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PLAN DE NEGOCIOS 

1. Resumen Ejecutivo 

El proyecto de implementaci6n de servicios de limpieza residencial en Ia ciudad 

de Guayaquil, surgi6 de Ia necesidad de buscar una alternativa para personas que 

requieren y se preocupan por el cuidado y aspecto ambiental de sus hogares . 

El siguiente proyecto a introducirse dentro del mercado local tiene como 

objetivo ofrecer un servicio diferente e innovador, el nombre de la marca que se 

ha desarrollado es "Limpia Seguro", mediante el desarrollo de un plan de 

negocios se han recopilado diversos datos que han servido de utilidad para saber 

gustos y preferencias de las personas . 

Existen otros servicios particulares sirnilares pero no abarcan toda la ciudad sino 

un sector especifico, nuestro prop6sito es llegar a cubrir todos esos lugares 

donde los demas no llegan . 

De hecho, como objeto y evaluaci6n para el desarrollo oportuno de este plan de 

negocios, debido al empefio por satisfacer en el cuidado y rnantenirniento de 

limpieza residencial para los diferentes hogares de Ia ciudad de Guayaquil, Ia 

compafiia Limpia Seguro a traves de Ia nueva estrategia de servicios de limpieza 

en general, apunta a alcanzar un proyecto de inversi6n totalmente satisfactorio y 

que curnpla con todas las expectativas de los futuros clientes en el cual Ia 

empresa piensa acaparar en toda la ciudad de Guayaquil. ofreciendo la mayor y 

mejor atenci6n de servicios de limpieza con insumos y equipos especializados 

para el mismo y con un personal exclusivamente seleccionado y calificado para 

operar en las d iferentes funciones que se les encomiende brindando un servicio 
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profesional que garantice Ia calidad, la seguridad y Ia disponibilidad, logrando 

un alto interes y aceptacion de nuestros servicios . 

Se buscara implementar planes estrategicos de marketing y de publicidad se 

buscara conseguir gran parte del mercado local, lograr un posicionamiento 

correcto siendo una empresa honesta en cuanto aJ servicio de lirnpieza requerido 

por el cliente . 

Despues de considerar la situacion actual y haber realizado un estudio de 

mercado para analizar las diferentes variables, se llego a la conclusion de que 

esta podria obtener mayores rentabilidades enfocandose en la irnplementaci6n de 

nuevas estrategias de servicios de lirnpieza . 

Mediante un analisis fmanciero se determinara las ventas y el total de ingresos 

de el servicio asi como tambien los gastos de operacion y las utilidades netas, Ia 

inversion total es de $12,372.20 de los cuales el 30% sera capital propio 

conformado por dos socio, cada uno aportara con el 50% del capital propio . 

El segmento de mercado que se busca son personas de 25 afios de edad en 

adelante que tengan buenos ingresos economicos y de clases social media-alta, 

se realizaron estrategias de precio, de producto, promociones y estrategias de 

comunicacion para poder penetrar al mercado de una forma optima . 

Luego, con toda Ia informacion obtenida, se planteo un estudio de estrategias 

para implementar el presente plan de negocios, y se disefiaron matrices que 

aseguraran el exito del proyecto utilizando estrategias realistas y alcanzables . 

Finalmente se realizo un analisis fmanciero para determinar Ia factibilidad 

economica del mismo, y como Ultima etapa se mostraron conclusiones y 

recomendaciones finales para el proyecto . 
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2. Objetivo Proposito del Proyecto 

Montar un negocio que brinde el servicio de limpiar las zonas extemas de los 

hogares de las personas que por cualquier motivo no tiene tiempo para dedicarle 

a esta actividad. Posicionar en Ia mente del consumidor Guayaquileiio el sen·icio 

de limpieza especializada externa de hogares . 

Ofrecer un nuevo concepto de servicios de limpieza que sean agradables para los 

clientes y con beneficios econ6micos para los accionistas. Presentar algo 

original y novedoso dentro de nuestro medio que sea de Ia total satisfacci6n de l 

clientc . 

3. Descripci6n del Negocio 

• • 

Limpia Seguro es una empresa de limpieza dedicada al mantenimiento de 

hogares que cuenta con personal adecuado y acreditado con experiencia en 

limpicza residenciales . 

La empresa esta orientada a cubrir necesidades de los clientes en asuntos de 

limpieza externa y buen ambiente de los hogares para que de esta rnanera las 

personas gocen de bienestar, armonia e higiene en sus casas . 
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Historia de Ia empresa 

La idea del negocio surgi6 porque uno de los emprendedores vivia junto a una 

empresa que realizaba servicio de limpieza a organizaciones publicas y privadas 

a nivel reg ional. Como tenemos conocimiento de la creciente demanda de este 

servicio, optamos en darle un valor agregado al negocio y decidimos enfocarnos 

en servicios de limpieza especializada externa de hogares . 

Se trataba del primer intento de abordar la actividad de Ia limpieza tan esencial 

en nuestro mundo actual desde una perspectiva empresarial seria, en lo cual se 

busca Ia innovaci6n y ser pioneros en dar un servicio de alta calidad, la meta es 

llegar a acaparar gran parte del mercado dentro de la ciudad de Guayaquil, 

implernentando buenas estrategias . 

Mision 

"Satisfacer la necesidad de armenia y bienestar de los hogares de Ia ciudad 

mediante el adecuado y oportuno servicio de limpieza especializada externa de 

hogares." 

Objetivos 

El objetivo primordial es satisfacer las necesidades al memento de querer 

realizar la limpieza del hogar sin acudir a contratar servicios domesticos d iarie s 

y ademas adquirir obligaciones por ley con dichas personas contratadas. Brindar 

un servicio eficiente y eficaz cumpliendo con todas las normas de sanidad 

establecidas . 

Objetivos especificos 

• Obtener como rninimo un 10% de participaci6n del rnercado en el primer aiio de 

funcionamiento . 

• Lograr ventas de por lo menos el 3% de Ia dernanda potencial esperada en el 

primer aiio . 

• Tener una cartera de clientes deal menos 4% del mercado objetivo . 
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Corto Plazo 

• Brindar servicios a nuestros clientes que satisfagan sus expectativas en limpieza 

externa de hogares . 

• Llegar acaparar un 10 % de nuevos clientes anualmente . 

• Lograr un crecimiento anual del 5% en ventas . 

Largo Plazo 

• Ampliar nuestros servicios con un nuevo enfoque hacia el sector comercial, 

empresarial. 

• Expandir la empresa para situarnos en otras ciudades del pafs . 

Servicios a ofrecer 

La cartera de servicios con la que pretendemos operar es la siguiente: 

• Limpieza de Garaje 

• Limpieza de Patio 

Antes Despues 
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• Limpieza de Vcntanas 

• Limpieza de Piscina 

• Limpieza de Cisterna 

• Limpieza de Jardin 

• Limpieza de Tcrraza 
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4. Analisis del Macroentorno 

La economfa en su conjunto ha llegado a un Producto Interne Bruto, PIB, de 

54,686 millones de d61ares en el 2008 de acuerdo a inforrnaci6n publicada del 

Banco Central del Ecuador. Para el 2009, el PIB se ubic6 en 51 ,386 millones de 

d6lares, es decir, una evidente contracci6n de Ia economia tal como notarnos en 

las barras del grafico adjunto. Esta cafda del PIB se contrapone con la tendencia 

alcista que se observaba desde el2005 a12008 . 

AI considerar el sector Servicios Domesticos, notamos que del 2005 al 2007, su 

contribuci6n al PIB era del 0.13%. Sin embargo, nos llama la atenci6n Ia 

estimaci6n de que para el 2008, la participaci6n del sector servicios domesticos 

en el PIB se decrece al 0.11% cuando el PIB aumenta a $54.686. En el 2009, 

notamos un pequefto repunte al 0.12% con relaci6n al PIB del pais. Esto puede 

darse por las medidas implementadas en contra de las empresas privadas y los 

sueldos, ademas de que el gobierno a impulsado Ia salud y Ia educaci6n, lo cual 

no esta mal, pero ha dejado de lado las inversiones. Ademas sus medidas 

tributarias han afectado a Ia sociedad en general, lo cual ha llevado a prescindir 

de algunos de los Servicios Domesticos, como lo son el servicio de limpieza de 

piscinas, jardines, terrazas, etc . 
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El servicio de Ia limpieza externa se encuentra en el sector de servicios 

domesticos, podemos observar que no es un sector muy desarro llado en el pais 

lo cual nos puede dar una oportunidad al memento de ingresar al mercado . 
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4.1 Analisis Nacional 

A partir del 30 de Septiembre del 2010, el Ecuador ha sufrido una inestabilidad 

politica mayor de Ia que se ha vivido en los ultimos aiios; lo cual ocasiona que 

los inversionistas no quieran participar en la economia ecuatoriana . 

Los inversores tanto extranjeros como nacionales han visto oportunidades de 

negocio, y a su vez, negocios rentables al memento de realizar estudios y 

proyecciones, pero lo que realmente los detiene son los factores politicos y 

legales . 

El Gobierno Nacional, ha fomentado la Salud y la Educacion, Jo cual esta muy 

bien, pero se ha olvidado de la inversion nacional y extranjera, afectando 

directamente ala economia y a su vez a algunas variables como el empleo . 

La Industria del Servicio Domestico ha sufrido un decrecirniento en el 2009, con 

relacion al afio anterior, y se espera similares resultados para el2010 . 

Mediante una investigaci6n en los principales centres estadisticos de Ia ciudad 

de Guayaquil, entre los cuales constan: el Banco Central del Ecuador, el Institute 

acional de Estadisticas y Censos, La Superintendencia de Comparuas y Ia 

Superintendencia de Bancos. Al tabular Ia informacion notamos que existen 

cuatro competidores a nivel nacional, encontrando que existe un lider 

mayoritario con cerca del 60% del mercado, estes participantes prefieren no 

invertir en publicidad o en estrategias de Marketing ya que lo ven como un 

coste, mas no como una inversion . 

Un punto favorable de esta investigaci6n es que el 74% de Ia gente que participo 

en la investigaci6n, no conoce empresas que ofrezcan nuestros servicios, lo cua1 

nos da un niche de mercado al cual atacar y una ventaja competitiva frente a 

nuestros competidores . 

4.1.1 Estrategia del Gobierno 

El Gobierno Nacional en todo su accionar ha realizado estrategias orientadas 

hacia los sectores mas necesitados, dcbido a que ha ejecutado acciones 

populistas, por lo tanto podemos determinar que no existira apoyo hacia 

empresarios o inversionistas en el proximo ai1o . 

Lo unico que se espera para el 2011, es Ia reduce ion del IV A, lo cual afectara de 

manera positiva a los empresarios del sector y en general. 
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El Plan Nacional de Desarrollo, denominado Plan Nacional para el Buen Vivir 

2009 - 2013, es el instrumento del Gobierno Nacional para articular las politicas 

publicas con la gestion y la inversion publica . 

El Plan cuenta con 12 Estrategias Nacionales; 12 Objetivos Nacionales, cuyo 

cumplimiento permitira consolidar el cambio de la poblacion y una busqueda 

permanente hacia el Buen Vivir . 

El Plan fue elaborado por la SENPLADES en su condicion de Secretaria 

Tecnica del Sistema Nacional Descentralizado de Planificacion Participativa, 

conforme el Decreto Ejecutivo 1577 de febrero de 2009 y presentado por el 

Presidente Rafael Correa Delgado, para conocimiento y aprobacion en el 

Consejo Nacional de Planificacion . 

4.1.2 Entorno Nacional 

Politico 

Estabilidad: El Ecuador atraviesa una inestabilidad politica debido a los 

constantes cambios en leyes y regulaciones que desarrollan la Asamblea 

Nacional con la aprobacion del poder Ejecutivo . 

La Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, ha trazado una serie de 

objetivos que garanticen el "buen vivir" para la sociedad ecuatoriana, los que 

estan acompafiados de proyectos que se encuentran aun en desarrollo. Podemos 

destacar que de estos doce objetivos ya establecidos, 3 afectarian directamente el 

desarrollo de nuestro proyecto: 

Objetivo 3. Mejorar la calidad de vida de la poblacion . 

Objetivo 4. Garantizar los derechos de la naturaleza y promover un ambiente 

sano y sustentable . 

Objetivo 6. Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad de 

for mas . 

Economico 

Tecnologia: En la actualidad, el sector de los servicios de limpieza se 

caracteriza por una presencia en inversion en nuevas tecnologias . 
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Los cambios tecnol6gicos son una de las oportunidades que se o:frecen en el 

sector, ya que dan eficiencia a los servicios prestados y posibilitan la oferta de 

nuevas soluciones para un cliente que es cada vez mas exigente . 

El uso de nuevas tecnologfas en el sector de los servicios de limpieza se limita 

por norma general al uso de maquinaria industrial para la limpieza . 

Demoe;rafico 

Son aspectos importantes a considerar para tomar en cuenta las necesidades 

actuates de Ia poblaci6n, sus tendencias, costumbres y modas, y asi poder 

satisfacer las demandas del mercado actual, y mejorar Ia calidad del producto y 

del servicio que nuestra empresa leva a o:frecer a Ia raz6n de nuestro trabajo: el 

cliente . 

Limpia Seguro se encuentra ubicada en A vda. del Ejercito y Luis Urdaneta, en 

donde esta Ia oficina y Ia bodega, la misma que sirve para guardar los equipos e 

implementos que se utilizan al memento de brindar nuestros servicios . 

Cultural 

Los servicios de limpieza se han convertido actualmente en una 

basica para los hogares debidos principalmente a tres factores: 

• Incorporaci6n de la mujer al mercado !aboral. 

• Escasez de tiempo libre . 

• Buena estetica e imagen que necesitan en sus hogares . 

necesidad 

Existe cada vez mas un mayor grado de exigencia del cliente, que se concreta en 

Ia solicitud de: 

• Servicio profesional: ya nose apuesta mucho por la "senora de lirnpieza" . 

• Servicio de calidad . 

• Servicio con garantias . 

Por lo tanto, todo hace indicar que las oportunidades de negocio con mas 

probabilidades de exito son aquellas enfocadas a cubrir necesidades basicas . 

Cualquier tipo de negocio o particular es un cliente potencial de estas empresas . 
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La demanda de servicios de higienizaci6n probablemente sera constante y 

creciente. La limpieza es un elemento esencial para cualquier residencia. Este 

hecho otorga una estabilidad extraordinaria al sector de limpieza, que 

posiblemente lo aboque a un constante crecimiento . 

4.3 Conclusiones e Impacto 

La oferta de servicios de limpieza, es un mercado creciente en el pais, ya que 

tiene un aumento directamente proporcional en cuanto a la esperanza de vida, 

(tasa de natalidad menos tasa de mortalidad) que existe en el pais, por lo tanto 

podemos decir que este servicio siempre sera necesario, y cada vez existinin mas 

potenciales clientes, en la ciudad y en el pais . 

Notamos que en Guayaquil existe un gran mercado en cuanto a empresas que 

ofrezcan este servicio, ya que existe un desconocimiento de las mismas a nivel 

general. 

Mediante una :fuerte estrategia de marketing esperamos lograr colocarnos entre 

los 3 lideres del mercado de servicios domesticos, y en el futuro mediante un 

servicio postventa lograr ubicarnos en el primer Iugar, y posicionar nuestra 

marca . 

5. Analisis Industrial 

La industria de Servicios Domesticos, no se encuentra desarrollada en el pais, 

cuenta con apenas 4 participantes, los cuales se encuentran divididos de la 

siguiente manera: 

• 2 en la Sierra Ecuatoriana 

• 2 en la Costa Ecuatoriana 

Esta industria de servicios domesticos representa tan solo al 0.12% con respecto 

al PIB nacional al 2009, por lo tanto hablamos de una industria que no ha sido 

explotada . 

5.1 Definici6o de Ia industria 

"Industria de servicios de limpieza especializada en Guayaquil" 
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Alcance Horizontal 

El Sector de Servicios Domesticos se seguini expandiendo, ademas no es una 

industria estacional. Este negocio seguini creciendo directamente proporcional 

en cuanto las ciudades se sigan expandiendo demograficamente . 

Alcance Vertical 

Nuestro negocio esta enfocado en realizar 7 servicios de limpieza externa a 

hogares . 

• Limpieza de Garaje 

• Limpieza de Patio 

• Limpieza de Ventanas 

• Limpieza de Piscina 

• Limpieza de Cisterna 

• Limpieza de Jardin 

• Limpieza de Terraza 

Alcance Geografico 

Limpia Seguro, es una empresa guayaquileiia, la cubrira parte de las zonas de 

Guayaquil como el norte, centro y sur . 

5.2 Analisis con las cinco Fuerzas Competitivas de Porter 

Limpia Seguro se ubica en el sector de servicios de limpieza residencial en 

Guayaquil. Mediante el modelo de las Cinco fuerzas de Porter los riesgos dentro 

de la industria donde participa Limpia Seguro, son determinados de la siguiente 

manera: 

Poder de Negociacion de los Proveedores 

Existe gran numero de proveedores en el sector de servicio de lirnpieza, por lo 

que no seria un problema en la adquisici6n de materiales de lirnpieza y 

maqumanas . 

Uniremos fuerzas mediante alianzas estrategicas con los 3 mejores proveedores 

de articulos de limpieza, de los 47 que existen en Ia actualidad en la ciudad, 

segun datos de la Superintendencia de Compafiias . 
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Estimamos contar con un credito de 45 dias con nuestros proveedores, tiempo 

que nos servira para recuperar la cartera de la empresa, que sera maximo de 30 

dias . 

Poder de Negociacion de los Clientes 

Por un lado, en el sector no deberia existir el poder de negociaci6n con sus 

clientes, por lo que no existen muchas empresas de limpieza en la ciudad de 

Guayaquil, pero la realidad es otra. La industria se ve afectada directamente por 

sus clientes, ya que contratan personal para trabajar internamente en el 

departamento de limpieza. Esto provoca que nuestros consumidores tengan 

mayor poder de negociaci6n, buscando la reducci6n de costos en el servicio de 

limpieza, sin darle mayor realce a la profesionalidad del trabajo . 

Amenaza de Productos Sustitutos 

En lo que se refiere a productos sustitutos la amenaza aquf es media alta. El 

principal problema es la competencia desleal y/o econornia sumergida: existe 

todavfa un elevado numero de particulares que realizan actividades de limpieza 

como complemento a sus economias familiares, a tarifas mas reducidas que las 

que pueda o:frecer una empresa de limpieza. Este problema les afecta, 

fundamentalmente, cara el pequefio cliente y comunidades de vecinos que son 

los principales consumidores de este tipo de servicios . 

Muchas empresas optan por realizar los servicios de limpieza ellas mismas, 

perdiendo tiempo y recursos que podrian destinar a otras actividades de caracter 

mas estrategico para la empresa. Por esta raz6n la empresa orientara un 

importante esfuerzo comercial en dar a conocer a sus clientes el ahorro que 

supone para ellos la externalizaci6n de este tipo de servicios . 

Esto nos afecta de manera directa, por lo tanto nuestro target es gente de clase 

media yalta, que nos brindara la confianza para hacer nuestro trabajo . 

Amenaza de Nuevos Entrantes 

La amenaza de futures competidores es alta debido a que no se necesita una gran 

inversion en actives y tecnologia para ser competitive en este sector. No hay 

obstaculos definidos que impidan a cualquier emprendedor que tenga Ia 

in:fraestructura y el capital para iniciar un negocio de este tipo, las politicas del 
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gobierno tienden a promover el emprendimientos de pequeiios negocios en el 

pais y creditos para rnicroempresas . 

Mediante las politicas de gobierno, se va a promover en el aiio que v1ene, 

emprendimientos para negocios nuevos mediante creditos y motivaciones . 

En cuanto a las barreras por ellado legal, el gobierno y municipio de Guayaquil 

no pone ninguna oposicion ni requerimiento especial para iniciar un negocio ahi. 

Unicamente se debe cumplir con los requisitos basicos para Ja apertura . 

Grado de Rivalidad 

En la industria, no existe un alto grado de rivalidad, debido a que el sector hasta 

la actualidad, ha sido explotado en su minoria. Esto es un punto positivo para la 

misma, es decir, el numero de empresas en el mercado es reducido, la inversion 

no es alta, no hay especializacion, el servicio de limpieza no es estacional, el 

mercado es amplio, en conclusion, se tiene un facil acceso en dicho sector yen 

cuanto a Ia rivalidad seria catalogada como minima o practicamente nula . 

5.3 Conclusiones del Amilisis Industrial 

El sector de servicios domesticos no se encuentra desarrollado en el pais, por lo 

tanto, Limpia Seguro ha encontrado una oportunidad de negocio, y a su vez se 

compromete en o:frecer satisfaccion a sus clientes. Ademas Ia empresa o:frece un 

servicio diferenciado de post venta . 

El mercado en Guayaquil solo tiene 2 participantes principales, por lo que no 

tiene mayor competencia nuestra empresa por ese lado, pero por otro lado, 

tenemos las amas de casa y las empleadas domesticas que disminuyen nuestra 

demanda, por lo que Limpia Seguro va a realizar campafias de marketing con el 

fm de llegar a mas clientes . 
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Atractivo de la industria 

La falta de explotaci6n del sector servicios domcsticos, ha generado Ia 

oportunidad de emprender en este negocio, por medio de innovaci6n tecnol6gica 

busca ofrecer el mejor servicio de Ia ciudad en cuanto a limpieza de exteriores . 

Financieramente va a producir buenas regalias, debido a que como es un 

servicio, nos presenta un mayor porcentaje de rendimiento . 

Forma mas comun de competencia dentro de Ia Industria 

La industria de servicios de limpieza en la ciudad de Guayaquil, no esta 

invirtiendo lo suficiente para resguardarse de los competidores, Ia misma que no 

les interesa o no se ve en Ia necesidad de tener un sistema competitive, o de 

contar con estrategias que preserven con el nicho de mercado en el que se 

mane Jan . 

El principal objetivo de Ia industria es acaparar Ia mayor parte del mercado en 

funci6n a su capacidad productiva, por lo que desarrollan estrategias de trabajo 

para buscar Ia satisfacci6n del cliente . 

Debido a la poca explotaci6n del sector, la industria no ha desarrollado tacticas 

para lograr un mejor posicionamiento en el mercado, ya que se encuentran en 

diferentes segmentos del rnismo, despreocupandose de estrategias de publicidad 

y competitividad . 

La forma mas comun de competencia de Ia industria, se ha dado 

mayoritariamente por recomendaciones y conversaciones de los clientes con 

parientes y amigos, que han necesitado el servicio y no han encontrado de 

manera rapida quien satisfaga ese tipo de necesidades . 

Estrategia de competencia de Ia nueva empresa 

Nos vamos a enfocar en una estrategia de marketing, proyectada hacia Ia 

promoci6n de nuestros servicios, ya que por no existir muchas empresas de 

limpieza en el mercado, Ia competencia no se ha preocupa de hacer publicidad, 

es decir que trabajan con los mismos clientes . 

El servicio de post venta es una de las estrategias principales de nuestra empresa, 

por lo que vamos a estar en constante contacto con los clientes, desarrollando 
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planes de limpieza proyectados y a su vez evaluar la calidad del serv1c1o 

mediante una encuesta de satisfacci6n al cliente . 

6. An~Uisis e investigaci6n de Mercado 

6.1 Analisis de La Competencia 

Para el amllisis de la competencia de un servicio de limpieza se recomienda 

identificar los siguientes tipos de competidores: 

Profesionales independientes o aut6nomos, los competidores de similar 

estructura y catalogo de servicios, ubicados principalmente dentro de Ia misma 

zona de influencia . 

Empresas de limpieza de mayor estructura, las cuales tambien pueden actuar 

como potenciales clientes ya que en mementos de puntas de trabajo pueden 

recurrir a la subcontrataci6n . 

Empresas de servicios globales, las cuales integran en su oferta de servicios no 

solo la limpieza sino tambien jardineria, reparaciones, lavanderia, etc . 

Un elemento a considerar en esta tipologia de negocio es la existencia de una 

forma de competencia ejercida por particulares que se dedican a realiza servicios 

de limpieza en hogares y/o pequefios negocios en condiciones de econornia 

sumergida. Este hecho les perrnite presentar tarifas reducidas, en algunos casos 

por debajo del considerado como precio de mercado . 

Competidores Directos, Indirectos y Potenciales 

Los Competidores directos son aquellas empresas que su actividad de negocio es 

muy similar a Limpia Seguro, son las siguientes empresas a nivellocal: 

• Liservitips 

• Semant 

• Rubasa 

Los Competidores indirectos son empresas que ofrecen serv1c1os un tanto 

diferentes, pero satisfacen las rnismas necesidades y deseos: 

• La Casa del Esparadrapo 

• Laboratorio Cevallos 
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• Asatiani 

Los Competidores Potenciales son aquellas empresas que tienen el plan de entrar 

al mercado local, ofreciendo los mismos servicios de limpieza especializada 

externa de hogares: 

• Personas particulares que prestan el servicio de limpieza de manera 

independ iente 

Factores clave de exito 

Analisis de los factores de exito: 

• N ivel de calidad del servicio ( certificaci6n de calidad) 

• Cumplimiento de plaza y horarios previsto 

• Personal cualificado: es importante ofrecer confianza a traves del personal 

contratado . 

• Tecnologfa utilizada: es un elemento clave para dirigirse ala especializaci6n y a Ia 

oferta de servicios con alta valor aftadido . 

Benchmarking 

Nuestra empresa, Lirnpia Seguro, como nueva en el mercado, se ha preocupado 

de investigar a otras compaiHas que ofrecen los mismos servicios, con el fin de 

utilizar el benchmarketing y ser mas atractivos en nuestra ciudad de Guayaquil. 

Despues de una serie de estudios, llegamos a la conclusion que es muy 

importante Ia higiene en el hagar o en el trabajo, y se descubri6 que la mayorfa 

de personas no se Iavan las manos despues de ir al bailo, por lo tanto, 

encontramos una empresa en Colombia Hamada "Colimpieza", en donde por 

hacer uso de sus servicios, dicha empresa obsequia porta desinfectantes para los 

banos . 

Cabe recalcar que para Lirnpia Seguro es muy irnportante la salud de todos 

nuestros clientes, por consecuente, vamos a tamar esta estrategia de Ia empresa 

colombiana, y promocionar la higiene y buena salud para con nuestros 

consurnidores . 
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6.2 Investigacion de Mercados 

El prop6sito de este proyecto radica en determinar la eficacia del negocio 

brindado en el mercado guayaquileii.o, con su servicio de limpieza especializada 

extema de hogares. Portal motivo se genera la necesidad de investigar, conocer 

y analizar a nuestro cliente potencial, sus gustos, caracterfsticas, necesidades y 

preferencias para poder ejecutar una adecuada segmentaci6n, selecci6n del target 

de consumo del servicio y lo mas importante poder implementar una estrategia 

de mercadeo efectiva . 

6.2.1 Mercado potencial 

Para familias y personas mayores de edad que vivan en las zonas urbanas de 

Guayaquil norte, centro y sur de clase media, media alta yalta, que de acuerdo al 

mercado objetivo es el 30,28% de la poblaci6n Guayaquileiia lo que equivale a 

821 ,336 personas como: ejecutivos, profesionales, personas de tercera edad, 

padres de familia o jefes de hogar y personas particulares que necesiten servicio 

de limpieza especializada externa . 

0/o 

CLASE SOCIO ECONOMICA 0/o ACUMULADO 

ALTA 1.56% 1.56% 

MEDIA ALTA 5.32% 6.88% 

MEDIA 23.40% 30.28% 

MERCADO 

OBJETIVO 

MEDIA BAJA 26.44% 56.72% 

BAJA 43.28% 100% 

TOTAL 100% 

6.2.2 Mercado Objetivo 

El Mercado Objetivo o Target estara destinado a las clases socio econ6mica 

media, media alta y alta, que de acuerdo al estudio corresponde al 821,336 

personas, de las cuales nuestro mercado objetivo sera el 25 % de Ia cantidad 

de personas mencionada que equivale a 205,334 personas de la poblaci6n 

Guayaquilei'ia . 
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6.2.3 Objetivos de Ia Investigaci6n de Mercados 

Los objetivos que nuestra empresa se va a plantear en mercado local son los 

siguientes: 

• Conocer Ia percepci6n hacia Ia actividad del negocio . 

• Conocer Ja disponibilidad a pagar de los clientes potenciales . 

• Conocer los dias y horarios que el cliente prefiere para que le realicen el 

servicio de limpieza . 

• Conocer que tanto estarian dispuestas las personas a contratar un servicio 

de limpieza residencial. 

6.2.4 lnvestigaci6n Cualitativa 

6.2.4.1 Entrevistas a expertos 

6.2.4.2 Grupos Focales 

6.2.5 lovestigaci6n Cuantitativa 

6.2.6 Conclusiones finales de Ia Investigaci6n de Mercados 

5. Plan de Marketing 

El Plan de Marketing es una herrarnienta que sirve de base para los otros planes 

de Ia empresa (por ejemplo, el plan de produce ion o el financiero ); asigna 

responsabilidades, permite revisiones y controles peri6dicos para resolver los 

problemas con anticipaci6n . 

5.1 Marketing Estrategico 

Consiste en una gesti6n de analisis permanente de las necesidades del mercado, 

que desemboca en el desarrollo de productos y servicios rentables, destinados a 

grupos de compradores especificos. Busca diferenciarse de los competidores 

inmediatos, asegunindole al productor una ventaja competitiva sustentable . 

La funci6n del marketing estrategico consiste en seguir Ia evoluci6n del mercado 

al que vendemos e identifica los segmentos actuates o potenciales, analizando 

las necesidades de los consumidores y orientando Ia empresa hacia 

oportunidades atractivas, que se adaptan a sus recursos y que ofrecen un 

potencial de crecimiento y rentabilidad . 
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5.1.1 An~Hisis FODA 

El analisis FODA es un metodo muy util que permite elaborar un cuadro de la 

situaci6n actual de Ia empresa en el mercado para evaluar y obtener un 

diagn6stico efectivo con la frnalidad de tomar decisiones adecuadas para las 

actividades del negocio . 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

~ No son necesarios ~ Empresa muy poco 

rnvers10nes elevadas para reconocida en la ciudad. 

iniciarse en la actividad. ~ Poca experiencia del negocio . 

~ Empresa ubicada en Iugar ~ Encontrar al personal 

estrategico. adecuado . 

~ Horarios flexibles en el );> Dependencia de las 

servicio . subcontrataciones. 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

);;> Mercado en crecimiento. ~ Inestabilidad politica, social y 

)i> La dernanda no es estacional. econ6rnica . 

);;> Integraci6n de hombres y ~ Entrada de competidores 

mujeres al mercado !aboral. fuertes . 

Dentro de los puntos fuertes que pueden influir en esta actividad cabe destacar 

las escasas inversiones necesarias para la puesta en marcha del negocio . 

Una segunda fortaleza es Ia ubicaci6n estrategica de Ia empresa ya que posee 

Ia facilidad de acceso para la prestaci6n de nuestro servicio debido a que las 

instalaciones se encuentran ubicadas en una zona centrica de la ciudad y cerca 

de la mayor cantidad de proveedores de insumos para limpiezas . 

En Ia tercera fortaleza sabemos el nivel de trabajadores en plantilla va a 

depender del numero de servicios contratados lo que hace que Ia estructura de 

personal sea completamente flexible a las necesidades de Ia empresa en cada 

mornento . 
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Con relaci6n a las debilidades tenemos que Ia empresa es muy poco 

reconocida en Ia ciudad por lo que hay que invertir mucho en publicidad para 

darnos a conocer. 

Una segunda debilidad es la poca experiencia del negocio que tenemos raz6n 

por la que quiza sea necesario tiempo para coger el ritmo a las actividades de la 

empresa . 

Como una tercera debilidad esta senalada Ia dificultad para encontrar 

personal adecuado, por lo que Ia empresa debera asumir un periodo de 

aprendizaje con los nuevos trabajadores, con el coste que esto supone . 

La escasa dimension de la plantilla puede hacer que la empresa en periodos de 

tiempo puntuales dependa de Ia subcontratacion de determinados servicios . 

En el apartado dedicado a las oportunidades se ha observado que el mercado 

esta en crecimiento, esto ha sido consecuencia de la incorporaci6n de la mujer 

a! mercado !aboral y por consiguiente Ia falta de tiempo para dedicar a las tareas 

del hogar . 

Otra oportunidad Ia constituye el hecho de que no existe estacionalidad en la 

prestaci6n del servicio, ya que los hogares que solicitan un servicio de limpieza 

suelen mantenerlo todo el ano . 

En lo que refiere a las amenazas que pueden influir en el negocio esta Ia 

inestabilidad politica, econ6mica y social que existe en el pafs ya que podrfa 

existir la consecuencia de que el negocio tenga que afrontar crisis fmanciera, de 

personal, de recursos, etc . 

Cuando las empresas de servicios sirnilares ingresan al mercado puede generar 

una amenaza para Limpia Seguro, debido a que el mercado puede reducir de 

acuerdo a las expectativas de negocio con las cuales iniciamos, ya sea por 

introducirse con estrategias de precios, campanas etc . 
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5.1.2 Posicionamiento de la empresa 

Limpia Seguro estani posicionada en el me rca do como: 

"El mejor Iugar con soluciones de limpieza para exteriores del hogar" porque en 

nuestra empresa encontraran una eficiente, segura y completa linea de servicios 

de limpieza externa residencial. 

5.2 Marketing Tactico 

Debe traducir en acciones concretas los resultados que surgen del analisis 

estrategico anterior. Estas acciones tienen que ver con decisiones sobre la 

distribuci6n, el precio, la venta y la comunicaci6n, cuyo objetivo es hacer 

conocer y valorizar las cualidades que distinguen los servicios, dirigiendose al 

publico objetivo elegido . 

5.2.1 Estrategia de Precios 

La elecci6n de una adecuada estrategia de precios es un paso fundamental dentro 

del proceso de fijaci6n de precios porque establece las directrices y limites para 

la fijaci6n del precio inicial y los precios que se iran fijando a lo largo del ciclo 

de vida del producto, todo lo cual, apunta al logro de los objetivos que se 

persiguen con el precio . 

Estrategia de precio de introduccion al mercado 

Estrategia de precios de penetracion: Esta sera Ia estrategia a usar para fijar 

inicialmente los precios de los servicios. Consistira en fijar un precio inicial bajo 

para conseguir una penetraci6n de mercado rapida y eficaz, es decir, para atraer 

rapidamente a un gran numero de nuevos consumidores o clientes adicionales 

que son sensibles a los precios y con esto conseguir una gran cuota de mercado . 

Analisis de estacionalidad y precios 

Nuestra empresa no va considerar Ia estacionalidad ya que nuestros precios no 

van a variar mucho en determinados meses del afio por lo que se van a mantener 

casi constantes . 

Politica General de Precios 

Limpia Seguro mantiene una polftica de precios bajos siendo menor o similares 

a la de los competidores. Adoptaremos esta politica para tratar de ganar clientes 

adicionales y crear lealtad de los clientes hacia nuestra empresa . 
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Politica de Descuentos 

La mayor parte de las compai'iias ajustan su precio para recompensar a los 

clientes por ciertas respuestas, como pronto pago de las facturas, compras de 

volumen y compras fuera de temporada. Estos ajustes de precios, llamados 

descuentos y rebajas, pueden asumir muchas formas . 

Los descuentos pueden ser utiles para el proceso de planeaci6n estrategica de 

marketing. Si no quieren que sus utilidades sean mucho rn.as bajas que lo 

planeado . 

Como politica de descuento en Limpia seguro estan establecidos los descuentos 

por volumen con el fm de estirnular la compra de los servicios por paquetes o 

por contratos de dichos servicios superiores a 30 dias . 

5.2.2 Estrategia de producto 

El producto es el bien o servicio que ofrecemos o vendemos a los consumidores . 

Algunas estrategias que podemos disenar, relacionadas al producto son: 

• Tncluir nuevas caracteristicas al producto, por ejemplo, darle nuevas mejoras y 

nuevas utilidades . 

• Lanzar una nueva linea de servicios, por ejemplo, si nuestro servicio son las 

limpiezas extemas, podemos optar por lanzar una linea de limpiezas internas de 

hogares . 

• Incluir nuevos servicios al cliente, que les brinden a t cliente un mayor disfrute 

del servicio, por ejemplo el servicio de mantenirniento preventive de averfas, 

nuevas garantias, nuevas facilidades de pago, una mayor asesoria en la compra . 

Marcas 

Denominamos marca al nombre, termino, simbolo o combinaci6n de los 

elementos anteriores usados para identificar servicios de nuestra empresa . 

Concedemos a Ia marca la utilidad para poder diferenciarnos de los 

competidores, Ia herramienta fundamental para e l desarrollo del posicionamiento 

del producto, y un elemento de tipo legal que permite defender nuestros 

derechos . 
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En Ia marca se puede distinguir el nombre y logotipo de la empresa, el nornbre 

es la parte que se pronuncia, mientras que ellogotipo es el grafismo que permite 

distinguir la marca, incluyendo los colores, grafismos, tipos de letra, etc . 

El logotipo esta compuesto de dos letras que en Ia parte inferior lo traduce como 

Lirnpia seguro que indica la actividad del negocio. Los colores que distinguen a 

Ia rnarca esta cornpuesta de rojo y azul, Ia primera por ser un color que llama 

rnucho la atenci6n a Ia vista y el azul por denotar pureza y paz . 

Presentacion 

La presentaci6n de los servicios de Lirnpia Seguro estara conformado de la 

forma o manera como el personal este uniformado, el mismo que llevara los 

distintivos de Ia marca y siempre que lleguen a los hogares lo haran con un trato 

muy cordial, atento y limpios . 

5.2.3 Estrategia de Plaza y Distribucion 

La plaza o distribuci6n consiste en la selecci6n de los lugares o puntos de venta 

en donde se venderan u ofreceran nuestros servicios a los consumidores, asi 

como en determinar Ia forma en que los servicios seran trasladados hacia estos 

lugares o puntos de venta. Algunas estrategias que podernos aplicar, 

relacionadas ala plaza o distribuci6n son: 

• Ofrecer nuestros productos via Internet, llarnadas telef6nicas, envio de correos, 

visitas a dornicilio . 

• Ubicar nuestros servicios solamente en los puntos de ventas que sean 

convenientes para el tipo de servicio que vendernos (estrategia de distribuci6n 

select iva) . 

Disefio del local 

El disei'lo del local estara establecido de una rnanera simple: 

• En el exterior tendni un letrero de lona galvanizado grande ubicado en la parte 

superior de la puerta enrollable del local. 

• Las paredes del exterior del local presentaran banner publicitarios . 

• Puerta de vidrio claro para acceso del personal y clientes . 

• El interior sera una oficina convencional y simple . 
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• Mas al fondo estara ubicadas la bodega de equipos e insumos de limpieza . 

• Al lado de la bodega t:stara una pequefia sala donde pasara el personal dt: 

limpieza . 

• Al otro lado externo del local esta situado un patio y garaje . 

Merchandising 

Seran tecnicas que se aplicaran en el punto de venta para motivar el acto de 

compra de la manera mas rentable satisfaciendo al rnismo tiempo las 

necesidades del consumidor. Esta totalmente comprobada la influencia que 

tiene en la venta que el producto este colocado en uno u otro espacio. Si el 

producto no esta colocado en ellugar correcto decrece notablemente su ratio 

de ventas . 

La manera de hacer publicidad en el punto de venta de Limpia Seguro estara 

basado en colocar banner publicitarios fuera y dentro del local asi como 

letreros en los que se detallara marca y cada uno de los servicios que ofrece 

Ia empresa . 

5.2.4 Estrategia de Promoci6n 

La estrategia de promoci6n consiste en comunicar, informar, dar a conocer o 

recordar la existencia de los servicios a los consurnidores, asi como persuadir, 

motivar o inducir su compra o adquisici6n. Algunas estrategias que podemos 

aplicar, relacionadas a la promoci6n son: 

• Crear nuevas ofertas tales como el 2 xl , o la de poder adquirir un segundo 

producto a rnitad de precio, por la compra del primero . 

• Ofrecer cupones o vales de descuentos . 

• Ofrecer descuentos por cantidad, o descuentos por temporadas . 

• Colocar anuncios publicitarios en vehiculos de la empresa, o en vehiculos de 

transporte publico . 

• Crea afiches, carteles, volantes, paneles, folletos o calendarios publicitarios . 

Publicidad 

Los principales instrumentos publicitarios para la puesta en marcha de Ia 

empresa son los siguientes: 
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Con estos datos el responsable decidini si se procede a realizar la oferta en 

cuesti6n. En caso negativo, se rechazaria, comunic<hJ.doselo al peticionario . 

La recepci6n de pedidos se efectua tambien de forma directa (sin previa solicitud 

de oferta). Los clientes realizan sus pedidos por correo electr6nico, telefono o 

bien acudiendo de forma directa a las oficinas de la empresa . 

3° Base de datos de clientes: en el momento de Ia recepci6n del pedido, el 

responsable de cornprobara: 

Si el cliente esta incluido en la Base de Clientes de la Administraci6n. En caso 

contrario, es decir, que fuese un cliente no habitual, se estudiara la situaci6n 

(informes econ6rnicos, ubicaci6n, etc.) para saber si es un cliente favorable para 

Ia organizaci6n . 

4° Elaboracion de ofertas: el Responsable realiza el presupuesto a partir de Ia 

inforrnaci6n recogida . 

Una copia del presupuesto se archiva en la carpeta de "Presupuestos" en 

Administraci6n y la otra copia se entrega al cliente preferiblemente en mano, o 

si esto no fuera posible, por correo para su evaluaci6n . 

5° Revision por parte del cliente: el cliente estudia y revisa el presupuesto, y 

decide si lo acepta o no, o si quiere alguna modificaci6n . 

Cuando el cliente acepta la oferta, se solicitara de este su aceptaci6n por escrito 

flrmando el presupuesto, quedando con una copia Ia organizaci6n y con otra el 

cliente . 

6° Redaccion del contrato: una vez realizadas las comprobaciones previas y 

llegadas a un acuerdo, tienen Iugar Ia redacci6n del contrato, bien por parte de l 

cliente, bien por parte de la organizaci6n, y Ia frrma del citado contrato por parte 

de ambos . 

7° Prestaci6n del servicio: se prestaran los servicios segun las condiciones que 

se hayan estipulado . 

8° Seguimiento y control de todos los trabajos realizados: buscando como 

objetivo la maxima satisfacci6n por parte del cliente 
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Actividades clave 

De todas las actividadcs para dar el servicio de limpieza dos son consideradas 

claves: 

• Prestacion del Servicio: La prestaci6n del servicio es muy importante en el 

negocio, ya que su resultado sera directamente percibido por el cliente y de el 

dependera el exito del negocio . 

• Monitoreo de todos los trabajos: Esta actividad es clave ya que de esto 

dependera que el trabajo de cada empleado sea eficiente, cordial y rapido hacia 

nuestros clientes . 

Capacidad Maxima 

La capacidad instalada maxima para la prestaci6n de servicio de limpieza 

especializada extema de hogares es de 22 clientes diaries, 154 clientes 

sernanales y 616 mensual. 

Tiempo aproximado de un servicio de limpieza de cisterna es 2 horas y realiza I 

persona . 

Tiempo aproximado de un servtcto de limpieza de jardines es de 2 horas 

cuadrilla 1 personas . 

Tiempo aproximado de un servicio de limpieza de ventanas es de 45 minutes y 

realiza 1 persona . 

Vehiculo, medios de transporte de equipos, materiales y personal asignado al 

destine del trabajo . 

La forma de distribuci6n de cuadrillas: 

5 Cuadrilla de 2 empleados 
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6.2 Infraestructura 

9 X 12' 14.5' X 1 0.5' 

I Bodega I I Bodega I r 
..... 

OCJ \ 
D c::> IC) 

8' X8' ~ 
Bhroo~ 

.....-- 00 17'X11.5' 
loo L Living Room 

7' X 9' I! r-- I Oficina 
,____ 

I I r _ 
El local en donde funciona Limpia Seguro junto con las bodegas tiene un 

tamano de 50 mt2 

6.3 Tecnologia y Equipos Requeridos 

Los equipos requeridos en la prestaci6n de servicios de limpieza se detallan en el 

Anexo 8.3 

6.4 Proveedores 

Los proveedores con los que contan'i Limpia Seguro se visualizan en el Anexo 

8.3 
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Proveedores De Equipos e instalaciones 

Los proveedores que nos proporcionan los equipos y adecuaciones para ellocal 

se pueden observar en el Anexo 8.3 

Proveedores De Insumos 

Los proveedores donde compraremos los insumos para limpieza se visualizan en 

el Anexo 8.3 

7. Organizacion 

La estructura organizativa que tenga una empresa influye directamente en la 

percepci6n que pueda tener un trabajador de sus condiciones laborales y en su 

rendimiento profesional. 

A la administraci6n corresponde al proceso de organizaci6n de los recursos 

(humanos, financieros y materiales) de los que dispone la empresa, para alcanzar 

los objetivos deseados . 

Uno de los aspectos de la organizaci6n es el establecimiento de departamentos, 

que designan un area o division en particular de una organizaci6n sobre Ia cual 

un administrador posee autoridad respecto del desempeiio de actividades 

especificas . 

7.1 Diseiio de puestos, funciones y perfil del colaborador 

Diseiio de puestos 

Gerencia 

Administrador 

Asistente 

Lirnpieza 

Especialista: Cisterna, piscina 

Cristalero: Todo tipo de crista!: vidrios, ventanas . 
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Funciones del personal 

Gerente: 

Dirigir la cmpresa 

Crear Politicas Organizacionales 

Ejecutar estrategias de ventas 

Administrado r: 

Administrar Ia logistica y transporte 

Controlar y monitorear al personal 

Adrninistrar el inventario 

Asistente de Gerencia: 

Receptar las solicitudes de servicio de limpieza 

Elaborar el presupuesto para cada servicio 

Realizar informes financieros 

Limpiador: 

Realizar limpieza de todo tipo de pisos, patios y jardines 

Especialista: 

Realizar limpieza de piscinas, cisternas 

Cristalero: 

Realizar limpieza de ventanas y todo tipo de cristales 

Perfil del personal: 

Gerente: 

lngeniero Comcrcial (35 - 45 afios) 

Lider, Motivador 
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Experiencia Laboral (2 aiios) 

Administrador: 

Ingeniero comercial (25-35 afios) 

Experiencia laboral en rnanejo de personal ( l ai\o) 

Ser comunicativo 

Manejar personal 

Tener voz de rnando 

Asistente: 

Estudios de nivel superior afmes de carrera administrativa 

Edad (20 - 30 af'ios) 

Experiencia laboral (6 meses) 

Trabajar bajo presion 

Atenci6n al cliente 

Limpiador: 

Bachiller (18-35 af'ios) 

Experiencia laboral (6 meses) 

Poseer vocaci6n de servicios 

Tener habilidades y destrezas en tareas en limpiezas 

Especialista: 

Bachiller (20 - 35 af'ios) 

Experiencia }aboral (6 meses) 

Poseer vocaci6n de servicios 

Tener habilidades y destrezas en limpiezas 
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Cristalero: 

Bachiller (20- 35 afios) 

Experiencia !aboral (6 meses) 

Poseer vocaci6n de servicios 

Tener habilidades y destrezas en limpiezas 

7.2 Organigrama 

GERENTE . '?" 

ASISTENTE 

-

ADMINISTRADOR 

' ' . 

7.3 Plan de Reclutamiento, Seleccion y Contratacion 

Metodos de reclutamiento de personal: 

Reclutamiento externo a traves de anuncios en clasificados: 

Contratos por un ano (Gerente, Administrador y Asistente) 

Contrato por 6 meses (limpiadores, especialista y cristalero) 
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Prueba psicol6gica 

Entrevista de trabajo 

Curriculum vitae 

Clasificaci6n de personal 

7.4 Cultura Organizacional 

Trabajar en Limpia Seguro significa compartir una cultura de empresa. La 

empresa se sustenta sobre una cultura de empresa familiar donde todos sus 

empleados son tratados con dignidad y respeto. Creemos que todas las personas 

que trabajan para nuestra empresa contribuyen a nuestro exito y a crear una 

empresa que sobresale ante las denuis . 

7.5 Marco legal 

El marco legal para constituir nuestra empresa esta conformado por los 

siguientes puntos: 

7.5.1 Caracteristicas legales de Ia empresa 

Sociedad An6nima 

Estas empresas nacen con el objetivo de satisfacer las necesidades de un 

segmento diferente de clientes. Se busca crear un nuevo servicio, diferente 

e innovador que sea percibido por los clientes como exclusivo para ellos. Es 

un servicio de alta diferenciaci6n, con respecto al servicio de limpieza 

residencial en la ciudad de Guayaquil, ya sea en calidad, presentaci6n, o 

exclusividad, lo que permite cobrar precios accesibles al mercado local. 

7.5.2 Propiedad Accionaria 

La propiedad accionaria esta constituida en el 50% para cada accionista de la 

empresa de servicios de limpieza. Existen dos accionistas en Limpia Seguro . 

7.5.3 Permisos 

• Permjso Municipal 

• Permiso de Bomberos 
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• Servicio de Rentas Internas 

• Ministerio de Trabajo 

• Ministerio de Salud Publica 

8. Riesgos y Planes de contingencia 

Los riesgos estan defmidos como Ia posibilidad de daiio, perdida o perjuicio a 

las organizaciones a consecuencia de Ia ocurrencia de situaciones anormales que 

podrfan causar incidentes que afecten a las empresas. Entre los posibles 

incidentes que se podrian generar en Limpia Seguro estan: incendios, derrames 

de productos qufmicos, robos, accidentes, entre otros . 

Para ello la empresa ha implementado un plan de contingencias que es una 

herrarnienta agil y efectiva, para desarrollar acciones remediables a 

circunstancias no previstas, para asegurar las condiciones de seguridad a los 

trabajadores, a la comunidad circundante, a clientes y preservar la calidad 

ambiental. 

Para cada uno de los riesgos se debe hacer un estudio del como le puede afectar 

cada uno de ellos ala empresa . 

Si la analizamos podemos ver que se divide en dos, la prirnera parte es 

proactividad, adelantarnos a los hechos es estar preparados, y Ia segunda parte 

es reactiva es cuando el hecho ya paso y debemos actuar despues del suceso. Por 

ellos es aconsejable pensar y actuar preventivamente . 

8.1 Riesgos Internos 

Los riesgos intemos potenciales relacionados con el negocio y para las cuales, 

en caso de ser necesario, se aplicaran planes de respuesta a contingencias, son: 

• Riesgo de resbalones, tropiezos y caidas, en particular durante Ia limpieza 

bUrned a 

• Derrame de productos quimicos 

• Explosiones e incendios 

• Virus informaticos 

8.2 Riesgos Externos 

Con relaci6n a los riesgos externos que puedan influir a las actividades del 

negocio son los siguientes: 
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• Desastres Naturales (sismos y fenomenos naturales) 

• Dependencia de la coyuntura economica 

• Alta inseguridad en la ciudad (Robos) 

• Cortes de energia electrica 

8.3 Planes de Contingencia 

Las instituciones que prestanill su contingente en el caso de ocurrir un eventual 

siniestro en las instalaciones de Lirnpia Seguro senill: 

• Cuerpo de Bomberos 

• Cruz Roja 

• Policia Nacional 

• Defensa Civil 

• Xtratech 

Las responsabilidades de cada una de estas instituciones dependen del tipo de 

incidente que ocurra, como posible derrame de combustible, incendio y/o 

explosiones, desastres naturales, etc . 

TIEMPOS DE RESPUESTA ANTE UNA EMERGENCIA 

EMPRESA 
INSTITUCIONES 

TELEFONO 
TIEMPOSDE 

DEAPOYO RESPUESTA 

Cuerpo de Bomberos 102 15 Minutos 

Cruz Roja 131 15 Minutos 

LIMPIA SEGURO Policia Nacional 101 15 Minutos 

Defensa Civil 2469009 15 Minutos 

Xtratech 2681003 30 Minutos 

Como medidas de prevenciones especificas se tendnill en cuenta: 

Senalizar el deposito de combustibles con letreros de seguridad tales como: 

inflamable, no encender fuego, no fumar, e ingreso solo personal autorizado . 

Colocar extintores en lugares y forma accesible para el personal que ahi opera y 

verificar su contenido en todas las areas donde se maneje materiales inflamables . 
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Todos los ernpleados deber{m estar entrenados en la ejecuci6n apropiada y 

segura de cada una de sus funciones, incluyendo la manipulaci6n adecuada de 

herrarnientas, insumos para lirnpieza, vehfculos, etc . 

Los operadores de equipos o rnaquinarias debenin estar debidamente entrenados 

y ser rnano de obra calificada, para que la empresa este segura de contar con la 

presencia de personal id6neo en todos los puestos clave en la ejecuci6n del 

proyecto. Todos los equipos que se vayan a emplear deben1n ser previarnente 

revisados para constatar su adecuado funcionamiento . 

En las oficinas de la empresa se mantendra la lista de telefonos de emergencia y 

organigrama de notificaci6n de contingencias, el rnisrno que debeni estar a la 

vista y en un Iugar accesible . 

Para controlar el derrarne de sustancias peligrosas se requiere de un 

conocirniento y adiestrarniento tecnico al respecto . 

Los rnateriales peligrosos se pueden derramar repentinarnente de los envases que 

los contienen ya sea por accidente, negligencia o por practicas rutinarias 

efectuadas en el transporte, rnanipulaci6n y alrnacenarniento. Asi tambien los 

fen6rnenos naturales como: sismos, y otros, pueden provocar derrames . 

La persona que va a realizar el control del derrame debera usar el Equipo de 

Protecci6n Individual cornpleto . 

En caso de incendios se activaran alarmas sonoras mediante silbatos, despues se 

apagara el fuego, si es pequefio, utilizando el extintor mas cercano de acuerdo al 

tipo de incendio, si el fuego se vuelve incontrolable con los equipos menores 

retirar y evacuar el area y dar aviso al cuerpo de bornberos . 

En caso de sisrnos o fen6menos naturales se instruira al personal para alejarse de 

manera prudente de sitios peligrosos, derivandolos a las zonas seguras 

previamente identificadas (patio central) y se apagaran todos los equipos 

susceptibles a sufrir fallos por el movirniento de tierra . 

Los apagones tienen una probabilidad baja de ocurrencia, en caso de que se 

presente el caso se contara con un generador electrico . 

9. Estudio Financiero 

Este estudio consiste en mostrar una relaci6n de las necesidades fmancieras, 

fuentes de fmanciarniento , y una proyecci6n de sus ingresos, costos y utilidades . 
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Para realizar el anal isis se requiere, de los estados fmancieros pro forma, que son 

el balance general, el estado de resultado, el flujo de fondos o efectivo, basados 

en proyecci6n o explicaciones s6lidas para poder determinar cifras establecidas . 

se considera importante dentro de este analisis Ia proyecci6n de ventas, analisis 

de costos y el punto de equilibrio . 

En este punto se analizara Ia parte fmanciera del plan de negocios para definir si 

es rentable y por ende conocer si es viable o no dicho plan, se presentara una 

evaluaci6n econ6mica de 5 afios . 

11.1 Presupuesto de Inversiones 

INVERSION INICIAL 
I 

Concepto ANO 0 

Edificios e instalaciones 
Muebles de oficina 
lnstalaciones 

Equipos 

Total 

Equipos de computaci6n 
Equipos de comunicaci6n 
Equipos de limpieza 

Vehiculos 
camioneta 

Otros 
lnsumos 
Herramientas 

Total 

Total 

Total 

Total inversiones 

635,00 
1.054,50 

$1.689,50 

680,00 
164,00 

2.374,83 

3.218,83 

7.000 00 

7.000,00 

688,05 
1 726,35 

2.414,40 

14.322,73 

Financiamiento 
Capital propio 

70% 10.025,91 
30% 4.296,82 



• 
.L- S.._,.J • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

La inversion inicial para este proyecto es de $14.322,73 en donde el valor de Ia 

inversion requerida para el proyecto lo fi.nanciaria el Banco Pichincha con un 

fmanciamiento de $10.025,91 que se pagara en un lapso de 5 afios mientras que 

la diferencia de la inversion inicial $4.296,82 sera fmanciada por recursos 

propios de los emprendedores del negocio . 

11.1.1 Inversion en Equipos 

DETALLE DE INVERSIONES 

~~-····"~···~~~~· ~--·~- -• it\1 ·~ • l ~f1 1 "l't . ~l... \:;~ -~ ;, ~.f I~\~ 11 •• ~;JI.t.... ~""-· .~:: ':.,., ,.,:; 
~ ~-~\ 

~ .,: ~~: t .,.. ··- ., .,; ~ JV;-·.._.1~ ... '::: ~~~.... "'*-:v'f?;.~ .,., " : "'\ 0 ° "- L 

1 
3 

1 

TELEFONO INALAMBRICO lmportadora 
PANASONIC Jarrin 80 80 
CELULAR Movistar 28 84 
TOTAL 164 

VitoCom 80 80 

La principal inversion en equipos que se planeo para considerar en el plan de 

negocios se baso fundamentalmente en equipos de limpieza, equipos de 

comunicacion y equipos de computacion. La parte donde realizaremos mayores 

inversiones y renovaciones son en los equipos de limpieza ya que constituyen 

uno de los principales activos de la empresa para prestar servicios de limpieza de 

calidad a los hogares . 
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11.1.2 Inversion en capital operativo 

El capital de trabajo se utiliza para financiar los costos a inicios del proyecto 

como son Gastos Administrativos que comprenden sueldos y salaries, gastos 

basicos, arriendo del local y otros gastos como combustible y mantenimiento 

para vehiculo de la empresa. Esto representa el efectivo que se necesita en caja 

banco para responder a los gastos operatives hasta poder generar ingresos por 

ventas . 

11.2 Punto de equilibrio 

PUN TO DE EQUILIBRIO 
Costos fijos 

1-(costos variables+ ventas)) 

ANO 1 /\NO 2 /\NO :l /\NO 4 /\No :, 
lngresos (US$) 105 840 ()() 116,688.60 128.649.18 141.835 72 156,373.88 
Costas (US$) 37044 ()() 41 229.97 45.888.96 51 ,074 41 56,845.82 
Gastos Adm1n1stratMls 61,950 40 59.871.40 59.918 65 65.314 26 65.366.36 
DMdendo (meluye Gastos financ1eros) 2 268 ()() 2.958.59 2.958 59 2.958 59 2.958.59 
Depree 1ae 16n 2,546 69 2.546 69 2.546 69 1 484 48 1,484 48 

FIUJO Operac1onal 21030.91 10,081.95 17,336.29 21 ,003.98 29,718.64 
Depree 1ae 16n 2 546 69 2,546.69 2,546 69 1 484 48 1,484.48 
FIUJO neto 4,677.60 12,628.64 19,882.98 221488.46 31 ,203.12 

Costas fijos 65,376.68 65 423.93 69 757.33 69.809 42 
1-(costos vanables ~ ventas)) 065 0646666667 0.643301587 0.63990446 0636474978 

Punto de equllibrlo 102,715.53 101 ,097.96 101 ,700.25 109,012.10 109,681.33 

El amilisis del punta de equilibria sirve para poner de manifiesto el efecto en la 

rentabilidad de Ia empresa de la existencia de una mayor o menor proporci6n de 

costes fijos sobre los castes rotates . 

Viene dado por aquel nivel de ventas para el cual no hay beneficios ni perdida, 

es decir, cuando los castes totales igualan a los ingresos por ventas . 

El punto de equilibria nos dara a conocer Ia variaci6n que se produce en los 

beneficios por la variaci6n en los costes y los precios asi como el volumen 

minima de unidades vendidas que se requiere lograr para que los ingresos por 

ventas sean iguales a sus costas para producir esas ventas. Cabe resaltar que si se 
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logra ese nivel de ventas, no se pierde ni se gana dinero. De esta forma, el punto 

de equilibrio, para un periodo deterrninado, puede ser calculado a partir del flujo 

de caja del negocio para ese periodo . 

Por ejemplo para el primer afio de actividad Ia cantidad de ventas minima 

requerida para no ganar ni perder es de $102,715.53, para el segundo afio es de 

$101 ,097.96, para el tercer afio $101,700.25, para e) cuarto afio $109,012.10 y 

fmalmente para el afio 5 es de $109,681.33 

11.3 Flujo de caja 

FLUJO FINANCIERO 

Servicios ANO 0 AN01 AN02 AN03 ANO. AN05 

lngresos IUSSI 

Total 105,840.00 116,688.60 1Z8,64S.18 141.835.72 156,373.88 

Costos I USSI 

Total 37,044.00 41,229.97 45,888.96 61,074.41 56,846.82 

Margen IUS$! 

Total 68,796.00 75.458.63 8~760.22 90,761.31 99,628.06 

Aujo Financiero 

lfYiiresos (USS) 105 84000 11688860 12864918 14183.5n 156 373 88 
Costos (USS) 37~00 4122997 45 88896 51 074 41 ~8-1582 

Gastos Admtnistrat1vos 61950 40 59 871-10 59 91865 65114 2t 05 f). 36 
DMdendo (incluye Gastos financ1eros) 2 268 00 295859 2 958 59 2958 59 2~859 

Deprec1ac.;n 2 546 69 2 546.69 2 546 69 1484 48 1484 48 
lrr.ersm 14,3231 
Flujo Oe!nclonal 2,030.91 10.081.95 17,336.29 211003.98 29,718.64 
Dt)ieca<lill 254669 2 545 69 2 54669 1484 48 1484 48 
flujoneto ·1'.323 4,577.60 12,628.64 19,882.98 22,488,46 31,203.12 

El Flujo de caja nos permite medir Ia rentabilidad del proyecto, para Ia cual se 

requiere de la informacion basica de los estudios tecnicos y organizacionales asi 

como los parametros basicos utilizados para las proyecciones. El Flujo neto de 

Caja tambien se entiende la suma de todos los cobros menos todos los pagos 

efectuados durante la vida util del proyecto de inversion . 

Entre los ingresos de operacion tenemos las ventas totales que constituyen los 

flujos de entrada y como egresos de operacion tenemos todos los costos . 



· -S._.,J • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Los ingresos no operacionales en el aiio pre operative refleja el total de 

financiamiento de Ia empresa con un credito de $10,025.91 de Ia inversion 

inicial y $4,296.82 de Aporte de Capital de la empresa. En el aiio siguiente este 

ingreso esta formado por las depreciaciones y recuperacion de otros activos . 

En este flujo de caja se tomo la utilidad neta (del Estado de Perdidas y 

Ganancias, Ia misma que se observa en Ia fila de datos de Flujo Operacional), la 

depreciacion y fmalmente el pago de la deuda que fue tornado de la tabla de 

amortizacion de la parte de Financiamiento . 

11.4 Evaluacion Financiera. Van, Tir . 

Evaluaci6n Financiera 

Inversion 

-14,323 

1 ano 2 alios 3 alios 

Valor actual neto (VAN): Este es un metodo atractivo para un proyecto, esto 

consiste en ajustar los valores futuros de los beneficios netos del proyecto al 

presente. Si la suma de los flujos descontados en una minima tasa de alternativa 

de inversion es cero o da positivo se establece que es rentable el proyecto. Caso 

contrario seria preferible invertir en otro proyecto . 

La tasa de descuento es de 20.64% con un tiempo de 5 aiios en donde los flujos 

de caja son anuales (ver Flujo fmanciero). Con estos valores se obtuvo un VAN 

es de $32,300.52 con estos resultados nos damos cuenta que el VAN salio 

positivo, esto quiere decir que si es rentable el proyecto de servicios de lirnpieza . 

Tasa Interna de Retorno (TIR): De acuerdo con el concepto de la TIRes la 

tasa de descuento que iguala el valor presente de los futuros flujos netos de 

efectivo de un proyecto de inversion con el flujo de salida de efectivo inicial del 

proyecto. Esta es Ia forma mas efectiva que los inversionistas comparan si es 
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rentable y atractivo el proyecto, este tambien permite ver el rendimiento de la 

inversion . 

Con este criterio podemos decidir si aceptar o rechazar un proyecto por este 

metodo es que si la TIR es igual o mayor que la TMAR el proyecto se acepta, si 

es menor podemos decidir que se rechaza el proyecto . 

Basandose en los resultados que se obtuvo en el flujo de caja podemos decir que 

el proyecto si es viable debido a Ia TIR del 77% la cual supera a la Tasa de 

Descuento de 20,64% . 

Tasa de Descuento, Esta tasa esta determinada por la formula y variables que se 

detallan a continuacion: 

'YIN::. Yl~~ed Averq Cost rJ (4xt~ (Prmdo Ptmr.rll del Casto de C~tal) 
tHleu:il finmera maida 
T l3sa de irrp..esto a las gafi¥1Cias. 
Ke. T asa de costo de~~ de los accicristas 
CM ~ta ~ ru los aca(llstas 
Kd: Com de Ia M fNol!l a 

YIACCo 

~ 
Ke: 05 

CM t?$82 
0 1l.tl1S91 

Kd: 02 
T Qi5 

'YIACC• Qfi 

'YIM:D 015 

'YIACC· 016 

'YIACC· 05 

'filii· fiOQ'I, 

fiOOY. 
5647. 

20.647.1 

42$82 U21 1-0.25] _.,:,1l,025=S1-
m6.82 n.o25.91 .a.82 1l.tl1S91 

O.ll O!i Q70 

on 

La inversion realizada para este plan de negocios esta prevista recuperarla en el 

segundo aiio de actividad . 
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11.5 Balances Proyectados 

Actives Fijos 

Depreciaci6n 

Activos Fijos 
Activos 
Circulante 

BALANCEGENERALPROYECTADO 

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 

14,322.73 

2,546 69 

11 ,776.04 

2 546.69 

9,229.35 

2,546.69 

6,682.66 

1,484.48 

5,198.19 

1,484.48 

11 ,776.04 9,229.35 6,682.66 5,198.19 3,713.71 

105,840.00 116,688.60 128,649.18 141 ,835.72 156,373.88 

Total de activos 117,616.04 125,917.95 135,331 .84 147,033.91 160,087.60 

Cuentas par pagar 37,044.00 41 ,229.97 45,888.96 51 ,074.41 56,845.82 
Pasivo a corte 
plaza 61,950.40 59,871.40 59,918.65 65,314.26 65,366.36 
Pasivos a largo 
plaza 2,268.00 2,958.59 2,958.59 2, 958. 5~9-----=2::.!., 9.::....:5:....=8.:....:. 5:.-=.9_ 
Total de 
Pasivos 101,262.40 104,059.96 108,766.20 119,347.27 125,170.77 

Patrimonio 

Patrimonio+pas 
ivo 

16,353.64 21 ,857.99 26,565.64 27,686.65 34,916.83 

117,616.04 125,917.95 135,331.84 147,033.91 160,087.60 

El Balance General esta conformado par las siguientes cuentas: 

Actives corrientes donde se coloc6 el fonda de maniobra que representa el 

capital de trabajo. Los Activo Fijos que son los muebles y enseres, equipos de 

computaci6n, vehiculo, y adecuaciones considerando tambien Ia tasa de 

depreciaci6n los valores durante los primeros 5 afios a operar . 
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EST ADO DE PERDIDA Y GANANCIAS 

Ventas 105,840.00 116,688.60 128,649.18 141 ,835.72 156,373.88 

Costo de Ventas 37 044 00 41 229 97 45.888 96 51,07441 56 845.82 
Utilidad bruta en 
ventas 68,796 00 75,458.63 82,760.22 90,761 .31 99,528.06 

Gastos de ventas 61,950.40 59,87140 59 918 65 65 314 26 65 366.36 

Depreciaci6n 2,546.69 2,546.69 2 546.69 1,484.48 1,484 48 

Utilidad en operaci6n 4,298.91 13,040.54 20,294.88 23,962.57 32,677.23 

Dividendos incluye 
Gastos financieros 2,268 00 2,958.59 2,958.59 2,958.59 2,958.59 

Utilidad neta 2,030.91 10,081 .95 17,336.29 21 ,003.98 29,718.64 

El estado de perdidas y ganancias es proyectado para 5 aiios y se observa que 

desde el afio l hasta el afio 5 se obtienen utilidades . 

11.6 Ratios Fioaocieros 

indlce de solvenc11 

Raz6n de endeudaTlielm 

Margen bMo de l.dldad 

argen de lddad 
operacl6n 

ROiaeiOn total de ac1Mis 

Rendr~IO de Ia lnversl6n 

ActJvo crc~Dlle 
PISIYO CI'Cularte 

Indices de li uidez 

10584000 
98994 40 

Activo crtularte - Pasivo circularte 105 840 00 

Razones de Endeudamlento 

PISIYO total 
ActJvoTotal 

10126240 
117 616 04 

Razones de Rentabilidad 

Ventas- Costo de ~s 105 840 00 . 37 044 00 
Ventas 105 84000 

Ublldad operabva 4 29891 
Ventas 105 840 00 

Ventas Anuales 105 840 00 
AciMis Totales 117616().4 

Ulilidades Netas 2 030 91 
Actrvos Totales 117 616 04 

= 1.0111&1318 

98 994 40 = I,NUO 

= G.IIGII7411 

= O.A 

= 0.1140117074 

= o.ltlln263 

= o.o11211m 
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Usaremos los ratios financieros para ponderar y evaluar el desempefto operative de una 

empresa . 

El indice de solvencia en el primer aiio de actividad presenta un \'alor de 1.07 

reflejando una favorable liquidez, lo que permite cubrir el pago de la deuda . 

Las razones de endeudamiento indican como participan los acreedores en el 

fmanciamiento de Ia cmpresa. Estos indicadores mucstran no solo el monto de las 

deudas a largo plazo contraidas por Limpia Seguro sino tambien la capacidad de Ia 

misma para saldar sus obligaciones, es decir el riesgo de los acreedores y de los duenos 

de la empresa . 

La raz6n de endeudamiento que se ve reflejada para el primer aiio de actividades de 

limpia seguro es relativamente bajo 0.86 lo que indica que el grado de independencia 

frente a sus acreedores es alto, es decir, no dependemos mucho de ellos . 

Los indicadores de rentabilidad evaluan el resultado de la gesti6n de Ia empresa ya 

que perrniten analizar y evaluar las ganancias de la empresa con respecto a un nivel 

dado de ventas, de actives o inversi6n de los dueftos . 

El margen bruto de utilidad indica Ia rentabilidad de las ventas frente al costo de las 

ventas, es decir que es el porcentaje que queda sobre las ventas despues que Ia empresa 

ha pagado sus productos con lo que se puede conocer Ia rentabilidad de las ventas frente 

al costo de las ventas. Es Ia proporci6n de las ventas que se convierten en utilidades . 

Para el caso de Limpia Seguro el margen bruto de utilidad muestra un valor de 0.65 Jo 

cual es un indicador favorable que presenta que si hay utilidades en las ventas de los 

servtCIOS . 

El margen operacional representa las utilidades netas que gana Ia empresa en el valor 

de cada venta. Estas se deben tener en cuenta deduciendoles los cargos financieros y 

deterrnina solamente Ia utilidad de la operaci6n de Ia empresa. El indicador muestra si el 

negocio es o no lucrative independientemente de la forma como ha sido fmanciada . 

En Limpia Seguro el negocio si es lucrative y se lo confirma en el indicador que 

presenta como margen operacional que es de 0.0406 

Para fmalizar el amilisis de los indices de Rentabilidad se observa que, para el caso de Ia 

rotaci6n de activos y del rendimiento de Ia inversion los nive les en el ano 

corresponden al 0.0172 y 0.8998 respectivamente, con lo cual se demuestra que existe 

eficiencia en el manejo de las operaciones obteniendo un rendimiento aceptable del 

Capital de Trabajo . 
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12 Conclusiones y Recomeodaciones 

Conclusioncs 

Con todo lo expuesto anteriormeote se concluye que Ia idea de crear un nuevo negocio 

que ofrezca servicios de limpieza externa a hogares en el mercado local es de gran 

importancia > no solo genera beneficios econ6micos, sino tambien garantiza a la 

comparua que el operar con este novedoso servicio de limpieza especializado marcara 

positivamcnte a la empresa en cuanto suplir las nuevas necesidades de las personas que 

se presentan hoy en dia en su diario vivir asi como la creaci6n de nuevas plazas de 

emplco contribuyendo de esta manera a bajar los indices de desemplco en la ciudad y al 

desarrollo social. 

Recomendaciones 

Para que el cambio y las mejoras que se esperan obtener se mantengan a lo largo del 

tiempo se recomienda que se realice constantemente un monitoreo del desempefio del 

personal, las actividades que estan realizando y como estan llevando el proceso de 

cambio, para asi no fallar con e l objetivo que se propone Limpia Seguro . 

Tambien se debe considerar que se debe aprovechar al maximo el potencial de la 

tecnologia )' buscarle una utilidad a lo que un sistema contable informatica puede 

ofrecer, estos son unos de los puntos de partida mas relevantes para rediseiiar 

adecuadamente una empresa . 
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13 Anexos 

6.2.4.1.1 Disefio de la entrevista 

(,Con cuantos empleados comenz6 el negocio? 

z,Cual es el promedio de servicio de limpieza en el dia? 

z.Cual es la tarifa base de los servicios de limpieza? 

z.En que dia y horario tienen mas demanda? 

z.La prestaci6n de servicios funciona por obra o contrato? 

z.Que factores considera al momento de reclutar personal? 

z.De que manera asegura o afilia a los empleados? 

l,Cmlles son los mayores competidores? 

z.Cuales son los principales proveedores? 

6.2.4.1.2 Resultados de Ia entrevista 

El Ing. Pablo Miranda, Gerente General de Ia empresa LISERVITIPS, nos concedi6 la 

entrevista en la sucursal ubicada en Ia ciudad de Guayaquil, sector norte. En esta, 

hablamos a profundidad acerca del negocio de servicio de limpieza. Consecuentemente 

llegamos a las siguientes conclusiones: 

La empresa inici6 sus labores el 2 de Enero de 1995, con un aproximado de quince 

trabajadores. Es importante mencionar que inclusive los administradores de esta no 

fueron excluidos para ejercer las diversas labores que en su momento fueron requeridas . 

Al pasar del tiempo, la empresa, ha ido creciendo; y, debido a su eficiente y productivo 

trabajo Ia demanda aument6 y con ella la implementaci6n de la linea de su servic io a 

empresas tanto publicas como privadas . 

El costo de los servicios prestados dependen generalmente de las funciones que los 

clientes requieran, aquellos que se receptan por el sistema de atenci6n a servicio al 

cliente directamente en las oficinas o mediante el sistema de call center. Ambos se 

formal izan via contrato . 

El departamento de recursos humanos de la empresa se encarga de seleccionar 

exclusivamente al personal de la misma, analizando sus capacidades y destrezas para 

que a su vez satisfagan las necesidades de nuestros contratantes. Como empleadores, 

cumplimos con las normas fijadas en Ia legislaci6n de nuestro pais, cumpliendo con Ia 

afiliaci6n al Seguro Social y demas beneficios establecidos . 
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LISERVITIP'S posee la representaci6n de las siguientes empresas: 

PACIFIC Empresa de EEUU fabricante de maquinas de lirnpieza de todo tipo como 

abrillantadoras, aspiradoras, barredoras manuales, barredoras automaticas, lavadoras de 

pisos, etc . 

PACIFIC 

VERMOP Empresa Alemana que nos provee de todas las herrarnientas para limpieza, 

como escobas, traperos, equipo de limpieza de vidrios, mopas, coches para oficinas, 

hospitales etc . 

ELECTROLUX Distribuidores tanto en la linea industrial como en la linea domestica . 

BJ Electrolux 

COMAC Empresa Italiana lider en el mundo en la fabricaci6n de maquinas lavadoras 

de pisos y barredoras, hombre a bordo electricas y a bateria . 
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e 
CO'\MO: 

professional peop!e 

DEBUS-SAUGER Empresa Alemana fabricante de aspiradoras de aire comprimido y 

electricas, soluciones individuales a problemas de aspiraci6n en toda industria . 

LIMPIMAX Empresa Peruana que posee la tecnolog[a y quimicos para vitrificar los 

pisos duros, este es un metodo unico en el mundo . 

NORTON Empresa Americana fabricante de pads rnanuales, para maqumas 

industriales de lirnpieza de alta y baja velocidad, micro fibras, etc . 

6.2.4.2.1 Diseiio del Grupo Focal 

(.Que les parece el negocio que prestan servicios de lirnpieza? 

(.Quien cumple el rol de lirnpieza en sus hogares? 

(.Le parece conveniente contar con una empleada domestica o un servicio de limpieza 

especializado? 

(.De que forma contactaria ala empresa de limpieza? 

(.Que servicio de limpieza requiere con mas frecuencia? 

6.2.4.2.2 Resultados del Grupo Focal 
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6.2.6.1 Disefio de las Encuestas 

EN CUESTA 

1. ;, Cuenta us ted con un servicio de limpieza especializado en su hogar? 

Si No 

2. ;,Le gustaria a usted contar con un servicio de limpieza especializado para 

su residencia? 

Si No 

3. ;,Que factor determinaria la adquisici6n de un servicio de limpieza 

especializado en su hogar? Colocar en orden de importancia dell al 4 . 

Precio Recomendaci6n 

Cali dad Servicio 

4. ;, Con que frecuencia realiza usted limpieza de exteriores en su hogar? 

Veces al dia 

V eces a la semana 

Veces al mes 

5. ;, Qui en realiza las tareas de limpieza de exteriores en su hogar? 

Ud. Mismo 

_ Empleada domestica 

_ Servicios de limpieza especializada 

_ Otros. l,Quien? ______ _ 

6. ;,Que horario prefiere usted para realizar limpieza de exteriores en su 

hogar? 

Lunes a Jueves por la: 

Manana 

Tarde 

Noche 

Viernes a Domingos por la: 

Manana 

Tarde 

Noche 
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7. ;,Como calificaria usted el servicio que le realizan a usted la(s) persona(s) de 

limpieza? 

Excelente 

Bueno 

Malo 

_ Regular 

8. ;,Conoce usted alguna empresa especifica que preste servicios de limpieza 

en la ciudad? 

Si No 

(.Cual? ___ _ 

9. ;,A que partes exteriores de Ia casa usted presta mayor importancia para 

realizar limpieza? Colocar en orden de importancia del 1 al 7 siendo 1 Ia 

calificacion mas alta y 7 Ia mas baja . 

Terraza 

Jardin 

_ Garaje 

Patio 

Piscina 

Cisterna 

Ventanas 

10. ;, Cuanto estaria us ted dispuesto a pagar por los servicios de limpiezas 

especializado de exteriores en su residencia? Seleccione el precio en los 

rangos establecidos para cada servicio . 

Terraza $10 - $15 - $20- $25 

Jardin $10- $15-$20 - $25 

Garaje $ 5 - $10 - $15 - $20 

Piscina $15 - $20 - $25 - $30 

Cisterna $15- $20- $25 - $30 

Ventanas $ 5 - $10 - $15 - $20 

Patio s 1 0 - $15 - $20 - $25 

11. Si usted contra tara el servicio de limpieza de exteriores residencial. ;, Como 

preferiria hacerlo?, Contrataria por: 

_ Obra o trabajo 

Dia 

Mes 

Afio 
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12. ;,Que le gustaria a usted que una empresa de senricios de limpieza le 

ofreciera para contratar el servicio? Colocar en orden de importancia del 1 

al8 . 

_ Comodidad para contratar Precios accesibles 

_ Materiales y equipos modernos Puntualidad 

Promociones _ Personal capacitado 

Calidad de servicio _ Personal_responsable 

6.2.6.2 Resultados de las Encuestas 
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8.3 Tccnologia, Equipos Requcridos y Proveedores 
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13 RAZONES 

[PROYECTO 5 ANOS 
I PERIODO 2011 2015 



••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
DETALLE DE INVERSIONES 
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2 SILLA FIJAS CON BRAZO Muebleria Charito 65 130 
1 SILLA GIRATORIA Muebleria Charito 45 45 
1 ARCHIVADOR AEREO 100X50 Muebleria Charito 130 130 

TOTAL 635 
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50 PANOS DE LIMPIEZA FERRISARIATO 1,81 90,5 
5 VALDES10LITROS FERRISARIATO 1,59 7,95 
5 VALDES 20 LITROS FERRISARIATO 2,89 14,45 
5 TACHO DE RECICLAJE FERRISARIATO 39 195 
5 RECOGEDOR DE BASURA CON MANGO FERRISARIATO 2,69 13,45 
5 RECOGEDOR SENCILLO FERRISARIATO 1,19 5,95 

10 CEPILLOS MUL TIUSOS FERRISARIATO 1,9 19 
50 FRANELA ROJA FERRISARIATO 1,55 77,5 
50 FUNDAS DE BASURA 10UND FERRISARIATO 0,95 47,5 

5 MACHETES FERRISARIATO 3,89 19,45 
50 LIJA DE AGUA FERRISARIATO 0,49 24,5 
50 LIJA DE METAL FERRISARIATO 0,59 29,5 
50 LIJA DE MADERA FERRISARIATO 0,43 21 ,5 

5 ESCALERA DE ALUMINIO 3MTS FERRISARIATO 89 445 
TOTAL 1726,35 

TOTAL 7000 

TOTAL DE INVERSION 14322,73 
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SUELOO BASE 240 TOTAL ANUAL SUELOOS + BENEFICIC 5466 
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Concepto ANO 0 

Edificios e instalaciones 
Muebles de oficlna 635,00 
lnstalaclones 1.054,50 

Total $ 1.689,50 

Equipos de computa 
Equipos de comunicaci6n 
Equipos de limpieza 

Vehiculos 
camioneta 7.000,00 

Total 7.000,00 

Otros 
lnsumos 688,05 
Herramientas 1.726,35 

Total 2.414,40 

Total inversiones 14.322,73 

Flnanciamiento 
Capital propio 

70% 10.025,91 
30% 4.296,82 
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telefono 
agua 
luz 
Internet 
gasollna 
mantemlento de vehlculo 

Sueldos 

688,05 
1.726,35 
2.414,40 

5.466,40 

Otros gastos 
272,00 

Alquller del local 
260,00 

Capital Operative 
8.412,80 

gastos mensuales 

20,00 
10,00 
35,00 

30,00 
160,00 
17,00 

272,00 

lnsumos 
Herramientas 

anual por 13 em pleados 

12 

gastos anuales 

240,00 
120,00 
420,00 

360,00 
1.920,00 
204,00 

3.264,00 
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Servicios 
.iflr., . . .... 

Limpieza de Garaje 
Limp1eza de Patio 
Limpieza de Ventanas 
Limpieza de Piscinas 
Limp1eza de Cisternas 
Limpieza de Jardin 
Limeieza de Terrazas 

Limpieza de Garaje 
Limpieza de Patio 
Limpieza de Ventanas 
Limpieza de Piscinas 
L1mpJeza de Cisternas 
Limpieza de Jardin 
Limpieza de Terrazas 

Limpieza de Patio 
L1mpieza de Ventanas 
Limpieza de Piscinas 
Limpieza de Cisternas 

1.008 
1.344 
2.352 

336 
672 

1.008 
672 

Total 7.392 

15,00 
20,00 
10,00 
35,00 
10,00 
15,00 
10,00 

1.058 
1.411 
2.470 

353 
706 

1.058 
706 

7.762 

15,75 
21,00 
10,50 
36,75 
10,50 
15,75 
10,50 

16.669,80 
29.635,20 
25.930,80 
12.965,40 
7.408,80 

i I 
I 

I I 
I 

i I 

! 
1 I 

:I 
, I 

1.111 
1.482 
2.593 

370 
741 

1.111 
741 

8.150 

16,54 
22.05 
11,03 
38,59 
11,03 
16,54 
11 ,03 

18.378,45 
32.672,81 
28.588,71 
14.294,35 

8.168,20 

1.167 
1.556 
2.723 

389 
778 

1.167 
778 

8.557 

17,36 
23,15 
11,58 
40,52 
11,58 
17,36 
11 ,58 

2026225 • 
36.021,77 
31.519,05 
15.759,52 
9.005,44 

1 
1.634 
2.859 

408 
817 

1.225 
817 

8.985 

18.23 
24,31 
12.16 
42.54 
12.16 
18,23 
12.16 

22.339,13 
39.714,00 
34.749,75, 
17.374,88 

9.928,50 
22.339,13 

9.928,50 
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Servicios Diario Semanal Mensual Anual 

Limpieza de Garaje 3 21 84 
L1mpieza de Patio 4 28 112 
Limpieza de Ventanas 7 49 196 
L1mpieza de Piscinas 1 7 28 
Limpieza de Cisternas 2 14 56 
Limpieza de Jardin 3 21 84 
Limpieza de Terrazas 2 14 56 

Total 22 154 616 
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Umpieza de Garaje 1.008 1.058 1.111 1.167 1..225 
Limpieza de Patio 1.344 1.411 1.482 ., 1.556 1.634 
Umpieza de Ventanas 2352 2.470 2.593 ; 2.723 2.859 
Limpieza de Piscinas 336 353 370 389 -i08 
Limp1eza de Ctstemas 672 706 741 T78 817 
Umpieza de Jardin 1.008 1.058 1.111 1.167 1.225 
Ltm~teza de Terrazas 672 706 741 I T78 817 

Total 7.392 7.762 8.150 8.557 8.985 

Limpieza de Garaje 5,25 5,57 5,90 6,25 ~63 
Limpieza de Patio 7,00 7,42 7,87 8.34 8.84 
Limpieza de Ventanas 3,50 3,71 3,93 4,17 4,42 
Limpieza de Piscinas 12,25 12.99 13,76 14.59 15.47 
Limp•eza de Cistemas 3,50 3,71 3.93 4,17 4.42 

5,25 5,51 5,90 6,25 6.63 

6:555.57 
.. 

7.296,34 
Limpieza de Patio 9.408,00 10.471,10 11.654,34 12.971,28 
Limpieza de Ventanas 8.232,00 9.162,22 10.197,55 11.349.87 
Limpieza de Piscinas 4.116,00 4.581,11 5.098,77 5.674.93 
Limpieza de Cistemas 2.352,00 2.617.78 2.913,58 3242.82 
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5.292.00 --5~890-:-oo --s:-~57--7~34- 8.120,83 

L1mp,ez:a de Pabo 9.408,00 10.471 ,10 11.654,34 12.971,28 14.437,03 
Limp1eza de Ventanas 8.232.00 9 .162,22 10.197.55 11.349.87 12.632.40 
Limptez:a de Pisctnas 4.116.00 4 .581 ,11 5.098,77 5.674,93 6.316,20 
... mpieza de c,stemas 2.352.00 2.617,78 2.913.58 3.242.82 3.609,26 
L1mpieza de Jardin 5.292,00 5.890,00 6.555.57 7..296,34 8.120,83 
Ltmpieza de Terrazas 2.352,00 2.617,78 2.913.58 3.242.82 3.609,26 

Total 37.044,00 41 .229,97 45.888.96 51 .074,41 56.845,&2 

Ltmpteza de GaraJe - - - 9.828,00 - 10.'779,80 --,-;-:-822,89 12.965.90 --;'4.218.29; 
Limpieza de Patio 17.472,00 19.164,10 21.018.47 23.050,49 2S.IT6.97 
Limpieza de Ventanas 15.288,00 16.768,58 18.391,16 20.169,18 22.117~ 
Limpieza de Piscinas 7.644,00 8.384,29 9.195,58 10.084,59 11.058,67 
Limpieza de Cisternas 4.368,00 4 .791,02 5.254,62 5.762.62 6.319,24 
Limpieza de Jardin 9.828.00 10.779,80 11.822,89 12965.90 14.218,29 
Limpieza de Terrazas 4.368.00 4.791 ,02 5.254,62 5.762.62 6.319.24 

Total 68.796,00 75.458,63 82.760,22 90.761,31 99.528,06 

lngresos (USS) ... 105.840,00 116.688,60 -·12&:"649:18- .. 14-nm:n- 156.373.88 
Costos (USS) 37.044,00 41 .229,97 45.888.96 51.074,41 56..845.82 
Gastos Ad'Tiin,strabvos 61.950,40 59.871,40 59.918,65 65.314,26 65.366,36 
D1V1dendo (incluye Gastos financteros) 2.268,00 2.958.59 2.958.59 2.958.59 2.958.59 
Depreciaci6n 2.546,69 2.546,69 2.546.69 1.484.48 1.484.48 
1nvers16n I 14.3231 
Flujo Operacional 2.030,91 10.081,95 17.336,29 21.003,18 2SL718.14 
Deprec,acion I 2.546.69 2.546,69 2.546,69 1.484,48 1.484,48 
Flujo neto -14.323 4.577,60 12.628,64 19.882,98 22.488,46 31.203,12 

~AAC =Ke CM +Kd{l - T} 



••• •••••••••••••••w•••••••--•••• ••••••••••••••• 
Don de 
WAC Weighted Average Cost of Capital (Promedio Ponderado del Costo de Capital) 
0 Oeuda financiera contralda 
T· tasa de impuesto a las ganancias. 
Ke Ta ;a de cos to de oportun•dad de los accionistas 
CAA Capatal aportado por los acciomstas 
Kd Co to de Ia deuda financiera 

Datos: 
Ke: 

CAA: 
0 : 

Kd: 
T: 

WACC= 

WACC= 

WACC= 

WACC= 

WACC= 

0,15 
4296,82 

10.025,91 
0,2 

0,25 

0,15 

0,15 

0,05 

0,15 

15,00'Y. 

15,00% 
5,64% c= - . WACC= --~ . 20.64%1 

4296,82 + 0,2 [ 1- 0,25) 10.025,91 
4296,82 10.025,91 4296.82 10.025,91 

X 0,30 + 0,15 X 0,70 

+ 0,11 

Riesgo Pals Ecuador (mayo 2010) se situa a 564 puntos, llevados a una tasa porcentuE 
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Descripci6n At.I01 AN02 ANOJ AN04 ANOS 

Sueldos 52.320,00 52320.00 52 320,00 57 552,00 fiT 552.00 
Benefic&os 5.466,40 5.466,40 5.466,40 5.466,40 5.466,40 
Total Beneficios 57.786,40 57.786,40 57.786,40 63.018,40 63.018,40 
Luz 420,00 420,00 420,00 462,00 462,00 
Agua 120,00 120,00 120,00 132,00 132,00 Sueldos 
TeltHono 240,00 240,00 240,00 264,00 264,00 12 
&lnternd 360.00 360,00 360,00 396,00 396,00 I# Nomina mensual anual 

1 Gerente General 800 9600 
1 Administrador 500 6000 

Publicidad 900,00 945,00 992,25 1.041 ,86 1.093,96 1 Asistente 400 4800 
Gastos Vanos 2.124,00 2.230,20 2.341,71 2.458,80 2 .. 581,74 2 Especiaf&Stas 300 600 7200 

crecimiento esperado 5% 5% 5% 5% 
Gastos Administratlvos 61 .950,40 59.871 ,40 59.918,65 65.314,26 65.366,36 2 Cnstaleros 280 560 6720 

6 Llmpiadores 250 1500 18000 
Gastos F 1nanc,eros 1.100,97 1.211,98 931,21 605,30 227,00 52320 
Gastos de Cap1tal 1.167,03 1.746,61 2.027,38 2.353,29 2 .. 731,60 
Oividendos 2.268,00 2.958,59 2.958,59 2.958,59 2.958,59 

Total Gastos Adm. & Fin. 64.218,40 62.829,99 62.877,24 68.272,85 68.324~ 

Mas Gastos 
Gasolina 1920 
Mantenimiento 204 

2124 
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PERIODO DESEMBOLSO CUOTA 
0 4.010 -
1 95,41 
2 95.41 
3 4.010 95,41 
4 194,20 
5 194,20 
6 1.003 194,20 
7 219,84 
8 219,84 
9 1.003 219,84 
10 246,55 
11 246,55 
12 246,55 
13 246,55 
14 246,55 
15 246,55 
16 246,55 
17 246,55 
18 246,55 
19 246,55 
20 246,55 
21 246,55 
22 .. 246,55 
23 246,55 
24 246,55 
25 246,55 
26 246,55 

INTERESES 
-

50,13 
49,56 
48,99 
98,54 
97,34 
96,13 

107,44 
106,03 
104,61 
115,70 
114,07 
112,41 
110,74 
109,04 
107,32 
105,58 
103,82 
102,03 
100,23 
98,40 
96,55 
94,67 
92,77 
90,85 
88,90 
86,93 

AMORTIZACION 

-
45,28 
45,84 
46,42 
95,66 
96,86 
98,07 

112,40 
113,81 
115,23 
130,85 
132,48 
134,14 
135,81 
137,51 
139,23 
140,97 
142,73 
144,52 
146,32 
148,15 
150,00 
151,88 
153,78 
155,70 
157,65 
159,62 

SAL DO 
4.010 

3.965,09 
3.919,24 
7.883,19 
7.787,53 
7.690,68 
8.595,20 
8.482,80 
8 .368,99 
9.256,34 
9.125,50 
8.993,02 
8.858,88 
8.723,07 
8.585,56 
8 .446,33 
8.305,36 
8.162,63 
8.018,11 
7.871,79 
7.723,63 
7.573,63 
7.421,75 
7.267,97 
7.112,27 
6.954,63 
6.795,01 

2.268,00 Afio1 
1.100,97 
1.167,03 
2.268,00 

2.958,59 Afio2 
1.211,98 
1.746,61 
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27 246,55 84,94 
28 246,55 82,92 
29 246,55 80,87 
30 246,55 78 ,80 
31 246,55 76,70 
32 246,55 74,58 
33 246,55 72,43 
34 246,55 70,26 
35 246,55 68,05 
36 246,55 65,82 
37 246,55 63,56 
38 246,55 61,27 
39 246,55 58,96 
40 246,55 56,61 
41 246,55 54,24 
42 246,55 51,83 
43 246,55 49,40 
44 246,55 46,94 
45 246,55 44,44 
46 246,55 41,92 
47 246,55 39,36 
48 246,55 36,77 
49 246,55 34,14 
50 246,55 31,49 
51 246,55 28,80 
52 246,55 26,08 
53 246,55 23,32 
54 246,55 20,53 
55 246,55 17,71 
56 246,55 14,85 
57 246,55 11,95 
58 246,55 9,02 
59 246,55 6,05 
60 246,55 3,04 ... ---

161,61 
163,63 
165,68 
167,75 
169,85 
171,97 
174,12 
176,29 
178,50 
180,73 
182,99 
185,28 
187,59 
189,94 
192,31 
194,71 
197,15 
199,61 
202,11 
204,63 
207,19 
209,78 
212.40 
215,06 
217,75 
220,47 
223,23 
226,02 
228,84 
231 ,70 
234,60 
237,53 
240,50 
243,51 -

6.633,40 
6.469,n 
6.304,09 
6 .136,34 
5.966,50 
5.794,53 
5.620,41 
5.444,12 
5.265,62 
5.084,89 
4.901,90 
4.716,63 
4.529,04 
4.339,10 
4.146,79 
3.952,07 
3.754,93 
3.555,31 
3.353,21 
3.148,57 
2.941,38 
2.731 ,60 
2.519,19 
2.304,13 
2.086,39 
1.865,92 
1.642,69 
1.416,67 
1.187,83 

956,13 
721,53 
484,00 
243,51 

-0,00 

2.958,59 

2.958,59 Afio3 
931,21 

2.027,38 
2.958,59 

2.958~59 aiio4 
605,30 

2.353,29 
2.958,59 

2.958,59 Afio5 
227,00 

2.731,60 
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Edificios e instalaciones 
Vehiculos 
Equipos de computaci6n 

Edificios e instalaciones 

Vehfculos 

Equipos de computaci6n 

20 afios 
5 afios 
3 afios 

5% 

20% 

33% 

1.689,50 
7.000,00 
3.218,83 

84.48 

1.400,00 

1.062,21 

2. 

84,48 84,48 84,48 84,48 

1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 

1.062,21 1.062,21 
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ESTADO DE PERDIDA Y GANANCIAS 

Ventas 105.840,00 116.688,60 128.649,18 141.835,72 156.373,88 
Costo de Ventas 37.044,00 41.229,97 45.888,96 51.074,41 56.845,821 
Utilidad bruta en ventas 68.796,00 75.458,63 82.760,22 90.761,31 99.528,06 

I 
Gastos de ventas 61.950,40 59.871 AO,,,. ~9a~~~l~~.65 11 65.314,26 65.366,36 

I 
Depreciaci6n 2.546,69 2.546,69 2.546,69 .. 1.484,48 1.484,48 

: l. 

Utilidad en operaci6n 4.298,91 13.040,54 20.294,88 23962,57 32.fUT;z3 

Dividendos incluye Gastos financieros 2.268,00 2.958,59 2.958,59 2.958,59 2.958,59 

Utilidad neta 2.030,91 10.081,95 17.336,29 21.003,98 29.718,64 
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BALANCEGENERALPROYECTADO 

AN01 AN02 AN03 AN04 ANOS 
Actives FiJOS 14.322,73 11 .776,04 9.229,35 6.682,66 5.198,1~ 

Oepreciaci6n 2 546.69 2 546.69 2.546,69 1.484,48 1.484,48 

Actives Fijos 11.776,04 9.229,35 6.682,66 5.198,19 3.713,71 

Actives Circulante 105.840,00 116.688,60 128.649,18 141 .835,72 156.373,88 

Total de activos ! 117 616,04 125.917,95 135.331,84 147.033,91 160.087,60 

Cuentas par pagar 37.044,00 41.229,97 45.888,96 51.074,41 56.845,82 
Pasivo a corte plaza 61.950,40 59.871,40 59.918,65 65.314,26 65.366,36 
Pasivos a largo plaza 2.268,00 2.958,59 2.958,59 2.958,59 2.958,59 
Total de Pasivos I 101.262,40 104.059,96 108.766,20 119.347,27 125.170,77 

Patrimonio 16.353,64 21.857,99 26.565,64 27.686,65 34.916,83 

Patrimonio+pasivo 117.616,04 125.917,95 135.331,84 147.033,91 160.087,60 
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PUNTO DE EQUILIBRIO 

lngresos (USS) 

I Costos (US$) 
Gastos Administratlvos 
DIVIdendo {incluye Gastos financieros) 
Depreciac16n 

I 
Flujo Operacional I 
Deprec1ac16n I 
Flu1o neto 

Costos fijos 
1-{costos variables+ ventas)) 

Punto de equilibria 

Costos fijos 
1-(costos variables+ ventas)) 

ANO 1 ANO 2 ANO 3 .:..NO ..! . .:. ~~C: 
105.840,00 116.688,60 

37.044,00 41.229,97 
61.950.40 59.871,40 

2.268,00 2.958,59 
2.546,69 2.546,69 

2.030,91 10.081,95 
2.546,69 2.546,69 
4.577,60 12.628,64 

66.765,09 65.376,68 
0,65 0,646666667 

102.715,53 101.097,96 

128.649,18 141 .835,72 
45.888,96 51.074,41 
59.918,65 65.314,26 

2.958,59 2.958,59 
2.546,69 1.484,48 

17.336,29 21.003,98 
2.546,69 1.484,48 

19.882,98 22.488,46 

65.423,93 69.757,33 
0,643301587 0,63990446 

101.700,25 109.012,10 

156.373,88 
56.845,82 
65.366,36 

2.958,59 
1.484,48 

29.718,64 
1.484,48 

31.203,12 

69.809,42 
0.~74978 

109.681,33 
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lndice de ~tvAnNs. 

Capital de rr::arn:un 

Margen de utilidad 
en operaci6n 


