuadrados de distancia y costo de transporte de la matena pnma.

Cerc¡ní¡ con el merc¡do potencirl: [¿ distancia en que s€ encuentra nuestro

mercado potencial

Centidad de parqueos: El número de parqueos que existen disponible para

el cliente, esto se lo va a medir con respecto al nf¡mero promedlo de vehículos que

llegan a cada uno de los lugares mencionados. Una vez 66¡66id¡s las vanables a

estudiar y cuáles serárn las mediciones que se le hará a cada una de ellas, lo que

permitirá escoger correctamente el lugar donde se ubicara el proyecto. Comencemos

por.

t) PLAZA, TtA (AUTOPISTA TERMTNAL TERRESTE, JUNTO A

CIUDADELA VERANDA) el local posee un difunetro de 95 m2, con piso de cemento,

paredes blancas, un baño y una pequeña bodega. Con respeclo a la primera variable de

costo de adecuación, este será un rubro alto, debido a que se incurrirá en el gasto de

pintura para las paredes, en adecuar el piso, y por s€r un local con un gran drámetro se

tendrá que adquinr un gran número de muebles y equipos de oficina, en la segrrnda

variable de crrcania con la matena prim4 se medirá Ia distancia en kilómeFos que

exi$e desde plaz'¡ tía hasta las empresas que nos proveerá de nuestra materia pnma.

r' DEPLAZA TIA A DIMABRLI CIA. LTDA: I5,3 KM

r' DEPLAZA TIA A QUALITYEC S.A: l5,l km

En la úlüma variable de cantidad de parqueos con los que cuenta el lugar donde

se ubicar¡ el proyecto, plaza tia posee 100 parqueos en todo el centro comercial.

Promedio de llegada de vehiculos: 5 vehiculos por hora.

2) ALBOCENTRO 4 (JUNTO A LA PARRILLDA TABLITA DEL

TARTARO) el local posee un di¿i,¡netro de ó5 m2, con piso de baldosa, paredes color

crema, un baño y una pequeña bodega. Con respecto a la primera variable de costo de

adecuación, este será un rubro bajo, debido a que no se incurrirá en el gasto de pintura

para las paredes, no se adecuara el piso, y por s€r un local con un pequeño di¿funet¡o se
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tendrá que adquinr un número menor de muebles y equipos de oficina, en la segunda

variable de cercania con la materia pnma, se medrrá la distancia en kilómetros que

existe desde albocentro hasta las empresas que nos proveení de nuestra matena prima.

r' DE GRAN ALM)Cf,NTRO lll A DIMABRU ClA. LTDA:6,0 KM

/ DE GR{N ALBOCENTRO III A QLIALITI'EC S,A: I l.l km

En la última va¡iable de c¿Lntidad de parqueos con los que cuenta el lugar donde

se ubicara el proyecto, plez¡ tía posee 25 parqueos en todo el centro comercial. 3

vehiculos por hora.

3) AVENIDA MIGUEL H. ALCIVAR ENTRE FLAMENGO Y

ALEJANDRO ANDRADE el local posee un diámetro de 95 m2, con piso de

ccnfunica, paredes blancas, un baño y una p€queña bodega- Con respecto a la pnmera

variable de costo de adecuación, este será un rubro medio alto, debido a que se incurrirá

en e[ gasto de pintura para las paredes, no se adecuará el piso, y por ser un local con un

di¡írnetro aceptable se tendrá que adquirir un nümero de muebles y equipos de oficina

mayor que los que se adquiriría en el local del albocentro, en la rgunda variable de

cercania con la materia prima, se medirá la distancia en kilómetros que existe desde

plaza tía haSa las empresas que nos proveerá de nuestra materia prima

/ DE AVENIDA MIGUEL H. ALCIVAR ENTRE FLAMENCO Y

ALEJANDRO ANDRADE A DIMABRU CIA. LTDA: 6,9 KM

/ DE AVENIDA ]VIIGUEL H. ALCIVAR ENTRE FLAMENGO Y

ALEJANDRO ANDRADE A QTIALITYEC S.A: I1,9 km

En la última rariable de cantidad de parqueos con los que cuenta el lugar donde

se ubicara el proyecto, pla'¡q tía posee l0 parqueos en todo el centro comercial,

Finalmente se determina cual es la mejor opción de las tres a¡tes mencionadas mediante

una matriz de localización que pos€e un silema de calificación de 0 a l0 siendo 0 la

pcor opción y I0 la mejor opción, la decisión est¡í basada en el análisis de las tres

direcciones con las tres respectivas variables, con la que se escogró al rnejor lugar para

ubicar nuestro local, será la de GRAN ALBOCENTRO III debido a que el costo de

adecurión es bajo, la cercanía con resp€cto a nuestros proveedores y nuesúos

potenciales clienles es muy favorable , aunque no posee un numero alto de parqueos, lo

comp€nsa las olras dos variable a¡teriormenle mencionadas.
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5.IO TERRENO, EDTFICIO E INSTALACIONES

Una vez establecido el lugar donde la empresa se establecerá, se procederá a

insalar los equipos de oficina, muebles de oficin4 equipos de cómputo, entre otros. [¿

dimensión total que lendrá el local seni de ó5 m2, el cual estar dist¡ibuido de la

siguiente manera;

Figu ra # 3: lnstalaciones de Eco-Limpieza S.A-

Fuerte: Google.com

S.II PERMISOS DE FTJNCIONAMIENTO

Para el registro correspondiente en la superintendencia de compañias, se

necesitarán los siguientes documentos:

/ Ruc

r' Permiso de funciorumiento de bomberos

/ Cámara de [a pequeña industria de Guayaquil.

r' llustre Municipalidad de Guayaquil

r' Ministeno de Salud Publica.

r' Tr¿mites de constitución legal de la empresa.

5.I2 APORTACIÓN DE CAPITAL

la empresa ss constituirá con 2 socios o accionistas esto utilizando el inciso #

I del art. 143 de la ley de compañias (Reüsra Juücial Derecho Ecuador, 2013) en

donde cada accionista aportara capital propio para la creación de la empresa y la

diferencia será por financiamiento bancano. Por lo que el capital que los accionistas

aportÍuan será de la siguiente forma:

J+

t,

-t

i .]
tlIt

Pmo6.j -

L t
1 Lll



[,co-l.impieze §.,t.

¡II.r\(l \l[f]'to DE. PROIIITo

T¡bl¡ #16 Apone de capital

INVERSION TOTAL

FINANCIAMIENTO BANCARIO

CAPITAL PROPIO

W,6

4M

sso.m
S s¿.om

s 36.ooo

Fuarac: Elaborado por el alJtor

5.I3 ACTIVIDAD DE LA EMPR,ESA

5.13.1 Definición de los scrvicios que prestará la empresa

Se ha clasificado los seft,lcios principales y complementanos. lps sewicios a

ofrecer son los siguientes:

)> Servicio de Limpieza: Limpieza interior y exterior de todo tipo de

domicilio o departamento, incluye:

r' Limpieza completa de los prsos.

r' Limpiea de los cristales de las ventanas.

r' Limpiezz de puertas,

/ Abnllantar todo los pisos.

r' Limpieza y aspirada profunda de muebles y colchones.

¡ Limpieza exterior; Parte delantera y posterior del domicilio o

departamento.
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CAPTTI-ILO VI: PROPTIESTAS DEL PLAN DE NEGOCIO

ó.I PROPUESTA EN f,L ÁREA,qNITIUSTRATIVA

Se realizaÉ la propuesta en el área administ¡ativa de Eco-Limpiezas S.A. la

cual eEará enfocada e¡ distintos aspectos, los cua.les se daallani a continuación:

6.1,I Filosofia

Se debe definir siempre cuál será el alcance que tendrá la empresa, se penso y

se deñnió e[ concepto de la organizacrón y se concluyó que la ñlosofia de [a anpresa se

formulará a partir de la misión, üsión, objetivo general y especificos de la misma.

6. 1.2 Principio Fundamental

No solo se buscará el desa¡rollo y bienestar de las familias a las que se brindará

el servicio en la ciudad de Guayaquil, §no brind¡indoles a través de este s€rvicio

ecológico y antialérgrco el cuidado del rnedio ambiente y de la salud de las personas,

mediante una limpreza integral profunda de los hogares, con eñcacia, eficiencia y con el

personal miis capacitado, que permita asi alca¡za¡ un bienestar tanto del empleador

como el dc los clientes-

6.13 C¡denas de V¡lor

Para llegar a ser la empresa número uno a nivel nacional en limpiezas

integrales de hogares, se deberá no solo preocuparse en el semcio a bnndar, sino

tambien en los rralores que tendrá cada cnpleado y la empresa, los cuales permitiÉ a

Ecolimpiezas S.A. tener una buena aceptación por parte del cliente. [¡s valores de la

empresa y de los trabajadores se m ueslran a continuación

6.1.3.1 Emprese

nüsrrc¡ón # f,: Cadena de valor empr€s¿r

Cmpmo

nrgl§irlihd

a,niülrid

irlrid¡l

Fucrtc: Elaborado por cl autor
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ó. L3.2 Empleado

llustración #,1 Cadena de valor empresa empleado

ia5ülili

Fucatc: Elaborado por el auror

6.1.4 Factorcs detcrminintB de éxito del negocio

Se determinará detalladamente en la siguiente tabla Ios factores claves de éxito

(FCE) para este proyecto y cuii,l será la carga que consideramos en el contexto del

proyecto dá¡dole un valor cuantitativo de I a 5, siendo uno el factor clave de éxito de

menor importancia y 5 el factor de éxito de mayor importancia en comparación a la

comp€tencia.

'f¡bh # l7; Faclores de éxitos de h empresa de servrcios de limpieza

Calidad del Serviclo Err¡pleadas
Domestlcas

N uevas
ierrlpresas

de li rnpi eza
Grandes

e ñ,tpresas
de llrflpieza
Pequeñas
e rnpresaS

de li rnpi eza

Var¡edad de Serv¡c¡ os

Culdado del fvled lo Arrrb¡ente

Capacitación del Pe rsonal

Fucotc: Ebborado por el auro

6.1.4.1 Análisis de los fsctores de éxito

6.1.4.1.1 Nivel de calidad del Servicio

En la actualidad, es de suma importancia que la empresa cuente con

certificados de calidad internacionales, ademas si tratamos de comparar la calidad del

servicio que brinda¡r las empleadas domésticas, con los que brindan una empresa de

limpteza" son muy diferenles Y cada vez s€ conüerte en un factor que más en cuenta

debemos tener.
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6,1.4.1.2 Variedad de Sen'icios

Eco-Limpieza S.A. desea tener siernpre una mayor aceptación de sus clientes,

por lo que se debe ser miis competitivo, pero como lograrlo, tal vez mediante la

varidad de servicios u ofrecerles soluciones a las di*intas necesídades que pueda tener

el cliente.

6.1.4.13 Cuid¡do del medio ambiente

Un punto diferenciador en estos últimos tiempos cu¿rndo uno ofrece un

producto o un servicio que cuida al medio ambiente dicho producto o servicio, mientras

más positivo sea para el plareta tiena y ayude a su consewación es mucho más

atractivo para las personas adquirirlos.

6. 1.4.1.4 Cepccitrción del persoorl

Poseer un personal capacitado es siempre muy bueno, por lo que esto ayudará a

que la calidad del servicio sea siempre alto, lo que permitirá ofrecer una confianza a

través de un personal eficiente y eficaz pua realizar cualquier tipo de trabajo.

6.2 PROPUESTA EN EL AREA DE TAI,ENTO HUMANO

6.2.1 Relación entre; PIüas de Trabajo y Números de plazas de la empresa

Las plazas de trabajo serán creadas en base a la experiencia y formación que

tenga el aspirante al cargo. Los cargos que se creará son. Presidente, Secretaria, Asesor

de tvfarkefing y ventas, Auxiliar contable y Auxiliar de limpieza. A continuación se

procederá a explicar la cantidad de personal a contratar, esto puedo variar si existe un

aumento en la demanda del servicio. En el que deberán cumplirse las horas de trabajo y

los pagos que fueron antenormente establecidos:

6.2.1.I Gerente General

Requisitos:

r' Sexo; Indiferente

/ Titulo; Poseer título de Tercer Nivel ent Ingeniería en Marketing o

Ingenieria en administración de Empresas o Ingenieria Comercial.

r' Erperiencia: Con experiencia minima de dos años o más en cargos

similares.
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Funciones:

/ Elaborar informes mensua.les sobre nuevas estrategias y nuevos

objetivos para la empresa.

/ Sera la única persona en autorizar la compra de nuevos activos luego de

haber hecho un profundo análisis de las distintas propuestas que

llegarrin a su oficina.

/ Enc¿rgado de las entreüsta que permitan contratar a nuevos empleados

r' Será el único en realizar préstamos bancarios y buscar distintas fuentes

de financiamiento, que permita la ampliación de la empresa a nuevos

mercados.

r' Definir necesidades de personal que vayan relacionados con los

objetivos y planes de Ia empresa.

/ Selecciona¡ personal competente y desarrollar programas de

enlrenan i ento para potenci ar sus capaci dades-

r' Medir conünuamenle la ejecución de los servlcios y comparar

resultados reales con los planes y estándares de ejecución de ellos

(autocontrol y Control de Gestrón),

6.2.1.2 Ascsor de Marketing y Ventes

Requisitos:

/ Sexo: Indiferente

/ Título; Poseer titulo de Tercer Nivel en; lngeniería en Marketing o

Ingenieria en administr¿ción de Empresas o Ingeniería Comercial.

r' Experiencia: Con experiencia minima de dos alos en cargos similares.

Funciones:

r' elaborar estrategias de desarrollo comercial y objetivos de ventas,

preparando gráficos de gestión para gerencia.

r' Elaborar informes al Cerente Ceneral sobre la gestión diaria de ventas.

r' Planificar las ventas diarias ya sean en mercados nuevos como en

mercados exisentes.

/ Busca¡ nuevos clientes

r' Elaluar proveedores y subcontratrstas (estudios de mercado) para

oblener el mayor beneficio posible (costes, plazos, calidad, cantidad.-.).
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/ Coordinar estudios técnicos y de precios para la correcta prestación del

servicio.

6.2.1.J Auili¡r Contrble

Requisitos:

r' Sexo: Masculino o Femenino

r' Titulo: Poseer titulo de tercer Nrvel en; CPA, Ingeniería en

administr¿ción de Empresas, lngeniería Comercial o áreas afines

r' Exprriencia: Con experiencia mínima de dos años en cargos similares.

Funcioncs:

/ Reüsión del ciene contable mensual y anual de [a empresa.

/ Supervisar y controlar el inve¡rtario de la empresa.

r' Reüsar las nóminas del personal de la empresa.

/ Tratar de determina¡ el Impuesto Sobre la Renta (I.S,L.R) anual.

/ Supervisar y verificar el cálculo y pago de las retenciones de

t.s.L R.(BUMERAN ).

r' Recopilar y codificar información financiera suministrada por las

difereotes áreas pa¡a elaborar cuadros estadisticos, práficos y

poyecciones de tipo ñnanciero semanalmente.

/ Efecruar cálculos para la obtención de índices financieros que permita

saber la situación fina¡ciera de la empresa.

r' Lleva el registro y control de la disponibilidad presupuestaria

6.2.1.4 Auxili¡r de lim¡ieza

Reqüisitos;

r' Scro: Indiferente

r' Título: Poseer minimo el titulo de bachillerato.

r' Experiencia: No necesita poseer expenencia mínima.

/ Otros requisitos: Debe presentar record policial y dos referencias

laborables

Funciones:

r' R:.afiar el servicio de limpieza de la casa que se le asignani dia a día,

sianpre informar al asistente de marketing y ventas en caso de que

exista una falta de productos de limpieza en las bodegas de la empresa.
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6.2.2 Modo de selección de personal

Se buscará al personal para los cargos a través de medios escritos como

clasificados, publicación web, carteles en las calles, los cuales sernrá para tener [a

cantidad neces¡lria de aspirantes, los cuales tendrán que pasar en un proceso de

selección. En el caso de los cargos de Auxiliar Contable y Asistente de Marketing y

Ventas, se buscará un perfil adecuado para cada uno de ellos, en el cual deberán tener

una experiencia mínima de I a 2 años en c¿rgos similares, con estudios universitarios

que estén debidamente correlacionados con la función que van a ejercer. l-o que

respecta a los auxilia¡es de limpieza debido a que este cargo no exige un nivel de

educación alto, se pedirá que pose¿rn como mínimo bachillerato, con conocimientos

básicos sobre limpiezz de hogares o limpiea an general, además debenán presentr el

record policial y olros documentos más pa.ra asi poder ser evaluados y aceptados.

6.2.3 Proceso de capacitación del personal

No exite ninguna empresa que alcance del éxito sin antes contar con el

compromiso de cada uno de sus miembros, en especial en un mundo tan competitivo

como en que actualmente üümos. Por lo que se debe proporciona¡ ambientes laborales

positivos, para que el grupo de trabajo sea eficiente y efrcaz, para el cumplimiento de

objetivos y met¿rs de la organización, por lo que la capacitación del personal es un

proceso aplicado de una manera organizada y sistemática, a través de la cual los

trabajadores adquieren o desarrollan nuevos conocimientos y habilidades relacionadas a

su función dentro de la empresa, mejorando asi el ambiente laboral en cada una de las

¿í,rcas. Por lo que se crean objetivos principales como resultado de la capaotación y del

desanollo de[ personal, en los cuales nos enfocamos principalmente en.

/ heparar a los trabajadores para la realización correcta de las distintas

tareas y responsabilidades que poseen.

r' Brindar opolunidades de desarrollo del personal, no solo en sus

puestos actuales, sino en aquellas funciones en las que podriar también

colaborar.

r' ltoporciona¡ un clima laboral bueno, para asi mantenerlos motivados y

poder sacar lo mejor de cada uno de ellos en cada uno de sus cargos.
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6.3 PROPI-IESTA EN EL AREA DE IITARKETING

6.3.1 Definición de Ia misión y visión del plan estratég¡co de marketing

El plan estratégico de marketing que se detallará en el siguiente capitulo, tiene

como su principal objaivo el crear y plantear las digintas esrategias de mercado tanto a

corto plazo, como a largo plazo, se esperará que se cumplan al inicio y en el progreso

continuo de esta nueva empresa de limpieza, asi como también elabora¡ cada una de las

fortale-.", ogrrtunidades, debilidades y amerurzirs, las cuales se tratará de aprovecharlas

al máximo. Los análisis que s€ mostrarán en este capitulo scr¿ln expuestos desde

distintos puntos de üsta, esto nos permitirá agrupar todas las elapas en la apertura de Ia

empresas logrando de tal forma obtener estrateglas amplias y heterogéneas de manera

que los servicios o sub-servicios que se brinden, se las logre minimizar y no nos afecten

a los resultados finales.

ó.3.2 Análisis de l¡s directrices de la empresa

Eco-Limpie,ac buscará ser la empresa lider en la limpieza ecológica de

hogares en Gua)"¿quil, úalando de siempre evolucionar en la calidad de cada uno de los

semcios, siendo varguardistas y modernos. Los pnncrpales lugares de prestación de

senrcio serán los hogares de las familias de clase media, medi4 medra-altat además

tendremos pequeñas islas en los cenhos comerciales, entre otros, sobre los cuales habrá

seguimiento continuo y riguroso para que los servicios de limpieza a ofiecer sean los

indicados y lleguen de manera correcta a nuestros clientes. Eco-Limpiezas S.A. dirigirá

su plan de acción de mercadeo hacia cada uno de sus senrcros, logrando asi que sean

altanente desarollados y competitivos en el mercado. Sin embargo, ésla dirección

estará enfocada de manera subjetiva a cada uno de los servicios que lo necesitan, debido

a su dificil penetración en el mercado.

6.3J Análisissituacional

Eco-Limpie,as S.A., tratará de tener un alto grado de recordación en sus

clientes, por el bajo impacto ambienta.l y el cuidado de la sal ud de las futuros clientes en

la c¡udad de Guayaquil, esto permiürá que el nombre de la empresa sea sustituida H)r el

nombre genérico del serucio (Limpieza); y en un largo plazo realizzr el servicio a nivel

nacional.
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Esto irá de la mano con los nuevos lanzamientos en el mercado que se haga, sin

embargo para la apenura de esla nuevo concepto de empresa se deberá realizar una

buena gestión del servicio y la comunicación, trata¡do de asernejarse a lo ofrezca la

competencia indirecta-

6.3.4 Análisis FODA

llustr¡ciór¡ # 5: Matflz FODA

F o¡taleza:

Uso de las más
alta tecnología 6n
limp¡eza
lnnovac¡on€s

O portu n¡dades:

No existe
compet€nc¡a
dirocta
Amplio rnercado

Debilidades:

. Creacón Écil de
nuelas empresas

. Aho financiamiento
r Poco reconocimiento

del clierne en el
me¡cado.

Amenazas:

Cosros elerados de
productos y
nráqurnas de
limpieza

Aumento de la oferta
del servicio

Fuqlte: Elaborado por el autor

6J.4,1 Fort¡lez¡s

/ No existe una competencia directa

/ El servício ofrecido será de forma ecológico

'/ Se generara nuevas plazas de empleo

/ Una ubicación estratégi ca.

ó.3,4,2 Oportunidades

/ Se conta¡a con los eqüpos de limpieza de más alta tecnologia y

prductos quimicos ecológicos, lo que garantizara que s€ ofrecerá un

s€rvicio de calidad.

r' Un mercado muy renlable.

r' Alta demanda del servicio de limpieza
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ó.3.4.3 Debilidades

/ Poco conocimiento de los auxilia¡es de limpieza sobre la prestación de

este servrcio.

/ Co$o que lo hace no asequible pal-a todos los hogares en la ciudad de

Guayaquil

'/ No poseer un nombre o reconocimiento en el mercado por s€r un

proyecto innovador en el pais.

ó.3.4.4 Amenezas

r' Aumento en la oferta del serücio de limpieza de hogares

/ Preferencias cambiantes del consumidor en la elección de su proveedor

de servicios de limpieza

/ Elevados costos de la materia primai productos y máquinas de

limpieza.

6.3.5 Conclusiones del ¡nálisis FODA

óJ^§- I Fortrlezrs > Delilid¡des

Se tratará de conta¡ con un allo nivel de recordación de marca en la mente de

los consumidores, con lo cual se podni tener clientes fieles y permanentes, esto

mediante una relación altamente afectilz demostrando el buen serncio que se entrega,

con lo gue se requiere tener necesariamanle precios competitivos. Con esto pod¡ernos

minimiza¡ algunas debilidades y así poder aprovechar las altas fortalez¿s. Debido a que

la inversión en investigación y desarrollo a nivel naciona.l es bastante exlensa y costosa,

solo se arr¿ncariá en la ciudad de Guayaquil donde se aprovecha¡á, siendo innovadores y

los primeros en ofrecer una nueva forma de entregar esta clase de servicios de limpieza

integral para hogares de manera ecológica y artialérgico.

6.3.5.2 Fort¡lezas>Oportunidades

I¡s fortalez¡s son mayores y más fuertes que las oportunidades, debido a que

nos concentraremos en la comunicación de los atributos y beneficios del servicio a

brinda¡, de tal forma que se capte a un gran porcentaje de mercado, se sabe que no

exisen barreras de entrada, ni competencia directa y que la empresa solo ttene una

competencia indirecta de alta presencia en el mercado; por lo que la comunicación

elará bien dingda al segmento que se aspirará llegar.
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6.3.5.3 Amenazas > Oportunid¡des

Con la información a¡tenormente mencionada se puede decir que la empresa

contará con muchas opolunidades de tener éxito, sin embargo existen crertas amernz¿¡s

que se presentan, que pueden ocasionar problemas que afeclen a los precios, limitar el

mercado en el que se desenvolverá, por lo que se establece cielos parámetros dentro del

servrcio a ofrecer a los futuros consrmidores, para que en caso de se presenta¡á

cualquier fencrneno extemo no afecte de manera decisiva a Ia esabilidad de la ernpresa.
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6.3.6 AnálisisFOFADODA

T¡bla # l8: Aruilsrs FOFADODA

Fuerzts Ertern¡3

OF()ITIIÑIDA¡»ES
. Esrpc dc limpicz¡
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calidad qrrc satishgan
tcdas y cada uno de
9¡s ¡c$¡arim¿r¡tc.
Ir¡,¡tnt¡rb su6ci€ntc
an bodega que nos
pcrmita kindar un
servicb dc calid¡d.

Brinda¡ un valor
diferencudor en el
Beneficro/costo esto
hare te¡ret urul me1or
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oomumidor
Poseer ura área de
ventas y atención al
clrente capacrtada que

ms permira brindar al
cLer¡te r¡m mejor
atcr¡ción y gerEre una

buera prima-a
impresión

a

a

DA
Innovacrón perrnanente
para que la c¡lidad del
servicio me.¡ore con el
tlempo.
Ofrec¿¡ al clieÍte un
gndo de seguridad y
confiabilidad altas

Realizar ciÉrt¿s ofertas
y promociones que nos
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qtlas propuestas.
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Fucnlc: Elaborado por el autor
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ó.3.8 Atrectividad del Merc¡do y Competitividad

Eco-limpiezas S.A. es la primera empresa en lanza¡ esta nueva idea de negocio,

la cual estani ubicado en el cuadrante de competrtiüdad media, con una alta exp€ctativa

de atractiüdad er¡ el mercado, debido a que es un servicio nuevo e innovador se deberá

enfocar en brindar un buen servicio a los clientes, un real bajo impacto ambiental y

cuidado de la salud de las personas, que permitirá contar con futuras inversiones y

realizar futuros planes de ampliación a nivel nacional, que permita mejores ingtesos a la

empresa, todo esto se lo realizará siempre pensando en los clientes.

6.3.9 Análisis de las Fuerzas de Porter

Este modelo será una herramienta con la cual se realizaná un profundo análisis

externo de la empresa, mediante el aruili§s que se hac€ al sector o indulnas en la que

s€ encuenúa. L¡s cueles son:

'/ Amenazas de nuevos competidores

/ Poder de negociación de clientes

r' Poder de negociación de proveedores

/ Amenazas de productos o servicios sustitutos

/ Rivalidad entre competidores

T¡bl¡ # 19: A¡rpru-as de nr¡evos competidores

Costos

efecientes
Fuertes

Competidores
Cracim¡ento de

la lndustr¡a
Difere nciacion
de Servicio o

producto
Total

Porcenta¡e
1

25P,1,

1

25%

x

x

1

25,

Fuenlc; Elaborado por el autor

[¿ amenaza de nuevos competidores en este mercado es alta y la f'uerza con la

que ingresan será med.ra, lo cual nos aludara a dar una mayor exigencia, esto claro que

nos serurá para no descuidamos de la calidad del servicio y de otras variables que

poüán afectarlas.

ALTO MEDIO AAJO
fACTORE9 A
OBA§ERVAR
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ATTO MEDIO BAJO
TACTORES A

OBASERVAR

Trbl¡ # 20: Poder de negocracrón de cliente;

Precio de Venta

Calidad del

servicro x

Variedaddel 
x

Servicio

Valor agregado

del Servicio x

Total 3

Porcenta.¡e 75%

Fuentc; Elaborado por el autor

25%

El poder de negociación con los clientes es absolutamente es€ncial y

nec€sario, así podremos brindar una atención de pnmer4 ca.lidad en el servrcio y

precios que se ajusten al bolsillo de los consumidores.

Ttbla # 2t; Poder de negociación de proveedores

Costo de producto
ofrecldo

Promocíones en
productos
olrec¡dos

Varledad de
materla prima

ofrec¡da

Calidad de materia x
prima ofrec¡da
Varieded de
provecdores I
CenelÉs de
d¡strlbucon x

Totel 2 4 0
Porcentaje 4M @i @6 -

Fec¡tc: Ehborado ps el autor

Como se trata¡á de brindar un servicio de limpieza de a.ltisima calidad, es

sumamente importante el poder negoci¿u con los proveedores, lo cual p€nnitirá a la

empre§a tener costos bajos, esto para que no nos afecte en la calidad del sewicio y que

permitirá tener compelitiüdad en precio

x

1 0

ALfO MEOIO BA,O
FACTORES A
OBASERVAR
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ALTO MEOIO BAJO
FACTORES A
OBASERVAR

T¡bl¡ # 22: Amenazas de prodLrctos y servicios sustrtutos

lnnovac¡ón en el
serv¡cio x

Precios realt¡vos de
serv¡c¡o o productos x

sustitutos
Ventajas en s€rvic¡o

o Productos x
sustitutos

Probabilidad en
sustituir el seruicio o x

producto
Distribucion x

Disponibilidad de
productos o x

Serv¡C¡os sust¡tutos
Total o 3 3

Porcentaje Wr W6 W6 .
Fucntc: ElaborÉdo por el sutor

Se conoce que existe una variedad de servicios y prduclos sustitutos que las

persor¡as pueden encootraf en el mefcado, lo que no presenta ur¡ problema de tipo

medio, par¿ tratar de salir de esto, se cre¿rán varias esEategias y mediante la cual se

tendñi un mayor posicion¿rmiento de mercado.

T¡bh #2J¡ Rivalidad entre cornpetidores

Precios x

lllarc¡

Ubimción

Total

Porcentaje 1tr,{ V/, tr/,

0

x

x

3 0

IAfiORESA

OBA§IRVAR

ALTO MII)IO BAIO

Fucotc Elaborado por el autor

I
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El precio, Ia marca y una buena ubicación son factores importantes con los que

se debe contar para tener un poder de mercado alto en esta clase de negocios, por lo que

se conoc€ que el nivel de rivalidad es importante, esto exigirá un nivel de trabajo alto,

tambien ayudará a encontrar nuevos nichos de mercados no atendidos, sin desatender a

los clientes de la empresa.

6.3.10 Análisis del Merketing 1!lix

Se utilizaní el análisis de las 7P's, en la cual se describiná a las 7ps como las

henamientas que se utilizarán en la empresa para implantar las estrategias de Marketing

y alcanzar los objetivos establecidos en el proyecto.

Las 7(P) son las siguientes:

l. Producto -Servicio

2. Precio

3. Plaza-Distribución

4 Promoción{omunicación

5. Personas (Recurso Humano)

ó. Proceso (Recursos Tecnológrco y estructura).

7. Eüdencia Física (Recursos Materiales, financieros (mínimo operable),

in fuaestnrctura y capacidad inlalada)

6.3.10.1 Producto - Servicio

Eco-Limpiezas S.A. es una empresa nueva en el mercado, dedicada única y

exclusivamenle a prestar el mejor servicio de limpieza de hogares en el mercado. Y no

es una empresa enfoc¿da a presar rrvicios en forma global, sino que todo lo contrario,

busca¡á satisfacer las necesidades indiüduales de limpieza en los hogares

guayaquileños que requieren una limpieza profunda de manera ecológica y antialérgica,

confianza y seguridad en el personal que ingresará a sus domicilios.Con lo que se

cootara con horarios de atención que se mue$ra a conlinuación:

6.3.10.1.1 Horario de atención

Eco-Limpiez.s S.A. pondrá a su disposición sus horarios de atención;

pensando en el tiempo de los clientes estos será'¡l adaptados a los horanos requeridos

ofieciendo en primer plano el esquema de los siguientes horarios (flexibles):

a) Mañ¡na: 08h00-12h30

b) T¡rde: 13h30-17h00

50



óJ.I0.2 Precio

EI precio minimo con el que se debeni vender el servicio será de $51 para que

no sea rechazado el proyecto, ahora el precio estabrecido es $ó0, debido a que es el
precio que está dentro del rango de precios que las personas están dispuestas a pagar,

según e[ resultado obtenido de la pregunta que se realizó en la encuesta de cuanto

estarian dispuesto a pagar por el servicio.

6J.10.2.1 Estrategia de precio para la penetración en el mercado

Lo que se hará es entr-¿r con un precio bajo, esto nos servirá para enfrentar a
nuestra competencia indirecta y así llegar a los clientes con un pensamiento de que es

más fácil será contratar los sewicios de limpieza al momento en que lo necesitan, y no
cOntrata¡lOS de una fOrma permanente.

6.3.10.2.2 Form¡s de Pagos

Eco-Limpieza S.A. ofreceÉ por su frdehdad algunas formas de pagos como.
r' Semanal

r' euincenal
r' Mensual

Que se acomodará de acuerdo a la disponibilidad económica del cliente

6.3.10.3 Plaz¡ o Distribución

Eco-Limpiezas s.A., contará con dos proveedores, entre los proveedores

estariín la Dimabru cia. Ltda y Qualityec s.A, los cuales harán llegar los pedidos a la
empresa con la finalidad de poder cumplir tdos y cada uno de los requerimientos de los

clientes, dichos @idos lleganín a las oficinas, donde ingresa*iLn al bodega, esto

sabiendo ctules son los insumos requeridos, el grado de necesidad para realizar cada

uno de los servicio que se lleguen a brindar. una vez que los productos lreguen a ras

oficinas, se los distnbuirá a cada uno de los auxiliares de rimpieza, dependiendo el

trabajo que vaya a r.oliz,, y ras necesidades que se estabrezcan para dicho trabajo, este

se lo realiza¡á dianamente y al término de la misma se procederá a realiza¡ el inventario
de insumos. Para asi poder elaborar nuevos pedidos que se*in enviados a los
proveedores.

6.3.10.4 Promoción

Se elaborará estrategias que permita poder penetrar de manera conecta al
mercado, entre dichas estrategias estarán las siguientes:
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6.3.10.4.1 Estretegias de Ventes

La principal estrategia de ventas, será que bnndaremos el servicio sin a¡rda de

ningún intermediario, sino a través del asesor de marketing y ventas, esto normalmente

se denomina venta directa.

6.3. t0.4.1.1 Promoción en ventas

/Se brindará descuentos especiales de l}Yo y líoto por apertura y fidelidad

de cliente.

r'Se brindani a los clie¡rtes por el conumo continuo del servicio: una

limpieza gratuita de baños, alfombras, muebles, etc.

y' Una vez que Eco-Limpieza se establezca económicamente en el

mercado, se procederá a realizar sort€os de premios como teleüsores,

cocinas, ollas, entre otros, que motiven la continuación del servicio y a

la adquisición de nuevos servicios.

6.3.10.4.2 Estr¡tegias de Publicidad

6.3.10.,1.2. t PuHicidrd

La publicidad será de comunicación entre Ia empresa y el cliente la cual trate y

ayude a difundir el mensaje positivo de empresa de limpieza integral de hogares de

manera ecológrca y antialérgtc4 para lo que utilizaremos los siguientes medios:

ó.3.10.4.2.1. I Medios PuHicit¡rios

Se brindará información sobre el serücio que ofrecemos, a través de estos

medios de comunicación: Periódicos, reüstas, redes sociales tales como Facebook,

tweeter, Instagfam entre otros, para poder most¡ar de ma¡er¿ üsual el servicio con el

que se contará. Comenzaremos con la publicidad áreves de redes sociales, creando

cuentas en Facebook, [nstagram y Tweeter, una vez obtenida una buena cantidad de

seguidores, se seguirá con pequeños espacios en la reüsta informativa dentro de la

ciudad, y de acuerdo al margen de uülidad que s€ genere, se pensará en utilizar a |os

periódicos más reconocidos en la ciudad para incrementar el número de clientes

6.3.10.4.2.1.2 Vol¡ n tes

Este será un método para comunicamos direclarnente con futuros clientes,

porque oon una volante informativa o propaganda publicitaria del serucio que

ofrecemos y sus beneficios, le dará a la ernpresa más reconocimienlo en el mercado.
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6.3. 10.4.2, 1.3 Telemarketing

Estar siempre en contacto con los actuales y futuros clientes aprovechando al

máximo [as nuevas tecnoloúas de la información como el internet, y las llamadas

telefónicaq son rocursos para poder llegar a ellos e informa¡les de los beneficios del

senrcio que ofrecemos. Por lo que el asesor de marketing y ventas será la persona en

realiza¡la con nuevos y viejos clientes.

6.3. 10.5 Person¡s (Returso Humano)

Aparte de los clientes, el personal que laborará en Eco-Limpiezas S.A.

desempeñará un papel fundamental en la realización y prestación correcta del servicio,

el precio de este servicio puede ser económico, pero si r cuenta con un personal de

calidad no sirve de nada, es por eso que se contará con un personal de 7 personas, la

cuales serán diüdidos en varias áreas, desde presidente hasta los auxiliares de limpiea,

los cuales estarán en capacitaciones continuas. qu€ son de vital importancia para

mejorar la forma en Ia que se brinda u¡ servrcio.

6.3.10.ó Proceso (Recursos Tecnológico y estructurr)

El proceso que se utilizará en la cont¡atación del serv'icio será las oficinas

pnncipales o en pequeñas islas que se ubicarán en los distintos centros comerciales que

anteriomenle se menciona, en la cual será una atención directa, o podrán ingresar a la

página de internet de la empresa wmv.ecolimoiezas.com.ec, en la que tañbien se

contará con toda la infonnación detallada del servicio que se brinda, los productos y los

objetos que se utilizaní,¡ para brindar el servicio, en donde abra üdeos demostrativos y

reglsrrados los números de teléfono donde los cliente puedan comunicarse, par¿ recibir

todo la información que requieran.

6.3.10,7 Evidencia Física (Recursos Materiales, financieros (mínimo operable),

infrretructura y capacidad instalada)

Eco-Limpiezas S.A. contaná con una alta gama de stock, no solo en los

productos de limpieza ecológicos y antialérgicos que utilizará, sino también conlaremos

con kits de limpieza completos con el que contará cada auxilia¡, donde se incluye los

productos de limpieza, los acc.esorios y las maquinas con las que se bnndará el servicio.

La furgoneta de la empresa no solo servini para trasladar a nueslro persona.l, sino que a

cada uno de sus kits de limpieza, para cumplir con el liempo en el que se brinda¡á el

servl clo
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Para la realización de todo esto se necesitara según estudio un mínimo de

590,000 dolores de inversión inicial, las cuales se recaudara atreves de capital propio ¡,

del préstano bancario.

6.4 PROPUE§TA EN EL ÁNTN NS OPSRACION

6.4.1 Análisis del Tamaño de la Empresa

El tamaño del proyecto dependerá de la capacidad en que s€ llegue al cliente

con la aplicación de este nuevo tipo de servicio de limpieza de ma¡era ecológica y

antialergico para hogares. [a determinación d€l tamaño se basa en las proyecciones de

la dernanda del servicio generado con el proyecto. Para la determinación del tamaño del

proyecto contamos con dos puntos de üsta que se podrian anaiizar;

+ El servrcio o ventas

.! EI monetario

En el primero se define Ia capacidad o tamaño como el nivel miiximo de

ventas del servicio que puede obtenerse de una operación o vanas operaciones de ventas

que realice el Dpto. de Marketing y ventas de la empresa. Por otro lado, el monetario

define la capacidad como el nivel en la prestación del servicio que se bnndará,

utiliz¿ndo todos los recursos invertidos para que se puedan generar utilidades.

ó.4.2 Proceso de prestación del servicio

Debemos definir el proceso de prestación del servicio de limpieza que

brindaremos, en unos muy sencillos pasos:

6.4.2.1 lnformación y venta del scrvicio

El cliente llega a nuestras oficirus, se le explica detalladamente el servicio que

se ofrece. Luego de que el cliente analice la oferta del servicio, será el quien a través de

cualquiera de estas víasi personalmente, teléfono o correo electrónico acepte el servicio.

Con esta solicitud nos permitini obtener información como: nombre del peticionano, el

tipo de rrvicio que solicita, y si dicha petición está dentro de los rrucios que la

empresa ofrece o no. Una vez extraidos esos datos y luego de dicho análisis, se decidirá

si la empresa está capacitada o no para realiza¡lo, en caso de ser posrble el brindar el

servicio, se procederá a comunicarse de manera inmediata con el cliente.

6.4.2.2 B¡se de d¡tos de clientes

Se procede añadir a la persona a la base de datos de clientes de Ia empresa.
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Si es un nuevo cliente se deberá agregarlo, para que en una próxima compra se

encuentre registrado, esto nos pemritirá estudia¡ más al fondo al cliente, con lo que

deducirernos si es un buen cliente para la empresa o no, para ofrecerle en una futura

ocasión nuevas ofelas o b€neficios

.6,4.2.3 Prestacién del se¡ricio contrrt¡do por el cliente (Flujogrrma de Servicio)

Esta etapa es donde se procede a brinda¡ el servicio, en el que estará incluido

todo lo estipulado en Io contratado por el cliente, cáda uno de los auxiliares de limpieza

contará con un manua.l de función el cual se presenta a continuación,

llustración # 6: Prestación del servicio contratado por el cliente

Fototc: Ehborado por el auto

6.4.2.4 Tiempo de prestación del se rvicio

El servicio constará de varias actiüdades, donde cada una de ella tend¡á un

tianpo determinado para su correcta realización, por lo que se realiá un muestreo a l0

p€rson¿ts que realizan limpieza de hogares, en la cual se tomó el tionpo de realiz¿ción

de cada actividad, la cual nos dio un tiempo eslirnado de 3 horas en promedio en la cual

se deben realiza¡ todas las actiüdades con las cual cua¡ta el servicio. l-as muestras

realizad"s se encuentran en el anexo 5.

lngreso de produdos
máquinas de limpieza
trarrspone d€ h err¡pr€sa

v
al

Traslado de personal al lugar
donde se bri¡dsrá el servicio
prevrarnenle coflfatado

lngreso al domicilio del
auxilü¡ y todos sus
impkrnernos de limpieaa

Limpiez y desrnfectac ión de
cocl¡¡4 baños, qtartos, sala y
comedor

Trapeado y aspirados de
cocinr, baóor. cu¡rloq s¡L¡
y comdor.

Abrill¡r¡tado de
baño6, c¡¡arios,
comodor.

coc¡¡l¿t,

sala y

Control de trabojo final
Relirada de personal de
l¡mDit,, del domicilio
jufllo ¡ !u! implcmeoao. d.
limoia,
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6.4.3 Procedimientos y controles de c¡lidad

La empresa Eco-Limpieza S.A. aplicará un sistema de control de calidad, con

lo que busca Ia máxima objetividad en el control del servrcio y permita bnndar al cliente

un sistema de seguimiento para cumplir con la calidad del servicio que contratan. El

control de calidad se realiza sobre tres niveles

l. Control de satisfacción del cliente

2. Control del trabajo realizado.

3. Control de los elementos utilizados para la limpieza.

ó.4.3.1 Control de Satisfacción del cliente

Ia empresa Ecolirnpieza S.A. realizará pequeñas encuestas, las cuales estarán

firmrdas por el cliorte, en donde s€ encuenlran los números de teléfono a los cuales

puede comunicarse en caso de que encuentre o sienta una deficiencia inmediata del

xrvicio que recibió. Cada auxilia¡ de limpieza es responsable de su trabajo, el cual

también seá evaluado cada cierta tiempo por la empresa, además esto nos aludará a

cubnr rápidamente dicha insaüsfrción con el cliente.

6.{.3.2 Control del trrbajo re¡lizado

El asesor de marketing y ventas será el encargado de realiz¿¡ el conúol de

calidad del servicio realiz¿do por el auxiliar de limpieza, esto s€ lo realiza con el fin de

obtener la mayor cantidad de información y unos resultados positivos, para la

evaluación de control de calidad el cual nos permitirá realiz¿r una mejor valorización

del servicio de manera deta.llada. [¿ valoración del servicio entregado se lo hará

siernpe después de que se ha prestado el rrvicio. En esta el cliente encontra¡a una

escala del 0 al 5 los cua.les se especifica a continuación:

I ..- Muy deficiente

Cuando la realiz¿ción del servicio ha existido un desorden y la limpieza

realiz¡¡le es deficier¡te en su totalidad.

2 - Deficiente

Cuando en la limpieza ha existido un orden, pero la limpieza pres€nta ciert¡§

manchas, polvo u otro tipo de suciedad que sea fácilmente üsible.
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3 = Normal

Cuando en la limpieza ha existido un orden, pero la limpieza presenta ligeras

manchas, polvo, y otro trpo de suciedad y no presenta un estado de limpieza insuficiente

y/o erronea.

4 = Bueno

Cuando en la limpieza ha existido un orden. Y la limpieza no presenta machas,

polvo u otro tipo de srciedad que si reüsamos nos daremos cuenta que se puedo hacer

un trabajo mejor.

5 = Muy bueno

Cua¡do en la limpieza ha existido un orden. Y la limpieza no pres€nla ninguna

mancha, polvo u olro tipo de uciedad. La c¿sa muestra un brillo total en cada uno de

sus espacios, adernás de cnslales limpios y objetos en los que se intervino en la

Iimpieza.

Una vez realizado la evaluación por parte del cliente, nuestro auxiliar de

limpieza obtiene un puntuación menor a 3, se enüará de nuevo al auxilia¡ para que

realice la limpieza hasta que la satisfacción del cliente sea¡ mayor igual a -3, el costo de

la nueva limpieza será descontada a auxiliar que no reafim correctamente el trabajo

asigrrado.

6,4.3.3 Elementos utilizados para h limpieza

El auxilia¡ de limpieza quien será la persona encargada de brindar el servicio

de limpieza deberá darse cuenta de que todos los elementos para la limpieza que utiliza

estéri completanente limpios y desinfectados, eso pa¡a eütar posibles emisiones de

polvo o bacterias que pongan en riesgo la salud de las personas que contmten el

servlcio. Todos los pasos antes mencionado no semrá a futuro para obtener un

certificación nacional e intemacional en la calidad del servicio de limpieza, que nos

acrcdite como ser una empresa que pose€ un buen funcionamiento del sistana que

utiliza para brindar el servicio.

6.4.3.4 Niveles tecnológicos para la presteción del servicio

[,o que Ec.o Limpiez-c S.A. más desea es poder reducir cualquier tipo de riesgo

laboral, por lo que adquirir toda clase de máquina de limpieza que sirva para efecruar el

servicio de manera corecla y eficiente será esencial para llegar a cumplir todas las

melas propuestas, por lo que se pedirá al proveedor de las máquinas de limpieza, nos
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haga llegar siempre un kit completo de catálogos con las ultimas máquinas de limpieza

ecológicas y antialéreÍcas que han salido al mercado. El Gerente General será el

encargado y el responsable de manejar el software de la empresa, lo cual permita llevar

un control sobre los trabajadores de la ernpresa.

6.5 PROPTIESTA f,N LA CADENA DE ABASTECIMIENTO

6,5.1 Ab¡stecimiento

Toda empresa, ya sea de venta de productos o de servicios siempre tiene

prol'isiones por motivos de que suceda cualquier eventualidad que muchas veces

suceden en el momento menos esperado. Entré esas proüsiones estarán las siguientes:

6,5.1.1 Productos de limpieze ecológicos y entialérgicos;

Proüsiona¡se de la cantidad nec€saria para el desarrollo correcto de Ia

actiüdad (tales como desinfectantes, ambiental, limpiador de maderas, limpiador de

üdrios, cera liquida antideslizante, etc.) ninguno de estos productos contiene quimicos

nocivos para la sal ud de la persona, ni para da.ñar al medio ambiente, Ios cuales se

m uestran a continuación I

DESINFECTANTES

Figura # {: Ambrental (Lrtros v Calones)

Fucdl.: Distritr¡idora Cn cia

Especifi cación Tecnica:

Color: Blanquecino

N¡tureleza: Itotector para pisos
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Instrucción: Este materia.l se utiliza para desinfectar los ba¡los, inodoros,

urinarios, pisos, mayólicas, etc.; Su frecuencia es de uso diario.

Advertetrc¡s: En caso de contacto accidental con los ojos, enjuagarse con

abundante agua por l5 minulos y acudir al mrldico de inmedida.

AMBIENTAL
Figurr # 5: Ambrental (Litros y Calones)

l'ucutc: D¡stn bu rdora C-arcia

Esmificrción Técnic¡:

Color: Amarillo, azul, rosa, etc.

Neturaleza: Liquida

Instrucción; Este material es utilizado conjuntamente con el pulvenzador,

para aplicarse err cualquier ambiente, dando asi un agradable

olor a limpieza. Su frecuencia es de uso diario

Modo de Aplicación; Una vez termina la limpieza general del hogar, el

auxilia¡ de limpieza procederá aplicar este ambiental en aerosol,

esto para poder terminar correctamente su trabajo.

LIMPIADOR DE MADERAS:

Figur¡ # ó: Lirñpiador de lvladeras (Lrtro)

a
f,fnrl

Fuenlc: Drstnburdora (hrcia
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Uspecifi cacién Técnica:

Color: Cafó oscuro

N¡turrleza: hotector y abrillantador de muebles

lnstruccióni
y' Aglta." antes de usa¡.

r' Empape e[ producto en un trapo suave.

/ El trapo debe manteners€ siempre húmedo

/ Extienda el producto en forma uniforme sobre el á¡ea a encerar

/ Cuando la cera este seca, quite la película opaca con un trapo limpio.

r' Mantener fuera del alcance de los niños.

Modo de eplicrción: Se pondrá el líquido sobre una franela, la cual el auxiliar

de limpieza procederá con la limpieza sobre todo y

cada uno de los muebles y objetos de madera de la

casa, eso hará que brille y proteja los mueble.

l.imnia Vid rios

Figura f 7; t-impia Vidrros (l-itros y Gaiones)

Fl¡roac: Dstrib..¡idor¡ Carciá

Esnecifisción Técnic¡:

Color: Azul oscuro

N¡tureleze: Limpiador

Instrucción: Su aplicación es sobre la superficie limpia de üdrios, espejos

y mayólicas con la ayuda de un paño limpio y de color claro.
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(lera [,iquid¡ Anlideslizante

Figura # E: Cera Liquida Antideslzante

Fucotc: Dist¡ibuidora Garch

Esoecif c¿ción Técnica:

Color: Blanco

Nttnrrlezs: hotector para pisos

lnstrucciooesl Esle es un liquido que se uti¡iza para poder conser r los

diferentes ambientes los cua.les tengan pisos ünílico, terrazo,

loseta, mármol, etc.

Modo de eplicrción: El modo de aplicación debe ser:

/ Primero: Rociamos el desinfectante sobre la superficie limpia del piso,

tratando de eüta¡ la fonnación de grumos y daflos en el piso.

/ Segundo; Agan'amos el t¡apeador limpio y extendemos la cera de

manera horizontal y uniforme.

/ Tercero: Dejamos secar el área trabajada por un tiempo aproximado de

l0 a l5 minutos.

r' Cu¡rto: Por último se procede al lustrado y abrillantado del piso con la

maquina abrillantadora.
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6.5.1.2 Herramientas y utensilios de limpiezo;

Siempre se debe proüsionarse de la cantidad necesaria de accesonos de

limpieza para un eficiente desempeño del servicío de limpieza (Como trapeadores,

franelaq funda de basuras, €fc.) a continuación se describe a cada uno de ellos:

TRANELAS

Figura # 9: Franelas de Colores

?.4

r 9§

?
F¡c¡tc: Di¡mku

Se utilizara en la limpieza de cada uno de las cosas para las cuales se necesite

Iimpiar con franela, como la aplicación de cera, limpia üdrios, desinfectantes, etc.

GUANTES

Fgurr f l0: Cu8¡rt€s

ra

Fuellae; Drrnabru

Todos los auxilia¡es de limpieza deberán utilizar estos guantes al momento de

eEa¡ rea.lizando Ia limpieza de baños y en los mesones de la cocina, las cuales le

permiürá proteger sus manos para eütar cl contacto con los quimicos que componen los

productos de limpieza que se utilizara.
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B,II,DES \' RECOGEDORES

Figun# ll: Baldes y recogedor

Fu€nte: Cargaposrt rva. wordpress. com

I.'TiNDAS D¡] BAST]RA

Figura # l2 Fundas de basura

Fucntc: Unionplastic conr

UNIFORME DE AI.IXILIAR DE LIMPIEZA
Fgun # lJr Uniforme de auxilia¡es de hmpieza

Lr

I'uenle: Unronplast¡c.com
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ó.5.1.3 lltáquinas de Iimpieza

Es muy importante contar con una maquinaria de hmpieza de la más alto nivel

de tecnologia y darles siernpre un continuo mantenimiento, además contar con los

repues(os más importantes que se le deba cambiar cada cierto tlernpo, eso para eütar

alguna eventualidad de última hora, que haga que salga más cáro su martenimiento que

el adquirir una maquina nueva, a continuación mostramos algunas de las maquinas a

utilizar:

ASPIRADORA PROFESIONAL

Figur¡ # 14: Aspúádora profesional

I'l¡r¡ll(':

Especific¡ciones:

Marca: Nilfisk

Modelo: MAXXI II 35

Descri pción: Esta aspiradora posee un diseño innovador, haciendo cada

limpieza del dia y el mantenimier¡to fácil, ergonómico y más

productivo.

Nivel ruido (dB(A)) iec 704: El

Lor¡gitud de menguere: L9 metros

Ger¡ntie: 2 años

Medides: 46 x 42 x 74 cm (ancho/altoifondo) cm.

Peso: 12.5 kg (sin accesorios)

Potencia: 1250
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I,I\IPIATX)R D E ALTA PRESIÓN

Figura # 15: Equipo de limpreza de aha presión profesronal

Fuctrla: hltps . r!"rvu n¡lfisk-ako es

Esrcificsciones:

Mrrcr: Nilfisk

Modelo: C I 20.óóPCDX-TRA

Dc*ripción: Limpiador profesional muy fácil de usar y manej¿¡r, además de

ser ideal para limpiezas de hasta grado medio de suciedad. [¿

cual ller¡a incluido I pisfol4 I manguera de alta presión de 4 m.,

I manguera de alta presión y otra manguera con boquilla

rotativa.

Presión: 120 bares

C¡ud¡l: 520 l-lh

Longitud de manguera: 6 metros

Alimeot¡ción: Red

Grnntír: 2 años

Medidas: 57 x 37 ,5 x 29,2 cm (ancho/alto/fondo) cm.

Peso: 8,9 kg (sin accesorios)

Potenci¡: 1650 W
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Figura # ló: Equrpo de Lmpieza de aha presron profesional

Il¡ente:

M¡rce; Nilfisk

Modelo: FLOORTEC 350 B

Descripción: Barredora nrccánica diez veces más nipida y eficiente que cualquier

escoba tradicional. Cuenta con I recipiente para la basura, I cepillo

cilíndrico central, I cepillo frontal-lateral y I asa de empuje

ergonómica regulable en aitura. Posee un rendimiento de superficie

de hasta 2000 m2 por hora con casi nada de elevación de polvo al

ambiente.

Peso: 52 kg (Sin accesorios) y 68 kg. (Con accesorios)

G¡r¡ntí¡: 2 años

Medidrs: 998x797x500 cm (ancho/alto/fondo) cm.

Volumen depósito residuos: ó0

Potenci¡: l2 V
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Pu rilicador de Aire

Figura # l7t Pu¡ificador de ai¡e

Fuente: http ,rrrtrr arch¡exDo es orod honevgel_L

EsDecific¡cioncs:

Mrrca: Honeywell

Modclo: HFD-010

Descripción: Este purificador ofrece Ia purificación del arre eñcaz en un área

determinade. Ofieciendo tecnología patentada de la filtración

del ifDD, este punficador del aire captura el hasta 99%o de

agentes contaminadores ultra finos, tales como polvo, polen,

humo del tabaco, y' de los áca¡os que hay en el ambiente.
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CAPI'l'U L() VII: ANALISIS UCONOMICO l.'tNANCIf, R(}

Se realizará el estudio financiero basado en el cálculo de TIR VS TMAR en

donde se muestra 3 escenarios. el mejor. el peor y el normal de los casos, donde

solamente se cambiará los estados financieros al momento del cambio del precio.

7.1 lnversión del Proyecto

Debido que existe una demanda en la prestación de servicios de limpieza para

hogares insatisfechos, según las encuestas realizadas a los distintos sectores

económicamente activos en la ciudad de Guayaquil, lo que se buscará con este análisis

es demostra¡ la viabilidad para implementar una empresa de servicios de limpieza para

hogares en la ciudad de Cuayaquil. [n cl siguiente cuadro se mostrará la inversión

inicial para el proveclo y el halance de srtuación inicial de la cmpresa'

( uadro # I Inrersion lnicral dcl Pro ecto

2(l1 5

5.10

{
{

( 
^\ 

I I D..\ I)
('()s-I'()s

t \t'I'ARl()s
( a i¡r o llarx-o 25.(XX)

I C'aJa o Bar¡cos 25ülO 2_5.OOO

\ie hi<'ul¡¡ ¡ll_{xx)
I 4OOOO .{) ( xx)Vehrul<r

1l r¡c bles de Oficiru¡ 7-OAo
I Sepa¡ador de An¡trÉntes 4t3O 480
2 Archirador t50 7/oC)

2 Esc aleras 300 600
l Sotirs 6ti t2lo

S illas de Escritorbs
Esc rnorbs

300
350

l 200
1400

S rllor¡es 715 147{)

]¡luifr¡s de ('omprÍ¡rcion ¡.-t()o
-t ('ornpúadora-s fl{x)
I Inpresora rnuhiñuric¡nal J s.lo
I Inqrresora cerrral 6to (rlo

Ilaquir¡.i¡ iias y f¡¡uirms -t9-(x)o
.t Asp¡rado¡a prolésxrnal
-l l-i¡nplador de alta presi5n

25OO
tl50

I O.OOO

4.600
-l Maqtum lur:pra pso 5.800
-1 AbrilLrntadora profusonal <le pÉo

t-t50
t580 6.32()

4
4

t Irdroh¡rpi¿dora de n¡"Ebbs J- álfombra
Pr-rifcador de aire

7 .4610

4.440
(;astos de Corls titrrcion

I 965
I 120

I Gastos de C'oft;tf LIjion 4 500 .l 500
't'()'t'.\ I t 20.{xx)

[-uente: Elaborado por el au«r
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Pa¡a tealtza¡ el lnlcro del proyecto, lenemos que el total de la rnversron rnrcral

es de un valor total de: $ 120.000,00, esto debido a que cada una de las cosas adquindas

poseen precios reales de mercado, además de estar basados en información brindado por

la empresa Intelca. lo cual hará que las provecciones de ingresos v gastos. sean los más

c€rcano a la realidad.

1,2 Financiamiento del proyecto

Para la realización de este proyecto se necesitara dos tipos de flnanciamiento,

el cual vendrá del capital propio por parte de los accionislas y por un préstamo bancano,

en donde 40% sera de capital propio y el 60% será del préstamo bancario. Donde se

pagara este préstarro en 5 aiios a una tasa de interés 11,23% anual, pagando cuotas

mensuales de S 1.573 73

Cu¡dro # 2: Balance General

AC]'I-T!'OS
Activos Co ¡.rie nte s

Ca-ias o Bancos
Maqr rirmria y Fqr riprrs

Tt¡tal Activos (lorrie ntes
Activos N o (.o rrie nte s

Edir**kr
Vehiculcr
ñl ucb les tle O ñe ü ra

Eq uipo de Cornputac ion
Gastos de C onstituckr¡-r

'I-otal Activos No (lorricntcs

$ f¡4.0(>0

s I 35.94o

$ 25.OO0
Si 3 9 Ol¡O

$ 80.o00
$ 40.ooo
$ 7.080
$ 4.-360
$ 4.soo

PltSIVOS
P¡¡sivos (lor.r.icntcs

()bliggckrnes ba¡rcari¿rs x Pagar
I .lipotecírs x Pagar

Total Pasivos
PA'I-RIMONI()

('apnal
'I'otal Patrirnonio

s 7".ooo

'71r)r|r)

I ) ¡J()Oo
t28000

Eco- Lirlrpiezas S.A.
ffi
\L I DE ENERO DEL 2OI5

VALORE,S EN USD$

-)(xxxx)lirt¿r L,\ctivr¡s

fuente: Elaborado po¡ el auto
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T INNC IAMIINTO BANCARIO $ 72,000

CAPITAL PROPIC| $ 48.000

[co-Limpieas S.A.

FINNCIAilI ITNTO DEL PROYECTO

Lusdro É J Iinancianriento del proyeclo

iN\TRSION TOTAT

Fucnte: [.iaborado por el autor

Cuadro # 4: Datos para tabla de amonizacion

1t 110 -.LJ U

Nombre: Eco-limpiea S.A.

Monto: 2 000

Intercs:

Plaa(Anual): i
Plam(Mensual): 60

Periodo )2

Fecha de lnicio: 0l-en-I5

V. encimiento: 0l-en-17

Cuots Mensusl $ r.573,73

Tasa Nominlmensual 0.949ó

Furnte: Elaborado por cl autor

l0

60Yo

400/o



L.u¡dro # 5: I abia de amort¡zac¡on

l()

('1t

I cclr¡ (lc Vcrrrr ñtú(, ( rx)rr \lct§tu'l
() 7: ()()(l
I () I () l,2l) I 5 -s I 57-1,73 -$ ó71.r<() 7t I ()()
l ()l/O2,'2O15

() l.r()f /20 I 5
-$ 1573.73
-$ I 5 73.73

-S óó5.JI.i
-s ó56.88

-s 9()8.-15
-$ 9t6.lt5

7() 192

,l () l.r()412() I 5 -s t 573.7-l -s n4 u,_l() - s 92J,.13
: ()1.1)5¡2() I J -$ I 5 7,1.7-l -s ó39.ó4 -s 9_14.()9

()l/()l5/2()ll -s I 5 71.7-l -§ ó-3().9() -s 942.¡t-l
1 () I 1r /r2r) | ¡ -s I 57-1.71 -§ É,-l2 ()7 -§ oi 1 .65

0l on 2()¡s -9 I 5 7-1.7,1 -§ ó 13.17 - li 9('().5ó
0I ,r)9 l() I 5 $ I 57 r-7l -$ ólr,l. I tl - s .)ó9,5 5
()t.¡(rlo¡¡ -s 595. r(, ó2 4,1:

tl ()1,/t l/2() l5 -11 987. ?11 6t a;24
ll att /t 2/z¡ l3 -s r.57J,73 -s 57ó,70 -r§ 997.O2 6¡|.61-f .J1
l-l ()l/'Ol2()l6 -§ | 573.7.f -§ 5ó7.-3 7 -$ I(l()ó.-15 5e 621
l.t oI()2,2()tat -s I 57-1.7,l -$ I O 15.77 58 óO5

()I,(13.,2{)tat -§ | s-7 _,.7 t -$ I ()2 5.21i 57 5tt()
() | ()-1 :r)t(i -3 r.573.7-] - s 5.]8_85 -1i I () 3.1_ {t 7 56 ,s-15

i/- () ¡ ?i)5/2i) l.i -s I i7l.7i i5 i{r l
tn {) I ¡)6:2(|l a! -§ I 573.?3 -s 5 19.39

lJl t(l'7 2<ll6 -$ t 573,7-l -5i so!).5 -l 5-r -r82
l(, ot()tt.2r)ló -s 1573,73 - $ 499.f 7 -$ I ()74. I rr ¡2 lo¡t
2l () I :(l(,¡.:() l6 -s ¡ 57,1.7f -s I ()tt4.2l 5t ?2+
:2 (,lrtr).,2()t6 -§ 157.1,7.1 -s 479,-¡7 -S I ()94.lr1 5() I2('
f-l () I /¡ 1.',2i)16 -$ 157-r.73 -S :ló9.1 l -S I I()4.ar()
:r $ L¡' Z!1o t 6 s t.s73,?.1
:-r t)l ()l.llrl7 -$ t 57f.7l -$ 44 ¡.r.-i 5 -s I l25.17 .t6 7¡l¡l
2a' ()l (rf f()t7 ,$ 157_t.73 -,1i.137.132 -s t.t-15,9()
2'7 ol,r)-1.'2(ll7 -s 157_].7J -$ 427. t9 -§ I l.tó.53 .¡-l i( rl

{r litt.lt2ltl7 -l; I 5 7J.7,] -s I 157.2ó .l -1.3.15
f.) t l /t)5i 2(r t-7 -$ I t71.7l {2. t77
t() (tIt(t6/2(tt7 -:§ I J7 ].7 _l -s I l7<).(12

tt t /tt-7i2(r l7 -s | .5 7-1-73 -5; -i8l 67
l-¿ ()l/()11,2()17 - § -17 2.5 -l T I lOl_tf)

(' 1,,O9/2() | 7 s ]ó I .?() -li I ?lt 44
t)t.t(),2()t7 -s I 2l -r.7tt ló t 7()

-15 {)trt l/2ot 7 -§ t.57_1.7-l -S l-l8.rr9 -$ t 2 -15.?-l 14 915
J6 ot /t 2/2¡t 7 -s t --s7.1,7.1 -$ ¡ 2Jr'-79 3J.('tllr,()2

O I ,(¡ l,'2o I ll -s 1573.71 -s -] I 5.2ó -$ l25ti.4a' -:t2 4-t()
-fi 1573.7f
-s 157-1.7-3

- s -¡o3.49
-s29t..¡()

li 1270.2.r
-§ r 2n2.t-l t() )t7 7

() I ( r.1,-lt) I x -$ I 573.73 -s 2 7e.6o 18 J 8.1
,lt () ¡ 415.'2()1¡.t -s 1573.7-] s 2ó7.49 -§ I 3()6.2.1

rlll{r(,/2oln -s 157_r.71 -s 25J.27 -s I 3Itl.4ó 25 95n
f,|.(17/2r)lra -1i I 57:¡.73 -$ 242-9 ¡ -§ | 3 3('.arl f4 r,t¡¡

.l.l () | ¡)¡a '?o I ta -s 1573.73 l;2-]().47 -s I ¡-t 1-25
lll /()9/2lll tt -s r 57-r,73 -s 2 17.9() -§ t -r 5 5 -tt2 .2 t 929
(,t to l()llt -s I573.73 -s 2rr5.2 I - f, I ró8.5 I

.17 {)l l ! loIli ,$ 1573.73 -s I a2.4 I -s I -l8l..j2
ot/lz/2ttt8 -si I .573,7J -s t 79..18 t 7-7n¡,¡3
()l/()l/2(rt9 -$ | J7,1.73 -l$ ¡ 4()7.19 l6 \'7 -7

r) I ().l f()t9 - .{, t 57t_7_l -§ t 5J.2ó -s ¡ 4l()..1ó
¡t () l.¡()-1.,2r) l9 -$ r 5 7-r,7:r -$ | 1i9.97 -§ 1.r33.7ó I l52,1
52 (l ¡ .().¡./2() l9 -$ t J 7-i.7J -s t 26,55 -§ | 417,11 II(]7l)

í\, /t»3)2\» l9 -5 I ¡ i.ír l -l ¡..i{n).72
t)l1()6.rfoIq -s r.573.7-l -$ I 474. t9 a t4 t

55 ()1 l)7 lf)¡() -s 1.573.73 -s 85.54 -s I 4L¡l_ I8 7 652
()¡,{)tt,r?ot9 -s 1.573.7-l -s I 5()2. ¡ I r5 | 50

s7 It I /ltrrltl|l., -S I 57:i.7 l -§ l5ló.r7
Ol/l()/2Olq -s l.573.7:l -5 l5-lo.315
o1.,I l./20 | a -s t 57-1.7l -$ ?9.o5 -§ t 54-t.óri
lrl.tl2/2ttl.) s t -5?],7J s I 1.Se s | 559.t_¡ i'.(xt

Fuente: Elaborado por el autor
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7.3 Presupuesto de lngresos

Con base al tamaño y cobertura que se ha estimado que la empresa tendrá en el

mercado, se ha podido determinar y realizar la proyección de ingresos para los primeros

años de operaciones.

Curdm B 6: Variables de Proyecciones de Ingresos Escenario Pesimista

Precb del Servrb de l-¡npe;¿a

Crec¡nrmc de hs Senrcas ¡dcnnales
Fuente; Elaborado por el autor

Cuedro # 7: Variables de Proyecciones de lngresos Escenario Real

tnlhcion

Preciu del Senrcic de Adici,¡nales

uentr: I ado por el autor

Cusdro f 8: Variables de Pr ecciones de I sos Escenario rnrrSta

inli¡cnn

lntlacnn 3.980ó

Crec¡nerto del Serwu de lrrpra lo o

s 4.5

Preci¡ del Sen'tb tle Adici¡rales s ts
Cant ad de Semci¡ de Limpb;a amral l9:0
Ca¡trlad de Serwi¡ de Lrnpbza adrnnal anual {8t)

Datos para hs calctdos

3,990"

Crecimiemo de I Senich de lmrpica joo

Prccitr rlcl Serv!¡l.r de Linpra S56

lS

Cantldad de Senicio de t.inpha;rnual Iql()

Cantrdad de Servicb de Linpiea adbimalanul {tt0

Crecimierlo de hs Senrcns adrbnahs j9o

Dalos paru kx calcuhs

J.9Eo,r

Crccinbrúo delServbb de lnpbia -lo n

Prccb delSenrh de Lnpba s60

Prcci¡ del Ssrwp de Adrcbnahs s 15

Cantllad de Servill¡ de Lnpba annl r920

CadiCad de Servth de Lnpba adbbnalanul "180

Crecrnrrto de lt» Servbps adbiorules 3%

lüentr; Elaborado por el autor
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& Hogares al año 2.1o0
5 Serr¡arn al añr'r

A f)¡as laborables a la serr¡ana 5

# lbtal de dlas hborales en el a-ño ll2
lr Hora-s hborabbs darns ll
# I loras lronüres al a¡a) 9600
# Auvliarcs dc Lr¡pic:z l
'frempo estirrado de lur¡pc:ra por cas:r 3
il ProtrEdrl de casa al dla

VarialrL's dc l)lrrc.ccirrus tlt lnglcsos
Cuadro d 9: Datos para los caiculos para L.scenarios Pesimisra. Real y (rplimista

Fuentc: Elaborado por auto

Cu¡dro # 10: Presupuesto de Ventas Escenario Pesimista

ü

:,1á

PruIII)

It$ID$k1i¡ú\¿to] \ itl

Furnte: Elaborado por el autor

Cuadro # I I: Presupuesto dc Ventas en Escenarios Real

raI e

ilh

r l.s

!" '

Iot{l tnnT{r

!i lri

)P.lll) !ti., !ii Ir 1,i
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Fuenre: Elaborado ¡xrr el auror
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Luadro # l2: Presupuesto de Vcntas L.scenarro Uptimista

]r¡

i.rlÍl.$L,i.,¡i

{ritrnit r (\lV 8üi t\Tfl t J {X 0l\ü tt U\{ ñ[,{ Dt I]ISIIR\ { I Utl P1[,{ Dt tt{Il lDi)

:\ )1 $r Ol]

5 9 l¡l

Fuente: Elaborado por el autor

7.4 Presupuesto de Gasto

Además para este proyecto se han presupuestado algunos valores propios de la

naturaleza o entomo esencial del negocro, con los cuales contamos con; Materiales e

lnsumos, publicidad anual, mantenimiento de autos, mantenimiento de ediñcios, cntre

otros, como se mucstra a conlinuación:

Curdro # l3: Dalos de Gastos Escenarios Pesimista. Real y Optirnista

Fucrlte; Elaborado por el autor

Curdro # l{: Costo de Uniforme Escenarios Pesimista, Real y Optimista

Prulrto C¡nihd (¡úi&d Tl)llI P. t rüário \.alor ldrl {nql

O!s!lúu ¡xl¿ \ s,u 00 s toJ

OüTa ¡ 19.i0 sló

Pau & Zq¿to 8 $ l0.t)0 s lóll

¡ ijrl § 3.m I Iól)

TUT.{|. Dt t{}§m Dt t \tI0R}tE i¡r
*dt .{urilirnr dr tim¡iz

Cun:

PREIIO ! l. (.
! !. 5", !''

mT{ Dt\T.,iTt§ ! .. i:. i_., i i-] I 1t¡:{ jl, ! 1,.'r !)r)- i-l

PPrlfl li lLi Ii ! Li § i, ILJ ! ti

)ll il
tl)f u. Dt \ nI § 5;ü 57{1ü 5r 6ll

\ {L()R IOI{ M[ t lll.l' I [u:6 I ÚJ! ! [{J) f lltrfti I li{ls l lbrJ: ltt'tu

EIE

t@

(- rec ier¡rientt-r 3 ,OOoti,
l'r,ülicidacl Anr¡¿¡l s r-5c)()
MarrterliÍliento de r ehicukr $ I _68C)

C-on-rbustib le de r ehicrrlo s I .,18()
N'fr¡rrtcr¡h¡ricrrlo dc cd ilic i<r f; 9] 5
Materiabs e lnsurnos $; 7_.)o I

Serr ici<rs Basic<rs 3; 1.35()

Datos req uc ridos

Fueote: Elaborado por el autor
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Lusdro # l5: Matenaies e lnsumos F-scena¡ios Pesimlsla. Reai y Uptimista

ttuIttu P hiai

\ ún¡

CarLquda trd*hlu

hbr{al

th¡Sdele

lmpatr & uu&m

Bl[r r nr;opd«u

t miai d¿ Ba¡r¿

IoT{t Dt }IATIRL{LL§ t l\st \m

fuentc: Elaborado Por el autor

Cu¡dro # l6: Depreciación de Activos para escenarios pesimist4 real y optimista

\l1i! ¡

\l4mrr

t4up de (.0«puaur

\fufk d¿0fu¡u

lili;¡

ll)ul De & Actirm

Fuentc: Elaborado Por el autor

Cu¡dro # l7: Depreciación Acumulada de Activos para escenarios pesimista' real y optimista

ANoS De prcciacion A¡¡u¡l Depmciacion Acrrnrr¡l¡d¡

lf) l5 $ l ll.067 s t ()ó7

$ 18 067 § 36 l15

2()l1 $ IlJ.0ó7 { sJ -r)'

lollJ $ 16 614 s 70 1 6

?l| 9 $ r6 614 $ lt7.llr)
2{rl(J § 16 61.{ s t(It f}H
jr)l I s 16 614 s 120 65ll

2022 § 16 614 $ t11 2'72

2()21 $ t6 6t4 $ 13¡ l.Uta!

f ( )1..t $ l6.6ld $ t7{).51X)

20I6

Dep ,VulL tl
'r&\ebr

Residrsl
\ ahr * .\niror

10 Stvlóri

sl{510

l0 s 1080

1l liIr]ü-ll

518.67

Fuentr: Filaborado por el autor

7-5

Cun dr \l¡orh e lnmm

hulpm§.1

\h¡h r ln¡sm¡u¡lttn I SD §

Ec¡lhiu S..{

DE¡uxn& luros



s ti:

t\ I ril

trtl¡*ail
cul t 0 DE"{I§m nt[ Dt§t IIDG I §um([

Curdro # lt; §ueldos y Salarros para es{enanos pesrmrsta- real y oplrmtsta

(l(nir GEriOrp
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rBI

ld a¡¡l

Srh \lt¡sl

hcnr, ¡¡rt
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IoÉl (;¡!b ü ürh

Sueldos r Salarios

Cennte General

Auülar Contable

l,{msor de Marketingy Ventas

Auriliarde hpiea

J t:t

Furnte: F-laborado por el autor
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Lü¡dro # l9: Presupuesto de Uastos para escenarios pesimista. real y optimista

lil'l
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l[1. ] Illi

{ni (i\
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IUlü tüUI
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Fuente: Elaborado por el autor
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7.5 Punto de Equilibrio

Una vez presupuestado tanto los ingtesos como los gastos, necesitaremos

saber cuiil es el punto mínimo para que no existe ni perdidas ni ganancias, la cual ayuda

a saber hasta qué punto podremos ampliar la empresa v si existe una buena v verdadera

rentabilidad que permita seguir con la elaboración de este proyecto. Con la información

ya obtenida en los literales anteriorcs se procederá a encontrar el punto de equilibno

cada uno de los escenarios.

7.5.1 Formulas para el punto de equilibrio

Ingresos = Precio de Venta (Unitario) = Pv (q)

Cosfos Total = Costo FUos + Costos Variables (q) - CI; - CV (Q)

Punfo de Equilihrio =llnrresos -- Costos Totales)

- (Pv (q) - Cf + Cv (q)

Con estas fórmulas podré determinar el número de unidades necesarias para

llegar a obtener el punto de equilibrio, En el caso de este proyecto lo que se buscara

determinar el mínimo número de servicios de limpieza para poder llegar a este punto de

equilibrio, esto significa tratar de cumplir con todos los gastos f-¡os y variables del

proyecto. A continuación se presentara el cálculo del punto de equilibrio del proyecto,

basado en los vglores obtenidos en los 5 años que se pro)'ecta.

Cüedro # 20: Punto de equilibrio Escenarios Pesimista
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(;rsfico I l2: Punto de bquilibrio Lscenario Pes¡mista

G¡¡ficu # l3: Purrl.u dc Equiiit:¡ iu E:ec¡r¿r iu Rc¿i

Grrfico ll l1: Punto de Equilib¡io Esccn¡rio Optimism
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7.6 Estados l'inancieros presupuestados

7.6.1 Flujo de ('aja Proyectado

Cu¡d¡o f 23: Flujo de Caja Proyectado Escenario Pesimista

Furnac: Elabo¡ado por el autor

Cuedro # 24: Flujo de Caja Proyectado Escenario Real
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(-uadro # 25 I'lujo de t aja Proyectado L.scenario Uptimista

l-uente: Elaborado por el autor

7.é.2 Estado Resultado Proyectado

Cüadro # 26: L,stado de Result¿dos proyectado Escenarlo Pesrmrsta
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Curdrú # 28: Estado de Resultados proyeclado Es€enario Optimista
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7.ó.3 Balance General Proyertado

Cuadro # 29: Balance General Proycctado L-scenario Pesimista
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tfi.nl lri.J& I6,ril ilrit95 s.rs r|)r,ll: il0j[ I]t.iló IJ{$J

1 
.I .l

1 h11

Iróxi (l5to)l [.j5]l (s,le)I rffil r{ó0

¡1 '111 ll,9: I :9.6'r IIÚJó ffi t.s r.erel 5Jt
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Fuente: Elaborado por el autor
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Cusdro # J0: lJalance L¡cneral Proyectado Lscenario Reai
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?.7 f,valuaciónEconómica

Esta evaluación económica es la que nos indicara la acción y el'ecto de los

valores de un grupo de activos y pasivos. Entre algunos de eslos evaluadores que

utilizaremos será el VAN v Tir. el primero que explicaremos es el VPN v luego la'l'lR.

7.?.1 Valor Presentg Neto

Es un metodo de valoración de inversiones que puede deñnirse como la

diferencia entre el valor actualizado de los cobros y de los pagos generados por una

inversión. Proporciona una medida de la rentabilidad del proyecto analizado en valor

absoluto, es decir expresa la difcrencia entre el valor actualizado de las unidades

¡¡onetarias cobradas y pagadas.

1o
Ifll,i=I (l+A)r

! i Representa los flujos de caja en cada periodo t.

/o Es el valor del desembolso in¡c¡al de la inversión

,l Es el número de per¡odos cons¡derado.

A' . ¿ o rR es et tipo de interés.

Fuente: httD://es.t+ikiDedia.ore/*ikiAalor eclu{l nelo

7.?.2 ltR
La-l-lR puede utilizarse como indic¿dor de la rentabilidad de un proyecto: a

mayor TIR, mayor rentabilidad, asi, se utiliza como uno de los criterios para decidir

sobre la aceptación o rechazo de un proyecto de inversión

Para ello, la TIR se compara con una tasa mínima o tasa de cone, el coste de

oportunidad de la inversión (si la inversión no tienc riesgo, el coste de

oportunidad utilizado para comparar la TIR será la tasa de rentabilidad libre de riesgo).

Si la tasa de rendimiento del proyecto - expresada por la l'lR- supera la tasa de corte, se

acepta la inversión. en caso contrario, sc recha¿a
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(-usdro # J2: (lalculo del Van y lir Escenario Pesimista

l.¡ t't()t)1 ( \.t t \.\¡.()R l'1{I.\l \ I l,
f\ I l.r (fx r.or ) )

i\¡<ll:r)l
l r J, -- 5l:.{l )

(s I : ¡.)_7 |
$ 7:8.(X)

s I I ()4-52 $ I ().)-1.(,2

5 22 8?r).41
s 24 e-14-5_s

$ 27.147.5-r
:l:9.xr),5: s I2¡ 1.1()

l(r §, -r2 rr73._5 r s tr 75.).5-1

I l\t.\R
r§ $7 l:i)
(!ra7 lt5)

I tli

( --\l -( 'l t -(, lrt.:!. \"\:{ IM

Frrenle: Flahorado ¡rlr el artor

Cu¡dro # 33: Calculo del Van y Tir Escenario Real
( ,\t¡ l,t,(r t)t,,t. !:1ñ I tla

Fuenle: Elaborado ¡x)r el aulor

Cuadro # 3{: ('alculo dcl Van Tir Escenario nllsta

\.\L( 
'lt 

I'l{1.:s1..\ l l-.,aÑ() t.t.l .I() trt,t ( ,\.t^
(\ llll lxxr (n), t\ l:() lx)().1)lr)

I s 5.Ió7,61 $ 4 53 2.e9
$n2r5.ó7

$ t -t 348,q3 s<¡()t().t5
,l s t5 eó3. t:
5 Ji 17 Qtl5 qr s q l-tl.l(,

s t 7 e2ó.56li l.¡ t4 tt. )o
§ l6littl_277 1i .t2 l()tt.tt4

1t li 45 2.i8 24
$ 4¡{ 4f 7_64 3 l4 Il9l,89

I {) f 51 587.()-¡ s l:i () l_5,29

I \l \l¡

(1 l7.l() ¡.1 )

l¡t<

( .\L( I L() t)t.]. \ .\\ \ I tR

^Ñ()
!'t.t'.t( ) l)t. ( A.fA \- tL()R I>RI.:S[]\ I l.l

(S ll(r(nr{rot,) rS llrrll1!r.rrr!
I $ 13 6117,99 $ l2 (x)7.o I

li l6 -sl.l.r,r5 $ l2 713,o3
.$ l e.-t7s.lL.) S I l. l.¡7.19

J s 22.361.( r! $ I f .241-ll
5 f f-l (,5|t.5: f; I f 8(r,-86

f; 46 :91.41
'7 $ .re 3f.r.55 § le.7l1.93

r§ IX¿ql qlx
1; t7 ?77.1a()

¡t) s 59 617.51 $ I {,.(}lt l.-15

I It.\1{ I +',,,

l; 3ó 51í).¿(:05
§ fr. 5ti{),R:()5

trt< 19,430,"

Furnte: Elaborado por el autor
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7.E Evalueción f inanciera

7.8.1 Métodos Vertical, Horizontal e Histórico

El método vertical es el que nos indica la utilización de los estados financieros

de un penodo pam conocer su situación v resultado. Por otro lado el método horizontal

permite comparar dos periodos dc tiempo, cn donde se compara el año donde iniciamos

con los valores que se presupuestan Por último el método histórico se estudias las

tendencias ya sea de porccntaje, indices o raz.ones financieras la cual se mostrara en los

siguientes cuadros;

7.8.1.1 Análisis Financiero Verlical

Cuadro # 35: Análisis Financiero Venical Escenarios Pesimistas. Reales. Optimistas

ACTIVOS
Activos no Corrie nte
Edifti)
Muebles de () licina
Vehicu}c
Maquinana y Equ4ros
Equipo de Cornpuacbn
Castos de constituc i¡n
Depreciackrn Acunulada

Activos Corrie ntes
Caja- Banco

-I'oü¡ I Acti!'os
P.\S IVO Y P\TRIMONIO

PASIVOS
Obligacbnes Banacarias
Participacirr.r t-aboral( I 5%o)

lrrpl¡csto a la Rcnta(? 5olo)

PA-I'RIÑ{(}NI()
C apital
Reserva Legal
Utikladad del ejercici:

$ 80.ooo
s 7.080

$ 40.ooo
$ 39.060
$ 4.360
$ 4,500

-$ 87.430

$ 8 21(¡

s 95 786

$o
$ 274
s 388

$ t 28.OOO

-$ 3.288
-$ 29.589

83.520/o
7 .39o/o

4l ,7 60/o

40.7 80/o

4.5 5o/o

4.7 Oo/o

-91 -28Yo
9l ,420/o

8.5 89/o

8.5 8olo

I OO.OOTo

o,ooo/o
o -?90/o
O -4lo/o
o,69"Á

133 .630/o

-3.43o/o
-3O.89oti¡

99,31o/o

$ 87.5 70

s 8.21ó

S ó62

$ 95.78(¡

l'ot¿rI ¿¡ctivos ¡t¡¡ rorric ntc

¡ ()t:rl .\cti1(rs ( 'onic r¡tr.s

l'(rtrrl PJsil'(,

l ot¿¡l l)¡¡ t¡i¡¡¡onio IEE
!'ot:¡l lt¡¡sir o v P:¡tl'imonir¡ 100.o00/o
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1i 9_ tr-l()l'.rl:¡¡ ¡':¡.i ¡l'.,

$ fr 7.5 7()

$ l(>e- l7(r

3; ¡ 7()-():5

i rtl:al ¿¡('l¡§'arr a¡rr a:trr'aiis r¡la:

lira:¡l .\('l¡r'(t.i ( arrrir: r¡l('s

t ira¿a ¡ l':¡ l airt¡ar¡¡¡.t

frrt¡rl l+rt i!.Ü w }.¡rfr.iñrrrirt

,\( -r'rv()s
/\ct¡!.()s nr, ( .r rr_ic r¡tc
I :,.lilir,i,
N4 r l.'tst ¡!,'s clc ()lich)¿¡
Vcl¡¡cLrl)
l\,4 arq r¡inarri.¿ r )- I iqrrifr()s
I'-r¡rú¡x r de ( '(,r¡¡frrÍ;r(:i)n
( iarsl()s clc c()rrslitrx:i)n
I )(jfrrcc i¡rck )rr -/\cLu¡)rürd¿r

,4.(l¡v(rs ('(rrri.¡rrl(:s
( iliir- t lirrL-(t

'I -ot:rl 
^.ct¡!,<rsI'-,\.sI\/() 1' t,.A, t tt'ts,t()NI()

t,,a,s Iv()s
( )hrli¡l¡rc_l()r--s I li:t r ri rc i rri r:,
I'lrnk:i¡rrrcirrr L.irhr( )rrr l( I 5'!{,)
I rrrprE'sit( r ¿r lár I¡crrti¡(25'){¡)

t>,\'t-R r ñ.t ( )N t( )
('irpittrl
Itcscrr':r Lr:grr l
t itild¿rclircl dcl c:icrcir-'i)

§; ¡t().()(x)
$ 7.()8()

$.+().(xX)
$ 39.{)6()
$ ,l-3(r()
$ 4-5()()

-:F ta7..l -3 ()

11.(>()'.),t,
3 -t) 3"/1t
22-3.t"¿,
21.¡tfrli,
2 _1,¡"1,
2.-s I "t,
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'424.9 t "l,

$ 91.-155

:§ I 79_()2 s

5 I .()9rZ¡
5 I .( )9¡)Zr
I ()().(t()rx,

s()
*; 4.at7 6
s 5 -774

().(x)(z¡
2.2t11>A,
3 -23'.11,
5 -5(\'vn

$ 12¡r.(X)()
$;.1. Itn
s 37 ()sft

7 I -5<).'/i,
2.3()<>At

2<t.7 \t<N,
91-5l)o/.,

I ()()-( )()rli,

* tzl-724

,t,2(r(),2e-1

7a.( _ ¡-I!.< >si
.^.ct iv.rs ¡r., < _.,r-i..nf..
I il ilie i< '
|\vlrL_trlc\ (lL. < ) ficirr:r

N.l.t(l ( rirülr ix ]' l.l(luí-.rr
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.+; a().()()( )

'l; 7 r)8()

.{r ¡.5(r()
-9, ¡{7 -l ll)

3tt-22."<,
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fi ()
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:l; l2t -721
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Vc-ntas S l.l(¡ 3O4 I OO O00l"

Costo de Ve¡rtas

l tilirla<l bnrlr en Yentlr§ $ l6q 4)q I OO.OOo/o

(iastos Operacrcnahs $ ro8 818 64,230/o
t ailid¡rd ( f¡x r:t ciona I Í' 7-i..164 it¡,1 I ozo

(iastos Firar,r--eros $c) o.oo%o
Otros Gastos
()tros I ngresos
f 'lilidsd ¡rnles de I¡¡teres e Impuestos $ 7 I..16"1 50.2 I 

(/o

I 50lo de Partrpacnn l-,¡rboral s; I LO2o 7 .530/o
I lili(ür(l ¡rDtes (lc inrlxrestos $ (,2."1.14 12 -68<Yo

I !¡f)rr--sto a la Rcnta( 25olo) s 15 6l I to.67fvo
t tildrrd \ t'ta $ 46. E 3.3 32-O t<'/o

Resen'a I-egal( I Oolo) $:1.681 3 .2Oo¡'o

l- Ililid¡r d disponille l¡¡rx flccionist¡rs s 42 150 28.8 I 
(/o

Fu€nlc: Elaborado por el autor

7.8.1.2 Análisis Financiero Horizont¡l

Cu¡dro # 36: A¡álisis Financiero Horizontal Escenarios Pesimistas, Reales. Optimisras

,a( 't'lv()s
,tctlvr)s n(, ( :f¡rr.hlntr:

MrEtrLjs d(j ( )r¡r¡.r

M¡qtün rrEr v I l¡rr4r(ls
I itrtqx, de L:()n4,t(.rcÍ)n
( ;¿rst()s de c(rrÉit¡lr¡jirrr
I >jl)r(:c¡¿rci)n /\ctlnr¡&td¿t

2r)t5 2(l1(, Itc LrI rt'¿r

.,\ctiv(r!r ( r, rrt.-. nt.-'!¿

'l-r>t¡r L\clivos
I'8s i\'.,s y I'¡.trifn.rnio

I'¡¡s ir r¡
( )ltlt¡rtic¡()rr:s I l:r¡rtc¡¡ urs
I'irr l¡- qrrrcr(rr¡ I-rtx'ftrI I5"")
lnq)rL'sl() ¡ Lr l{cnl:r{ I5rf. )

l{cst:r."-d f.et¡rl
t Jrrklá.t¿rd .lct É

s 7 ()uo
S ,lo (XX)
$ 39.()ó()
!; .1.3(1()

s450()
-fi I ¡a 067

$ e t fltt
1i 9 ¡r ¡r fl

5; I fró fl2l

f; ó().627
-$ 3 271
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Valor Relawo201 -§ 101.1

Vakrr
Absoh.no

Vcnlas sl15200 s r ó7.040 s 5l.840
Costo dc VerÍas

s 51 840 4 5...t tili(lad bruta en \ entas $ I 15.200 s t67 040

Ga-stos Ooer¿cionales s 95 838 s r00.241 S.1.403

t tilid¡d (\rr¿cion¡l s 19 362 s 66.799 s.r7.437 1.r59 ó

-s 5.ó14 SO § 5.634 - 100".Gastos Fruncieros

Otros Castos

Oúos Irgrercs

Utilidad ¡ntes de lnteres e lnrpües tos s 13 728 q ÁÁ 7qo s 53.071 38?o b

l5o,o de Parncpacion l¿lmral s 2.059 s t0.020 s 7.96 t l8 70,i,

[]tilid¡d ¡ntes de irutlcs tos $ It 669 s 56.779 $45.1r0 187",,

Irrpusto a h Rema(25o,i,) s 2.917 § 14. I95 $ I 1.278 3870,'o

I tildad \eta $ 8.75 l s 42.584 s 13.8-33 38 70,'o

Rescna Lcga[ 109ó)

t'tilirlad dis ¡nnible t¡¡r¿ accionistas $7876 s 38.326 s 30.449 387%

[.cu l,irqÍeras S..\.
r\At.ts¡s ] t\.\\('1!.R() lt()Rt7t)\I' u

Lsl,\lx) I)1. R].st t, ¡.\D(»i
20l5 - 202t

Furntei Elaborado por el autor

7.9 Ratios Pinancicros

Mediante esta evaluación financiera v económica, se puede encontrar los ratios

financieros las cuales dan como resultado indicadores para poder saber si la empresa

sujeta a esta evaluación es productiva, solvente y posee Ia liquidez necesana, elc.

Alguno de los métodos de evaluación financiera y económic¿ que ulilizaremos será:

/ Capital de 'frabajo; Razón que se obtiene de la división entre los

activos circulantes y los pasivos circulantes. Significa el valor de los

recursos que la compañia posee para poder cancelar los gastos necesarios

nara sr¡ correcta of¡€ración

'/ Índice de Liquidez; Se utiliza para determinar la capacidad que tendrá la

empresa para enfrentar las obligaciones contraidas a corto plazo,

mientras más allo sea este valor, mayor es la posibilidad de que la

empresa consiga cancelar dichas deudas a corto plazo.

{ Razén de deuda total; Este ratio tlnanciero nos indica la proporción de

los activos que van a estar financiado p,or los pasivos.
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,/ Razól dc Apalancamiento; Medlante este ratlo podremos conocer la

posibilidad de financiar cierlas compras de activos sin la necesidad de

utilizar el dinero drrecto de la actividad opcracional.

r' Rotación del Activo Totali Es la que nos permite determinar la

eficiencia con la que se logra al utiliz¿r los activos dc la empresa en la

generación de la ventas

/ M¡rgen de Utilidad¡ Es la que nos muestra el porcentaje de la ganancia

de toda la operación de Ia empresa ¡- medir en sr el desarrollo completo

de las actividades de la empresa

/ Rentabilidad sobre actividad (ROA)¡ [ste es el ratio que mide la

rentahilidad de los aclivos de la compañía. eslahleciendo para ello una

relación entre la Utilidad neta y los activos totales de la empresa.
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(jAPI'I l.lL() # VIII: CONCLIISIONES Y RECOMUNDACIONES

8.I CONCI,I,]SIONES

8.1.1 Estudio Financicro

El estudio financiero o anáUsis de factibilidad. permitió conocer información

luego de la elaboración de los estudios económicos y técnicos quc permita conocer la

verdadera viabilidad que posee la empresa. Se realizó la proyección a diez años de la

empresa con los estados financieros. Recordando que la realización de esta proyccción

se realizó en los escenarios optimista, real y pesimista, esto se realizó debido a que es

imposible conocer el fuluro, pero si como Eco-Limpiezas S.A. se va desenvolviendo en

el entorno económico en donde la ernpresa interactuará con otras empresas.

8.1 .2 Esfr¡dio de Mercarlo

Con el estudio de mercado se trató de poder llegar a conocer con claridad cuíl

será el tamaño real de mercado que ocupará el servicio. Por el tamaño de mercado se

refiriere al porcentaje de participación que tendrá Eco-Limprezas S.A. También ayudó a

saber la aceptación que tiene el servicio con el consumidor, el precio que estaba

dispuesto a cancelar y las distintas lormas que se ulilizarii para llagar a los usuarios o

consumidor ñnal. Por último era poder identrficar claramente las caracteristicas

primordiates que brinda el sen,icio, que es el brindar un sen,rcio de limpieza de manera

ecológica v antialérgica, la cual hará diferente en comparación a las demás empresas de

sen'icios de limpieza va existentes.

8.1.3 Estudio Económico

Con el estudio económrco realizado a cada uno de los factores de factibilidad

que determinan los ratios financieros de este proyecto son favorables, grr lo que se

puede seguir adelante con este proyeclo con lo que permrtrÉ llegar a los objetivos

durantc los primcros años. Pcro para lograr csto dcbcmos tratar dc brindar un scnicio

de limpieza ecológica y antialérgica de para poder logar una fidelidad de nuestro cliente.
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E.1.4 L,studio0peracional

Con el estudio operacional, tendremos toda la infbrmación necesana que se

requiere para la realización correcta de este proyecto en el liempo esperado l'de manera

correcta. Se dcbe tener en consideración que este estudio abarca cada cosa a realizarse

en el proyecto ya sean un beneficio o las que afecten de manera dirccta al proyecto.

Esto nos permitirá asignar los recursos idóneos a cada una de las actividades,

como la parte financiera, talento humano, henamienlas de limpieza y máquinas de

hmpieza eslén correctamente realizadas. Luego se debe realiz¿r un adecuado

cronogranra de trabajo. Ilste cronogratna de trabajo se realiza una vez conocido las

actividades, como está conformado cada uno de ellas y cuánto tiem¡rr dura cada

actividad, esto se Io realiz.ará mcdiante el diagrama de Cantt. El software contable que

utilizaremos será uno muy modemo y adecuado a las actividades que vamos a realiz¿r,

para que al momento de realizar los cálculos anuales de cada uno de los estados

flnancieros sean Io más exactos posibles.

8.2 RECOMENDACIONES

Para terminar el proyecto, daremos ciertas recomendaciones, para que este

proyecto se ponga en marcha, las exponemos a continuación,

/ 'fratar de realizar una buena penetración de mercado, con una campaña de

marketing agresiva, con publicidad que haga que la empresa lenga un

reconocimiento inmediato, así poder abarcar la demanda completa en los

primeros años.

r' El crecimiento de la empresa estará basado a la variación del mercado, lo

que podemos recomendar es que la empresa puede diversilicar su

portatblio dc scnicios a brindar, pcro sicmprc cuid¿ndo la calidad dcl

sewicio que se ofrcce.

/ Contar siempre con un personal correctamente capacitado, lo cual hará que

el servicio sea eficiente y de alta calidad, para poder tener una buena

aceptación de mercado.

/ Para que no exista problemas financieros es recomendable que las

personas que desean invertir en Eco-Limprezas S.A., exijan un correcto

financianricntu a travús dc agrrtaci«rncs quc riarán L:ada L:isrtu ¡xl iotkr,
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para que el apalancamlento de operactones sea posltlvo. Esta tnverslón

hará que los beneficios de la empresa aumenle con el trascurso de los años'

r' Para poder llegar al punto de equilibrio debemos realizar las ventas

necesarias de los servicios a ofrecer. esto hará los auxiliares de limpieza

optimicen al máximo las tarcas a realiza¡.

r' Finalmente como rccomendación, seria poder tener precios competltlvos

de mercado, para que asi de esa manera sea competitivo con aquellas

empresas nuevas o que están dentro de este mefcado de limpieza de

hogares en la ctudad de CuaYaquil
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100



r' Finalmente como recomendación, seria poder tener precros competitivos

de mercado, para que así de esa manera sea competitivo con aquellas

empresas nuev¿s o que estifu dentro de este mercado de Impieza de

hogares en la ciudad de Guay¿quil
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Anexo # l: Formato de contrato para empleados

CONTRATO DE TRAEAJO A PLAZO FIJO CON PERíOOO DE PRUEBA

Er h ctuó <C{.|oAD_oELEGAOo.§. a I! <El> db d n§ d. <f-} dd ab <E}. cdlpcf€c8n, po. tne p6fto,

<RAZON_SOCIAL_E ¡Ri¡OOnr, dcb¡Oa.r 6 rsp6con¡gda por <E1t> on c¡ drd rr. EMPLEADORT y Por ot't ptrl!,

"iliii"ñá«airtal 
<ApELLIDOS_NOMBRES_iRABAJAD6R>. port¡dor d! la cádula dc crudadsnla N"

<CEDULA_ilUOÁOANtA_pASAPORTE_TRABñAOORT en cslided d€ fRABNADOR. Lo! qomparlcr€nl€8 son

*r¡O.f-á, ¿o.i:¡,e¿o!;n 18 qudad de1E,¡> y ráp.c6 para co¡trate¡. qui.ne§ ¡bro y vo¡u.lanamg.ita co.lvi€.L¡ s¡
c.bür¡' elb mNTRAfO DE fRAEA'O A PL ZO FL'O sr E¡¡6dóñ s hs drd¡.Faoo3 y e§¡,pul8cixtc6 co¡bn¡das Úr

l8 ¡i¡¡rfts dá¡a¡86'

At EIIPITADOR y fRASAr Dffi ro úffi §A b dqutaE.á Oflu.taft rre co.rE fuss' e indiYidrahcnb cDíp
'Padr'.

PffNA. A¡fECEDEIITES:

E Er¡PLE^t OR pñ r¡ cr¡frtrl.rionto do !¡JS actirldrdr6 y dalatrdlo d€ lss t¡úe8§ prDds da !u sctYtdsd n€casiia

ccirstrt lo! !.rvicb lsbo.sl.3 do t ñ <CABGO-IRABA.,AOOR> .

sEc{rm . oBJEro o€l coxrRAro:

El EMPLEAOOR pars el cumplimianto dc !u5 sctlvldadcs cont"ts al TRABAJA9OR rñ ceiidrd dg

<C¡ncO_fRA8A¡/iDOtu. Rsvt¡dq toq dtas€d€¡bc óe <áPEIIIOO§-NOa¡8AES-TRAAA, OOR>, a!¡! dccbB
toñor lo,s conodrib¡t6 nec¿Esrios púa 9l dlsompoóo drl c¡rgo iodrcadg. por h qu' 6í bácc a la! (o'l8HorBdooo6

a,ftrlorGs y po. lo crp.essdo on 106 nurtlo.6lc! s¡gulcntot, El EMPLEADOR y C TRAaNAOOR p.O(tdrn a cÉaObrtr

6l prÉcíb Conlr8to da lrabaJo.

ÍENCENA. JOF,TAOA Y HONAEO DE TRABA'O:

EL IREAADOR ornp¡.á ü¡! trbo.t! so h ldrisd! (rúlafia frú¡¡fB. cltabhdda !r| d rrkub ¡17 de¡ Códgp d.
'rrabálo. dr t,laa a viamss cn d ttcario dc <E5>, tDn décsñ@ d9 46>, da ao¡aado al ardclo 57 d€l trisfrE c¡¡.r9o

lGgd, C mir.¡o S¡ drda¡a dlocodo y acoplslo.

Las pa.t.§ podrán convonr, qu€ el TRAEAJADOR labore l¡ompo oxlfsordinoflo y EUplrmenlarro cuando lal
cJrc¡nrtañcie lo 8ms¡len, gara lo cual 3e apli:üú lss disposidoñss lstsblsddaS on El artfculo 55 d6 G!t! mlt"lo

Cód¡oo.

El húrb (b hrB porfá !, nodficú Fr €a ífaedq dlfl¡Ó b rdine cootsúnb y acod' 8 b n6¡ó8d6
i a r¿a ¡arl¿x- ¿á rs €ripro§8, si€|fpru y a¡ándo dldl6 c¡mbio3 rosn coountcador coo h d€otds snüdpedóí.

coolormü rl rrt¡culo 63 dBl Códho d.¡ frsbslo.
l^ reU"Ooa y Ao.ttngo" során diá3 d€ d.§cs¡so ¡o..2060' logÚn b ssta¡€"" €l erllculo 50 dd Códqo dc b meleris'

CUAf,fA- REX ERAC¡ÓX:

El ErpL.(br, d. .oJ€rdo o bo lrlltr¡k. 80 y 63 dol Códir¡o d€ Tr6b¡lo, erc'l¡ró^Por concopb d' ror .fi.fflLl e

tuvor ád raua¡ador ia suris d€ <E7>: <VALOR-REMUNERACION>, m'úenle <88>

A¡rc.iá!, C Emple€&. cánc6¡árá lo! domá8 bcrioñciG sociálos ostau'ddos cn loÚ 6rtl'¡io§ 97' 111 y 113 d'l Códlo

do f,Ú6lo. c;bítt ct Aaú.rdo Mhh*arlal t{o. oogl dd ltnido,io do Re¡adonei Lsbo€t6. alinl§nE, el Emplrado.

|,"car"i¿ ¡- ,*a¡* coír§poidsr{aa por co.lcspb @ ho'a3 s¡JpEn'ntariag o exbÚtf¡ñarie8 d6 E§do 8 lG

"rUoÁ 
fS y SS Oa-CAOg" de Trsbqp, d€flp.r q, hryü lUo 8.¡ton¿8doo pror'{afncñ16 y por €scrito'

Paer¡ I d.? d.1...ü tb ñ,r

103



OIJIXTA. PLA]ZO OEL COXTRATO:

Etpr...rll.CoatrBto,t.nd.áuñprerod.uñtto.ct,c!..óoala.llculo14d.lCódi0pd.f.abdo.Oaco6lormldádcon
sl artl€ub 15 d. |! mllmá L!y. taa p¡rtaa ro-rrl.r| uñ parlodo da gruaba cl. nov..{r dlaa coñla<b! alaada l¡ loclu d.
su ¡ulcflpc¡óñ, dañtfo dat auat, cuatqulf¡ da t¡a paltlaa podra óarlo por I.rfr ñdo libratñanla, alñ nacaa¡dad d.
ñrlgún.Ylro pr.vÉ y ¡h lnd.rnnlraaló¡. un v.z ttñodo.l pcrtodo (b pru'b"¿ñ qu' ñlneur¡' d' 1" 9'rl'l hry'

"r¡á¡.tt.do 
i" 

""¡,rrit¡¿ 
(¡ Eanrña. l. r.Lclóñ bbor¡I. C coñt b aa aoLñdfa p.oñI)g.do por.l tiafñpo $¡. Lltrt

pJ¡ cúnpaaE al p¡ao daa cúrt¡to

Curñgltdo a¡ Cazo. .. d.b.rá p.oc.d.r d. ¡a¡'rardo e lo e¡t¡b#o cri lo¡ .rtlclloa l&a y 624 d.l Cód¡go dal TraDalo.
da ño p.oaacLr, .l coñtr.lo ¡e .nl.ñdora dc plá:o ln<lollnldo
Errr corlrrto rcrá ¡uscGpdb{r dá lsíri!ñsdóó 9or La! cláulul.t dcl ánlq¡lo 169 dal Códlgo d.l fr¡b.io.

tEXñ. LUOAN DE TRAIA'O:

Et fRAAAJADOR d€ar¡pa¡l..ú tra funcio.raa par. l¡r crraLaa ha a¡do cat rltd¡do an h¡ anldactonca !¡blc¡daa aa
<E8>. .,t ts ci¡dd óo <Elo>. prllyirkje ó. <E11> p.r¡ .l curgi,farño c¡bd d. l¡¡ fuñcir§! t ól drdridld¡(ha.

aÉFnI .. oEUo croriEB DE Loa rR BA,aooREa Y EFLEABoaEa:

Eñ lo qu! Mpact¡ r lr¡ ob¡rgaclonaa, (lcracho¡ y prohrblcionar dal ampla.alor y lrab¡lEdor, ..to¡ aa auiatln
c¡trlcL.fl.o!. . lo dl.puc.lo tn .l Código ó. Tr¡b.lo.n .u C¡plhjro lV 'Oc La oD¡¡€rdo.t ¡ rr.l Emphádor y d.l
Trrbala<ror'. ¡ m¿a da lrs aetlpsl¡dat ,n ,3tc contrlo

ocfavt. LEorüL cróa{ aPUcaBLE r

En lodo lo no prwllo ..l.al¡ Co.!tr.to, l.t p¡rba .. !.r.tül al Códleo d.l lr¡brlo

itoYtxa- -n EaoEc¡Óa{ Y cor€TE¡{ca:
En cáio da lusdl..la (tacfapafrclar añ la lntrprabc¡óñ. crrlf¡p¡lí{afito y alcrdón óa¡ p€raola contaalo y culn(b no
ñrorE poaibb ll.gár 5 ú ¡q¡¡artto antra l¡a Paltal a¡ta¡ aa soíratldn ¡ lot luaca coñpGteñto¡ dal lugcr oñ qu' dc
cüÚalo h¡ a¡do c.Lbrrdo at¡ coñlo al grocad¡rñltrrb oral úal.nñln.cb' por l' Loy'

DÉú -- rulcñrPctór:
t-¡. p.rtc ta r¡tllc-r añ lodt¡ y aada un¡ da laa c¡áua.raa parctrranLa y Par¡ cdrataoc¡ y DLñr valEaz da t'o

-rr9.¡lú. l}ñañ aa! codr¡ro tñ o.tcb¡¡ y d6 ciarñglsraa da lgÜc ¡.rEf y Y*f.

S{l.crlio .n l. dudá¿ d. <CIUOAD_OELEGACION>, C dl! <E1> ó.1 m¡ d. <EZ> ó.¡ .,ro <E}.

EMPLEAOOR fRÁAAJADOR

INSPECTOR DEL TRABAJO

PaOo 2 <,. 2 ó.¡ dllt.b tb r¡-¡l

Fucntc: Mmste¡ro l¡boral
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Anero # 2: Formato dc encuesta

ENCUESTA
FACULTAD DE CIENCIAS S()C'IALES Y HUMANISTICAS

El o[aivo prirrcipl de b sguieme errcuesta es el de corpce¡ si er(rste ur¡s demnda h cual nos permitiÉ
creación y poner er funcronamiento la empresa de servicios de limpieza ocológico y antialérgico para los
hogares en la ciudad de Guyaquil Se solicita a usted contestar con seriedad y marcar h c¿nidad de

respuestas exrgidas en cada una de las srgu¡entes preguntas

l. Ed¡d

a.0al5 b 16a50 d. 75 o mas

Crencias Sociales

y [lufl¡f]rstrcas 0

c. 5l a75

2 Nivel de Ingreso

a.0a50O b.501 a l00O c. l00l a 2000 d 2001 o mas

3 Quien cc la persona encargada de la limpicze en sü hogar?( Si su respuetta es ¡ o c,

p¡s¡r ¡ la preguna¡ 4, caso contr¡rio pos¡r a l¡ pregünt¡ 5 directsmente)

a. Empleada dctrnesncá_ b. Usted mivno_ c. Empresa de limpreza _

4 Cusl et el nivel de c¡lidad del servicio que posee actualmerrte?

a. Muy bueno_ b Bueno_ c Regular_ d Malo_

5 Co¡oce usted de rl8utrs eo pr6s que brinde servicios de limpicze pera hogercs en le

ciudad de Guayaquil?

a Sr bNo

6 ¿Cuíl de les sigu ieoter empreras de limpiezs usted c.onoce?

A INTELCA- b. MASTER CLEANER

c MAXCLEAN- d PLUS

e, DYMASEO- f SAMCLEANNING

g NINGUNO _
7 Si usted süpiera de l¡ eristenci¡ de uro em presa que brinde servicios de limpieze

eco¡ógicor y strti¡lérgicos paro hogrrer eo Gueyaquil ¿Estaríe diopuesto e c¡ntret rlo?

aSi bNo
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I Que factor consider¡ que es determina[te prra qu€ usted contrate a unl empresl de

servicios de limpieza ecológica integral para su hogar? (f,lija una sola opción).

a. Calidad del servicio_ b. Precio del servicio_ c Tionpo de servicio_

9 Según su criterio ¿Cuál servicio piensa üsted qu€ contrst¡ri! para la realización de le

lim pieza en su hogar?

a. Lunpieza de pisos y empleados _ b. Lrmpieza y aryirada de alfombra_

c Limpieza de veatanas, pat¡os delanteros y traseros _ d Limpieza de muebles_

e Limpieza dejardin _ f Todos los antenores_

l0 ¿Cede cuánto tiem po ulted conlraaari¡ €3te servicio de limpieze integrel ecológico y

antialérgico?

a. Una vez a la semana_ b. Dos veces a la semana

c. Quirrcenalmerte_ d. Me¡sualmente _

I I ¿En qué horarios le gustaía que la empresa le brinde este scrvicio de limpieza?

a. En la mañana_ b. En la tarde_ c. En la noche_

12 Scgúr sp criterio curl scrír el precio ols justo que eceír dispuesto e pagar por la

llm piezr de su hogar?

a. 40 aó0

b.6Oa80

c 80a lü)

d. 100 a 120

e. 120 o mas
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Ane¡o # 3:

Requisitos para la creación de una Socied¡d Anónim¡:

Sr desea¡r saber acerca de los requisitos que se necesita.n pa¡a la creación dc

una Sociedad Anónima. ingresar a la siguiente página:

http://rvww.derechoecuador,com/articulos/detalle/¡rchive/doctrinalderec

hosocicta rio/2{l I J/{15/ | {/socied¡d-¿ non ima

Anexo # 4:

Reglamento lnterno de la empresa

Si desean conocer en qué documento se basa el reglamento intemo de Eco-

Limpiezas S.A., ingresar a la siguiorte piígina:

httm://docssoosle,com,/documenUd/lOOTA9Ev i sDLCnTtKBiLMExiki

VXA6f,l¿ n242sSNY Uedit?pli= I

Anexo # 5:

Controto Civil de prestación de servicios

CONTRATO N'20I5{OOOOI DE SERVICIOS DE LIMPIEZA ECOLOGICA

Y ANTIALERGICADE HOGARES EN GUAYAQUIL DE LA EMPRESA ECO.

LIMPIEZA S.A.

Sr desea conocer más que el Contrato de prestación de servicio, ingresar a la

siguiente pigrna:

htto:lbww.rctiweb,es/cs¡n i uende¡vil¡ I J/¡ rchivo4.odf
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,\\EXO#ó:

l\luestra del tiempo de prestación de srn'icio

MUESTRA I

MI]ESTR,{ ]

TIIMPOS PROffiUOS DE

ocuPACrot¡ Pof, Mtnuro

lBtBo ¿ FoáFr¡ ! Ei.rir- d. l¡ñÉ¿. I
trñ¡,.r. ¿ l..mFÉ¡

5

'rr-ld¿ Fñf,i I l¡tr.br¿t. bin¿ra.l
t ñ¡.i., Fúi-si úarúe.

20

h¡¡..ú I d.'rllo &{ ldlr ) td! 16
id<*rtu ¿.ltnd¿¡

l¡mÉ¿r r. &rinf.cElc.l d. (ciü. t to.,
currll, rl. ! cGó..

28

lt+.- t -Énü ü c8i¡r1 Ltdr, .!rr¡,
48

\¡r¡ll3ú¡¿ ciñ. t tr, «rrr. !l¡ ]
75

s

R.üró ü FEo¡¡ & llñÉ¿. rH ü¡¡d.llio
lEr,..ü ¡!ÉffiE e ¡laÉd.

5

'r(rr.\t. 1$

TIEMPO DE OCUPACION POR

hr¡!,! ¡ rú.n¡ r drú- ¡ lt{aa¡ I
o¡Fr a rr r!'.!r.

7

Tr¡llrü a Fd(.¡ ¡ h!¡r &* i. biDd¡ri .l
r.rlclo Friúrnt. (út íl1

30

htrú6 I Urlt¡. d.l -dlr y i¡aó rB
l4(ür¡ & tqa.¿ I

L¡¡l.t¡ I ¡bi*rkiir & drL, E1
(Elr-, ¡¡¡r rúE¿¡i.

38

T.A..¡o y .Ér¡do! d. .d!,, L.¡. .!ft6,

56

AhiXr¿ I .ÉiE, Eú, cí-, rJ, ,r

84

R¿rir.¡ & Fr.(.¡¡ a llrd.¡, d.l &ri<ilto
Ir¡." ¡ !n ¡!i¡.-¡(. e ünÉo, l

loÍat 210
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TI€MPO DT OCUPACION POR

hrÉ. & Fr¡.td I ¡alaE & ltla¿¡ ¿
f-Fr.&hqÉr

6

IrbÁ, ¿ Fnc¡¿ ¡ lqü l¡r& ¡c h¡¡&a rl
¡.n¡d. F.t¡ña. (úd'¡.d¡ ))

h!8. i ¡d.ilio ¡H rrl¡i¡r 1 t ¡L .ú.
it¡É-rl¡¡da l

I¡r*,¿ r &úrt-i- a ciE Yr.,
(úr-. .5 t .-rb.

35

Ir!¿ ! ¡ir- t .rd¡r U¡. .üt¡.

{hld a <úiÉ, bd, rt'ra, rJr¡_
50

l

R¡iiña I Fnnúl & Udq¡ &l addllo
F-¡Ú irdlti¡ú & UrÉ.¡¡ l

Tf}T,tL 1lo

UI][SfRA J

]lt tsTRA.r

NEMPO OE OCUPACION POR

\,no & F¡rtd r ¡daE ¿ lirar¡¡ ¡
E-Fkllr+E¿ I

Tr¡¡¿ I F¡¡c¿ ¡ lqr! dú l'r Hrür¡ ¡l
¡.rú.io Ft{üf..a¡rr¡ü 18

firrÉo J 5.ilio U rrilh¡ ,r tr& r¡!
it¡ú¡ü¡tr¡

5

Ul..¡ y a.ru..r¡i& & .{¡i¡( brür,
crr¡,¡irJc*.

28

Tr+¿ r rÉ¡e. ü ñd4 Hi¡, crrr¡r,

36

AHü.út t G'¡iü, hdú, ñsür, ¡ ¡¡ t
)0

10

n dr¿ t Frd l [!+a ll Hdliú
.lúo ¡ .¡¡ l!É.crt{. & li4a¡

TOT^L 160
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TlEMPO D{ OCUPACION POR

raróo r F¿.rE r ¡irir ¿ h¡ld. ¡l
rr-.Fü & l¡ .-Er

3

T.:blr¿., & Fr!úC ¡ lür¡r üÍ¡.,r Hr*r¡.1
r.ñ¡d. Fü¡ú¡r..lalrr¡¿r l4

llrÉo ¿ ¡úidlt{ ¡Ll -til¡,¡ y rÉ.a
irad-rü¡d¿a

5

l¡-.r, t .tLtúri¡ l .rir* bd,
.E¡,¡lt.ei- 28

TErra r Élr¡a¡ rl ¡ul¡a. b¡, ru¡r¡,
17

rH!-¡¿. ¡ (di!r, Li¡, @¡ñ¡,.J! I

3

f¡2ór¡¡ I FñdE¡ ü linf.¡¡ ,H .¡¡ddllo
¡ú ! .! iid.lñla I ll¡d.- )

T('T. I, 155

MUESTR.{ 5

UU ISTRA f,

TIEMPO DE OCUPACION POR

b*rso & rr&16 ) 'ú+ir- & liE.¿ ¡l
t¡-Fr a h rT.¡¡

3

Tuh&ü ¡nmrl C lr¡rf loü ¡c hirür¡cl
t.r'¡<5 F(r.¡t (úar¡§¿¡

l0

Lfr.ra I ¡-dfo &l rdllú t t& rlr
irad.¡li-.¡r

5

ttl.r¡ r a.tlrÉdxt,t¡ d. .0!ln. Lla,
§ür¡r. ¡¡rJ (@ilo..

20

Tr+.4 t sÉr¡& & r6ln . Liú, r!¡úú.
¡5

^Hll.*..úrEr,<¡rid,r¿¡!
88

5

Idr¿ - F¡d a ür+.rr a ddho
F¡rtEH.dr&li.¡,

10

T(]TAL 26
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MUTSTRT:

itUtsTR-{ li

fIEMPO DE OCUPACIOT{ POR

Ltre ¿ F¿|rrd y r¡f¡.. & l¡rtk¡ I
n.¡Fl. I l¡ry6r I

l.rlú& F.¡ú¡l t lurr ¿d& ¡! hi'ürr rl
rr{d. FdrD.la c6E.l¡l¡ l6

LrrÉo I &.i.ilio ü róli- r'¡llb ¡¡¡
ird*rlÚ ¿ l¡¡¡¿r

3

U¡lá¡ t &¡.¡<t-ir & .-¡¡., [a-,
.!rr-. ¡l¡ t.-d¡r.

l2

T¡¡Fó I !Ér¡& & co.i¡¡, bnú, .!úl¡,
41

Ahl-.-I <d¡1E-. órrú. r/¡ y

60

C,.úd d Clrdrd
s

R.lirrá ¿. FraJ ü li.pa¡ ¿l .l-d¡i.
trr. r rB l+áb r firÉ.rr

8

TOT^I 180

TIEMPO DE OCL'PACION POR

blnso ¿ FodúlÁ ! rÍ+irE & l¡r4i.Il C

rrFr. & l¡ .ÍgBr

I¡¡]*a F d,lq¡r&k H¡I¡i d
r.rado F(ief¿ (d¡rfr

t2

ttñlo r¡ óni.lüo ül ¡¡¡lll¡r t itró. r!¡r

idd6¿liqir¡r
9

l.¡qaa¡ , tÉdnir ¡L (dD+ Ltor,
.r¡rrú!rJ¡r.*.

18

Tr¡tr* r !Ér* ¡ (B¡rú. hd6- .En!,
55

^Hlttlt 
r¡er h¡, ouc. rJr ¡

68

Crrn¡ ¿ [¡l¡¡¡d
5

&drtü ü Fñd & li¡¡fa¡ t ¿risilio
J¡d¡r ¡ rta lüf üErr¡r é llnÉ!¡¡

s

T(ITAI_ 220
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NEi/PO DE OCUPACION POF

¡rrru a F!¡..a , ¡É- a thaa ¡
r¡-Fr¡tb+Ea

5

fEr.¡- F.r.J ¡ t ira*E ha.¡.|
r.rrl.lo Ft{.E.r. §,úritr

10

hrEo J rbd¡lo ¿.1 -ll¡¡r ! i¡d.. 16
¡rl.-.o t llld.a

s

Lh.ia¡ ! .lll*.Eln a .Etr1 h-,
.-r-, .¿. y <ar¡.-

32

rr4.- , .tl.ú .b q¡E bao. cürrü.

¡td¡-lja.c¡¡r Ltotú8. rl¡ t
40

¡¡.a.,a a Fñd a ¡lDl@ ü ¿nt.ll¡o
l¡¡tr,.'ú lñr¡"ft c ü ll¡ri.¡r 5

If,TAI- 1¿13

ifl.iEsTRA e

MUES'TR{ l0

TIEMPO DE OCUPACION POR

[r¡á. r Fd.'¡ r -i¡. r lld.¡. i
n_- Fi l¡ r. .t6r

5

Tr¡}.¡ ¿ Ftrdr¡ I lqú ü.* !. hilt¿I.i.l
¡.d.i.frñiÍr . (úrc"r¡.Ir

18

lq¡6. ¿ tu(iüo ül -dli- t .i rE
ir¡d.rú ¿ liqi.rr

5

L¡¡*r¡ r 5*t¡i- & t¡l¡, E,
¡ut¡,¡t¡r.-¡.

16

Tr¡F:¿ Y -¡azL & (úbr, ¡rE. .¡¡-r¡.
46

A¡Br..d¡,8..-¡..L,
\7

5

R¡tita & FB-,¡ ¿ t|i.u al -a<iüo
F.¿.¡ i*rr- l llrad¡

5

TOÍAL tn

l12



IVIUESTRA 1 190

I\4UESTRA 2 230

I\4UESTRA 3 150

I\4UESTRA 4 160

r\4UESTRA 5 155

N/UESTRA 6 206

MUESTRA 7 180

MUESTRA 8 220

MUESTRA 9 140

MUESTRA 10 112

PREMEDIO TOTAL DE TIEMPO 180

3 HORAS

ll3



ANEXO#7:

DrvlsloN GEoGRAFtcA DE GUAyAQUTL pOR PARROQrJrAS

U3.

P-roqr.t- .arb-¡c
r----l 9 de O(¡r -{Es-7-,

.Arr-r.(tr.)
lrfl-zr¡tó
Bdfv¿r
6-7SrA
CtuIqoo
15,-7t25
f e.l¡res {o¡'dero
343-Ató
tG¿I"Gfa Aáaer¡o
s¡cD-aza
let¡rr¡efrd
95-!t-t
C.r¡€do6-623
tHlerl,a
t2-57

Ptroq¡aa
lf Iqtüa
1 ay.cucño

2 eon..-S.9...6
3 I c..bo-coñc.pc.n

a f.üd Csd-ro

5 I Gro e6oo

6 I !.t r?!ñár

T I e d. ocrub.c

a I o¡'¡oo-s¡" ¡¡¡p
9 I aoc¡

10 
- 

tr'sñ,-r.
11 I s!ú!
12 I t¡¡qq,

13 I urds.r.
1. I xñ..
15 I cho.toriñ

to I F,..ú.i.

tI
rl

I
r--r

Pas<¡¡Jec
,.-9,2
küo t(-¡¡bo
-JDrsRo<¡
5-545
Ro<¡ñ-x.rte
6-t(¡ifD
Sa.-r€
a t -952
I¡rqr.r¡
a _ro!E¡fr_-:2 ó
LH¡rg¿
22-ñD
Xlrr¡err¿
5-a<- -! <--,

t-----r

I

I
I
I

I

I14

1v

I

t----r

f---__r

t-----r



ANEXO#8:

STOCK DE LA EMPRESA

Productos de

Limpieza

Producaor

adicionaler prra

¡c¡b¡dG

ccpccir¡.r

Productos psrr

ru perficits

(sucl6)

Ilerramicrilás y

ulcnsilios de

limpieza

lltÁquinrr dc

limpieza

/ Lrfrpta

C¡uuk¡
r' Li!¡piádor de

uo gencral

r' Dilutsnic

i¡oaoal y o(rs

ftErr (*¡do o

dcalino)

/ Limpi¿dor

Nar¡t o

r' Dcsinfcúlltes

r' Uopidú p¡'¡

bañoe

r' Qulta¡¡anchas

/ Descr¡grasanac

7 Linpi¡do'&
¡lfombr¡s

r' Limpiador dc

E&ro6

/ guita pinturo

y' Acido rojo

p8f¡

mueblcs

/ Ccru liqoidu

anúd6lir¡¡l

14.

/ L¡qr¡,lo

Limpia

Vidrios

y' oesinfea¡r

l€ púr pisc

y' Drsotrentc

orginim

y' Di¡ot\cnrc

de nedio

ruo50

/ Mirto

/ AspÚ¡dora

ctl §ccoy'

homcdo

/ Akillántrd

ca de piso

/ h¡rifrc¡dor

de ritc

il5

I

I

i

I

r' Ceas dc I

¿¡-t"-to I

r' Cer¡s , 
I08ua l

r' s¿[¡doras i

pl&ti:os 
I

I


