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CAPITULO I: INTRODUCCION

En la actualidad existe una problematica con respecto a la prestacion del
servicio de limpieza a hogares en ciudad de Guayaquil, los cuales son brindados por las
denominadas “"Empleadas domésticas’’, pero por reformas hechas en el codigo laboral
en donde se establece la aplicacion obligatonia de la ley de contratacion de empleadores
domeésticos, que indica que se debe cancelar; un salario basico unificado mas todos los
beneficios adicionales que dispone la ley, por lo que hace que sea mucho mas costoso
contratar a una empleada doméstica, basado en eso y en trabajos realizados en
Umiversidades ubicadas en , Quito y Cuenca donde se indica que gracias a la puesta en
marcha de esta ley y otras varniables que fueron analizadas en dichos trabajos hace que
se genere un efecto sustitucion lo que da como resultado la creacion de un nicho de
mercado para las empresas antes mencionadas, y una demanda por parte de las personas
que desean adquirir el servicio de limpieza a sus hogares, lo cual nos lleva a la creacion
de este proyecto que no solo tratara de cubrir aquella demanda que existe en el ciudad
de Guayaquil, sino que se brindara el servicio de limpieza de manera ecologica y
antialérgica con lo que no solo se realizara la limpieza del hogar de las personas que
contrataran el servicio sino también el cuidado de la salud y del medio ambiente que lo
rodean.

Por lo que en el primer capitulo lo que se buscara es identificar el problema
con respecto al servicio de limpieza, que se tomara de base para poder definir el
objetivo general, los objetivos especificos y la justificacion por la que se realizara el
proyecto. Una vez conocida la informacion antes mencionada, se hara un analisis micro,
macro economico y de los distintos entornos con los que se rodea la empresa, como
entorno economico, ecologico, legal y socio-cultural. En el segundo capitulo se
analizara el marco tedrico, en donde se establecera antecedentes historicos y de
mercado, las cuales hablan de proyectos elaborados anteriormente y que se encuentren
relacionados con este, de la primera y de la Gltima empresa de hmpieza registradas en

la Superintendencia de Compaiiias.



Una vez conocido esto, se da a conocer la metodologia de la investigacion, la
cual se explica el tipo y diseiio en la que se realizo la investigacion, porque de
antemano debemos conocer a quien vamos a brindar el servicio, por lo que es necesario
conocer la poblacion y muestra para poder construir correctas propuestas en el area de
marketing, de operaciones, administrativos, entre otros., por lo que mediante una
herramienta llamada Encuesta, se tratara de despejar todas las dudas que se pueda tener
sobre el proyecto, por lo que se muestra como esta elaborada la encuesta y el analisis de
sus resultados.

En el tercer capitulo se aborda el tema del impacto ambiental que tiene los
productos de limpieza tradicionales vs los producto ecologicos y antialérgicos que
utilizara la empresa con respecto a estudios realizados previamente en los cuales se
demuestra el que uso de productos ecologicos y antialérgicos tienen beneficios
favorables para el cuidado de la salud de la personas, que el uso de los productos de
limpieza tradicionales. Para el cuarto capitulo tiene que ver con el analisis del mercado,
en donde se establece la demanda, una vez conocida la demanda y con los resultados
obtenidos en el capitulo anterior, se realiza la Macro y Microsegmentacion de mercado
que es importante saber que, como, donde y a quien se le vendera el servicio.

En el quinto capitulo se da a conocer a la empresa Eco-Limpiezas S A | el tipo
de empresa, la justificacion del por qué se crea esta empresa, su mision, su vision, su
logotipo, su slogan, su organigrama correctamente estructurado, la localizacion del
proyecto a traveés de la matnz de localizacion, su terreno, edificio e instalaciones, la
actividad de la empresa, el aporte de capital con el que se inicia y sus permisos de
funcionamiento correspondiente. En el sexto capitulo se muestra las propuestas del plan
de negocio, la primera es la propuesta en el area administrativa, en donde se indica
sobre la filosofia, principios fundamentales, cadenas de valor tanto del empleado, como
de la empresa y cuales son los factores determinantes de existe del negocio, la segunda
es la propuesta del area de talento humano, en donde se indica la relacion entre plazas
de trabajo y nimero de plazas de la empresa, en donde se describe los cargos a crear en
la empresa y cada una de sus funciones, y el modo en la que seleccionara al personal y
su proceso de capacitacion, la tercera es la propuesta en el area de marketing, en donde
se define la mision y vision del plan estratégico de marketing, ademas se realizara un

analisis de las directrices de la empresa, un analisis situacional, un analisis FODA vy las



cconclusiones del analisis FODA. Una vez obtenida la informacion del FODA se realiza
un analisis FOFADODA, que es un analisis de la mezcla de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas Seguimos luego con la atractividad del
Mercado y Competitividad que tendra la empresa con respecto a su mercado. Para luego
realizar un anahsis de las Fuerzas de Porter y el analisis del Marketing Mix en donde se
desglosa cada una de las variables que lo compone (7S).La cuarta es la propuesta en el
area de operaciones, en donde se realiza el analisis del tamafo de la empresa, y el
proceso en la que se presta el servicio. Y finalmente esta la propuesta en la cadena de
abastecimiento, en donde se encuentra la forma en la que se abastecera Eco-Limpieza
S.A, los productos de limpieza ecologicos y antialérgicos que se utilizaran, las maquias
de impieza y todo lo que tiene que ver con el manejo del stock.

En el séptimo capitulo se da a conocer la parte financiera de la empresa Eco-
Limpiezas S.A., en donde se encuentra el Balance General, Estado de Resultados,
Presupuesto de Gastos, Presupuesto de Ingresos, Inversion Inicial, Financiamiento del
proyecto, punto de equilibrio, tabla de amortizacion, Tasa Tir; Van , analisis vertical y
horizontal y finalmente de determinan los ratios financieros que serviran para tomar
decisiones con respecto a la creacion de Eco-Limpieza S.A. y de la continuidad de la
realizacion de este proyecto los cuales se muestran en tres escenarios, Pesimista, Real y
Optimista. En el octavo y ultimo capitulo se llegan a las conclusiones luego de varios
analisis, en donde por los valores presentados primeramente en las encuesta en donde la
idea de la creacion de Eco-Limpieza es muy favorables, luego en el estudio mas
profundo de mercado que se realizo, en las propuesta en cada una de las areas que posee
la empresa y finalmente al valor favorable que nos brindo la parte financiera, se llega a
la conclusion de que este es un proyecto viable, con lo que terminamos con las
recomendaciones respectiva del caso.

1.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

La limpieza para hogares se esta convirtiendo en una necesidad basica para las
personas, en especial para los hogares que requieren de este servicio segun estudios
realizados en Quito y Cuenca, donde indican que es debido al coste y a la
responsabilidad civil que implica contratar una empleada doméstica v por la aplicacion

obligatonia de la ley de contratacion de trabajadores domésticos.



Conociendo que la oferta de este servicio se encuentra en un crecimiento del
20% segun la Superintendencia de Compaiia y aunque existan 53 de empresas de
limpieza en el mercado, hasta la fecha no existe alguna empresa que ofrezca el servicio
de lmpieza a hogares de manera ecologica y antialérgica, dado que el uso de productos
de limpieza tradicionales causa Eutrofizacion en el medio ambiente, ademas de causar
alérgicas como dermatitis, asmas, entre otros.
1.2 OBJETIVO GENERAL
“'Realizar una propuesta de implementacion de una empresa que ofrezca un
servicio de limpieza integral de manera ecologica y antialérgica, que permita cuidar la
salud de las personas y el medio ambiente evitando asi que se genere la eutrofizacion
en la Ciudad de Guayaquil
1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS
» Identificacion del problema por la que se realiza este proyecto y de los entornos:
econdmico, socio-cultural, ecologico y legal.
# Determinar el impacto ambiental que producen los productos tradicionales vs los
productos de limpieza ecologica.
» Definir la poblacion y muestra, utihzando en método de encuestas, los cuales nos
ayudara a conocer la demanda real que tienes este tipo de servicio
» Definir la empresa de limpieza que se creara en este proyecto.
» Plantear propuestas de negocios en las Areas: operacional, financiera, RRHH,
Marketing.
~ Elaborar un estudio financiero que determine la factibilidad de la implementacion de
este proyecto, a través de las variables financieras que permitan cumplir todas las
metas propuestas por la organizacion.
» Brindar conclusiones y recomendacion para la puesta en marcha de este proyecto
1.4 JUSTIFICACION
Tener en optimas condiciones el hogar, la salud, prevenir enfermedades futuras
y €l cuidado del medio ambiente, generara la necesidad de las personas de sustituir a las
empleadas domésticas, por empresas de servicios de limpieza y aun mejor si lo ofrecen

de manera ecologica y antialérgica.



Por lo que se propone la implementacion de este proyecto, en primer lugar para
satisfacer las necesidades que tenga este mercado y segundo incorporar este concepto
innovador de empresa de limpieza integral ecologica y antialérgica de hogares, todo
dependera la onientacion que se le dé al servicio a ofrecer, a los clientes a quien va
dirigido y el éxito que se tendra dentro de este nuevo mercado. Por lo que se realizara
una mvestigacion de mercado, para obtener las variables necesarias que permitan el
eéxito de este proyecto, entre las cuales estaran; Satisfaccion del cliente por la calidad del
servicio recibido, disminucion en el grado de contaminacion que realizan las empresas a
brindar servicios de limpieza, precio que se ajuste a su capacidad de pago, el cuidado en
la salud de las personas.

1.5 ANALISIS MACRO Y MICROENTORNO
1.5.1 Analisis del Macroentorno

Se realizara un analisis de aquellas vanables que afectaran de manera global al

proyecto, como es la Inflacion, el PIB anual y en PIB per capital anual, como se muestra

a continuacion en la siguiente tabla:

Tabla #1: Porcentaje de Variacion del PIB, Inflacion v PIB Per Capital

INFLACION VARIABLE DEL PIB PIB PER CAPITAL

2009 4,31 0,4 3648
2010 3,33 3,6 4636,7
2011 5.41 7.8 5199,7
2012 4,16 4,82 5655,9
2013 2,7 3,5 6002,9
2014 3,67 3,4 6205

Fuente: Basado en informacion del (http-//www bce fin ec/)

Con estos datos se podra saber la situacion real a la que se afrentara el
proyecto, y con esto tomar las decisiones correctas para el proyecto.
1.5.1.1 Entorno de la empresa
1.5.1.1.1 Entorno econémico

En un estudio de la Supenntendencia de Compaiia donde indica que en los
ultimos 5 afos el porcentaje de mujeres dentro del campo laboral ha aumentado a un
46,9% en comparacion a afos anteriores que fluctuaba en 35.2%, esto produce que el
ingreso promedio familiar aumente, asi mismo como su poder adquisitivo, pero esto da
como resultado que el tiempo de permanencia de la mujer en el hogar sea menor, lo que
obliga que las tareas del hogar que anteriormente eran elaboradas por ellas, sean

derivadas a terceras personas.



Lo que hace que la demanda de este tipo de empresas de servicios de limpieza
de hogares se incremente y esto a su vez ayuda a bajar el porcentaje de la tasa de
desempleo en la ciudad.
1.5.1.1.2 Entorno socio-cultural

La prestacion del servicio de limpieza se esta convirtiendo en una de las
ocupaciones con mayor indice de crecimiento segun estudios hechos en Quito y Cuenca,
debido al aumento de la demanda de este servicio y ademas que para ejercer este trabajo
no es necesario poseer un alto nivel de estudios, ha llegado a ser unos de los trabajos en
donde mas personal es ocupado, de acuerdo a los datos de la Superintendencia de
Compaiiias para el 31 de Diciembre del 2013 | el numero de personas empleadas para
realizar dichos trabajos son 850 aproximadamente, en la actividad economica a la cual
pertenece el proyecto, esto ha permitido el desarrollo de esta actividad laboral. Pero las
personas que desean laborar en este sector cuentan con dos opciones en estas clases de
ofertas laborales, la de trabajar para una empresa de servicios profesionales de limpieza
que brinda sus servicios a empresas o la de bnindar ellos mismo el servicios de limpieza
a casas como empleadas domésticas.
1.5.1.1.3 Entorno ecolégico

Este sera el primer proyecto s¢ que enfoca en brindar un servicio de hmpieza a
hogares utilizando productos de limpieza ecologicos y antialérgicos, reduciendo asi el
impacto ambiental que generan normalmente los productos tradicionales 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 brindara el servicio. Recordando que el cuidado del medio ambiente es algo
que debe poner mucha atencion. Porque el impacto ambiental que sufre el planeta tierra
se produce simplemente por no saber medir las consecuencias que producen la
utilizacion de productos de limpieza tradicionales. Por lo que se utilizara unicamente
productos de limpieza ecoldogicos y antialérgicos en la prestacion del servicio.
1.5.1.1.4 Entorno legal

En el afto 2010 se realizaron cambios en el codigo laboral, una de esos cambios
fue en la aplicacion de la ley de contratacion de empleadas(os) domésticos, en la cual se
decreta que: “"Todo trabajador domestico debe ser obligatoriamente afiliado al 1EES, la
remuneracion a recibir no puede ser menor a salario basico unificado que es de $340

mensual para el afno 2015, mas los beneficios adicionales que determina la ley.



Ademas que los primeros 3 meses seran considerados de prueba para toda
persona que ingresa a laboral en una empresa privada, publica o que laboren como
empleados(as) domesticas(os), pasado este tiempo el patrono debe decidir si desea
continuar 0 no con los servicios que brinda dicha persona. Se impondran fuertes
sanciones en caso de que no se acate los pagos, los horarios y demas cosas que
dictamina esta reforma, caso contrario se debera cancelar fuertes multas, segun el
articulo 628 del codigo del trabajo en donde el Ministerio de Relaciones Laborable
(2010) afirma que : “Las violaciones de las normas de este Codigo, seran sancionadas
en la forma prescrita en los articulos pertinentes y cuando no se haya fijado sancion
especial, el Director Regional del Trabajo podra imponer multas. Para la aplicacion de
las multas, se tomaran en cuenta las circunstancias y la gravedad de la Infraccion™.

1.5.2 Anailisis del Microentorno
1.5.2.1 Clientes

Se ha considerado a las familias que viven 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 servicios especializados de
limpieza ecologica y antialérgica para hogares y no para oficinas, aun asi se contara con
una competencia directa, debido a que de las 53 empresas que se encuentran dentro de
la actividad economica en donde la empresa se desenvolvera, INTELCA, MASTER
CLEANER, MAXCLEAN, PLUS, no solo brindan el servicio de limpieza para
empresas, sino que también realizan limpieza a domicilios unicamente por pedidos
especiales de sus actuales clientes.
1.5.2.3 Proveedores

Los proveedores para este proyecto fueron seleccionados bajo los siguientes
criternos:

v Comercializacion de productos de limpieza biodegradables, con una

duracion mayor en dias a los productos de limpieza tradicionales.

v Distancia con respecto a la ubicacion de la empresa.



v Calidad en los productos, accesorios y maquinas de limpieza que

comercializan.

¥ Maquinas de limpieza con mas aios de garantia y repuestos originales de

fabrica.

Los proveedores seran Dimabru Cia. Ltda y Qualityec S.A.: el primero sera
Dimabru Cia. Ltda. (Soluciones de Limpieza) que es una empresa con mas de 32 afos
en el mercado, especializada en la venta y distnibucion de accesorios de limpieza,
ademas que sus precios incluyen IVA y el costo de traslado al lugar de destino. La
segunda empresa proveedora sera Qualityec S.A. que es una empresa con mas de 20
anos en el mercado, especializada en la venta y distribucion de productos
biodegradables ecologicos que permiten el cuidado del medio ambiente, los precios

incluyen IVA y el costo de traslado al lugar de destino.



CAPITULO II: MARCO REFERENCIAL Y METODOLOGIA
2.1 MARCO TEORICO
2.1.1 Antecedentes histéricos

En el trabajo realizado en la Universidad Estatal de Milagro por JOSE DAVID
LOZANO BERMUDEZ y OMAR MICHAEL SAMPEDRO SALAZAR con el tema
“ESTUDIO DE PRE-FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DE SERVICIOS DE LIMPIEZA PARA HOGARES EN LA CIUDAD DE MILAGRO”
en el afio 2011 en donde su i1dea era la creacion de una empresa de limpieza para los
hogares en su ciudad, ellos en su proyecto luego del analisis pertinente, encontraron que
existia una demanda alta de parte de las personas por el servicio de una empresa de
limpieza de casa, debido a que las familias no cuentan con el tiempo necesario para
realizar la hmpieza en sus hogares vy que las personas que actualmente tienen
contratadas no brindan un servicio de calidad, y por ser la primera empresa que ofrezca
este tipo de servicios en Milagro, tendran un alto poder de mercado, para la realizacion
de este proyecto aplicaron el método de investigacion exploratoria, correlacional por lo
que plantea varias hipotesis que son correlacionadas, verificadas y explicadas, ademas
son cuasi-experimental.

Al final luego de una serie de investigaciones y analisis, llegaron a la
conclusion que su proyecto era factible debido a cada una de las variables que
analizaron y estudiadas, tuvo un resultado favorable para la puesta en marcha de su
proyecto.

En otro trabajado realizado en la Escuela Politécnica del Ejercito de Quito por
TANIA LORENA WASCHO CASTRO con el tema =~ PROYECTO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA 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
poblacion en la ciudad de Cuenca la cual es cada vez mayor por la migracion de las
personas a dicha ciudad y que la oferta de personas que realizan el servicio de
empleadas domésticas es baja, 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.



En estos y otros proyectos en lo unico que se enfocan es en satisfacer la
necesidad que tienen las personas con respecto a la limpieza de hogares en cada una de
sus respectivas ciudades, lo que diferencia este proyecto de los demas, es que este
proyecto no solo se basa en cubrir en esa necesidad de las personas que desean contar
con este servicio, st no en el curdado del medio ambiente y de la salud de las personas
mediante la utilizacion de productos de limpieza ecologicos y antialérgicos.

2.1.2 Antecedentes del mercado

Se conoce que el mercado de empresas de limpieza en Guayaquil esta en
crecimiento del 20% anual segun la Superintendencia de Compaiiia en lo que se refiere
a empresas de limpieza a hogares, pero empresas que presten el servicio de manera
ecologica y antialérgica, no existen datos anteriores alguno, debido a que sera la primera
empresa que realice este servicio de manera ecologica y antialérgica. Como antecedente
de mercado, se puede mencionar es sobre las empresas que seran nuestra competencia
dentro de la misma actividad economica en ciudad de Guayaquil, con un nimero
aproximado de 53, legalmente registradas en la Superintendencia de Compaiiia. La
empresa mas antigua registrada en la ciudad de Guayaquil es "'SERVIMEN S.A” la
cual fue legalmente registrada un 26 de Enero de 1988 y la empresa mas reciente
compailia se llama "COMPANIA DE LIMPIEZA SYSTECLEAN S A "', que fue
legalmente registrada un 31 de Enero del 2014, siendo la altima en ser registrada hasta
la fecha, todas estas empresas realizan servicios de limpieza a empresas, pero ninguna
de estas empresas utilizan en sus servicios productos de limpieza ecologicos y
antialérgicos, lo cual nos da cierta ventaja sobre dichas empresas.

2.2 MARCO LEGAL

Es fundamental conocer la parte legal del proyecto. En este caso se basara en
las reformas al codigo del trabajo en el cual se indica el pago de un salario basico mas
todos los beneficios estipulados en la ley, ademas de la afiliacion obligatoria al IESS a
personas que prestan el servicio de empleadas domeésticas, v que su no cumplimiento,
podria llevar a sanciones que se estipulan en el articulo 628 del codigo del trabajo que
indica: “lLas violaciones de las normas de este Codigo, seran sancionadas en la forma
prescrita en los articulos pertinentes y, cuando no se haya fijado sancion especial, el
Director Regional del Trabajo podra imponer multas. Para la aplicacion de las multas,

se tomaran en cuenta las circunstancias y la gravedad de la Infraccion.
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2.3 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
2.3.1 Tipo, diseiio y modo de la investigacion
2.3.1.1 Tipo de investigaciéon

Esta investigacion sera de tipo cuasi- experimental, debido a que no se afectara
a ninguna variable que no se esté¢ estudiando, solo a las que se utilizara como
instrumentos para la realizacion de este proyecto.
2.3.1.2 Diseiio de la investigacion

El disefio sera de tipo descriptivo, por lo que se realizara una encuesta donde se
determinara 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 brindar , que empresas de
limpieza que se encuentran en el mercado de empresas de limpieza conocen, si estaria
dispuesto a contratar este nuevo servicio, que factor deberia tener el servicio de
limpieza para contratarlo, que servicio de mpieza considera esencial para su hogar, en
que horano 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 Poblacién

Para determinar la poblacion de este proyecto se ha escogio la parroquia Tarqui
en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, dado que es el sector mas populoso que
segun el ultimo censo del INEC representa el 42,93% y que segun un estudio realizado
en Guayaquil, donde se indica que el ingreso que generan sus habitantes hace que sea
atractivo para el sector empresarial el cual represente el 63.81% , por lo cual se
realizara el estudio de mercado para ver si es viable o no la puesta en marcha de este
proyecto.
2.4.1.1 Restriccion en la poblacion

El segmento poblacional que pertenece al mercado objetivo el cual estara
dingido el proyecto tendra la siguiente restriccion: Estara enfocada en la Parroquia
Tarqui, para hogares y no para a oficinas, por ese motivo se tendra como base de la
segmentacion tnicamente los hogares de las zonas urbanas, no de las zonas penféncas,
ni industriales de la ciudad de Guayaquil™’, debido que es aqui donde se localiza la

mayor cantidad de personas que pertenecen a la clase media tipica y media alta.



2.4.2 Muestra
2.4.2.1 Determinacion del tamano muestra

Una vez definida la poblacion objetivo se tomara una muestra, con la cual se
elaborara una encuesta que permita analizar las variables antes mencionadas vy asi
determinar qué tan viable es la puesta en marcha de una empresa de limpieza integral
ecologica y antialérgica en la ciudad de Guayaquil. Por lo que se utilizara un muestreo
no probabilistico, debido a que los elementos seran elegidos a juicio del investigador y
no se conoce la probabilidad individual de las personas involucradas en el proceso de
seleccion de la muestra.
2.4.2.2 Tamaio de la muestra

Para la obtencion del tamaio de la muestra, se utilizara un muestreo no
probabilistico, como se muestra en la tabla # 1, el PIB Per Capital del pais afio a afo
aumenta positivamente, ademés que el namero de hogares del sector norte de la ciudad
de Guayaquil especificamente en la parroquia Tarqui es de 142,526, por la que se
escogera una muestra de una poblacion infinita que se la calculara de la siguiente forma:

Para un universo considerado infinito:

_ Z5.p.q .,

22

Z: Valor correspondiente a la distribucion de gauss, Za 005 = 1.96 y
Zaoom=2.58

P= Probabilidad de que el evento ocurra (50%)

Q= Probabilidad de que el evento no ocurra (50%)

E= Error permitido

I.0os valores a utilizar son:

Z= 196 (para un nivel de confianza del 95%)

P=0.5
Q=05
E=0.10
_ (1,96)%(0,5)(0,5)
(0,05)2
n = 384



2.5 ELABORACION DE LA ENCUESTA
2.5.1 Elaboracion del cuestionario de la encuesta

El numero de preguntas que se utilizard en al cuesta son doce, las cuales serdn
de tipo cerradas. las que avudara a obtener informacion necesaria v solo del mercado
meta al que se apunta y ayudara también a justificar los objetivos propuestos al inicio
del proyecto.
2.5.2 Realizacion de la encuesta

La encuesta se realizara en centros comerciales en la Parroquia Tarqui al norte
de Guayaquil como; Mall del Sol, San Marino, Alban Borja, CityMall, Policentro, entre
otros, en donde se realiza la pregunta filtro ; Vive en el norte de Guayaquil? las personas
que indicaron que Si se le realizo la encuesta El nimero de encuestas a realizar son de

384 que es ¢l tamafio de la muestra para este proyecto.



2.5.3 Encuesta

MNustracién # 1: Encuesta
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2.5.4 Analisis de los resultados de la encuesta

Una vez realizada las 384 encuestas se procedera a obtener informacion para
saber la demanda correcta del servicio y saber cuales exactamente son las necesidades
de los futuros clientes. Comenzamos relacionando la pregunta quién es la persona que
realiza la hmpieza la limpieza en la casa con si el servicio por el cual paga a esas

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

Tabla #2: Persona que realiza la limpieza vs calidad del servicio brindado

PL CS. Vi bueno Buena Reaular Malo TOTAL
Empleada

2 3 15 P} L 2]
domestica

20 B a8 20 31
personas
. o 0 1 1 2 4
Limpieza
TOTAL p) E7) 8 241 £ I

Fuente: Elaborado por el autor

Grafico # 1: Persona que realiza la hmpieza vs calidad del servicio brindado

FERSONA QUE REALIZA LIMPIEZA VS CALIDAD DEL SERVICIO BRINDADO
TALIDAD _DEL_SEMICIo

T
L e LS [ e T L e

PERSOMNA_LIMPIEZA
Fuente: Elaborado por el autor.

Donde las personas que tienen empleadas domésticas son 49, las cuales 29
indicaron que el servicio brindado es Malo, 15 que es Regular, 3 que es Bueno y 2 que
el servicio es Muy bueno, las personas que contratan a otras personas (terceras
personas) para que les realice la impieza en su hogar son 331, en donde 210 indicaron
que el servicio brindado es Malo, 68 que es Regular, 33 que es Bueno y 20 que es Muy
Bueno, las personas 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, |
que el servicio era Regular y 1 indico que el servicio fue bueno, aunque no lleno todas

sus expectativas.



En conclusion se puede indicar que existe una falencia en la prestacion del
servicio por parte de las personas o empresas que tratan de brindar el servicio de
limpieza para hogares, por lo que permite a que la implementacion de este proyecto sea
muy aceptable por parte de nuestros futuros clientes. Se conoce ademas que existen
ciertas empresas en el mercado que ofrecen servicios de limpieza 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 tenia a dicha empresa en su mente, donde 189 personas
reconocen a Intelca, 58 personas reconocen a Plus, 34 personas reconocen a Maxclean,
19 personas reconoce a Samcleanning,36 personas reconocen a Dymaseo por ultimo 48
personas que pertenece a Master Cleaner, por lo que a continuacion se muestran los

resultados antes mencionados:

Tabla #3: Empresas de impieza

Porcentaje

Intelca 189 49,20%

Master 48 12,50%
Cleaner
Maxclean 34 8,90%
Plus 58 15,10%
Dymaseo 36 9,40%
Samcleannig 19 4,90%
Total 384 100,00%

]
Fuente: Elaborado por el autor

Grafico # 2: Empresas de mpieza
B ng_:‘H.EsA DE LIMPIEZA DE MqH:I?AD07 S
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Fuente: Elaborado por el autor
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Obtenida esta informacion, y viendo exactamente el déficit que los hogares
guayaquilenios tienen en el materia de limpieza de su hogar se pregunto si anteriormente
habrian escuchado sobre alguna empresa de limpieza de hogares que realice dicha
actividad en Guayaquil, donde 100% jamas en su vida han escuchado sobre alguna
empresa que realice limpiezas solamente para casas de manera ecoldgica , mientras que
el 0% restante alguna vez han escuchado sobre dichas empresas de limpieza, por lo que

a continuacion mostramos los resultados antes mencionados:

Tabla #4: Empresa de hmpieza Ecologica existentes en el mercado

Connce solre empresa de limpicza

e Numero de Fmpresas Purcentaje
ccologica
SI 0 0,008
NO 384 100,00%
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Elaborado por el autor

Grafico # 3: Empresas de limpieza vs Contratar servicio

- S

= No

CONOCE EMPRESA DE LIMPIEZA ECOLOGICA

Fuente: Elaborado por el autor

Sabiendo que el 100% de los encuestados jamas ha escuchado sobre una
empresa dedicada a la limpieza integral de hogares, por lo que se realizo la combinacion
de que si supieran de la existencia de una empresa que se dedique a la limpieza de
hogares y que ademas lo haga de manera ecologica, estarian dispuestos a contratarla y
cuanto estarian dispuestos a pagar por dicho servicio. EI primer intervalo es $40 a $60,
106 personas lo escogieron de las cuales 76 si contratarian este servicio y 30 no lo
contratarian si el precio se encuentra dentro de este intervalo, El segundo intervalo es
$61 a $80, 216 personas lo escogieron de las cuales 204 si contratarian este servicio y

12 no lo contratarian si el precio se encuentra dentro de este intervalo.
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El tercer intervalo de $81 a $100, 47 personas lo escogieron de las cuales 44 si
contratarian este servicio y 3 no lo contratarian si el precio se encuentra dentro de este
intervalo. El cuarto intervalo es $101 a $120, 14 personas lo escogieron de las cuales 12
s1 contratarian este servicio y 2 no lo contratarian si el precio se encuentra dentro de este
intervalo. Y el ultimo intervalo es 121 o mas, | persona lo escogieron de las cuales esa

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

Tabla #5: Dispombilidad a pagar vs Contratar el servicio

TOTAL
40a59 76 30 108
60a79 204 12 216
80a99 44 3 47
993119 12 2 14
1200 mas 1 0 )
TOTAL 337 47 384

Fuente: Elaborado por el autor
Grafico # 4: Dispombilidad a pagar vs Contratar el servicio

DISPONIBILIDAD A PAGAR VS CONTRATAR EL SERVICIO
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£
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Fuente: Elaborado por el autor

Una vez conocida la cantidad de personas que estarian dispuestas a contratar el
servicio, la siguiente relacion que se realizo fue entre el nivel de ingreso de las personas
vs si contrataria el servicio si o no, la cual nos dio el resultado que se muestra a

continuacion,

Tabla #6: Nivel de ingreso vs Contratar el servicio

TOTAL
0a499 5 9 14
500 a 999 33 33 71
1000 a 1999 271 5 276
2000 o mas 23 0 23
TOTAL 337 47 384

Fuente: Elaborado por el autor
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Grafico # 5: Nivel de ingreso vs Contratar el servicio

Nivel de ingreso vs Contratar el servicio
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Fuente: Elaborado por el autor

d 2001 o mas

CONTRATAR_EMPRES A
| H
[P

Como conclusion de esta relacion podemos indicar que las personas que

Tabla #7: Edad vs Contratar el servicio

TDAD NS s,

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

FOTAL

Oal9 35 3
20a 54 157 27
55a74 126 16
75 o mas 19 1
TOTAL 337 47

Fuente: Elaborado por el autor

Grafico # 6: Edad vs Contratar el servicio
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Fuente: Elaborado por el autor
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contratarian este servicio, son aquellas personas que se encuentran dentro del nivel de
ingreso que va a partir de $501 o mas y las personas que ganan menos de este valor, no
seran contados como posibles clientes debido a su nivel bajo de ingreso, debido a que
priorizan otros gastos. Ademas del nivel de ingreso es muy importante saber la edad en
la que se encuentran los futuros clientes, esto permitira segmentar correctamente

nuestro mercado, por lo que se ha relacionado la edad vs si contrataran si o no el
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Como conclusion de esta relacion podemos indicar que las personas que
contratarian este servicio, son aquellas personas que se encuentran dentro del rango de
edad de 21 a 75 aios con lo que podremos segmentar el mercado al cual apuntamos, con
respecto a los otros rangos de edad, no son tomados en cuenta, debido a que no estarian

dispuestos a contratar el servicio.

Tabla #8: Factor de contratacion vs Edad

AL MM M Thms  TOTAL
(alidad 3 n ) 12 W
Precio 10 ¥ 1 5 8
Tiempo § Pl J} 3 )
TOTAL B 18 142 X B

Fuente: Elaborado por el autor

Grafico #7: Factor de contratacion vs Edad

© mhcimct Preco limmpo

Fuente: Elaborado por el autor

. En conclusion de esta relacion podemos indicar que las personas que
pertenece a cada uno de los intervalos de edades buscan factores diferentes al momento
de contratar el servicio, en el primero de 0 a 20 afios buscan mas que este servicio sea
de buena calidad, mas que el precio, y en el tiempo a brindarlo, el segundo de 21 a 55
anos, ellos también buscan un servicio de primera calidad, mas que el precio que pueda
tener y el tiempo a brindarlo, el tercero de 56 a 75 anos buscan mas que este servicio
tenga un buen precio, mas que en la calidad, y en el tiempo a brindarlo, y finalmente el
cuarto de 76 o mas buscan también que este servicio tenga una buena calidad, mas 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 prestacion del servicio

optimo.
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Una vez conocido la edad, nivel econdémico, factor de contratacion y otras
variables que haran que las personas contraten o no los servicios. Es importante también
conocer qué clase de servicios es la que requieren los futuros clientes, la cual nos dio el

resultado que se muestra a continuacion;

Tabla #9: Servicio de mpieza a vender

Fmpresas de

Numero de Fmpresas I"orcentaje

limpicza
Limpieza de

. 71 18,50%
pisos
Limpiezay
aspirada de 28 7,30%
alfombras
Limpieza de
ventas, patio 15 3,
delanteroy
trasero
Limpieza de :
3'
muebles 15
Limpieza de
3,60%
jardin 14
Todas las
62,80%
anteriores 241
TOTAL 384 100,00%

Fuente: Elaborado por el autor

Grafico # 8: Servicio de limpieza a vender
SERVICIOS A OFRECER

Limpeaza de Limpseza L ra de Limgseza de L de
alfombras delartero y
trasero

Fuente: Elaborado por el autor
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En conclusion el servicio que mas contratarian las personas, en la cual 241
personas eligieron que es la del servicio de limpieza completo, las otra opciones seran
tomadas en cuenta como opciones de servicios complementarios para el proyecto.
Conociendo cuales son los servicios que se brindara y cuales son lo que mas prefieren
contratar las personas, debemos saber cada cuanto tiempo estarian dispuestos a contratar

los servicios en general, lo cual nos dio el resultado que se muestra a continuacion,

Tabla #10: Tiempo de contratacion del servicio

Tiempo de Servicio ~~ Numero de Fmpresas Porcentaje

Unavez por

2 8 0.50%

semana

Do

5 VECes por 3 S5t

semana
Quincenalmente 82 13,50%
Mensualmente 263 68,50%
TOTAL 34 100,00%

Fuente: Elaborado por el autor
Grafico # 9 Tiempo de contratacion del servicio
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Fuente: Elaborado por el autor
En conclusion el tiempo en que las personas contratarian los servicios serian
una vez al mes, debido a que es el porcentaje mas altos que se obtuvo en la encuesta, de

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

anos venideros.



Ahora que conocemos cada cuanto tiempo las personas estarian dispuestas a
contratar los servicios, es necesario saber cudl es el horario mas conveniente para

prestar el servicio donde se obtuvo el siguiente resultado que se muestra a continuacion;
Tabla #11: Horarios a brindar el servicio

Tiempo de Servicio ~ Numero de Emresas Porcentaje

En la mafiana 236 61,46%
Enlatarde 14 29,6%
Enlanoche 34 8,85%

TOTAL 34 100,00%

Fuente: Elaborado por el autor

Grafico # 10: Horanwo de servicio

HOMRARIOS A BRINDAR EL SEFOVICIO
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Fuente: Elaborado. por el autor

En conclusion el horario 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 sera a partir de las 08:00 A.M a 18:00 P.M el horano en la que se podra brindar los
servicio. Finalmente se necesitara saber cual sera el precio que se podra cobrar y cuanto
estan dispuestos a pagar las personas por los servicio que brindaremos, por lo que se
hizo la relacion con el nivel de ingreso de las personas que realizaron la encuesta, donde

se obtuvo el siguiente resultado que se muestra a continuacion,

Tabla #12- Nivel de Ingresos vs Disponibilidad a pagar

bha? 80299 1002119 120emas  TOTAL

03d% 3 1 0 0 0 14
5003 9% 43 A 3 3 1 n
100021999 4 1. 4 10 0 16
20000 mas b 15 1 1 0 3
TOTAL 106 216 4] 14 1 ¥

Fuente: Elaborado por el autor
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Grafico # 11° Nivel de ingresos vs Disponibilidad a pagar

NIVEL DE INGRESOS VS DISPONIBILIDAD A PAGAR
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Fuente: Elaborado por el autor
En conclusion de esta relacion podemos determinar que las personas estan
dispuestas a pagar un valor de $0 a $60, por que representan al 94% de las personas
encuestadas y que esas personas cuentan con un ingreso de $500 a $2000 al mes, las
cuales estan dentro de las personas a quien se brindara el servicio, mas toda la
informacion recolectada anteriormente, se determinara la demanda y demas variables

que permitan el éxito del proyecto.
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CAPITULO 1II: IMPACTO AMBIENTAL DE LOS PRODUCTOS DE
LIMPIEZA
3.1 IMPACTO AMBIENTAL

Este proyecto se basa en el uso de productos de limpieza ecologicos y
antialérgicos, pero como saber los beneficios reales que tiene utilizar estos tipos de
productos, en comparacion a los productos tradicionales que los encontramos en
cualquer supermercado de la ciudad y cuales son los dafios que causan al medio
ambiente y a la salud de las personas. A continuacion veremos una comparacion entre
estas dos clases de producto;
3.2 PRODUCTOS DE LIMPIEZA TRADICIONALES VS PRODUCTOS DE
LIMPIEZA ECOLOGICOS Y ANTIALERGICOS.

Tabla # 13- Comparacion de Productos de limpieza tradicional vs Productos de limpieza ecolo
g s ; -

ica

u::n L TR R fnmJ: k NeE
.1 . 2 J m TN
TUOOIME f APEAIES 4] W ! g T I | G .
BURNOEE o el W e i o B3 M e Y
VRS0G5 n .
T IR mea
e e 412 e o
A L S L‘;; O R g T® g W
undesrr o @y Y T MR ey ¢ SRR IR it
GRS TN A
TLERENTINE i ,
OPECRIEAL oy i
) L j
m PR TN w foas W1
AP | o T Bids) I
- IONAT, T BN W wors:  mane s ¢
B80S o - *

Fuente: Elaborado por el autor

El cuadro fue elaborado estudiando todo los pro y contra que tiene el utilizar
productos tradicionales y productos ecologico, en donde se indica en primer lugar los
componentes de ambos productos, luego el impacto que producen al medio ambiente,
en donde se utiliza informacion del cuadro de Leopold en donde muestra la magnitud
del impacto que produce cada uno de los productos, como la intensidad, que puede ser
de Alta a Baja, la afectacion, que puede ser baja a alta, y finalmente una calificacion

general del impacto que va de (-1 a-10) y de (+1 a -10).
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3.2.1 Productos de limpieza tradicionales

Segun el boletin realizado por (Hernandez Blanco, Marcello;) indica que los
productos tradicionales de limpieza poseen componentes peligrosos y toxicos para el
medio ambiente y la salud de las personas, como se muestra a continuacion:

Hustracion # 2: Elementos peligrosos y toxicos para el medio ambiente y la salud de

las personas

Productos a base de cloro

| Fragancias que se anaden a los productos
{-Compmtoﬁ organicos volétil-- (-CDV)

| Alquilfenol stoxilados (APE)

| Dietanoclamina (DEA) vy trietanolamimna (TEA)
| Acido sulfGrico e hidréxido de sodic o
L Aamvoniaco

| Hidréxido de sodio

Fuente: (Hernandez Blanco, Marcello;)

Esto son algunos de los quimicos peligrosos y toxicos que se encuentra en los
productos de limpieza tradicionales, los que pueden causar impactos negativos en la
salud y en el medio ambiente, en lo que tiene que ver con la salud los efectos negativos
son:

Tabla # 14: Elementos peligrosos y toxicos para la salud de las personas

Efectos potenciales de productos
comunes en los hogares

Limpiadores de Ailicoholf Irrita piel, ojos,

wvidrios isoproplilico y nariz y garganta.
amoniaco

Limpiadores de Dolor de

todo proposito 2-butoxietanol cabeza, mareos,

aturdimiento y
confusion.
Ademas de
irritar ojos. nariz.
garganta y boca

Limpiadores de Hipoclorito de Graves

bafho sodio (cloro) irritaciones en la
piel. dafio a los
ojos, tos o

dificultad para
respirar

Fuente: (Hernandez Blanco, Marcello;)

Como se muestra en la tabla # 15, los quimicos de los productos de limpieza
tradicional como el limpiador de vidrios que contiene Alcohol isopropilico y amoniaco
pueden provocar irritacion a la piel, ojos, nariz y garganta, el limpiador de todo
proposito se refiere a cera de piso , desinfectantes, limpiador de maderas entre otros ,
los cuales contienen Butoxietanol, Amoniaco, Tensoactivos, hipoclorito de sodio, entre

otros las cuales pueden causar dolores de cabeza, mareos, aturdimiento y confusiones,
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ademas de las irmitaciones anteriormente mencionadas y por ultimo limpiadores de
banos que se refiere al cloro, ambientales los cuales contienen hipoclorito de sodio que
producen graves irritaciones en la piel, danos en ojos, tos 0 muchas veces puede causar
dificultades 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
quimicos producen alergias ya sea al contacto directo o halandolos, algunas
investigaciones indican que durante el embarazo y los primeros meses de vida hace que
un nifio tenga mayor probabilidad de desarrollar asma debido a que su sistema inmune
recién esta en proceso de desarrollo, a diferencia de una persona adulta.

Ahora en el tema del medio ambiente estos productos también producen graves
impactos directos sobre el ambiente por el uso inadecuad de estos productos de limpicza
tradicionales, que produce la Eutrofizacion que es un proceso en la cual tiene fosfatos
que al mezclarlo con agua, producen una sobrecarga de nutriente al ecosistema |,
haciendo que proliferen de modo anormal en el ambiente una gran cantidad de una
micro algas en la superficie las cuales no son visibles para el ojo humano, lo que hace
que la luz sea escasa en niveles mas profundos, por lo que las plantas que se encuentran
ahi no pueden realizar el proceso de fotosintesis y producir oxigeno, lo que ocasiona la
muerte de muchas plantas y de los amimales que habitan en ese medio.

3.2.2 Productos de limpieza ecologicos

Los productos de limpieza ecologicos y antialérgicos que se utilizara no
contienen ninguno de los componentes mencionados en el punto anterior como: Cloro o
Npe (Nonilfenol Etoxiliado) los cuales son utilizados para quitar las manchas de la ropa,
porque suelen ser derivados del petroleo, no contienen; percarboxilatos o
policarboxilatos, entre otros. Algunos fabricantes suelen anadirle colorantes, fragancias
derivadas del petroleo, causantes de diversos problemas de salud, como ejemplo
podemos poner que los suavizantes de ropa, ademas de ser innecesarios, es una
sustancia nociva que también provenientes del petroleo. Por lo que los productos que se
trabajara son productos biodegradables, matenales reciclados y no solo eso sino en sus
etiquetas estan expresadas de forma clara sobre los componentes con los que fue
elaborado, los cuales no contiene ninguno de los quimicos nocivos. Por eso en
conclusion, se recomienda adquinr productos de limpieza ecologicos v antialérgicos,

con la menor cantidad o sin ningin quimico aiadido.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE MERCADO
4.1 ANALISIS DE MERCADO

Con la informacion obtenida de la encuesta, se podra realizar un mejor estudio
de mercado, y asi determinar cada una de las vanables que ayudaran a obtener éxito en
el proyecto.
4.1.1 Demanda

Segun el ultimo censo realizado por el INEC el nimero de ecuatorianos es
15°225,080 donde el 50,6% son mujeres y el 49,4% son hombres. Como inicialmente se
brindara el servicio a la ciudad de Guayaquil, que cuenta con 2°350,915 habitantes y
570,102 familias , donde aproximadamente 5215 son de la clase alta, 450,576
pertenecen a la clase media, de ahi 36,351 son de la clase social media alta, 102,846
son de la clase media tipica, 311,379 son de la clase media baja, y 114,3111 restante a la
clase baja, debido a que su capacidad para contratar este servicio es alto y seran la
cantidad de personas que aproximadamente requieran de este servicio de limpieza
integral ecologico para sus hogares se tomara las 36,351 familias de la clase media
tipica y 102,846 de la media alta, con un total aproximado de 139,197(24.41%). Dado
que en la encuesta solo el 87,76% de los encuestados indicaron que si contratarian el
servicio la demanda potencial total sera de 122,159 familias.
4.1.2 Macro y Microsegmentacion de mercado
4.1.2.1 Macrosegmentacion de mercado

La macro segmentacion estara basada desde el punto de vista del mercado
objetivo al que va dingido al proyecto. Por lo que se segmentara de acuerdo a tres
factores esenciales:
4.1.2.1.1 Necesidades

Debido a su coste y la responsabilidad civil que implica contratar una empleada
doméstica en estos momentos, se genera en las personas que habitan en la ciudad de
Guayaquil, la necesidad de adquinir el servicio de limpieza que antes eran elaborados
por empleadas domésticas, ahora las realice empresas especializadas en limpieza de
hogares y mejor cuando lo realiza de manera ecologica y antialérgica, por lo que se
tratara de generar la necesidad la cual es crear un sentimiento de tranquilidad y

conformidad.



Para que la persona que contrate el servicio viva y sienta que su hogar se
mantiene limpio libre de cualquier germen o bacteria, sin afectar el medio ambiente que
perjudique al mismo tiempo a su salud, lo que estimulara la mente del cliente, la cual
hara que se genere la necesidad de adquirir el servicio.
4.1.2.1.2 Tecnologia

Se utilizara maquinas de limpieza de alta calidad tecnologica, las cuales posean
un consumo de electricidad bajo y que no generen polvo, acaros, bacterias en el
ambiente que afecten directamente a la salud de la persona que contratara el servicio y
al curdado del medio ambiente, mediante un impacto ambiental bajo.
4.1.2.1.3 Grupo de clientes

El servicio estara dirigido para todo tipo de persona, sean hombres o mujeres,
con casa propia o alquilada, que se encuentren dentro de la clase media tipica, media-
alta, debido a que poseen capacidad monetaria que les permita adquirir el servicio,
ademas que se encuentre en la zona norte de Guayaquil (Parroquia Tarqui).
4.1.2.2 Microsegmentacion

El perfil del cliente dentro de nuestro mercado meta sera el siguiente:

¥ Ubicacién: Sector Norte de la Ciudad de Guayaquil,
Clase Social: De clase media tipico , media-alta
Sexo: Masculino y Femenino

Edad: 21 a 75

L % N %X

Actividad a realizar: Trabajo de limpieza ecologica y antialérgica
integral de casas o departamentos

v Interés: Hombres y mujeres independientes o en pareja, que debido al
trabajo o alguna actividad fuera del hogar, no poseen el tiempo

necesario para realizar la limpieza de su hogar.
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CAPITULO V: LA EMPRESA
5.1 NOMBRE DE LA EMPRESA

“Eco-Limpiezas S. A"
5.2 TIPO DE EMPRESA

Eco-limpiezas S.A. se encontrara ubicada en la actividad economica segun la
Superintendencia de Compania : “Limpieza general (no especializada) de todo tipo de
edificios, estudios profesionales, locales comerciales, profesionales y edificios con
multiples unidades residenciales como: oficinas, casas vy departamentos, fabricas,
establecimientos comerciales e instituciones. Estas actividades consisten en la limpieza
de interiores, aunque pueden abarcar la limpieza de zonas exteriores conexas, como
ventanas y pasadizos ~ esta es una de las tantas actividades economicas en la cuales se
puede registrar una empresa de servicios en la superintendencia de compaiias, la cual
sera escogida para la elaboracion del proyecto.
5.3 JUSTIFICACION

El proposito de la creacion de Eco-Limpiezas S A. es la de ofrecer una nueva
alternativa en la forma de brindar un servicio de limpieza integral, en este caso sera de
forma ecologica y antialérgica a los hogares, asi no solo se ayudara a las famihas con el
aseo profundo de sus hogares, con el cuidado de la salud y del medio ambiente también
que muchas ocasiones no cuentan con el tiempo para realizar la limpieza o con los
ingresos para poder contratar a una empleada doméstica debido a las reformas al codigo
laboral y sus costos elevados.
5.4 MISION

""Ser la empresa que revolucione el mercado de hhmpieza, a través de un nuevo
concepto en el servicio integral de limpieza brindandolo de una manera ecologica y
antialérgica caracterizados no solo por el cuidado del medio ambiente, sino que también
por el cuidado de la salud del cliente ™
5.5 VISION

“"Poder ser la empresa numero uno a nivel nacional en la prestacion del
servicio de limpieza integral ecologica y antialérgica de hogares en la ciudad de
Guayaquil, no solo por brindar un servicio de limpieza integral y antialérgico, sino por

la eficacia y eficiencia en que se lo brinda™
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5.6 LOGOTIPO
Figura # 1: Logotipo

4

Fuente: Elaborado por el autor
5.7 SLOGAN

ECO-LIMPIEZAS S.A.

1?

“Innovacion en limpieza de hogares ™

5.8 ORGANIGRAMA
Figura # 2: Organigrama de Eco-Limpiezas S A

GERENTE
| GENERAL
!
AUXILIAR l | AUXILIAR DE ‘ - Ml‘n"&UR "
| CONTABLE LIMPIEZA MARKETING
1 | | VENTAS

Fuente: Elaborado por el autor
5.9 LOCALIZACION DEL PROYECTO
Tabla # 15: Matniz de localizacion del proyecto

Cercaniacon

Contode .
L nusteria

remwodelacion

Lugar / Variables i

v decuacion

R productos e

limpieza)

Plaza Tia ( Autopista terminal
terrestre)
Albocentro 3{Junto a la tablita del
tartaro)
Avenida Miguel H. Alcivar( Entre
la calle flamengo y Alejandro 7 8
Andrade)

Fuente: Elaborado por el autor

Numera de
Parqueos

Cercania con
el mercadn
petencial

TOTAL

&l



Costo de adecuacion del local: Costo en el que se incurre para poder arrancar
un negocio, como por ejemplo; pintura, pisos, muebles y equipos de oficina y seguridad
del local.

Cercania de la meteria prima; La distancia en que se encuentra el
distribuidor o los distribuidores de Eco-Limpieza, estara medido en kilometros
cuadrados de distancia y costo de transporte de la materia prima.

Cercania con el mercado potencial: La distancia en que se encuentra nuestro
mercado potencial.

Cantidad de parqueos: El numero de parqueos que existen disponible para
el cliente, esto se lo va a medir con respecto al numero promedio de vehiculos que
llegan a cada uno de los lugares mencionados. Una vez conocidas las variables a
estudiar y cudles seran las mediciones que se le hara a cada una de ellas, lo que
permitira escoger correctamente el lugar donde se ubicara el proyecto. Comencemos
por:

1) PLAZA TIA (AUTOPISTA TERMINAL TERRESTE, JUNTO A
CIUDADELA VERANDA) el local posee un diametro de 95 m2, con piso de cemento,
paredes blancas, un bafio y una pequena bodega. Con respecto a la primera variable de
costo de adecuacion, este sera un rubro alto, debido a que se incurrira en el gasto de
pintura para las paredes, en adecuar el piso, v por ser un local con un gran diametro se
tendra que adquirir un gran numero de muebles y equipos de oficina, en la segunda
vanable de cercania con la materia prima, se medira la distancia en kilometros que
existe desde plaza tia hasta las empresas que nos proveera de nuestra materia prima.

v DE PLAZA TIA A DIMABRU CIA. LTDA: 153 KM
v DE PLAZA TIA A QUALITYEC S.A: 15,1 km

En la ultima variable de cantidad de parqueos con los que cuenta el lugar donde
se ubicara 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 diametro de 65 m2, con piso de baldosa, paredes color
crema, un bafo y una pequena bodega. Con respecto a la primera vanable de costo de
adecuacion, este sera un rubro bajo, debido a que no se incurrira en el gasto de pintura

para las paredes, no se adecuara el piso, y por ser un local con un pequeiio diametro se

32



tendra que adquirir un namero menor de muebles y equipos de oficina, en la segunda
variable de cercania con la materia pnma, se medira la distancia en kilometros que
existe desde albocentro hasta las empresas que nos proveera de nuestra materia prima.
v" DE GRAN ALBOCENTRO III A DIMABRU CIA. LTDA: 6,0 KM
v DE GRAN ALBOCENTRO IIT A QUALITYEC S.A: 11,1 km

En la ultima variable de cantidad de parqueos con los que cuenta el lugar donde
se ubicara el proyecto, plaza tia 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 diametro de 95 m2, con piso de
ceramica, paredes blancas, un bafo y una pequeiia bodega. Con respecto a la primera
variable de costo de adecuacion, este sera un rubro medio alto, debido a que se incurrira
en el gasto de pintura para las paredes, no se adecuara el piso, vy por ser un local con un
diametro aceptable se tendra que adquirir un numero de muebles y equipos de oficina
mayor que los que se adquiriria en el local del albocentro, en la segunda vanable de
cercania con la materia prima, se medira la distancia en kilometros que existe desde
plaza tia hasta las empresas que nos proveera de nuestra materia prima

v DE AVENIDA MIGUEL H. ALCIVAR ENTRE FLAMENGO Y
ALEJANDRO ANDRADE A DIMABRU CIA. LTDA: 6,9 KM

¥ DE AVENIDA MIGUEL H. ALCIVAR ENTRE FLAMENGO Y
ALEJANDRO ANDRADE A QUALITYEC S.A: 11,9 km

En la ulima vaniable de cantidad de parqueos con los que cuenta el lugar donde
se¢ ubicara el proyecto, plaza tia posee 10 parqueos en todo el centro comercial.
Finalmente se determina cual es la mejor opcion de las tres antes mencionadas mediante
una matnz de localizacion que posee un sistema de calificacion de 0 a 10 siendo 0 la
peor opcion y 10 la mejor opcion, la decision esta basada en el analisis de las tres
direcciones con las tres respectivas variables, con la que se escogio al mejor lugar para
ubicar nuestro local, sera la de GRAN ALBOCENTRO III debido a que el costo de
adecuacion es bajo, la cercania con respecto a nuestros proveedores y nuestros
potenciales clientes es muy favorable , aunque no posee un numero alto de parqueos, lo

compensa las otras dos vanable anteriormente mencionadas.
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5.10 TERRENO, EDIFICIO E INSTALACIONES

Una vez establecido el lugar donde la empresa se establecera, se procedera a
instalar los equipos de oficina, muebles de oficina, equipos de computo, entre otros. La
dimension total que tendra el local sera de 65 m2, el cual estar distnbuido de la
siguiente manera,

Figura # 3: Instalaciones de Eco-Limpieza S.A.

Fuente: Google.com
5.11 PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

Para el registro correspondiente en la superintendencia de compaiias, se
necesitaran los siguientes documentos:

v Ruc

Permiso de funcionamiento de bomberos
Camara de la pequea industria de Guayaquil.
llustre Municipahdad de Guayaquil
Ministerio de Salud Publica.

& K K %

v" Tramites de constitucion legal de la empresa.
5.12 APORTACION DE CAPITAL
La empresa se constituira con 2 socios 0 accionistas esto utilizando el inciso #
I del art. 143 de la ley de compaiiias (Revista Judicial Derecho Ecuador, 2013) en
donde cada accionista aportara capital propio para la creacion de la empresa y la
diferencia sera por financiamiento bancario. Por lo que el capital que los accionistas

aportaran sera de la siguiente forma:
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Tabla #16- Aporte de capital

Eco-Limpieza S.A.

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

INVERSION TOTAL $90.000
FINANCIAMIENTO BANCARIO 60% $54.000
CAPITAL PROPIO 40% $36.000

Fuente: Elaborado por el autor

5.13 ACTIVIDAD DE LA EMPRESA
5.13.1 Definicion de los servicios que prestara la empresa

Se ha clasificado los servicios principales y complementarios. Los servicios a
ofrecer son los siguientes:

»  Servicio de Limpieza: Limpieza interior y exterior de todo tipo de
domicilio o departamento, incluye:

v" Limpieza completa de los pisos.

Limpieza de los cristales de las ventanas.
Limpieza de puertas.
Abrillantar todo los pisos.

Limpieza y aspirada profunda de muebles y colchones.

L 8% N N %

Limpieza exterior; Parte delantera y posterior del domicilio o

departamento.
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CAPITULO VI: PROPUESTAS DEL PLAN DE NEGOCIO
6.1 PROPUESTA EN EL AREA ADMINISTRATIVA

Se realizara la propuesta en el area administrativa de Eco-Limpiezas S A. la
cual estara enfocada en distintos aspectos, los cuales se detallara a continuacion:
6.1.1 Filosofia

Se debe definir siempre cual sera el alcance que tendra la empresa, se penso y
se definio el concepto de la organizacion y se concluyo que la filosofia de la empresa se
formulara a partir de la mision, vision, objetivo general y especificos de la misma.
6.1.2 Principio Fundamental

No solo se buscara el desarrollo y bienestar de las familias a las que se brindara
el servicio en la ciudad de Guayaquil, sino brindandoles a través de este servicio
ecologico y antialérgico el cuidado del medio ambiente y de la salud de las personas,
mediante una limpieza integral profunda de los hogares, con eficacia, eficiencia y con el
personal mas capacitado, que permita asi alcanzar un bienestar tanto del empleador
como el de los clientes.
6.1.3 Cadenas de Valor

Para llegar a ser la empresa numero uno a nivel nacional en limpiezas
integrales de hogares, se debera no solo preocuparse en el servicio a brindar, sino
también en los valores que tendra cada empleado y la empresa, los cuales permitira a
Eco-Limpiezas S_A. tener una buena aceptacion por parte del cliente. Los valores de la
empresa y de los trabajadores se muestran a continuacion

6.1.3.1 Empresa

TNustracion # 3: Cadena de valor empresa

S Sepundad

Fuente: Elaborado por el autor
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6.1.3.2 Empleado

lustracién # 4: Cadena de valor empresa empleado

Ly —
Fuente: Elabomdoipt;ie] autor
6.1.4 Factores determinantes de éxito del negocio
Se determinara detalladamente en la siguiente tabla los factores claves de éxito
(FCE) para este proyecto y cual sera la carga que consideramos en el contexto del
proyecto dandole un valor cuantitativo de 1 a 5, siendo uno el factor clave de éxito de
menor importancia y 5 el factor de éxito de mayor importancia en comparacion a la

competencia.

Tabla # 17: Factores de éxitos de la empresa de servicios de limpieza

FACTORFS DEFEXTTO Posicion del Competencia

(HCE) Servicios de limpie FC k Indirceta
Calidad del Servicio 3 EXTEH R
Domesticas

Nuewvas

Variedad de Servicios 1 empresas
de limpieza

Grandes

Cuidado del Medio Ambiente 4 empresas
de limpieza

Pequefias

Capacitacion del Personal 2 empresas

de limpieza

Fuente: Elaborado por el auto
6.1.4.1 Analisis de los factores 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 brindan las empleadas domésticas, con los que brindan una empresa de
limpieza, son muy diferentes Y cada vez se convierte en un factor que mas en cuenta

debemos tener.

37



6.1.4.1.2 Variedad de Servicios
Eco-Limpieza S.A. desea tener siempre una mayor aceptacion de sus clientes,
por lo que se debe ser mas competitivo, pero como lograrlo, tal vez mediante la
variedad de servicios u ofrecerles soluciones a las distintas necesidades que pueda tener
el cliente.
6.1.4.1.3 Cuidado del medio ambiente
Un punto diferenciador en estos ultimos tiempos cuando uno ofrece un
producto o un servicio que cuida al medio ambiente dicho producto o servicio, mientras
mas positivo sea para el planeta tierra y ayude a su conservacion es mucho mas
atractivo para las personas adquirirlos.
6.1.4.1.4 Capacitacion del personal
Poseer un personal capacitado es siempre muy bueno, por lo que esto ayudara a
que la calidad del servicio sea siempre alto, lo que permitira ofrecer una confianza a
través de un personal eficiente y eficaz para realizar cualquier tipo de trabajo.
6.2 PROPUESTA EN EL AREA DE TALENTO HUMANO
6.2.1 Relacion entre; Plazas de Trabajo y Numeros de plazas de la empresa
Las plazas de trabajo seran creadas en base a la experiencia y formacion que
tenga el aspirante al cargo. Los cargos que se creara son: Presidente, Secretaria, Asesor
de Marketing y ventas, Auxiliar contable y Auxiliar de limpieza. A continuacion se
procedera a explicar la cantidad de personal a contratar, esto puedo variar si existe un
aumento en la demanda del servicio. En el que deberan cumplirse las horas de trabajo y
los pagos que fueron anteriormente establecidos:
6.2.1.1 Gerente General
Requisitos:
v Sexo: Indiferente
v" Titulo; Poseer titulo de Tercer Nivel en; Ingenieria en Marketing o
Ingenieria en administracion de Empresas o Ingenieria Comercial.
v Experiencia: Con experiencia minima de dos anos o mas en cargos

similares.
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Funciones:

v

Elaborar informes mensuales sobre nuevas estrategias y nuevos
objetivos para la empresa.

Sera la unica persona en autorizar la compra de nuevos activos luego de
haber hecho un profundo analisis de las distintas propuestas que
llegaran a su oficina.

Encargado de las entrevista que permitan contratar a nuevos empleados
Sera el unico en realizar préstamos bancarios y buscar distintas fuentes
de financiamiento, que permita la ampliacion de la empresa a nuevos
mercados.

Definir necesidades de personal que vayan relacionados con los
objetivos y planes de la empresa.

Seleccionar personal competente vy desarrollar programas de
entrenamiento para potenciar sus capacidades.

Medir continuamente la ejecucion de los servicios y comparar
resultados reales con los planes y estandares de ejecucion de ellos

(autocontrol y Control de Gestion).

6.2.1.2 Asesor de Marketing y Ventas

Requisitos:
v Sexo: Indiferente
v Titulo; Poseer titulo de Tercer Nivel en; Ingenieria en Marketing o
Ingenieria en administracion de Empresas o Ingenieria Comercial.
v Experiencia: Con experiencia minima de dos afios en cargos similares.
Funciones:
v' Elaborar estrategias de desarrollo comercial y objetivos de ventas,
preparando graficos de gestion para gerencia.
v" Elaborar informes al Gerente General sobre la gestion diaria de ventas.
v" Planificar las ventas diarias ya sean en mercados nuevos como en
mercados existentes.
v Buscar nuevos clientes
v" Evaluar proveedores y subcontratistas (estudios de mercado) para

obtener el mayor beneficio posible (costes, plazos, calidad, cantidad. ).
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v

Coordinar estudios técnicos y de precios para la correcta prestacion del

Servicio.

6.2.1.3 Auxiliar Contable

Requisitos:

v Sexo: Masculino o Femenino

v' Titulo: Poseer titulo de tercer Nivel en; CPA, Ingenieria en
admimistracion de Empresas, Ingenieria Comercial o areas afines

v Experiencia: Con experiencia minima de dos afios en cargos similares.

Funciones:

v" Revision del cierre contable mensual y anual de la empresa.

v" Supervisar y controlar el inventario de la empresa.

v Rewisar las nominas del personal de la empresa.

v" Tratar de determinar el Impuesto Sobre la Renta (I.S.1..R) anual.

v' Supervisar y verificar el calculo y pago de las retenciones de
I.S.L R (BUMERAN ).

v Recopilar y codificar informacion financiera suministrada por las
diferentes areas para elaborar cuadros estadisticos, graficos vy
proyecciones de tipo financiero semanalmente.

v Efectuar calculos para la obtencion de indices financieros que permita
saber la situacion financiera de la empresa.

v" Lleva el registro y control de la disponibilidad presupuestaria

6.2.1.4 Auxiliar de limpieza

Requisitos;
v Sexo: Indiferente
¥ Titulo: Poseer mimimo el titulo de bachillerato.
v Experiencia: No necesita poseer experiencia minima.
¥" Otros requisitos: Debe presentar record policial v dos referencias
laborables
Funciones:
v Realizar el servicio de limpieza de la casa que se le asignara dia a dia,

siempre 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 seleccion de personal

Se buscara al personal para los cargos a través de medios escritos como
clasificados, publicacion web, carteles en las calles, los cuales servira para tener la
cantidad necesana de aspirantes, los cuales tendran que pasar en un proceso de
seleccion. En el caso de los cargos de Auxiliar Contable y Asistente de Marketing y
Ventas , se buscara un perfil adecuado para cada uno de ellos, en el cual deberan tener
una experiencia minima de 1 a 2 afios en cargos similares, con estudios universitarios
que estén debidamente correlacionados con la funcion que van a ejercer. Lo que
respecta a los auxiliares de limpieza debido a que este cargo no exige un nivel de
educacion alto, se pedira que posean como minimo bachillerato, con conocimientos
basicos sobre limpieza de hogares o limpieza en general, ademas deberan presentar el
record policial y otros documentos mas para asi poder ser evaluados y aceptados.
6.2.3 Proceso de capacitacion del personal

No existe 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 vivimos. Por lo que se debe proporcionar ambientes laborales
positivos, para que el grupo de trabajo sea eficiente y eficaz, para el cumplimiento de
objetivos y metas de la organizacion, por lo que la capacitacion del personal es un
proceso aplicado de una manera organizada y sistematica, a través de la cual los
trabajadores adquieren o desarrollan nuevos conocimientos y habilidades relacionadas a
su funcion dentro de la empresa, mejorando asi el ambiente laboral en cada una de las
areas. Por lo que se crean objetivos principales como resultado de la capacitacion y del
desarrollo del personal, en los cuales nos enfocamos principalmente en:

v Preparar a los trabajadores para la realizacion correcta de las distintas
tareas y responsabilidades que poseen.

v" Brindar oportunidades de desarrollo del personal, no solo en sus
puestos actuales, sino en aquellas funciones en las que podrian también
colaborar.

v Proporcionar un clima laboral bueno, para asi mantenerlos motivados y

poder sacar lo mejor de cada uno de ellos en cada uno de sus cargos.

41



6.3 PROPUESTA EN ELL AREA DE MARKETING
6.3.1 Definicion de la mision y vision del plan estratégico de marketing

El plan estratégico de marketing que se detallara en el siguiente capitulo, tiene
como su principal objetivo el crear y plantear las distintas estrategias de mercado tanto a
corto plazo, como a largo plazo, se esperara que se cumplan al inicio y en el progreso
continuo de esta nueva empresa de limpieza, asi como también elaborar cada una de las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, las cuales se tratara de aprovecharlas
al maximo. Los analisis que se mostraran en este capitulo seran expuestos desde
distintos puntos de vista, esto nos permitira agrupar todas las etapas en la apertura de la
empresa, logrando de tal forma obtener estrategias 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.
6.3.2 Analisis de las directrices de la empresa

Eco-Limpiezas buscara ser la empresa lider en la limpieza ecologica de
hogares en Guayaquil, tratando de siempre evolucionar en la calidad de cada uno de los
servicios, siendo vanguardistas y modernos. Los prnincipales lugares de prestacion de
servicio seran los hogares de las familias de clase media, media, media-alta; ademas
tendremos pequenas islas en los centros comerciales, entre otros, sobre los cuales habra
seguimiento continuo y riguroso para que los servicios de limpieza a ofrecer sean los
indicados y lleguen de manera correcta a nuestros clientes. Eco-Limpiezas S A. dirigira
su plan de accion de mercadeo hacia cada uno de sus servicios, logrando asi que sean
altamente desarrollados y competitivos en el mercado. Sin embargo, ésta direccion
estara enfocada de manera subjetiva a cada uno de los servicios que lo necesitan, debido
a su dificil penetracion en el mercado.
6.3.3 Analisis situacional

Eco-Limpiezas S.A., tratara de tener un alto grado de recordacion en sus
clientes, por el bajo impacto ambiental y el cuidado de la salud de las futuros clientes en
la ciudad de Guayaquil, esto permitira que el nombre de la empresa sea sustituida por el
nombre genérico del servicio (Limpieza); y en un largo plazo realizar el servicio a nivel

nacional.
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Esto ira de la mano con los nuevos lanzamientos en el mercado que se haga, sin
embargo para la apertura de esta nuevo concepto de empresa se deberd realizar una
buena gestion del servicio v la comunicacion, tratando de asemejarse a lo ofrezca la
competencia indirecta.

6.3.4 Analisis FODA
HNustraciéon # 5: Matniz FODA

Creacion facil de

Fortaleza: Oportunidades:
Uso de las mas No existe
alta tecnologia en competencia
limpieza directa
Innovaciones Amplio mercado
Debilidades: Amenazas:

Costos elevados de

nuevas empresas productos y

Alto financiamiento maquinas de

Poco reconocimiento limpieza

del cliente en el Aumento de la oferta
mercado. del servicio

Fuente: Elaborado por el autor
6.3.4.1 Fortalezas
v' No existe una competencia directa
v El servicio ofrecido sera de forma ecologico
v Se generara nuevas plazas de empleo
v Una ubicacion estratégica.
6.3.4.2 Oportunidades
v Se contara con los equipos de limpieza de mas alta tecnologia v
productos quimicos ecologicos, lo que garantizara que se ofrecera un
servicio de calidad.
v Un mercado muy rentable.

v Alta demanda del servicio de hmpieza
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6.3.4.3 Debilidades
v" Poco conocimiento de los auxiliares de limpieza sobre la prestacion de
este servicio.
v Costo que lo hace no asequible para todos los hogares en la ciudad de
Guayaquil
v" No poseer un nombre o reconocimiento en el mercado por ser un
proyecto innovador en el pais.
6.3.4.4 Amenazas
¥ Aumento en la oferta del servicio de limpieza de hogares
v" Preferencias cambiantes del consumidor en la eleccion de su proveedor
de servicios de limpieza
v Elevados costos de la materia prima; productos y maquinas de
limpieza.
6.3.5 Conclusiones del analisis FODA
6.3.5.1 Fortalezas > Debilidades
Se tratara de contar con un alto nivel de recordacion de marca en la mente de
los consumidores, con lo cual se podra tener clientes ficles y permanentes, esto
mediante una relacion altamente afectiva demostrando el buen servicio que se entrega,
con lo que se requiere tener necesariamente precios competitivos. Con esto podremos
minimizar algunas debilidades y asi poder aprovechar las altas fortalezas. Debido a que
la inversion en investigacion y desarrollo a nivel nacional es bastante extensa y costosa,
solo se arrancara en la ciudad de Guayaquil donde se aprovechara, siendo innovadores y
los primeros en ofrecer una nueva forma de entregar esta clase de servicios de limpieza
integral para hogares de manera ecologica y antialérgico.
6.3.5.2 Fortalezas > Oportunidades
Las fortalezas son mayores y mas fuertes que las oportunidades, debido a que
nos concentraremos en la comunicacion de los atnibutos y beneficios del servicio a
brindar, de tal forma que se capte a un gran porcentaje de mercado, se sabe que no
existen barreras de entrada, ni competencia directa y que la empresa solo tiene una
competencia indirecta de alta presencia en el mercado; por lo que la comunicacion

estara bien dirigida al segmento que se aspirara llegar.
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6.3.5.3 Amenazas > Oportunidades

Con la informacion anteriormente mencionada se puede decir que la empresa
contara con muchas oportunidades de tener éxito, sin embargo existen ciertas amenazas
que se presentan, que pueden ocasionar problemas que afecten a los precios, limitar el
mercado en el que se desenvolvera, por lo que se establece ciertos parametros dentro del
servicio a ofrecer a los futuros consumidores, para que en caso de se presentara

cualquier fenomeno externo no afecte de manera decisiva a la estabilidad de la empresa.

45



6.3.6 Analisis FOFADODA

Tabla # 18: Analisis FOFADODA

Brindar un servicio de
calidad que satisfagan
todas y cada uno de
Inventario  suficiente
en bodega que nos
permita brindar un
servicio de calidad.

Brindar  un  valor
diferenciador en el
Beneficio/costo  esto
hare tener una mejor
preferencia  en el
consumidor.

Poseer una area de
ventas y atencion al
cliente capacitada que
nos permita brindar al
cliente una mejor
atencion y genere una
buena primera
impresion

DA

Tratar de captar el

mayor  numero  de
clientes que  nos
permita sobrevivir y
genere rentabilidad

durante un mediano
plazo.

Innovacion permanente
para que la calidad del
servicio mejore con el
tiempo.

Ofrecer al cliente un
grado de seguridad y
confiabilidad altas.
Realizar ciertas ofertas
y promociones que nos
permita que el cliente
nos sea fiel frente a
otras propuestas.

Fuente: Elaborado por el autor
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6.3.8 Atractividad del Mercado y Competitividad

Eco-limpiezas S.A_ es la primera empresa en lanzar esta nueva idea de negocio,
la cual estara ubicado en el cuadrante de competitividad media, con una alta expectativa
de atractividad en el mercado, debido a que es un servicio nuevo e innovador se debera
enfocar en brindar un buen servicio a los clientes, un real bajo impacto ambiental y
cuidado de la salud de las personas, que permitira contar con futuras inversiones y
realizar futuros planes de ampliacion a nivel nacional, que permita mejores ingresos a la
empresa, todo esto se lo realizara siempre pensando en los clientes.
6.3.9 Analisis de las Fuerzas de Porter

Este modelo sera una herramienta con la cual se realizara un profundo analisis
externo de la empresa, mediante el analisis que se hace al sector o industrias en la que
se encuentra. Los cueles son:

¥" Amenazas de nuevos competidores

Poder de negociacion de clientes
Poder de negociacion de proveedores

Amenazas de productos o servicios sustitutos

AU N NN

Rivalidad entre competidores
Tabla # 19: Amenazas de nuevos competidores

FACTORES A
ALTO MEDIO BAJO

OBASERVAR

Costos
efecientes
Fuertes
Competidores
Crecimiento de

la industria X
Diferenciacion
de Servicio o X
producto
Total 1 1 1
Porcentaje 25% 25% 25%

Fuente: Elaborado por el autor

L.a amenaza de nuevos competidores en este mercado es alta y la fuerza con la
que ingresan sera media, lo cual nos ayudara a dar una mayor exigencia, esto claro que
nos servira para no descuidarnos de la calidad del servicio y de otras variables que

podran afectarlas,
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Tabla # 20: Poder de negociacion de clientes

FACTORES A
OBASERVAR ALTO MEDIO BAJO
Precio de Venta X
Calidad del
Servicio X
Variedad del X
Servicio
Valor agregado
del Servicio X
Total 3 1 0

Porcentaje 75% 25% 0%
Fuente: Elaborado por el autor

o

El poder de negociacion con los clientes es absolutamente esencial y
necesario, asi podremos brindar una atencion de prnimera, calidad en el servicio y

precios que se ajusten al bolsillo de los consumidores.

Tabla # 21: Poder de negociacion de proveedores

FACTORES A
ALTO MEDI Al
OBASERVAR SRECR i
Costo de producto X
ofrecido

Promociones en
productos X
ofrecidos
Variedad de
materia prima x
ofrecida

Calidad de materia x
prima ofrecida
Variedad de
proveedores
Canales de
distribucon
Total 2 4 0
Porcentaje 40% 60% 0%

Fuente: Elaborado por el autor
Como se tratara de brindar un servicio de limpieza de altisima calidad, es
sumamente importante el poder negociar con los proveedores, lo cual permitira a la
empresa tener costos bajos, esto para que no nos afecte en la calidad del servicio y que

permitira tener competitividad en precio
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Tabla # 22: Amenazas de productos y servicios sustitutos

FACTORES A

L E
OBASERVAR ALTO MEDIO BAJO

Innovacion en el
- X
servicio

Precios realtivos de

servicio o productos X
sustitutos
Ventajas en servicio
o productos X
sustitutos

Probabilidad en
sustituir el servicio o
producto
Distribucion
Disponibilidad de
productos o
servicios sustitutos

Total 0 3 3
Porcentaje 0% 50% 50%
Fuente: Elaborado por el autor

Se conoce que existe una variedad de servicios y productos sustitutos que las
personas pueden encontrar en el mercado, lo que no presenta un problema de tipo

medio, para tratar de salir de esto, se crearan varias estrategias y mediante la cual se

tendra un mayor posicionamiento de mercado.

Tabla #23: Ruvalidad entre competidores

FACTORES A
OBASERVAR

ALTO MEDIO BAID

Precios X
Marca X
Ubicacion X

Total 3 0 0
Porcentale  100% 0% Ok |

Fuente: Elaborado por el autor
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El precio, la marca y una buena ubicacion 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 conoce que el nivel de rivalidad es importante, esto exigira un nivel de trabajo alto,
también ayudara a encontrar nuevos nichos de mercados no atendidos, sin desatender a
los clientes de la empresa.

6.3.10 Analisis del Marketing Mix

Se utilizara el analisis de las 7P’s, en la cual se describira a las 7ps como las
herramientas que se utilizaran en la empresa para implantar las estrategias de Marketing
y alcanzar los objetivos establecidos en el proyecto.

Las 7(P) son las siguientes:

1. Producto —Servicio

[

Precio

(s

Plaza-Distribucion
Promocion-Comunicacion
Personas (Recurso Humano)

Proceso (Recursos Tecnologico y estructura),

- > i

Ewvidencia Fisica (Recursos Matenales, financieros (minimo operable),
infraestructura y capacidad instalada)
6.3.10.1 Producto — Servicio

Eco-Limpiezas S.A. es una empresa nueva en el mercado, dedicada unica y
exclusivamente a prestar el mejor servicio de limpieza de hogares en el mercado. Y no
es una empresa enfocada a prestar servicios en forma global, sino que todo lo contrario,
buscara satisfacer las necesidades individuales de limpieza en los hogares
guayaquilenios que requieren una limpieza profunda de manera ecologica y antialérgica,
confianza y segundad en el personal que ingresara a sus domicilios.Con lo que se
contara con horanos de atencion que se muestra a continuacion:
6.3.10.1.1 Horario de atencion

Eco-Limpiezas S.A. pondra a su disposicion sus horarios de atencion;
pensando en el tiempo de los clientes estos seran adaptados a los horarios requeridos
ofreciendo en pnmer plano el esquema de los siguientes horarios (flexibles):

a) Mainana: 08h00-12h30

b) Tarde: 13h30-17h00
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6.3.10.2 Precio
El precio minimo con el que se debera vender el servicio sera de $51 para que
no sea rechazado el proyecto, ahora el precio establecido es $60. debido a que es el
precio que esta dentro del rango de precios que las personas estan dispuestas a pagar,
segun el resultado obtenido de la pregunta que se realizé en la encuesta de cuanto
estarian dispuesto a pagar por el servicio.
6.3.10.2.1 Estrategia de precio para la penetracién en el mercado
Lo que se hara es entrar con un precio bajo, esto nos servira para enfrentar a
nuestra competencia indirecta y asi llegar a los clientes con un pensamiento de que es
mas facil sera contratar los servicios de limpieza al momento en que lo necesitan, y no
contratarlos de una forma permanente.
6.3.10.2.2 Formas de Pagos
Eco-Limpieza S.A. ofrecera por su fidelidad algunas formas de pagos como:
v Semanal
v" Quincenal
v" Mensual
Que se acomodaré de acuerdo a la disponibilidad econémica del cliente
6.3.10.3 Plaza o Distribucion
Eco-Limpiezas S A., contara con dos proveedores, entre los proveedores
estaran la Dimabru Cia. Ltda y Qualityec S.A, los cuales haran llegar los pedidos a la
empresa con la finalidad de poder cumplir todos y cada uno de los requerimientos de los
clientes, dichos pedidos llegaran a las oficinas, donde ingresaran al bodega, esto
sabiendo cuales 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 lleguen a las
oficinas, se los distribuira a cada uno de los auxiliares de limpieza, dependiendo el
trabajo que vaya a realizar y las necesidades que se establezcan para dicho trabajo, este
se lo realizara diariamente vy al término de la misma se procedera a realizar el inventario
de insumos. Para asi poder elaborar nuevos pedidos que seran enviados a los
proveedores.
6.3.10.4 Promocién
Se elaborara estrategias que permita poder penetrar de manera correcta al

mercado, entre dichas estrategias estaran las siguientes:
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6.3.10.4.1 Estrategias de Ventas
La principal estrategia de ventas, sera que brindaremos el servicio sin ayuda de
ningun intermediario, sino a través del asesor de marketing y ventas, esto normalmente
se denomina venta directa.
6.3.10.4.1.1 Promocion en ventas
¥ Se brindara descuentos especiales de 10% y 15% por apertura y fidelidad
de cliente.
¥'Se brindara a los chientes por el consumo continuo del servicio: una
limpieza gratuita de banos, alfombras, muebles, etc.
v Una vez que Eco-Limpieza se establezca economicamente en el
mercado, se procedera a realizar sorteos de premios como televisores,
cocinas, ollas, entre otros, que motiven la continuacion del servicio y a
la adquisicion de nuevos servicios.
6.3.10.4.2 Estrategias de Publicidad
6.3.10.4.2.1 Publicidad
LLa publicidad sera de comunicacion entre la empresa y el cliente la cual trate y
ayude a difundir el mensaje positivo de empresa de limpieza integral de hogares de
manera ecologica y antialérgica, para lo que utilizaremos los siguientes medios:
6.3.10.4.2.1.1 Medios Publicitarios
Se brindara informacion sobre el servicio que ofrecemos, a través de estos
medios de comunicacion: Periodicos, revistas, redes sociales tales como Facebook,
tweeter, Instagram entre otros, para poder mostrar de manera visual el servicio con el
que se contard. Comenzaremos con la publicidad atreves de redes sociales, creando
cuentas en Facebook, Instagram y Tweeter, una vez obtenida una buena cantidad de
seguidores, se seguira con pequenios espacios en la revista informativa dentro de la
ciudad, y de acuerdo al margen de utilidad que se genere, se pensara en utilizar a los
periodicos mas reconocidos en la ciudad para incrementar el nimero de clientes
6.3.10.4.2.1.2 Volantes
Este sera un método para comunicamos directamente con futuros clientes,
porque con una volante informativa o propaganda publicitana del servicio que

ofrecemos y sus beneficios, le dard a la empresa mas reconocimiento 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
maximo las nuevas tecnologias de la informacion como el internet, y las llamadas
telefonicas, son recursos para poder llegar a ellos e informarles de los beneficios del
servicio que ofrecemos. Por lo que el asesor de marketing y ventas sera la persona en
realizarla con nuevos y viejos clientes.
6.3.10.5 Personas (Recurso Humano)

Aparte de los clientes, el personal que laborara en Eco-Limpiezas S A.
desempenara un papel fundamental en la realizacion y prestacion correcta del servicio,
el precio de este servicio puede ser economico, pero si se cuenta con un personal de
calidad, no sirve de nada, es por eso que se contara con un personal de 7 personas, la
cuales seran divididos en varias areas, desde presidente hasta los auxiliares de limpieza,
los cuales estaran en capacitaciones continuas, que son de vital importancia para
mejorar la forma en la que se brinda un servicio.
6.3.10.6 Proceso (Recursos Tecnolégico y estructura)

El proceso que se utilizara en la contratacion del servicio sera las oficinas
principales 0 en pequenas islas que se ubicaran en los distintos centros comerciales que
anteriormente se menciona, en la cual sera una atencion directa, o podran ingresar a la

pagina de internet de la empresa www.ecolimpiezas.com.ec, en la que también se

contara con toda la informacion detallada del servicio que se brinda, los productos y los
objetos que se utilizaran para brindar el servicio, en donde abra videos demostrativos y
registrados los numeros de teléfono donde los cliente puedan comunicarse, para recibir
todo la informacion que requieran.

6.3.10.7 Evidencia Fisica (Recursos Materiales, financieros (minimo operable),
infraestructura y capacidad instalada)

Eco-Limpiezas S.A. contara con una alta gama de stock, no solo en los
productos de limpieza ecologicos y antialérgicos que utilizara, sino también contaremos
con kits de limpieza completos con el que contara cada auxiliar, donde se incluye los
productos de limpieza, los accesorios y las maquinas con las que se brindara el servicio.
La furgoneta de la empresa no solo servira para trasladar a nuestro personal, sino que a
cada uno de sus kits de limpieza, para cumplir con el tiempo en el que se brindara el

Servicio.
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Para la realizacion de todo esto se necesitara segun estudio un minimo de
$90,000 dolores de inversion inicial, las cuales se recaudara atreves de capital propio vy
del préstamo bancario.

6.4 PROPUESTA EN EL. AREA DE OPERACION
6.4.1 Analisis del Tamaiio de la Empresa

El tamario del proyecto dependera de la capacidad en que se llegue al cliente
con la aplicacion de este nuevo tipo de servicio de limpieza de manera ecologica y
antialérgico para hogares. La determinacion del tamaiio se basa en las proyecciones de
la demanda del servicio generado con el proyecto. Para la determinacion del tamaiio del
proyecto contamos con dos puntos de vista que se podrian analizar,

<+  El servicio o ventas

% El monetario

En el primero se define la capacidad o tamafio como el nivel maximo de
ventas del servicio que puede obtenerse de una operacion o varias operaciones de ventas
que reahice el Dpto. de Marketing y ventas de la empresa. Por otro lado, el monetario
define la capacidad como el nivel en la prestacion del servicio que se brindara,
utilizando todos los recursos invertidos para que se puedan generar utilidades.

6.4.2 Proceso de prestacion del servicio

Debemos definir el proceso de prestacion del servicio de limpieza que
brindaremos, en unos muy sencillos pasos:
6.4.2.1 Informacion y venta del servicio

El chiente llega a nuestras oficinas, se le explica detalladamente el servicio que
se ofrece. Luego de que el cliente analice la oferta del servicio, sera el quien a través de
cualquiera de estas vias; personalmente, teléfono o correo electronico acepte el servicio.
Con esta solicitud nos permitira obtener informacion como: nombre del peticionario, el
tipo de servicio que solicita, y si dicha peticion esta dentro de los servicios que la
empresa ofrece 0 no. Una vez extraidos esos datos y luego de dicho analisis, se decidira
si la empresa esta capacitada o no para realizarlo, en caso de ser posible el brindar el
servicio, se procedera a comunicarse de manera inmediata con el cliente.
6.4.2.2 Base de datos de clientes

Se procede anadir a la persona a la base de datos de clientes de la empresa.



Si es un nuevo cliente se debera agregarlo, para que en una proxima compra se
encuentre registrado, esto nos permitira estudiar mas al fondo al cliente, con lo que
deduciremos si es un buen cliente para la empresa o no, para ofrecerle en una futura
ocasion nuevas ofertas o beneficios
6.4.2.3 Prestacion del servicio contratado por el cliente (Flujograma de Servicio)

Esta etapa es donde se procede a brindar el servicio, en el que estara incluido
todo lo estipulado en lo contratado por el cliente, cada uno de los auxiliares de limpieza
contara con un manual de funcion el cual se presenta a continuacion;

Ilustracion # 6: Prestacion del servicio contratado por el cliente

Traslado de personal al lugar Ingreso  de productos y
donde se brindara el servicio J maquinas de limpieza al
previamente contratado transporte de la empresa

Ingfgso al domicilio del Limpieza y desinfectacion de
awalar  y  todos  sus :>‘ cocina, bafios, cuartos, sala y

1mplememos de hmple.m comedor
Abrillantado  de  cocina, Trapeado y aspirados de
bafios, cuartos, sala y cocina, baios, cuartos, sala
comedor. y comedor.
11
Retirada de personal de
Control de trabajo final limpieza del domicilio
junto a sus implementos de
Fuente: Elaborado por el auto i

6.4.2.4 Tiempo de prestacion del servicio

El servicio constara de vanas actividades, donde cada una de ella tendra un
tiempo determinado para su correcta realizacion, por lo que se realizo un muestreo a 10
personas que realizan mpieza de hogares, en la cual se tomo el tiempo de realizacion
de cada actividad, la cual nos dio un tiempo estimado de 3 horas en promedio en la cual
se deben realizar todas las actividades con las cual cuanta el servicio. Las muestras

realizadas se encuentran en el anexo 5.
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6.4.3 Procedimientos y controles de calidad
La empresa Eco-Limpieza S.A. aplicara un sistema de control de calidad, con
lo que busca la maxima objetividad en el control del servicio y permita brindar al cliente
un sistema de seguimiento para cumplir con la calidad del servicio que contratan. El
control de calidad se realiza sobre tres niveles
1. Control de satisfaccion del cliente
2. Control del trabajo realizado.
3. Control de los elementos utilizados para la limpieza.
6.4.3.1 Control de Satisfaccion del cliente
La empresa Eco-Limpieza S.A_ realizara pequefias encuestas, las cuales estaran
firmadas por el cliente, en donde se encuentran los nimeros de teléfono a los cuales
puede comunicarse en caso de que encuentre o sienta una deficiencia inmediata del
servicio que recibio. Cada auxiliar de limpieza es responsable de su trabajo, el cual
también sera evaluado cada cierta tiempo por la empresa, ademas esto nos ayudara a
cubrir rapidamente dicha insatisfaccion con el cliente.
6.4.3.2 Control del trabajo realizado
El asesor de marketing y ventas sera el encargado de realizar el control de
calidad del servicio realizado por el auxiliar de limpieza, esto se lo realiza con el fin de
obtener la mayor cantidad de informacion y unos resultados positivos, para la
evaluacion de control de calidad el cual nos permitira realizar una mejor valorizacion
del servicio de manera detallada. La valoracion del servicio entregado se lo hara
stempre después de que se ha prestado el servicio. En esta el cliente encontrara una
escala del 0 al 5 los cuales se especifica a continuacion;
1 = Muy deficiente
Cuando la realizacion del servicio ha existido un desorden y la limpieza
realizada es deficiente en su totalidad.
2 = Deficiente
Cuando en la limpieza ha existido un orden, pero la limpieza presenta ciertas

manchas, polvo u otro tipo de suciedad que sea facilmente visible.



3 = Normal

Cuando en la mpieza ha existido un orden, pero la limpieza presenta ligeras
manchas, polvo, y otro tipo 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 suciedad, que si revisamos nos daremos cuenta que se puedo hacer
un trabajo mejor.

5 = Muy bueno

Cuando en la limpieza ha existido un orden. Y la limpieza no presenta ninguna
mancha, polvo u otro tipo de suciedad. La casa muestra un brillo total en cada uno de
sus espacios, ademas de cristales limpios y objetos en los que se intervino en la
limpieza.

Una vez realizado la evaluacion por parte del cliente, nuestro auxihar de
limpieza obtiene un puntuacion menor a 3, se enviarda de nuevo al auxiliar para que
realice la limpieza hasta que la satisfaccion del cliente sean mayor igual a 3, el costo de
la nueva limpieza sera descontada a auxiliar que no realizo correctamente el trabajo
asignado.
6.4.3.3 Elementos utilizados para la limpieza

El auxiliar de limpieza quien sera la persona encargada de brindar el servicio
de limpieza debera darse cuenta de que todos los elementos para la limpieza que utiliza
estén completamente limpios y desinfectados, esto para evitar posibles emisiones de
polvo o bacterias que pongan en riesgo la salud de las personas que contraten el
servicio. Todos los pasos antes mencionado no servira a futuro para obtener un
certificacion nacional e internacional en la calidad del servicio de limpieza, que nos
acredite como ser una empresa que posee un buen funcionamiento del sistema que
utiliza para brindar el servicio.
6.4.3.4 Niveles tecnoléogicos para la prestacion del servicio

Lo que Eco-Limpiezas S.A. mas desea es poder reducir cualquier tipo de riesgo
laboral, por lo que adquirir toda clase de maquina de limpieza que sirva para efectuar el
servicio de manera correcta y eficiente sera esencial para llegar a cumplir todas las

metas propuestas, por lo que se pedira al proveedor de las maquinas de limpieza, nos
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haga llegar siempre un kit completo de catalogos con las ultimas maquinas de limpieza
ecologicas y antialérgicas que han salido al mercado. El Gerente General sera el
encargado y el responsable de manejar el software de la empresa, lo cual permita llevar
un control sobre los trabajadores de la empresa.

6.5 PROPUESTA EN LA CADENA DE ABASTECIMIENTO

6.5.1 Abastecimiento

Toda empresa, ya sea de venta de productos o de servicios siempre tiene
provisiones por motivos de que suceda cualquier eventualidad que muchas veces
suceden en el momento menos esperado. Entré esas provisiones estaran las siguientes:
6.5.1.1 Productos de limpieza ecolégicos y antialérgicos;

Provisionarse de la cantidad necesana para el desarrollo correcto de la
actividad (tales como desinfectantes, ambiental, mpiador de maderas, limpiador de
vidrios, cera liquida antideshzante, etc.) ninguno de estos productos contiene quimicos
nocivos para la salud de la persona, ni para danar al medio ambiente, los cuales se
muestran a continuacion,

DESINFECTANTES
Figura # 4: Ambiental (Litros v Galones)

5 Galones
20 Litros

Fuente: Distribuidora Garcia

Especificacion Técnica:

Color: Blanquecino

Naturaleza: Protector para pisos
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Instruccion: Este material se utiliza para desinfectar los banos, inodoros,
urinarios, pisos, mayolicas, etc.; Su frecuencia es de uso diario.
Advertencia: En caso de contacto accidental con los ojos, enjuagarse con

abundante agua por 15 minutos y acudir al médico de inmediata.
AMBIENTAL

Figura # 5: Ambiental (Litros y Galones)

Fuente: Distribuidora Garcia

Especificacion Técnica:

Color: Amarillo, azul, rosa, etc.

Naturaleza: Liquida

Instruccion; Este matenal es utilizado conjuntamente con el  pulvenzador,

para aplicarse en cualquier ambiente, dando asi un agradable
olor a limpieza. Su frecuencia es de uso diario

Modo de Aplicacion; Una vez termina la limpieza general del hogar, el
auxiliar de limpieza procedera aplicar este ambiental en aerosol,

esto para poder terminar correctamente su trabajo.
LIMPIADOR DE MADERAS:

Figura # 6: Limpiador de Maderas (Litro)

Fuente: Distribuidora Garcia



Especificacion Técnica:
Color: Café oscuro

Naturaleza: Protector y abrillantador de muebles
Instruccion;
v’ Agitese antes de usar.
v Empape el producto en un trapo suave.
El trapo debe mantenerse siempre humedo
Extienda el producto en forma uniforme sobre el areaa encerar

Cuando la cera este seca, quite la pelicula opaca con un trapo limpio.

U R Y

Mantener fuera del alcance de los nifios.

Modo de aplicacion: Se pondra el liquido sobre una franela, la cual el auxiliar
de limpieza procedera con la limpieza sobre todo y
cada uno de los muebles y objetos de madera de la
casa, esto hara que brille y proteja los mueble.

Limpia Vidrios

Figura # 7: Limpia Vidrios (Litros y Galones)

Fuente: Distribuidora Garcia

Especificacion Técnica:

Color: Azul oscuro
Naturaleza: Limpiador
Instruccién: Su aplicacion es sobre la superficie hmpia de  vidrios, espejos

y mayolicas con la ayuda de un pafio limpio y de color claro.
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Cera Liquida Antideslizante

Figura # 8: Cera Liquida Antideslizante

Fuente: Distnibuidora Garcia
Especificacion Técnica:

Color: Blanco

Naturaleza: Protector para pisos

Instrucciones: Este es un liquido que se utiliza para poder conservar los

diferentes ambientes los cuales tengan pisos vinilico, terrazo,
loseta, marmol, etc.
Modo de aplicacién: El modo de aplicacion debe ser:
¥ Primero: Rociamos el desinfectante sobre la superficie impia del piso,
tratando de evitar la formacion de grumos y danos en el piso.
v Segundo: Agarramos el trapeador limpio y extendemos la cera de
manera honzontal y uniforme.
v" Tercero: Dejamos secar el area trabajada por un tiempo aproximado de
10 a 15 minutos.
v Cuarto: Por altimo se procede al lustrado y abrillantado del piso con la

maquina abnllantadora.
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6.5.1.2 Herramientas y utensilios de limpieza;
Stempre se debe prowvisionarse de la cantidad necesaria de accesorios de
limpieza para un eficiente desempeiio del servicio de limpieza (Como trapeadores,

franelas, funda de basuras, etc.) a continuacion se describe a cada uno de ellos:
FRANELAS

Figura # 9: Franelas de Colores

Fuente: Dimabru
Se utilizara en la limpieza de cada uno de las cosas para las cuales se necesite
limpiar con franela, como la aplicacion de cera, limpia vidrios, desinfectantes, etc.
GUANTES
Figura # 10: Guantes

Fuente; Dimabru
Todos los auxiliares de limpieza deberan utilizar estos guantes al momento de
estar realizando la hmpieza de bafios y en los mesones de la cocina, las cuales le
permitira proteger sus manos para evitar el contacto con los quimicos que componen los

productos de limpieza que se utilizara.
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BALDES Y RECOGEDORES

Figura # 11: Baldes y recogedor

Fuente: Cargapositiva. wordpress.com

FUNDAS DE BASURA

Figura # 12 Fundas de basura

Fuente: Unionplastic com
UNIFORME DE AUXILIAR DE LIMPIEZA

Figura # 13: Uniforme de auxiliares de hmpieza

a0

Fuente: Unionplastic.com
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6.5.1.3 Maiquinas de limpieza

Es muy importante contar con una maquinaria de limpieza de la mas alto nivel
de tecnologia y darles siempre un continuo mantenimiento, ademas contar con los
repuestos mas importantes que se le deba cambiar cada cierto tiempo, esto para evitar
alguna eventualidad de ultima hora, que haga que salga mas caro su mantenimiento que
el adquinr una maquina nueva, a continuacion mostramos algunas de las maquinas a
utilizar:
ASPIRADORA PROFESIONAL

Figura # 14: Aspiradora profesional

Fuente: htips /www nilfisk-alto es

Especificaciones:

Marca: Nilfisk

Modelo: MAXXI II 35

Descripcion: Esta aspiradora posee un diseiio innovador, haciendo cada
limpieza del dia y el mantenimiento facil, ergonémico y mas
productivo.

Nivel ruido (dB(A)) iec 704: 81

Longitud de manguera: 1.9 metros

Garantia: 2 aios

Medidas: 46 x 42 x 74 ¢cm (ancho/alto/fondo) cm.

Peso: 12.5 kg (sin accesorios)

Potencia: 1250
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LIMPIADOR DE ALTA PRESION

Figura # 15: Equipo de limpieza de alta presion profesional

Fuente: htps /www nilfisk-alto es

Especificaciones:
Marca: Nilfisk
Modelo: C120.6-6PCDX-TRA

Descripcion: Limpiador profesional muy facil de usar y manejar, ademas de
ser ideal para limpiezas de hasta grado medio de suciedad. La
cual lleva incluido 1 pistola, | manguera de alta presion de 4 m_,
I manguera de alta presion y otra manguera con boquilla
rotativa.

Presion: 120 bares

Caudal: 520 /h

Longitud de manguera: 6 metros

Alimentacion: Red

Garantia: 2 afos

Medidas: 57 x 37,5 x 29,2 ¢m (ancho/alto/fondo) cm.

Peso: 8.9 kg (sin accesorios)

Potencia: 1650 W
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BARREDORA MECANICA

Figura # 16: Equipo de mpieza de alta presion profesional

Fuente: https ‘www nilfisk-alto es

Marca: Nilfisk

Modelo: FLOORTEC 350 B

Descripcion: Barredora mecanica diez veces mas rapida y eficiente que cualquier
escoba tradicional. Cuenta con | recipiente para la basura, | cepillo
cilindrico central, 1 cepillo frontal-lateral y | asa de empuje
ergonomica regulable en altura. Posee un rendimiento de superficie
de hasta 2000 m2 por hora con casi nada de elevacion de polvo al
ambiente.

Peso: 52 kg (Sin accesorios) y 68 kg. (Con accesorios)

Garantia: 2 afios

Medidas: 998x797x500 ¢m (ancho/alto/fondo) cm.

Volumen depésito residuos: 60

Potencia: 12V
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Purificador de Aire

Figura # 17: Purificador de aire

Fuente: http //www archiexpo es/prod honeywell

Especificaciones:

Marca: Honeywell

Modelo: HFD-010

Descripcion: Este purificador ofrece la purificacion del aire eficaz en un area
determinada. Ofreciendo tecnologia patentada de la filtracion
del 1ifD®, este purificador del aire captura el hasta 99% de
agentes contaminadores ultra finos, tales como polvo, polen,

humo del tabaco, y ' de los acaros que hay en el ambiente.

67



CAPITULO VII: ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

Se realizara el estudio financiero basado en el calculo de TIR VS TMAR en
donde se muestra 3 escenarios; el mejor, el peor v el normal de los casos, donde
solamente se cambiara los estados financieros al momento del cambio del precio.
7.1 Inversion del Proyecto

Debido que existe una demanda en la prestacion de servicios de limpieza para
hogares insatisfechos, segun las encuestas realizadas a los distintos sectores
economicamente activos en la ciudad de Guayaquil, lo que se buscara con este analisis
es demostrar la viabilidad para implementar una empresa de servicios de limpieza para
hogares en la ciudad de Guayaquil. En el siguiente cuadro se mostrara la inversion
inicial para el provecto v el balance de situacion imicial de la empresa

Cuadro # 1 Inversion Imcial del Proyecto
Eco-Limpiezms S.A.

INVE

Al 31 de Dicie

VALORES EN USDS

- s s ; - COSTOS =
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIOS 2015
Caja o Banco 25.000
1 Caja o Bancos 25000 25.000
Vehiculo 40,0010
1 vVehuwo 40000 40,000
Muebles de Oficina 7.080
1 Separador de Ambientes 480 480
2 Archivador 350 700
2 Escaleras 300 600
2 Sofas 615 1.230
4 Sillas de Escritorios 300 1.200
- Escritorios 350 1.400
2 Sillones 235 1.470
Equipos de Computacion 4.360
4 Computadoras 800 3.200
1 [mpresora multifuncional 540 540
1 Impresora central 620 620
Magquinarnias v Equipos 39.060
< Aspiradora profesional 2500 10.000
4 Limpiador de alta presion 1150 | 4.600
4 Maquina mpia piso 1450 5.800
4 Abrillantadora profesional de piso 1580 |  6.320
4 Hidrolimpmladora de muebles v alfombra 1965 7.860
4 Purificador de are 1120 |  4.480
Gastos de Constitucion I
1 Gastos de Constitucion 4500 4.500
TOTAL 120,000

Fuente: Elaborado por el auto
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Para realizar el inicio del proyecto, tenemos que el total de la inversion nicial
es de un valor total de: $ 120.000,00, esto debido a que cada una de las cosas adquiridas
poseen precios reales de mercado, ademas de estar basados en informacion brindado por

la empresa Intelca. lo cual hara que las provecciones de ingresos v gastos. sean los mas

cercano a la realidad.

7.2 Financiamiento del proyecto

Para la realizacion de este proyecto se necesitara dos tipos de financiamiento,
el cual vendra del capital propio por parte de los accionistas y por un préstamo bancario,
en donde 40% sera de capital propio v el 60% sera del préstamo bancario. Donde se

pagara este préstamo en 5 afios a una tasa de interés 11,23% anual, pagando cuotas

mensuales de § 1 573 73
Cuadro # 2. Balance General

Eco-Limpiezas S.A.
BAEANCE-GENERAL

AL 1 DE ENERO DEL 2015
VALORES EN USD$

ACTTIVOS
Activos Corrientes
Cajas o Bancos $ 25.000
Maquinaria v Eqguipos $ 39 060
Total Activos Corrientes
Activos No Corrientes

Edificio $ 80.000
Vehiculo $ 40.000
Muebles de Olficina $ 7.080
Equipo de Computacion $ 4.360
Gastos de Constitucion $ 4.500

Total Activos No Corrientes
Total Activos

PASIVOS
Pasivos Corrientes
Obligaciones bancarias x Pagar $ 72.000

Hipotecas x Pagar -
Total Pasivos
PATRIMONIO

Capnal 128000
Total Patrimonio

$ 64.060

$ 135.940
200000

72000

128000

Total Pasivos v Patrimonio

Fuente: Elaborado por el auto

200000
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Cuadro # 3. Financiamiento del provecto

Eco-Limpiezas S.A.

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
INVERSION TOTAL
FINANCIAMIENTO BANCARIO

o
=5
—
=
—

L

60%
40%

o | oo | &
[ ) -2

CAPITAL PROPIO

Fuente: Elaborado por el autor

Cuadro # 4: Datos para tabla de amortizacion

Nombre: Eco-limpieza S.A.
Monto: 72.000
Interes: [1,23%
Plam(Anual): 5
Plam(Mensual): 60
Periodo 2

Fecha de Inicio: 01-ene-15
Vencimiento: 01-ene-17
Cuota Mensual $1.5713.73
Tasa Nominal mensual 0,94%

Fuente: Elaborado por el autor




Cuadro # 5: labla de amortizacion

/' de Pago |Fecha de Vencmuento | Cuota Mensual Intereses Capital Monto
0O 72.000
1 01/01/2015 -%$ 1.573,73 -$ 673 .80 -% B9OO O3 71.100
2 Q1/:02/2015 -$1.573.73 -% 665 .38 -% 908, 35 F0.192
3 01/0372015 -$ 157373 -% 656 .88 -% 916 .85 69 275
4 01/04/2015 -%$1.573.73 -% 648 30 -% 925 43 68 349
5 01/05/2015 -5 1.573,73 -% 639 64 -% 934 09 67.415
6 01/06/2015 -%1.573,73 -5 630,90 -% 942 K83 66, 473
Z 017072018 -$ 1 573,73 -£$ 62207 -% 951 .65 as S22
8 O1/08/2015 -% 1.573.73 -$613.17 -% 960,56 64 560
Q9 01/09/2015 -% 1.573.73 -$ 60418 -% 969,55 63 591
10 O1/10/2015 -$1.573,73 -% 59510 -5 978 62 62612
11 01/11/2015 -%1.573,73 -% 585,95 -%$ 87,78 61 624
12 01/12/20158 -5 1.573,73 -% 576,70 -% Q07 02 60.627,34
1.3 01/01/72016 -$1.573.73 -% 567,37 -% 1. 006,35 590 621
14 01/02/2016 -$1.573.73 -%$ 557.95 -% 101577 58 605
15 01/03/2016 -%$1.573.73 -% 548 .45 -%$ 102528 57 580
16 01/04/2016 -$1.573.73 -% S3R.B5 -% 103487 56.545
i7 01/05/20106 -% 1.573.73 -5 52917 -5 1.044 560 55 501
18 01/06/2016 -$ 1.573.,73 -%$ 519 39 -5 1.054 .33 54 446
19 01/07/2016 -%1573,73 -% 509,53 -%$ 1.064.20 S3 382
20 01/08/2016 =% 1L.573.73 -% 499 57 -$ 107416 52 308
21 01/09/2016 -$1.573.,73 -% 489 51 -$ 1.084.21 51.224
22 01/10/2016 -$1.573.73 -5 479 37 -%$ 1.094 36 50129
23 01/11/2016 -%$1.573,73 -% 469 13 -%$ 1.104,60 49 025
24 0171272016 51.573,73 $ 158,79 £1.111.91 17.909,70
25 01/01/2017 -$£1.573.73 -5 448 .35 -$1.125.37 46 784
26 01/02/2017 -%$1573.73 -$ 437,82 -%$ 1.135,90 45 648
27 01/03/2017 -$1.573.73 -$ 427,19 -%1.146.53 44 502
28 01/04/2017 -%£1.573.73 -$ 416,46 -$1.157.26 43.345
29 01/05/2017 -% 1.573.73 -% 405,63 -% 1. 168,09 42 177
30 017062017 -% 1.573,73 -% 3094 .70 -5 1. 179,02 40 . 998
31 01/07/2017 -$£1.573.73 -% 383.67 -% 1 190.06 39 8O7
32 01/08/2017 -% 1.573.73 -%$ 372.53 =% 120119 38 606
33 01/09/2017 -%$1.573,73 -% 361,29 -%1.212.44 37 394
34 01/10/2017 -%1.573,73 -% 349 94 -$ 122378 36 170
35 Q1/11/2017 -£$1.573,73 -% 338,49 -$1.235,23 34 935
36 01/12/2017 -5 1.573,73 -%$ 326,93 -%1.246.79 33.688,02
37 O1/01/2018 -%$1.573.73 -$ 315,26 -%$ 1 258,46 32 430
38 01/02/2018 -$1.573,73 -% 303 49 -%$1.270,24 31.159
39 01/03/2018 | -$1573.73 | -%201.60 | -%1282.13 | 20877 |
40 01/04/2018 -% 157373 -% 279 .60 -$1.294 12 28 . 583
41 01/05/2018 -%$1.573.73 -% 267.49 -5 1 306,24 27.277
42 01/06/2018 -%$ 157373 -% 255,27 -% 1.318.46 25 958
43 01072018 -% 1 873,73 -% 242 03 -5 1 330 R0 24 62K
44 01/08/2018 -%$1.573,73 -% 230,47 -%$1.343.25 23.284
45 01/09/2018 -%$1.573,73 -% 217,90 -% 1 355,82 21.929
46 017102018 -$1.573.73 -% 205.21 -% 1 368,51 20.560
47 01/11/2018 -$1573.73 -5 192 41 -%1.381,32 19179
48 01/12/2018 -% 1.573,73 -%$ 179,48 -%$ 1.394.25 17.784,43
49 01/01/2019 -% 1.573.73 -% 166 43 -% 1 407,29 16377
S50 01/02/2019 -%$1.573.73 -%$ 153,26 -%$ 142046 14 Q57
51 01/03/2019 -%$ 157373 -% 139,97 -% 143376 13.523
52 01/04/2019 -%$1.573.73 -% 126,55 -% 1 447,17 12076
53 O1/052019 -% 1.5373.73 -5 113,01 -% 1.460,72 1615
54 01/06/2019 =% 1.573.73 -% 99 34 -%$ 1.474 39 Q9 141
55 017072019 -% 1.573,73 -% 85 .54 -4 1.488.18 7 652
56 01/08/2019 -$1573,73 -%$ 71,61 -5 1.502.11 6 150
57 01/09/2019 -%$1.573,73 -$ 57.56 -$1.516,17 4. 634
T, 01/10/2019 -$1573,73 -% 43 .37 -%$ 1.530.36 3104
59 01/11/2019 -$1.573.73 -% 29,05 -% 1.544 .68 1.559
i (] 01/12/2019 $1.573,73 £ 11,50 $1.559,13 0,00

Fuente: Elaborado por el autor
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7.3 Presupuesto de Ingresos

Con base al tamanio y cobertura que se ha estimado que la empresa tendra en el
mercado, se ha podido determinar y realizar la proyeccion de ingresos para los primeros
anos de operaciones:

Cuadro # 6: Variables de Proyecciones de Ingresos Escenario Pesimista

Datos para los calculos

{Inflacion 3.98%
[Crecmmiento del Servicio de mpreza 3%
Precio del Servicio de Lmpez $45
Precio del Servicio de Adconales $15
Cantidad de Servicio de Limpieza anual 1920
Cantidad de Servicio de Lmpieza adicional anual 480
\Crecmmento de los Servicios adicionales 3%

Fuente; Elaborado por el autor

Cuadro # 7: Vanables de Proyecciones de Ingresos Escenario Real

Inflacion 3,98%
Crecmiento del Servicio de fmpieza 3%
Precio del Servicio de Limpieza §$56
Precio del Servicio de Adicionales $ 15
Cantidad de Servicio de Limpieza anual 1920
Cantidad de Servicio de Limpieza adicional anual 430
Crecimiento de los Servicios adicionales 3%

Fuente; Elaborado por el autor

Cuadro # 8: Vanables de Proyecciones de Ingresos Escenario Optimista

Datos para los calculos

[nflacion 3.98%
Crecmiento del Servicio de mpieza 3%
Precio del Servicio de Lmpieza $60
Precio del Servicio de Adicionales §15
Cantidad de Servicio de Limpieza anual 1920
Cantidad de Servicio de Lmpieza adicional anual 480
Crecmiento de los Servicios adicionales 3%

Fuente; Elaborado por el autor



Cuadro # Y: Datos para los calculos para Escenarios Pesimista, Real y Uptimista

Variables de Provecciones de Ingresos

¢ Hogares al ano 2400
Semana al afto 52

# Ias laborables a la semana ]

% ‘lotal de dias laborales en el ano 312

# Horas laborables dianas 8

# Horas hombres al ano 9600

+ Auwxhares de Limpicza 4
Tempo estimado de limpieza por casa 3
# Promediwo de casa al dia 2

N e Elah, An rAar antn
Fuente: Elaborado por auto

Cuadro # 10: Presupuesto de Ventas Escenario Pesimista
Fo-Limpe s 5. A

PRESUPLESTO DEVENTAS
ANOS 2015. 20

\ALORES EN [0S

Servicos & Lampen

! ows Toome Do T o T e [ v T T T n
f PECIO 5 § 4500 § 550 §45 §450 §a500 | $45, B0 | §45 g4

| CANTIDAD Servcns o i jiiz 26 T T W] W M
| OTOTALDEVENTAS | §%64 TH! § 05 04 T TR EE $1660 | S10% | SInw

r

Servious AdioorskesCOMBOS ENTRE JARDINERLA, LI PIEZA DE CISTERNA Y LIMPIEZA DE FACHADA

[ s | e R EEE TR R mo|
PRECIO T T 15 {15 $1 E § §15 [ 815
( *.'f—j‘-:'cm'-k'l‘*';i L I 4% T‘ X ) L] J ¥ \ | h l
TOTAL DE VENTAS 1.0 §1416 | ST8n §7548 SE0Bd 5320 S8 | SBTR 58918 LEAL
YALORTOTALPOR AR | soxe | gy | osymen | oswxe [ osuiow Donem Dsmome oo Fonemm [ oo |

Fuente: Elaborado por el autor
Cuadro # 11: Presupuesto de Ventas en Escenarios Real

Fo-tmpens Sy
PRESUPUESTO DEVINT W

NOCMmE e
VALORESEN [8DS

[Servicns e Limpezs
BEEEET T EED TN ECERECREE
PREC § 5% $%0 | 5% § 50 §5 § % §3000 | §300 § § %00
ANTIDAD Services » 4 2 : | iR 4 24 | 288 L
| TOTALDEVENTAS | §107%3 SIR%6 | SUSIM | SIBeE | $1904 | SiMaw [ §10T6 | § §1505% | 1559
Sevions AdoonsksCOMBOS ENTRE JARDINERLA, LIMPIEZADECSTERNA Y LMPEZADEFACRSOY |

0158 26 TR 18 09 w [ wm THEEEECE
‘ 15 §15 §15 315 515 §15 {15 315 515 §5 |
1 (CANTIDAD! Servicws « w0 W 4 I o 2
| TOTAL DFVINTAS <7 7415 I ALY T, [ | g . oy
VALORTOTALPORANO | s147 | sumaiz [ sisow | st | sum | | s18om [ i | § § 165148

Fuente: Eiaborado por el autor




Cuadro # 12: Presupuesto de Ventas kscenario Optimista

Eowlimpenis S\
PRESUPUESTO DEVENTAS
LV e e

VALORES FN 188
' [ ms | s | a7 | ws | ws | um | W w o[ o | a
PRECIO {40 600 $600 S60 { L $600 { { § 60 § 60,
| CANTIDADY Sercas a sk | i bt H 1 o L i o6 !
| TOTALDEVNTAS | Sisx0 | $10%0 [ iy | s [ snae0 | S0 [ 1970 [ $1550 [ Slet [ 816704
Servicns Adconales COMBOS ENTRE JARDINERLL LIMPIEZA DE CISTERNA Y LIMPIEZA DE FACHADA)
T S R IR
PRECH) §1 {5 §1 §5 §15 15 $15 T §15
(AT vl | :-4 i STIERERERER
TOTAL DEVENTAS $120 §180 154 S406 M | saes | samr | sems | som
[VALORTOTALPORANO | Stz [ siay | sisde | s [ suedw [ sisow [ sosose [ sieam | simam | s |

Fuente: Elaborado por el autor

7.4 Presupuesto de Gasto
Ademas para este proyecto se han presupuestado algunos valores propios de la
naturaleza o entorno esencial del negocio, con los cuales contamos con; Matenales ¢
[nsumos, publicidad anual, mantenimiento de autos, mantenimiento de edificios, entre

otros, como se muestra a continuacion:

Cuadro # 13: Datos de Gastos Escenarios Pesimista, Real y Optimista

Creciemiento 3.00%0
Publicidad Anual $ 2.500
Mantenimiento de vehiculo % 1.680
Combustible de vehiculo S 1.3R0
Mantenimiento de edificio $ 935

Materiales e Insumos $ 7.201

Servicios Basicos £ 1.350

Fuente: Elaborado por el autor

Cuadro # 14: Costo de Uniforme Escenarios Pesimista, Real y Optimista

l Producto (Cantidad (Cantidad Total P. Unitario Valor Total Anual
{Overol manga corta 1 § §$38.00 §304
(Goma 2 B §9.50 §7
{Pares de Zapato 2 § §20,00 § 160
{Gusntes X 80 §200 § 160
' TOTAL DE COSTO DE UNIFORME S0

#de Auxiliares de Limpieza 4

Fuente: Elaborado por el autor
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Cuadro # 15: Matenales e Insumos kscenarios Pesimista, Real y Uptimista

Producto Unickide
Lmpa \ dnos 15 gaboees §9%0
Cera Ligwda Anbeszantzs 25 gabnes §1268
Ambental 25 gabones § 953
Desectantes de po 28 oalores $1030
Desengrasante 25 aalones §600
[mpador de maderas 23 2abnes § 366
Francks : Unidades §200 §3 §%
Baldes v recogedores 4 U midades §300 §20 §240
Fundas de Basira 80 U nidades §150 | 120 §1440
TOTALDE MATERIALES EINSUMOS il $7201

Fuente: Elaborado por el autor

Cuadro # 16: Depreciacion de Activos para escenarios pesimista, real y optinusta

Eco-mmpeza § A

. . Valor o
Activo Valor de Activos ‘ Vida Ltil Dep. Anual
Residual

Maqumas v Equpos 39060 ) 10 $3906
Equpo de Computacon 4360 0 3 §1453

Muebles de oficna 7080 0 10 §708
Edificn 80000 ) 20 §4.000
Uaherks AN ] < € QN

¥k g ATATANIT] u l J L. Uy
Total Depreciacion de Activos | $18.067

Fuente: Elaborado por el autor

Cuadro # 17: Depreciacion Acumulada de Activos para escenarios pesimista, real y optimista

ANOS Depreciatidn Anual Dcpivciﬂcion Acumulada |
2015 § 18.067 $ 18067
2016 $ 18.067 $36.135
2017 $ 18.067 $ 54 202
2018 $16614 ST0816
2019 $16614 $ 87430
2020 S16614 S 104 04
2021 S16614 S 120 658
2022 $16614 $137.272
| 2023 $16614 $ 153 8R6
,ﬁ 2024 316614 $ 170,500

Fuente: Elaborado por el autor



Cuadro # 18:

Eco-limpiezas 5.\,

sueldos y Salarios para escenarios pesimista, real y optimista

CALCULODEL COSTO REAL DE SUELDOS Y SALARIOS

(Careo (Gerente General (aro Amikiar de Limpieza
I
# e peryomas . £ e pervoms 5
SBL §352 SBL §33
# de meses | - # de meses 2
Soeki Mewal [ s Soekdo Memual § 40
DETALLES Memm! ™ DETALLFS Mewml | Ado |
Sueido Mensial $1.200 $14400 Sieko Mersual §400 | §2400
Decmo tercero § 100 $1200 Decmo tercert §33 § 2000
Decmo cuarto §9 §352 Decro cuarto §2 §1760
{Fondo de Resenva §100 $1.20 Fondo de Resenva §33 §10%9
\ acacnes § 50 § 3% Vagacones s § %8
Aparte Parore $134 §1606 Apore al [ESS §45 §26%
Total Gasto de Sueldo § 1613 §193% Total Gasto de Sueldo §587 | S334M

.
;
; AIXILIAR . Asesor de
Cargo < . (argo ;
CONTARIF I Mard st v Vantag
CONTARLE ( Mareting s Veotas
£ de persoms ‘ # e persones |
$BL §352 B I
# Ge meses 12 = e meses
Sueldo Mensual § 530 Siebo Memsie! §$750
DETALLES Memsml Ao DETALLES Memual Ado
Steldo Mersul §3%0 § 6,600 Steldo Mense! $ 750 §9000
Decmmo tercer §4 § 3 Decmo tercero §63 §7N
Decmo cuarto §% 835 {2 §38
Fondo de Resena §4 § 5§ Fondo de Resenva $62 §13
VRS $2 a0 Y aaies §31.2 P
Aporte al [E8S 5ol §7% Aporte al [ES8 §8363 | §1004 [
e . 1
Total Gasto de Seeldo §75 §906 Total Gasto de Sueldo §1019 | $1M230 |

Sueldos y Salarios

Mensua

Anual

|Gerente General

51613

$19.356

‘Eu.\'iﬁar Contabke

5755

$9.062

Asesor de Marketig y Ventas

$12.230

Auxiliar de fmpieza

§33434

! Total Gastos de Sueldos y Salarios

§74.082

Fuente: Elaborado por el autor

76



Cuadro # 1Y: Presupuesto de Gastos para escenarios pesimista, real y optimista
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7.5 Punto de Equilibrio
Una vez presupuestado tanto los ingresos como los gastos, necesitaremos

saber cual es el punto minimo para que no existe ni perdidas ni1 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 elaboracion de este proyecto. Con la informacion
va obtenida en los literales anteriores se procedera a encontrar ¢l punto de equilibrio
cada uno de los escenarios.
7.5.1 Formulas para el punto de equilibrio

Ingresos = Precio de Venta (Unitario) = Pv (q)

Costos Total = Costo IFijos + Costos Variables (q) = CI' + CV (QQ)

Punto de Fquilibrio = (Ingresos = Costos Totales)

= (Pv(q)=Cf+ Cv(q)

Con estas formulas podr¢ determinar el numero de unidades necesarias para
llegar a obtener el punto de equilibrio, En el caso de este proyecto lo que se buscara
determinar ¢l minimo numero de servicios de limpieza para poder llegar a este punto de
equilibrio, esto significa tratar de cumplir con todos los gastos fijos y variables del
proyecto. A continuacion se presentara el calculo del punto de equilibrio del provecto,

basado en los valores obtenidos en leos § aflos que se provecta.

Cuadro # 20: Punto de equilibrio Escenarios Pesimista
Lostos Fijos i3 Litie 07 2008 0i¥ i i 2022 piA] luld
Suekdos v Salinos de empleados § 74082 $ IR $ 74163 $ 74203 $74244 $ 74284 $74325 $ 74365 $ 4406 § 7440
[ —— T 1180 $1 00 14 11472 $1812 $1 453 1593 S 1A $ 1474 $1 718
Deprecucun $18067 | s18067 | sikoe7 | Siecid | Steoid | s16614 | siesid | sieeid [ Siesld | 16614
Publcudad Anual § 250 $ 2500 § 2500 $ 2500 $2 500 §2500 § 2 5K § 2500 § 250K § 2500
{Combustble de vehuu $ 1350 $ 1449 $1518 $ 1587 $1656 $172% $ 174 $ 1863 § 1932 $ 2001
IMartenmerto $ 1680 $1 764 $ 1 k4R $ 14632 $2016 $2 $2184 $2268 3235 $ 243
rlacianeity Je Db $215 $003 3005 $038 £ 215 5034 § 031 5 $ 235 $915
[3-f;x'.:ru:ﬂclm:m\ $ 7201 $ 7561 $ 7921 $8281 § 864l $9002 $9362 § K2 § 10447
[ TOTALDECOSTOS FLIOS | $107195 | $107789 | stowaes [ 107528 [ g0 e | s1ox712 | § 109306 $110494 | S 111088
I
l
[ Costos varmbies 015 Liio 017 Luis i6i% 020 i 01 Ul il4
‘{ Costos de Ventas
[ {rastos Franceros $7512 $6167 § 4663 . . .
| (rastos Varos $ 316 $316 $316 §316 316 $ 116 § 116 $ 316 $ 3¢ §314
‘[ TOTAL DE COSTOS 7828 § 6483 $49M $316 $3l6 $ 136 $ 316 $ 316 $316 $3l6 |
]
Inareso 018 e | w7 M8 M9 ma | mn mn
Ingresos por Vertas $91600 | $981% | $10267 | $107208 | $111 744 [ S16280 | §120816 | 8128382 | $12988
Total de Ingresos $93600 | som13 | 10267 [s107208 [ s11174 [ 5116280 | s120816 | §125352 | $ 1298k
|
i
| oo e Fqilibrioen 88D S [ sueom [ ensan T oovnar T o | sumer e ] sweon [ onorm T oenera | B

Fuente: Elaborado por el autor
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Grafico # 12: Punto de Equilibrio Escenario Pesimista

Ventas v Costos §

A

$116978

Cantiadad de Servicios

b e e e e e ———

Grafico # 13: Punio de Equilibiio Escenanio Real

Ventas v Costos §
A

S 115045

* “Cantiadad de Servcins

T S N ———

Grafico f## 14: Punto de Equilibrio Escenario Optimista

Veatas y Costos §
A

$ 114519

(Cantiadad de Servicios

Fuente: Elaborado por el autor
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7.6 Estados Financieros presupuestados

70.)

Flujo de Caja Proyectado

Cuadro # 23: Flujo de Caja Proyectado Escenario Pesimista

Eco-Limpiezas S.A.
FLUJO DE CAJA OPERCIONAL PRESUPUESTADO

2015- 2019
Valoresen USDS

INGRESOS 2015 2016 2007 2018 2019 2020 021 20 203 2024
ingfesos por Verka 93600 398136 102672 $107208 SILT44 ! $116280 $120816 | $i20362 [ 5129888 | § 134424
Total de Ingresos por SO3600 | $98136 | $102672 | S107208 [ S111744 [ $116280 [ S120816 | $125352 [ § 129888 | § 154424
GASTOS 2015 16 017 2018 2019 2020 B 2021 2022 2023 2024
Gastos Admnstratvos S93499 | SU3SR0 | S93661 | S92289 | $92570 | $92451 | $92532 | $92613 | $v2604 | $9277€
Depreciacon S18067 | -S18067 | -SI8067 | -S16613 | -SI6614 | 516614 | -SI6614 | 516614 | -S16614 | -5 16614 |
(Gastos de Ventas $1439 | S14909 | $15422 | $15935 -541?43&:_- \lh 91 | $17474 SI17987 | S18300 | S19013
Pago prestamo bancano SISESS | SISSES | SISE8S | SIS885 | § 18885 $0 q s0 | so |
Parte pacin bhoral 150.) TR E R EEE N IR R T
Impuesto a b renta(25°%) S0 -$4630 § 351 -§2353 -§ 849 § 388 S 1460 §297 §313§ §3073
Totai de Gastos S168712 | $101401 | $103912 | $106480 | $109.639 | $93.460 | 595881 | S97904 [ $%9.927 | 816l 9%
Ingresos 93600 | SYR136 | S102672 | S107208 | SITLT44 [ $116280 | $120816 | $125352 [ §129.888 [ § 134424
Gastos S108712 | SI01401 | S103912 | S 106480 | $109639 | $93460 | S9S881 | $97904 | S%927 [ $101950
Total flup de Caja ST | S2105 | $22820 | $24935 | S2748 | $29%1 | §32474
SALDO INICIALDECAJA| $25000 | $9888 | $6628 | $5383 | S611) $8206 | $310% | §5 o1 | sgas | s11337
SALDO FINALDECAJA | sosss [ 662 | s538 | Solll | §8206 | $310%6 | $35070 [ sgdis | 51133 [ 514583

Fuente: Elaborado por el autor

Cuadro # 24: Flujo de Caja Proyectado Escenario Real

Eco-limpiezas $.A,
FLUJO DE CAJA OPERCIONAL PRESUPUESTADO

2015-2019

Valoresen USD$
INGRESOS 05 | 26 | w7 | 8 | 2m9 | om0 | 2w | a3 | e
Ingresos par Venta SHATN  SI0317 125004 S131406 SIATORR | 142680 S 1487272 | S15386d | £150456 | S163048
Total de Ingresos por S114720 | $120312 | $125904 [ $131.496 [ $137088 | $142680 [ S148272 [ $153864 | $159.456 | 5165048
GASTOS W5 | 206 | 7 | 2018 | 9 | w0 | w0 | 022 | 2023 | 20
Gastos Admmstratvos $90499 | $93580 | S93eel | $92289 | $92370 | $92451 | $92532 | $92613 | $92694 | $92775
Depreciacon S18067 | -S18067 | -S18067 | -S16614 | -S16614 | -Sle6ld | -S16614 [ -S16614 | -S16614 | -S16604
Gavis de Vetias $143% | S48 | S1342 | SI5935 | S16H8 | S16%61 | SIT4T | SI7987 [ S18500 [ Si9013
Pago prestamn bancaro S18885 | S18885 | S18885 | S18885 | SI88S $0 §0 80 $0
Partcpacion boral 13%) §0 5103 S_‘h‘_? S1824 | S304 1 5407 §4.9% §5740 | S64% | $7239
Impscto 2 b rents 23%) $0 $145 | S1200 | 8§23 | S432 | SSTM ] 70 1§91 b oS00 | §1025
Total de Gastos S108712 | $109057 | STLL951 | S114902 | S118444 | $102647 | $105.451 | $107.857 | $110263 | $112669
Ingresos S114720 | S120312 | $125904 | S131.496 | $137088 | $142680 | S148272 | S 153864 | $159.456 | $163048
Gastos S108712 | $109057 [ ST11951 | S 114902 | S1I8444 | $102647 | $105451 | $107857 | $110263 | $112669

Total flup de Cajp

$6.008

§11.255

S13653 | §165%4 | S180644

$40033 | S42821

§46.007

§49.193

§52379

SALDO INICIAL DE CAJA

a "
J LY AN

§31.008

$42265 | §30.lie | §71811

§91455 | §131.488

§ 174509

§ 220515

§ 209308

SALDO FINAL DE CAJA

§31 008

§42263

§36216 | $72811 | §91455

$131488 | $174209

§ 220315

§269 308

§321887

Fuente: Elaborado por el autor
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Cuadro # 25 Flujo de Caja Proyectado Escenario Optimista

Eeo-Limpiezss SA.
FLUJO DE CAJA OPERCIONAL PRESUPUESTADO

0152019
Valoresen USD$

INGRESOS TR E NN
Inerasos por Venta SI2400 $1283% S134352 S140328 S146304 | $152280 S158256 | 164232 | $170208 | § 1% 184
Total de Ingresos por S122400 | 128376 [ $134352 | $140328 | § 146304 | $152280 [ S 15825 | S 164232 | S 170208 | §176 184
GASTOS WS | i6 | Wi | 08 | 00 | W | N | 2 | NB | 20
Gastos Admmstratnos §949 | s935m0 | S%eol | S92289 | s | sonas1 [ s | soei [ sem | §92775
Deprecacon 18067 | -S18067 | -SIS067 | 516614 | -SI16614 | -S 16614 | -SI6614 | -S16614 | -S16614 | -S 16614
(asios de Ventas S14306 | 14900 | S15402 $159% S16448 | S1691 17474 | $17987 | S1R300 [ S19013
Pago prestamo bancaro S18885 | SI8885 | S18885 | SI8885 | S18885 0 80 §0 $0
{Pantcpacon Bborai i3°) ! § 1049 $2038 §3091 $idod | §343% $0430 §7258 §8.043 § 83832
lImpuesto 2 s ena(25%) S0 | S148 | S2916 | S43% | 6180 | §7732 | s9u0 | $1025 [ s10397 | S1254
(Total de Gastos S108712 | S111841 | 114874 | 11794 | $121645 | S105988 | S 108951 | §1114% | s 114021 | S116568
lirorxoe §12400 [ $1%378 [ §134352 T 180308 [ Sus3ad [s152280 [ €usease [gaamy [e1m008 [ §178 10
Gasios S108712 | STII841 | SIL4B74 | S1179%4 | S 120645 | § 105988 S|c:‘sw=1'ﬂ1|ﬁ'4’?n' S 114021 [ § 116566
(1otal Buyo de Caja S13088 | 81695 | S194/8 | S22 | SH009 | S92 | S4951 | $30/% | 830181 | $29008
[SALDO INICIAL DECAJA| S25000 | $38688 | $355223 | $74701 | $97065 | $121724 | S168016 | $217341 | $270096 | $326263
[SALDO FINALDECAJA | 38688 | 55223 | §74701 | 97065 | §121724 | S168016 | $217341 [ $20096 | $326283 | $385 900 |

Fuente: Elaborado por el autor
7.6.2 Estado Resultado Proyectado

Cuadro # 26: bstado de Resultados proyectado Escenario Pesimista

Fombisgsams A,

ISTADO DERESLLTADOS FROYECTADOS

Inti=inte

Valores en 1SDS

015 2016 W17 018 019 020 0 0 w3 | WM
O H $O% 1% 1M £107 14 L1111 74 $11628 $1208 §12533% §12C 883 Y ]
\
|
U thidad brata ca Ventas so1s0 | 898136 [ Sionem | §10m 208 ? 20 |8 §12630 18100888 | §13:40
(Gastos Operaconakes S107895 | $108489 | $109.083 | $108.223 | S108818 | $109412 | $110006 | $110600 | ST111%4 | $111.788
 tilicad Operacional ! §767¢ $h868 | S108 $14752 | S186%4 | $1263¢
(astos Francers |
Otros (astos | |
| |
WS TS | i
- T | Rt - ¢
[ tilidad antes de [nteres ¢ [ S186 | $6368 | §108 $1475 $18604 | §7263%
15% de Partbcpacion Laboral | $174 $10X §162 §21 $2504 §3363
l
I tilidad antes de impuesios [ $583 | 50189 | §128 $158 194
R o 14 . e =
[mpuesto a la Renta(25%) | 588 Y 44 §22 8315 Y 8§48 |
1 tildd Neta [ ¢ TES €5 o caps | ¢ e | ¢ ‘
tidad Neta $ 3 :
Reserva Legal 11¥5) %, : $116 $41 $ 680 44 §1192 [ 81443

| L tiligad dis ponible para | ) | ! [ 1048 | $3%4 §6201 | $8464 [ $10726 | $12987 |

Fuente: Elaborado por el autor



Cuadro # 27: bstado de Kesultados proyectado Escenario Keal

Fuembsmer e\

ISTADO DERESULTADOS FROYECTADOS

Vort grmn Lo Temsons | e [enmoee [ g1 [ 1m0 [oisanes [ §1501% | $ra5048 |
- {Cesto de Ventas

[ tilidad bruta en Ventas SUAT0 | $120312 [ $125004 | S13149% | S137088 | $142680 | $148272 | S153864 ILSI.‘N?'(" S165048 |
- (Gastos Cperacionales S107805 1 S108489 | 109083 | S108223 | S108818 [ S106412 | S110006 | S110600 | S1111%4 | S111788 :
1 ilidad Operacional §685 | S1181 | 16820 [ $23273 | S2820 | §33268 | $38200 | $43264 | $48260 | $53 200 '
- |Gastos Franceeros { |-$406303 | -5 29 § . ( ( i 0 0 |
« {Otros Gastos \ !
- |Otros Ingresos

Utiidad antes de lteres ¢ Sog7) | $s656 | snuse | s | sanim | s32e8 | s326 | s0264 | 8262 | s
- |13% de Partcrpacion Laboral SBAE | SI824 | S30M | S4076 | S499% | S3740 | $6490 | $7239 | $7989
Ltiidad antes e impuestas s | samos [ St034 | s1728 [ s:005 | 528278 | s | $3775 | 5403 | s
Nirpurctn 3 b Rereal25%%) | 1M r easpe [ ot [ossme [osom T osean T ocome [gmoe [ s
L tildad Neta 438 §3 606 l §1751 $1293% | S17320 | $21209 | $24395 | S27381 | §30767 | §339%3

- |Resenva Legal 10%) H $301 T § 775 $12% §173] §1121 §2439 | S2738 | $3077 $339
Ltilidad disponible para ! SIU5 | 56976 | S16d2 | S15589 | $19088 | $20955 | 24823 | $776%0 | $30558

Fuente: Elaborado por el autor

Cuadro # 28: Estado de Resultados proyectado Escenario Optimista

Fco-Limpeerss S.A.

ESTADO DERESULTADOS FROVECTADOS

TR [
s )
-2l

Foborerertyhs
Vo Lo [suse [ st | suons |51 | s1520 [ 15826 | S04 | $17028 [ $176184 |
- {Costo de Ventas N « § a | = '
Utiidad broga en Ventas 120400 | 128376 | §134352 | $140308 | 146304 [ §152280 [ $158256 [ 164232 | 170208 [ §176.184
{Gastos Operacioraks §107895 | $108489 | S109083 [ $108223 [ $108818 | $109412 [ S110006 [ $11060 [ 111194 [ §111788
Ltidag Operacional $16565 | SI9887 | $2529 | §31i05 | 537480 [ $42868 | S4BI0 | $6 | S0 | $843%
- |Gastos Franceeros | [-§ 110 1 0 )
. |Otros Gastos . . . -
« [Chros Ligresos ‘r . - - .
( tidad antes de Interes ¢ 6993 | SI3720 | $20606 | $2901 | $3386 | S42868 | $48250 | $33632 | §59014 | $643%
{15%de PucpaconLabord | S1089 [ $208 [ $3091 | s430 | ssass | ses0 | s | saoss | saan | 5969
(Ut aes de impuestos | $5% | S1icel [ 17315 [ S35 [ $30908 | $348 | S41055 | 8453 [ 800 [ M7
- Impuesto 2 Rerta25%) S148 | $2016 | S43m [ seiso [ s [ som0 [ $1025% [ $10397 [ §12541 [ S13684
Utidad Neta S4458 | 8747 [ S13036 | S1dse0 | SB1% | S239 [ $30760 [ $34191 | §3762 | $410%
- Resera L 10%) SHo [ S8 [ S13i | Si85T [ SI0 | SITH | $30% | $3419 | $371 | S48
L tlidad disponitle para S4012 | S787 | S118B | S16710 | $2087 | $245% | $26s4 | S307M | $3389 | $30%7

Fuente: Elaborado por el autor



7.6.3 Balance General Proyectado
Cuadro # 29: Balance General Proyectado Escenario Pesimista

Foo-Limpez M.\

AL de Diciembre de cah 360

Valores ¢n 183
T O T G I 0 (T 0 /(I U
ACTIVR ] |
Adivos No Comente

B0 W mow| w0 so0| w0 so0| o] sx| s S0
Muchks d¢ Ofcra 00 T0B) 00| Tes|  ToR0| %] Tos0| o] TOm| 7080

\ehcub 00001 4000010 400001 400001 400007 40000 400001 400001 400001 40000

wloooMy o Wy

\laqurare  Equpes W[ 900! o00| dom0] o000 om0l 000! 000 0000 20060
Equpo d: Computacon G600 4%00 40| 4360 40| 40| U360 40| 360 %0
(st e Corsthucin sl om0 sl sl swl o swl o sl sl 4w
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Cuadro # 30: Balance General Proyectado kscenario Real
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Cuadro # 31: Balance General Proyectado Escenario Uptimista
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Fuente: Elaborado por el autor




7.7 Evaluacion Economica

Esta evaluacion economica es la que nos indicara la accion y efecto de los
valores de un grupo de activos y pasivos. Entre algunos de estos evaluadores que
utilizaremos sera el VAN v Tir. el primero que explicaremos es el VPN y luego la TIR.
7.7.1 Valor Presenta Neto

Es un método de valoracion de inversiones que puede definirse como la
diferencia entre el valor actualizado de los cobros v de los pagos generados por una
inversion. Proporciona una medida de la rentabilidad del proyecto analizado en valor
absoluto, es decir expresa la diferencia entre el valor actualizado de las unidades

monetarias cobradas y pagadas.

] ) n l,
VAN = —_—0 = ID
; (14 K)

Vi Representa los flujos de caja en cada periodo t.

!D Es el valor del desembolso inicial de la inversion.
It Es el numero de periodos considerado.

k. d o TIR es el tipo de interés.

Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Valor _actual neto

7.7.2 TIR

La TIR puede utilizarse como indicador de la rentabilidad de un proyecto: a
mayor TIR, mayor rentabilidad; asi, se utiliza como uno de los criterios para decidir
sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion.

Para ello, la TIR se compara con una tasa minima o tasa de corte, ¢l coste de
oportunidad de la inversion (si la inversion no tienc riesgo, elcoste de
oportunidad utilizado para comparar la TIR sera la tasa de rentabilidad libre de riesgo).
Si la tasa de rendimiento del proyecto - expresada por la TIR- supera la tasa de corte, se

acepta la mversion. e caso contrario, se rechaza
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Cuadro # 32: Calculo del Vany lir Escenario Pesimista

| CAILCULODEL VAN vy TIR

ANO FILLUJO DE CAJA VALOR PRESENTE
{) (% 1200 CMMHEIMH)Y) (% 1200 (M HY (X))
Gl D S 15 112.01) (% 13 256,15) o

2 (% 3 265,15) (h2512.42)
3 (%1 iv) 1 (S Xirs )
4 £ 728,06 % 431.07
5 $2.104,52 $1.093,02
6 $ 22 820,41 £ 10.396,67
' % 24 934 55 $ 9.964,77
2] £ 27 447 .53 $ 962198
%) % 29.960.52 $9 213,10
10 % 32.473,.51 $ 8.759.53

TMAR 14%%
VAN % K®7 125
VINA % K7 125
TIR %%

Fuente: Flaborado por el autor

Cuadro # 33: Calculo del Vany Tir Escenario Real

CALLCULO DEL VAN v 11K
ANO FILUJO DE CAJA VALOR PRESENTE
0 (% 1200 OO (KD (% 120 OO0 00

1 $ 5 167.61 % 4 532,09
2 % 10 677,00 £ 821567
3 % 13 348,93 $0010.15
4 $ 15963 12 $£0A451.45
s % 17 08500 $9341,36
) % 39 348 30 % 17.926,56
7 % 42 108,84 % 16 82827
8 % 45 26824 $ 15869 19
o % 48 427 .64 $ 14 891,89
10 % S1.587.04 $ 13.915,29

TMAR 14%%
VAN (S 17.1944)
VINA (% 17.1944)

ik 14%0

Fuente: Elaborado por el autor

Cuadro # 34: Calculo del Vany Tir Escenario Optimista

CALCULO DEL VAN v TIR
ANO FLUJO DE CAJA VALOR PRESENTE
0 (5 1200 OO0 000 (S 1200000 000)
] $ 13 687,99 £ 12.007,01
2 $ 16.534 85 $12.723,03
3 $ 19.478,29 $13.14729
4 $ 22.364,06 $13.241.32
5 % 24 658,52 £ 1280686
6 $ 46,202 41 $21.090,20
— 9 ) T §$49324.55 $19.711.93
bt $ 52.755,53 $ 18.493.93
9 $ 56.186,52 $17.277.80
10 $ 59.617.51 £ 16.08]1.45
TMAR 14%
VAN % 36 58,8205
VNA % 36.580,8205
TIR 19.43%

Fuente: Elaborado por el autor
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7.8 Evaluacion Financiera
7.8.1 Métodos Vertical, Horizontal e Historico

El método vertical es el que nos indica la utilizacion de los estados financieros
de un periodo para conocer su situacion v resultado. Por otro lado el método honizontal
permite comparar dos periodos de tiempo, en donde se compara el afio donde iniciamos
con los valores que se presupuestan Por ultimo el método historico se estudias las
tendencias va sea de porcentaje, indices o razones financieras la cual se mostrara en los
siguientes cuadros;
7.8.1.1 Analisis Financiero Vertical

Cuadro # 35: Analisis Financiero Vertical Escenarios Pesimistas, Reales, Optimistas

Eco-Limpiezas S.A.
ANALISIS FINANCIERO VERTICAL

BALANCE GENERAL

2024
ACTIVOS
Activos no Corriente
Edificio $ 80.000 83,52%
Muebles de Oficma $ 7.080 7.39%
Vehiculo $ 40.000 41,76%
Magqumaria v Equipos $ 39.060 40.78%
Equipo de Computacion $ 4360 4.55%
Gastos de constitucion $4.500 4.70%
Depreciacion Acumulada -$ 87.430 -91.28%

$ 87.570

Total activos no corriente 91.,42%

Activos Corrientes

8.58%
Total Activos Corrientes 8.58%
Total Activos $ 95.786 100.00%
PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVOS

Caja-Banco $8216

Oblgacones Banacarias $0 0.00%
Participacion [.aboral( 15%) $274 0.29%
Impuesto a la Renta(25%) $ 388 0.41%

$ 662 0.69%

PATRIMONIO

Capital $ 128.000 133.63%
Reserva Legal -$ 3.288 -3.43%
Unldadad del ejercicio -3 29.589 -30.89%

Total Patrimonio 99 31%

Total Pasivo v Patrimonio $ 95786 100,00%




Lco-1.impicras SoA.
ANALISIS FINANCIERO VERTIC AL

BALANCE GENERAL
2024

ACTIVOS

Activos no C ormiente
Foadidic ko

Mucbles de O ficina
Vehiculo

Maquinaria v bquipos
I-quipo de CCompauaacion
Ciastos de constitucion
IDepreciacion Acunmulada

Total activos no cormicnte

Activos Cormentes

Caja-Banco

Total Activos

PASIVOS

O bligaciones Banacarias
Participacion I .aboral( 1 524)
Impucsto a kh Rema(259%%)

PATRIMONICO
Capital
Reserva Tegal

Untildadad del cjercicio
Total Patrimonio

“Fotat- Pasivo v Patrimonio

B B0O.000
$ 7.080

£ 40000
$ 30,060
$ 4.360

% 4.500
-% 87.430
% 87.570 |

$ 01.455
$ 91.455 |
$ 179,025

PASIVO Y PATRIMONIO

S O
$ 4.076
5.774
$ 9.849 |

y

$ 128.000
$4.118

£ 37.058

$ 169.176 |

$ 179.025 ]

44.09%0
3.959%4
22.34%
21.82%%6
2.44%
2.51%

-48 . 84%
48.91%%

51.09%0
51.09%
100.00%

0.00%

2.28%0
3.23%%
5.50%

71.50%
2.30%%
20.70%%
LA . 50%

Foo-Limpicszas S A

ATNTNALISIS FINANCIRIRCO VER TICO AL

AT ANC LI C1NEIRAL.

ACTTIVOS

Activos no € orriente
Fdificio

Mucbles de OO hcecmn
Vehiiculo

Maqgumari v Hoguipos
FHquipo de Computacion
Cinstos de constitucion

Depreciacion Acunmulada

Total activos no corrie nte

Activos Corriente s

Craja-ancao
Motal Activos
BEEASIN OYS

O bligaciones Banacaris

Participacion I .aborall 1 526)

Ilmpucsto aa ln Renta(25%0)

PATIRIMONICO
C apiatal
Reserva Lepal

Utildadad del ejercicio

Total TPatrinnmonio

Mortal masivo » Ratcinuonio

2023

$ BO.0Q0O
% 7.080

%S 40.000
% 39 060
$ 4.360

H 4.500
-% 8R7.430
s 87.570 |

v
~
Y]

~l
[
rs
~
v
P
~
-

#|#|#
P = =

PASIVO Y PATRIMONICOY

% O
% S.aASR
% 7.732
s 13.190 |

R 120030
% 6.810

% 61.293

196, 104 |

$ 209.294 |

3IR. 2220
3.38%0
19,112
1 8.66%0
2. 082
2.152%
-4 1.77%
41.842

S58.16%0
SK,16%%
100,00%0

O, 00%,
2.61%0
3.69%,
. 30%0

1.1 652
3.25%92%%0
25, 20

Q3. 70%0

1 00.00%
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7.8.1.2

Cuadro # 36: Analisis Financiero Horizontal Escenarios Pesimistas, Reales, Optimistas

ipiezas S.A.
ANALISIS FINANCIERO VERTICAL

ESTADO DE RESULTADO

2024
Ventas $ 146.304 100,00%
Costo de Ventas = =
L'tilidad bruta en Ventas $ 169 429 | 100.00%
Gastos Operacionales £ 108 818 64.23%
Unlidad Operacional $ 73 4064 30.21%
Gastos Fmanceros $0 0.00%
Otros Gastos - -
Otros Ingresos
Utilidad antes de Interes e Impuestos | $ 73 464 50.21%
15% de Partipacwon Laboral $11.020 7,53%
Utilidad antes de impuestos $ 62 444 42 68%
Impuesto a la Renta(25%) $ 15611 10.67%
Utildad Neta $ 46 833 32.01%
Reserva Legal 10%) $ 4.683 3.20%
Ultilidad dis ponible para accionistas $42.150 28.81%

Fuente: Elaborado por el autor

Analisis Financiero Horizontal

ANALISIES FINANCO

RO HORIZONT AL

BALANCE GENERAL

Vakn Varacion
2015 2019 Absoluto Relatrva
ACTIVOS
Activos no Corriente
Fdific ko £ 80 000 £ B0 000 % 0 0%%
Mucbles de O ficma $ 7 080 $ 7 080 $ 0 0%%
Vehrculko S 40 000 L 40 000 L 0 0%
Maqumaria v Fquipos $ 39 060 $ 39060 S0 0%
Hagupo de Computacxon $ 4360 % 4 360 $0 0%%
Gastos de constiiucon S 4 500 $ 4 500 30 0%
Depreciacion Acumulada -$ 18067 | -$ 87430 ]-% 69 363 384%%
$ 156.933 $ 87.570 -$ 69 363 44%%
Activos Corrientes
Caja-Banco % 9 B8R $ 8216 -$ 1.672 -17%%
Total Activos Corrientes £ 9 888 $8216 -$1.672 -17%%
Total Activos $ 166 821 $ 95 786 |-% 71.035 -43%%
Pasivos v Patrimonio
Pasivo
Obhgacones Banacanas $ 60627 s 0 -5 60627 -100%
Partcipacion [Laborak 15%)] -% 3 271 $274 £ 3.545 -108%
Impuesto a la Renmta(25%0) -% 4 634 $ 388 $ 5.022 -108%
$ 52722 $ 662 -5 52 060 -99Q%,
Patrimonio
Capntal 5 I28.0001 % 128 000 S O 0%s
Reserva [egal -% 1 390 -% 3 288 S 1 897 136%0
Unldadad del ejerccxo -5 12512 | -5 290589 |-%17 077 136%6
Total Patrimonio $114098 | $95 124 |-%$ 18975 -17%
Fotal Pasivo » % 166 821 $ 95 786 |-% 71 035 -43%0
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1.

Ioeo-l.impic s SO\
ANALISES FINMNANCIERO HORIAZON AL

B ANC L (.

ACTTINVOS

Activos no Corrie nte
Icdafic o

Mucbles de (Ofhcma
Vehweukos

NAscpnmaria v Faoppaos
Haogup o de Conputac xon
Cinstos de constitucxon

I Deprecmcryn Acunndada

Total activos no

Activos C ormiente s

Cagja-Banco
Bartsal Activas € opsientes
Total Activos

Pasivos v Patrimonio
Pasivao
Obhgacwnes Banacaras
Parucpacxon | aboral(1 526)

Inpuc=sto a i Remad(259%6)

Patrimonio
Capual
Reserva | egaal

Utilldadad del cjercicxo

‘Fortal Patvinnonio

Total Pasivo y

YValor YVarmcxorn
2015 2019 Abhsohno Relatnen
H BO 000 $ BO 000 $t O O%%
$ 7.080 $ 7.080 % O 0%%
% 40 000 % 40 000 £ 0 0%%a
N 30 OG0 X 39 Oa0 € 0O [§ 12 %4%
% 4.360 B 4. 360 % O 0O%%
£ 4.500 £ 4.500 % O 0%%
$ 1R8RO67 -5 87 430 |-%5 69 363 IRA42
£ 156.933 $ R7.570 $ 6D 363 4420
$ 31 008 $ 91 455 $ 60 447 1952
‘35 21 . 0O0DHR ‘(‘ D1 AsSS 145 (). A47 1 QS0
$ 187 941 $ 179.025 -5 B 916 -50%%
£ GO.627 s O -5 60.627 -100%%
-% 103 4 076 % 4 179 - 40572,
-% 146 £ 5.774 $ 5.920 - 40572
% 60 378 $ 9.849 -% 50.529 -R4%%
£ 128000 1% 128 000 % O O%%
-% 44 4. 118 $ 4. 161 - OSO06%%
-% 394 $ 37 058 $ 37.452 - D506%6
127 562 L 169 176 $ 141 . 613 330
t 187 941 £ 179,025 -5 8916 -52%

Lco-Limpic s SO\
ANALISIES FINANCIERO HORIZONT AL

NI AL

2019

Valor
Absohuto

Varmcxon
Relatmva

ACTIVOS

Activos no € ormie nte
FHdificwor

Mucbles de O hoema
Velhrculo

Maqumara v Hquipos
Haumpo de Computacion
Giastos de consttucon

Deprecucion Acuwmulada

Total activos no

Activos C ormientes

Caja-DBanco
Fotal Activos Coarricentes
Total Activos
Pasivos ¥y Patrimonio
Pasivo
O bhgacones Banacarmas

Participacon I .aboral(15%%6)

Impucsto a la Rema(25%26)

Patrimonio
Capnal

Reserva 1oegal

$ 80.000
$ 7.080
% 40 000
$ 39 060
% 4.360
$ 4 500
-5 18067

£ 156 933

$ 38 688
L IR 688
% 195 621

Unldadad del ejercwco

$ 80.000
$ 7.080
£ 40.000
$ 39 060
$ 4.360
% 4. 500
-5 87 430
$ 887.570

$ 121
5 121
$ 209.294

724
724

O
O
)
(9]
O
(9]
-$ 69 363
-% 69 363

R R

% 83 036
% R3I O36

$13.673

O%0
O%%
O%ro
0%%
0%%
OO0
384%%
4424

D 1594

t

15%

7%

I

£ 60627 % 0 -% 60,627 -100%%

£ 1.049 $ S5.458 $ 4409 42025

5 1.486 $ 7.732 $ 6246 420%
63162 $13.190 |-% 49.972 -79%
$ 128000 | % 128 000 $ 0O 0%

$ 446 $6.810 $ 6 365 1428%

$4012 61 293 ¥ 57281 142 8%%
$ 1324581 % 196 104 $ 63 645 48%
£ 209 2949 T 13673 7%
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Fco-Limpiezas S.A.
ANALISIS FINANCIERO HORIZONTAL

ESTADO DE RESULTADOS
2015-2024

Valor
2015 2024 Absoluto | Valor Relativo
Ventas $115.200]%167.040 $51.840 45%
Costo de Ventas - - - -
Utilidad bruta en Ventas $ 115200 | $167.040 | $51.840 45%
Gastos Operacionales $95838 | $100.241] $4.403 5%
Utilidad Ope racional $ 19.362 $ 66.799 $47.437 245%
(astos Fmancieros -$ 5634 $0 $5.634 -100%
Otros Gastos - - - -
Otros Ingresos - - - -
Utilidad antes de Interes e Impuestos | $13.728 | $66.799 £ 52071 387%
15% de Participacion Laboral $2.059 | $10.020 $7961 387%
Utilidad antes de impuestos $11.669 | $56.779 $45.110 387%
Impuesto a la Renta(25%) $2917 $14.195 $11.278 387%
Utildad Neta $8.751 $42.584 $ 33.833 387%
Reserva Legal 10%6) $ 875 $4258 $3.383 387%
Utilidad dis ponible para accionistas $7876 | $38326 | $30.449 387%

Fuente; Elaborado por el autor

7.9 Ratios Financicros

Mediante esta evaluacion financiera v economica. se puede encontrar los ratios

financieros las cuales dan como resultado indicadores para poder saber si1 la empresa

sujeta a esta evaluacion es productiva, solvente v posee la liquidez necesana, etc.

Alguno de los métodos de evaluacion financiera y econdmica que utilizaremos sera;

v Capital de Trabajo; Razon que se obtiene de la division entre los

activos circulantes y los pasivos circulantes. Significa el valor de los

recursos que la compaiia posee para poder cancelar los gastos necesarios

para su correcta operacion

v" Indice de Liquidez; Se utiliza para determinar la capacidad que tendra la

empresa para enfrentar las obligaciones contraidas a corto plazo,

mientras mas alto sea este valor, mayor es la posibilidad de que la

empresa consiga cancelar dichas deudas a corto plazo.

v Razon de deuda total; Este ratio financiero nos indica la proporcion de

los activos que van a estar financiado por los pasivos



Razon de Apalancamiento; Mediante este ratio podremos conocer la
posibilidad de financiar ciertas compras de activos sin la necesidad de
utihizar el dinero directo de la actividad operacional.

Rotacion del Activo Total; Es la que nos permite determinar la
eficiencia con la que se logra al utilizar los activos de la empresa en la
generacion de la ventas

Margen de Utilidad; Es la que nos muestra el porcentaje de la ganancia
de toda la operacion de la empresa y medir en si el desarrollo completo
de las actividades de la empresa

Rentabilidad sobre actividad (ROA); Este es el ratio que mide la
rentabilidad de los activos de la compania, estableciendo para ello una

relacion entre la Utilidad neta y los activos totales de la empresa.
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Cuadro # 37: kvaluadores Financieros (Katios Financieros) Escenario Pesimista

Evaluadores de Liquidez

Evaluadores de Endeudamienta

Canital ge Trahain
——

Capital de Trabajo

O bl ol
| Capital de Trabajo

T T
Idite Ue uiguided

ncice ge uquicer

| Indice de Liquidez I

nd. De Prueba de Acida

ngd. De Prueba de Acida

Activa Comente - Pacivo Corriente Razonde dovda total T Pacjva Tatal
$821570 $ 662 Activo Total
¢ICET M |
213840

g T : n & € req
ALUYU LOlNelte Raiufl de deudd Wolal 200<
Pasivo Carnente $95.785,70
} $821510 |
| $662 | Razon de deudatotal | 001
| 12,41 |
Razon de Apalancamiento Patrimonio
Activo Total
Activo Cornente Inventario
Pasivo Comente
Razon de Apalancamiento
$821570 0

| ind. De Prueha de Acida |

Razon de Apalancamiento ] 0,68

Evaluadores ce Rentabilidad

Evaluadores de Actividad

Rotacion de (artera Ventas Netas Margen de Utilidad Utilidad Neta
Promedia de Cuentas por Cobrar Ventas
Dias de Cuentas x Cobrar 365 Margen de Utilidad sLi64
Rotadon de Cartera S11L744
Rotacion de Inventario Costo de Venta Margen de Utilidad 1 1,04%

Promedio de Inventaric

Rentabilidad scbre Active Utilidad Neta

Ventas

Activos Totales

Activo Total

Rotadon de Activo Total

Qantrhilidad cahen -‘.f‘-‘.AT €1 164
| $95.786
o $111744
$95.785,0
Rentabilidad sobre Activo | 1,22%

Rotacion de Activo Total

Fuente: Elaborado por el autor
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Cuadro # 38: Evaluadores Financieros (Ratios Financieros) kscenario Real

Evaluadores de Liquidez

Evaluadores de Endeudamiento

Capital de Trahaio
-3pita 3
Capital de Trabajo

N BT
i Capitdl de Trabale

fluiLe Ue Jyuided

Artiva Cornente

Pacivo Comente

Razon de deuda tota Pasivo Total

59145490 - $9.849

¢a ™ ]
- 0.0, 4

;\L\IiU C‘v‘-‘llt‘l e

Pasivo Cormiente

Indice de Liquidez $914549%
59849
| Indice de liquide: | | 9,9
nd. De Prueba de Acida Activo Corriente = __Inventario

Activo Total

:\mu( ue ‘..‘*‘."Udd .L’\d; ‘.; 8 ”:“
§179.024,%0
Razon de deuda total | 0,06
Razon de Apalan@miento Patrimonio

Pasivo Corriente

Activo Total

Razon de Apalancamiento $127.560.1

€107 0AN €E
RO TR-L i)

nd. De Prueba de Acida 59145490 0
5989
Razon de Apalancamiento 0,68
ind. De Prucha de Acida | [ 9% |

Evaluadores de Rentabilidad

Evaluadores de Actividad

otacion de Cartera Ventas Netas Margen de Utilidad Utilidad Neta
Promedio de Cuentas por Cobrar Ventas
Dias de Cuentas x Cobrar 365 Margen de Utilidad $17.321
Rotadon de Cartera $137.088

Ratacion de Inventario

Costo de Venta

Promedio de Inventano

Macgen de Utlidad | 12.63%

Rentabilidad sobre Activo Utilidad Neta

Ventas

Activos Totales

Activo Total

Banb=ibhilidad cahe A
entabilidad sobre Active |
Rotacion de Activo Total $137.088
$179.024,%0
Rentabilidad sobre Activo | 9,58%
| RotadondeActivoTotal | 0,17

Fuente: Elaborado por el autor
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Cuadro # 39: kvaluadores Financieros (Ratios Financieros) kscenario Optimista

Evaluadores de Liquider

Evaluadores de Endeudamiento

Canital de Trabain

Artivn Camanta

Paciyn Corrients

Rarnn de dauda tntal T
3 ranaa 1

Capital de Trabajo g $121.723,70 - $13.19%0
I r - PO
i Capital de Trabajo = 31085337

¥ LUB.JDJ, 1L |

]
naice ge uquidez

Activo Cormente

Pasivo Cornente

ndice de Liquidez ]

| Indice de Liguidez |

Razon de deuda towl

243,10

$205.293,70

Razon de deuda total |

0,06

Razon de Apalancamiento

Patrimonio

Activo Total

nd. De Pruebade A:n:al = Active Corriente Inyentaria
Pasivo Comente
Razon de Apalancamiento $132.458 4
£ 195.620,65
nd. De Dneba:e»ﬁ:n:al = $121.73,70 . 0
B
Razon de Apalancamients | 068
|ind. De Pruebade Adda| - 973 |
Evaluadores de Rentabilicac
Evaluadores de Actividad
Rotagon de Cartera Ventas Netas Margen ce Utilidad Jtilidad Neta
Promedio de Cuentas por Cobrar Ventas

Dhas de Cuentas x Cobrar

Rotacion de Cartera

Margen ce Utilidcad

Rotacicn de Inventano

Costo de Venta

Promedic de Inventano

Margen de Utilidad |

15,85%

Rentabilidad sobre Activo

Rotacion de Activo Total

Ventas

Activos Totales

Julidad Neta

Activo Total

Rentabilidad sobre Active $21.19%
$209.254
Rotacion de Activa Total $146.304
$209.293, 0
Rentabilidad sobre Active 11,08%
Rotacion de Activo Total 0,70

Fuente: Flahorado por el autor
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CAPITULO # VIII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
8.1 CONCLUSIONES
8.1.1 Estudio Financiero

El estudio financiero o analisis de factibilidad. permitio conocer informacion
luego de la elaboracion de los estudios economicos y técnicos que permita conocer la
verdadera viabilidad que posee la empresa. Se realizo la proyeccion a diez afios de la
empresa con los estados financieros. Recordando que la realizacion de esta proveccion
se realizo en los escenarios optimista, real v pesimista, esto se realizo debido a que es
imposible conocer el futuro, pero si como Eco-Limpiezas S.A. se va desenvolviendo en
el entorno economico en donde la empresa interactuara con otras empresas.
8.1.2 Estudio de Mercado

Con el estudio de mercado se trato de poder llegar a conocer con clandad cual
sera el tamano real de mercado que ocupara el servicio. Por el tamafio de mercado se
refiriere al porcentaje de participacion que tendra Eco-Limpiezas S.A. También ayudo a
saber la aceptacion que tiene el servicio con el consumidor, el precio que estaba
dispuesto a cancelar y las distintas formas que se utilizara para llagar a los usuarios o
consumidor final. Por ultimo era poder identificar claramente las caracteristicas
primordiales que brinda el servicio, que es el brindar un servicio de limpieza de manera
ecologica v antialérgica , la cual hara diferente en comparacion a las demas empresas de
servicios de limpieza ya existentes.
8.1.3 Estudio Econémico

Con el estudio economico realizado a cada uno de los factores de factibilidad
que determinan los ratios financieros de este proyecto son favorables, por lo que se
puede seguir adelante con este proyecto con lo que permitira llegar a los objetivos
durantc los primcros afios. Pcro para lograr ¢sto debemos tratar de brindar un scrvicio

de limpieza ecologica y antialérgica de para poder logar una fidelidad de nuestro cliente.
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8.1.4 Estudio Operacional

Con el estudio operacional, tendremos toda la informacion necesana que se
requiere para la realizacion correcta de este proyecto en el tiempo esperado y de manera
correcta. Se debe tener en consideracion que este estudio abarca cada cosa a realizarse

en el proyecto ya sean un beneficio o las que afecten de manera directa al proyecto.

Esto nos permitira asignar los recursos idoneos a cada una de las actividades,
como la parte financiera, talento humano, herramientas de limpieza y maquinas de
limpieza estén correctamente realizadas. Luego se debe realizar un adecuado
cronograma de trabajo. [ste cronograma de trabajo se realiza una vez conocido las
actividades, como esta conformado cada uno de ellas v cuanto tiempo dura cada
actividad, esto se lo realizara mediante el diagrama de Gantt. El software contable que
utilizaremos sera uno muy moderno y adecuado a las actividades que vamos a realizar,
para que al momento de realizar los calculos anuales de cada uno de los estados
financieros sean lo mas exactos posibles.

8.2 RECOMENDACIONES

Para terminar el proyecto, daremos ciertas recomendaciones, para que este
proyecto se ponga en marcha, las exponemos a continuacion,

v" Tratar de realizar una buena penetracion de mercado, con una campaia de
marketing agresiva, con publicidad que haga que la empresa tenga un
reconocimiento inmediato, asi poder abarcar la demanda completa en los
primeros anos.

v El crecimiento de la empresa estara basado a la variacion del mercado, lo
que podemos recomendar es que la empresa puede diversificar su
portafolio dc scrvicios a brindar, pcro sicmpre cuidando la calidad dcl
servicio que se ofrece.

v Contar siempre con un personal correctamente capacitado, lo cual hara que
el servicio sea eficiente v de alta calidad, para poder tener una buena
aceptacion de mercado.

v' Para que no exista problemas financieros es recomendable que las
personas que desean invertir en Eco-Limpiezas S.A., exijan un correcto

Minanciamienio a traveés de aportaciones que daran cada cierto periodo,
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para que el apalancamiento de operaciones sea posiivo. ksta inversion
hara que los beneficios de la empresa aumente con el trascurso de los afios.
v Para poder llegar al punto de equilibrio debemos realizar las ventas
necesarias de los servicios a ofrecer. esto hara los auxiliares de limpieza

optimicen al maximo las tareas a realizar.

v Finalmente como recomendacion, seria poder tener precios competitivos
de mercado, para que asi de esa manera sea competitivo con aquellas
empresas nuevas o que estan dentro de este mercado de limpieza de
hogares en la ciudad de Guayaquil

REFERENCIAS

https://www.nilfisk-alto.es
http://www.archiexpo.es/prod/honeywell/
http://es. wikipedia.org/wiki/Valor actual neto

http://www actiweb.es/csanjuandeavilal3/archivo4 pdf

L A T

https://docs. google com/document/d/10Q-

TA9Eyj gDLCnTtKBiLMEXikjVXA6f0zn242sSNY [/edit?pli=1

v http:."’.-"\.vw.v.dcrcchoecuador.com’3niculcsj-‘deta!!c,farchix-'ex'doctrinas:‘dercch
osocietario/2013/05/14/sociedad-anonima

v http://www.expansion.com/diccionario-economico/valor-actualizado-neto-
van.html

v http://www.proecuador. gob.ec/invierta-en-ecuador/entorno-de-

negocios/regimen-laboral/

http://www actiweb.es/csanjuandeavilal 3/archivo4. pdt

(http://www.bce.fin.cc/)

(Hernandez Blanco, Marcello;)

% N RN %

(https://www.dspace espol.edu.ec/bitstream/123456789/14840/1/Implemen
tacion%20de%20una%?20empresas%20de%20servicio%20de%20limpieza
9%420y%20mantenimiento%20de%20hogares.pdf)

v (http://repositorio.espe.edu.ec/bitstream/21000/1357/1/T-ESPE-
027407.pdf)

v (hitp.//'www.ccuadorenciiras. gob.ec/)
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v Finalmente como recomendacion, seria poder tener precios competitivos
de mercado, para que asi de esa manera sea competitivo con aquellas
empresas nuevas 0 que estan dentro de este mercado de limpieza de
hogares en la ciudad de Guayaquil

REFERENCIAS

v https://www nilfisk-alto.es

v http://www archiexpo.es/prod/honeywell/

v" http://es. wikipedia.org/wiki/Valor actual neto

v http://www actiweb es/csanjuandeavilal 3/archivo4 pdf

v https://docs.google.com/document/d/10Q-

TA9Ey) gDLCnTtKBIiLMExikjVXA6f0zn242sSNY lVedit?pli=1

v http://www derechoecuador.com/articulos/detalle/archive/doctrinas/derech
osocietario/2013/05/14/sociedad-anonima

v http://www _expansion.com/diccionario-economico/valor-actualizado-neto-
van. html

v" http://www proecuador.gob.ec/invierta-en-ecuador/entorno-de-
negocios/regimen-laboral/

v http://www actiweb.es/csanjuandeavilal 3/archivo4 pdf

v (http://www bce fin.ec/)

v"  (Hernandez Blanco, Marcello;)

v" (https://www.dspace.espol.edu.ec/bitstream/123456789/14840/1/Implemen
tacion%20de%20una%20empresas%20de%20servicio%20de%20limpieza
%20y%20mantenimiento%20de%20hogares.pdf)

v (http://repositorio.espe.edu.ec/bitstream/21000/1357/1/T-ESPE-

027407 pdf)
v (http://www ecuadorencifras.gob.ec/)
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ANEXOS



Anexo # 1: Formato de contrato para empleados

CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO FIJO CON PERIODO DE PRUEBA

En la cudad de <CIUDAD DELEGACION>, a los <E1> dias del mes de <E2> del afio <E3>, comparecen, por una parte,
<RAZON_SOCIAL_EMPLEADOR>, debidamente representada por <E12> en calidad de EMPLEADOR; y por ofra parts,
elila sefor(alita) <APELLIDOS_NOMBRES_TRABAJADOR>, portador de la cédula de ciudadania N°
<CEDULA_CIUDADANIA_PASAPORTE_TRABAJADOR> en calidad de TRABAJADOR. Los comparecientes son
ecuatorianos, domidiliados en la ciudad de <E4> y capaces para contratar, quienes libre y voluntariamente convienan en
celebrar este CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO FLJO con sujecion a las declaraciones y estipulaciones contanidas en

las siguientes clausulas:

NMyMMmMnRWWWm%'eimmwm
“Parte”.

PRIMERA. - ANTECEDENTES:

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades y desarrolio de |as tareas propias de su actividad necesita
contratar los servicios laborales de un <CARGO_TRABAJADOR>.

SEGUNDA - OBJETO DEL CONTRATO:

E! EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades contrata al TRABAJADOR en calidad de
<CARGO_TRABAJADOR>. Revisados los antecedentes de <APELLIDOS_NOMBRES_TRABAJADOR>, éste declara
tener los conocimientos necesarios para el desempefio del cargo indicado, por lo que en base a las consideraciones
anteriores y por lo expresado en los numerales siguientes, El EMPLEADOR y el TRABAJADOR proceden a celebrar
el presente Contrato de Trabajo.

TERCERA.- JORNADA Y HORARIO DE TRABAJO:

ELTRABMADOmeIﬁsusIabomsenla}omadamdinaﬂan\ém.establoddaendmimbﬂdd(:édgode
Traba]o.dukmossviemasendhumbde<ES>,cmdmnsods<EG>.demdoalaerloSTdalnisnncuerpo
legal, el mismo que declara conocerio y aceplario.

Las Partes podran convenir gue el TRABAJADOR labore liempo extraordinario y suplementario cuando las
circunstancias lo ameriten, para lo cual se aplicara las disposiciones establecidas en el articulo 55 de este mismo

Cadigo.
Emmmmwmmwdmmbmmmnymuum
y a las actividades de la empresa, siempre y cuando dichos cambios sean comunicados con la debida anticipacion,

conforme el articulo 63 del Codigo del Trabajo.
Los sabados y domingos seran dias de descanso forzoso, segin lo establece el articulo 50 del Cédigo de la materia.

CUARTA.- REMUNERACION:

El Empleador, de acuerdo a los articulos 80 y 83 del Cédigo de Trabajo, cancelara por concepto de remuneracion a
tavor del trabajador la suma de <E7>; <VALOR_REMUNERACION>, mediante <E8>

Ademas, el Empleador cancelara los demés beneficios sociales establecidos en los articulos 97, 111 y 113 del Codigo
de Trabajo, conforme el Acuerdo Ministerial No. 0081 del Ministerio de Relaciones Laborales. Asimismo, el Empleador
reconocera los recargos comespondientes por conceplo de horas suplementarias o extraordinarias, de acuerdo a los
articulos 49 y 55 del Codigo de Trabajo, siempre que hayan sido autorizados previamente y por escrito.

Pagna 1 de 2  Cel contralo No null
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QUINTA.- PLAZO DEL CONTRATO:

El presente Contrato, tendré un plazo de un afio, de acuerdo al articulo 14 del Codigo de Trabajo. De conformidad con
el articulo 15 de la misma Ley, las partes acuerdan un periodo de prueba de noventa dias contados desde la fecha de
su suscripcion, dentro del cual, cualquiera de las partes podré darlo por terminado libremente, sin necesidad de
ningln aviso previo y sin indemnizacién. Una vez vencido el periodo de prueba sin que ninguna de las partes haya
manifestado su voluntad de terminar la relacion laboral, el contrato se entenderd prorrogado por el tiempo que faitare
para compiletar el plazo del contrato

Cumplido el plazo, se debera proceder de acuerdo a lo establecido en los articulos 184 y 624 del Codigo del Trabajo,
de no proceder, el contrato se entendera de plazo Indefinido

Este contrato sera susceptible de terminacion por las cldusulas del articulo 169 del Cédigo del Trabajo.

SEXTA.- LUGAR DE TRABAJO:

El TRABAJADOR desempefiara las funciones para las cuales ha sido contratado en las instalaciones ubicadas en
<E9>, en la ciudad de <E 10>, provincia de <E11> para el cumplimiento cabal de las funciones a él encomendadas.

SEPTIMA.- OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y EMPLEADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derechos y prohibiciones del empleador y trabajador, estos se sujetan
estrictamente a lo dispuesto en el Cédigo de Trabajo en su Capitulo IV “De las obligaciones del Empleador y del
Trabajador”, a mas de las estipuladas en eslte contrato.

OCTAVA.- LEGISLACION APLICABLE:
En todo lo no previsto en este Contrato, |as partes se sujetan al Codigo del Trabajo.

NOVENA. .- JURISDICCION Y COMPETENCIA:

En caso de suscitarse discrepancias en |a interpretacion, cumplimiento y ejecucion del presente Contrato y cuando no
fuere posible llegar a un acuerdo entre las Partes, estas se someteran a los jueces competentes del lugar en que este
contrato ha sido celebrado, asi como al procedimiento oral determinados por la Ley.

DECIMA.- SUSCRIPCION:

anancsumuﬂcmcntodasymdamdolndimdatpmmd.nmypnmmuncuyplonlvnlldazdolo
estipulado, faman este contrato en original y dos ejemplares de igual tenor y valor.

Suscrito en la ciudad de <CIUDAD_DELEGACION>, el dia <E1> del mes de <E2> del afio <E3>.

EMPLEADOR TRABAJADOR

INSPECTOR DEL TRABAJO

Pagna 2 de 2 del contrato No.null

Fuente: Mmisterio Laboral
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Anexo # 2: Formato de encuesta

Ciencias Sociales fj

ENCUESTA y Humanisticas J
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES Y HUMANISTICAS ’
El objetivo principal de la siguiente encuesta es el de conocer si existe una demanda la cual nos permitira
creacion y poner en funcionamiento la empresa de servicios de limpieza ecologico y antialérgico para los
hogares en la ciudad de Guayaquil Se solicita a usted contestar con seriedad y marcar la cantidad de
respuestas exigidas en cada una de las siguientes preguntas

1. Edad

a 0a25 b. 26a50 ¢ 5la’s d 750omas___

2 Nivel de Ingreso

a0as’0 b 501al000 ¢ 1001 a2000 d 2001 omas

3 Quien es la persona encargada de la limpieza en su hogar?( Si su respuesta es a o ¢,

pasar a la pregunta 4, caso contrario pasar a la pregunta 5 directamente)

a. Empleada domestica b Ustedmismo ¢ Empresa de limpieza
4 Cual es el nivel de calidad del servicio que posee actualmente?

a. Muy bueno b Bueno ¢ Regular d Malo_

5 Conoce usted de alguna empresa que brinde servicios de limpieza para hogares en la

ciudad de Guayaquil?

a S b.No

6 ;Cual de las siguientes empresas de limpieza usted conoce?
a INTELCA b. MASTER CLEANER

¢. MAXCLEAN d PLUS -
e. DYMASEO f SAMCLEANNING B
g NINGUNO

7 Si usted supiera de la existencia de una empresa que brinde servicios de limpieza

ecolégicos y antialérgicos para hogares en Guayaquil. ;Estaria dispuesto a contratarlo?

a Si b No

105



8 Que factor considera que es determinante para que usted contrate a una empresa de

servicios de limpieza ecolégica integral para su hogar? (Elija una sola opcidn).
a Calidad del servicio b Precio del servicio ¢ Tiempo de servicio

9 Segun su criterio ;Cual servicio piensa usted que contrataria para la realizacién de la

lim pieza en su hogar?

a. Limpieza de pisos y empleados b. Limpieza y aspirada de alfombra
¢ Limpieza de ventanas, patios delanteros y traseros d Limpieza de muebles
e Limpieza de jardin f Todos los anteriores

10 ;Cada cuanto tiempo usted contrataria este servicio de limpieza integral ecologico y
antialérgico?

a. Una vez a la semana b. Dos veces a la semana

¢ Quincenalmente d. Mensualmente

11 ;En qué horarios le gustaria que la empresa le brinde este servicio de limpieza?
a Enlamanana b Enlatarde ¢ Enlanoche

12 Segun su criterio cual seria el precio mas justo que estaria dispuesto a pagar por la
limpieza de su hogar?

a 40a60

b. 60 a80

¢ 80aloo

d 100a120

e. 120 o mas
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Anexo # 3:
Requisitos para la creacion de una Sociedad Anénima:
Si desean saber acerca de los requisitos que se necesitan para la creacion de
una Sociedad Anonima, ingresar a la siguiente pagina:
http://www.derechoecuador.com/articulos/detalle/archive/doctrinas/derec
hosocietario/2013/05/14/sociedad-anonima

Anexo # 4:
Reglamento Interno de la empresa
S1 desean conocer en qué documento se basa el reglamento interno de Eco-
Limpiezas S.A_, ingresar a la siguiente pagina:
https://docs.google.com/document/d/10QTA9Eyj gDLCnTtKBilLLMExikj
VXA6f0zn242sSNY Vedit?pli=1

Anexo # 5:
Contrato Civil de prestacion de servicios

CONTRATO N° 2015-000001 DE SERVICIOS DE LIMPIEZA ECOLOGICA
Y ANTIALERGICA DE HOGARES EN GUAYAQUIL DE LA EMPRESA ECO-
LIMPIEZA S A.

Si desea conocer mas que el Contrato de prestacion de servicio, ingresar a la
siguiente pagina:

http://www.actiweb.es/csanjuandeavilal3/archivod.pdf
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ANEXO#6:

Muestra del tiempo de prestacion de servicio

MUESTRA 1

TIEMPOS PROMEDIOS DE
OCUPACION POR MINUTO

Ingreso de productos vy maguinas de limpieza al|
trans porte de la empresa

Traslado de personal al lugar donde se brindari of
servicio previmmente contratado

20
Ingreso al domicilio del auxiliar v todos sus
implemennios de limpicza -
Limpieza v desinfectacion de cocina, bafios,
cuarios, sala y comedor, 28
Irapeado y aspirados de cocina, bafios, cusrtos,|
sala y comedor. e
Abrill antado de cocina, bafios, cuartos, sala v
comedor 75
Control de Calidad

5
Retirada de personal de limpieza del domiciliof
junto a sus implementos de limpieza 5

TOTAL 190

MUESTRA 2
TIEMPO DE OCUPACION POR
Ingreso de productos y nuquinas de limpieza
trams porte de la eogresa 7
Truslado de personal ol lugar donde se brinduri el
servicio previamente contratado, 10
ngreso al domicilio del suxiliar v todos sus
impementos de limpieza 5
Limpicza vy desinfectacion de cocima,  beasios |
cuartos, sala v comedor.
i 38
Trapeado v aspirados de cocina, bafios, cuartos |
sala y comedor. 56
Abrillantado de cocima, bahos, cuartos, sala y
| cramedor 84
Comtrol de Caliidad
7
Retirada de persomal de limpicza del domiciliod
junto 2 sus implementos de limpleza 3
TOTAL 230
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MUESTRA 3

TIEMPO DE OCUPACION POR

Ingreso de productos v mquinas de limpieza all
trams porte de la empresa

6
Traslado de personal al lugar donde se brindari el
sendcio prevamente confratado Py
Ingrese al damicilio del auxiliar ¥ todos sus
implementos de limpieza 3
Limpieza y desimfectacion de  cocima,  hasios |
cuartes, sals ¥ comseder. 15
Trapeado vy aspirades de cocina, babos, cuartos )
sala ¥ comedor.
’ 28
Abrillantado de cocina, bafios, cuarios, sala y
cumedor 50
Contrd de Calidad
3
Retirnda de personal de limpieza del domiciliof
Junto 2 sos implementos de limpicza 3
TOTAL 150
MUESTRA 4

TIEMPO DE OCUPACION POR]

Ingreso de productos v miquinas de limpicza al|

trans porte de la empresa 8
Traslado de personal o lugar donde se hrindara el
senicio preamente contratado. 18
Ingreso al domicilio del amxiliar y todos sus
implementus de limpieza 5
Limpieza v desinfectacion de cocina, basios |
|cuartes, sala y comedor. 28
Trapeado v aspirados de cocina, hafies, cuartos |
sala y comedur.
- 36
Albwrillantado de cocina, basios, cuartos, vala
comedor 50
Control de Calidad
10
Retirada de personal de fimpiera del domicilio
| jumto 2 sus implementos de limpicza 5
TOTAL 160
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MUESTRA 5§

TIEMPO DE OCUPACION POR

Ingreso de productos v nuquinas de limgicza al
trams portr de la cogpresa 3

Traslado de personal a lugar donde se brindari el
serdcio previamente contratado, 24

Ingreso al domicilio del auxiliar v todos sus

implementos de limgicza. 5
Limgpicza y desimfectaciin de  cocima, besdos
cuartes, sala ¥ comeder 28

Trapeads v aspirades de cocina, hasivs, cuartos )
sala v cancdar.

37
Abwillantsdo de cocina, baros, cuartos, sala y
comedor 48
Comtrol de Cadidad
3
Retirada de persomal de limpieza del domicili
junto a sus implementos de Hmpleza “‘ 5
TOTAL 155

MUESTRA 6

TIEMPO DE OCUPACION POR]

Ingreso de productos y magquinas de limgpicza al
trans partc de |2 cmpresa 3

Traslado de personal al lagar donde se brindara ¢l
servicle previamente contratado 30

Ingreso al domicilio del auxiliar v todos sus
implementos de limpicza 5

Limpicza v deshmfectacion de cocina,  hafios
cuarus, sala y comedor. 20

Trapeado y aspirados de cocina, haios, cuartos,|
sala y comedor.

45
Abrillantado de cocina, baies, coartos, sala y
comedor 88
Control de Calidad

5
Retirada de persomal de limpiera del domaicilio
o 2 sus implementos de limpicza 10

TOTAL 206

110



MUESTRA 7

TIEMPO DE OCUPACION POR]

Ingreso de productos y maguinas de limpieza al
trams porte de |2 empresa 4

Traslado de personal al lugar donde se brindara el
sersicio previamente coair atado. %

Ingreso al domicilio del auxiliar v todos sms

implementos de limpeza 3
Limpeza v desinfectacion de cocina, basos ]
cunrtos, sala ¥ comedor, n
Trapeado v aspirados de cocina bafos, cuartos|
sala y comedor. 2
Alrill mitade de cocina, lufies, cuarios, sala y
comedor 60
Control de Calidad
5

Retirads de persomal de limpieza del domicilio
junto a sus implementos de limpieza 3

TOTAL 180

MUESTRA 8

TIEMPO DE OCUPACION PO

Ingreso de productos v muquinas de limpicza al]
trans porte de la erpresa 5

Traslade de prrsonal al lugar donde se brindara o]
senvicio previamente contratado, 2

Ingreso al domicilio del asuxiliar ¥ todos sus

implementos de limgicza g
Limgieza v desimfectaciin de cocima, bafios )
cuarios, sala y comedor.

38
Trapeado v aspirados de cocima, hafios, cuartes )
sala ¥ comedor.

) 55

Abrillantado de cocina, bafios, cuartos, sala y
comme e 68
Control de Calidad

S

Retirada de personal de limpieza del domicilio
Junto 2 sus ingletmentos de linpieza 8

TOTAL 220

111



MUESTRA 9

TIEMPO DE OCUPACION POR
Ingreso de productes y nuquinas de limpieza al
trans porie de la empresa g
Tr-hl-&pnddlq.uuhﬁﬂridh
servicio previamente contratado, 10
Ingreso al domicilio del suxiliar y todos sus
implementos de limpleza. 5
Limpicza y desinfectaciin de  cocima,  bafos )
cuarios, sala ¥ comedor. 0
Trapeado y aspirados de cocina, baflos, cuartos |
saln ¥y comedor.
£ 38
Abrillantado de cocina, bafios, cusrtos, sala v
comedor 40
Control de Calided
5
Retirada de personal de limpeza del domiciliof
Junto a sus implementos de linpieza 5
TOTAL 140

MUESTRA 10
TIEMPO DE OCUPACION POR
Ingreso de productos v maqsines de limpieza
trans parie de b conpresa 5
Traslado de persomad ol lugur donde s ¢ brinduri el
servcio previamente contratado. 18
Ingrese ol domicilio del amxiliar y todes sus
implementes de limpicza 5
Limpieza v desinfeciacién de cocima,  hafios |
cutarios, sala ¥ comedor.
i 36
Trapeado v aspirados de cocima, bafios, cuartos |
sala y comedor. 46
Alrillantads de cocina, buies, cuartes, sala y
« o dhor 52
Control de Calidad
5
Retivads de persomal de linpicza del domicilio
|jumio 2 sms mmplenenios de |imgicza 5
TOTAL 172

7



MUESTRA 1 190
MUESTRA 2 230
MUESTRA 3 150
MUESTRA 4 160
MUESTRA 5 155
MUESTRA 6 206
MUESTRA 7 180
MUESTRA 8 220
MUESTRA 9 140
MUESTRA 10 172
PREMEDIO TOTAL DE TIEMPO 180

3 HORAS
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ANEXO#T7:

DIVISION GEOGRAFICA DE GUAYAQUIL POR PARROQUIAS

N* Nombre
1 Ayacucho
2 Bokvar-Sagrano
3 Bl Cabo-Concepcmon
4 Fetres Cordero
5 W Garca Moreno
6 [ Letamendi
7 W 5 oe octubre
8 [l Ormedo-San akep
9 [l Roca
10 [l Rocafuerte
11 [l Sucre
12 M Tarqui
13 [l Urdaneta
14 Hl omena
15 [l Chongon
18 [l Pascuaies
Pasrroqguwias asribanas -
[ ] 9 de Octusbee
s5.T447F -
j— Ayracusc b Pascouales
VO _FOS F4 S9S3IP
[ ] Botivar Bl rfFedso Carbo
e . 758 -4 _ O3S
Chongon 1 mroca
36 _T26 5. 545
[ J fetwesCordeso [ 1 Rocatfueste
243 _8B36 o _ WO
[ ) Gascda Moseno Bl Swucre
SO ozZ28
[ 7 tetarnmenas
oS 993
B otrmedo
&S 623
L 1 Pestferia
T2 _ 467
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ANEXO#8:
STOCK DE LA EMPRESA

Productos de Productos Productos para Herramientas vy Maquinas de
Limpieza adicionales para superficies utensilios de limpieza
acabados (suelos) limpieza
especiales
v Limpia ¥  Ceras  de v Acido rojo v' Disolvente ¥ Aspiradora
Cristales disolventes para organico B sl
¥ Limpiador de v Ceras al iiiiiehies v Disolvente himedo
uso general agua v de medio ¥ Abolluntel
‘ Cera liquida :
¥ Diluyente ¥ Selladores it acuoso uckids piac
- ¥ Purificador
normal y extra plasticos " v Mixto
fuerte (4cido o o Ge:aNe
) ¥ Liquido
alcalino) e
o Limpia
¥ Limpiador =
Vidrios
Neutro 7 .
¥ Desinfectantes ey
O T Le para pisos
bafios
Quitamanchas
Desengrasante
Limpiador de
alfombras
v Limpiador de !
aceros '
v Quita pintura
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