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I.

Como fortalezas tenemos el ser la primera empresa en ofrecer una gama tan variada 

de servicios integrados con cuatro planes disponibles; los mismos que son el Plan 

Ideal, Plan Perfecto, Plan Completo y el Plan Super Limpio; cada uno de los cuales

Conociendo que la tendencia nacional e internacional es la de tercerizar eslas 

actividades y la de ofrecer servicios integrales en el sector de hogares; ademds de 

asociar la limpieza con la salud debido a la concientizacion sobre el dano que causan 

los germenes a los ninos y en general a las familias; ha hecho que las compahias 

esten mas atentas al crecimienlo de esle mercado.

Considerando la necesidad de limpieza y mantenimiento en el segmento hogares, 

de spues de analizar que la tasa de empleo en ese sector ha decrecido y que cada dia 

hay menos disponibilidad de empleadas domesticas, se tomo la decision de crear una 

empresa que no solo ofreciera un servicio, sino que sea aliada en el mantenimiento 

de un hogar limpio, bien cuidado y libre de germenes.

Blo»

i^Viviendas que se encuentren ubicadas en 

Samboronddn.

^Que se encuentren habitadas por familias cuyo nivel socioecondmico sea 

medio, medio alto y alto.

J Y que se encuentren en Sectores Residenciales de nivel socioecondmico medio, 

medio alto y alto.

Despues de haber analizado el porque de la creacidn de una empresa, surgid la idea 

de UBIO-Clean S.L. ” que estd formada por tres accionistas que poseen mil acciones 

cada uno, conformando legalmente una sociedad andnima; que se enfocard en 

limpieza general, mantenimiento (plomeria, cerrajeria, albahileria, pintura y diseho 

de interiores) y mantenimiento de jardines; siempre dirigido al sector hogares; de Io 

cual hemos decidido enfocarnos en un segmento que tenga las siguientes 

caracteristicas:
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Las amenazas siempre existen en cualquier empresa que se desee crear, entre las que 

podemos decir que BioClean, estard amenazado por el incremento de la competencia 

y la falta de lineas de credito por la situation de inestabilidad que estd pasando en la 

actualidad el pais.

BioClean busca cubrir un mercado del 1.3% durante el primer ano, esto represenla 

un promedio de 119 clientes de un total de 9141 del mercado escoyido de nivel 

socioeconomico medio alto y alto. A partir del segundo ano se buscard incremenlar el 

segmento en un 4.0% anual de un mercado global que se estima que tenga un 

crecimiento del 2.5%.

estd compuesto por varios servicios: mantenimiento preventive, manlenimiento 

correctivo, limpieza de instalaciones, jardineriay servicios con costo adicional.

La inversion initial que se necesitard para la creation de la compania es de 

$67,000.00; la cual contard con un aporte de los socios (tres) en partes iguales y con 

un prestamo de $ 32,000.00 solicitados a la Banco National pagaderos a tres anos. 

El punto de equilibria en ventas para que el negocio marche sin apuros es que en los 

tres primeros meses sea de 66 clientes, del cuarto al noveno mes de 112 clientes y del 

decimo al doceavo mes de 119 clientes promedio; con lo cual se podrd pagar el 

prestamo y obtener rentabilidad. Los gastos se concenlrardn en el pago de la mono 

de obra con un promedio de 67%, seguido con un 21%o de los materiales.

Al evaluar el proyecto, podemos concluir que debido a que somos los unicos en 

ofrecer servicios integrales para la limpieza y mantenimiento de hogares con planes 

bien definidos; y para lo cual nos enfocaremos mayoritariamente en la captation de 

clientes corporativos como son las ciudadelas, conjuntos residenciales, conjunto de 

apartamentos; podemos augurar exitos en esle proyecto que nos hemos decido a 

promover y ejecutar.

La tasa interna de retorno de la inversion (TIR) del proyecto estard en el 34%>, con 

un VAN de $ 24.312,30 descontados en un periodo de 5 anos.

BiO" ■". ////
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Andlisis del Sector y de la Compania

1.1,1. La empresay el servicio.
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1.1.

“BIO-Clean S.L.”, es el nombre asignado a nuestra idea de negocio que nace con los 

nuevos conceptos de servicios integrales de limpieza y mantenimiento enfocados a un 

nuevo sector del mercado que no ha sido bien explotado como es el de hogares. Asi 

surge la idea entre sus emprendedores de arrancar sus actividades con un importante 

segtnenlo que representa para nuestra empresa su principal nicho de mercado como 

es el Sector de Hogares.

El concepto servicio de limpieza integral encierra mucho mas que la simple limpieza 

de un establecimiento. La renovacion de tumbados y limpieza de grafitis, etc., existen 

multitud de lareas a las que una empresa dedicada a este sector tiene que hacer 

frente. Para prestar una mejor asistencia, la mayoria de ellas han optado por 

especializarse en una de estas funciones resultando cuatro grandes grupos de 

actuacion: limpieza general, mantenimiento de: plomeria, cerrajeria, albahileria,
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1.1.2. El segmento de mercado escogido.

J

Los mismos que se encuenlran detallados a conlinuacion:
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Todo esto mediante la aplicacion de nuevas tecnicas de limpieza, el uso de equipos de 

ultima tecnologia y el uso de productos biodegradables que no contaminan el medio 

ambiente.

Que se encuentren habitadas por familias cuyo ntvel socioecondmico sea medio, 

medio alto y alto.

Y que se encuentren en Sectores Residenciales de nivel socioecondmico medio, 

medio alto y alto.

1 Viviendas que se encuentren ubicadas 

Samboronddn.

en la ciudad de Guayaquil y la via

“BlO-Clean S.L.”, estd dirigiday enfocada especialmente a ojrecer sus servicios de 

limpieza y mantenimiento al segmento de Hogares considerando los siguientes 

factores:

pintura y diseno de inleriores; mantenimiento de jardines, control de plagas y 

fabricacidn de productos de limpieza. Nuestra empresa “BlO-Clean S.L.” se ha 

enfocado a los Ires primeros grupos pero aplicados en el mercado al sector de 

hogares.
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Sector Municipal

Lago de Capeira Tarqui

Samanes Tarqui

Guayacanes Tarqui

Los Sauces Tarqui

Acuarela Tarqui

Alborada Este Tarqui

Garzota Tarqui

Alborada Oeste y
Urdenor Tarqui

Los Alamos Tarqui

Simon Bolivar Tarqui

Los Ceibos Tarqui

Kennedy Tarqui

La FAE Tarqui

Urdesa Tarqui

Atarazana Tarqui

Puerto Azul Norte Tarqui

Puerto Azul Sur Tarqui

Barrio Centenario Ximena

Samborondon Samborondon

1.1.3. Expectativas del mercado escogido.

El sector de la construction es considerado uno de los principales dinamizadores de

la economia ccuatoriana; en especial por la incursion en estos ultimos anos de la

4.2% que van desde el 2000 al 2005 en obras de construcciones de tipo civil como

conjuntos residenciales, edificios, casas, entre otros, la mayoria de ellas en algunas

zonas del norte de Guayaquil y en la via Samborondon; lo que beneficiaria a que

nuestro mercado objetivo se vaya incremenlando segun se incremente este indice.
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inversion exlranjera registrando altos indices de crecimiento con un promedio de



Demands Potencial Cualif icada Total Hogares

1.1.4. Tendencias del servicio y del sector

ENTORNO INTERNACIONAL

Sector Econdmico.

la
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Actualmenle existen mega tendencias que cada vez mas se van acentuando en el 

mercado mundial como en el mercado global, como es el hecho de que cada dia hay’ 

menos disponibilidad de empleadas domesticas en el mercado, que segun la nueva ley 

de trabajo las empleadas domesticas deberdn estar afiliadas al IESS y recibir todos 

los pagos de ley; la tendencia mundial que la limpieza estd intimamente ligada con la 

salud, el biene star de las personas y el cuidado ambiental; y la tendencia a tercerizar 

la limpieza, pero con companias que ofrezcan servicios integrados para asi lidiar con 

un solo proveedor.

Sector de Hogares.

En el sector de hogares, existe una tendencia creciente en asociar la limpieza con la 

salud debido a la concientizacion sobre el daho que causan los germenes a los nihos

oLi
Itevrf '<xK>t<an<iko
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Con la globalization la mayoria de paises exlranjeros han recurrido a 

tercerizacion de los servicios complementarios de los hogares con la finalidad de 

disminuir costos. La demanda de servicios de limpieza sera constanle y creciente, 

siendo considerado un elemento esencial para cualquier hogar. Este hecho otorga 

una estabilidad extraordinaria al sector de limpieza, llamado a un constanle 

crecimiento que ird en paralelo al aumento del numero de hogares en general.
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ENTORNO NACIONAL
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y en general a las familias; lo que ha hecho que las compahias que ofrecen estos 

servicios este en constante crecimiento.

Sector Econdmico.

De acuerdo a dates estadisticos, Guayaquil es la ciudad de mayor importancia para 

el Ecuador, debido a que posee una PEA (Poblacion Econdmicamente Activa) 

superior a las del resto del pais, aproximadamente 941.788 habitantes (segun 

informacion estadistica del 1NEC del 2005).

Sector Social.

En los hogares el/la jefe(a) de hogar tiene muchas dificultades al contratar personal 

domestico para la limpieza, ya que las personas que antes ocupaban eslas plazas de 

trabqjo estdn mas escasas porque el salario que perciben no es bueno, la migracion 

de estas personas va en aumento en la busqueda de mejores salaries y porque el bone 

de desarrollo humano se ha duplicado; es por esto que en las agendas de empleo la

La Camara de Construccion de Guayaquil (CCG) ofrece su ayuda para facilitar la 

creacion de las sociedades constructoras y ejecutar los diversos proyectos en espera. 

El pais necesita no menos de 70'000.000 m2 de viviendas (deficit) y no menos 

4'000.000 m2 anuales para evitar que crezca el deficit.

Actualmente el numero de mujeres trabajadoras estd en crecimiento que al 2006 

llegaba al 40.9% sobre la tasa de ocupacion bruta; lo que conlleva a que estas 

tengan menos tiempo a destinar a los quehaceres domesticos, y por consiguiente la 

demanda en el sector limpieza a hogares este en aumento.

Es por esto que en Guayaquil se estd desarrollando el proyecto Mucho Lote 

encabezado por el Municipio de Guayaquil. Cuyo propdsito es dotar de viviendas a 

familias de escasos recursos proporcionando un buen financiamiento para su 

adquisicidn; y en el sector privado hay un constante crecimiento de urbanizaciones, 

edificios y conjuntos residenciales dirigidos a personas de niveles medio, medio alloy 

alto como el Proyecto Puerto Santa Ana.
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4.6% 28.1%7.36

1.1.5. Andlisis del servicio
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solicitud de personal domestico se ha incremenlado y por ende la confianza en eslas, 

ya que el demandante de este servicio se siente respaldado por una empresa.

Sector Bancario.

Con respecto al sector bancario el beneficio de contar con una banca mas estable y 

que dirige ahora sus lineas de credito para nuevos proyectos de inversion entre los 

cuales tenemos el sector habitacional; y las oportunidades en este sector representan 

para el proyecto tendencias positivas para el ofrecimiento de nuestros servicios de 

limpieza y mantenimiento, ya que el 13.10 % (segitn informe No. 22 de febrero del 

Banco Central del Ecuador) se dirige para la construction o remodelacion de 

vivienda. Ademds el credito comercial ofrecido por los bancos privados del ecuador 

estd en el 60% y el micro credito estd en el 7.36% segun informe del banco central 

del credito y tasas de inieres a febrero del 2007.

Barreras Especiales de ingreso y salida de negocios en el sector.

En este mercado del servicio de limpieza y mantenimiento prdcticamente existen 

barreras de entrada medias tales como inversion, recursos humanos, maquinarias e 

instalaciones adecuadas. Una barrera que nosotros podriamos incorporar, seria el 

ofrecimiento del servicio de limpieza y mantenimiento integral y el ofrecimiento de

Volumen de credito por lipc de operacion 
(Bancos privados) 

Febrero 2007

Coirercial Consumo Mcrccreditc Vivienda
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Amenaza de! ingreso de nuevosproductos o de sustitutos

En cuanto a los productos sustitutos estos tienen un poder de negociacion medio en 

el mercado, considerando esta cualidadpodemos mencionar:

Los servicios multifuncionales que realiza una empleada domestica que implican la 

realizacion de labores de limpieza en el hogar.

En algunos hogares son las personas que habitan en la vivienda las que realizan por 

su propia cuenta las labores de limpieza y mantenimiento de equipos.

Poder de Negotiation de los CUentes.

Aiin cuando el numero de potenciales clientes es alto, estos no se encuentran 

organizados como para poder exigir reduction de precios, de mayor calidad y 

servicios; por lo cual podemos indicar que el nivel de negociacion de los clientes es 

medio.

Rivalidades entre los Competidores.

Actualmente existe alrededor de 24 empresas en esta linea en el mercado, con 

rivalidad media y con una clara clasificacion por niveles de recurso entre ellas; entre 

las mds fuertes encontramos a Intelca, Rubasa y Kalina; pero ninguno de ellos se 

especializa en el sector hogares.

diferentes planes de limpieza y mantenimiento; asi como el fortalecimiento de la 

marca desde la creation de la empresa, a fin de que BioClean sea asociado con un 

servicio de mantenimiento de limpieza integral, calidad y buen servicio.

Poder de Negotiation de los Proveedores

El incremento de las compahias de limpieza competidoras existentes en el mercado y 

de nuevos productos de limpieza esta en auge, debido a que el Municipio de 

Guayaquil y las industrias estdn consientes de lo importante que es mantener un 

lugar limpio. El nivel de los proveedores esta en aumento con una variedad de 

productos nacionales e importados y en la actualidad contamos con muchos de ellos, 

por lo tanto su poder de negotiation es bajo.



Andlisis del Mercado Propiamente dicho

1.2.1 Investigacion de mere ado. 

Investigation de Mercado

Proceso:
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1.2.

Etapal. Definition del Problema

Etapa 2. Elaboration de un melodo para resolver el problema

Etapa 3. Elaboration del diseno de la investigation

Etapa 4. Trabajo de campo o acopio de datos

Etapa 5. Preparation y andlisis de datos.

Etapa 6. Preparation y presentation del informe.

Los clientes potentiates de este servicio son hogares que se encuentran en la ciudad 

de Guayaquil como en la via Samboronddn.

Para determinar las caracteristicas del mercado, se utilize una investigation de 

mercado mediante un sondeo de opinion dirigida a nuestro posible mercado objetivo 

realizada en el ano 2003 por Ecualimpia; la misma que se podrd observar en el 

ANEXO 1.

Proyecto: “BioClean S.L.”

Investigacidn de mercado

Se realizd un sondeo de opinion o encuesta piloto, dirigida a una muestra de 100 

personas en niveles socioeconomicos medio, medio alto y alto, para conocer sus 

necesidades y preferencias, cuantificar la intention de adquirir este nuevo servicio de 

limpiezay mantenimiento.

Proyecto: Ofrecer un nuevo servicio a sus clientes.

Debido a la actual competencia y el deseo de lograr una mayor captation del 

mercado, se tiene como proyecto ofrecer un nuevo servicio a hogares, como es la 

linea de limpieza y mantenimiento integrado, con el fin de diferenciarse de sus 

competidores y tener una ventaja competitiva.
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DEFINICldN DEL PROBLEMA

METODO PARA RESOL VER EL PROBLEMA
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Objetivo General

Medir la disponibilidad del servicio de limpieza en los hogares, la disponibilidad de 

empleada domestica, frecuencia de limpieza, agradabilidad ante la propuesta del 

servicio de limpieza, frecuencia de uso del servicio, preferencia de horarios, 

preferencia de genero, alributos que debe poseer el servicio y disponibilidad de pago.

Problema de Investigation de Mercados

Conocer que opinan del servicio que se ofrece, ademds de las necesidades que tienen 

actualmenle, las preferencias de los clientes y las intenciones de adquirir este 

servicio.

Hipdtesis

El 70% de los hogares estarian dispuestos a contratar una empresa de servicio de 

limpieza y mantenimiento.

Problema de decision Gerencial

{Como implementor el servicio que se ofrecerd a nuestros clientes mediante un 

eslud io de mercado?

Objetivos Espetificos 

{Ha contratado a 

mantenimiento, etc. 

{Con que frecuencia usted realiza limpieza en su casa?

{Le agradaria la idea de recibir un servicio de limpieza a domicilio, proporcionado 

por una empresa seriay confiable?

{Con que frecuencia le gust aria recibir el servicio de limpieza?

{En que horario le gustaria recibir el servicio?

genero le gustaria que le realice el servicio de limpieza y mantenimiento? 

{Que atributos una empresa de servicio de limpieza debe poseer?

empresas que le proporcionen servicios de limpieza,



Proyecto: uBioClean S.L”

DISENO DE LA INVESTIGACION

CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION
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Tipo de Investigation

Investigation Exploratoria

Metodo a utilizar

Se aplicard una encuesta personal.

Pobladdn a investigar

Muestra de 100 personas 

economico.

a) Disponibilidad de Servian de Limpieza en el Hogar:

En las encuestas observamos que un 81% de la poblacion encuestada no dispone 

de un servicio de limpieza proporcionado por una empresa, asi tambien un 67% 

no tiene un servicio domestico en sus hogares, constituyendo un elemento esencial 

para la actividad que anhelamos ofrecer.

Investigation secundaria

Investigar a las empresas que ofrecen servicios de limpieza y mantenimiento en 

Guayaquil (competencia).

a general aleatoria sin clasificacion de nivel socio

Competencia

El servicio de limpieza y mantenimiento en la aclualidad se ha incrementado debido a 

las necesidades de la ciudad, el numero de compahias que ofrecen este servicio y que 

son competencia directa o indirecta ha aumenlado; dando como resultado un 

mercado medianamente competitivo.

Debido a que este tipo de actividad no se encuenira muy desarrollada en nueslro 

medio, hemos realizado un estudio de mercado empleando la tecnica de entrevistas 

realizado a 100 hogares ubicados en los seclores norte, centra y sur de la ciudad de 

Guayaquil y la via Samboronddn.



Proyecto: u BioClean S.L. ”

Disponibilidad de Servicio de Limpieza Disponibilidad de Empleada Domestica

120

o 80
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SI 
82%

s 1 5

No 
18%

■ Todos ios dias
□ 2 a 3 dias
□ 4 a 5 dias
■ Fin de semana
□ Cada 15 dias

No 
67%

SI 
33%

No 
81%

b) Frecuencia de Limpieza:

Los hogares guayaquilehos realizan diariamente su limpieza en un 20%, mientras 

que un 71% lo realiza cada 2 a 3 dias.

d) Frecuencia en el servicio de limpieza:

La frecuencia con la que les gustaria recibir nuestro servicio es de 2 a 3 dias a la 

semana, representando un 76%, mientras que un 18% pref ere todos los dias.

20 40 60

Force ntaje

c) Agradabilidad ante propuesta de servicio de limpieza:

El porcentaje de aceptacion segura de nuestro servicio es de un 82%> y la 

desconfianza es un 18%>, esto ultimo principalmente por la inseguridad o 

desconfianza hacia el personal que ejecute esta labor.
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76%90%

60%

18%30% 4% 2%
0%

2-3 Dias 4-5 Dias

e) Horario del servicio de Umpieza:

Las mananas y el horario de 7:00 a 9:45 es el de mayor aceptacion de mercado

con un 39% y como segunda opcion esld el horario de 10:15 a 13:00 con un 33%.

Los dias de la semana que prefieren la Umpieza son los miercoles con un 26%>, los

viernes con un 23% y los lunes con un 22%.

Horario Dia

39%
40% 33% 30%

23%22%
23%

20% 15% 10%
7%

2% 3%

0% 0%
Martes MMrcoies Viemes Si ba do DomingoLunes ■lueses

f) Preferencia de sexo en la realization del servicio:

El sexo de la persona que realice el servicio de Umpieza es de preferencia

femenina en un 46%o, indiferente en un 38% y 16% optaron por los hombres.
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26%
4=3

7-9:45

Todos 
los Dias

Fin de 
Semana

0%

Cada15 
dias

10:15-13:00 13:00-14:00 14:00-16:45 18:00 - 21:00

5% 7%
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□ Seguridad

9%
10%

43%
□ Calidad

15%

□ Precio
23%

□ Rapidez
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g) Atributos que debe tener la empresa de servicio:

Seguridad, rapidez, precio, calidad y responsabilidad son los atributos mas 

apreciados por los clientes potenciales del servicio.

■ Responsabilidad y 
Cumplimiento

Indiferente 
38%

Hombre
16%^,

Mujer 
46%

El 83% de la poblacion encuestada posee 

reflejando un nivel socio-econdmico medio tipico.

En este mercado se observa que la mayoria de viviendas disponen de un area 

destinada a la jardineria, es asi que en el sector centra hay terrazas con

un lipo de vivienda normal,

i) Nivel Socio-Econdmico:

En las encuestas realizadas directamente en los hogares, podemos establecer el 

nivel socio-econdmico de nuestros clientes potenciales, llegando a la siguienle 

conclusion:



f.l.
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j) Andi is is SUuacional:

Micro-Ambiente

lenemos inlermediarios por cuanlo 

constituimos una empresa pionera en nuestra categoria de servicio.

espacios para jardines, y en los seclores norle y sur las viviendas-villas 

tambien poseen jardines.

Un 11% liene su vivienda modesta, siendo su nivel socio-econdtnico medio- 

bajo.

Clientes potenciales: Amas de casa y profesionales de la clase media lipica que 

por realizar sus actividades profesionales, necesitan el servicio de limpieza para 

sus hogares de 2 a 3 dias a la semana y en el horario de 7:00 a 9:45 de la 

manana.

Proveedores del Mercado: Los proveedores serian las empresas que suministran 

detergente, limpiones, implementos de limpieza como escobas, recogedores, 

escobillones, etc.; y enlre los cuales tenemos a Carosem (limpiones, mopas carros 

escurridoreres, senaleticas), Carljarsa (pato tanques, desodorantes ambientales, 

papel higienico), Spartan (productos quimicos terminados), Proquinsa 

(productos quimicos para la elaboration de desinfectantes, cloro, aromatizantes), 

Almacenes Boyaca (maquinaria de limpieza), La National (escobas de fibra), 

Meganegocios (escobas pldsticas) y Comercial Omayra (franela).

Proyecto: uBioClean S.L ”

Inlermediarios: En nuestro caso no

Competencia: Al existir actualmente una baja compelencia del servicio en el 

mercado, no existe una competencia real en el modelo que deseamos implantar, 

sin embargo se podria considerar como productos sustitutos las agendas de 

empleoy las empleadas domesticas.



Macro-Ambiente

1.2.2 Description detallada del servicio.
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Factores Demogrdficos: La poblacion urbana tiene an crecimiento 3.4% como 

promedio anual desde 1990 hasta el ano 2000 

(http://www.guayaquil.gov.ee/238/3514.gye), esto implica un crecimiento del 

mercado potential. Otro factor interesante constituye la mayor ocupacion 

laboral femenina (40.9% al 2006) lo que reduce el liempo disponible de realizar 

las labores de casa.

Factores Culturales: El clima de desconfianza generalizado y la escalada 

delincuencial del los ultimas tiempos, constituyen los principales obstdculos para 

el desarrollo de nuestra actividad; pero al mismo liempo el incremento del 

trabqjo femenino en el pais, ha incrementado la demanda de trabajadoras 

domesticas y mucho mas si estas provienen de tercerizadoras.

Proyecto: “BioClean S.L”

Factores Tecnoldgicos: Resulta positivo las mejoras en las comunicaciones y 

sistemas de information, lo que facilitard la ejecucion del servicio, ya que 

medianle celulares o radios de comunicacion podremos responder dgilmenle a las 

necesidades de nuestros clientes. El contar con equipos de ultima tecnologia para 

la limpieza de habitaciones (purificadores de aire y aspiradoras de alia 

revolution) sera una ventaja adicional a las ya existentes.

Los servicios que ofreceremos estdn divididos en cuatro planes que a su vez estdn 

divididos en seis grupos, cada uno de los cuales estdn formados por varios servicios 

con una proyeccidn de aclividades en periodo anual, a continuation detallamos cada 

uno de los planes y sus servicios que “BlO-Clean S.L.” ofrecerd al sector de 

hogares:

http://www.guayaquil.gov.ee/238/3514.gye
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PLAN IDEAL

Mantenimiento Correctivo
a
a

01

i

&

Servicios con Costo Adicional

si
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Reparacion de sistemas electricos menores.

Reparacion de plomeria y fontaneria.

J Instalacion de repuestos.

Mantenimiento Preventive (inspeccion)

SI Revision de Sistemas Hidrdulicos: Conexiones de agua, Tuberias, Bombas, 

Tanques de ague, Griterias, Sifones y Desagiies, Cisternas, Inodoros, 

Lavamanos, Tinas, Hidromasajes, Calefones, etc.

J Revision de sistemas Electricos: Sistemas de iluminacion, Tomacorrientes, 

Interruptores, Cajas Termicas (Breakers), Cerraduras y motores electricos, 

generadores, etc.

1 Servicio de limpiezay arreglo en el hogar.

•J Construccion y Remodelacidn.

1 Pintura de Interiores y Exteriores.

-J Diseno de Interiores, Exteriores y Jardineria.

a Mensajeria /fletes.

Arriendo de menaje de hogares.

Mantenimiento y Limpieza de Instalaciones y Otros

-J Limpieza de cisternas.

Limpieza de filtros de extractores de olor.

Limpieza de muebles.

i Limpieza de colchones.

SI Lavado de alfombras de pared a pared.

SI Lavado de edredones y sobrecamas.

si Limpieza profunda de banos, cocina, dormitorios y sala.

Limpieza de cerdmicas de paredes.

Lavado de vidrios interiores y exteriores.
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PLAN PERFECTO

Mantenimiento Correctivo
,.j

13

ul

J

J ar dineria

Servicios con Costo Adicional
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Mantenimiento Preventive (inspeccion)

Revision de Sistemas Hidrdulicos: Conexiones de agua, Tuberias, Bombas, 

Tanques de agua, Griterias, Sifonesy Desagiies, Cisternas, Inodoros, 

Lavamanos, Tinas, Hidromasajes, Calefones, etc.

Revision de sistemas Electricos: Sistemas de iluminacion, Tomacorrientes, 

Interruptores, Cajas Termicas (Breakers), Cerradurasy motores electricos, 

generadores, etc.

-J Servicio de limpiezay arreglo en el hogar.

Reparacion de sistemas electricos menores.

Reparacion de plomeriay  fontaneria.

J Instalacion de repuestos.

J Cortes de Cesped.

Abono yfertilization.

Mantenimiento y Limpieza de Instalaciones y Otros

a Limpieza de cisternas.

Limpieza de filtros de extractores de olor.

Limpieza de muebles.

J Limpieza de colchones.

J Lavado de alfombras de pared a pared.

J Lavado de edredones y sobrecamas.

Limpieza profunda de banos, cocina, dormitoriosy sala.

Limpieza de cerdmicas de paredes.

Lavado de vidrios interiores y exteriores.

Construction y Remodelacion.



J

PLAN COMPLETO

Mantenimiento Correctivo
a

id

id

a
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Servicio de limpiezay arreglo en el hogar.

Mantenimiento de computadoras: Hardware y Software.

Pintura de Interiores y Exteriores.

J Diseho de Interiores, Exteriores y Jardineria.

J Mensajeria/fletes.

-J Arriendo de menaje de hogares.

Mantenimiento Preventivo (inspeccidn)

J Revision de Sistemas Hidrdulicos: Conexiones de agua, Tuberias, Bombas, 

Tanques de agua, Griterias, Sifonesy Desagiies, Cisternas, Inodoros, 

Lavamanos, Tinas, Hidromasajes, Calefones, etc.

a Revision de sistemas Electricos: Sistemas de iluminacion, Tomacorrientes, 

Interruptores, Cajas Termicas (Breakers), Cerraduras y motores electricos, 

generadores, etc.

J Mantenimiento de un aire acondicionado.

Reparacion de sistemas electricos menores.

J Reparacion de plomeriay fontaneria.

J Instalacion de repuestos.

SI Limpiezay arreglo puntual de area de fiesta.

Bio

Proyecto: “BioClean S.L ”

Mantenimiento y Limpieza de Instalaciones y Otros

-J Limpieza de cisternas.

J Limpieza de filtros de extractores de olor.

-J Limpieza de muebles.

■J Limpieza de colchones.

Lavado de alfombras de pared a pared.

Limpiezay esterilizacion de dormitorios de recien nacidos.

Lavado de edredones y sobrecamas.

Limpieza profunda de bahos, cocina, dormitorios y sola.
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J

id

J

£9

Servicios con Cosio Adicional

j

a

PLAN SUPER LIMPIO

a

etc.

J Mantenimiento de un aire acondicionado.
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3 Servicio de limpiezay arreglo en el hogar.

J Mantenimiento de computadoras: Hardware y Software.

J ar din eria

Cortes de Cesped 

Mantenimiento periddico. 

Ahono y fertilization.

Mantenimiento Preventivo (inspection)

Revision de Sistemas Hidrdulicos: Conexiones de agua, Tuberias, Bombas, 

Tanques de agua, Griterias, Sifonesy Desagiies, Cisternas, Inodoros, 

Lavamanos, Tinas, Hidromasajes, Calefones, etc.

J Revision de sistemas Electricos: Sistemas de iluminacion, Tomacorrientes, 

Interruptores, Cajas Termicas (Breakers), Cerraduras y motores electricos, 

generadores, etc.

Revision de jardines (Plagas), Pintura interior y exterior, paredes, techos, pisos,

Limpieza de cerdmicas de paredes.

J Lavado de vidrios interiores y exteriores.

J Limpieza de piscinas.

Mantenimiento Correctivo

a Reparation de sistemas electricos menores.

J Construction y Remodelacidn.

Pintura de Interiores y Exteriores.

Diseno de Interiores, Exteriores y Jardineria.

Mensajeria/fletes.

J Arriendo de menaje de hogares.
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01

..J

J

J
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J

J

Servicios con Costo Adicional

J

a
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Ademds se ofrece cualquiera de las actividades antes senaladas en emergenci a o 

trabajos puntuales, para casos de eventosy/o actividades caseras.

Reparacion de electrodomesticos de linea blanca.

Reparacion de plomeriay fontaneria.

a Instalacion de repuestos.

a Arre gio de computadoras.

Arregio y litnpieza puntual de area de fiesta.

Reparacion de electrodomesticos menores.

Mantenimiento y Limpieza de Instalaciones y Otros

a Limpieza de cisternas.

a Limpieza de filtros de extractores de olor.

a Limpieza de muebles.

Limpieza de colchones.

Lavado de alfombras de pared a pared.

Limpieza y esterilizacion de dormitorios de recien nacidos.

J Lavado de edredones y sobrecamas.

Limpieza profunda de banos, cocina, dormitorios y sala.

■J Limpieza de cerdmicas de paredes.

J Lavado de vidrios interiores y exteriores.

Limpieza de piscinas.

J Construccion y Remodelacion.

a Pintura de Interiores y Exteriores.

-I Diseno de Interiores, Exteriores y Jardineria.

Mensajeria/fletes.

Arriendo de menaje de hogares.



1.2.3 Aplicacion del servicio.
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Se manejar an informes periddicos detallados de los trabajos realizados (personal, 

fecha, hora, actividad y observaciones) con la finalidad de que el cliente pueda llevar 

el control del plan que ha contratado.

fest IO" //

Una vez que tengamos el personal calificado para realizar la gama de servicios que 

ofreceremos, y una vez que el cliente haya escogido el plan de servicios; se hard una 

inspeccion al domicilio del cliente para inventariar las perlenencias y posesiones del 

cliente a fin de que no haya inconvenientes con las perdidas de los objetos del 

domicilio y se evile malenlendidos y conflictos futuros; en caso que el cliente 

adquiera algun equipo nuevo durante el periodo de contrato, este tiene la obligation 

de reportarlo para que se adicione a los ya inventariados.

Proyecto: “ BioClean S.L. ”

Para que el servicio de Limpieza y Manlenimienlo que ofrecerd 

tenga exito, se deberd capacitor a los colaboradores en los diferentes servicios que se 

ofrecerdn a fin de que eslos scan realizados por personal allamenle capacilados y 

por ende se ofrezca un servicio de calidad; este personal podrd formar parte del rol 

de colaboradores aunque para comenzar el personal ejecutor sera contratado por 

horas y tomando en consideration los contratos obtenidos por la empresa o se podrd 

contratar personal ocasional pero con los mismos exigencias de calidad y 

preparation que los otros.

“BIO-Clean S.L.”

Se utilizaran diferentes tecnicas, productos y maquinarias de limpieza que esten bajo 

las normas de preservation del medio ambiente a fin de trabajar bajo la filosofia que 

la empresa fomenta que es la de BIO (tecnicas, productos y maquinarias 

biodegradable s).

Despues se quedard con el contralante definido un cronograma de visilas para 

realizar las lahores de limpieza y manlenimienlo previamente establecidas en el 

contrato.
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1.2.4 La competencia en el mercado.
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Segitn datos de la Superinlendencia de Compahias en el pais se encuentran 

registradas en la rama de “Otras aclividades comunilarias sociales y personales de 

tipo de servicios ” y cuya actividad es ‘ Eliminacion de desperdicios, recoleccion de 

basura, desperdicios, trastos y desechos”, 24 companias de las cuales todas se 

encuentran en Guayaquil y como las mas importantes podemos destacar a Intelca, 

Rubasay Kalina; cuyas fortalezas se encuentran en los contratos obtenidos a troves 

de licitaciones para la limpieza de mercados, parques, sectores regenerados y 

contratos de industrias; pero al mismo tiempo ninguna de estas empresas poseen los 

grandes contratos de la ciudad de Guayaquil como son la limpieza del Aeropuerto, 

Puerto Maritimo y Terminal Terrestre. Ademds debemos tomar como competencia el 

servicio de asistencia al hogar ofrecido por Pacificard en el cual las personas que 

adquieren este servicio, deben de cancelar $ 2.76 mensuales con lo que podrdn 

acceder al servicio de envio y pago de plomero (hasta $ 50.00), envio y pago de 

cerrajero (hasta 50.00), envioy pago de electricista (hasta $ 50.00), envioypago de 

vidriero (hasta $ 50.00) y conexion con profesionales (sin limite). Los tarjeta 

habientes que pueden acceder a este servicio son los que posean Visa International 

Pacificardy Mastercard International Pacificard, es decir 4,971,795 clientes (segun 

fuente al 31 de julio del 2007 dada por el BCE); por lo que tendria que tomarse muy 

en consideration este tipo de competencia, aun cuando hay que recalcar que este es 

un servicio puntual y solo es para emergencias.

iSl O" tr

Las oportunidades de negocio con mas probabilidades de exilo en el mercado 

ecuatoriano son aquellas que estdn enfocadas a cubrir necesidades bdsicas. Tai es el 

caso de las empresas que operan en el sector de los servicios de limpieza, una 

actividad demandada por empresas que operan en el mercado ecuatoriano y por 

hogares que cada vez mas solicitan estos servicios y cuya tercerizacion estd en 

constante crecimiento.
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1.2.5 Andlisis FODA del proyecto.

a.

b.

c.

d.

contaminar el medio ambiente.

e.

Oportunidades

Las oportunidades que encontramos en el proyecto tenemos:

a.

b.

c.
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Fortalezas.

Entre las fortalezas que posee el proyecto tenemos:

la capacidad de poder 

exito los requerimientos de los clientes con proyecciones

en ofrecerSer la primera empresa en ofrecer una gama tan variada de servicios 

integrados, con cuatro planes disponibles y con 

cumplir con 

anuales.

Nos encontramos en un mercado en expansion, ya que los/las jefes de hogares 

toman conciencia de lo importante que es la limpieza y lo intimamente 

relacionado de este tema con la salud de la familia.

Las empresas y los hogares para disminuir costos se encuentran tercerizando 

esta actividad con contratos permanentes o temporales con empresas que 

ofrezcan este servicio.

Existe un aumento en el indice laboral de la mujer, es decir cada dia la mujer 

se hace mas independienle y busca nuevas oportunidades de trabajo.

Para el proyecto se cuenta con profesionales y personal capacilado, 

calificadoy comprometidos con la actividad realizada.

El proyecto posee una amplia base de dalos de redes de contactos 

personales y de empresas.

Nuestras politicos de proceso esta orientada a los cuidados ambientales y 

salud personal.

Polilica de cuidado ambiental. Nos preocupamos por no dahar ni



1

Proyecto: uBioClean S.L. ”

Debilidades

Amenazas

Las amenazas que afectan al desarrollo del proyecto:

a.

c.
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Lo importanle a destacar en nueslros servicios, sera la profesionalidad, capacidad de 

respuesta y calidad de nuestros servicios; ademds del respaldo de una compania lider 

en el mercado de la limpieza.

Como solution a nuestras debilidades, tenemos que de la inversion initial de S 

52,086.26 para la compra de equipos y maquinarias con tecnologia de punta deberd 

salir de los proponentes del proyecto dividido en porcentajes a convenir o de la 

busqueda de un socio inversionista.

Las debilidades que mas pesan en la actualidad al proyecto y que hacen que no se 

puedan reducir costos y compelir con el gran mercado de proveedores de servicios de 

limpieza que cada dia va en aumento, tenemos:

Aumento de la Compelencia.

b. Falta de lineas de creditos por parte del Estado y de las instituciones 

financieras.

Limitaciones legales “Ley de Empresas Tercerizadoras

a. Se requiere de una gran inversion de capital para la compra de equipos 

especializados a estas actividades.

b. Se requiere realizar importaciones de equipos con lecnologia de punta.
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1.2.6 Nuestros clientes.

n
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Nuestros clientes pueden tener las siguientes caracteristicas: hogares en los que se 

tenga una empleada domestica pero no se abastezca con la limpieza, hogares donde 

no exisla una empleada domestica permanente, solteros que no tienen tiempo para 

realizar la limpieza de sus departamentos y que son generalmente ejecutivos, que se 

encuenlren en los seclores de eslratos sociales medio, medio allo y allo y que oscilen 

entre una edad de 28 ahos en adelante con ingresos superiores a los $ 800 por 

familia.

ISlO

Que se encuenlren ubicados en las ciudadelas y urbanizaciones de mayor crecimiento 

y plusvalia de Guayaquil como son las Lago de Capeira, Samanes, Guayacanes, Los 

Sauces, Acuarela, Alborada Este, La Garzota, Alborada Oeste, Urdenor, Los Alamos, 

Simon Bolivar, Los Ceibos, Kennedy, La FAE, Urdesa, Atarazana, Puerto Azul Norte, 

Puerto Azul Sur, Barrio Centenario y todas las urbanizaciones de la via 

Samboronddn.

La tendencia al crecimiento del mercado va en aumento y sintoma de eslo es el 

incremento de la competencia, la estabilidad economica que se vive, la 

coneienlizacion de las personas de lo intimamente que se encuentra ligada la 

limpieza con la salud de las personas y el hecho de que cada dia que pasa las 

personas quieren lidiar menos con muchos proveedores y mas con empresas que les 

puedan ofrecer una variedad de servicios; hace que nuestros clientes scan personas 

que estdn en la busqueda de satisfacer la necesidad de ver y respirar en un ambienle 

limpio y a su vez seguro de contar con profesionales de la limpieza y seguros de la 

integridad del personal por medio del respaldo de una compahia.

Simon Bolivar 
ta=»-

=. "

ii ■-

Garzota

U-dOnor\ —

-

r —PT _x=r_

...
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1.2.7 El segmento de mercado escogido.

existen

Numero de Hogares a Nivel Nacional /2006

Total de Poblacion del Ecuador 13 ’408,270

5

2 681,654

3,581,579

5

716,316

441,243

41.834; 2%
770.171; 29%

1.869.649; 69%
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Numero de Hogares a Nivel Nacional por Niveles 
Socio econom icos

f.l.

Numero de Miembros por cada Hogar en Ecuador

Numero de Hogares a Nivel Nacional

Total de Poblacion Guqyas

Numero de Miembros por cada Hogar en Guayas

Numero de Hogares Guayas

Total de Poblacion del Guayaquil

Numero de Miembros por cada Hogar en Guayaquil

Numero de Hogares a Guayaquil

2’206,213

5

 Medio Bajo ■ Medio Tipico  Medio Alto/Alto
69.7% 28.7% 1.56%

En el pais segun datos del INEC 2006 a nivel nacional existen 13’408,270 

habitantes, tomando en consideracion que en promedio las familias ecuatorianas 

estdn compuestas por 5 miembros cada hogar, llegamos a la conclusion que a nivel 

nacional existen 2 '681,654 hogares, de los cuales 716,316 estdn en la Provincia del 

Guayas y como nuestro mercado objetivo se encuentra en la ciudad de Guayaquil 

podemos decir que nuestro mercado base es de 441,243 hogares; de los cuales 

133,608pertenecen a la clase media lipica, media allay alia
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126.725; 29%

307.635; 69%

81.00% 82.00% 67.00%

16,647
13,65120,553

9,142

Pagina - 32 -

La existencia real de clientes al cual se va a ofrecer el servicio de limpieza y 

mantenimienio en el canton Guayaquil y la via Samborondon, estd estructurado de la 

siguiente manera: 20,553 hogares para los sectores medio lipico, medio alto y allo; 

aplicando las variables de los porcentajes que tomamos segun el sondeo realizado, 

obtenemos que 9,142 hogares serian nuestros potenciales clientes.

No dispone del servicio
Le agradaria obtener el servicio
No poseen empleadas 
domesticas

Numero de Hogares e Guayaquil segun nivel 
Sociecondmico

Una vez determinado el numero de hogares tanlo a nivel nacional, como en la 

Provincia del Guayasy Guayaquil y la via Samborondon es preciso calcular el nicho 

de mercado especifico, a fin de saber como va a estar estructurado nuestro mercado 

meta; tomando en cuenta que este va a ser dirigido a la ciudad de Guayaquil y a la 

via Samborondon en un principio al nivel medio (lipico), medio alto y alto, tomando 

como referenda los porcentajes obtenidos en el sondeo que se hizo a una muestra de 

100 personas de manera alealoria y de las cuales concluimos que, el 81% de la 

muestra no dispone del servicio de limpieza y mantenimienio, que el 82% le 

agradaria tener este servicio y que al 67%) no poseen empleadas domesticas.

 Medio Bajo ■ Medio Tipico  Medio Alto/Alto
69.7% 28.7% 1.56%

Bio-

Estimation de nuestro mercado meta 
Numero de 

Hogares

6.883; 2%

___ _J
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1.2.8 Tama no de! mercado.

HogaresParroquia/CantonSector Municipal

20.553Fuente l.M. Guayaquil ano 2006
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Tarqui
Tarqui
Tarqui
Tarqui___
Tarqui
Tarqui
Tarqui
Tarqui
Tarqui
Tarqui

Ximena
Samboronddn

1124
1018
1320
1514
1192
1063
797
1147 
1337 
1222
1091
1041 
816 
765
1442
1054 
1242 
768
600

Tarqui
Tarqui
Tarqui
Tarqui
Tarqui
Tarqui
Tarqui

Lago de Capeira 
Samanes_______
Guayacanes
Los Sauces
Acuarela_______
Alborada Este
Garzota________
Alborada Oeste y 
Urdenor________
Los Alamos
Simdn Bolivar 
Los Ceibos
Kennedy_______
LaFAE_________
Urdesa_________
Atarazana______
Puerto Azul Norte 
Puerto Azul Sur 
Barrio Centenario
Samborondbn

Rio* //



PLAN DE MARKETING

Estrategia de precios

2.1.1. Politica de precios de la competencia.

2.1.2. Free io previsto.
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2.

2.1.

Esto origina que los coslos esten relacionados unos con otros.

Debido a que existen planes muy variados y se han establecido como precio base 

cuatro categorias de servicio:

Precios del Servicio 
Tipos de servicios 

Plan IDEAL
Plan PERFECTO
Plan COMPLETO_________
Plan SUPER LIMPID______
* Estos valores no incluyen IVA

Precio $
60,00 
100,00 
250,00 
450,00

En la actualidad no hay datos y estudios realizados a las compahias de limpieza y 

tomando en cuenta que es un mercado en crecimiento es muy dificil saber los precios 

y las politicos de precios de la competencia; pero segun un sondeo realizado a 

diferentes compahias para la limpieza de un departamento de 3 dormitorios 1 baho, 1 

cocina, sala, comedor, jardin, patio y alfombras; estos oscilan entre $60 a $180 como 

limpieza puntual previo a inspeccion.

Proyecto: u BioClean S.L.”

Segun el andlisis realizado por BioClean S.L. y debido a los distintosplanes de 

servicios que ofrecemos, hemos acordado que nuestra politica de precios se base: 

El costo del servicio de mantenimiento y limpieza tendra tres componentes:

1. El costo del know-how, es decir la experiencia como compahia que ofrecemos.

2. El costo de los equipos a utilizarse, es decir la maquinaria como: lavadoras a 

presion o de alfombras, pulidoras, aspiradoras, barredoras, etcetera.

3. El costo del material a utilizar, es decir los insumos como: mopas, escobas, 

cepillos, desinfectantes, franela, ceras, ambientales, etcetera.



El esquema de pago por los servicios sera:

a

3

A continuation detallamos los planes que ofreceremos:
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Para los hogares en las que se haga conlralos anuales, deberd de tomarse en cuenta 

la depredation de los equiposy los aumentos de sueldo segun la leyy la inflation.

Rio*"''

El 100% del valor del contrato, cuando el servicio es contratado por una sola 

ocasiony una vez receptado el trabajo.

El 100% del valor del contrato, cuando el servicio es contratado por periodos de 

3, 6, 9 o 12 meses, pero con la option de pagarlo con tarjeta de credito (debito 

automdtico) o con depdsito a una cuenta corriente de un banco de la localidad.

El 100%) del valor del contrato al mes siguiente para hogares que ya tengan un 

plan definido y deseen un trabajo adicional.

Pray ecto: “BioClean S.L.”
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Plan IdealItem Descripcion

X6 24

62 24 X

5

d* un Aire Awndicionado

5 Serricio de i-tcojaeja y Arreglo en ei Hogar 12 6 276 X

ManteasMianto de CcnjyutadoTaj: Hard-vare y scfmrale6

2 X
0

0

2

2

25 Cerxes de cisfed

26 iZar-zernnzier-xc Fenddics

27 Absr.s y .'erzi'.irMf iir.

$ 720Valor por Contrato fPaqo Anual)

$ 60Valor por Contrato (Paqos Mansuales)

Pdgina - 36 -

>

Visitas 
Anuales

OFERTA 
FUNTUAL

l tempo 
(Horas de 
Trabajo)

B
-j

i

5
1 
5

s
a;
E

1

2
2

2.5
0.5

3
3

9 
0 
14 
9

X
X

26
29
30
31
32

X
X
X
X
X

X
X
X
X

Rerante de Sistexau Hidriuhcca- Ccnexione* de ague 
Tuberias, Booz’&as, Tanques de egua Griterias Sizsnei y 
Desaples. Gatemaa. Tnodwos La-.-arr-anci Tinas.
Hidrcnzassjes. Calefcr.es etc
F.e-.ision de sistemas Eftctricos Sxsteazas de iltunur.acaCr.
Toazaccrrientes Intexruptores. C'Ajas ftonscas

Breakers . Cerradzuas y nastores electncM jeneradores 
Revision, de Jarfiaea Flaga* Pir.tura interior y exterior 
yaredes, zecb.os pisw, etc.

6
2
2
2
0
2
2
2
2

8
9
10
11
12
12
14

15
16

Construcciftn Reraodelacidn_________________
Pzr.zurs de Interrores / Extersores
Dsserfc de Inzertcres / Extenores / Jardir.eria
Mensajeria / Petes____________________________
Arriendo de Menaje de Hogares

13.5
24
52
36
52
0

36
62
44
44

Costo por
Plan

A ni ial

16
19
20
21
22
23
24

BiO’C-

2 c o 

if C t

Q

2! £ £ 
° S
II
f 
z

Sf ?

Feparaczcr-es de szsteczas eldcincce rr.er-zres_____________
Repare.c:cr.es de electrcdcrr-dstzccs de lines Blanca
Reearacsones de cicczeria ;• fzctaizersa
lr. stalacsdn de repuesas___________________________________
Arreglc de computadcrae___________________________________
Lur.peca y Arreglo pur.tual de area de Seats______________
Reparacctr. de electrodomdeaccs tr.er.cres_________________

ls. -np.ere de eistemas
Lirr.piera de aitros de extractorea de clcr___________________
Uxpieta de nztcebies
Iknzpieaa de colchcr.es
Lavadc de akcozbraa de pared a pared
Lintpieea y esteriktacidn de dorsritoriM de reciir. nacidos
Lavado de edredcnes / c-jbrecanzas
Unzpie^aa prsfandas. Ba-Ua cocuza, dorauterias. sola
Litr.pieea de cerfcmicas de paredes________________________
Lavados de Vidrsoe Ir.zer.tfres Lxteriores_________________
Liatpiera de piscinas

H
£ oII

Calefcr.es
Repare.c:cr.es
colchcr.es
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item Descripcfon

12 36 X

2 12 24 X

1
3

Maawjnxmeato ua Aire Accnaicion*ilo

5 Servicso de Lunpieu y Anregje en el Hognr 24 6 552 X

6 Uar-.teninuer.ni de Corcputailoras: Hard rare y scfnware

2 X

2

2

4

25 Certen de etsiped 28 X

26 rZar.teritcier.x Feriddlcs

Absr.e y feniaxaiiln 2 24 X

$ 1.200Valpr por Contrato (Pago Anual)

$ 100Valor por Contrato (Pogos Monsualos)
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2
2

g

Vlsitas 
Anuales

Tlempo 
(Horas de 
Trabajo)

OFERTA 
PUNTUAL

Plan
Perfecto

•=
•o

jz...~ x

Construcodn / P.emodelaafin______________
Pir.tura de Intenores / Bxtencrea  
Puerto de Interiorei Extenores / Jardmeria
Uer.iajerie / fletex__________________________
Amende de Menaje de Hcgares

Revision de Ssstemas Hidriulicos Cor.exiones de agua. 
Tuberlas Bomias Tenques de ague Griterias Sn’ones y 
DesagUes. Ciateraas Jaodoros Lavamanos Tinas 
Hidromasajes, Calefcnes etc.__________________________
Revision de sistemas Eactncos Sistemas de iluminacion. 
T cmacorrcentes ia-.erraptores. Cepas Termicas 
(Breakers!, Cerred'aras y motores eiectrioos jeneradores 
Revision de Zardines Piages, Psnrura interior y exterior 
parades, tecZos pisos. etc.

2
12
4
4
2
0
2

2

2
2

_3
3

X
X

28
29
30
31
32

2.5
6 3

22
0

28
18

X
X
X
X
X

20
36
72
56
36

28
92
64
64

X
JL
X
X

Costo por 
Plan

Ani i ?i I

18
19
20
21
22
23
24

S
9

10 
i:
12
::
14
7T
16

Reparaczcr.es de snrtemas elSctrcccs mencrea____________
Reparacccr.es de electrcdcmdsaccs de lines Blanca  
Reparacicnes de ctomeria ;• foexaneria__________________
Insta-accfer. de repuesus________________________________
Arregle de computadoraa
Lcmpieza y Arreglo p-unrual de area de Pesta
Reparacite de electrcdcrr.dsticcs mer.cres
Limpiesa de eistemas__________________________________
Limpiera de ill trot de extractcrea de oler  
limpiesa de msebles___________________________________
lampieaa de cclchcnec
Lavade de aldsmfcras de pared a pared____________________
Limpiasay esterunacidn de dormitories de recien nacidos 
Lavade de edredcr.es / mbreramas______________________
lampiejas prsfnndas, Banos cacina, dormitdriss. sela
Limpiera de cerimicas de parades___________________
Lavados de VidrsM inteiisres Ixtsriores________________
Limpieza de piscinas

5f ?
% 8 1?

Q 
? ?IIp
11
f 81 16
* a

itI z

eparaczcr.es
eparacccr.es
edredcr.es
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>z

Item DescripcMn

12 24 X

122 24 X1

3

4 MdmanjiniWttO 2* uri Aue Acondicioa*4o 12 2 600 X

5 Servicio de LimpezB y Arreglo en ei Hoge? 48 6 X816

6 irmer.co de CompuTadaras: Hardwaie y scfrr.rare 1 26 X

3 2 27 X

3

0
6 X

2

25 Ccr.es de cisced 12
84 X

26 Kaxter.in-.ier.a Feriddicc 12 1
84 X

27
48 X

$ 3.000Valor por Contrato (Pago Anual)

$ 250Valor por Contrato (Pagos Mtnsualos)
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OFERTA 
PUNTUAL

Tienipo 
(Horas de 
Trabajo)

.2 
■

1

VhUtas
Anuales

2_
2

28
29
30
31
32

2
12
4
4

2 
2

3
3 
2

42
9 
0 

57

Plan 
Complete

x
X

Construccsdn / Reraodelacidn
Pmtura de Igseriores / Extenores____________
DiseAo de Interferes / Extenores / Jardsr.erSa
Mensajeria / fletes__________________________
Amends de Menace de Hogares

Revasifen de Ssstemas Hsdrtulicos Conesaones de agua 
Tuberias Bombas Tanques de agua Griterias Siiones y 
CesagOes. Cistemas. Incdorcs Lavamancs Tinas. 
Hidromas^es, Calefcnes. etc.
Re'.isidn de ssstemas Eltctricos Sistemas de rluminacrOr.
Icmacorrsentes Interr-ptores Ct\ias Tirmrcas
Breakers , Cerreduras y mater as elteirrcos generedr.Tes 

Revision de Jardines (Ptagea . Fintura interior y exterior 
paredea. tecy.cs, pisos. etc.

12
6
£_
6
6

12

X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X

2,5
0.5

■CQStQ_R<?r.
Plan

AmiPil

25 
42 
88 
64 
88 
192 
96 
162 
114
96 
192

8
9
10
11
12
13
14
15
16

F-eparacrcr.es de srstemas elSctncos mencres____________
P.eparacicr.es de elecrmdomdsticcs de lines Bianca_______
Reearacior.es de piomeria y foctaneria___________________
InataiaciOn de rep-iestcs________________________________
Arreglc de ccmputadcras________________________________
3jt.tiers Arreglc :ur.:c.< de area de fiesta_____________
Reparacifcr. de electrodcmdsticos mer.ores_______________
limpiesa de cisternas__________________________________
Limpiexa de Hltros de extractores de oior_________________
i-impiexa de mnebiea___________________________________
Limpieaa de colefaor.es__________________________________
Lavado de ak'smbras de pare- a pares____________________
Limpieiay esteri'.izacidn de dormitories de reoidr. nacidos 
Lavade de edredones . ctibrec.tmas______________________
Limpiexas promndas, cccina. dormitories, sale 
Limpiexa de eerAmicas de parades 
Lavados de Vsdrios Intenores Bxteriores
Limpiexa de piscinas

18
19
20
21
22
23
24

-M i5> 
X 8 
f .2 u
11

8|I 
f l 
£ gS

S 
1 h 
H >1 5 1 
z

2 c o «> > 
M s & 15 s

eparacrcr.es
eparacicr.es
eearacior.es
Limpieaa_de_colefaor.es
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rtfiftr Sr

Item Description

12 36 X

2 12 36 X

3 6 18 X

UantenuniKito fl* vn Aira Acondicionaio4 12 2 600 X

5 el Hoger 96 6 2208 X

6 Mameramlento de CcccpuTadoras: HardTrare y scfrrrare 100 X

2

2

24

2

Cor:«s de cesped25 12 X
96

26 lZar.ierjauer.xs Periddice 12 X
96

Ateor.s y i'erujsexidi: 4 X
52

$ 5.400Valor por Contrato (Pago Anuall

$Valor por Contrato (Pagos Monmalas) 450
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2 
1

2_
2

Visitas
Anuales

OFERTA 
PVNTUAL

Tienipo 
( Horas de 
Trabajo)

5I
I

Plan 
Super

L imnio

15
16

3 
3
2

2 
2

18
19
20
21
22
23 ____________________
24 Lunpieza ie pnoir.as

28
29
30
31
32

8
9
i: 
::
12
13

Revision de Sistesnas HidriuHcos Ccnexicnes de agua 
Tuberias, Bombas, Tar.ques de agua. Griterias, Sifones y 
DesagOes. Ca«emas, Jaoanros Lavamancs Tinas, 
Hidroaiasaoes, Calefones, etc,________________________
Peiisicn de sistemas E*etricos: Sistemas de iluaur.acidr. 
lomaccjTier.tes Ir.terrapiores. Cagas Tdrnucas
.Breakersi Cerradiaras y tnotores elfertricos. geaeradores 
Revision de Jardanes Ragas Pintura interior y exterior, 
paredes, techoa, pisos, etc.

24
12
12
12
12
12

6
2
2.5
0.5

X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X
X 
X 
X

44 
22 
64 
22 
34 
114 
16
50 
72 
72 
64 
72 
384 
192 
324 
228 
192
192

Construction / Rerr.odelaciOn______________
Pinmra de intersores Bxtenores___________
Diseno de Intenores / Extenores / Jardineria
Mensajeria / fletes_______________________
Arriendo de Menaje de Hogares

Costo por 
Plan

Amial

Servi cic de Limfieza y Arreglo an

Recaracscr.es de Ssstecias elOcinccs mer.ires___________
Regarac-.cr.es de elef,rcd:rr.»st:c:s de lines Blanca______
Recaracicr.es de cktneria y fcntaneria_________________
Inatalaciir. de rey-estcs_____________________________
Arregk de comyutadcras
Lxmaiera y Arreglc yuntual de area de fiesta____________
Reearacitr. de electrcdccidsticca centres______________
Limpieaa de cisternal________________
Litnpieza de Sltros de extractors de olar_______________
Litr-pieza de gruebies______________________________
Lbxpieza c» colchor.es
Lavado de alfcmbras de pared a pared__________________
Lintpiera y esteriluacidn de dormitories de recite nacidos 
Lavado de edredones ccbreeames____________________
Limpiezas prsPundas, 3a?.cs cccir.a, dermitsrios, seta 
Limpieza de cerAtr-icas de paredes____________________
Lavados de Vsdrscs ir.iericrea . Ixtenores

i ?ItP

o 

i 
0>

* -C 
£ :£ 
o g 
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0> 1

js
H
2 8
J= 7B5 I
£3

Sf ? 
Ui <8 gS

ecaracscr.es
ecaracicr.es
colchor.es
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Estrategia de venta

empresa afreceremas y el plus que

Estrategia promotional
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2.2.

2.3.

La publicidad deberd tener como objetivo informar sobre todos los servicios 

disponibles de BioClean y persuadir al mercado el contratar personal experto en 

limpieza y con calidad de servicio como reemplazo de las empleadas domesticas que 

realizan las labores de limpieza o como apoyo a las mismas pero con tecnicas de 

limpieza mas sofisticadas.

Las estrategias de promotion que se usaran son:

Se realizaran visitas a clientes potentiates para ofrecer los servicios; en las que se 

enfatizaran las ventajas competitivas que como 

ellos obtendrdn al recibir nuestros servicios.

Se realizara mayor esfuerzo en los hogares que esten interesados en los planes de 

servicios que se ofrecerdn sin descuidar los que necesiten servicios puntuales como 

limpieza profunda, etc. para cada periodo determinado de tiempo; esta sera una 

forma de penetrar a ese mercado, con trabajos rdpidos y bajos precios y un servicio 

de calidad.

Para identificar los clientes potenciales, se utilizaran bases de datos de amigos, 

familiares, y los que se puedan obtener de los nombres de los ejecutivos otorgados 

por las diferenles Camara de Comercio, Production, Construction de Guayaquil, 

entre otros; ademds se pondrd enfasis en hacer alianzas con inmobiliarias, conjuntos 

residenciales y urbanizactones, a fin de ofertar nuestros servicios a estas empresas y 

captar clientes corporativos.

La labor de venta se centrada en la ciudad de Guayaquil y Samborondon, 

amplidndola a otras ciudades si el contrato asi lo amerita.

La fuerza de ventas estard conformada al principio por una persona que tenga un 

minimo de dos anos de experiencia en ventas y posea una cartera de clientes, el que 

se de die ar a a las visitas de los clientes en diasy boras previamente establecidas.

Si Entrega de folletos que describa la empresa y el portafolio de servicios que se 

brinda. Este estard dirigido a hogares de estratos sociales medio, medio alto y 

alto.
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J

3

J

servicio.
3

J

3

Clase C Clase A
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Television: Son cunus de 15 segundo s en horarios desde las 8:00 has la las 18:00 

pensando en las antas de casa como oyentes e influidoras de la compra.

Realizar promocion por medio de los estados de cuenta de diferentes tarjetas de 

creditos (diners, mastercard, visa y americam express)

Las promociones de ventas estardn dirigidas a dar una percepcion al cliente final 

que somos una compahla que le puede ofrecer servicios integrados con alia 

calidad y podrd ser medianle cupones de limpieza puntuales y descuenlos por 

cliente habitual tales como:

Entrega de tripticos ofreciendo los diferentes servicios que se brindan. Este estard 

dirigido a hogares de estratos sociales medio, medio alto y alto.

Publicidad por Internet. Este estard dirigido a clientes previamente seleccionados 

de una base de datos.

Bio-

Televisidn________
Radio___________
Periddicos/Revistas 
Folletos

Clase B 
x 
x

x 
x

Limpieza de Alfombras

Limpieza de Colchones

Limpieza de Cisternas

Otra estrategia de promocion sera mediante la venta personal que se la realizard 

por medio de Hamadas telefdnicas ofreciendo el servicio y demostracidn del 

mismo por parte de la asistente administrativa.

Otros metodos promocionales serdn el estudio del estado de las instalaciones y 

equipos que se encuentre en la casa con lo cual se desarrollard un sistema de 

mantenimiento preventivo para toda las instalaciones.

■J Publicidad por television, radio, periddicos y revistas dirigido a las closes 

sociales media, media allay alia.

Estrategias promocionales y de alianza estrategica por medio de las 

constructoras de ciudadelas cerradas donde se puede vender los planes de



mercado potential

Costos (dolares):

Clase C Close A

1000

500

Duration:

Clase C Clase A

6 meses

Folletos
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cada 2 
meses

Television 
Radio 
Periodicos 
y revistas

Television 
Radio 
Periodicos 
y re vistas 
Folletos

Close B
2 meses
3 meses

Clase B
5000
1500

Radio: Son cunas de 30 segundos en el horario desde las 6:00 hasla las 11:00 que es 

un horario dirigido para amas de casa.

Los costos de los mensajesy la duration de los mismos serdn de la siguienle manera:

Proyecto: “ BioClean S.L."

Periodicos y revistas: Publicidades en el universe dia domingo dirigido a la familia.

Folletos: Entregados en forma masiva en las diferentes areas escogidas como

La public idad tendrd dos etapas: la de penetration que cons isle en una publicidad 

agresiva usando lodos los medios disponibles juntos por un duration de 3 semanas y 

la segunda elapa que es una publicidad de mantenimiento que son presentaciones en 

radio y television con menor frecuenciay el uso mantenido de periodicos y folletos.

El presupuesto de promotion para el primer ano sera del 2% de las venias (sin IVA) y 

los siguienles ahos el 1% (sin IVA) de las ventas.
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Estrategia de distribution.

Politicas de servicios.

a

J

Tdcticas de ventas.

2.5.1. Fuerza de ventas y funciones.

J

J

J
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2.4.

2.5.

2.6.

En relation a nuestras politicas de servicios, ofreceremos a nuestros clientes las 

siguientes ventajas:

La direction de las fuerza de ventas estard presidida por el gerente general de quien 

depende la planificacion, organization, administration y control del sistema y 

personal de ventas. Comprende dos funciones principales como son el diseno e 

implantation de la estrategia de ventas y la direction del equipo de ventas.

El director de ventas (gerente general) debe tomar decisiones en los siguientes 

aspectos:

Especificacion de los objetivos de ventas.

Election del sistema y equipo de ventas.

Organization de la red de ventas, que inicialmente sera una persona.

Respuesta rdpida a los requerimientos de los clientes.

Garantia de los trabajos realizados.

Asesoramiento para la realization de los trabajos. 

Seguro contra robo.

iSlO"'

Al ser nuestro producto un servicio no existe una estructura de distribution, lo que 

exislird es una estructura de movilizacion de personal y equipos a los puntos de 

trabajo, para lo cual se realzard la compra de dos furgonetas.

La coordination de la movilizacion se realizard por medio del jefe de brigada, 

responsable de garantizar los horarios y entregas oportunas.
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3

3

J

a

J
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Respecto al equipo de venlas, al director le corresponden las aclividades relativas al 

mantenimiento de la eficacia y rendimiento de la fuerza de ventas: selection, 

adieslramienlo, motivation, remuneration, evaluation y control.

La formation de los vendedores va a perseguir la capacitacion de eslos en lodos los 

pasos que sigue el proceso de venta desde la busqueda y calificacidn de los clientes 

hasla el cierre de la venta, pasando por la preparation de la visila, la visita en si, la 

preseniacidn del productoy el manejo de objeciones.

Formation p adiestramiento de vendedores

Vamos a dar gran importancia a estos dos aspectos pues los vendedores son el nexo 

de union entre nuestra empresa, nuestro servicio y los clientes. Es decir, son la union 

entre la inversion y la rentabilidad.

El proceso de formation tendrd una duration aproximada de 15 dias. Durante esle 

periodo se va a proceder a suministrar a los vendedores toda la information 

necesaria para:

Conocer e identificarse con la compania, informdndoles sobre los objetivos, 

caracteristicas y organization de la empresa en la que trabaja.

Conocer nuestro producto.

-J Conocer las caracteristicas de los clientes y de los competidores. Es 

absolutamente necesario que conozcan los diferentes tipos de clientes y sus 

necesidades, motivos y hdbitos de compra.

Saber como hacer presentaciones eficaces.

Conocer los procedimientos y las responsabilidades de campo, ya que los 

vendedores deben distribuir su tiempo entre los clientes reales y los potenciales, 

aprender a preparar visitas y fijar su itinerario de visitas.

Conocer la politico y mecdnica promotional de la empresa.

Determination del tamano del equipo de ventas.

•1 Asignacion de los vendedores a los territorios de venta.

■J Planificacion de visitas (frecuencia, argumentos de venta e informes)



1.1

Proyecto: uBioClean S.L. ”

Remuneracion de los vendedores

cumplir nuestro sistema de

a

j
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El adiestramiento de los nuevos vendedores correrd a cargo de los vendedores mas 

experimentados, durante aproximadamente 20 dias, acompanando a los veteranos en 

sus visitas a los clientes.

Ser sencillo, de fdcil comprension y claridad para el equipo de ventas y de fdcil 

aplicacion administrativa para la empresa.

Proporcionar seguridad, asegurdndole un cierto nivel de ingresos al vendedor.

-1 Ser estimulante para conseguir mayor motivacidn.

Ser flexible, en funcion de la capacidad del mercado, posicion de la empresa en el 

mismo.

Para toda empresa es necesario disponer de un buen equipo de vendedores, 

conservarlos y mantener su motivacidn. Como ya hemos comentado, los vendedores 

son el vinculo de union entre la empresa y los clientes, vinculo mas afectivo y 

personal que institucional. Un vendedor que deje de trabajar para la empresa por 

cualquier motivo nos puede hacer perder clientes. Un buen sistema de remuneracion 

debe permitir cumplir los objetivos globales de la empresa y los profesionales y 

personales de los vendedores.

Los cursos de formacidn serdn dados, en un principio, por el director de ventas 

(gerente general) y sus colaboradores, para mas tarde ser impartidos por los 

diferentes  jefes de equipo.

La formacidn no termina una vez que se han adquirido estos conocimientos bdsicos, 

sino que es necesario que conslanlemente se aclualice y perfeccione de forma 

continuada. El vendedor debe de estar al corriente tanto de lo que ocurre en el 

mercado como en el interior de la empresa. Por ello periddicamente seguirdn cursos 

de perfeccionamiento en tecnicas de venta y en todas aquellas materias relacionadas 

con la aclividad que desarrollan.

va aPor todo esto, las caracleristicas que 

remuneraciones son:
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Control de los vendedores

relaciones:

3
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El rendimiento del vendedor debe ser evaluado para que los responsables del 

departamento acluen de tnanera adecuada ante los dislinlos aspectos que se pueden 

presentar tanto en el equipo como en el mercado.

Bi©-6^>zz<

En base a iodo esto se establecio el siguiente sistema de remuneraciones:

J Sueldo fijo = 270,00 mensuales.

1 Comision = 1.00% sobre las ventas.

La medicion de los rendimientos la vamos a hacer en funcion de las distinlas

J Ser integrador, facilitando el espiritu de colaboracion entre todos los vendedores 

de la empresa y evitando la generacion de envidias.

J Ser coherentes con los fines a alcanzar, es decir, facilitar la coherencia de los 

objetivos de la empresa con el interes de los vendedores.

Esta evaluacion, ademds de servir para determinar la parte de la remuneracion del 

vendedor que se base en los resultados, es necesaria para controlar el grado de 

cumplimiento de los objetivos establecidos.

•J Ventas realizadas/ventas previstas.

J Numero de pedidos/visitas realizadas.

Coste vendedor/ ingresos vendedor.

Metas de numero de planes vendidos al ano (valor en dolares).
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ANALISIS TECNICO

Andlisis del Producto

3.1.1. Especificaciones del servicio.

9

a Mantenimientos de areas verdes.

M Alb antler la.
3

3.1.2. Procesos para el Servicio.
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3.

3.1.

La empresa ofrecerd esta gama de servicios, ademds de la destreza de nuestro 

personal, los mismos que estardn debidamente uniformados y con su respectiva 

credencial; asi mismo los mater tales que se utilizan para cada labor son de la mejor 

calidad.

J Pintura en general.

Lavado de alfombra

Cerrajeria.

Mantenimiento electrico.

Rio • c Vea/s

Para poder delerminar las necesidades exislenles de un cliente, es necesario seguir 

un procedimiento que se deberd implementar, el cual se basara en el intercambio de 

informacion a nivel inlerno y externo y asi poder ofrecer la mejor allernativa de 

servicio.

El progresivo cambio en las diferentes metodologias y tecnologia para el servicio de 

mantenimiento y limpieza y el conslante incremento de este mercado objetivo, ha 

hecho que BioClean S.L. conocedor de una demanda insatisfecha, opte aumentar y 

ofrecer un mayor numero de servicios:

Limpieza diaria, semanal, quincenal o mensual de hogares.

Limpieza de areas con equipo de lavar a alta presion.

21 Fumigacion.

- Plomeria.
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Para la solicitud de servicios punluales, lenemos:

Para la solicitud de servicios por medio de los planes, tenemos:
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Se ejecuta la obra.

Se monitorea o supervisa la ejecucion de la obra...

Se cobra mensualmente por medio de debito bancario o pago con tarjeta 

de credito.

Se visila al clienle en potencia.

Se explica sobre coda uno de los planes.

El clienle solicita alguno de nuestros planes previamente disehados.

Se acuerda la hora y dia de visita para la ejecucion de la limpieza y 

mantenimienlo.

a)

b)

c)

d)

e)

f)

Bio-^w/z

a) El clienle solicita alguno de nuestros servicios, y se realiza una visita para 

considerar la prestacion de alguno de ellos.

b) De acuerdo a la inspeccion de la visita, se analiza y se disena una propuesta 

que se basard en la mejor alternativa posible en base a costos, calidad y 

cumplimiento de obra; ademds se delermina los materiales y equipos a 

utilizarse y el cronograma de ejecucion de obra.

c) Se presenta la propuesta del servicio al cliente, explicdndole detalladamente 

en que consiste la misma.

d) Si el cliente acepta la propuesta de servicios, BioClean compra los materiales 

a utilizarse y se prosigue con el cronograma de trabajo previamente 

presentado.

e) Se ejecuta la obra.

J) Se monitorea o supervisa la ejecucion de la obra.

g) Se entrega la obra previa aceptacidn de satisfaccion del cliente.

h) Se cobra una vez terminada la obra.

Todo este proceso, deberd ser cumplido a cabalidad para el exito y debida 

satisfaccion del cliente.
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3.1.3. Diagrama bdsico de Flujo.

Servicios Puntuales

Recepcidn de la solicitud

Visita al cliente para conocer las necesidades

An^lisis, disefio y cotizacidn

Presentacidn de la propuesta al cliente

SI NO

r Se ejecuta y monitorea la obra

Se entrega la obra previa aceptacbn de satisfaccbn del cliente

Se cobra
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Compra 
de 

Materiales

Firma 
del 

Contrato

La Solicitud 
es archivada

Bio-^^zz



Planes

Se visits al client© en potencia

Se explica sobre cada uno de los planes

Solicitud del servicio

SI NO

Se ejecuta y monitorea la obra

Se Cobra mensualmente

3.1.4. Consumos unitarios de materias primus, insumos, servicios
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Se contrata 
personal adicional 

si es necesario

Firma 
del 

Contrato

La Solicitud 
es archivada

Se acuerda cronograma de visitas

I

La tecnologia usada en nuestro servicio es de uso publico, por lo consiguiente no 

utilizamos el pago de regalias. Con la compra de los equipos adecuados se cubre el 

uso ilimitadoy legitimo del mismo.

Proyecto: uBioClean S.L. ”

3.1.5. Regalias por el uso de la tecnologia

Los costos unitarios de materias primas e insumos dependerdn de la actividad 

solicitada por el cliente, ya que en ninguno de los diferentes planes se incluye el 

repuesto, el costo unitario bora hombre es de $ 1,35 (costo segun la ley cubriendo 

todos los beneficios del caso)
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3.1.6. Desperdicios.

Facilidades Tecnicas

3.2.1. Uhicacidn geogrdjflca exacta de las instalaciones.
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3.2.

* * r? I f t r

De acuerdo a un andlisis estrategico, BioClean SL. instalard sus oficinas y bodega en 

la Cdla. Atarazana, justamente en los alrededores del Hospital de Ninos “Roberto 
Gilbert Elizalde

BioClean SL. encontro este sitio como estrategico porque existen diferentes vias de 

acceso y de salida para Hegar oportunamente a nuestros clientes.

Los elementos consumibles son de caracteristicas biodegradahles y pueden ser 

desechados en condiciones normales. Los elementos reciclables tales como: papel, 

madera, pldstico y metal siguiendo con la politico de reciclaje de la compania serdn 

almacenados en areas determinadas para su posterior donacion, los demds 

desperdicios, serdn desechados en el basurero municipal (trabajo que lo realiza 

VACHAGNON), cumpliendo con los requisitos de almacenaje que imponga los 
decretos municipales.

Atarazana ,



$.1.
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3.2.2. Fac Hida des de Servicios.

3.2.3. Position relativa a proveedores y clientes.

3.2.4. Facilidades de Transporte.
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Las empresas que operan en el sector de la limpieza han ampliado su abanico de 

servicios prestados ante la demanda creciente por parte de los clientes, de olras 

prestaciones relacionadas con la gestion, conservation o mantenimiento de todo tipo 

de edificaciones.

La mayor parte de nueslros proveedores se encuenlran ubicados en la zona centra o 

en la zona norte, razon por la cual estaremos relativamente cerca de ellos para la 

entrega de productos.

Como se menciono anteriormente al encontrarnos ubicados en un sitio excelente con 

vias rdpidas de acceso para Hegar a nuestros clientes. el servicio que ofreceremos 

sera oportuno y eficiente. Ademds de contar con todos los servicios bdsicos tales 

como: agua. luz y telefono necesarios para el funcionamiento de las oficinas 

administrativas.

BioClean SL. en su presupuesto ha estimado realizar la compra de 2 furgonetas con 

la finalidad del traslado del personal operativo y de las maquinarias a usar de 

acuerdo al trabajo conlratado por nuestros clientes.

OlO ■

Nuestros clientes en su mayoria se encuenlran localizados en la zona norte de la 

ciudad, pero hay algunos que se encuentran en la zona sur; pero dada nuestra 

position estrategica, cualesquiera de ellos podrd ser atendido en un tiempo 

aproximado no mayor a 20 minutos.
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3.2.5. Legislation local.

3.2.6. Situation laboral de la localidad.

El personal que como empresa necesitaremos, posee las siguientes caracteristicas:
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BioClean SL. sera responsable del cumplimiento de lodas las obligaciones 

tributarias, asi como la ley lo manda; es decir, con el pago del IVA, retention en la 

fuente, impuestos municipales y demds.

Todos los servicios que se ofrezcan se amparardn con un contrato que incluird los 

siguientes aspectos:

el 40% de la poblacion 

econdmicamente activa se encuentra empleada, el 14% se encuentra desempleada y 

el 46% se encuentra sub-empleada.

1. Las partes contratantes

2. Alcance del contrato

3. Responsabilidades profesionales

4. Monto del contrato

5. Procedimientos de facturacidn y pago

6. Fecha de termination o tiempo de entrega de la obra

7. Firmas de las partes

BioClean SL. cumplird ademds con todas las normas de cuidado y conservation 

utilizando productos no contaminantes y reciclando los desechos sdlidos cada uno de 

los cuales tendrdn sus propias fichas tecnicas (fichas que demuestran la composition 

quimica de cada producto y los efectos de este al medio ambiente). Se garantiza el fiel 

cumplimiento del contrato, asi como la realization de sus servicios de una manera 

honesta y responsable. Tambien se cumplird con la ley de tercerizacion y con los 

requisilos que el municipio solicita a las companias para su debido funcionamiento.

La situation laboral a nivel ecuatoriano cons la con



Estar entre los 18 a 39 anos de edad (ambos sexos)

Ser bachiller de la republicaJ

.j Estar desempleado
a

mantenimiento de aire acondicionado, electricistas, plomeros, entre

olras capacidades.

en el rango de polenciales colaboradores tenemos al 49.23% de la poblacion
econdmicamente activa.

Grupo de edad

El porcentaje de polenciales colaboradores de ambos sexos que se encuentran en el

en el area urbana en las edades de 18 a 39 anos, es del 19% al 2001 (fuenle inec).
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0,33% 
1,79% 
9,17% 

14,08% 
13,49% 
13,16% 
12,56%
10,52% 
8,12% 
5,60% 
3,96% 
3,32% 
3,90%

CPV 1990 

AREA 
URBANA 

18% 

6% 

6% 

5% 

4% 

3% 

2% 
2% 

2% 

2% 

2% 

2% 

2% 

3%

CPV 2001 
AREA 

URBANA 

0% 

0% 

5% 

5% 

3% 

3% 

3% 

3% 

3% 

3% 
2% 

3% 

3% 

3%

0,73% 
2,34% 
9,31% 

14,88% 
12,75% 
12,70% 
12,10% 
10,42%
7,51% 
7,16% 
3,90% 
2,58% 
3,62%

0,37%
1,60%
7,51%

14,00%
12,64%
12,59%
12,88%
11,31%
8,71%
7,25%
4,47% 
2,89% 
3,78%

CPV 2001
AREA

RURAL

0%

0%

2%

2%

2%

2%

2%

2%

2%
1%

1%

1%

2%

2%

0,40%
1,42%
7,78%

14,61%
12,28%
12,17%
11,87%
10,92%
8,94%
7,35%
4,84%
3,22%
4,20%

EMPLEO
2004

0,37%
1,59%
7,41%

12,76%
12,48%
11,88%
11,22%
11,17%
9,11%
7,93%
5,30% 
3,86% 
4,92%

EMPLEO
2005

0,27%
1,42%
7,28%

13,17%
12,61%
11,82%
11,63%
11,55%
9,32%
8,21%
4,91%
3,27%
4,55%

1. -delOy 11 aflos 0,35%
2. -de 12 -14 aflos 1,97%
3. - de 15 a 19 afios 8,95%
4. - de 20 a 24 anos 14,27%
5- de 25 a 29 afios 15,43%
6- de 30 a 34 afios 13,79%
7. - de 35 a 39 afios 12,75%
8. - de 40 a 44 afios 9,38%
9. - de 45 a 49 afios 6,89%
10 - de 50 a 54 afios 5,93%
11-de 55 a 59 afios 3,85% 
12 -de 60 a 64 afios 2,89% 
13-de 65 afios y mds 3,55%

Fuente: Base de Datos de las 
Encuestas de empleo - INEC 
Elaboracion: JGM - DJV

0,52% 
1,90% 
8,24% 

15,01% 
13,00% 
12,03% 
11,57% 
11,03% 
8,42% 
7,41% 
3,96% 
2,93% 
3,97%

Grupo de edad

1 -delOyll afios

2 -de 12-14 afios

3.-de 15 a 19 afios

4 - do 20 a 24 afios

5 - de 25 a 29 afios

6. - de 30 a 34 afios

7. - de 35 a 39 afios

8. - de 40 a 44 afios

9-de 45 a 49 afios

10. - de 50 a 54 afios

11. - de 55 a 59 afios
12. - de 60 a 64 afios

13. - de 65 afios y mfis

Total

Fuente: Base de Datos de las Encuestas de Empleo - INEC
Elaboration JGM - DJV

Para la tercerizacion se necesitara personal con capacidad tecnica en

rango de bachilleres de la republica es del 31.6%; asimismo el indice de desempleo

Proyecto: “ BioClean S.L. ”

Cuadro 3.3 Distribucidn porcentual de la PEA Urbana 
por ado de investigacidn, segun grupo de edad
EMPLEO EMPLEO EMPLEO EMPLEO EMPLEO EMPLEO 

1990 1995 2000 2001 2002 2003

Cuadro 3.14.- Tasa de desempleo especiflca por ado de investigation 

y area de rvsidencia, segun grupo de edad 

CPV 1990 
AREA 
RURAL 

8% 

4% 

3% 

3% 

2% 

2% 
2% 

2% 

1% 

1% 

1% 

1% 
1% 

2%

Entre las personas de ambos sexos que se encuentran en el area urbana y que estdn



Equipos y maquinarias

3.3.1. Tipos de Equiposy Maquinarias.

BioClean necesita los siguientes equipos y maquinarias:

J

J

Si

J

SI

J

MAQUINARIAS:

A brillantadora 15”

J A brillantadores de 17” Hawk Abnss.
si

J Radios de comunicacion Motorola

SI Cortadora de Maleza Stihll

A Escalera de Aluminio de 2 mts.

Ml Carros util it ar io s

■J Andamios
id

3
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3.3.

Aspiradora Ultra Plus 8 gins

J Pulidora/Abrillantadora Clarke 20 ”

Carros trapeadores

Escalera pequena de aluminio

EQUIPOS:
Computadora portdtil Gateway de 80 GB, Intel Centrino

Computadora de oficina Compaq Presario de 200 GB, 512 MB de memoria, Intel

Pentium 4

Aspiradora Shop 8 gins.

•J Filtrador de aire.

J Impresora, copiadoray escdner HP 1315 a tinta 

Impresora Matricial Epson LX 300+ 

Telefax/copiadora Panasonic KX-FP6391 

Telefonos.

Mdquina de escribir BROTHER

■ Grabadora Portdtil SONY IC

Camara Digital Fotogrdfica OLYMPUS STYLUS DIGITAL

WebCam OLYMPUS

Proyecto: “BioClean S.L.n
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J

J

J

J

iJ

3.3.2. Tama no de Equiposy Maquinarias.

son de consideration por lo que podrdn

3.3.3. Necesidades de Infraestructura.

3.3.4. Personal necesario. 
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En lo que respecta a maquinarias la mayor canlidad de estas son de una altura 

mdximo de 4,00 mis y un ancho no mayor 1,50 mts, lo que significa que pueden 

entrar en una pequena bodega.

Mangueras de 50 mts.

Letreros de precaution

Lavadora a Presion SUPER SILKA SHD651 

Aspiradoras CLARKE tipo mochilas.

Lavadora de alfombras CLARKE IMAGE 16 ”

Los equipos requeridos para oftcina no 

caber en el area destinadas para oficina.

'enrr
r x-.-.—

BioClean SL., como toda empresa necesita cont ar con una infraestructura adecuada 

por lo cual realizaremos un conirato de alquiler de 2 oficinas que deben estar 

ubicadas en la Cdla. Atarazana. Estas edificaciones se distribuirdn de la siguiente 

forma una oficina sera para la parte administrativa y otra como bodega para la 

gestion operativa, la dimension aproximada necesaria es de 200 mts (cuadrados) en 

cada una de las areas.

Como es un servicio realizado por personas, es fundamental tener presente que la 

coniratacion del servicio estd basada principalmente en ellos, quienes realizan el 

servicio y en buena medida depende de su profesionalidad y del trabajo que cumplan 

con las tareas establecidas en el contrato del cliente.



Se contratard para empezar a las siguientes personas:

al Un Gerente General

ai

si

3.3.5. Formas de Operation.

Los servicios principales que ofrecerd a eslos clientes potendales tenemos:

a

a
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BioClean SL. para iniciar sus operaciones comenzard con su prestacion de servicios 

en las principales ciudadelas de la ciudad de Guayaquil tales como: Cdla. Atarazana, 

Urdesa, Kennedy, Garzota y Alborada.

Servicios Generales de mantenimiento y arreglos al Hogar como Plomeria, 

Albatiileria, Cerrajeria, Pinturay Diseno de Interiores.

J Limpieza de piscinas y cisternas.

Mantenimiento preventivo, correclivo de artefactos electrdnicos, equipos 

computacionales y mobiliarios en general.

sa Se debe comenzar ofreciendo los planes ya definidos y limpieza puntales a bajo 

costo.

: a?

- .r- ' ■ 5?
Kenedy-------- 's.'n*nBol.«.r

a .
Garzota'• > . V \ - -

Si Un asesor y promotor del servicio

■J Una asistente administrativa  financiera

Un supervisor/o  jefe brigadista

Un brigadista

Acusrels 

‘I*--
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Distribution de Oficinas
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3,4.1, Departamentosy Areas de BioClean SL,  

La distribution de las instalaciones alquiladas para el funcionamiento de BioClean

SL. sera:

bodega de maquinaria, area de almacenamiento de vehiculos, el supervisor y el

jefe de brigadistas, la razon de ubicar eslas areas es por la movilizacion y

traslado de estos implementos.

Logistica que seria aperturado en el futuro, Gerencia General y Reception.
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3.4.
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a El segundo piso se destinard a las areas administrativas: Departamento de

■J El primer piso como bodega para la parte operational, que tendrd lo siguiente:
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3.4.2. Equipos por Departamento.

Los equipos administrativos se dislribuirdn por piso tales como computadores,

impresoras, calculadoras y scanner. La maquinaria para la operacion se ubicardn

solo en el area de bodega tales cotno: aspiradoras, abrillantadoras, enceradoras,

implementos varios (guantes, uniformes, bolas, mascarillas. brochas, espdtulas,

martillos, cepillos, productos de limpieza, etc.)

Departamento administrativo

Cantidad

Bodega
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1

2
2_
2
2
2
2
2
2
2
2
2
2
2
2 
1

2
2 

1

2
2
2
2
2 
1

MAQUINAS Y EQUIPOS___________
Aspiradora Ultra Plus 8 gins_________
Pulidora/Abrillantadora Clarke 20"
Abrillantadora 15"______________
Aspiradora Shop 8 gins____________
Filtrador de aire__________________
Radios de comun. Motorola_________
Cortadora de maleza Stihl__________
Escalera aluminio 2mts_____________
Garros utilitarios__________________
Andamios_______________________
Garros trapeadores ____________
Escalera pequefta aluminio__________
Manguera 50 mts_________________
Letreros de precaution_____________
Lavadora Super SILKA_____________
Aspiradora Clarke Filtra-Pac_________
Lavadora de alfombras Clarke Image 16

EQUIPOS DE OFICINA Y COMUNICACIONESS
Computadora Oficina___________________
Computadora Oficina Compaq______________
Impresora copiadora y esc^ner HP___________
Impresora matricial______________________
T elefax/copiadora
Teiefonos________________________
Maquina de escribir______________________
Grabadora portOtil Sony___________________
Camara digital fotografica Olympus__________
WebCam Olympus
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ANALISIS ADMINISTRA TIVO.

Grupo empresarial

4.1.1. Organigrama Funcional.

4.1.2. Lineas de Autoridad.

NIVEL EJECUTIVO

Estd integrado por:

GERENTE GENERAL
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4.

4.1.

Gerente General

Asistente

Promotor de Servicio

Brigadistas

Supervisor y/o Jefe de 
Brigadas

BlO“'Z/^6-7ZZ-'

Constituye el nivel de autoridad que orienta y ejecuta la politica directriz de los 
directivos, representa a la Empresa en todas las actuaciones de cardcter oficial, en 
concomitancia con los deberes y atribuciones legalmente otorgados por la Ley de 
Creacion de Companias y sus reglamentos.
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NIVEL DE APOYO

ASISTENTE

NIVEL OPERACIONAL

Estd integrado por:

JEFE DE BR1GADAS

4.1.3. Mecanismos de Direccidny Control.

■J
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Es aquel que presto ayuda a los otros niveles de la Empresa para el cumplimiento de 

sus func tones, sus servicios son gene rales y de cardcter interno.

Estd integrado por:

Grupo de Control Interno [Jefe de Brigada] encargados de instruir, adelantar las 

diligencias preliminares y determinar los responsables en coda obra.

PROMOTOR DE 
SERVICIOS

Bio Clean S.L. cuenla con diversos mecanismos de control, como:

Es aquel que cumple directamente con los objetivos, finalidades de la Empresa, 

ejecuta los planes, programas, proyectos y politicos de trabajo impartidas por el 

Nivel Ejecutivo.



4.1.4. Politicas de Administration del Personal.

VALORES EMPRESARIALES

J

J

a
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Se desarrollard y pub Heard un Manual de Politicas de Administration de Recursos 

Humanos para que todos los colaboradores puedan revisarlo, este documento 

contiene las normas que regulan la relation de BioClean S.L con sus colaboradores. 

Todos los colaboradores van a tener acceso a esta information contenida en este 

manual y aquellos que tienen la responsabilidad de supervision de personal deberdn 

velar por su cabal cumplimiento.

f.L

Satisfaction del cliente: con el fin de lograr una 

permita realizar marketing por parte del cliente y que este pueda realizar nuevas 

compras suyas o de conocidos.

■J La honestidad, que se manifiesta en comportamientos de integridad y etica que 

generan sentimientos de confianza en nuestros clientes, empleados y en la 

comunidad.

buena impresion que nos

Proyecto: “BioClean S.L ”

J La excelenda en el servicio, se refiere a la orientation de nuestros acciones 

hacia la satisfaction del cliente mediante una cultura de servicio, sustentada en la 

atencion amable, oportuna y eficiente.

El mejoramiento continue, referido a la permanente adquisicion de nuevos 

conocimientos y habilidades que permitan generar un valor agregado para los 

clientes y la organization.

J El trabajo en equipo, que permita a los colaboradores intervenir activamente en 

la vida de la organization, contribuyendo al logro de los objetivos institucionales. 

La responsabilidad por los ados propios, que promueva el ejercicio de acciones 

y decisiones responsables y nos lleve a asumir como propio el resultado de las 

mismas.

J Informes de la Asistente, Jefe de Brigade y del Promotor de Servicios; donde se 

formulan las recomendaciones necesarias y de los cuales se generan los planes de 

mejoramiento para optimizar los procesos y procedimientos.
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4.1.5. Mecanismos de Selection y Contratacidn.

CONTRATACION
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Para el personal eventual y por hora, se utilizardn los mismos procesos que para el 

personal fijo; pero se pondrd mas enfasis al momento de seleccionarlos.

El personal que se incorpore a la organization debe satisfacer los mas exigentes 

requerimientos de honestidad, responsabilidad y actitud positiva, asi como, los 

niveles de conocimiento y experiencia determinados especificamente para cada 

puesto.

El proceso de reclutamiento, selection y contratacidn busca identificar el talenlo 

humano iddneo que se ajusten a los perfiles de cargos establecidos para alcanzar los 

objelivos estrategicos de la compania.

BiO :

BioClean S.L. tiene establecido procesos para el reclutamiento, selection y 

contratacidn del personal garantizando asi el contar oportunamente con los recursos 

mejor calificados del mercado.

El requerimiento de contratacidn de personal sea para cubrir una vacante o para 

creation de un puesto debe ser remitido al Gerente General, el cual se encargard de 

confirmar la vacante existente y preparard la solicitud de contratacidn, considerando 

la description del puesto y cargo a reemplazar previo a iniciar el proceso de 

busqueda del candidato.

BioClean S.L. celebra contratos de trabajo a plazo fijo de un ano, temporales por 

proyectos y con periodo de prueba de 90 dias, luego de cumplido el ano y de no 

existir desistimiento de ninguna de las partes, se convierten en contratos indefinidos. 

Ademds, se podrd contratar de acuerdo a las formas establecidos en el Cddigo del 

Trabajo
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RECLUTAMIENTO

SELECCldN
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Se realizard la selection final del personal luego de entrevislar a una terna de los 

candidatos mejor calificados.

Selection Interna: Si el candidato preseleccionado labora en otros proyectos, el 

Gerente General promoverd al colaborador previo a una entrevista.

El proceso de selection que realiza el Gerente General puede ser mediante selection 
interna o externa.

BioClean S.L. mantendrd una base de datos con la information de las personas que 

pueden ser seleccionadas para los puestos vacantes. En los procesos de selection la 

compania siempre concede la primera option al personal interno que cumpla con los 

requisites exigidos por el peifil del puesto.

En ocasiones especiales, cuando no se cuente con personal calificado en la base de 

datos, o cuando se requiera cubrir vacantes en cargos gerenciales o cubrir 

posiciones de perfdes tecnicos especializados, se puede utilizar anuncios de periddico 

o contratar una empresa de consultoriay reclutamiento de personal para la busqueda 

de nuevos candidatos.

Selection Externa: Si la vacante no ha sido cubierta por personal interno, se 

procederd a realizar entrevistas, evaluaciones psicolbgicas y/o tecnicos y 

confirmation de datos personales de los aspirantes que han remitido sus hojas de 

vida.

Si esto no fuera posible, se buscan los candidatos en fuenles externas de 

reclutamiento, entre las cuales podemos encontrar a estudiantes egresados de 

colegios, universidades y escuelas tecnicos de la ciudad, personas referidas por los 

colaboradores de la compania y aspirantes que se acercan por sus propios medios.
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Personal Ejecutivo

4.2.1. Perfil de Cargos.

INFORMACION GENERAL DEL CARGO

TAREAS YATRIBUCIQNESDEL CARGO

a
J

J

J

J

INFORMACION GENERAL DEL CARGO
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4.2.

Descripcion:

Re pre sentar legal, judicial y extrajudicialmente a BioClean S.L. ante organismos 

externos, velar por el cumplimiento de la Ley, los reglamentos y disposiciones 

establecidos por los directivos.

Controlado por:

Directivos (Duenos)

Departamento:

Gerencia General

Cargo:

ASISTENTE

Cargo:

GERENTE GENERAL

Disenary formular las politicas, ohjetivos, metas generales de la empresa.

Estudiar y formular los planes y programas para cada una de las areas de la 

Empresa.

Los proyectos de Reglamentos, normas y procedimientos internos o de trabajo, 

realizando el seguimiento para la implementation y cumplimiento de los mismos. 

Manejar las gestiones en organismos publicos y privados, nacionales o 

internacionales, provinciales y municipales, representando a la Empresa.

Suscribir los contratos, convenios y demds documentos que le correspondan en su 

calidad de representante legal de la Empresa.
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TAREAS YATRIBUCIONESDEL CARGO

J

J

il

J

-1

si

o

o

o
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Departamento:

Adjunlo de Gerencia General

Description:

Planificar, organizar, dirigir, coordinar y controlar la buena marcha del area 

operational y del area de proyectos.

Controlado por:

Gerente General

Calificacion de Proveedores.

Remate de maquinaria y repuestos

J Colaborar con las demos areas en la elaboration de los proyectos de trabajo de 

corto, mediano y largo plazo concesionados por la Empresa.

Ejecutar los planes administrativos y presupuestarios que demande el 

cumplimiento eficaz de las funciones y/o actividades de los servicios a su cargo.

Determinar los criteriosy metodologia de formulation y evaluation de proyectos 

a los que deben cehirse los contratos de servicios de limpieza, definiendo criterios 

y pardmetros tecnicos econdmicos a utilizar.

a Mantener actualizados cuadros y grdficos estadisticos que determinen la 

coberlura de los clientes potenciales.

Formar un archivo encuadernado, sellado y numerado de las Adas del Directorio 

de la Campania.

Conferir copias certificadas y/o certificaciones de documentos de la Empresa, 

previa solicitud de la Gerencia General, de acuerdo a los reglamentos intemos.

■ Recibir, ingresar, distribuir y controlar la correspondencia que llega a la 

empresa.

Recibir anualmente y archivar los documentos provenientes de los archivos de 

todas las dependencias de la Empresa.

J Cumplir con las demds disposiciones que encomendare la Gerencia General y 

aquellas disposiciones emitidas por la empresa.

Reception de ofertas para la licitation de:

Contrataciones.
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INFORMACION GENERAL DEL CARGO

TAREAS YATRIBUCIONESDEL CARGO

J

3

3

Colaboradores

4.3.L Petfll de Cargos.

INFORMACION GENERAL DEL CARGO
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4.3.

Departamento:

Adjunlo Gerencia General

Descripcitin:

Planificar, organizar y coordinar las eslrategias de ventas.

Controlado por:

Gerenle General

Cargo:

JEFE DE BRIG ADA

Cargo:

PROMOTOR DE SER VICIOS

J Elaborar y evaluar el Plan Anual de las eslrategias a utilizarse para la 

promocion de ventas.

Cotnprobar la legalidad y veracidad de los informes de gastos y supervisor la 

correcta administracion de la Empresa.

J Desarrollar los programas de promocion segun necesidades del mercado a corto 

y mediano plazo en conjunto con el Gerente General.

Elaborar el Presupuesto Anual de Ventas en conjunto con el Gerente General.

Elaborar los cuadros estadisticos e informes sobre las proyecciones de ventas.

J Estudiar e informar a la Gerencia General las necesidades del mercado 

proponiendo soluciones y/o formulando recomendaciones.

J Presentar informes periddicos de actividades a solicitud del Gerente General.

BlO” ////

o Seguros

J Cumplir con las disposiciones de la Gerencia General.
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TAREAS YATRIBUCIONESDEL CARGO

.J

INFORMACION GENERAL DEL CARGO

TAREAS YATRIBUCIONESDEL CARGO
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Controlado por:

Jefe de Brigadistas

Departamento:

Operativo

Descripcidn:

Ejecutar las tareas encomendadas a el a fin de cumplir a cabalidad con el servicio 

contratado.

Description:

Organizar y ejecutar el proceso operativo para el cumplimiento de los contratos 

adquiridos.

Controlado por:

Promotor de Servicios y Asistente

Departamento:

Operativo

Cargo:

BRIGADISTA

■J Dirigir y controlar con eficiencia y calidad la implementation y desarrollo del 

servicio entregado a los usuarios.

Apoyar al Promotor de Servicios en la definition de objetivos y estrategias.

Informar al Promotor de Servicios las necesidades del mercado proponiendo 

soluciones y/o formulando recomendaciones.

J Presentar informes periodicos de actividades al Promotor de Servicios.

-J Desarrollar y mantener dentro de la dependencia un ambiente de relaciones 

personales positivas; y concienciar en forma permanente al personal de los 

objetivos y metas de la empresa, con el fin de lograr un compromiso con las metas 

propuestas.

Bio ~

3 Dirigir y controlar la eficiencia y calidad del servicio entregado a los usuarios.
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Bio-

-J Apoyar al Jefe de Brigada en la definicion de objetivos, estrategias y recursos 

para la extension de nuevas coberturas de servicios, asi como la optimizacion de 

la capacidad del personal.

ai Apoyar en la supervision de las actividades del mantenimiento preventivo y 

correctivo de maquinarias y otras instalaciones electricas.
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ANALISIS ECONOMICO.

Inversion en Activos Fijos

El presupuesto de para inversion en equipos fijos, es calculado con el objetivo de

mantener una estructura y capacidad con proyeccion de incrementar clientes. Los

costos son considerados bajo licitacion en empresas locales, en terminos INCONTER

DDP, los mistnos que pueden cambiar en la fecha de ejecucion del proyectos

5.LI. Equipos de Oficiany Comunicacion.

La capacidad de equipos de oficina asi como de los muebles y enseres, es calculada

para el numero de personas iniciales, a medida que se incorpore mayor fuerza

requiera.
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5.

5.1.

B i o “ //
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$
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T 
T 
s'
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Cantidad
6
i
2
i
3
i
i
i

Cantidad
4
i
i
i
i
6
i
i
i
i

Valor unitario
$ 140,00
$ 150,00
$ 80,00
$ 35^00'
$ 50,00
$ 25,00
$ 40,00
$ 8000

Valor Total
840,00
150,00
160,00
3000

150,00 
25,00 
4000 
8000

1.480,00

Valor Total 
2.000,00 

800,00 
120,00 
250,00 
120,00 
360,00 

50,00 
60,00 

150.00 
15,00

3.925,00

MUEBLES Y ENSERES
Modular
Mesa de reuniones
Estanteria para carpetas
Cajonera
Percha metilica
Tablero
Extintor
Varios
TOTAL MUEBLES Y ENSERES

EQUIPOS DE OFICINA Y COMUNICACIONES
Computadora Oficina Toshiba
Computadora Oficina Compaq
Impresora copiadora y escaner HP
Impresora matricial
Telefax/copiadora
Telefonos
MSquina de escribir
Grabadora portatil Sony
Camara digital fotografica Olympus
WebCam Olympus
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA Y COMUNICACIONES

Valor unitario 
$ 500,00
$ 800,00
$ 120,00
$ 250,00
$ 120,00
$ 6000
$ 50,00
$ 6000
$ 150,00
$ iooo

laboral se debe considerar los gastos de equipos de oficina y comunicacion que se
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5.1.2. Maquinarias y Equipos.

Cantidad Valor unitario Valor Total

2 $ $12.000,00 24.000,00

$ 24.000,00

1

permita realizar el transporte de personal y de equipos de limpieza, estos equipos

quedardn a cargo del jefe de logistica controlando su utilizacidn.

La maquinaria es adquirida calculando el trabajo en tres lugares al mismo tiempo,

activos.

La adquisicion se la realizard con pago de contado, previa a la apertura oficial de la

compania.

5.1.3. Gustos de Arranque.

Dentro de los gastos de arranque han sido considerado lo siguiente:

Adecuaciones del Local.

Gastos de arranque.

Publicidad.

Constitution de la sociedad.
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2
7
"3
T
~2

1
7

Cantidad
i

1
7

1
~2
~2
7

1
7

Andamios
Carros trapeadores
Escalera pequefia aluminto
Manguera 50 mts
Letreros de precaution
Lavadora Super SILKA
Aspiradora Clarke Filtra-Pac
Lavadora de alfombras Clarke Image 16
TOTAL MAQUINAS Y EQUIPOS

Valor unitario
$ 74,19
$ 1.200,00
$ 800,00
$ 150,00
$ 1.500,00
$ 5000
$ 500,00
$ 7000
$ 150,00
$ 120,00
$ 100,00
$ 50.00
$ 75,00
$ 10,00
$ 220,20
$ 51Z97
$ 1.500,00

$ 
T 
7 
$ 
J 
7 
J 
7 
7 
7 
7 
$ 
7 
7 
7 
7 
7 
7

Valor Total
74,19 

1.200,00 
800,00 
300,00 

1.500,00 
150,00 
500,00 
150,00 
150,00 
240.00 
200,00 
5000 
75,00 
4070 

220,20 
512.91 

1.500,00 
7.662,30

MAQUINAS Y EQUIPOS______
Aspiradora Ultra Plus 8 gins 
Pulidora/Abrillantadora Clarke 20” 
Abrillantadora 15"
Aspiradora Shop 8 gins 
Filtrador de aire
Radios de comun. Motorola 
Cortadora de maleza Stihl 
Escalera aluminio 2mts 
Carros utilltarios

VEHiCULOS Y MEDIOS DE TRANSPORTE_______
Furgoneta marca Chevrolet 1.4 cc sin accesorios en la 
parte posterior
TOTAL VEHiCULOS Y MEDIOS DE TRANSPORTE

con la cual mantenemos una flexibilidad operativa y una mayor eficiencia sobre

Se ha considerado la compra de dos mini furgonetas marca Chevrolet que nos
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ADECUACIONES DEL LOCAL Cantidad Valor unitarlo Valor Total

Mano de obra para adecuaciones y materiales menores 1 $ 800,00 $ 800,00

TOTAL ADECUACIONES DEL LOCAL $ 800,00

En las adecuaciones de local estd considera todos los gastos en que se van a incurrir

para la instalacion de los muebles y enseres de la oficina, asi como las adecuaciones

fisicas y de cotnunicaciones que se deben realizar en el local.

Cantidad Valor Total
1
1
1

TOTAL ARRANQUE

En los gastos de arranque estdn considerados los valores de documentacion y visitas

previas a la inauguracion oficial que permita realizar alianzas estrategicas

necesarias para el correcto funcionamienio de la empresa. Esta considerado tambien

la cuola inicial del alquiler de la oficina y los materiales de oficina como: hojas,

grapas, tijeras, tinta, grapadoras, goma, perforadora, etc.

PUBUCIDAD
DESCRIPClON VALOR ($) VALOR ($)

Anuncios Television
Anuncios de Radio 3

6
24

medios de publicidad como: television, radio, periddico y folletos. Estos anuncios son

considerados mes de penetracion profunda y cinco mas decon un meses

mantenimiento; cuyo objetivo principal es posicionar la empresa en la menle del

consumidory adquirir una participacion del mercado del 20% del mercado objetivo.

CONSTITUClON DE LA SOCIEDAD Cantidad Valor unitarlo Valor Total
1 S 500.00 $ 500,00

1
1
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TIEMPO 
(Meses) 

i

$
I

$ 
¥ 
¥ 
¥

2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00

800.00
1.000,00

500,00

$
¥
¥

$ 
$ 
¥ 
¥ 
¥

$ 
¥ 
¥ 
¥

2.000,00
2.000,00
2.000,00
2.000,00
8.000,00

Gastos legates y documental de Superintendencia de 
Companias
Permisos Municipales y legales
Camara de Comercio
TOTAL CONSTITUClON DE LA SOCIEDAD

Anuncios en Periddicos
Anuncios en Folletos
TOTAL PUBLICIDAD

ARRANQUE
Visitas y documentacidn inicial 
Cuota inicial de alquiler de local 
Materiales de Oficina

300,00
150,00

800,00
1.000,00
500,00

2.300,00

300,00
150.00
950,00

Los gastos de publicidad considerados son dedicados para anuncios en diferentes

Valor unitarlo
¥
¥
¥



Proyecto: “BioCiean S.L. ”

5.13. Materiales Consumibles.
MATERIALES CONSUMIBLES Cantidad Valor unitario

50
8
10
35

42
Balde mediano 25
Brochas 25
Camisetas

100
100
12
30

20
20

5
5
5
10
5
10
50

Fundas medianas
20
8
3

Guantes lana 20
20
20
10

1

Machete
Mano de oso 20

20
5

Naftalina 50
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Mapos
Mascarillas

Ambiental pastillas
Ambiental spray 
Atomizador

Ceplllo 
Cera

20
500

100
W0

26
~2

20
~2

5
20
20
20

10
20

Fundas industriales
Gafas Claras
Guantes caucho

Guantes cuero
Guantes pupos 
Impermeables
Lija
Lima jardineria
Llave jardineria
Lustra muebles

Cloro (biodegradable) 
Desinfectante 
Detergente grande 
Detergente mediano 
Disco bianco

15
20

$ 
J 
T 
J 
T 
T 
T 
$ 
s’ 
T 
J 
T 
T 
$ 
T 
T 
T 
T 
T 
J 
J 
T 
T 
$ 
T 
T
T 
T 
T 
T 
T 
$ 
T 
T 
T 
T
T 
T 
T 
s' 
T 
s' 
s’ 
T 
$" 
¥ 
¥ 
¥

1,40 
5,40 
0,69 
5,00 
¥63 
179 
1,89 

¥65 
2,00 
Too 
0,72 

■o¥F 
1,00 

¥28 
6,90 
2,89 
6,00 
6,00 
6,00 
0,78 
¥67 
1,14 
1,14 
6,00 
¥35" 
Tso 
¥00 
¥56 
0,67 
¥67 
0,88 
0,02 
¥3? 
¥90 
0,96 
¥75' 
T92- 
¥70" 
4,00 
¥50’ 
3,54 
0,45 
1,92 
2,66 
¥75" 
¥8T 
8,00 
0,83

Valor Total
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥
$ 
$ 
¥
$ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥
$ 
¥ 
¥ 
¥
$ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥
¥ 
$
$ 
¥ 
¥ 
$ 
¥
$ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥

Disco negro 
Disco rojo 
Embudo
Escoba fibra
Escoba pl£stica (cabeza) 
Escoba pldstica (pa Io) 
EscobiHon madera 
Escobillon pleistico 
Escurridor agua 
Espatula
Estropajo fibra
Estropajo lana de acero 
Estropajo
Franela

Aceite rojo
Acido (biodegradable)
Ajax limdn
Alcohol

70,00 
43,20 
¥90 

175,00 
63,00 

179,00 
79,38
41,25 
50,00 
50,00 
14,40 
43,20 

100,00 
15,36 

207.00 
43,35 

120,00 
120,00 
120,00

3.90 
33.40 
22,80 
22.80 
30,00 
26,75 
12,50
20,00

2,80
6,70 

33,50 
17,60 
8,00 

26,20 
15,20
2,88 

15,00 
58.40 
14,00 
40,00 
13,00

7.08 
0,45 

38,40
5,32 

15,00 
116,40 
40,00 
41,50

Bio
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Los materiales consumibles fueron calculados con el fin de mantener un stock para

los ires primeros meses de operacion; despues de este tiempo

compras mensualesy segun la demanda existente.

Un resumen de los valores antes mencionados se encuentra en la tabla adjunta.

Cantidad Valor TotalRESUMEN

1 Gio. $ 3.925,00 Inicio 3

1 Gio. Inicio 5

1 Gio. Inicio 1

1 Gio.

Global $ 52.086,26
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Momento de 
Ejecucion

Periodo de Accibn 
Tributaria (Anos)

$ 
$

TOTAL DE INVERSION 
PARA INICIO DEL NEGOCIO

1 Gio.
1 Gio.

1 Gio.
1 Gio.

1 Gio.
1 Gio.

$

1 
$

1 
$

1 
$

1.480,00
24.000.00
7.662,30

37.067,30

8.000,00
950,00

8.950,00

2.968,96
2.968,96

800,00
2.300,00
3.100,00

Inicio
Inicio

Inicio 
Inicio

Inicio
Inicio

$ 
$ 
$ 
J 
J 
J 
s' 
T 
$ 
$ 
¥ 
$ 
¥ 
¥ 
¥
T

5_ 
5

3 
y

1
T

$
$

10 
50 
50

To 
20 
T 
30 
~2~ 
30 
"icF 
T 
To 
T" 
T"

$ 
J 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
$
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
¥ 
$

100,00
122,50 
56,00 
98,00 
10,00 
17,60
18,75
17,40
¥08

45,60
17,50 
i¥i¥ 

150,00
53,76 
i¥oo 

2.968,96

INVERSIONES DEPRECI ABLES
EQUIPOS DE OFICINA Y
COMUNICACIQNES____________
MUEBLES Y ENSERES
VEHlCULOS Y MEDIOS DE
TRANSPORTE________________
MAQUINAS Y EQUIPOS

TOTAL
INVERSION AMORTIZABLE

PUBLICIDAD
CONSTITUCldN DE LA SOCIEDAD

TOTAL
INVERSION AGOTABLES

MATERIALES CONSUMIBLES

TOTAL
INVERSION DIFERIBLES

Pantalones
Pafios
Pato Tanque
Porta Mapos
Recogedor
Sello Rojo
Sefialetica
Tapones Auditivos
Tijera Jardineria
Toallas Htimedas
Trapeador de Jerga
Trapeador de Algodon
Zapatos
Mascarilla con filtro
Ext. de aspiradora
TOTAL MATERIALES CONSUMIBLES

10,00
2,45
1,12 

14,00 
1,00 
0,88
6,25
0,58 

"T54
1,52
1,75
2,63 

15,00 
~8?96 
15,00

IO ■

se procederd con

TOTAL
GASTOS PREOP E RATI VOS

ADECUACIONES DEL LOCAL
ARRANQUE

TOTAL
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2. Preslamo bancario por S 32.000 a ires ahos plazo.

Politicas de Operation

Las politicas de operation serdn:

• La cuenta por cobrar no debe ser mayor al 10% de las ventas.

• Politicas de pago a proveedores debe ser a 15 dias

• Valor de inversion iniciales recuperado en dos anos

Pagina - 75 -

5.2.

El valor de inversion initial es de S 52.086,26, sin considerar el capital de trabajo 

necesario para el arranque. Este valor sera cubierto por:

• Politica de efectivo sera de 30 dias, valor que debe cuhrir los gastos 

corrientes como: sueldo, alquiler, servicios bdsicos, inlereses, material 

consumible.

• Contratos puntuales de clientes se cobrard contra entrega de obra si el valor 

de la actividad menor de S 500,00.

• Contratos puntuales de clientes mayores de $ 500,00 se debe solicitar 40 % 

de anticipo y el 60% del contrato pagado contra entrega de obra.

• Se debe mantener inventario de material consumible para un tiempo de 30 

dias (mes corriente).

• El cobro de contratos anuales se realizard en forma mensual tomando el 

valor total divido para 12.

• El promedio de Incremento anual del mercado sera del 2,5 % anual segun 

esladislica del PIB del sector desde el 2000 hasla el 2005.

1. Aporte de $ 35.000 por parte de los accionistas en montos iguales. (Son tres 

accionistas esperados)
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Me 1 Afio 2 AAO3 Afto 4 AAo6

TOTAL REQUERIMENTO CAPITAL DE TRABAJO 14 200,00 $ 17 750,00 $ 22187,50 27.734,38 $ $34.667,97 43.334,96

INVERSION RJ CAPITAL DE TRABAJO

Presupuesto de Ingreso

El ingreso de la compania sera realizada por tres mecanismos:

1. Venlos de planes de limpieza y mantenimiento estdndares por un ano.

2. Venta de servicio de mantenimiento y/o limpieza puntuales.

3. Venta de materiales reciclado obtenidos de las limpiezas.

Io cual buscamos un mercado sustentable y fijo en largo tiempo, manteniendo

convenios corporativos con constructoras y residenciales. Los ingresos realizados

serdn parte de los servicios ofrecidos por Bio-Clean, dado que el mercado existe

demanda de estos servicios.

Precios del Servicio
Precio $ Peso Promedio Ponderado

60,00 0,2 12
Plan PERFECTO 100,00 0,5 50
Plan COMPLETO 0,2 50
Plan SUPER LIMPIO 0,1 45
* Estos valores no incluyen IVA 157

Teniendo en cuenta los sondeos del mercado se ha realizado una ponderacion de

venta de cada uno de los planes. El 50% de los planes vendidos es el plan perfecto de

un precio de $ 100,00 mensuales dirigido a mercado de close media.

La proyeccion de ventas ha sido considerada la ponderacion de venta de los planes y

teniendo como objetivo en el primer ano cubrir minimo el 15% del mercado objetivo
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5.3.

250,00
450,00

Tipos de servicios
Plan IDEAL

Valor inventario materia prima__________
+ Valor inventarios de producto consixnible 
■r Valor cuenta por cobrar______________
- Valor de cuentas por paqar____________
+ Colchdn de efeettvo

£ 
$

Inveraldn de Capital de Trabajo 
AftoO

A £ 
£ 
$

1 500,00 
3.750,00 
5 000,00 
7.500,00

1.875,00
4.687,50
6 250,00
9 375,00

2.343,75
5.859,38
7 812,50

11.718,75

A£
£ $

2.929,69
7.324,22
9 765,63

14.648,44

3.662,11
9.155,27

12207,03
18.310,55

£ £ 
$ 
£

£ £ 
£ 
$

£
££
£

1 200,00 
3 000,00 
4.000,00 
6.000,00

Dado nuestra politico de ingreso el precio de los planes que saldrdn al mercado son:

Nuestro enfoque se basa en una proyeccion de ventas cien por cienlo de planes, con

por los items 2 y 3 no serdn considerados en las proyecciones de ingreso pero si
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(9.142 casas). Los incremenlos de las vent as de los siguientes anos se la realizaron 

considerando el crecimiento del sector de limpieza junto con el sector de la 

construccion con respecto al PIB; que en promedio desde el ano 2000 es de 4,0%.

BiO

El presupuesto de ingreso cuenta con una cartera por cobrar de no mas de 30 dias, 

correspondiente al 10% de las ventas. Se ha considerado el impuesto del caso como 

parte de la proyeccion.
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5.3.1. Proyecciones de Ventas.

$Valor Total de Ventas $ 4.710 9.420 $ 15.700 $ 15.700 $ 15.700 $ 15.700 $ 23.550 $ 23.550 $ 23.550 $ 23.550 $ 31.400 $ 300.877$ 31.400 $ 314.918 S 339.107 $ 353.208

5.3.2. Proyecciones de Ingreso.

T Tler. trimestre 2do. trimestre 4to. trimestr®PRODUCTO Aflo 1 Afio 2 Aflo 3 Aflo 4 Afto5

$ 4.239,00 S 8.478,00 S 14.130,00 S 14.130,00 $ 14,130,00 S 14.130,00 S 21.195,00 $ 21.195.00 $ 21.195,00 $ 21.195,00 $ 28.260,00 5 28 260,00 $ 210.537,00 $ 270.78948 $ 283.425,82 $ 305.196,71 S 317 886,98

471,00 $ 942,00 $ 1.570,00 $ Z355.00$ 1.570,00 $ 2.355.00 23.393,00$ 2.355,00 $ 3.140,00 $ $ 33.910,753.140.00 5 $ 30.087,72 $ 31,481,76 S 35.320,78

$ 4.710,00 $ 15.700,00 $ 15.700,00 $ 15,700,00 $ 15.700,00 5 23.550,00 $ 23 550,00 $ 23.550,00 $ 23.550,00 $ 31.400,00 $ 233.930,00$ 31.400.00 $ 300.87720 S 314.917,57 5 339.107,46 S 353.207,76

S $ 471,00 5 942,00 $ 1.570,00 5 1.570,00 $ 1.570,00 $ 2.355,00 3 2.355,00 31.491,762.355,00 S $ 3.140,00 $ 20.253,00 $ 30.087,72 5 5 33.910,75 S 35.320,78

J 4.239.00 J 15.072,00 ( 15.700,00 $ 15.700,00 $ 15.700,00 $ 22.785,00 5 23.550,00 $ 23.550,00 5 23.550,00 5 30.615,00 $ 230.790,00 8 270.78948* 31.400,00 $ 283.425,82 $ 305.196,71 » 317.886.98

$ $ 942,00471,00 5 2.356,00 5 3.140,00 3.140,00 t 2.507,31 5 2.824,31 S 2.825,90 » 2.943,40
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£ $

£ $

£ $

£ $

£ 
$

£ $

£ $ £ 
$

£ $

_s_ 
s

RECUPERACI6N de 
CARTERA

TOTAL INGRESOS
EFECTIVOS

CUENTAS POR 
COBRAR

£ $

£ $
£ 
$

£ $

£ $

£ $ £ $ £ $

£ $

£ $

£ $ £ $

£ $

IVA 12%________
VENTAS NETAS

Total de Ventas netas 
contado (sin IVA)______
Total de Ventas netas a 
plazo (sin IVA) 10% 
VENTA TOTAL

£ $

£ $

£ $ £ $

£ $

£ $ £ $

£ 
$

£ s

£ $

£ $

£ $

£ $

£ $

£ $

£ $

£ $

£ $

£ $

£ $

£ $

£ $ £ $

£ $

$ 3 768,00 
S 35.168,00

£ $

£ $

£ 
$

3,768,00
35.168.00

£ 
$

£ $

£ 
$

AAo2
1 872 

374 
_____ 62

23.138 
936 
101

94 564 
374 
258

96 408 
187 
464

^767

£ 
$

£ $

AAo 3
1 947

389
______63

24 464
973
102

99.349
389
259

100.665
195
465

90 438
£ $

£ $ £ $

£ 
$

£ 
$

£$

AAo 5

2 156
431

______ 65
27 984

1 078
104

112.251
431
261

112 372
216
467

100 601

2 mes
_____ 60

___12
____ 60

720
___30

100 
3.000 

_____12
250

3.000
___ 6

450 
2.700

3 mes
100

__ 20
_____60

1.200
___50

100 
5.000

___20
250

5.000
___10

450
4 500

4 mes
100

_____20
___60
1 200

_____50
100

5.000
____ 20

250
5.000

_____10
450

4 500

5 mes
100' 

_____20 
_____60

1 200
___50

100 
5000 

_____20
250

5 000
___10

450
4 500

8 mes
100 

_____20
___60
1.200

_____50
100

5 000
____ 20

250 
5.000 

_____10'
450 

4.500

Proyeccidn de Ventas 
7 mes 

150 
___30 

60 
1 800 

___75 
100 

7 500 
___30 

250 
7.500 

___15 
450 

6.750

8 mes
150

_30 
_____60

1 800
___75

100 
7.500. 

_____30
250 

7.500 
_____15

450
6 750

9 mes
150

_____30 
_____60

1 800
_____75

100 
7.500

30
250

7.500
_____15

450
6 750

10 mes
150 

_____ 30 
___ 60

1 800
__ 75

100 
7.500 

_____ 30
250 

7.500 
_____ 15

450 
6.750

12 mes
200

_____ 40 
_____ 60 

2.400
100
100 

10.000 
_____ 40

250 
10.000 

_____ 20
450 

9.000

Volumen estimado de ventas
Plan IDEAL________________
Precio venta
VENTAS TOTALES PLAN
Plan PERFECTO_________
Precio venta________________
VENTAS TOTALES PLAN
Plan COMPLETO____________
Precio venta
VENTAS TOTALES PLAN
Plan SUPER LIMPIO_________
Precio venta________________
VENTAS TOTALES PLAN

PrasupuMto de kigretos 
3er. trimestre

11 mes
200
40, 

_____ 60
2 400

100
100

10.000
_____ 40

250
10.000

_____ 20
450 

9.000

AAo 4
2.083

417
_ 64

26.606
1.042 

$ 103
$ 107.377
______ 417 
$_____260
$ 108.141

208
466 

96 984

$ 2.826,00
S 26 376,00

$ 36.105,26
$ 336 982,46

S 2.826,00 
$ 26.376,00

$ 42.384,93
$ 395 592,69

$ 2.826,00
$ 26 376,00

$ 1 884,00
3 17,584,00

3 1 884.00
$ 17.584,00

$ 1.884,00
$ 17.584,00

S 2.826,00
5 26.376,00

S 37.790,11
S 352.707,68

3 565,20
3 5.275,20

$ 28.071,60
3 262.001,60

$ 40.692,90
$ 379 800,36

$ 2.355,00

3 2.355,00

3 2.356,00

$ 1 884,00
3 17.584,00

1 mes
____ 30

___6
___60

360
______15
$ 100
$ 1 500
______ 6
$ 250
$ 1.500

___ 3
450

1 350

3 1.130,40
3 10550,40

3 9 420,00

3 8.949,00

3 1.570,00

3 1.570.00 3 1.570,003 1.570,00 3 1.870,00

3 1.570,00

3 1.570,00

3 2.385,00$ 2.355,00
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Presupuesto de Consumibles.

ler. trimestre 2do. trlme*tre 4to. trimestrePRODUCTO Aflo 3Ano 2 Ano 4 Aho 5

$ $ $ $ 3 297.00 J 3.297,00 $ 3 297,00 $ 4.945 50 S 4.945,50 $ 4.945,50 $ $ 6 594 00 $ 63.184214.945,50 6.594,00 $ $ 66.132,69 71.212,57 $ 72.442,91

MtOUMtOI $ $ S $ $ $ $ 247,28 24728 8 24728 247,28 $ 329,70 $ 329 70 J 4.422.89 4.629,29 $ 4.984.88 8 5.071,00

8TOTAL DE COMPRAS (sin IVA) 8 8 8 3297,00 8 3.297,00 8 3297,00 8 84.69823 4.69823 8 4.698.23 8 4.698,23 8 6.264.30 8 6.264,30 8 58.761,32 8 61.503.40 8 66.227,69 8 67.371.91

8 8 8 8 2.472,75 8 2.472.75 2.472,75 3.523,67 88 3.523,67 3.523,67 8 3.523,67 8 4.898,23 8 4.698,23 8 46.127.55 8 49.670,77 88 44.070,99 50.528,93

COMPRAS A CREDITO (25%) 8 8 88 824,25 82425 $ 824.25 8 1.174,56 8 8 1.174,561.174,56 1.174,56 8 8 1.566.08 8 1.568,08 8 14.690,33 15.375,85 8 16.556,92 8 16.842,98

8 8 8 824,25 824.25 $ 82425 8 81.174.56 1.174,56 1.174,56 8 1.174,56 8 1.566,08 1 566,08 8 14.690.33 15.375,85 8 16.556,92 8 16.842,98

8 3297,008 8 8 3297,00 8 8 3.297X10 8 8 8 4.898,23 4.69823 6.264,30 8 8 8 8 8 67.371,914.69823 4.69823 8 8 6.264,30 68.76122 61.603,40 6622729

8 5VA (12%) 8 8 395,64 395,64 395,64 8 563,79 8 563,79 8 563.79 8 8 8 8 7.380,41 8 7.947,32 8 8.084,63563,79 751,72 8 751,72 7 051,36

8 3292,64 88 8 8 3292,64 8 8 3692,64 8 6.26221 6262,01 8 6262,01 7618,02 8 8 68.883,81 8 8628221 8 8 7216,02 66.812,68 74.176,01 76.486,64

Para la proyecciones de consumibles se ha tornado en consideracion que los tres primeros meses no se comprard material ya que ese inventario

fue adquirido por medio del valor de inversion inicial y calculado para una operacion de tres meses. A partir del cuarto mes se realizardn

compras mensuales en virtud de la demanda del mercado.

El valor del consumible es calculado tomando en cuenta la venta del mes, dado que dentro de los planes el material corresponde al 30% del

valor del plan.
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5.4.

•kajkil EZ irmKBl KFMTffa
Total de compra de inaumos (»in 
VA)

VALOR A PAGAR AL MES (ein 
VA)

CUENTAS POR PAGAR (15 
DlAS)

COMPRAS DE CONTADO 
(75%)

VALOR A PAGAR AL MES (ain 
VA)

Presupuesto de Matera Prima, Servicios e Insumos

3er. trimestre [
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Presupuesto de Personal.

Durante el primer ano se considera arrancar con 5 personas:

Pagina 80

5.5.

Item
1
2
3
4
5
6
7
8
9

Item
1
2
3
4
5

El lislado presentado es del personal que serdn propios de la compania, los cuales 

tiene como principal actividad la administracion, control y monitoreo de las 

actividades de la compania.

_______________ Personas
Gerente General______________
Gerente de Logistica
Asesor y promotor de servicio 
Asistente On-Call_____________
Asistente administrativa financiera 
Jefe de brigadista mantenimiento
Brigadistas_________________ _
Brigadistas___________________
Brigadistas

La politico de personal se considera que la mono de obra ejecutora sera contratada 

como servicios prestados y la cantidad de personas requeridas sera de acuerdo a los 

planes anuales existentes. Su costo es considerado dentro de cada plan y cubierto 

100% dentro del mismo.

A finales del primer ano se contard con 7 personas al incrementar dos brigadistas 

mas que serdn los encargados de supervisor las actividades en campo. En el 

transcurso de los tres anos de proyeccidn contaremos con 9 personas, con los cuales 

se proyecta cubrir el incremenlo de la demanda.

_______________ Personal
Gerente General______________
Asesor y promotor de servicio 
Asistente administrativa financiera 
Jefe de brigadista mantenimiento 
Brigadistas

Los valores de los salarios y beneficios son considerando valores del mercado y 

leyes actuates, estos valores pueden modificarse por leyes futuras.
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Con lo que respecta a accionistas, los mismos mantendrdn un comite donde que sera 

conformado por medio de los accionistas del momenta y el Gerente General de la 

compania. Juntos en el comite se tomard decisiones estrategicas y tendrd el poder de 

elegir por medio de votacidn al Gerente General.

El pago de los accionistas se realizard por medio de la politica de pagos de 

dividendos (Ver Estado de Resultado).
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La tabla adjunta incorpora los gastos de personal dentro del periodo de proyeccion, considerando los beneficios de ley actuales:

Presupuwto gastos de personal
er. trlnwstr 2do. trfmestre 3er. trimestre

Concepto Ano i AAo2 AAo 3 Arto 4 Ano 51er. mes 2do mes 5to. mesSer. mes 4to. mes 6to. mes 7mo. mes 8vo. mes 9no. mes 12vo mes

2190,00 2190,00 2190,00 2190,00 2190,00 2410,00 2410,00 2410,00 2410,00 2830,00 2630,00 34944 00 39595,20 41574.96 43357,05 45524,90
197,78 197,78 197.78 197,78 197,78 197,78 197,78 197,78 197.78 197,78 197.78 4193,28 4751,42 4989.00 5202,85 5462,99

DECIMO CUARTO 81,67 81,67 81,67 81,67 81,67 61,67 81,67, 81,67 81,67 81,67 81,67 1400,00 1400.0C 1400,00 1400,00 1400,00
TRANSPORTE 0,00 0 00 000 0,00 0.00

VACACIONES 98,89 96,89 98,89 96,89 98,89 98.89 98,89 98,89 98,89 98 89 98.89 98,89 98,89 98,8998,89 98,89 98,89
ESS PATRONAL (11,15) 244,19 244,19244,19 244,19 244,19 268. TJ 268,72 268,72 293,25 293,25 3175,52 3397.81 3635,65 3890,15293,25 4162,46

TOTAL S2.812,52 2-812,82 2.812,52 2.812,52 « 3.057,052.812.52 3.087.08 3.057,05 3.301,58 3.301 J8 5 3.301,88 30.195,52 38,729^1 41.440J5 44,341,07 47.444,04

Esta proyeccion puede cambiar por causas de reglamentos futuros.
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El incremento anual del salario es considerando los promedios de incrementos en ahos anterior, con lo cual se cubre el valor de la inflacion 
anual.

SALARIO BASICO 
DECIMO TERCERO

_________ 4to. trtmestr
lOmo. mes I 11vo mes

2630.00| 

197,781
61,67

268,72 

1057,05 I S



Presupuesto de Otros Gastos.

• Asesor Contable

Comunicaciones

• Servicios Bdsicos

Gastos De Renovation Y Matriculas
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5.6.

Denlro de nueslra proyeccion de gastos se ha considerado todos los gastos en que 

podamos incurrir para la operation de la empresa, impuestos a pagar, gastos 

financieros, gastos de publicidad y seguros. Adjuntamos las listas de los rubros 

considerados:

Esto nos permilird operar sin dificultad coda aho y considerar los aspectos de 

mantenimiento de publicidad y de operation.

• Propaganda Y Promociones

• Seguros De Ventas (Polizas)

• Gastos De Aseo Y Vigilantia

• Capacitacion De Personal

• Gasto De Reparation

• Gasto De Ventas

• Camara de Comercio de Guayaquil

• Depredation Equipos

• Amortization

• Impuestos Locales

• Impuesto 1X Mil

• Bomberos

• Gastos De Transporte

• Gastos De Papeleria

• Gastos Administrativos

• Prestamo De Arranque

• Arriendo

Proyecto: uBioClean S.L.n



Presupuesto de Gastos

2do. trtm««tr» 4to. trkneBtreConcept© Afto 1 AAo2 Aft© 3 Afto 4 Afto 5ler. mes
GASTOS OPERACKMALJES

ASESOR CONTABLE 200 00 200,00 200,00 200.00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.846,00 3083,08
270.00 270,00 270,00 270,00 270,00
50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50.00 50,00 50,00 50,00 861.50

GASTOS ADMIM8TRATIVOS

PRES TAMO DE ARRANQUE 1.115,41 1.115.41 1.115.41 1.115.41 1 115,41 1 115,41 1.115,41 13.384,92
ARRIENDO 1000,00 1 000.00 1.000.00
COMUNICACIONES 80.00 120,00
SERV1CIOS BAstCOS 150.00 150.CO 150,00 150,00 150,00 160.00
1MPUEST0S LOCALES

IMPUESTO 1 X MIL 0,15 0.15 0,15 0,15 0,15 0.15 0,15 4,25
BOM8EROS 5.00 5,00 5,00 5,00 5,00 5.00 141.80
CCG 1000 I 10,00 10,00 10.00 10,00 ’46.20

661,40 681,40 661,40
248,61 248.81 248,61 248.81 248,61 246.61

250,00250.00 250,00 250,00 250,00 250.00 250.00 3 828,84

GASTO DE REPARACION 50,00 50.00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
GASTO DE VENT AS

PROPAGANDA Y PROMOCI ONES 94,20 188.40 314,00 314,00 314,00 31-4,00 471,00 471,00 471,00 471.00 6 933.00628,00 628.00 6054,42 8.338.71 7.337.54 8 489,50

SEGUROS DE VENT AS (P6tew) 23.55 4710 78.50 78.50 78,50 76,50 117,75 117,76 117,75 117,75 157,00 '5700 1.513,61 1.584,18 1 733 25 2122,371834,39

TOTAL 4-201,32 4W.07 44W,»7 4.7*4 JJ4.7*4,37 4714,31 4.714,31 81M.17 M.717.83 U-37U4 44.11131 >4 14440 40.74431

Las proyecciones se lo han realizado por medio de un andlisis de cada cuenta por individual, revisando su comportamiento de acuerdo con el
incremento de ventay realizando incrementos segun el andlisis.
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■EE!Xu£3i BESEEM ■L-AUiu'.lH ifW-Wiil'B MEESHEBI

ir—CT3i

GASTOS DE TRANSPORTE
GASTOS DE PAPELERlA

ler. trkneitre
20o. mes |

80,00

15000

1.000,00
80,00

6.00

10,00
661,40

248,81

10,00
661,40

10,00
681,40

248,61

270,00

50,00

PmupuMto da Otroa GbsIos

3er. trtaneetre

270,00

50,00

1 000,00

120,00

200,00
270,00

10,00 

661,40

270,00
50,00

0.15

5,00

1.000,00
120,00

200,00
270,00

290,00
75,00

50,00

200,00

270,00

12.000,00

1 260,00

120,00 

7 936,79; 

2983,33

3150,00

517.50

2.520,00

3.240,00

630,00

1.980,00

330,00

2.25

75,00

132,00

7 936,79

2983,33

132,00

6 628,46

2 983,33

2.917,22

3.572,10

13 230,00

1 260,00

3572,10

694,58

2 406,70
439,23

DEPRECIAClCN equipos 

amortizaciCn

GASTOS DE RENOVACION Y
MATR>CULAS_________________
GASTOS DE ASEO Y V1GILANCIA
CAPACITACt6N DE PERSONAL

0,15

5.00

80,00

150,00

0.15

5,00

1.115,41

1 000,00

80,00

1.115,41

1.000,00

120,00
150,00

250,00
75,00

50,00

10,00
681,40

I 000,00

120,00

150,00

250,00

75.00
50,00

0,16

5,00

250,00 

75,00 
5000

881.40 
248.61

1 115,41

1 000,00
120,00

150.00

75,00
50,00

250,00 

75 00

681,40

248.61

3.402,00

830.00

12.800.00

1 260,00

2.182.95

3.472,88

569,25

660,00

2.778,30

3.402,00

661,50

399.30

3.52

117,19

12600,00 

1 260,00 
2.292,10

399.X

3.87 

126,91 

145,20

3 648,52

626,18

726,00
626.18
726,00

10.00
66140

248,61

1 000,00

80.00

150,00

1.115,41

1.000,00

300,00

0,15

13 384.92 

12000,00 

1.260,00 
2.079.00 

363,00

2.81 

03,75

3.X7.50

569,25

860.00

5,00 

io,ro 
661,40 

248,61

200,00
270,00

Proyecto: uBioClean S.L. ”



Proyecto: “BioClean S.L. ”

Depreciation.

Con lo quo respecta a la depreciation se ha realizado cdlculo de depreciation anual,

dado que se realiza compra de activos fijos, lo cual va de la mano con el incremenio

de la demanda, a mayor cantidad de hogares atendido necesitamos mas equipos para

poderlos cubrir, esto nos permitird realizar varios equipos de trabajo a la vez.

El cdlculo de la depreciation en el primer aho de operation es:

Valor TotalActivos del Afio 1

INVERSIONES DEPRECIABLES

3.925 1.308 3.925

MUEBLES V ENSERES 1.480

24.000 4.800 24.000

MAQUINAS Y EQUIPOS 7.662

La amortization calculada del mismo aho es:

Amortizacidn Aflo 1 Valor Total

8.000 3

950 3

8.950
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5.7.

VEHlCULOS Y MEDIOS DE 
TRANSPORTE

EQUIPOS DE OFICINA Y 
COMUNICACIONES

Bi O” //

depreciaciOn 
ANUAL

DEPRECIAClON 
ANUAL

DEPRECIAClON 
ACUMULADA

DEPRECIAClON 
ACUMULADA

VALOR EN 
LIBRO

VALOR EN 
UBRO

Periodo de 
Accidn 

Trlbutaria 
(Ados)

Periodo de 
Accldn 

Tributaria 
(Anos)

1.532
3.065
4.597

19.200
14.400 
9.600
7.662
6.130
4.597
3.065

1
2
3

2
3

2 
2
3

2
3

4.800
4.800
4.800

2.983
2.983
2.983

1.308
1.308

1.532
1.532
1.532
1.532

296
296
296
296

4.800
9.600
14.400

2.983
5.967
8.950

1.308
2.617
3.925

296
592
888

2.617
1.308

8.950
5.967
2.983

1.480
1.184
888
592

PUBLICIDAD 
CONSTITUClON DE LA 

SOCIEDAD 
TOTAL

2 
3



Bio

Proyecto: “ BioClean S.L. ”

realizard compra de activos para la

operation adecuada, lo cual lo analizamos a continuation:

ANO 2 Valor Total VALOR EN LIBRO

1

1 733 2 2002.200

ANO 3 Valor Total VALOR EN LIBRO

2

2

ANO 4 Valor Total VALOR EN LIBRO

3 1.387 6.9336.933

3
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DEPREClACldN 
ACUMULADA

GASTOS DE NUEVO EQUIPOS DE 
ORONA

GASTOS DE NUEVOS EQUIPOS Y 
MATERIALES

GASTOS DE NUEVO EQUIPOS DE 
OFICINA

GASTOS DE NUEVO EQUIPOS DE 
OFICINA

GASTOS DE NUEVOS EQUIPOS Y 
MATERIALES

GASTOS DE NUEVOS EQUIPOS Y 
MATERIALES

Peridodo de 
Accibn 

Tributaria 
(Aftos)

Peridodo de 
Accibn 

Tributaria 
(Aftos)

DEPREClAClON 
ANUAL

DEPRECIACI6N 
ANUAL

DEPREClAClON
ANUAL

DEPREClAClON 
ACUMULADA

DEPREClAClON 
ACUMULADA

Peridodo de 
Accibn 

Tributaria 
(Aftos)

733
1 467

_4
5_ 
£ 
_7
8

_4
5.
6_
7_
8

2 
£ 
5. 
6

2
2
£
5

2£
2 
6

2
2 £
5

1.387
1.387
1.387
1.387

733
733

1.387
2.773
4.160
5.546
6.933

5.546
4.160
2.773
1.387

1467
733

2.200

En el transcurso de los siguientes anos se



ANO 5 Valor Total VALOR EN LIBRO

4

66742.000

Realizando las s umatorias por cada ano able nemos la sign lente tabla de deducciones

tributarias.

DEDUCCIONES TRIBUTARIAS

ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DEPRECIACION

$ 31.662,30 $ 31.662,30 $ 31.662,30 $ 38.595,30 $ 38.595,30

Depreciacibn de Equipos $ 6.332,46 $ 6.332,46 $ 6.332,46 $ 7.719,06 $ 7.719,06

$ 5.405,00 $ 7.605,00 $ 7.605,00 $ 7.605,00 $ 9.605,00

$ $ $ $ $1.604,33 2.337,67 2.337,67 1.029,33 962,67

AMORTIZACION $ 2.983,33 $ 2.983,33 $ $2.983,33 $

AGOTAMIENTO $ 2.968,96 $ $ 1 $

$ $ 11.653,46 $ 11.653,46 $ $13.889,09 8.748,39 8.681,73
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Valor de activos 
(equipos y maquinarias)

TOTAL DEDUCCIONES 
TRIBUTARIAS

DEDUCCIONES 
DIFERIDAS

GASTOS DE NUEVOS EQUIPOS Y 
MATERIALES

GASTOS DE NUEVO EQUIPOS DE 
OFICINA

DEPRECIACION 
ANUAL

DEPRECIACION 
ACUMULADA

Perickxiode 
Accidn 

Tribirtaria 
(Aflos}

Valor de equipos de 
oficinas______________
Depreciacion de equipos 
de oficina

_5 £ 
7_ 
8_ 
9

5^ £ 
_7 
_8 
9

667
667

667
1.333
2.000

1.333
667

Proyecto: uBioClean S.L. ”



Bio

Andlisis de Cost os

1er, trim—tre 2do. trim—tre 4to. trim—tr> Aflol Afio2 Ario 3 Afto 4 AfloS
Ur. Ml 2do him 3©r me® 4to mot 5to. mas 6to mas 8vo mas 9no. mas lOmo mas llvo. mea 12vo. mea

200 200 200 200 200 $200 200 200 200 200 200 200 2.400 2.520 $ 2 646 2778 2.917
270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 $ 270 270 3240 3.240 3402 3402 3 572
50 $ 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600 630 630 062 682

GA8TO8 ADMINI8TRAT1VO3

PRESTAMO DE ARRANQUE 111B1 115 1.116 1.115 1.115 1.115 1 115 1 115 t.115 1 115 1.115 1.115 13386 13355 13355
ARRIENOO »ion 1.000 1 000 1000 1000 1000 1000 1.000 1 000 1000 1.000 12000 12.000 12 000 12 60012 600
COMUNICACIONES 50 80 50 80 50 120 120 120 120 120 120 1200 1.280 1 280 1.280 I 280
SERVICIOS BASICOS 150 ISO 150 * 150 $ 150 150 150 150 150 150 150 150 1500 1 950 2 079 2.183 2 292
IMPUESTOS LOCALES 300 300 330 363 399 399
MPUESTO 1 X MIL 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 2
BOMBEROS 5 5 5 s 55 5 5 5 60 75 S94 >17 129
CCG 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 120 120 132 132 145
GASTOS DE RENOVACON Y MATRKULAS

GASTOS DE NUEVOS EQUIPOS Y MATERIALES < 5.933
GASTOS DE NUEVO EOUIPOS DE OFICINA 2200 2 000
GASTOS DE ASEO Y VIGILANCIA 250 250 250 260 250 250 250 250 250 250 250 250 3000 3150 3306 3.473 3647

$ 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600 S 600 680 600 726
2813 S 2 813 2 813 2813 3057 3 057 33023067 3.057 » 3302 s 3302 36196 36196 38 729 44 34141 440

5993 5993 5993 5 993 5993 6 238 8278 6278 6 278 6 522 6622 5 6 822 74902 77 688 78 890 76043 74.694

3693 3693 3893 5 282 5.282 5.262 5 262 7.018 7018 3 46 158, 66 216 68 303 78 37775.825
1 884 3766 8280 8260 S6 280 6 260 9420 9.420 9 420 9 420 12580 s 12560 93 572 121 088 128 734 138 860 143 082

94 188 314 314 314 314 471 471 471 471 s 626 626 4679 8054 6 337 8933 7 338
COMISIONES 47 94 157 157 157 157 236 Z36 236 236 314 314 2339 3027 3168 3 6693 487

24 79 79 » 79 79 118 118 118 118 157 157 1.170 1 514 1 584 1 733 1 834
1978 3 956 102878 594 10287 10 287 15153 15.153 15.153 15 153 3 20.204 20 204 147 918 197.900 207127 234 299226 816

NUMERO DE CUENTES 30 10060 > 100 100 100 150 150 150 160 200 200 1.872 1947 2083 2156
COSTO PROMEOIO CLIENTES 200 100 60 60 60 S 82 42 42 42 43 33 34 41 40 37 35
COSTO VAR. UNIT. CUENTE S 66 66 10366 103 103 101101 101 101 101 101 106 106 109109

319 199 151 196 196195 171 » 171171 173 160 177 176 172174
53 S33 25 33 33 33 29 29 29 29 27 29 29 29 29

PUNTO EQUIUBRIO VENTAS 3 10.333 3 10.333 * 10.333 » 17J81 I 17481 « 11.091 0 17.608 17.606 3 17.006 » s18.292 18.292 » 19.133 9 203.713 9 224.300 t 227.255 * 219.010 9 206.697

6666 66 111 111 115 112 117112 112 117 122 108 119 121 117 110
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5.7.

NUM EROS DE CONTRATOS (Valor 
promedio)

GASTO DE MANO DE OBRA (TERCEROS) 

GASTO PUBUCIOAO

GASTOS DE TRANSPORTE

GASTOS DE PAPELERlA

PRECIO PROMEDIO UNITARIO (SIN IVA) 

MARGEN UNITARIO PROMEDIO
162

27

GASTO DE REPARACION_______

MANO DE OBRA_______________

TOTAL COSTOS EMOS

___ 50

2813

1000 
80

COSTOS VARIABLES
MATERIALES

COSTOS F1JOS
ASESOR CONT ABLE

5

10

SEGUROS DE VENTAS (PWlM.)

TOTAL COSTOS VARIABLES

3t. trim—tr«
7mo mas

Proyecto: uBioClean S.L.n



Proyecto: “BioClean S.L. ”

PUNTO DE EQUILIBRIO ($)

2
'4

2O3<713

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ario 5

------- PUNTO EQUILIBRIO VENTAS ($)

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

-------PUNTO EQUILIBRIO VENTAS (Contratos Promedio)
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El objetivo de la gerencia es Hegar lo mas pronto posible al puno de equilibrio indicado 

con el fin de cubrir con los gastos cada mes.

Tomando en consideracion todos los costos antes mencionados hemos oblenidos nuestro 

punto de equilibrio el cudl varia a menudo que los gastos fijos son variados, lo cual 

corresponde a las decisiones estrategicas para caplar mas mercado.

PUNTO DE EQUILIBRIO 
(Contratos Promedio)

Nuestro punto de equilibrio del primer trimestre es de $ 10.333, correspondiente a 66 

contratos hasta Hegar a fin de atio a un punto de equilibrio de casi $ 20.000 por lo cual se 

debe tener alrededor de 122 contratos.

2O&697

0



Proyecto: uBioClean S.L. ”

Estados Financieros.

5.8.1. Flujo de Caja.

Fkijo de caja
trimcstie 3»r. tiimestre «o. triwtr*ASo» Ano 2Afio 1 ASoJ Am>4 AKoS

S 32.000

S 32.000

3.100

5'0
knoufrstos I 399 399

S 14.914 S 11.111 S 10.440 S 13631 $ 14.386 S 15.141 > 16.661 S 18 202 S 22.324 S 26 445 S 30.321 S 36.094 $ 43.137 $ 37.732
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5.8.

0 
5

10

5

S

$_
$
7

o 
5

TOTAI FHBFSQ 
NETPPISPPNiaE

2.
2. 
j 

s

2.
£ 
5 

5

2.
2.
£ 
S

T
£
£
£
£ 
S

£
£ 
£ 
$

£
£ 
£ 
5

£
£ 
£ 
S

£
£ 
£ 
$

£ 
5

£
£ 
£ 
5

£
£
£ 
S

£
£
£ 
$

BofTbgfQ

CQ3

5

£ 
£
3

1.000
230
250

50

1.000
230
250

50

0

5
10

£
£
£ 
$

£
£ 
£
5

1.000
230
250

SO

0
5

10

£
£
£
5

£
£ 
$
i
£
£
£
5

j

£
£
£
£
£ 
$
£
£
£ 
£
5

3 693
9.337

1.115

£ 
£ 
j 

£ 
£ 
5

T
£
£
£
£
5

5
10

£ 
S 

£ 
S

5 

£ 
£ 
j 

£
£ 
5

£
£ 
5

£
j

5
T 21.784
5 26445

5

0

5
10

£
£
£
£
£
£
S 27.497
5 43 137
$

£
£
£
£
£
£
£
£
£
£
£
£
£
£
£
£
t

£
£ 
£ 
t

234.294

37.732

£
£ 
£
3

37.732
272.449
27749

337.930

66 216
157.264

13,385

6.845

61.696

12.000
3.240
3 ISO

600

5

£
£
£
£
£ 
S

£
£
£ 
$

£
£
£
£
£
£
£
£
£ 
£ 
$

51.695

285 152
29 043

366.690

10.146 

64.291

12.000
3 339
3 308

660

6 337

2 646

3.402
630

3 168
1 564

£
£ 
$
£
£
£
£
£
£
£ 
S

£
£
£ 
$

54 291

311 985

31.776
408.062

12256 
86327

5 

$ 
I 
£ 
£ 
£ 
£ 
£ 
£ 
S

£
£
£
5

129
145

8 348
317.341

132.806

15 027

117 779

CftgUOSL_____
VEMTACDMTADO

VFMTACRFnrrn 
TOTAL DBPOWlBtE

£
£
£ 
S

0
5

10

188

200
270

50
94
47

£
£ 
£ 
j

5 
5 

£ 
£ 
£ 
£ 
S

314
200
270
50

157

79

5 
j 

£ 
$

£
£
£
£
£
£
5

S 16.616
5 15.141 

$-

0
5

10

0
5

10

8 21.784
5 18.202
5■

0
5

10

£
£
£ 
5

j 

£ 
£ 
£ 
£ 
S_______
9 27.197 

5 36.094 
S-

£
£
£
£
£
£ 
S

1.000
270
250

50

0
5

10

5

£
£
§

£
£$

1 coo
270
250

50

5
£
£ 
S

49 127

129.768
13.385

5.405
4.679
2400

3.240
600

2 339
1.170

£
£
£
£
£
£
5

6 933
75 825

180.100

12 600
3.443
3 47?

660

6 933
2 778

3.402
662

3 467

I 733

j

£
£
£
£
£ 
$

78.377

187,423

r*4A FMAI

£
£
£
£ 
5

£
£
j
5
£
£
3 10.091
5 10.440
$

314

200
270

50
157
79

5

£
£
£
£ 
£
5

£
£
£
£
£
£
5 22.028
6 30.321
S■

628
200
270

50
314
157

15 100
3.000
3.000

600

2.200 
6.054 

2 520 
3.240

630 
3.027 
1 514

363
______ 3_

_____ 94
____ 132

5 637
291.453
74,437

94

200
270

50
47
24

£
£
£
£
£
£ 
$

£
£ 
£ 
5

£
£
$ 12 823
S 13.631

5

£
£
£
£ 
5

314
200
270

50
157
79

8 16.760

5 15.651
5■

5
5

5

5
£

5
£ 

5

£ 
5
S

£
£
£
£
£
£
5

£ 
5 

£ 
£ 
£ 
£ 
5

£
£
£
5

£
S
9 21.784

8 22.324
5

$
£ 
$ 
5

2.000
7 338
2 917

3 572

662
3 669
1.834

£
£
£
$
5

£
$ 16.515

5 14 386

5-

1 000
270
250

so

9 093
1 115

£
£
£ 
5

628 
200 
270

SO 
314 
157

330

______ 2_

_____75
____ 120

3.803

279.390
58.540

86.327

330.189

33.630
460.147

471

200
270

50
236
118

5405
8.000 314

200
270

50
157
79

1.000
270
250

SO

1.000
270
250

50

1.000
270
250

50

117

____ 132
6.609

309.489

98 583

471

200
270

50
236
118

300 

0 

5 
10

300
2

60
120

69.303
165.463

13 385

1 000
230
250

50

3 693 
9.093
1 115

471

200
270

50
236
118

nen do
|1 com.F^Af.ic

G*c>o d* Alto h
SaStui d? R»pa;aciof)

GASTQS DE ADMIN ¥ VENTA
EquinQt de Qicinit

pubfactd^i

As esat carifable

(total trtcwpottt__________

Gallos pAPtltfit

PAGO HF IMP1 FfiTQS

471

200
270

50
236
118

1.000
230
250

50

1.000
230
250

50

12.600.
3 552
3.647

726

8 62.086
8 -20.086
5 35.000

20 963
230.790
20.253

272.026

AVERSION FN ACTIVTIS FUHS 
fiASTFtS OF MATFRtAl FS

MANOITSPHRA___________
BAgTO FINANGERO________
GASIQS FIF nPFRACIOM

_Bvo nwt
5 18.202 
: 23 550
5 2355
S 44.107

12vo m«« 
S 36.094 
5 31.400
5 3 140 
S 70.634

24o. 
5to.n>««

I 5 14.386
~ 5 15.700 
~ 5 1.570

I S 31.666

7mo. m»s
5 15.651

8 22 765
5 1 570
3 39.986

4lo. met

5 13.631
5 15.700

5 1 570
S 30.901

3*1. ni«»

5 10.440

8 15 072
S 942

8 26 464

IQmo. mti
5 26.445
5 23 5-50
5 2 355
5 62.360

9no.m*«
5 22.324

5 23.550
5 2.355
$ 48 229

llvo. nws
8 30 321
5 30.615

5 2.355
8 63.291

6io. mu
8 ISM!
8 15700
5 1.570
J 32 411

1>t. mu
S 14.914

5 4.239
■

S 19.153

5 31.562
8 2.969

5____ •
5

S____ -
5 7 016

S 15.862
8 1115

5
5 7 018

5 15.862
5 1.115

$__ -
5 5 262
5 12.477

S 1.115

£___-
5 5 262
5 12.477
5 1.115

2do. m«i
5 11.111

8 8.949
$ 471

$ 20.631

£
£
£
£
£
5
T 8.042

5 11.111
S

5
5 5.262
5 12.477
S 1.115

5____ -
5 5.262

S 12.722
5 1.115

S_____■_

$__ -
5 6.581 
5 1.115

5
5 3 693

5 9.093
8 1.115

5______■

S
5 4.697
5 1.115



5.8.2. Estado de Perdiday Ganancia.

VENTAS BRUTAS

2969

29832.983 2.983GASTO DE AMORTIZACION

295.683263.335 28S.5O1251.687209X113TOTAL DE GASTOS OPERATIVOS 7.019

-7.019

18.975 21.99217.76719.18519.833GASTOS DE ADMIN Y VEN TA 13.405

-20.424

1.0522.8014.302

-20.424

46.14539.28526.525 32.04117.896UTIUDAD ANTES DE IMPUESTOS -20.424

-20.424

La politica de dividendos que se va a mantener es pagar el 60% de la utilidad neta de cada

afio a los accionistas y el 40% es recapitalizado con el objetivo de mejorary ampliar la

servicio prestado.
Se debe verificar el funcionamiento de la parte operativa dado que ese es el mayor rubro

que afecta a la utilidad de la empresa.

I
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6.922
9.806

5.893
8.348

UTIUDAD ADMIN Y VENT A 
MARGEN ADM IM Y VENT A

GASTOS FINANCIEROS (Intereses
Pagados)_____________________

AMORTIZACI
ON________

Ano 4
343.761

GASTOS DE MATERIALES_______
MANO DE OBRA________________
GASTOS DE OPERACiON________
GASTOS DE IMPUESTOS Y TASAS 
GASTOS DE DEPRECIACION

UTIUDAD OPB3ATIVA 
MARGEN OPERATIVO

UTIUDAD FINANCERA 
MARGEN FINANCIERA

Partidpacidn de trabajadores (15%) 
Menos: impuestos de renta (25%)

UTILDAD NETA 
UTIUDAD NETA (%)

Estado de P&rdida y Ganancia
AfloO

3.100
950

Afio 1 
251043

11.408
4,5%

49.127
129.768

21.700
482

7 937

42.030
16,7%

22.197
8,8%

17.896
7,1%

2.684
3.803

Ano 2 
300.198

16.910
5,6%

66.216
157.284

18.990
527

8.670

48.511
16,2%

29,326
9,8%

26.525
8,8%

3.979
5.637

Afio 3 
314.195

20.426
6,5%

69.303
165.463

19.307
592

8.670

50.860
16,2%

33.093
10,5%

32.041
10,2%

4,806
6.809

25.044
7,3%

75.825
180.100
20.176

652
8.748

58.260
16,9%

39.285
11,4%

39.285
11,4%

Afio 5 
363620

29.417 
8,1%

78.377
187.423

20.525
677

8.682

68.136
18,7%

46.145
12,7%

46.145
12,7%

capacidad instaladay asi aumentar la participacion en el mercado y las calidad del

Proyecto: “BioClean S.L. ”
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5.8.3. Balance General.

AfloO Aflol Afto3 Aho 4 AfloS

20.982,70

20.982,70

31.662,30

5.405,00

8.950,00

46.017,30 35.097,17 25.643,71 13.990,25 12.174,86 5.493,13

TOTAL ACT1VOS 78.389,6667.000,00 82.922,00 85.817,67 102.916,94 121.388,82

32.000,00 21.333,33 10.666,67

TOTAL PASIVO 26.448,9932.000,00 31.981,21 19.064,30 23.374,83 27.456,12

35.000,00 35.000,00 39,563,38 46.327,23 54.497,64 64.515,43

11.408,44 16.909,63 20.426,04 29.417,2725.044,46

35,000,00 46.408,44 56.473,01 66.753,27 79.542,11 93.932,70

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO I 67.000,00 $ 78.389,66 j 82.922,00 $ 86.817,57 6 102.916,94

Se mantendrd niveles de flujo de caja considerable con el fin de evitar que la empresa

quiebre por falta de liquidez, un aumento progresivo de activos nos permitird mantener

equipos en buenas condiciones lo cudl va de acuerdo con el aumento progresivo de

retention de utilidades que nos permitird mantener el flujo adecuado de efectivo.

la baja,

trabajando con recirculation de nuestra propia utilidad.
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Balance general 
Aflo2

6.808,68
12.255,62

9.805,76
17.650,36

37.731,951 
3.140.00 
2.420,53

43.292,48

31.662,30
6.332,46, 
5.405,00
1.604,33
8.950,00
2,983,33

3.802,81
6.845,07

31.662,30
12.664,92
7.605,00
3.942,00
8.950,00
5.966,67

5.636.54
10.145,78

64.290,97
2.640,29
4.896,06

71.827,31

31.662,30
18.997,38
7.605,00
6.279,67
8.950,00
8.950,00

86.327,49
2.888,75
1.525,84

90.742,08

38.595,30
26.716,44

7.605,00
7.309,00
8.950,00
8.950,00

8.348,15
15.026,68

117.779,12
3.057,31

-4.940,74
115.895,69

38.595,30
34.435,50
9.605,00
8.271,67
8.950,00
8.950,00

51.695,13
2.522,68
3.060,48

57.278,29

ACTIVO______________________
ACTIVO CORRIENTE__________
Caja y bancos_________________
Cuentas por cobrar____________
Otros Activos_________________
TOTAL ACTIVOS CORR1ENTES

ACTIVO FIJO________________
Maquinaria y equtpo___________
Menos depredacidn acumulada
Equipos de oficina____________
Menos depreciacidn acumulada
Inversion amortizable__________
Menos amortizadon acumulada 
Gastos paqados por antidpado 
TOTAL ACTIVOS FIJOS

PASIVO_____________________
PASIVO CORRIENTE_________
Impuesto por paqar (Renta) 
Reparto a Accionistas por paqar 
PASIVO no CORRIENTE
Deuda a Largo Plazo

PATRIMONIO________________
Capital______________________
Utilidades o perdida del ejerddo 
anterior_____________________
TOTAL PATRIMONIO

Se mantendrd niveles de endeudamiento relativamente bajos y con tendencia a

3 121.388,82
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

2.99% + 4.74% + (0.0299*0.0474) = 7J314K
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6.

6.1.

6.2.

El Valor Actual Neto (VAN) es la cantidad de dinero adicional que va a generar nuestro 

negocio a las utilidades correspondientes a la aportacion del dinero invertido en un 

periodo de 5 anos.

Cdlculo de la tasa minima atractiva de rendimiento (costo del 
capital)

Cdlculo del valor actual neto del proyecto (VAN) y la tasa interna 
de retorno del proyecto (TIR).

• Promedio del retorno sobre el patrimonio (Industry Home Solutions): 17,95%

• 17,95% - 7.7314% = 10,22% > Prima de Riesgo para el Proyecto

A este valor le agregamos una tasa que nosotros consideramos, nos permitiria cubrirnos 

del riesgo de inversion en nuestra idea de negocio, tomando como referenda el promedio 

del retorno sobre el patrimonio que poseen las empresas que se dedican a una similar 

actividad en el mercado estadounidense

Por lo tanto, la Tasa Minima Atractiva de Rendimiento Global que se requiere de este 

proyecto es 17,95%, la cual sera a su vez, la tasa a la cual se van a de scontar losflujos de 

efectivo de nuestro proyecto para la obtencion del Valor Actual Neto y la Tasa Interna de 

Rendimiento.

La Tasa Minima Atractiva de Rendimiento (TMAR) es la rentabilidad minima exigida por 

los inversionistas para invertir en un proyecto o negocio. De tai modo que los 

mentalizadores de este proyecto consideramos que una tasa atractiva de rendimiento 

estaria conformada por:

• La tasa de inflation en el Ecuador proyectada a cinco anos: 2.99%

• Mas el costo real del dinero, expresado a troves de la tasa de interes de los bonos 

del tesoro de los Estados Unidos de Norteamerica a 30 diets: 4.74%
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Para su cdlculo se ha considerado el costo de capital exigido par los inversionistas, que es
del 17.95%, tai coma lo indica la tabla A que muestra el flujo de caja para el proyecto.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de interes anual acumulada del flujo de
efectivo para los cinco siguientes afios, tai como aparece en la tabla A.

TABLA A

AhoO
VEHTAS BRUTAS

2 965

GASTO DE AMORTIZACION 2 983 2 983 2 983

263 335 285.501 295.683TOTAL DE GASTOS OPERATIVOS 7.019 209.013 251.687

•7 019

18 975GASTOS DE ADMIH Y VEMTA 13 405 19 833 19 185 17 767 21 992

•20.424

10524 302 2 801

-20 424

39 285 46 145UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -20 424 17 896 26 525 32 041

-20 424

17 66010 146 12 266 15 0276 845
11 7676 764 8 170 10 0184 563
8 681 73|T 13 889 09| 11 653 46| 11 653 46| 8 748 39 i(-) Depreciacion y Amortization

S
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GASTOS FINANCIEROS (Intereses 
Parados;

AMORTIZACIO
N 

REPARTO A LOS ACCIONISTA (60%}

RECAPlTALIAZClOH (40%)

Participacion de trabajadofes (15%) 
Menos impuestos de renta (25%)

11 408
- 5%

UTlLlDAD ue-ta
UTILIDAD NETA C'-.)

Flujo Noto de Efectivo
Van 17.95%________
TIR 

29 417
8 1%

GASTOS DE MATERIALES_______
MAI 10 DE OBRA______________
GASTOS DE OPERACIOH_______
GASTOS DE IMPUESTOS Y TASAS 
GASTOS DE DEPRECIACIOU

UTILIDAD ADMIN Y VEHTA
MARGEU ADMIN Y VENTA

UTILIDAD FINANCIERA 
MARGEH FINANCIERA

UTILIDAD OPERATIVA
MARGEN OPERATIVO

-67 000 S 26 297 531 S 28 563 '391 S 32 0^9 si | S 33 792 961 S 33 099 001
S24.312.30

34%

49 127
129 768
21 700

482
7 937

42 030
16 7%

22 197
8 8%

17 896
7 1%

2 684
3 803

66 216
157 284
18 990

527
8 670

26 525
8 8%

3 979
5 637

20 426
6 5%

69 303
165 463
19 307

592
8 670

50 860
16 2%

33 093
10 5%

32 041
10 2%

4 806
6 809

25 044
7 3%

75 825
180 100
27 "~6

652
8 748

58 260
16 9%

5 893
8 348

46 145
12 7%

63 136
18 7%

46 145
12 7%

6 922
9 806

3 100
950

16 910
5 6%

48 511
16 2%

.29.326
9 8%

Ano 3
314.195

Afto 4
343.761

39 285
11 4%

39 285
11 4%

Aho 5
363 820

Ettado de Perdlda y Ganancia 
Aho 2 

300.198

78 377
187 423
20 525

677
8 682

Anol
251.043
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Andlisis de sensibilidad...

Este andlisis tiene por objeto determinar que tan sensible es el rendimiento del proyedo

(TIR) ante cambios en determinadas variables del mismo o bajo la presencia de diferentes

escenarios.

Las variables que se han considerado para el presente andlisis son:

Nivel de k'entas

Andlisis de Sensibilidad

TIR (%)

Estos resultados nos indican que las proyecciones de ventas para el primer aho podrian

sufrir un descenso de hasta un 19.119% y el proyedo seguir siendo rentable, ya que el

cdlculo del Van demuestra que la TIR alcanza un valor similar al cual fueron descontados

los flujos operativos, es decir, un 17.95%

Costos Variables

Andlisis de Sensibilidad

TIR (%)

41.25 17.95188.111,77-10%
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6.3.

Volumen de Ventas 
(USD) 

288.699,45 
276.147,30 
263.595,15 
251.043,00 
238.490,85 
225.938,70 
213.386,55 
203.046,09

Costos Variables 
(USD) 

257.010,84 
250.815,69 
219.463,73 
209.013,07 
198.562,42 
194.382.16

VAN 
(USD) 
-0.41

2.838,40 
17.204,84 
21.993,65 
26.782.46 
28.697,98 
31.571,27

21
17.95

49
43
38
33
29
25

17.95
19.65
29.37
33.00
3703
38.68

17.95
17.95

TMAR

17.95
17.95
17.95
17.95
17.95
17.95

TMAR 
(%) 

17.95 
17.95 
17.95 
17.95 
17.95 
17.95

Limite de 
Rentabilidad 

Aceptable 
Aceptable 
Aceptable 
Aceptable 
Aceptable 
Aceptable 
Aceptable 
LIMITE

Limite de 
Rentabilidad

LIMITE
Aceptable
Aceptable
Aceptable
Aceptable
Aceptable
Aceptable

Variacidn de Ventas 
(%) 
15% 
10% 
5% 
0% 

-5% 
-10%
-15%

-19.119%

Variacidn de Costos 
Variables (%) 

22.964% 
20% 
5% 

0%_
-5% 
-7%

Van 
(USD) 

39.248.99 
33.497,21 
27.745,43 
21.993.65 
16.241.87 
10.490,08 
4.738,30 

-0,02

Bio



f.l.
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22.964% en los mismos para que el negocio empiece a ser no rentable, generando utilidad
solamente para cumplir con las exigencias minimas de los inversionistas.

Algunas razones financieras que respaldan los andlisis realizados son:

<»
0 660 4? Obi PI- !Qk I v:-o So 4 6S

J 84
4 SI4 48

407 I 004 ?«•467

SI i 4

DIAS DECOBRO: 36 diasAmo
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so 20

21 "i 21 IX22 0118 7b4 SX

4 S1 2 4

41 ■ luiula ( apiUl

0 28 0 28

0 220 22

S1 2 4
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27 21■-

De acuerdo al andlisis presentado, podemos apreciar que el proyecto es medianamente 
sensible ante un incremento en sus costos variables, ya que haria falta un incremento del
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ANALISIS LEGAL YSOCIAL.

Aspectos Legales

al

al
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7.

7.1.

Nuestra idea de negocio se constituira legalmente como una sociedad andnima, la misma 

que se financiara con la aportacion de sus Ires accionistas, siendo estos responsables 

unicamente por el monto de sus acciones.

La denominacidn de nuestra empresa sera Bio-Clean Sociedad Andnima. la cual de 

conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad Intelectual, no se 

confunde con ninguno de los nombres de companias ya existentes. Bio-Clean S.A. sera 

constituida me di ante escritura publica, que se inscribird en el registro mercantil, previo 

mandate de la superintendencia de compafiias.

Los demds requisites que exige la Superintendencia de Companias para la constitution de 

Bio-Clean S.A. son:

Presentation al Superintendente de Companias de tres copias certificadas 

de la escritura de constitution de la compania.

El capital de $ 52,086.26 de be suscribirse integramente y pagarse en al 

me nos un 25% del valor nominal de cada action.

Para que se tramite la escritura publica de constitution de la empresa, es 

indispensable realizar el deposito con el monto de la parte pagada del 

capital en una institution bancaria, debiendo ademds adjuntarse en los 

protocolos junto a la escritura de constitution. Cabe resaltar que si la 

aportacion se la realizara en especies (bienes muebles o inmuebles e 

intangibles), o incluso, en dinero y especies a la vez, sera necesario que se 

inserte en la escritura respectiva copia autentica tanto de la 

correspondiente declaration municipal de propiedad horizontal cuanto del 

reglamento de copropiedad del inmueble al que perteneciese el 

departamento o local sometido a ese regimen.

De acuerdo al articulo 13 de la Ley de Camaras de Co mere io, Bio-Clean 

S.A. deberd obtener la qfiliacidn a la Camara de Comercio de Guayaquil.
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La escritura de constitution de la compania contendrd:

.j

al

^i

al

fit
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El regimen de sociedad anonima establece que el capital autorizado (capital suscrito y 
pagado), puede incrementarse hasta menos del doble del importe del capital suscrito (Art. 
160 de la Ley de Companias).

A El pres ide nte sera nombrado por la junta general y sus /undones son:
a) Presidir las reuniones de junta general a las que asista y suscribir, 

con el secretario, las ados respectivas;
b) Suscribir con el gerente los certificados de aportacion, y extender el 
que corresponda a cada socio; y,

Bio

Lugar y fecha de celebration del contrato.
Nombre, nacionalidady domicilio de las personas naturales que constituyen 
la empresay su voluntad de fundaria.

A Objeto social de la empresa debidamente especificado.
1 Denomination y duration. (Bio-Clean S.A.)

El capital social es de $ 65,000.00, dividido en 3 (numero de 
participaciones sociales en que se fraccione el capital) panicipaciones de 
(aqui el valor de las participaciones, que deberd ser de un dblar o multiples 
de un dolar) $ 65.00 de valor nominal cada una.

■ Valor con que cada socio se suscribe, en dinero o especie, y la parte del 
capital no pagado.

J El domicilio de la empresa estard ubicado en Cdla. Atarazana.
J Forma de administration y facultades de los administradores.

La organization de la empresa estard estructurada un Gerente General 
quien administrara y ejecutard el proyecto.

J La convocatoria a junta general la efectuard el gerente de la compania, 
mediante aviso que se publicard en uno de los diarios de mayor circulacidn 
en el domicilio principal de la compania, con ocho dias de anticipacidn.
La junta general se instalard con la concurrencia de mas del 50% del 
capital social y las decisiones se tomardn con la mayoria del capital social 
concurrente a la reunion.



Proyecto: u BioClean S.L.”

Aspectos de Legislation Urbana

Municipia de Guayaquil

ji
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7.2.

Los tramites y permisos para distintos fines relacionados con nuestro negocio ante las 

autoridades respectivas, son los siguientes:

c) Subrogar al gerente en el ejercicio de sus funciones, en caso de que 

faltare, se ausentare o estuviere impedido de actuar, temporal o 

definitivamente.

J El gerente sera nombrado por la junta general y sus funciones son:

a) Convocar a las reuniones de junta general;

b) Actuar de secretario de las reuniones de junta general a las que 

asista, y firmar, con el presidente, las actas respectivas;

c) Suscribir con el presidente los certificados de aportacion, y extender 

el que corresponda a cada socio;

d) Ejercer la representacidn legal, judicial y extrajudicial de la 

compania.

f.L

a) Obtencidn de tasa de habilitacidn (por primera vez).

Requisitos

SI Tasa unica de trdmite.

Solicitudpara habilitacidn locales comerciales, industriales y de servicios.

J Copia de cedula de ciudadania.

Copia de RUG.

Copia del nombramiento del representante legal de la empresa.

J Carta de autorizacidn para la persona que realice el trdmite.

Copia de la patente del ano a tramitar.

J Copia de predios urbanos (si no se tuviera copia de los predios se entregara 

la tasa de trdmite de legalization de terrenos o de la hoja original del 

censo).

Croquis bien detallado donde estd ubicado el negocio.
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Pasos de Tramite
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J
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Pagar la tasa de tramite en las ventanillas municipales de recaudaciones 

(Palacio Municipal, planta baja) donde se recibird la solicitud respectiva 

Llenar la solicitud de forma claray precisa

En una carpeta entregar toda la documentation, en las ventanillas 41 y 42 

del Palacio Municipal, planta baja

Regresar en 5 dias laborables, para dar continuidad al tramite

Solicitud de ocupacion de via publica

Copia de cedula o del nombramiento del representante legal de la empresa

Pianos con firma de responsabilidad

Poliza o garantias en los montos que senala el reglamento

Tasa unica de tramite

Copia de la tasa de habilitacidn municipal de la empresa

Carta de entrega de la Auditoria Ambiental dirigida al director de medio 

ambiente y suscrita por el representante de la empresa

c) Auditorias Ambientales.

Requisitos

Requisitos adicionales que se de be presentar:

Nuestra empresa, por su tipo de actividad, se encuentra clasificada en la 

categorla C dentro de las empresas que ofrecen servicios, por lo que los 

requisitos adicionales son:

Certificado de seguridad otorgado por el Benemerito Cuerpo de Bomberos.

Autorizacion si el tramite no se lo realiza personalmente.

Croquis bien detallado donde estd ubicado nuestro local.

b) Permiso de ocupacidn de la via publica: letrerosy vallas.

Requisitos

Tasa unica de tramite
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J
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Benemdrito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil

Pasos para obtener el certificado de seguridad del Benemerito Cuerpo de Bomberos

Este trdmite se lo puede realizar en la oficina del Cuerpo de Bomberos de Guayaquil, 

ubicada en Av. 9 de Octubre #607, en los departamentos de Ingenieria y Proyectos, y 

prevencion de incendios.

Departamento de Prevencion de Incendios:

En este departamento se tramita la tasa de habilitacion o certificado de 

June io nam iento, para lo cual se debe presentar:

J Copia del RUC.

Bio

Pasos de Trdmite

•< Pagar la tasa de tramite en las ventanillas municipales de recaudaciones 

(bloque noroeste 2)

J En una carpeta, adjuntar todos los requisites y entregarla en la direccion de 

medio ambiente (10 de Agosto y Malecon, Edificio “Valra”, 4to. Piso) 

Regresar en 30 dias laborables, para conocer el resultado del trdmite.

Departamento de Ingenieria y Proyectos:

J Tasas de servicio administrativo $4 (solicitud de registros de edification)

J Dos juegos de pianos arquitectonicos, implantation general y plantas de 

diferentes niveles con firmas del propietario o representante legal y del 

responsable tecnico.

Copia de la cedula de identidad del propietario y/o representante legal.

Copia del RUC de la empresa.

J Dos carpetas pldsticas con bincha.

J Cancelation de la tasa de acuerdo a la superficie del proyecto, que en 

nueslro caso seria de $14.87 por 75 metros cuadrados de espado fisico del 

local.

1 Solicitud de inspection  final de la obra por $3.

Despues de la inspection final y de la aceptacion, se obtendrd:

: Permiso de ocupacion.

J Certificado de inspection final.
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7.3.

La Corporacion Financiera National ha disehado un manual sobre estudio ambiental 

para determinar el grado de susceptibilidad hacia el medio ambiente por la ejecucion o 

puesta en marcha de proyectos, que podrian provocar algun impacto en el medio 

ambiente.

Este manual clasifica los impactos ambientales bajo los siguientes pardmetros:

7.- Benejicioso al medio ambiente

2.- Neutral al medio ambiente

3. - Impactos ambientales potentiates negativos moderados

4. - Impactos ambientales potentiates negativos significativos

Factura original de compra de extintores (por primera vez).

Copia de cedula del representante legal.

Carta de autorizacion para la persona que realice el trdmite.

J. I.

Esta documentation debe ser presentada en la ventanilla #7 de la institution 

adjuntando el pago de $60 realizado en el Banco de Guayaquil, y luego ese 

deposito se lo ingresa en la ventanilla 42 para al cabo de 48 horas hdbites, 

proceder a retirar el certificado de seguridad.

Las dos primeras categorias certifican que el proyecto no afecta al medio ambiente, la 

tercera exige realizar cambios para no complicar el ecosistema, y la ultima no reune las 

condiciones para ser aprobado sin dahar el medio ambiente.
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Evaluacidn Ambiental del Proyecto Bio-Clean

a) Contaminacidn del Aire

1.- Fuente principal de energia del proyecto:

Electricidad 4a

Gas 8b

Bunker 5c

Gasolina 5d

Diesel 5e

Madera 3f
Ninguna 0xg

Puntaje Final 0

2.- Ruido en el area de trabajo:

8Muy Altoa

Alto 6b

Medio 4c

2Bajod x

0Ningunoe

2Puntaje Final

b) Contaminacidn del Agua

3.- Tipo de sustancias que contienen las aguas de desecho:

5xa

8b

Acidos 7c
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Detergente

Colorantes
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6D x
4e

Recicladas 3f
4Materia Orgdnicag
8h x
10i
0J

19Puntaje Final

4.- Destino de las aguas de desecho:

Alcantarillado 4a

Calle 8b

8Ridc

Quebrada 8d

4e x
2

No hay aguas de desecho 0

4

c) Contaminacidn del Agua

5. - Tipo de desechos sdlidos generados:

5a
8b

Textiles 7c

Metales 8d

5E Desechos orgdnicos x

0

5
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No hay desechos sdlidos

Puntaje Final

Plaguicida

Otros compuestos 

No hay aguas de desecho

Tanque Sdptico

Recicladas

Papel

Pldstico

Lejia 
Preservantes

g

Puntaje Final
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6.- Destino de los desechos solidos:

2Recolector basura xa

Alcantarillado 6b

Calle 8c

8Riod

8Quebradae

4Incineration

Enterrados 3g
1Recicladosh

0No hay desechos solidosi

2Puntaje Final

Escala: Malo (lOptos.), Regular (7ptos.), Bueno (5ptos.), Muy Bueno (2ptos.)

Ropa/mandil xa

Guantesb x

Mascarilla xc

Gafasd x

Orejeras xe

Cascosf
Botas xg

Extintor de incendiosh x

Exdmenes Medicosi x

Puntaje Final 2
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d) Saludy Seguridad Laboral:

7.- Medidas de protection laboral:

Bio z '^•77/z
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Calificacidn de Bio-Clean:

CATEGORIA YPORCENTAJES GENERALES

CATEGORIA PORCENTAJE

0% - 25%

25% - 50%

50% - 75%

75% -100%

Andi is is Social

j

mantenimiento del medio ambiente.
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7.4.

Los resultados obtenidos por Bio-Clean S.A., 48,57%o (34/70 * 100) revelan que nuestra 

empresa se encuentra dentro de la categoria 2 “Neutral al Ambiente, es decir que no 

ocasiona danos graves al medio ambiente y no representa peligro para el ecosistema.

Categoria 1: Beneficioso al ambiente

Categoria 2: Neutral al ambiente

Categoria 3: Impactos ambientales negativos moderados

Categoria 4: Impactos ambientales negativos significativos

Nuestra idea de negocio tiene como intencion principal brindar una 

altemativa vdlida de solution a un problema puntual que enfrenta la

La calificacidn tiene una base de 70 puntos (7 preguntas contestadas). Se suman las 

calificaciones obtenidos, se divide el resultado para 70 y se multiplica por 100.

sociedad en comun, cual es el de ahorrarle tiempo en sus actividades de 

limpieza en su hogar.

J Esto a su vez abrird nuevas fuentes de empleo, que conjuntamente con 

nuestros horarios de trabajo, les permitird a nuestros colaboradores cursor 

estudios en sus tiempos libres.

-J Como ente generador de production, nuestra empresa colaborara con el 

incremento de la production interna national y a su vez con las politicos 

impositivas del gobiemo.

La etica que aplicamos en la ejecucion de cada uno de nuestros procesos, 

nos permitird prestar un servicio de calidad y en armonia con el
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mejoras de las habilidades.

ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES.

J

d

J

£1

id
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8.

Los conjuntos habitacionales podrian constituir su propio sistema de limpieza y atender 

particularmente a los hogares que los conforman, disminuyendo nuestro tamafio del 

mercado.

Nuestro proyecto puede verse afectado por la ocurrencia de posibles escenarios, los 

cuales hemos podido identificar:

Una reduccion en la tasa de crecimiento de los programas habitacionales, lo cual 

implicaria una reduccion directa en el tamafio del mercado.

La adopcion por parte del gobiemo, de una politica impositiva que pretenda grabar el 

patrimonio de las empresas o el monto de las transacciones comerciales.

El desarrollo tecnologico de nuevos y eficientes equipos de limpieza que ahorren 

tiempo y dinero en la tarea de limpieza de hogares, derivando en una reduccion del 

numero de clientes.

El incremento en los aranceles de importacion de equipos de limpieza que utilizamos, 

afectaria en un 20% el total del costo de nuestros equipos de trabajo.

Cambios en la ley de tercerizacion que impliquen aumentos de las remuneraciones fijas 

de los trabajadores contratados bajo este esquema.

De aprobarse los lineamientos basicos de la Ley de Justicia Financiera, los bancos 

podrian cubrirse del incumplimiento de pagos, a traves de la exigencia de mayores 

garantias o en la reduccion de los periodos de pago.

Por lo contrario, de no aprobarse esta ley, podriamos continuar siendo sujetos a 

fijaciones poco ortodoxas del precio del dinero.

J Permitird a nuestros colaboradores conocer nuevos tecnicas de trabajo, 

gracias a las continuas capacitaciones que se dictard para superacion y
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LA ENCUESTA.

ENCUESTA

FILTRO

1^Con qu6 frecuencia listed realiza limpieza en su casa 

3.- ^Con qu6 frecuencia le gustaria redbir el servido de limpieza 

4.- ^En que horario le gustaria redbir el servido 

MartesLunes

5.- tUsted preferiria que el servido de limpieza Io realice,
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AN EXO L

117
Dias
Jueves

(9) Si------ ► (continue con la siguiente pregunta)
(10) No------ ► tPor qu6?

A) ^Dispone usted de algun tipo de servido-contrato de limpieza en su hogar en estos mementos? (1)
1. Si------ ► verificar (terminar)
2. No----- ► continuar

B) ^Tiene empleada domdstica? (2)
1. Si------ ► verificar (terminar)
2. No----- ► continuar

Bio-

Horario
(17) ^,De 07:00 - 10:00?
(18) 4,De 10:00-13:00?
(19) e,De 14:00-16:00?
(20) ^De 16:00-18:00?
(21) De 18:00 - 20:00?

(3) ^Todos los dias?
(4) (-.Cada 2-3 dlas?
(5) ^Cada 4-5 dlas?
(6) tj.Fines de semana?
(7) 4Cada 15 dias?
(8) M^s de 15 dias

(11) e,Todos los dias?
(12) ^Cada 2-3 dias?
(13) (i.Cada 4-5 dias?
(14) ^Fines de semana?
(15) 4 Cada 15 dias?
(16) Mas de 15 dias

(21) ^Un hombre?
(23) ^Una mujer?
(24) eJndiferente?

2.- ^Le agradaria la idea de redbir un servido de limpieza a domidlio, propordonado por una empresa seria 
y confiable?

Introduccidn
Buenos dfas/tardes/noches Soy un encuestador de Por favor quisiera que me conceda 3 
minutos de su tiempo para que me conteste unas cuentas preguntas. Gracias.
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Orden
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6.- ^Podrfa ordenar de acuerdo a su preferencia, los siguientes atributos que una empresa de servicio de 
limpieza debe poseer?

BlO

(25) Seguridad_____
(26) Calidad_______
(27) Rapidez______
(28) Responsabilidad
(29) Precio
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CONTRATO.

CONTRATO INDIVIDUAL DE PRESTACION DE SERVICIO DE LIMPIEZA Y
MANTENIMIENTO DOMESTICO

del
afio 200

CLAUSULA PRIMERA.- COMPARECIENTES.-

CLAUSULA SEGUNDA.- ANTECEDENTES.-
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ANEXO //.

BioClean., es una empresa legalmente constituida en la Republica del Ecuador, con la 
finalidad de encontrar altemativas de servicio encaminadas a solucionar las necesidades, 
conflictos y requerimiento de mantenimiento y limpieza de bienes muebles e inmuebles de 
personas de la industria, comercio, banca y hogares ecuatorianos.

Si bien los comparecientes suscriben el presente instrumento, se deja expresa constancia 
que el presente contrato comenzara a regir y a producir efectos juridicos para las partes, 
unica y exclusivamente cuando LA EMPRESA haya aceptado la Solicitud de Servicio de 
Mantenimiento y Limpieza presentada por el Cliente, para lo cual LA EMPRESA, 
notificard (telefonicamente, por escrito, mediante correo electrdnico) que la precitada 
solicitud a sido aprobada.

En la ciudad de Santiago de Guayaquil, a los dias, del mes de  
 se celebra el presente contrato individual de prestacion de servicios de

limpieza y mantenimiento de conformidad con las siguientes clausulas:

Comparecen a la celebracidn del presente Contrato de Prestacion de Servicios de Limpieza 
y Mantenimiento, por una parte el Sefior(a) 

 , a quien para efectos del presente contrato se lo denominara
EL CLIENTE, sus datos de identificacidn y demAs constan en el Formulario de Inscripcidn 
que antecede y que forma parte integral del presente documento; y, por otra parte, la 
compafila BioClean., debidamente representada por , 
en su calidad de Representante Legal de la compafifa, a quien en adelante se la denominara 
LA EMPRESA.

Bio-^4-4-
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CLAUSULA TERCERA: OBJETO.-

CLAUSULA CUARTA.- PLAZO.-

CLAUSULA QUINTA.- PRECIO Y FORMA DE PAGO.-
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EL CLIENTE conoce de la seriedad, calidad y eficiencia de los servicios que presta la 
EMPRESA, para lo cual ha requerido de la contratacion de los mismos.

Se fija la cantidad de USD $mensual por los servicios que la EMPRESA  
prestara AL CLIENTE, segun el plan de coberturas rubro que
este ultimo lo debera cancelar en 12 cuotas fijas mensuales mediante deposito en la cuenta 
corriente de la empresa. No., que mantiene LA EMPRESA en el Banco  

o a trav^s de pagos mensuales o mediante tarjeta de cr6dito.

El cliente acepta cualquier reajuste de precios o cambio de las condiciones contractuales 
que deba haccr BioCican. De no cstar de acucrdo con dichos cambios, cl CLIENTE podra 
desistir del Contrato, luego de liquidar las obligaciones pertinentes generadas hasta la fecha 
de desistimiento.

El plazo de vigencia del presente contrato es de contado a partir de la 
notificacion AL CLIENTE por parte de LA EMPRESA de que la solicitud del servicio de 
Mantenimiento ha sido aprobada; pudiendo ser renovado indefinidamente de asi 
considcrarlo las partes cn bcncficio de sus intcrcscs.

CLAUSULA SEXTA.- IMPUESTOS.-
Con arreglo a la legislacion ecuatoriana vigente, LA EMPRESA incorporara al precio 
respectivo los impuestos que se causen por concepto de la prestacion de los servicios del

Bio** //

EL CLIENTE contrata a LA EMPRESA para que bajo la modalidad del sistema de 
servicios denominado (IDEAL/PERFECTO/COMPLETO/SUPERLIMPIO) descritos en 
el anexo 1 que forma parte integral del presente documento, brinde sus servicios de 
limpieza y mantenimiento.
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CLAUSULA SEPTIMA.- OBLIGACIONES DE LA EMPRESA.-

CLAUSULA autorizaciOn inspecciOnOCTAVA.- DE Y
MANTENIMIENTO.-

CLAUSULA NOVENA.- CAUSAS DE TERMINACldN.-

Pdgina 111

El contrato se podrd terminar por las siguientes razones:
-Por cumplimiento del plazo estipulado en el contrato.
-Por incumplimiento de las obligaciones contractuales o por infracciones del Contratista.

El CLIENTE autoriza al personal de BioClean debidamente identificado, para que realice 
el debido Servicio de Mantenimiento y Limpieza necesario. El CLIENTE sc compromete a 
supervisar el trabajo a realizar mientras el personal de BioClean se encuentra en el lugar 
destinado a ofrecer el servicio. Sin embargo a cuenta y riesgo del CLIENTE podr£ delegar 
a terceras personas para que cumplan con este compromiso.

En virtud del presente documento LA EMPRESA, se obliga para con el cliente a cumplir 
con cada uno de los servicios y beneficios descritos en el ANEXO que forma parte integral 
del presente documento. Adicionalmente LA EMPRESA garantiza:

CONTRATO. Por consiguiente, la facturacion reflejara el establecimiento de cualquier 
nuevo gravamen y los ajustes que se decreten en los existentes, en especial, toda 
modificacion del Impuesto al Valor Agregado (IVA).

1. Contar con un personal iddneo y calificado.
2. Atender con la mayor eficiencia y diligencia que el caso amerita para atender los 

requerimientos del suscriptor, para lo cual LA EMPRESA contara con un numero 
telefdnico fijo y varios numeros celulares.

3. El personal que a nombre de LA EMPRESA acuda al lugar determinado por el 
CLIENTE para cumplir con cl objcto del presente contrato, cstara debidamente 
uniformado y contara con la identificacidn que acredite ser personal de la 
EMPRESA.
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CLAUSULA DECIMA.- JURISDICClON Y CONTROVERSIAS.-

Cldusula seguro antirrobo

 

 Nombre: 

CI: Representante Legal

ClienteBioClean
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Las partes renuncian a domicilio y en caso de suscitarse controversias derivadas de la 
aplicacidn, interpretaci6n o ejecucion del presente contrato, las partes se someteran a los 
Tribunales de Mediacion y Arbitraje de la Cdmara de Comercio de Guayaquil, para lo cual 
sc obscrvardn las siguicntcs disposicioncs:

-For falta o retraso del pago del precio convenido.
-For acuerdo de las partes sin necesidad de trAmites judiciales o extra]udiciales.
-For las demas causas establecidas por la ley.

a) Los costos y gastos en que se incurra, incluidos los honorarios profesionales 
pactados razonablemente, seran cubiertos por la parte que fuere vencida.

b) Las partes se comprometen a aceptar el Laudo Arbitral.
c) De ser requerido, el respectivo laudo serti ejecutado ante los jueces competentes de 

la ciudad de Guayaquil, o de la ciudad donde el Cliente suscribe este documento o 
del lugar en que se encontraren los bienes del ejecutado.

Las partes se ratifican en el contenido del presente contrato y para constancia lo firman en 
dos ejemplares de igual valor y contenido, en Guayaquil, a los  dias del mes 
de del aflo 200 .
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ADENDUM.

ANEXO AL CONTRATO No.

mediante la suscripcidn de esteYo 

ADENDUM, afirmo conocer que:

2. Aceptacion del costo del servicio de limpieza y mantenimiento.

BioCleanCLIENTE
C.C.
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ANEXO III.

• Copia cedula de identidad.

• De ser posible un croquis de la vivienda.
• Autorizacion de ingreso a la vivienda y todas sus £reas para su debida 

Inspeccidn.

Bio*'"

1. Para poder utilizar el servicio de BioClean, debo proporcionar los siguientes 
requerimientos:

4. Sera de su entera responsabilidad informar a BioClean el cambio de domicilio, ya 
sea de la empresa o vivienda.

3. Aceptacidn de que mi contrato se renov6 automdticamente a menos que yo informe 
por escrito lo contrario.

5. Serd de su entera responsabilidad llamar a BioClean por lo menos con 1 bora de 
anticipacidn para cualquier requerimiento en caso de ser vivienda.
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HO J A DE INSPECCION.

HOJA DE INSPECCION

ci Cliente: 

Seguro Contratado Jireccion: 

Codigo Telifono: 

tnM uascairadB OBSERVACIOKES IMPORTASTBSUnDADCAJTHDAD
sumo

COCMA Y LAVAHDERlA AjUBA

Tomacorrientcs1

2 Interruptores

3 Foe oa

Boquillas4

5 Arranques

Trasformadores6

Portero Electrico

Toma Telcfdnicas8

Cocina9

Instalaciones de Gas10

11 Microondas

Refrigeradora12

13 Calefon

Lavadora14

15 Secadora

16 Tostadora

Licuadora17

18 Homo Gas/Electrico

19 l.avaplatos Electrico

Griferias20

Haves angularea21

Sifones22
23 Desagues

Frcgadero 24

25

26 Tanque Termostato

Revision de Humedades27

Ceramics l*aredcs28
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AN EXO IV.

Triturador de Despcrdicios

Bio
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B1BLIOGRAFIA.

si
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J Banco Central del Ecuador: volumen de creditos, numero de tarjeta 

habiente.

Pacificard: informacion de la competencia

INEC: PEA, estadisticas.

Hustre Municipia de Guayaquil: crecimiento urbano

J SRI: estadisticas de la competencia.

■J Superintendencia de Compahias: estadisticas de la competencia.

J Camara de Comercio de Guayaquil: base de datos de empresas.
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