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RESUMEN EJECUTIVO

ANTECEDENTES

El éxito de toda oficina es su personal capacitado y la calidad del entorno en
el que se desenvuelve, es por esta razén que hoy en dia las grandes
empresas estan apostando a la calidad del entorno dentro de sus
companias, situando a las empresas que prestan servicios de limpieza de

oficinas en un nivel mas importante e invirtiendo en este sector.

Aunque no han subcontratado este servicio a una empresa personalizada
todavia, es posible encontrar empresas cuyo servicio de limpieza lo realiza

personal de planta.

Dada la realidad de esta problematica, y a la escasa competencia que existe
en el sector de limpieza de oficinas en la ciudad de Babahoyo, se ha
planteado crear un empresa independiente y especializada que satisfaga las
necesidades de las empresas de oficinas privadas y publicas de esta ciudad;
cuyo concepto plantea la prestacién de servicios de calidad mas alla de un
simple lavado de un establecimiento o de la limpieza de un sanitario, sino,
que incluird un trato cordial, buena presencia y calidad humana de sus

colaboradores.
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INTRODUCCION

Muchas empresas hoy en dia luchan con las soluciones de limpieza, lo que
significa que puede ser muy dificil encontrar una buena empresa que se
encargue del mantenimiento de sus oficinas, por esta razén aun confian a su

conserje la labor y responsabilidad que este trabajo acarrea.

Aunque esta solucidn es muy atractiva para las empresas ya que pueden
ahorrarse dinero, tiene su problematica con estas personas, y es que estas
personas también cuestan dinero y no estan capacitadas para realizar el

proceso de limpieza de una manera adecuada y correcta.

El planteamiento de la creacion de una empresa que brinde servicios de
limpieza de oficinas a empresas privadas y publicas de Babahoyo busca
cubrir con la demanda de dichas compafias, aprovechando la escasa
incursion de otras empresas de servicios similares, permitiendo a su vez

ingresar a este mercado con un concepto nuevo e innovador para la ciudad.

Al planear un servicio de limpieza, se utilizan una combinacién de métodos
para lograr el grado de limpieza deseado o requerido. Cada cliente (oficina)
tiene condiciones particulares, debido al grado de ensuciamiento, al disefio

de sus oficinas, al requerimiento, etc.

Por lo tanto requiere de procesos de limpieza particulares. Con la incursién
de nuestra empresa tendran la seguridad de obtener los mejores resultados
en cuanto a grado de limpieza, asi como proteccion del equipo y del

personal.

Ya que La limpieza diaria y constante del mobiliario, utiles, enseres y
sanitarios contribuye a mejorar la calidad de vida, y eleva el rendimiento de

quienes trabajan con buenos niveles de aseo é higiene.
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MARCO TEORICO

SI ALGO SE PUEDE ENSUCIAR, es probable que alguien esté dispuesto a
pagarle para limpiarlo. Por esto es que pocas industrias pueden decir que
hay tantas oportunidades como lo hace la industria de la limpieza

profesional.

Los servicios de limpieza se han convertido en una necesidad basica, tanto
para los hogares, en los que la mayoria de las mujeres se han incorporado al
mercado laboral, como en las empresas e instituciones, que ya no
apuestan por la ‘sefiora de la limpieza’ o “al conserje de su trabajo” y buscan

un servicio ante todo profesional.

Sumado a una escasa competencia, dentro del mercado que apuntamos, las
empresas de servicios de limpieza se aseguran un futuro brillante dentro de

este negocio.

La capacidad de mejora y la ensefianza con la que operan las empresas de
servicios de limpieza, sumado a la gran rentabilidad de estos negocios a
cambio de una ajustada inversion, dibujan un panorama de futuro muy

satisfactorio para las empresas de servicios de limpieza pequenas.

El nivel que se le ofrece al cliente es la esencia en las empresas de servicios
ya que dan un valor adicional al mismo, Un factor importante para
caracterizar a las empresas de servicio de limpieza es el alto o bajo nivel que
ofrece con respecto a la calidad en sus servicios, en la mayor parte de los
casos los colaboradores de las empresas no perciben la calidad de las
personas que limpian por que de este nivel depende mucho de las actitudes
y conocimientos del personal que labora para estas empresas sin embargo

en ocasiones es posible influir la calidad de los servicios.



El servicio entonces es en esencia, el deseo y conviccion de ayudar a otra
persona en la solucién de un problema o en la satisfaccion de una necesidad
(Palafox, s.f.).

La empresa que implementaremos se dedica a la estructura competitiva de
servicio de limpieza de oficina, la cual es fomentada por la escasez de los
ofertantes en la ciudad de Babahoyo y esto tendra barreras como el
posicionamiento de la empresa que de hecho esta se considerara por medio
del analisis FODA, los precios que esta incurre al adquirir los servicios y el

tamano del mercado.

Los precios altos que mantienen las empresas de servicios de limpieza que
se encuentran fuera de la ciudad de Babahoyo han limitado su ingreso a
este mercado. La mayoria de las empresas privadas y publicas de esta
ciudad obtienen el servicio por medio de las microempresas que son
aquellos pequefos negocios creados desde tu hogar 6 de un pequenio local
y son trabajados por familiares y/o amigos, y también por el personal de
mantenimiento como lo son los conserjes todos estos representan nuestra

mayor competencia.

Con nuestro proyecto queremos ofrecer a nuestros clientes un servicio de
limpieza diferencial a esto se le garantizara la calidad eficiente, precios

accesibles, ofertas etc.

También dar una mejor estabilidad a nuestros trabajadores como lo
establece la LEY DEL TERBAJADOR descrita en el art. 42 y otros

beneficios adicionales los cuales se detallaran en el desarrollo del proyecto.

Xl



CAPITULO |
1.1 DEFINICION DE LA EMPRESA

INDEKA S.A, es una empresa de nueva creacion, de servicios
especializados en limpieza de oficina para empresas privadas y publicas de
la ciudad de Babahoyo, dedicada exclusivamente a prestar los mejores

servicios de limpieza del mercado

INDEKA S.A no es una empresa enfocada a prestar servicios en forma
masiva, sino que al contrario, busca satisfacer necesidades de limpieza en
empresas que requieren puntualidad, limpieza profunda, seguridad y

confianza en el trabajo final y en el personal que ingresa a sus instalaciones.

La dedicacion, el profesionalismo, la confianza y compromiso marcaran el

accionar diario de nuestra empresa.
1.2 GENERALIDADES
1.2.1 MISION

Ofrecer un sistema de trabajo integrado de confianza en Servicios de
Limpieza, que satisfaga las necesidades de cada uno de nuestros clientes,

de un modo profesional y humano.

A su vez generar un ambiente funcional en su centro de trabajo gracias a la
labor de nuestro personal, que le permita dedicarse en profundidad a su

actividad empresarial principal.
1.2.2 VISION

INDEKA S.A, trabaja para lograr convertirse en la alternativa mas

viable para cubrir las expectativas y necesidades del mercado.

Asi también consolidarse como una empresa lider en servicios
especializados, e identificacion de marca que permita la expansion de

servicios y proyeccion local basada en una clara voluntad de servicios



1.2.3 OBJETIVO GENERAL

El objetivo general de la Empresa de Servicios de Limpieza de
Oficina, sera ingresar al mercado de las empresas privadas y publicas de
Babahoyo con un servicio diferenciado donde se contara con estandares de
calidad, reflejando asi, la responsabilidad y compromiso de nuestra empresa

con la comunidad Babahoyense.
1.2.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Fortalecer el concepto del servicio de limpieza especializado en la

oficinas de las empresas de Babahoyo

2. Posesionarnos en el mercado como la empresa lider en el servicio

especializado de limpieza
3. Llegar a un crecimiento anual del 5% en el mercado.

4. Desarrollar nuestra actividad basandonos en una filosofia de calidad y
competitividad que nos lleve a la satisfaccion de nuestros clientes. Con ello

tratamos de ser una de las empresas mas modernas y eficaces del sector

1.2.5 JUSTIFICACION

En una ciudad inclinada al crecimiento y a la globalizacion donde cada
vez se requiere de una mayor capacidad para desenvolverse en los

negocios en un ambiente agradable y sugestivo.

Es necesario preocuparse por su entorno y cuidar del mismo, tomando las

medidas necesarias que permitan la construccion de un sistema adecuado.

Con el animo de mejorar el entorno laboral de las empresas de Babahoyo
privadas y publicas, se ha dispuesto a la creacion de una empresa de
servicio de Limpieza de oficina en esta ciudad, con la finalidad de satisfacer
las necesidades del mercado e incorporar el concepto innovador de nuestra

empresa en esta localidad.



1.3 DATOS DE LA COMPANIA

1.3.1 Nombre de la Compainia : INDEKAS. A

1.3.2 Logotipo: INDEKA

SOLUCIONES DE LIMPIEZA

1.3.3 Eslogan: Soluciones de limpieza

1.3.4 CONSTITUCION DE INDEKA

La compaiia se constituira con 3 socios (accionistas) siguiendo el
primer inciso del articulo 92 de la ley de compaﬁias1, cada accionista
aportara capital propio para la creacion de la empresa y para el registro

correspondiente en la localidad de Babahoyo que se detallan a continuacion.
1.3.4.1 Permisos de funcionamiento (costos de constitucién)
X4 Registro unico de contribuyente

X Benemérito Cuerpo de Bomberos

X M.I Municipio de Babahoyo

1 x
Ver anexo de ley de companias.



<> Afiliacion a la camara de la Pequefia Industria de Babahoyo
<> Inscripcién del tramite de constitucion

<> Permisos del Ministerio de Salud

1.3.4.2 Aportaciones

Las aportaciones se detallan de la siguiente manera:

TABLA # 1
% de Inversién inicial por
Rubro inversion accionista
ACCIONISTA 1 50% 15000,00
ACCIONISTA 2 25% 7500,00
ACCIONISTA 3 25% 7500,00
TOTAL DE
INVERSION 100% 30000,00

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

1.3.5 SERVICIOS BRINDADOS

INDEKA pone a disposicién de sus clientes un equipo altamente
capacitado, profesional, dedicado y confiable para limpiar en profundidad lo

que requieran, brindando los siguientes servicios:



TABLA # 2

CARTERA DE SERVICIOS

1 Limpieza de Alfombras y tapices

Limpieza de muebles y equipos de oficinas

Limpieza de vitrales internos y cortinas

Limpieza de fachada incluidos los vitrales externos

Limpieza y sanitizado de bafos

Limpieza y mantenimiento (encerado y pulido) de pisos

N O g A WD

Limpieza y aspirado de colchones

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO
1.3.6 BENEFICIOS DE LA COMPANIA INDEKA S.A

TABLA#3

INDEKA SERVCIOS ESPECIALIZADOS

Insumos de Calidad especializados en el servicio de limpieza

Realizacion de tareas bajo manuales de la empresa

Rotacién de personal segun las necesidades de la empresa

Disminucion de tiempo ocio

Calidad garantizada y avalada por la empresa de acuerdo a

seguimiento

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

1.3.6.1 Insumos de Calidad especializados en el servicio de limpieza

INDEKA contara con implementos de alta calidad, para garantizar el

servicio que preste nuestra empresa para la mejora de nuestros clientes.



1.3.6.2 Realizacion de tareas bajo manuales de la empresa

Todas las obligaciones de los colaboradores de nuestra empresa
seran establecidas bajo manuales elaborados por los directivos de la
empresa, los mismos que estaran acorde con las normas implantadas en el

manual de higiene.
1.3.6.3 Rotacion de personal segun las necesidades de la empresa

De acuerdo a las necesidades de los clientes, se ha determinado
diferentes turnos para que cada empleado pueda satisfacer los

requerimientos de las empresas a las cuales les prestamos el servicio.

1.3.6.4 Disminucién de tiempo ocio

INDEKA, pensando siempre en el beneficio- costo, va a implementar
la disminucién de tiempo ocio de nuestros trabajadores, con la rotacion del

personal en las distintas empresas.

1.3.6.5 Calidad garantizada y avalada por la empresa de acuerdo a

seguimiento

Nuestra compaiia contara con el Jefe de Ventas, quien sera el
encargado de llevar un control de todos nuestros colaboradores en sus
respectivas areas de trabajo, al mismo tiempo reportara diariamente las

novedades ocurridas en las empresas el Gerente General.

1.3.7 LIMITACIONES DEL SERVICIO

1. Nuestro mercado solo se conformara con las empresas dentro de la

ciudad de Babahoyo.

2. Considerara a todas las empresas mencionadas en el listado posibles

clientes.



3. Las empresas seran de orden publico y privado de nivel medio —

medio alto de Babahoyo.
1.3.8 NUESTRO PERSONAL

Todos nuestros colaboradores de limpieza deberan pasar por un
proceso de seleccién, ya que se requiere de un personal plenamente
ajustado a los perfiles de los cargos requeridos, que al final, deben

corresponderse a mantener un servicio con calidad y mejora continua.

Nuestros empleados oscilaran en un rango de edad de 18 a 35 afos, de
nivel académico secundario o universitario (no obligatorio), con el fin de
garantizar que las capacitaciones de productos y maquinarias sean

asimiladas a cabalidad.

Se mantendra un sistema de informacién que permitira a que nuestros
trabajadores estén instruidos sobre el servicio que realizaran y los términos

de calidad que deben preservar.
Nuestros trabajadores recibiran regularmente capacitacién en areas como:

o Relaciones Humanas.

®
L4

Atencion de Quejas y Reclamos.

3

*

Seguridad, e Higiene Ocupacional

X4

Uso y manejo de los equipos

*,

®.
L4

Evaluacién continua de su trabajo
<> Conocimientos sobre la Desinfeccion y Sanitizacion.

Los contratos de nuestros empleados estaran basados de acuerdo a los

beneficios de la ley y se cumpliran con las normas de las mismas.

Contaran con los respectivos implementos de limpieza y uniformes, los

mismos que deben corresponder a imagen de nuestros clientes, por lo que



contaran con 2 uniformes suficientes que les permitiran estar siempre

limpios.

Trabajaran en horarios definidos de acuerdo a las necesidades de la
empresa, dichos horarios dependeran de los requisitos de los clientes, los

cuales hemos estimado de la siguiente manera:

TABLA#4 TABLA#5

DESCRIPCION DE PERSONAL HORARIO DEL PERSONAL

ADMINISTRATIVO | OPERATIVO ADMINISTRATIVO | OPERATIVO

Gerente General LUNES A LUNES A

VIERNES DOMINGOS
Jefe Financiero

08:00 - 17:00 07:00 - 15:00

Jefe de Ventas

. SABADOS 15:00 - 23:00
Recepcionista
Auxiliares de

Chofer e 08:00 - 12:00 | 23:00 - 07:00

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

Todo empleado sera comunicado de su respectivo horario de trabajo desde
sus inicios en el empleo, hasta la duracién del contrato. Para los
departamentos administrativos y operativos dispondremos de la siguiente

cantidad de empleados:



TABLA#6

NOMINA DE LA EMPRESA

# DE EMPLEADOS

Gerente General

1

Jefe Financiero

1

Jefe de Ventas

Recepcionista

Chofer 1
Auxiliares de Limpieza 18
TOTAL 23

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

Se calculo 18 empleados de acuerdo a las 29 empresas que van a adquirir el

servicio en horarios matutinos, vespertinos y diurnos?

INDEKA como concepto de empresa nueva promovera la motivacién por
medio de una buena seleccién, un adiestramiento efectivo, un auto control
de gestion y un adecuado sistema de incentivo, que promueva un

compromiso hacia la calidad de su servicio y hacia su estabilidad en el

trabajo.

Asi como también convenios de descuentos con los supermercados de la

localidad para realizar sus compras de la canasta diaria, las mismas que se

actualizaran cada mes.

%Ver analisis de mercado cap.




1.3.9 LISTADO POSIBLES CLIENTES

1.3.9.1 EMPRESAS PUBLICAS

TABLA#7

EMPRESAS PUBLICAS

1. Municipio de Babahoyo

2. Comision Nacional de transporte

3. Tribunal Electoral de Los Rios

4. Contraloria de Babahoyo

5. Consejo Provincial de Babahoyo

6. Miduvi

7. Corte Superior de Justicia

8. Empresa Eléctrica de Los Rios

9. Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

10. S.R.I

11. Palacio de Justicia

12. Fiscalia del Estado

13. Hospital Martin Icaza

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO



1.3.9.2 EMPRESAS PRIVADAS

TABLA#38

EMPRESAS PRIVADAS

1. Complejo San Pablo

15.

Clinica TOUMA

2. Clinica Moderna

16.

Almacenes Comandato

3. Hotel Perla verde 17. Almacenes Jaher
4. Almacenes Lorences 18. EMOFIS
5. Almacenes la Ganga 19. Banco de Guayaquil

6. Almacenes Orve Hogar

20.

Banco del Pichincha

7. Almacenes Créditos econémicos |21. Banco Bolivariano

8. Hotel La Pradera 22. Centro de Atencién al cliente de Porta
9. Hotel Los Andes 23. Clinica Barrio Lindo

10. Hotel Cachari 24. Cooperativa sagrario

11. Almacenes TIA 25. Metrocar S.A

12. Clinica Maternidad La Merced 26. Hotel Gran River

13. Colegio Ecomundo 27.- Aneta

14. Cooperativa Juan Pio de Mora

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

1.3.9.3 UBICACION DE LA EMPRESA

INDEKA para garantizar las correctas labores diarias de la companiia

contara con un local alquilado previamente amoblado para oficinas, con 140

metros cuadrados que estard ubicado en el centro de la ciudad de

Babahoyo, en la calles Malecon 319 y Bolivar.




Las especificaciones de cobro son: una cantidad de $600,00 mensuales,
con 2 meses de anticipacién y contrato firmado para el alquiler del local cuya
razén social es de prestar servicios, las dimensiones del local seran
expuestas en un dibujo técnico que se encuentra detallados en los anexos

de dibujos de proyectos.
1.4 MAQUINARIAS UTENSILIOS Y QUIMICOS

Nuestra empresa contara con un stock completo de las mas
modernas maquinarias, que brindaran un éptimo servicio de limpieza

interna y externa para las oficinas

Ademas para garantizar la calidad en el servicio contaremos con los
utensilios necesarios para cada area, las mismas que estan detalladas a

continuacion®

TABLA#9

MAQUINARIAS UTENSILIOS Y QUIMICOS
1. Aspiradora 10. Uniforme
2. Abrillantadora 11. Detergente
3. Pulidora/Enceradora 12. Cloro
4. Barredor acrilico 13. Desinfectante
5. Escoba 14. Ambientales
6. Recogedor de basura 15. Acidos
7. Escurridor de pisos 16. Cera
8. Guantes 17. Desengrasante
9. Trapeador de lana

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

*Ver figuras en los anexos maquinarias, utensilios y quimicos.



1.5 ORGANIGRAMA DE INDEKA S.A

ILUSRTRACION # 1

GERENTE
GENERAL

! ' !

JEFE DE | JEFE ] RECEPCIONISTA ‘ ]

VENTAS FINANCIERO

! v

CHOFER | AUXILIARES DE

LIMPIEZA

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

1.5.1 DISTRIBUCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1.5.1.1 Del Gerente General:

R/
0.0

Planificar, organizar, integrar, dirigir y controlar las politicas de la

Empresa para lograr los objetivos.

0,
°

Establecer, cumplir y hacer cumplir los objetivos y normas.
Representar a la Empresa frente a los trabajadores
Desarrollar, aprobar y controlar los planes de la organizacion.
Escoger la mejor estrategia para la organizacion.

Aplicar las evaluaciones de desempefio

Cumplir y hacer cumplir los procedimientos



X Cumplir y hacer cumplir las politicas empresariales

X Cooperar en la seleccion del personal.

1.5.1.2 Del jefe de Ventas:

<> Analizar los mercados actuales y potenciales.

X Disefar y ejecutar las investigaciones.

X Desarrollar mejoras de servicios

<> Planificar las estrategias de mercadeo.

X Disefar y controlar el presupuesto de ventas y costos.
X4 Analizar y supervisar el proceso de ventas.

X Preparar y analizar las estadisticas de la empresa.

<> Analizar la posicion de la competencia.

X4 Supervisar el manejo y control de las fuentes de datos.
<> Establecer las cuotas, metas y comisiones de ventas.
X Mantener continuo contacto con el cliente.

<> Coordinar la logistica y venta de productos.

X Elaborar las estrategias de precios de la Empresa
1.5.1.3 Del Jefe de Finanzas:

K/

<> Planificar, organizar, dirigir y supervisar la ejecucién del sistema

financiero de la Empresa.

X Participar y dirigir los proyectos de reforma del presupuesto de

conformidad con las Leyes y Reglamentos;



<> Vigilar la aplicacion correcta del control interno previo y concurrente,
al realizar el desembolso de los recursos econémicos de la Empresa,
siempre que exista los fondos requeridos y la partida presupuestaria

respectiva.

X Verificar, liquidar y administrar el dinero que por diversos factores

ingrese a la Empresa.

1 Controlar la correcta custodia, uso y registro de los recursos
financieros de la Empresa, conforme a las disposiciones legales

establecidas.

<> Someter a consideracion de los directivos los planes y programas de

actividades del area financiera para su respectiva aprobacion.

<> Asesorar a los diferentes niveles de la Empresa en materia

financiera.

<> Elaborar y remitir oportunamente a los organismos competentes los
balances y estados financieros consolidados y demas informaciones que

sean requeridas.

X Asegurar el financiamiento para cumplir oportunamente con las

obligaciones contraidas interna y externamente.

28 Analizar, interpretar y emitir informes sobre los estados financieros de
las distintas unidades administrativas y operativas de la Empresa y

someterlos a consideracion de las instancias correspondientes.



1.6 VALOR AGREGADO DE INDEKA S.A

El valor agregado de nuestra empresa es la “Excelencia” ya que es
un elemento vital para generar un servicio altamente comprometido con el
cliente, y este contemplara un servicio de calidad referente a los insumos y
maquinarias, a su vez la utilizacion de tecnologia hara de los colaboradores

de INDEKA, los mejores de mercado.

Ademas nos empefiamos en dar en cada servicio la posibilidad de ofrecer un
trabajo, dentro de un esquema “Ganar-Ganar”, que nos asegure un beneficio

a las dos partes.



CAPITULO Il
ANALISIS DEL MERCADO

2.1 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado nos ayudara a determinar la existencia de
nuestro mercado para el servicio, y mediante la informacién obtenida
podremos disefiar una estrategia de penetracion y diferenciacién de los

mismos.

Segun Stanton, Etzel y Walker*, especialistas en mercados; en la actualidad,
las empresas que producen servicios exceden en gran numero a las que
producen bienes. Es decir, son mas las empresas de servicio que el total de

fabricantes, compaifiias, y firmas dedicadas a los diferentes negocios.

La investigacion de mercado es la parte mas importantes de nuestro plan de
negocios, y sera uno de los indicadores clave a la hora de decidir la

viabilidad del proyecto.

Sabemos de antemano que no conoceremos efectivamente a nuestros
clientes sino hasta el momento de concretar la venta, pero es muy
importante que analicemos las empresas que podrian ser nuestros posibles
consumidores. Esto nos dara una idea mucho mas clara de nuestro negocio,

y nos ayudara a plantear nuestra propia estrategia de marketing.

2.2 ANALISIS DEL SECTOR Y LA COMPANIA

Como lo habiamos mencionados en este capitulo, el mercado de Babahoyo
cuenta con 50 empresas que tienen sede en la ciudad, de las cuales el

73% estarian dispuestas a pagar por nuestro servicio,

*Libro Fundamentos de Marketing por Stanton, Etzel y Walker edicién 11



En el siguiente analisis observaremos la competencia tanto de servicios

sustitutos como los directos y el servicio que estos ofrecen.

Para los servicios de limpieza de oficina para empresas privadas y publicas
de Babahoyo, las empresas de la ciudad poseen el siguiente formato de

colaboradores:

1. Empleados Auxiliares de Servicios ( conserjes)

2. Prestacion de servicios ( empresas subcontratadas )

Siendo los auxiliares personas que trabajan para las mismas entidades
(conserje), vy, los de prestacion de servicios (empresas subcontratadas) que
son contratados para el trabajo de limpieza para oficinas por las matrices de

sus establecimientos desde la ciudad de Guayaquil.

En las empresas es muy comun ver a los auxiliares de servicios realizar el
trabajo de limpieza con materiales brindados por la misma empresa, segun
una encuesta realizada a los colaboradores de las 40 instituciones que
encuestamos, logramos determinar que el 30% de ellos posee educacion
primaria y el 70% educacion secundaria, oscilan entre 20 y 40 afios de edad
siendo estos ultimos trabajadores de sectores publicos, los mismos que

diferencia su ganancia de acuerdo a la antigiedad en la empresa.

Es importante recalcar que para la realizacién de los trabajos de limpieza las
empresas que poseen auxiliares de servicios deben anexar a sus rubros

administrativos los valores de insumos mensuales.

Las empresas de prestacion de servicios de limpieza, son utilizadas por un
28%, como por ejemplo los Bancos, SRI, Centro de atencion al cliente de

Porta entre otras, que representan a entidades grandes con sucursales en la



ciudad de Babahoyo y que se manejan mediante politicas de sus propias

matrices.

Los precios altos que mantienen las empresas de servicios de limpieza que
se encuentran fuera de la ciudad de Babahoyo han limitado su ingreso a

este mercado.

Segun las encuestas realizadas, INDEKA pudo determinar que las empresas
estan dispuestas a adquirir el servicio si nuestra empresa cuenta con un
servicio especializado en limpieza, garantizando la calidad del servicio con

propios materiales y mantenimiento diario de sus equipos de oficinas,

Con nuestro proyecto queremos ofrecer a nuestros clientes un servicio de
limpieza diferencial, a esto se le garantizara la calidad eficiente, precios

accesibles, ofertas etc.

Para las empresas que prestan servicio de limpieza en esta localidad su
crecimiento depende de la apertura de grandes compafias con matrices en

Guayaquil, las cuales anualmente oscilan entre un 1y 2%.

2.3 SEGMENTACION DEL MERCADO

Para conocer mejor a nuestro mercado y a nuestros consumidores
procedimos a segmentar en dos grupos: el primero en las empresas
privadas de la ciudad de Babahoyo que representa el 74% del mercado, y

publicas que representan el 26%.

Cabe recalcar que la segmentacion es también un esfuerzo por mejorar la

precision del marketing de nuestra empresa.

Para la correcta realizacion de nuestro estudio hemos procedido a

segmentar el mercado de la siguiente forma:



2.3.1 NECESIDADES DEL MERCADO

Empresas que requieran un servicio de limpieza especializada, para
conservar un ambiente limpio y de calidad para sus clientes, proveedores y

empleados y asi dar una imagen distinguida e impecable a su empresa.

2.3.2 DESCRIPCION DE LOS MIEMBROS DEL SEGMENTO OBJETIVO

2.3.2.1 Geografia: Babahoyo

2.3.2.2 Demografia:

TABLA #10
POBLACION TOTAL %
TOTAL DE EMPRESAS ACTIVAS 50 100%
PUBLICAS 13 26%
PRIVADAS 37 74%
CAPACIDAD DE ADQUISICION Media, Media - Alta

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

2.3.3 METODOLOGIA

La metodologia que se aplicara para la obtencion de informacién
primaria sera por medio de una encuesta. La investigacion de mercados
utiliza mucho la encuesta muestrearia o estadisticamente representativa,
puesto que se pueden obtener una serie de resultados de una pequena

muestra y aplicarlos a la generalidad o universo.



Por lo tanto la muestra es una reproduccién en pequefio del universo de

datos y seran estimaciones exactas.

El tipo de encuesta sera realizada a las personas que tengan el poder
decisivo para la adquisicion de nuestro servicio y sera personal, debido a
que esta es flexible en cuanto a la recolecciéon de datos que permita al
entrevistador interactuar con el encuestado ya sea para especificar o aclarar

cualquier duda que se presente durante la misma.

2.3.3.1 NECESIDADES DE INFORMACION

Es evidente la importancia que recae sobre el concepto de un servicio
nuevo, para que este sea lo suficientemente atractivo para los clientes a los

que va dirigido y goce de éxito en el mercado.

Por ello, es necesario conocer previamente al lanzamiento del servicio, si el
concepto del mismo es valido y aceptado por el publico objetivo. Asi, si el
servicio cubre las exigencias y las necesidades esperadas y proporciona el
beneficio que busca el cliente potencial, el servicio tendra un concepto tal

que sera aceptado por el consumidor.

Hay que anadir que mediante la investigacion de mercados podremos
obtener variables estrictamente necesarias por ejemplo: beneficios que se
espera de nuestro servicio y exigencias de los clientes a los que vamos a

dirigir nuestro servicio.
2.3.3.2 PROCEDIMIENTO PARA LA RECOLECCION DE DATOS
La recoleccion de datos se realizara en las empresas privadas vy

publicas de la ciudad de Babahoyo, las mismas que estan ubicadas en el

norte, centro, y sur de esta localidad.



2.4 DISENO DE LA MUESTRA

Este andlisis se realizara bajo la técnica de muestreo probabilistico

aleatorio simple.

Es importante determinar el tamafio de la muestra, es decir, el numero de

encuesta representativa para el analisis estadistico necesario.

El calculo del tamafo de la muestra se realizara basandonos en la poblaciéon
de las 50 empresas de la ciudad de Babahoyo, por consiguiente utilizaremos
la muestra de poblacion finita, en la cual se conoce el total de la poblacion

para asi saber a cuantos del total tendremos que estudiar.

En este caso la formula seria la siguiente:

N*ij*q
L 3 3
d* (N -1)+Z2*p*y

Donde:

N = Total de empresas activas # 50 en la actualidad

Z,% =1.96% valor asociada a un valor de confianza del 95%

p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)

q = Proporcion de personas que no estan dispuestas a adquirir el

servicio1—p (en este caso 1-0.05=0.95)

d = precision (en este caso deseamos un 3%)

Reemplazando las formulas tenemos:



50*1.962*0.05*0.95
n=

0.032* (50 -1) +1.96%* 0.05*0.95

9.1238
n=

0.226576

In= 40 empresas|

El nimero total de encuestas que se debera realizar para sustentar el

analisis estadistico es de 40 empresas

2.4.1 DISENO DE ENCUESTAS

El patrén a seguirse en las encuestas es el de utilizar tres tipos diferentes de

preguntas:

Dicotémicas.- que son preguntas estructuradas en donde solamente se

presentan dos opciones: el Sl o el NO.

Abiertas.- que son preguntas que permiten a los encuestados expresar

actitudes y opiniones totalmente personales.

De Selecciéon multiple.- En este tipo de preguntas se enlistan varias
alternativas de respuestas al entrevistado para su eleccion de acuerdo a su

necesidad.



La encuesta consta con una introduccion informativa social y econémica de
la empresa, con 4 preguntas Dicotémicas, 7 preguntas de seleccién multiple
y una de caracter abierto, dandonos un total de 12 preguntas, las mismas

que nos proporcionaron informacion valiosa para nuestro estudio.

2.4.2 RESULTADOS OBTENIDOS DEL DISENO DE LA MUESTRA
TABLA # 11

EMPRESAS CANTIDAD %
PRIVADAS 28 70%
PUBLICAS 12 30%
TOTAL DE EMPRESAS 40 100%

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

De las 40 encuestas realizadas a las empresas de la ciudad de Babahoyo, el
30% fueron dirigidas a las empresas publicas y el 70% a las empresas

privadas, cumpliendo asi con la muestra tomado de nuestro estudio



2.5 ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

PREGUNTAS TABULADAS PARA EL ANALISIS DE L MERCADO

1.- CUENTA USTED CON UN SERVICIO DE LIMPIEZA EN SU

EMPRESA

TABLA #1

Si

75%

NO

25%

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

GRAFICO #1

Aqui podemos determinar que en el 25% de las empresas en

Babahoyo no cuentan con un personal de limpieza, y un 75% de las

empresas si cuentan con un servicio de limpieza en sus companias.

Aunque cabe recalcar que el concepto de servicio de limpieza que tienen en

esta localidad se ve reflejada en la siguiente pregunta.

2.- ; QUIEN REALIZA EL SISTEMA DE LIMPIEZA EN SU OFICINA?

TABLA # 2
Asistente 64%
Oficinista 8%
Otros 28%

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

GRAFICO #




Como podemos observar los competidores de INDEKA son los
asistentes de limpieza o llamados también conserjes ya que ocupan el 64%
del mercado, en el 8% se ubican los oficinistas que son el mismo personal
que dentro de sus labores diarias se encuentran las de higienizar sus
propios lugares de trabajos, y el 28% lo ocupan las empresas que tienen
servicios de limpieza subcontratados.

3-¢CUANTO PAGA USTED POR EL SERVICIO DE LIMPIEZA INTERNO
EN SU EMPRESA?

TABLA#3 GRAFICO # 3

$50-150
0%

OPCIONES 100%
$50-150 0
$150-250 67%

$250-350 24%

$350 o MAS 9%

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

Del 100% de las empresas encuestadas se identifica que el 67% paga
en promedio $200,00 que es el sueldo promedio en el mercado de esta
ciudad, el 24% cancela a sus empleados un promedio de $300,00 y un 9%

cancela a sus colaboradores mas de $350,00.

Hay que tomar en cuenta que los valores oscilan de acuerdo a diferentes
variables entre las que se encuentran: el sueldo por antigiedad, y

concesiones de contratos, basicamente de las empresas publicas.

Es necesario agregar que en estos valores no se encuentran incorporados
los costos de insumos, utensilios etc. Ya que para estas empresas estos

representan un rubro adicional.



4.- ;COMO ES EL SERVICIO QUE LES OFRECE SU PERSONAL DE
LIMPIEZA?

TABLA #4 GRAFICO# 4

OPCIONES 100%
Bueno 60%
Malo 10%

Regular 30%

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

De acuerdo al resultado de esta pregunta, nos indicaron que el 60%
del servicio de los conserjes, oficinistas y demas es basicamente bueno pero
no excelente como ellos desearian, algunas empresas expresaron que el

30% es regulary el 10% es malo.

Abriéndose asi INDEKA ante la posibilidad de mejorar el servicio que
empresas similares estan brindando, poniendo en marcha su concepto de

innovacion y factor diferencial.

5.- ¢ QUE FACTOR DETERMINARIA LA ADQUISICION DE UN SERVICIO
DE LIMPIEZA ESPECIALIZADO PARA SU EMPRESA?

TABLA#5 GRAFICO #5 pogm
OPCIONES| 100%
Precio 25%
Calidad 37%
Amistad 2%
Servicio 34% 4
Politica 2% AMgAD

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO




Como se puede observar el 34 y 37% de las empresas contrarian
una compania especializada en servicios de limpieza, por el servicio y

calidad que estas brinden y solo un 25% lo haria precio.

Entonces es importante fijar las metas y objetivos de nuestra empresa hacia
la calidad del servicio que bridaremos a nuestros clientes con precios

accesibles en el mercado.

6.- ;{ CONOCE USTED ALGUNA EMPRESA ESPECIFICA QUE PRESTE
SERVICIO DE LIMPIEZA EN LA CIUDAD?

TABLA#6 GRAFICO # 6

OPCIONES 100% ]
Sl 0%
NO 100%

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

De acuerdo a las encuestas realizadas nos podemos dar cuenta
claramente que el 100% de las empresas, pese a poseer personal que
limpien sus instalaciones no tienen conocimiento de alguna empresa

especializada que brindar el servicios de limpieza en la ciudad de Babahoyo.

Este resultado nos deja claramente expuesto que el mercado a seguir tiene

muy buena posibilidades de ingreso para nuestro servicio propuesto.



7.- ¢LES GUSTARIA QUE EXISTA UNA EMPRESA QUE OFREZCA EL
SERVICIO DE LIMPIEZA EN LA CIUDAD DE BABAHOYO

TABLA#7 GRAFICO #7 NO

OPCIONES | 100%

Sl 98%

NO 2%

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

De acuerdo a las encuestas realizadas se determino que el 98% de
nuestros posibles clientes desean que en Babahoyo exista este tipo de
companias dedicadas exclusivamente al servicio de limpieza, ya que se
encargarian de realizar un trabajo de planta que es considerado pesado y
con mucho tiempo de dedicacion, por que deben de delegar esta funcion a
sus colaboradores de areas administrativas para que estén pendiente de los

materiales e insumos que corresponde a la realizacién del mismo.

En cambio solo el 2% de las companias es indiferente que existan por que
tienen subcontratado el servicio o simplemente no desean por

determinaciones propias.

Cabe recalcar que el porcentaje de aceptacién de esta pregunta no genera

posibilidades de adquisicion.



8.- ¢QUE LE GUSTARIA QUE UNA EMPRESA DE LIMPIEZA LE
OFRECIERA PARA CONTRATAR EL SERVICIO?

TABLA#8

COMODIDAD PARA CONTRATAR 2
MATERIALES PROPIOS 3 10%
PROMOCIONES 3 10%
CALIDAD DEL SERVICIO 8 28%
PRECIOS ACCESIBLES 3 10%
PUNTUALIDAD 2 7%
PERSONAL CAPACITADO 4 14%
PERSONAL RESPONSABLE 4 14%
TOTAL 29 100%

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

GRAFICO # 8
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Esta pregunta nos permitié conocer mejor las expectativas del cliente,
por ejemplo 8 empresas de la localidad de Babahoyo contrarian el servicio si
la calidad de limpieza es el factor diferencial y las de sus colaboradores que

realizan la misma labor.

Que La empresa se maneje con un personal responsable es importante para
4 de las empresas que estarian dispuestas a contar con nuestro servicio, asi
también es importante contar como un personal capacitado en lo que

respecta a las normas de higiene y cuidado de implementos de oficinas.

Tres de las empresas piensan en la importancia de materiales propios, ya
que como son de INDEKA, no existe ninguna responsabilidad de pérdidas
de dinero en cuanto al mal manejo de los materiales a usar, ademas en las
promociones de nuestra empresa con respecto al trabajo a realizar durante
el afo, y en cuanto al cobro los precios deben ser accesibles para la

contratacion de nuestra empresa.

Y por ultimo solo dos de ellas piensan en la puntualidad de los empleados y

la comodidad para contratar.

9.- ¢ ESTARIA DISPUESTO A CONTRATAR NUESTRO SERVICIO?

TABLA #9 GRAFICO #9

OPCIONES 100%
Sl 73%
NO 27%
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Esta es la pregunta clave de nuestro estudio de mercado, cuantas
empresas estarian dispuestas a contratar nuestro servicio de limpieza,
claramente podemos verificar que el 73% que representa a 29 empresas
estan dispuestos a contratar nuestro servicio en base a una politica de
servicio, calidad y precio accesible, y solo el 27% que representa a 11
empresas no desean el servicio por diferentes factores ya sea de politica

institucional o falta de poder adquisitivo.

10.-CARACTERISTICAS RELEVANTES DEL SERVICIO OFRECIDO

TABLA #10 GRAFICO #10
SERVICID

OPCIONES 100% 1%
Precio 28%
Calidad 53%
Servicio 19%
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Esta pregunta dio como resultado que el 53% de nuestros posibles
clientes estan dispuesto a adquirir el servicio si lo brindamos con la calidad
necesaria, el 19% por un buen servicio y el 28% por el precio dispuesto por

la empresa.



11.- ¢CUAL DE LAS SIGUIENTES OPCIONES DE LIMPIEZA
CONTRATARIA USTED?

mueles
8% allombras
&%

TABLA #11 GRAFICO #11

| OPcIONEs | 100% |
Muebles 8% fachadas
Alfombras 4% o
Fachadas 10%
Barios 15%
Pisos 17%
Vitrales 6% bfguzs
Moquetas 2%
Todas las anteriores | 38%

Imoquetes
il

vitales piss
i) 17%
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De acuerdo a las encuestas realizadas nos indican que la mayoria de
empresas requeriran todas las opciones dentro de la carta de servicios de
INDEKA, en la cual consta el mantenimiento de pisos, bafos, oficinas,

vitrales y demas.

En el grafico de esta pregunta podemos visualizar el porcentaje de

aceptacion para cada rubro. Ver grafico 11



12.- CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR UN SERVICIO DE
LIMPIEZA EN SU EMPRESA

TABLA #12 GRAFICO # 12

OPCIONES 100%

$70-170
0%

$70-170 0%
$170-270 15%
$270-370 49%

$370 O MAS 36%
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Un mercado atractivo es lo que le espera a la empresa de servicios de
limpieza INDEKA S.A, ya que entre sus posibles clientes el 49% estan
dispuestos a pagar un promedio de $320,00 por empleado para su empresa,
bajo las condiciones de servicio de calidad y concepto innovador de la

compania.

Este aumento en sus gastos de limpieza a largo plazo significara para las
empresas clientes un decrecimiento total en sus gastos generales de

limpieza.

Es muy importante indicar que el 36% de las empresas restantes estarian
dispuestas a pagar en promedio un total de $420,00 por asistentes de
limpieza brindandonos el beneficio de tenerlos a ellos también como posibles
clientes, por que nuestro precio estan por debajo de lo que pagan en general

por este servicio.

INDEKA encuentra el mercado de servicio de limpieza muy sugestivo para la

intencion de compra.



2.6 BARRERAS DE ENTRADAS Y SALIDAS DEL MERCADO
2.6.1 Barreras de Entradas

Son todos aquellos obstaculos que surgen en el camino de una firma

que quiere ingresar en un nuevo mercado.

A continuacién mencionaremos las principales barreras de entradas y

salidas que existen en nuestro tipo de negocio:

TABLA #12

BARRERAS DE ENTRADAS

INVERSION

TRANSPORTE

MAQUINARIAS

BAJAS
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2.6.1.1 INVERSION

En el caso de la inversion, como INDEKA es una empresa nueva y el
capital lo asumen los inversionistas privados, es posible que los factores
externos como las economias de escala y los posibles monopolios
representen un inconveniente al momento de ingreso de la empresa, es
decir en la ciudad existen ciertas empresas que se encuentran realizando
este tipo de servicio, estas companias son de la localidad de Guayaquil y
como tienen experiencia en este mercado pueden ingresar con una mayor

inversion y menores costos de produccion que haran que sus tarifas sean



mas bajas que las nuestras, dejandonos una participaciéon en el mercado

menor a lo esperado.

2.6.1.2 TRANSPORTE

Para la logistica de la empresa se ha previsto usar un vehiculo para llevar la
magquinaria y realizar segun los horarios disponibles las visitas a los clientes,
aunque lo adecuado para poder adquirir mayor cantidad de clientes, segun
estas visitas, es incrementar el numero de vehiculos, hacerlo nos
representaria un costo adicional el cual subiria nuestra inversion, ya qué
este rubro se encuentra en nuestra etapa de inversion pre operativa y esto
nos llevaria a incrementar nuestros costos en la etapa de introduccién,

reduciendo asi la predisposicion de compra de nuestros clientes.

2.6.1.3 MAQUINARIAS

En cuanto a maquinaria se refiere, se han definido horarios para todos
nuestros clientes apoyandose en el estudio logistico de los mismos, y se
lograria obtener todas las empresas con la cantidad de maquinaria que se

ha establecido en nuestros costos pre operativo de inversion.

No obstante es necesario recalcar que aunque sea una barrera baja, es
significativa, ya que es un factor primordial para nuestro concepto de calidad,

y por ende la inversion es elevada en la etapa de introduccion.

2.6.2 BARRERAS DE SALIDAS

Las barreras de salida son obstaculos que impiden o dificultan a una
empresa la salida del mercado, ya que las obliga a permanecer en la
industria operando, a pesar de obtener malos resultados econdmicos e

incluso pérdidas.



TABLA #13

BARRERAS DE SALIDA

REGULARIZACIONES

LABORALES

ALTAS
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2.6.2.1 REGULARIZACIONES LABORALES

INDEKA estima que las regularizaciones representan una barrera de
salida alta, debido a que en el mercado babahoyense los trabajadores
prefieren ganar mas dinero que ser afiliados a un seguro, por que consideran
que el costo que este representa es muy alto para el servicio que les

ofrecen.

Sin embargo INDEKA, dentro de su concepto de entorno laboral excelente;
tanto en su nivel operativo como administrativo, contempla la incursion de
esta norma aunque en es etapa de introduccién pueda tener inconvenientes
laborales con sus primeros trabajadores, por la idea de la falta de beneficio

que tendran por ser asegurados

Aunque se espera que con la mejora en el sueldo, las condiciones de
contrato y las motivaciones laborales, los colaboradores sean mas

accesibles a este tipo de regularizaciones.



2.7 DIAGRAMA DE LAS FUERZAS DE PORTER

Para analizar el mercado y la tendencia que este tiene procedemos a

elaborar un diagrama de Porter:

ILUSTRACION # 2

Alto poder de negociacion

Alto Mivel deamenaza

RIVALIDAD
DE LAZ
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Guayaguil

que prestan
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Alto poder adquisitivo
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2.7.1 PROVEEDORES

Nuestra empresa considera que dentro del mercado de insumos y
magquinarias de limpieza existen diversos distribuidores tanto dentro y fuera
de la localidad, que se ajustan a los requisitos y politicas de nuestra
empresa, es por esto que en cuanto a los proveedores el poder de
negociacion es alto porque tendremos una lista de los distribuidores que mas
se adapten a nuestras capacidad de pedido (variedad en productos y
excelente calidad) y nos brinden mejores posibilidades de pago, sin tener

que depender de uno en especial.
2.7.2 SUSTITUTOS

Los servicios sustitutos que tiene INDEKA son los de los Auxiliares de
Limpieza que realizan labores similares pero con niveles de servicios

diferentes a los que ofrece nuestra empresa.

INDEKA se proyecta con un mercado atractivo para el negocio de la limpieza
ya que estos sustitutos no gozan tecnolégicamente de maquinarias

disponibles para realizar su trabajo.

En el caso de las empresas de limpieza fuera de la ciudad que representan
nuestra competencia directa, es importante indicar que el ingreso al mercado
de nuestra localidad no ha sido exitoso en estos afios ya que pese a poseer
las maquinarias necesarias y las politicas similares a nuestra empresa, sus
costos son demasiados elevados debido a que toda la administracion se
encuentra fuera de la localidad, imposibilitando el cobro de sueldos basicos
a sus trabajadores dentro de la ciudad, obligandolos a viajar por los mismos,
e incurriendo a su vez en costos fijos adicionales como lo son el transporte,
los viaticos etc. por ende el cobro de sus activos hacia las empresas

aumentan.



Es por eso que solo el 28% del mercado de Babahoyo utiliza el servicio de
estas empresas, dejando a INDEKA la capacidad de ingresar al mercado

con precios mas bajos incrementando asi sus margenes de utilidad.
2.7.3 CONSUMIDORES

Con la ayuda de nuestro estudio de mercado, nuestras conclusiones
son claras en cuanto a consumidores, existe un alto porcentajes de
empresas que estarian dispuestas a adquirir nuestro servicio, ya que ellos
pagarian el valor establecido de cobro, por el concepto de un servicio de
calidad, y nuestra empresa esta dispuesta a captar nuevos consumidores y

seguidores de los mismos.

Existen muy pocas incursiones de empresa de limpieza en Babahoyo, por
eso los consumidores (clientes) no tienen diferentes opciones para escoger
una empresa que les brinden los que necesitan para mejorar su imagen y

entorno laboral.

Por tal motivo INDEKA prestara sus servicios basados en cartas de opciones
segun las necesidades de la compaiia por el mismo precio, en donde se
incluye ademas los insumos, incrementando asi para la empresa el margen

de utilidad en el primer afio.

2.7.4 NUEVAS ENTRADAS

Con la incursion de las empresas de limpieza de la ciudad de
Guayaquil al mercado de Babahoyo la creacién de empresas similares
servicios de esta ciudad, existiria la amenaza de entrada de estas empresas
hacia nuestra compafia, porque que no existe barrera alguna para que estas
empresa se puedan crear, es mas en el mercado existen necesidades de

estos negocios para satisfacer la demanda de las empresas.



2.7.5 RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS

Como pudimos determinar en el estudio de mercado el 28% del
mercado en Babahoyo, trabaja con empresas que brindan un servicio similar
a INDEKA. Es decir este segmento de mercado aun no esta lo
suficientemente explotado y nos deja asi buenas proyecciones para nuestro
negocio, ya que reduce en el primer afio las posibles guerras de precios,

publicidad agresiva y entradas de nuevas empresas.

INDEKA seria la unica empresa Babahoyense que ofreceria los servicios de

limpieza personalizados para las oficinas privadas y publica de Babahoyo

2.8 ANALISIS F.O.D.A DE LA EMPRESA DE SERVICIOS DE LIMPIEZA
INDEKA S.A

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un
cuadro de la situacién actual de la empresa u organizacion, permitiendo de
esta manera obtener un diagnéstico preciso que permita en funcion de ello

tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados.

2.8.1 OBJETIVOS DEL F.O.D.A

< Conocer la realidad situacional

X Tener un panorama de la situacion en todos sus angulos

X Visualizar la determinacion de politicas para mantener las fortalezas,
para atacar las debilidades convirtiéndolas en oportunidades y las
oportunidades en fortalezas, asi como direccionar estrategias para que las
amenazas no lleguen a concretarse o bien si llegan a hacerlo, minimizar su

impacto.



2.8.2 FORTALEZAS

2.8.2.1 Pagos de beneficios de ley

INDEKA tiene la capacidad de ofrecer a nuestros empleados el pago
de los beneficios de ley para su tranquilidad laboral, y a la vez a nuestros le

brindamos la satisfaccion de la necesidad de contratar personal asegurado

2.8.2.2 Oficina Ubicada en lugar estratégico

INDEKA posee la facilidad de acceso para la prestacién de nuestro
servicio debido a que sus instalaciones se encuentran ubicadas en una zona

céntrica, y cerca de la mayor cantidad a las cuales le prestaremos el servicio

2.8.2.3 Servicio de alto nivel

INDEKA posee la eficiencia e innovacion de prestar un servicio de alto
nivel, con el compromiso de una atencién inmediata para la empresa tanto
de caracter operativo como administrativo, como su eslogan lo indica

INDEKA es una empresa de soluciones de limpieza
2.8.3 OPORTUNIDAES
2.8.3.1 Atencion a instituciones publicas, clinicas y hoteles.

Tenemos un gran impacto ya que vamos a trabajar con las
instituciones del sector publico y con clinicas privadas, ademas que los
factores econdmicos nos permiten también la atencion a hoteles y

localidades del sector.

En el mercado estas instituciones representan el 45% de nuestros clientes

que desean nuestros servicios, es por estos que lograr llegar a estas



empresas con nuestro servicio es importante para nuestra etapa de

introduccion.
2.8.4 DEBILIDADES
2.8.4.1 Escasos medio de distribucion

En la etapa pre operativa tenemos que poseer transporte y esto
representara un costo en nuestra inversion, por ende adquirir mas de un

vehiculo aumentaria nuestra inversion principal
2.8.4.2 Forma de contrato, no otorgar créditos

En lo que respecta a las formas de contrato seran con pagos al
contado mensuales y quincenales de acuerdo a la empresa. No se daran
crédito ya que todos nuestros colaboradores cobraran por sus servicios cada

quincena del mes trabajado.
2.8.5 AMENAZAS
2.8.5.1 Nuevas ingresos al mercado de Babahoyo

Cuando las empresas de servicios similares ingresan al mercado puede
generar una amenaza para INDEKA, 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.
2.8.5.2 Crisis econdmica que afecta en diferentes formas

La crisis econémica que afecta hoy en dia a todos los mercados puede influir

de la siguiente forma:

Que disminuya el uso de servicio por los cambios de gobiernos que pueden
generar una variaciéon en el contrato, por ejemplo si antes estaba algun
dignatario con el cual estableciamos un acuerdo, el siguiente, tal vez ya no
desee contratar a INDEKA, si no, a otra empresa segun sus analisis de

costos y su disminucién de presupuesto



TABLA # 14

CUADRO DE ANALISIS F.O0.D.A DE LA EMPRESA INDEKA S.A

Pago de los beneficios de ley
Escasos medios de distribucion

Oficina ubicada en lugar

estratégico

Servicio de alto nivel o
Forma de contrato, no otorgar créditos

Compromiso de atencién inmediata

Atencién a instituciones publicas i
Nuevos ingresos al mercado de Babahoyo

Atencion a clinicas privadas Crisis econémica que afecta en dos formas

Atencion a hoteles de la localidad 1. Disminucién del uso del servicio

2. Disminucién del presupuesto asignados a las
empresas publicas
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CAPITULO 1lI
PLAN DE MARKETING

3.1 MARKETING MIX

Dentro del marketing Mix vamos a utilizar el analisis de las 4 p’s
propuesto por Jerome McCarthyS, el cual nos describe a las 4ps como las
herramientas, que son utilizadas por las empresas para implantar las

estrategias de Marketing y alcanzar los objetivos establecidos.
Las 4 p’s son las siguientes:

Producto — Servicio
Precio

Plaza — Distribucion

oo Dbdp -

Promocion

3.1.1 PRODUCTO - SERVICIO
INDEKA (Empresa de Servicios especializados para la limpieza)

Es una empresa de nueva creacién, de servicios especializados en
limpieza de oficina para empresas privadas vy publicas de la ciudad de
Babahoyo, dedicada exclusivamente a prestar los mejores servicios de
limpieza del mercado, no es una empresa enfocada a prestar servicios en
forma masiva, sino que al contrario, busca satisfacer necesidades de
limpieza en empresas que requieren puntualidad, limpieza profunda,
seguridad y confianza en el trabajo final y en el personal que ingresa a sus

instalaciones.

La politica de producto incluye el estudio de 4 elementos fundamentales:

®Merketing comercial by Jerome McCarthy



X La cartera de productos/servicios
X La diferenciacion de productos/servicios
<> La marca / Logo

X4 La presentacion

3.1.1.1 Cartera de Productos / Servicios
TABLA # 2
CARTERA DE SERVICIOS
1 Limpieza de Alfombras y tapices
2 Limpieza de muebles y equipos de oficinas
3 Limpieza de vitrales internos y cortinas
4 Limpieza de fachada incluidos los vitrales externos
S Limpieza y sanitizado de bafos
6 Limpieza y mantenimiento (encerado y pulido) de pisos
7 Limpieza y aspirado de colchones
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3.1.1.2 Diferenciaciéon de productos / servicios

TABLA # 15

INDEKA SERVCIOS ESPECIALIZADOS

SERVICIOS SIMILARES

Insumos de Calidad especializados en el

servicio de limpieza

insumos comerciales de tiendas y

supermercados

Realizacion de tareas bajo manuales de le

empresa

Realizacion de trabajos sin manuales

especificos

Rotacion de personal segun las

necesidades de la empresa

Permisos obligados por calamidades

disminucion de tiempo de ocio

aumento de tiempo de ocio

Calidad garantizada y avalada por la

empresa de acuerdo a seguimiento

Calidad avalada por el mismo

empleado
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3.1.1.3 La Marca / Logo

ILUSTRACION #3
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INDEKA

SOLUCIONES DE LIMPIEZA




El logotipo que utilizara INDEKA nos ayudara a posicionarnos en el
mercado, ya que este corresponde a una persona trabajando con un
implemento de limpieza, el cual ayudara a nuestros clientes a que nuestro
nombre sea facilmente identificado, rapidamente reconocido y mentalmente

relacionado con la limpieza.
3.1.1.4 Presentacién

INDEKA S.A, se presentara antes sus clientes como una empresa
innovadora, bien establecida y con un concepto diferente a las demas
empresas con respecto a su calidad. Debido a que posee materiales
modernos para la limpieza, instructivos para el aseo en las oficinas creados

por sus directivos y supervision constante del trabajo que realizan.

Nuestra principal actividad sera, el servicio de limpieza especializado para
las oficinas de las empresas de Babahoyo publicas y privadas que gocen de

un nivel econémico medio — medio alto.
3.1.2 Precio

Para un servicio eficiente y eficaz la empresas deben apostar en un
servicio basado en un concepto Precio — Calidad, esto que se debe a que
dependiendo de la calidad del servicio que ellos ofrezcan podran
incrementar los valores a cobrar, ya que dentro de las empresas este es un
factor primordial que influye al momento de la compra o adquisicién de un

producto o servicio.

Como pudimos concluir en nuestro estudio de mercado el 34 y 37% de las
empresas contrarian una compafia especializada en servicios de limpieza,

por el Precio basado en la calidad que estas brinden.®

®Ver grafico de la pregunta # 7 de la encuesta



El precio esta definido acorde a nuestros servicios, el mismo que nos

permite introducir al mercado de la siguiente manera:

TABLA # 16
COSTOS
PRECIO VARIABLES CONTRIBUCION
UNITARIO (Insumos) UNITARIA
INDEKA $320,00 $ 987 $310,13
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De acuerdo a nuestro analisis INDEKA revela que los posibles
clientes estan dispuestos a cancelar un valor de $320,00, permitiendo saber

que nuestra contribucion unitaria es de $310,13 por nuestro servicio.

TABLA # 17
% DE ACEPTACION CRECIMIENTO
PRECIO EN EL MERCADO ANUAL
INDEKA $320,00 73% 5%

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

Con la determinacion el precio, nuestra empresa puede lograr un 73%
de intencion de compra actual del mercado y proyectarse a un crecimiento

anual de 5% en sus ventas.



3.1.3 Plaza / Distribucion

INDEKA, contara con proveedores tanto locales como regionales, los
cuales haran llegar nuestros pedidos hasta la empresa con la finalidad de
cumplir los requerimientos de nuestros clientes, dichos pedidos seran
enviados hasta sus oficinas de ventas por medio de nuestro personal, en el
cual constaran los insumos requeridos, el grado de necesidad y el medio por

el cual lo solicitamos.

Una vez que el producto llegue a nuestras instalaciones, por medio del Jefe
de ventas distribuiremos los insumos a cada uno de nuestros clientes
(apoyandonos en un estudio logistico y de transporte) en base al analisis de
necesidades que establezca dicho trabajador, este proceso se estudiara
cada semana y al termino de la misma se procedera a realizar el inventario

de insumos y a elaborar los nuevos pedidos para enviar a los proveedores.

Nuestra empresa para brindar mayor comodidad a todos nuestros usuarios,
estara ubicada en la zona céntrica de Babahoyo, donde contamos con un

70% de cercanias de nuestros usuarios.

3.1.3.1 Diagrama de Distribucién de INDEKA

ILUSTRACCION # 4

Empresa

INDEKA

Proveedores
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3.1.4 Promocién
Para la promocion utilizaremos los siguientes métodos:
X Publicidad
<> Promocién
3.1.4.1 Publicidad

La comunicacion persigue difundir un mensaje de nuestra empresa y

servicio para lo cual utilizaremos los siguientes medios:

<> Periédicos y revistas.- Informaremos mediante estos medios de
comunicacién a toda la comunidad Babahoyense de nuestro servicio.
Iniciaremos con la Revista informativa de la ciudad, y de acuerdo a nuestro
margen de utilidad mensual utilizaremos los periddicos mas adquiridos en la

ciudad para incrementar clientes,

<> Telemercadeo.- contactaremos a los actuales y futuros clientes
aprovechando al maximo las nuevas tecnologias de la informacion como lo
es el internet, y las llamadas telefonicas, para llegar a ellos e informarles de
los beneficios del servicio, para recepcion de reclamos y sugerencias entre

otros.
3.1.4.2 Promocion en ventas

Para que un servicio o producto incremente su consumo

notablemente, hay que realizar una buena promocién del servicio que brinda.

Hay que persuadir y comunicar a los clientes de los servicios que cuenta la

empresa, para esto nos ayudaremos con:

2 Folleteria.- comunicaremos mediante un folleto informativo a nuestros

el concepto y beneficios de nuestra empresa.



X8 Presentacion en Ferias: en el mes de septiembre, por las fiestas de
Babahoyo se lleva a cabo la multiferia, donde se reunen varios expositores
de las empresas de la localidad para dar a conocer sus productos o

servicios.

Todos los costos de publicidad y promocion estan incluidos en los gastos de
la empresa con un valor de $80,00 los mismos que seran utilizados

mensualmente, pero con la metodologia de implementar una por mes.

3.2 PLAN ESTRATEGICO

INDEKA como servicio innovador debe ser apropiada en sus
estrategias de ventas; para que tenga el impacto que se desea conseguir en

el primer afo, por lo cual nos vamos a ayudar con las siguientes estrategias:

ILUSTRACION # 5

\
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3.2.1 Publicidad Puerta a Puerta

Nos basaremos con citas a las empresas para ofrecer el servicio de
limpieza, en el cual indicaremos los beneficios de adquirir nuestro servicio vs

el de la competencia’ .

Esta publicidad estara a cargo del Jefe de Ventas y supervisada por el
Gerente General de la compaiiia, con el fin de asegurar que todos nuestros
actuales y futuros clientes conozcan los servicios que brindan nuestra

empresa

Con la publicidad puerta a puerta nos proyectamos a obtener en el primer

afo un 5% de los clientes, para que mi empresa incremente en ventas.

3.2.2 Telemercadeo

La recepcionista tendra dos labores, la primera sera atender los
problemas y necesidades de los clientes con los que iniciaremos, y la
segunda sera realizar una campafia de informacion (Telemercadeo) de
nuestros servicios, entre otras funciones se encontraran también la de la
actualizacion de datos de los clientes, con respecto a las preferencias y

necesidades que pueden surgir en el tiempo de duracion de los contratos.

3.2.3 Folleteria

Utilizaremos los tripticos informativos, donde constara un pequefio

resumen de la compadia.

"Ver cuadros de beneficios pag. #



3.2.4 Publicidad de Campana

3.2.4.1 Logotipo, Letreros y Adhesivos

Utilizando el logotipo de la empresa, lo difundiremos mediante las

siguientes formas:

<> Stickers pegados en la camioneta de transporte

X Adhesivos en los uniformes de nuestros empleados

<> En la puerta principal de nuestra compafia

X Letrero en la sede de nuestra empresa

3.3 POLITICAS DE COBRANZA

Nuestra politica de cobro para las empresas privadas y publicas de

Babahoyo estara dada de la siguiente manera:



TABLA # 18

FORMA DE PAGO SERVICIO MENSUAL CONTRATADO

TIPO DE SERVICIO 1A 7 MESES DE 7 A 12 MESES
EVENTUAL
SEMIEVENTUAL A FIN DE MES ;

PERMANENTE

50% y 50%

ELABORADO POR AUTORES DEL PROYECTO

Eventual - Semieventual

Para los clientes eventuales, estableceremos un cobro mensual de
$320,00 el cual sera el cancelado el 25 de cada mes, en base a las politicas

del contrato establecido. (Ver anexo de contrato)

Permanente

Para los clientes Permanentes, estableceremos un cobro quincenal de

$160,00 el cual sera cancelado el 10 y 25 de cada mes, en base a las

politicas del contrato establecido.




3.4 DESCRIPCION DEL PRECIO A COBRAR

INDEKA, ha propuesto un valor aproximado del $320,00, el mismo
que sera desglosado en el contrato para las empresas (ver anexo contrato)

de la siguiente manera:

TABLA #19

DESCRIPCON | cuieano | MESES | unimaRios | ToraL
PERSONAL
AUXILIAR DE LIMPIEZA 1 1 $200,00 200,00
EQUIPO MINIMO
ASPIRADORAS 1 1 12 12,00
ENCERADORA 1 1 15 15,00
PULIDORA 1 1 12 12,00
ACCESORIOS
MATERIALES 1 1 17,63 17,63
INSUMOS 1 1 9,87 9,87
UNIFORMES 1 12 1,25 7,50
ASESORIA TECNICA 0 0 0 0
TOTAL DE COSTOS POR
SERVICIOS 274,00
PROYECCION DE GANANCIA
INDEKA 46,00
VALOR A COBRAR 320,00
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De acuerdo a los analisis realizados a clientes objetivos, se determino

el precio a cobrar dependiendo de los siguientes parametros:
3.4.1 La cantidad de empleados

INDEKA, para comodidad de sus de clientes brindara asesoramiento

Técnico a las empresas, para garantizar la calidad de su trabajo.
3.4.2 Asesoria técnica

INDEKA considera que para que una empresa goce de calidad en el
servicio debera necesitar un auxiliar de limpieza por cada 100 m?, para que
asi el trabajo operativo se vea reflejado en sus aéreas de las empresas de

una manera satisfactoria para las empresas.

El Asesoria técnica se basara bajo las siguientes medidas:

TABLA # 20

# DE EMPLEADOS
ASESORAMIENTO TECNICO RECOMENDADOS

Rango en metros cuadrados

50 - 100 m? 1
100 - 300 m? 2
300 - 500 m? 3
500 -800 m 4
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TABLA # 21

EMPRESAS s | Haa e
CLINICAS 50 - 70 m? 1
HOTELES 80 - 100 m? 1
ENTIDADES ESTATALES 300- 500 m? 3
HOSPITALES 400 - 450 m? 3
COLEGIOS 400 - 500 m? 3
CONSECIONARIAS 500 - 800 m? 4
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El asesoramiento técnico es un valor incluido en el costo de cobro de
cada empleado hacia las empresas, debido a las politicas de nuestra
companiia, el asesoramiento y supervision son caracteristicas diferenciales

de nuestro servicio para garantizar la calidad y la optimizacién de recursos.
3.4.3 Equipo minimo

El equipo que se utilizara para aspirar, encerar y pulir, se veran
establecido por los dias y horarios atendidos por el asesoramiento técnico
que INDEKA otorga, estableciendo como maximo 4 veces por mes la
utilizacién de las maquinarias segun el estudio logistico que se realizo con

las mismas.
3.4.4 Accesorios

Los accesorios como materiales, insumos y uniformes dependeran de

la cantidad de auxiliares y la estructura de la empresa.



3.5 GARANTIAS DEL SERVICIO

INDEKA, basandonos en la confiabilidad de nuestros servicios,

establecera mediante contrato que:

X No existira falta de personal a las empresas, ya que la empresa se
responsabiliza por hacer llegar a sus colaboradores a la hora establecido los

dias establecidos.

K/

X La empresa no se hara responsable por las perdidas en las empresas,
pero garantizara la contratacion de personal responsable y honesto

mediante el estudio antes de contrato.

Y/

<> Realizara evaluaciones constantes a las empresas por medios de

pequenas formularios, en donde nos indiquen la calidad de nuestro servicio.

Todas las garantias se haran efectivas después del contrato con nuestra

empresa



CAPITULO IV

ANALISIS ECONOMICO

En esta etapa se procedera a determinar los diferentes rubros de
ingresos y costos que incurrira INDEKA S.A. para realizar el proyecto, asi
también se identificaran las inversiones necesarias para iniciar esta

empresa.

Una vez que se determinen los elementos relevantes para el estudio
econdmico, se procedera a desarrollar los distintos presupuestos
correspondientes como el Estado de Perdidas y Ganancias y el Flujo de

Caja para la evaluacion financiera.

4.1INVERSION INICIAL

La inversion inicial para la etapa pre-operativa de INDEKA S.A. es
aportada por los socios, ademas se analizara todos los costos que se
requerira para poner en funcionamiento la oficina, la inversion de maquinaria

y utensilios para cada asistente de limpieza.



TABLA #1

TABLA DE INVERSION EN LA ETAPA PRE-OPERATIVA

INVERSION EN ETAPA PRE-OPERATIVA
Cantidad P. Unitario P. Total
Gasto de constitucion 1 $ 430,00 $ 430,00
Vehiculo 1 $ 6.000,00 $ 6.000,00
Equipo de Computacion 4 $ 400,00 $ 1.600,00
Escritorios completos 4 $ 120,00 $ 480,00
Sillas para recepcion 5 $ 14,99 $ 74,95
Equipo de Oficina 1 $ 320,00 $ 320,00
Carrito 18 $ 110,81 $ 1.994,58
MAQUINARIAS
Abrillantadora 3 $ 1.342,50 $ 4.027,50
Aspiradora 3 $ 1.117,50 $ 3.352,50
Pulidora 3 $ 1.027,50 $ 3.082,50
OTROS COSTOS DE
MATERIALES

Uniforme 18 $ 7,50 $ 270,00
Barredor acrilico 18 $ 1,18 $ 63,72
Escoba 18 $ 1,50 $ 81,00
Recogedor 18 $ 2,25 $ 121,50
Escurridor de pisos 18 $ 2,59 $ 139,86
Guantes 18 $ 1,11 $ 59,94
Trapeador de lana 18 $ 1,50 $ 81,00

TOTAL $22.179,05
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4.2 PRESUPUESTOS DE INGRESOS

Los ingresos que hemos proyectado para las ventas del servicio seran
de acuerdo a la demanda estimada de cada afo, para facilitar el calculo se

establecio la demanda mensual.

Como hemos visto con anterioridad el servicio se realizara a empresas
Publicas y Privadas con un poder adquisitivo de $320.00 a pagar por el
servicio de limpieza. En la ciudad de Babahoyo, existen alrededor de 50
empresas activas en la actualidad; de acuerdo a nuestro muestreo se
determino que se debe realizar 40 encuestas a las diferentes empresas,
como resultado de la pregunta N.- 9 de dicha encuesta el 73% estarian
dispuestos a adquirir hoy nuestros servicios (29 empresas), mientras que el

27% (11 empresas) no compraria este servicio.

Mi mercado objetivo seran las 40 empresas, pero, con proyeccion de
crecimiento de acuerdo al incremento de nuevas empresas en la ciudad de
Babahoyo, que podran adquirir mi servicio de limpieza en la ciudad de

Babahoyo.

N= 50 empresas
n= 40 empresas
Demanda Global= 29 empresas

Demanda Potencial= 40 empresas




TABLA#2

INGRESO POR SERVICIO MENSUAL Y ANUAL

INGRESO POR CADA SERVICIO

PRECIO UNITARIO $ 320,00
CANTIDAD MENSUAL 29 empresas
INGRESO MENSUAL $ 9.280,00
INGRESO ANUAL $ 111.360,00
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El ingreso esta dado de la siguiente manera; el precio a pagar es de

$320 por servicio multiplicado por mi mercado global que son las 29

empresas, este resultado sera mi Ingreso Mensual de $9.280,00 y a esto

multiplicaremos por los 12 meses del aio y nos da un total para el primer

afo de $111.360,00. Como antes se menciono en la estrategia de venta se

quiere obtener el 100% del mercado potencial en la ciudad de Babahoyo,

para esto estimamos que cada afio aumentara nuestras ventas un 5%.

TABLA#3
Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
INGRESOS
$ $ $ $ $
VENTAS
111.360,00 | 116.928,00 | 122.774,40 | 128.913,12 | 135.358,78
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4.3 PRESUPUESTO DE COSTOS

Los principales costos que analizaremos para la creacion de nuestra

empresa seran:




<> Costos fijos

< Costos variables

4.3.1 COSTOS FIJOS

Los Costes o costes fijos son aquellos costos que no son sensibles a
pequefios cambios en los niveles de actividad, sino que permanecen

invariables ante esos cambios.

Los costos fijos estan representados en su mayoria por los sueldos de los
empleados de la comparia INDEKA S.A. adicional los gastos de servicio
basicos que para nuestra empresa no podra variar ya que no depende de la

produccién.

En el segundo afio se le aumentara la cantidad de $ 817,02 por gastos
adicionales que se incluyo al principio en la etapa pre-operativa como otros

costos, la utilizacion de estos materiales hace que se los renueve cada afo.



TABLA#4

PRESUPUESTO DE COSTO FIJO MENSUAL / ANUAL EN EL

PRIMER ANO
COSTOS FIJOS MENSUAL Y ANUAL
COSTOS FIJOS Mensual Anual
Sueldos y salarios $ 4.140,00| $ 49.680,00
Gastos de Internet $ 65,00 $ 780,00
Mantenimiento de Vehiculo $ 80,00 $ 960,00
Alquiler de local $ 600,00 $ 7.200,00
Publicidad $ 80,00 $ 960,00
Costos de Capacitacion $ 35,00 $ 420,00
SERVICIOS BASICOS

Agua $ 50,00| $ 600,00
Luz $ 100,00 $ 1.200,00
Teléfono $ 100,00 $ 1.200,00

TOTAL COSTO FIJOS ANUAL $ 63.000,00
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4.3.2 COSTOS VARIABLES

Un costo variable o coste variable es aquel que se modifica de

acuerdo a variaciones del volumen de produccion (o nivel de actividad), se



trate tanto de bienes como de servicios. Es decir, si el nivel de actividad
decrece, estos costos decrecen, mientras que si el nivel de actividad

aumenta, también lo hace esta clase de costos.

Los costos variables se veran reflejados por la cantidad de materiales de
limpieza que voy a utilizar por cada servicio prestado que ofrezca INDEKA
S.A. incrementando los materiales liquidos, ya que ellos son los mas
utilizados, por lo que el costo de venta unitario por servicio es de $9.87. El

costo de venta anual es de $3.435,456.

TABLA #5
PRESUPUESTO DE COSTO VARIABLE
COSTO VARIABLE MENSUAL Y ANUAL

INSUMOS COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
Detergentes $ 0,98 $ 1,96
Cloro $ 0,29 $ 0,58
Desinfectante $ 0,63 $ 1,25
Ambiental $ 1,03 $ 2,06
Acidos $ 1,06 $ 1,06
Cera $ 0,99 $ 0,99
Desengrasante $ 1,01 $ 1,01
Limpia vidrio $ 0,96 $ 0,96
TOTAL $ 9,872
CANTIDAD 29 EMPRESAS
COSTO VARIABLE

MENSUAL $ 286,288
COSTO VARIABLE

ANUAL $ 3.435,456
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4.4 CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Luego de analizar los presupuestos de costos fijos y costos variables
podemos demostrar cual sera nuestro punto de equilibrio de nuestra

empresa.

La forma del punto de equilibrio es:

Punto de equilibrio = Costo Fijo

Precio - Costo Variable Unitario

Reemplazando los datos de nuestra empresa podemos decir que nuestro

punto de equilibrio sera de:

Punto de equilibrio= $ 63.000,00
$320-$9,872
Punto equilibrio = 203,14 veces vendo mi servicio

INGRESO ANUAL = 203,14 * $320 = $ 65.004,80

INDEKA S.A. necesita otorgar su servicio 203,14 veces al afio mi
servicio para no obtener pérdidas, esto lo multiplico por el precio a pagar y
nos da como resultado de $65.004,80 de ingreso anual.




4.5 DEPRECIACION DE ACTIVOS

La depreciacion de los activos es la disminucién de los valores de las
propiedades fisicas con el paso de tiempo y uso. De forma especifica, la
depreciacion es un concepto contable que establece una deduccién anual
contra los ingresos antes de impuestos tal el efecto del tiempo y el uso sobre

el valor de un activo que se puede reflejar en los balances de una empresa.

Las deducciones de depreciacion anual estan destinadas a equilibrar la
fraccién anual del valor que se utiliza por un activo en la produccion del

ingreso sobre la vida econdémica real del activo

El monto real de la depreciacién no se puede establecer hasta que el activo
se lo retire de servicio. Como la depreciacion es un costo no monetario que
afecta a los impuestos a las utilidades, se debe tomar en cuenta cuando se

realizan los estudios financieros.

Para el célculo de la depreciacidon de activos que se realizara en el proyecto
sera aplicado a los vehiculos, equipo de computacion, maquinarias, y

equipos de oficina con una vida util de 5, 3, 10,10 afios respectivamente.

Utilizaremos el método de depreciacion de linea recta ya que se deprecia un

monto constante cada afo en la vida que se deprecia el activo.



TABLA#6

TABLA DE DEPRECIACION DE VEHICULO

. Depreciacion Valor en

anual Dk libros
0 - $ 6.000,00
1 $ 960,00 $ 5.040,00
2 $ 960,00 $ 4.080,00
3 $ 960,00 $ 3.120,00
4 $ 960,00 $ 2.160,00
5 $ 960,00 $ 1.200,00
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TABLA#7

TABLA DE DEPRECIACION DE COMPUTADORAS

Depreciacion anual | Valor en
Ainos
Dk libros
0 - $ 1.600,00
1 $ 357,33 $ 1.242,67
2 $ 357,33 $ 885,33
3 $ 357,33 $ 528,00
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TABLA#8

TABLA DE DEPRECIACION DE ESCRITORIOS Y EQUIPOS DE OFICINA

Afios Depreciacion Valor en
anual Dk libros
0 - $ 800,00
1 $ 72,00 $ 728,00
2 $ 72,00 $ 656,00
3 $ 72,00 $ 584,00
4 $ 72,00 $ 512,00
5 $ 72,00 $ 440,00
6 $ 72,00 $ 368,00
7 $ 72,00 $ 296,00
8 $ 72,00 $ 224,00
9 $ 72,00 $ 152,00
10 $ 72,00 $ 80,00
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TABLA#9

TABLA DE DEPRECIACION DE MAQUINARIA

AROS Valor en
Depreciacion anual Dk libros
0 - | $10.462,50
1 $ 1.883,25 $ 8.579,25
2 $ 1.883,25 $ 6.696,00
3 $ 1.883,25 $ 4.812,75
4 $ 1.883,25 $ 2.929,50
5 $ 1.883,25 $ 1.046,25
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4.6 CAPITAL DE TRABAJO

Para poder determinar el capital de trabajo y poder financiar los
desfases de caja durante la operacién, se lo analizara por el método de
periodo de desfases, es la cantidad de recursos necesarios para financiar los
costos operacionales. Para esto, se toma el costo promedio mensual de los
costos operacionales de un afio y lo multiplico para los meses estimados de

desfases que se estimo por 3 meses.

Este capital sera rotativo cuando la empresa se presenta sin liquidez y

poder solventar gastos por esta razon no tendra recuperacion de capital.



TABLA #10

TABLA PARA ANALIZAR EL CAPITAL DE TRABAJO

Costo Operacional (anual) $ 66.272,58
Costo Operacional (mensual) $5.522,72
Meses de desfases 3

Capital de trabajo $ 16.568,15
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4.7 EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

La evaluacién econdmica financiera es la parte final del proyecto, en
la cual esta concentrada toda la informacién generada en todos los capitulos
anteriores que se aplicaron para el método de evaluacion econdémica que
contempla el valor del dinero a través del tiempo, la finalidad de esto es la
eficiencia de la inversién que esta involucrada y su posible rendimiento

durante la vida util.

La mayoria de los proyectos que tienen caracter lucrativo necesitan esta
evaluacion por la cual es fundamental, puesto que los resultados que
obtenemos, se toma la decision de llevar acabo o no la realizacion del

proyecto.

Para el efecto del estudio utilizaremos todas las herramientas necesarias y
utiles para evaluar la rentabilidad y el atractivo de los servicios que ofrece
INDEKA S.A.

4.7.1 TASA DE DESCUENTO

Para el inicio del analisis de rentabilidad, se debe obtener y
determinar en primera lugar la tasa de descuento a la cual descontaremos

los flujos.



Esta tasa de descuento a la cual un inversionista esta dispuesto a invertir en
nuestro proyecto, es decir, la rentabilidad que cada inversionista exige como
minimo por renunciar a uso alternativo de sus recursos, en proyectos con

niveles de riesgo similares.

Consultamos en la bolsa de valores las posibles emisiones que podemos
adquirir como inversionistas, el Banco del Pichincha presenta una tasa de
interés muy atractiva del 9% anual por sus emisiones. Hemos analizado y
puede ser una de las posibles opciones si en un caso no invirtiéramos en el
proyecto. Adicionalmente le sumaremos el riesgo pais que en Enero del
2009 estaba en lo 3.864 puntos ya que es una de las principales variables de

la economia en el pais (Ecuador).

TABLA # 11

Emision 9%
Riesgo pais 38,64%
Tasa de descuento 47.64%
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4.7.2 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Este es un método 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 47.64% con un tiempo de 5 afios en donde los

flujos de caja son anuales (ver Flujo de Caja).

Con estos valores se obtuvo un VAN es de $ 15.284,13 con estos resultados
nos damos cuenta que el VAN salié positivo, esto quiere decir que si es

rentable el proyecto.
4.7.3 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

De acuerdo con el concepto de la TIR es la tasa de descuento que
iguala el valor presente de los futuros flujos netos de efectivo de un proyecto
de inversién con el flujo de salida de efectivo inicial del proyecto. Esta es la
forma mas efectiva que los inversionistas comparan si es rentable y atractivo

el proyecto, este también permite ver el rendimiento de la inversion.

Con este criterio podemos decidir si aceptar o rechazar un proyecto por este
método 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 la TIR del 80.82% la cual supera a

la Tasa de Descuento de 47,64%.

4.8 DETERMINACION DEL FLUJO DE CAJA

A continuacion presentamos el flujo de caja de la empresa INDEKA
S.A. en la cual podemos observar el comportamiento de una proyeccién de 5

anos.

Los ingresos por ventas tendran como objetivo principal un crecimiento de
demanda del 5% anual manteniendo un mismo precio durante los 5 afios de
proyeccion, y para los afos siguientes se estima un 15% anual, a su vez el

costo de venta tendra un crecimiento de la demanda.
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GRAFICO # 2
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4.9 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Con el analisis de sensibilidad veremos cuanto es variable mi servicio
con respecto a las VENTAS y PRECIOS. Las variaciones que podra tener

sera por el cambio de la economia del pais como ejemplo la inflacién.
Para esto se presentaran 3 escenarios los cuales seran:

< Pesimista,

< Conservador,

< Optimista,

4.9.1 VARIACIONES DE VENTAS Y PRECIOS

4.9.1.1 Variaciones de Ventas

Las variaciones de ventas se veran de acuerdo:

X Escenario 1= las ventas bajan un 9%,

X Escenario 2= las ventas alcanza el objetivo que es el 5%.
X Escenario 3= las ventas supera la expectativa (8%).
4.9.1.2 Las variaciones de Precios

<> Escenario 1= los precios aumentan un 7%.

X Escenario 2= los precios son estables 5%.

X Escenario 3= los precios bajan un 10%.

4.9.2 RESULTADOS DE LAS VARIACIONES

Estos escenarios nos presentaran el cambio que tendra la TIR y el VAN ya

que estos representan la rentabilidad de mi proyecto



TABLA # 12

TABLA DE SENSIBILIDAD CON RESPECTO A LAS VENTAS VS.

PRECIO
VENTAS
AUMENTAN UN
PRECIO BAJAN UN 9% ESTABLE 5% 8%
AUMENTO TIR =75,69% TIR =104,49% TIR =110,56%
DEL 7% VAN= $12.857,91 VAN= $26.677,20 VAN= $29.638,48
ESTABLE TIR =72,12% TIR =100,50% TIR =106,48%
5% VAN= $11.178,94 VAN= $24.739,92 VAN= $27.645,84
BAJA UN TIR =44,43% TIR =70,05% TIR =75,36%
10% VAN= $-1.413,40 VAN= $10.210,29 VAN= $12.701,09
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Podemos determinar que si se presenta una disminucién de ventas
del 9% vy el precio baja un 10% mi proyecto va hacer rechazado, ya que

representa una rentabilidad negativa para mi. (Ver anexo de sensibilidad)

En otros escenarios mi proyecto si va hacer rentable ya sea por la variaciéon

de ventas y precios que esta obtiene.



CONCLUSIONES

Una vez terminado el estudio investigativo y el financiero de la empresa de
servicios de limpieza INDEKA S.A, se pudieron obtener las siguientes

conclusiones:

<> En Babahoyo, se considera que el mercado de servicio de limpiezas
se encuentra en un constante crecimiento, debido a que pese, a que existen
pocas empresas de limpieza, la necesidad del mercado es grande, ya que el
73% de usuarios desearian contar con los servicios de una empresa

especializada en aseo de oficinas.

X Mediante el estudio de mercado se determino que 29 empresas
privadas y publicas de la localidad de Babahoyo estarian dispuestas a
contratar los servicios de INDEKA, basados en un concepto de calidad del
servicio y precio. Adicional INDEKA, esta netamente dirigido a las empresas
que tengan poder adquisitivo con un nivel social media, media alta y
segmentada para las empresas publicas y privadas, que desean que su

empresa sea la imagen de presentacion de la misma.

X El competidor directo de la empresa son los auxiliares de limpieza, ya
que se encuentra ocupando un total de 64% del mercado, sin embargo el
concepto de ellos es diferente al de nuestra empresa, ya que la variable
diferencial se encuentra enfocada en Ila calidad del servicio,
proporcionandonos una clave para ingresar al mercado aun no satisfecho

con estos servicios.



<> Una vez identificado la situacién actual del mercado y la de sus
consumidores, INDEKA elaborara un plan de marketing, el cual nos ayudara
a darnos a conocer como empresa especializada de servicios de limpieza,
mediante la publicidad y la promocion en ventas, el mismo que se trabajara

con todos los colaboradores de la empresa.

X Luego de analizar el proyecto con respecto a los costos de inversion
nos podemos dar cuenta que tiene inversiones altas, pero asi mismo el

proyecto es rentable y con grandes expectativas en el mercado.

K/

X Desde el punto de vista financiero, el proyecto es viable con respecto
a los indicadores obtenidos, refleja que el proyecto esta en capacidad de

retorna la inversion con un excedente de efectivo de $15.284,13



RECOMENDACIONES

En el mercado de servicios de limpieza en Babahoyo, nos encontramos con
consumidores capaces de adquirir el servicio por la calidad que ofrecen las
empresas en el aseo de oficinas, y como INDEKA garantiza esta calidad, la
aceptacion del mercado es muy buena para la empresa, entonces, visto
desde esta perspectiva el proyecto deberia iniciarse en este momento con la
inversion descrita en los estados financieros, debe enfocarse en el

segmento de mercado expuesto en el capitulo de analisis del mercado.

Debera asi mismo expandirse hacia los clientes que representa el 27% de
no aceptacion o compra del servicio, ayudandose con el plan de Marketing,
para asi lograr captar la mayor cantidad del mercado hasta llegar a

convertirse un Monopolio dentro de la ciudad de Babahoyo.

La pregunta que debemos hacernos es ¢ Por qué no desean este servicio?,
para que a medida que se obtengan testimonios positivos de clientes
actuales, puedan y desean adquirir nuestro servicio, para asi responder a
las exigencias de las personas que no quieren el servicio, y enfocarnos en

ellas con estrategias de mercados diferentes a la de los clientes existentes.



PROYECCION DE LA EMPRESA

Dentro de las proyecciones que INDEKA tiene como empresa esta, la de
incrementar las ventas en un 5% anual, para la recuperacion de la
inversion en un plazo minimo de 5 afios, para esto nos apoyaremos con
estrategias de marketing, estudio financieros con el fin de alcanzar las

utilidades que nos permitan crecer y mantenernos en el mercado.

Para lograr expandirnos como empresa de servicios de limpieza INDEKA se
proyecta, para ofrecer en un futuro servicios de limpieza para los hogares,
siempre apoyandose en la politica de calidad, ya que segun en las
encuestas; de manera informal siempre nos indicaban la necesidad de

cubrir también el mercado de las limpiezas de hogares.

Cabe recalcar que durante los 5 primeros afios INDEKA se limitara

geograficamente solo en la ciudad de Babahoyo.
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ANEXOS



ANEXO #1
CONTRATO MODELO DE LA EMPRESA INDEKA S.A

Conste por medio del presente instrumento privado el contrato de
PRESTACION DE SERVICIOS DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA PARA
LA EMPRESA , acto que celebran Ia
EMPRESA y la compania INDEKA S.A. sobre la base

de las siguientes clausulas y estipulaciones:

CLAUSULA PRIMERA: COMPARECIENTES.-

Comparecen a la celebraciéon del presente Contrato, por una parte, la
EMPRESA , representada legalmente por REPRESENTANTE
LEGAL , en su calidad JEFE cuya personeria se acredita con la
copia certificada del Acta de la Tercera Asamblea General, que se adjunta
en calidad de documento habilitante, parte a quien en lo posterior y para
efectos de este contrato se la denominara la “EMPRESA”; y, por otra parte,
la compafia INDEKA S.A., debidamente representada por su Gerente

General, , Ccuya personeria se acredita con el

nombramiento que se adjunta al presente instrumento en calidad de
documento habilitante, a quien en lo posterior se la denominara “LA
CONTRATISTA".

CLAUSULA SEGUNDA: ANTECEDENTES.-
2.1. FECHA , ANTECEDENTE DEL CONTRATO,

CLAUSULA TERCERA.- OBJETO DEL CONTRATO:
3.1 El objeto de este contrato es la PRESTACION DEL SERVICIO DE
MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA PARA LA EMPRESA

correspondiente al procedimiento de Seleccion de Cotizaciones No.

, debiendo la Contratista cumplir con la totalidad de las

especificaciones generales y técnicas de conformidad con la oferta y con la



ejecucion de cualquier servicio estipulado en los documentos

precontractuales que se anexan como parte integrante de este contrato.

En especial, el objeto de la contratacién esta determinado por los siguientes

parametros:

AREAS UTILES: Esta unidad operativa incluye la totalidad de las oficinas
dentro del edificio de la Corporacion, las zonas sanitarias (para hombres y

para mujeres), la zona de comedor y salén de recepciones.

SERVICIOS A PRESTARSE Y FRECUENCIAS: El servicio a suministrar
comprendera principalmente lo referido dentro del perimetro del edificio de la
institucion, area administrativa (oficinas), todas las cubiertas que se
encuentren en el interior de 3 la entidad, tachos de basura, cerramiento
perimetral, cuarto de bombas, cuarto de transformadores, casetas de control
de ingreso y sus componentes, mobiliarios y demas areas de la misma. Las
areas comunes, oficinas y mobiliario, deberan permanecer libres de polvo,
liquidos, basura, manchas de aceites y grasas (animales, vegetales y
sintéticas), 6xido, lodos, sarro, moho, tela de arafias, malos olores, manchas

de comida y similares.

Durante las horas de funcionamiento de la entidad, debera realizarse
permanentemente actividades de limpieza superficial, esto es, recolecciéon y
barrido de basura, por todas las areas indicadas anteriormente, efectuando
rondas en las zonas sanitarias, a fin de realizar la limpieza correspondiente,

evitar sustracciones y verificar el buen uso de las instalaciones.

Diariamente, y fuera de las horas de atencion al publico, se realizara una
limpieza profunda de todas las oficinas y el baldeo de las areas de uso

comun anotadas en los parrafos anteriores.



HORARIO DE FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA: El horario de
funcionamiento de la EMPRESA, sera a partir de las hasta las
horas, horario que posteriormente podra ser modificado por la institucion, en

beneficio de la comunidad usuaria del mismo.

DESCRIPCION DE TERMINOS:

Limpieza Superficial.- Todo tipo de limpieza que segun el lugar a asear, se
la debera realizar permanentemente, con el personal objeto de esta
contratacion, dentro de la jornada de funcionamiento de esta entidad y que
debe ejecutarse basicamente a través de actividades de recoleccion de
desechos en general, recoleccion de desechos solidos de los tachos de
basura de &areas comunes, oficinas, barrido constante de las areas,
mantenimiento sanitario de los bafos, secada de liquidos en general,

eliminacién de malos olores, y similares.

Limpieza Profunda.- Denominamos asi a todo tipo de limpieza que segun el
lugar a asear se la debera realizar diariamente con el personal objeto de
esta contratacion, fuera de la jornada de funcionamiento de esta Empresa y

que debe ejecutarse de las siguientes tareas:

% Limpieza de Alfombras y tapices

% Limpieza de muebles y equipos de oficinas

% Limpieza de vitrales internos y cortinas

% Limpieza de fachada incluidos los vitrales externos

% Limpieza y sanitizado de bafios

% Limpieza y mantenimiento (encerado y pulido) de pisos

% Limpieza y aspirado de colchones



PRINCIPALES CARACTERISTICAS DEL SERVICIO:

Area Administrativa

En el area destinada para las oficinas administrativas se debera realizar una
limpieza profunda a la semana y barrido y trapeado diario. La limpieza
profunda de esta area se la realizara de la siguiente forma: las ventanas con
liquidos limpia vidrios, retiro de telarafias interiores y exteriores, desmanchar
paredes interiores y exteriores, pulir pisos, baldear y encerar el mismo; las
baldosas, azulejos de los bafios, lavamanos y servicios higiénicos deberan

ser desmanchados y baldeados.

Personal de Limpieza:

El personal de mantenimiento y limpieza de empresa de

Babahoyo, estara constituido por auxiliares de limpieza a tiempo
completo. Este personal debera estar debidamente capacitado, instruido,

entrenado y contar con la suficiente experiencia en los trabajos a desarrollar.

Los servicios de mantenimiento y limpieza a prestarse deberan estar
permanentemente bajo supervision y evaluacion del control de calidad

necesario para su eficiencia, el mismo que estara a cargo de INDEKA S.A.

El uniforme a utilizar por parte del personal de limpieza sera de tipo
mameluco color azul o celeste, y credencial (estampado de la empresa) que

obligatoriamente debera portar.

Los materiales de limpieza seran discrecionalmente determinados vy
empleados por la contratista de tal forma que el servicio prestado se

mantenga siempre en un 6ptimo nivel.



OTRAS ESPECIFICACIONES:

La empresa Contratista deberd adicionalmente cumplir lo detallado a

continuacion:

a) Provision y reposicion oportuna del personal de limpieza.

b) Personal equipado con uniforme reglamentario, materiales, suministros y
equipos de limpieza, entre otros.

c) Supervisién y evaluacion permanente del desempefio del personal de
mantenimiento y limpieza.

d) Personal capacitado, instruido, entrenado y con la respectiva induccion.

e) La Empresa se reserva el derecho de aceptar, cambiar o remover al
personal de auxiliares de limpieza si asi lo considera conveniente a sus
intereses. Al inicio de las labores la Contratista entregara una lista con los
nombres de los auxiliares de limpieza requeridos; posteriormente, cuando
existan cambios en el personal de auxiliares de limpieza por haber sido

separados por la compania, este listado se actualizara obligatoriamente.

CLAUSULA CUARTA.- PRECIO DEL CONTRATO:

4.1 El precio del contrato que la Empresa pagara a la Contratista es de USD
$ Délares de los Estados Unidos de América), mas lo
correspondiente al Impuesto al Valor Agregado), y que se desglosa en el

cuadro presentado en su oferta, cuyo detalle es el siguiente:

Suma Total $
IVA 12% $
Total $




CLAUSULA QUINTA.- FORMA DE PAGO:
Los pagos por los servicios prestados se realizardn con fondos propios

provenientes del presupuesto de la Entidad.

Se realizaran contra presentacion de factura mensual, o quincenal
dependiendo del tipo de cobro, y dentro de los dias siguientes al

correspondiente servicio del mes inmediato anterior.

La Corporacion pagara las planillas mensuales por el servicio realizado,
debidamente fiscalizadas a través del informe pertinente que emita la
Jefatura

Administrativa de la entidad.

CLAUSULA SEXTA.- GARANTIAS
6.1 Garantia de Fiel Cumplimiento la Empresa debera constituir y entregar a
la Empresa de Babahoyo y a satisfaccion de ésta, todos los fin de mes que

tendra vigencia durante el plazo del Contrato.



RUBRO DESCRIPCION CANTIDAD MESES PRECIO

DESCRIPCION ewpieaoo | MBS unmawios | ToTAL
PERSONAL
AUXILIAR DE LIMPIEZA 1 1 $200,00 200,00
EQUIPO MINIMO
ASPIRADORAS 1 1 12 12,00
ENCERADORA 1 1 15 15,00
PULIDORA 1 1 12 12,00
ACCESORIOS
MATERIALES 1 1 17,63 17,63
INSUMOS 1 1 9,87 9,87
UNIFORMES 1 12 1,25 7,50
TOTAL DE COSTOS POR SERVICIOS 274,00
PROYECCION DE GANANCIA INDEKA 46,00
VALOR A COBRAR 320,00

Los rubros detallados en el contrato son por trabajador, si la Empresa

necesitare mas de una persona para el servicio, el costo sera cobrado de la

misma manera por colaborador.

CLAUSULA SEPTIMA.- PLAZO.- La Empresa requiere que los servicios de

Mantenimiento y Limpieza objeto de esta contratacion,

estén a su

disposicion por un periodo de 12 meses, contados a partir del 22 de

septiembre de 2007.




CLAUSULA OCTAVA.- OBLIGACIONES DE LA CONTRATISTA.-

8.1. LA CONTRATISTA asumira la total responsabilidad por el cumplimiento
de las obligaciones del Contrato. Ademas, estara obligada a cumplir con
cualquier otra que se derive natural y juridicamente del objeto del contrato.
No se permite subrogacion de obligaciones.

8.2 LA CONTRATISTA proporcionara a su personal los equipos y demas
elementos indispensables para la realizacion del servicio de limpieza.

8.3 Seran de cuenta exclusiva de LA CONTRATISTA el pago de sueldos,
beneficios y demas remuneraciones del personal que ocupe para la
prestacion del servicio, incluyendo aportes al Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social y cualquier otra obligacion de caracter laboral sefalado en
el Codigo de Trabajo, Ley de Seguridad Social u otras leyes conexas, sin
excepcion alguna, pues la Empresa no asume ni tendra por ningun concepto
relacion de caracter laboral ni de otra indole con las personas ocupadas o
relacionadas con la Contratista por los efectos de este contrato.

8.4 Durante el servicio y hasta la finalizacion del plazo de prestacion del

mismo,

LA CONTRATISTA adoptara las medidas adecuadas para el buen servicio y
el mantenimiento estricto de las instalaciones de la Empresa. En caso de
producirse dafios en las mismas, por inobservancia de sus

responsabilidades, la Contratista debera reparar tales dafos a su costo.

8.5 En caso de ser imprescindible el incremento del numero de auxiliares de
limpieza, LA CONTRATISTA se compromete a suministrarlos en los mismos
términos establecidos en el contrato. Este incremento debera ser justificado

por la Direccién Administrativa - Financiera y de Recursos Humanos.

CLAUSULA NOVENA: TERMINACION DEL CONTRATO.-

9.1. El contrato terminara:



% Por cumplimiento de las obligaciones contractuales;

¢ Por mutuo acuerdo de las partes;

+ Por sentencia ejecutoriada que declare la resolucién o la nulidad del
Contrato;

++ Por disolucion de la persona juridica contratista que no se origine en
decision interna voluntaria de los 6rganos competentes de tal persona
juridica; vy,

¢ Por declaracién unilateral de la Corporacion.

CLAUSULA DECIMA: DOMICILIO, JURISDICCION Y PROCEDIMIENTO.-
10.1. Para todos los efectos de este contrato, las partes convienen en
sefialar su domicilio en la ciudad de Babahoyo.

10.2. Para efectos de comunicacion o notificaciones, las partes sefalan

como su direccion las siguientes:

De la Empresa

Direccion

Teléfono

Fax

De INDEKA S.A

Direccion

Teléfono

Fax




ANEXO # 2

Servicios de excelencia para apoyar al desarrollo empresarial ¥ de mercado de valores Repiiblica del Ecuador L,,...'.._J

LEY DE COMPANIAS

Art. 92.- La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre
tres 0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo
una razon social o denominacién objetiva, a la que se afadira, en todo caso,
las palabras "Compaiia Limitada" o su correspondiente abreviatura. Si se
utilizare una denominacién objetiva serd una que no pueda confundirse con
la de una compaiia preexistente. Los términos comunes y los que sirven
para determinar una clase de empresa, como "comercial", "industrial",
"agricola", "constructora", etc., no seran de uso exclusive e iran
acompanadas de una expresidn peculiar.

Si no se hubiere cumplido con las disposiciones de esta Ley para la
constitucion de la compania, las personas naturales o juridicas, no podran
usar en anuncios, membretes de cartas, circulantes, prospectos u otros
documentos, un nombre, expresion o sigla que indiquen o sugieran que se
trata de una compania de responsabilidad limitada.

Los que contravinieren a lo dispuesto en el inciso anterior, seran
sancionados con arreglo a lo prescrito en el Art. 445. La multa tendra el
destino indicado en tal precepto legal. Impuesta la sancion, el
Superintendente de Companias notificara al Ministerio de Finanzas para la
recaudacion correspondiente.

En esta compafia el capital estara representado por participaciones que

podran transferirse de acuerdo con lo que dispone el Art. No. 113.



ANEXO # 3

ENCUESTA EMPRESA DE LIMPIEZA DE OFICINA PARA BABAHOYO

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

NOMBRE DE NIVEL
LA EMPRESA ACTIVIDAD SECTOR ECONOMICO UBICACION INGRESOS

1.- ¢§CUENTA USTED CON UN SERVICIO DE LIMPIEZA EN SU EMPRESA?

s [ No ]
2.- ¢QUIEN REALIZA EL SISTEMA DE LIMPIEZA EN SU EMPRESA?

CONSERIE [ ] OFICINISTAS [ ] oTROS [

3.- §CUANTO CANCELA USTED POR SERVICIOS DE LIMPIEZA INTERNO EN SU EMPRESA?

$50-$150 [ ] $150-$250 [ $250-$350 [_| $3500Mas [_|

4.- ¢{COMO ES EL SERVICIO QUE LES OFRECE?

BUENO [ ] MALO [ ] REGULAR [ ]

5.- §QUE FACTOR DETERMINARIA LA ADQUISICION DE LIMPIEZA ESPECIALIZADO?

PRECIO [ | CALIDAD ] AMISTAD [_] SERvICIO[ ]  pouTICA [_]

6.- ¢CONOCE USTED ALGUNA EMPRESA ESPECIFICA QUE PRESTE SERVICIO DE LIMPIEZA EN LA
CIUDAD DE BABAHOYO?

S NO [ ]




7.- ¢éLES GUSTARIA QUE EXISTA UNA EMPRESA QUE OFREZCA EL SERVICIO DE LIMPIEZA EN LA
CIUDAD DE BABAHOYO?

st [ NO ]

8.-¢CONTRATARIA EL SERVICIO DE LIMPIEZA QUE SEA DE LA CIUDADA DE BABAHOYO? SI LA
RESPUESTA ES NO FINALIZAR LA ENCUESTA DE LO CONTRARIO SEGUIR CON LA MISMA

st [ No  []

9.-¢ QUE LE GUSTARIA QUE ESTA EMPRESA LE OFRECIERA PARA CONTRATAR EL SERVICIO?

10.- ¢POR QUE CONTRATARIA NUESTRO SERVICIO?

PRECIO [ ] CALIDAD [ ] SERVICIO [_]

11.- ¢ CUAL DE ESTAS OPCIONES DE LIMPIEZA CONTRATARIA USTED?

MANTENIMIENTO DE MUEBLES I:l MANTENIMIENTO DE PISOS I:l
MANTENIMIENTO DE ALFOMBRAS I:l MANTENIMIENTO DE VITRALES I:l
MANTENIMIENTO DE FACHADAS I:l MANTENIMIENTO DE MOQUETAS I:l
MANTENIMIENTO DE BANOS I:l TODAS LAS ANTERIORES I:l

12.- ¢ CUANTO ESTARIA DISPUESTO A CANCELAR POR UN SERVICIO DE LIMPIEZA EN SU EMPRESA?

$160-$200 [ | $200-$240 [ ] $240-$280 [ ] $2800Mas [ ]



ANEXO # 4
MAQUINARIAS, UTENSILIOS Y QUIMICOS

ASPIRADORA

PULIDORAS /| ENCERADORA




ABRILLANTADORA

CARRITOS DE LIMPIEZA
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ESCURRIDOR DE PISOS

GUANTES




TRAPEADOR DE LANA

Ay
, R

UNIFORMES




BARREDOR ACRILICO

DETERGENTE




CLORO

DESINFECTANTE




AMBIENTALES

ACIDOS

o,
Qwik Products
¢




CERA LIQUIDA

DESENGRASANTE




TOALLAS PARA LIMPIAR

MASCARILLAS
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ANEXO #14

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
ventas aumentan un 8%y los
precios decaen un 10%

Afo 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
INVERSION INICIAL §  22.179,05
Capital de trabajo $ 16.518,15 $ 16.518,15
INGRESQOS
Ventas S 108.241,92 S 113.654,02 | § 119.336,72 $ 125.303,55 | S 131.568,73
Costo de venta ) 3.435,46 S 3.607,23| §$ 3.787,5% | S 3.976,97 | § 4.175,82
Utilidad Bruta $ 104.806,46 $ 110.046,78 | § 115.549,12 $ 124.326,58 | $ 127.392,91
Costos fijos S 63.000,00 S 63.817,02| S 63.817,02 S 63.817,02 | § 63.817,02
Depreciacion S 3.272,58 S 3.272,58| § 3.272,58 S 3.272,58| 5 3.272,58
Utilidad operacional $ 38.533,88 $ 42957,248 | § 48.459,52 $ 54.236,98 |$ 60.303,31
Participacién de trabajadores 15% s 5.780,08 $ 6.443,581 5 7.26893 | $ 8.135,55| § 9.045,50
Utilidad operacional $ 32.753,80 $ 36.513,61 | $ 41.190,58 $ 46.101,43 | § 51.257,81
Impuesto a la renta 25% 5 8.188,45 S 9,128,40|$ 10.297,65 | $ 11.52536|S  12.814,45
Utilidad neta $ 24.565,35 $ 2738520 | $ 30.892,95 $ 34576,07 | $ 38.443,36
Valor de salvamento S 3.272,58 S 3,272,58 | S 3.272,58 | S 3.272,58! § 3.272,58
Fluio de caja $ .38.697,20 $ 27.837.83 $ 30.657,78 | § 34.165,53 $ 37.848,65 | § 41.71594
TIR 75,36%
VAN $ 12.701,09

Tasa de descuento

47,64%
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