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INTRODUCCIÓN

Aunque la administración es aplicable a cualquier grupo social (educativo. militar'

comercial. etc.). Su campo de acción más representativo son los negocios'

La empresa nace para atender las necesidades de la sociedad y crea factores a cambio

de uná retribución que compense el riesgo de los inversionistas. En la empresa el

factor humano es deiisivo y la a<iministración establece los fundamentos para lograr

armonizar los numerosos intereses de los accionistas, directivos' empleados.

trabajadores y consumidores

La ciudad de Guayaquil. es una de las ciudades más importantes y productivas del

país ya que existen 30,338 empresas al finaliza¡ el-2010 divididas en grandes'

p"qu"nu.'y medianas.(dato registrado por la Superintendencia de Compañías)'

iequi.i"ndo de otras empresas qr. upoy.n con servicios complementarios que los

ayude a enfocarse en la naturalez¿ de sus negocios'

Sin importar el ramaño de las empresas ni la actividad a la que se dedican' todas

generan desperdicios, es por este motivo que surge la opción de que otras empresas

n-cun pura poder cubrir y satisf'acer esta necesidad'

F.s importante en esta parte del proyecto recordar el concepto de que es una empresa'

1'.pu,uqu.creamosuna.Buscamosvariaslerminologíasparadefinirelconceptodc
.Ápr.ru, que lo resumimos como...la entidad inregrada por el capital y el trabajo,

.oÁu fo"rár", de la producción y dedicacla a las actividades industriales. mercantiles

o de prestación dt sen'icios. con o sin fines lucrativos y la consiguiente

responsabilidad social".

Las empresas. sean esta industriales. comercializadoras. de servicios, tienen un tin u

objetivá que cumplir (giro del negocio) pero a su vez para poder cumplirlo necesitan

de otras empresas o personas que le suministren un servicio de apoyo (provecdores

¿e materialei o sen,iiios) para continuar con las actividades del giro del negocio.

Esta necesidad descrita es lo que nos ha motivado a diseñar este proyecto. para cubrir

esta carencia que tienen las empresas medianas y pequcñas de conseguir- un

proveedor para el serv.icio de limpieza, que les garantice calidad en el servicio,

respucsta rápi<Ja-oportuna y la ceñezz de que el personal que ingresa a sus oficinas o

instalaciones sea personal probo y confiable.
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La idea de negocio

Las empresas. sean estas industriales. comercializadoras. de servicios. tienen un ltn u

objetivá que cumplir (giro del negocio) pero a su vez para poder cumplirlo necesitan

de otras empresas o personas que le suministren un servicio de apoyo (proveedores

de materiale; o servicios) para continuar con las actividades del giro del negocio.

En base a esta premisa se planleó una idea de negocio que no tenga como clientes

person¿s nutrráI"r. sino que pueda captar el mercado de personas juridicas u

organizaciones, se ha seleccionado una idea de negocio que cubra la necesidad de

allunos requerimientos de apoyo que por el giro del negocio lo subcontratan, nuestra

idea de negocio será ofrecer sen'icio de limpieza integral'

Nuestro objetivo es obtener resultados óptimos y eficientes en los trabajos ofrecidos

generando ia satisfacción y tranquilidad del clientc al momento que se genere la

necesidad de limpieza.

I.- SUMARIO EJECUTIVO

Los servicios

sermantin s.A. brinda servicios de limpieza y mantenimiento integrales. en las

diferenles áreas, oficinas. plantas o secciones de un edificio o edificios. Incluye

normalmente la limpieza y abrillantado de suelos, cristales y mobiliario'

Los Clientes

Beneficios:

r' Ahorro de esfuerzos en: tiempo. costos de nómina y de administración de

personal. al contratar bajo la ñgura de otsourcing esta actividad'
/ Agilidad de respuesta: Respuesta ágil y oportuna ante la presencia de

problemas de limPieza.

[.os posibles clientes de Sermantin son empresas de Guayaquil' que requieran 
-un

mantenimiento permanente de sus instalaciones así como, negocios que cuidan

especialmente lá imagen de sus establecimientos tales como fianquicias. cadenas'

centros 
"omerciales 

y grandes almacenes. Empresas que necesitan centrali:rar sus

pedidos de limpieza con un único proveedor. que les pueda gafanti2tar un servicio

urgente y de calidad.
L_o-s clienres ricnen como base de decisión cle compra la calidad y el precio de los

sen'icios ofrecidos.
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El estudio de mercado demuestra la posibilidad de aceptación para el ingreso de

sermantin puesto que. de acuerdo a los resultados de la encuesta un 83% del

mercado objetivo no se encuentran completamcnte satisféchos con el servicio

recibido en Ia actualidad.

El mercado en el cual se desea incursionar cuenta con precios rel'erenciales o

similares por lo cual SERMANTIN tendrá una estrategia de precio basado en los

costos. con un margen del 30%,

La promoción del servicio se realizará mediante directorio y por intemet. creando

nuestra página web para que así nos puedan contactar'

La distribución es directa ya que el servicio es personalizado.

Análisis técnico.

Bajo este análisis se concluye que el tamaño óptimo del proyecto es que funcionará

inicialmente con 5 auxilia¡es técnicos, para cubrir la demanda de un 0.177o sobre el

mercado objetivo de 133'48ó.838.54 m' anuales.

La localización de la empresa será en el sector noreste de la ciudad de Guayaquil, en

la av. Barcelona. donde estratégicamente bajo los puntos analizados, como costos

más bajos <le anendamienro de local, vías de acceso en buen estado. seguridad, lácil

acceso a lineas de transpofe. por todo esto es el sector más conveniente para

ubicamos.

La estructura organizacional es Ia forma básica. bajo el mando del Cerente General

quien será respaldado por los Jefes administrativos y operativo'

Én la parte legal. la empresa se constituirá como Sociedad anónima' con un Capital

,usc.iü de SS,OOo.OO (ñueve mil 00/100 dólares), con aportaciones del accionista

para cubrir [a inversión. el financiamiento es solo con capital propio

F.l objeto Social de SERMANTIN S.A. es dedicarse a la prestación de servicios a

personas nafurales o jurídicas de mantenimiento y limpieira integral'

Análisis Financiero

una vez que se obtuvo información de ingresos, costos, para realizar los flujos de

efectivo se realiza el análisis flnanciero. en el cual considerando una tasa de

descuento del 9% el proyecto presenta una VAN positivo de S 2l'7t2 y una TIR de

l7.97yo superior a ia TMAR por lo cual basándose en cl criterio de elección de

pro)ecro se puede decidir invertir en cl mismo dado que se genera una rentabilidad

rnuyo, qr" ia rentabilidad mínima rcquerida para casos de proyectos con fines
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lucrativos como el de SERMAN'l-lN.

con lo correspondiente al análisis de sensibilidad tenemos que el proyecto es un

poco sensible al precio y a los costos debiéndose mencionar quc el proyecto tiene

precios bajos, el proyecto soporta cierto tipo de viuiaciones por lo que se concluye

que tiene un nivel de riesgo aceptable

6



II.- MODELO DE NEGOCIO

El prcsente capirulo tiene como objetivo mostrar una breve presentación de la

empresa y del producto o servicio a ofertar.

2.1. Descripción de compañía que ejecutará el plan de

negocio

En la actualidad. con una economía cambiante globaliz-ada y cada vez más

competitiva. las empresas de cualquier sector sean estos industriales. de servicios.

comercial deben buscar maximiza¡ su rentabilidad concentrándose en su giro de

negocio, extemalizando las actividades no se centran en su actividad principal. es

deiir buscar empresas o personas que le suministren un servicio de apoyo

(proveedores de materiales o servicios) para continuar con las actividades del giro

del negocio.

En hase a esta premisa y conscientes de la importancia del outsourcing. nuestra

empresa se convirtirá en un sen,icio de apoyo de mantenimiento y limpieila integral.

no solo nos constituiremos como un proveedor sino como un eflcaz colaborador

extemo. liberando a nuestros clientes de una de aquellas actividades que no se

centran en su actividad estratégica principal.

semantin S.A es una empresa que brinda servicios de limpieza y mantenimiento

integral preventirro y corréctito a las instalaciones de las organizaciones. ofreciendo

,nu-un]pliu gama di servicios que espera la total satisfacción de nuestros clientes

basándonos en una filosofia de calidad y adaptándonos a las necesidades de nuestros

clientes.

l_os operarios de limpieza lo confbrmaran un conjunto de personas especialiiadas en

este tipo de serr,icio. a quienes se las seleccionara mediante un riguroso proceso.

como la confirmación de referencias laborales. personales y domiciliarias, se

someterán a constantes programas de capacitación entre ellos servicio al cliente. y dc

conocimientos técnicos de uso de maquinaria. Los operarios de limpieza se

encargaran de mantener las instalaciones de los clientes en perfecto estado de

pulcritud.

El principal factor diferenciador penetrante de SERMATIN S.A. es mantener pecios

bajos.

2.2. Producto o servicio obieto del plan de negocio

a.- Descripción del Servicio

Sermantin s.A. brinda servicios integrales de limpiez;r. los misnros quc pueden ser



preventivos o correctivos, tales como

Servicios De Limpieza Profesional: Corresponde a la
limpieza y mantenimiento integral de las dif'erentes

áreas, oñcinas. plantas o secciones de un edificio o

edificios. Incluye normalmente la limpieza y abrillantado

de suelos, cristales y mobiliario.
Nuestro objetivo es obtener resultados óptimos y

eficientes en los trabajos ofrecidos generando la

sarisfacción y tranquilidad del cliente. haciéndonos sentir no solo como un simple

proveedor. sino un eficaz colaborador extemo.

I

2.3. Medidas de protección y derechos sobre el producto

que se comercializará (patente' marca, etc.)

Dado que no existe mayor grado de innovación en el servicio que sc brindará en la

crcación cle la nueva empresa n0 se utiliz¡rán muchas medidas de protección pero si

se realizara el registro de la patente de la marca como medida dc protección'

El togo de la empresa está representado por los colores celeste y azul que

simbolizan limpieza
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II¡.- ESTUDIO DE MERCADO

El presente capítulo tiene como objetivo mostrar la siluación actual del mercado en el

cual ,e,lerea incursionar. analizando las principales variables como los clientes. la

conrpetencia, los precios. lo cual permitirá conocer las condiciones en las que se

olicien los sen,icios similares a los que se presenta en el proyecto. estimando así la

demanda insatislecha del servicio para asi poder conocer el tamaño del mercado al

cual se enfrenta el proy'ecto.

[.uego de realizar éste análisis ¡', verificar la posibte penetración del sen,icio cn el

meriado se podrá desanollar un plan de marketing que mejor se adapte a las

necesidades del mercado en cuanto a precio. producto. promoción y distribución.

3.1. Identificación del Bien/Servicio

sermantin S.A se dedica a prestar servicios de mantenimienm y limpieza integral en

dilerentes áreas plantas o seccioncs de un edificio o edificios lncluye normalmente

la lintpiezt y abrillantado de suelos. cristales 1'mobiliario. por lo tanto es impofante

detallar las iaracteristicas. ventajas y beneficios con los que se identifican nuestros

serv icios.

r,- Caractcrísticas del Sen'icio

servicio Rápido: Garantizamos la rapidez en la asistencia gracias al servicio

permanente de atención técnica y telefónica

Servicio de calidad: Controla¡ de forma permanente la calidad del servicio

prestado. buscando la me.iora continua en la ejecución de la asistencia. siendtr

un valor importante la honestidad de nuestro colaboradores

Servicio Adaptado: Crecer de la mano de nuestros clientes, adaptándonos a

sus necesidades, ampliando nuestra oferta de servicios y nuestra plantilla de

personal.
Servicio Personalizado: Atención personalizada del cliente mediante

gestores. para la resolución inmediata de cualquier consulta' reclamación o

solicitud.
Seguridad: Los niveles delincuenciales. robo, secuestros, han llegado a crear

mu"cha derconfianz¿ al momento de contrataf servicios complementarios de

limpieza. siendo la seguridad un indicador de mucha importancia para

Sermantin S.A, ofiecemos personal idóneo y confiable. adoptamos la política

de veril'rcación de referencias y pasado judicial. el área de trabajo social

realii¿a visitas domiciliarias a nuestros empleados constantemente verificando

la información personal. económica y social de nuestros empleados'

Evaluación constante del sen'icio: Nuestros clientes podrán evaluar

constantemente el sen,icio ofrecido para lo cual hemos elaborado un formato

donde semanalmente nos califica¡an e[ servicio de limpieza, si el cliente no

está conforme con lo limpiado por nuestros colaboradores, inmediatamente

rectificamos la limpieza sin costo adicional para el clienle (Ver Anexo Nol )
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á.- Equipo de trabajo

El equipo de trabajo lo fbrmarán

constantemente caPacitadas .v

un conjunto de personas especializadas en el sector.

minuciosamente seleccionadas. los materiales de

Fundamentamos nuestra imagen empresarial en dos pilares importantes y formativos.

el profesionalismo de nuestro equipo de trabajo y la constante capacitación, por este

mótiuo hemos incluido en el presupuesto anual un rubro considerable para estos dos

temas. nuestro objetivo primordial ir formando y refrescando conocimientos a

n,.,.,o g.po de colaboradores. desarrollándoles mejores actiludes de servicio.

proactiviáai. trabajo con calidad y respuesta oportuna a los clientes. lactores que

ayu,taran a situamos y marcar la diferencia con Ia competencia '

Laevaluaciónconstanteylamedicióndelosnivelesdesatisfacciónanueslros
alientes, por el servicio que reciben de nuestros colaboradores. también será otro de

los factores constantes y relevantes' este método de evaluación nos permitirá

retroalimentamos y poder mejorar con sus comenrarios y sugerencias' reforzando de

esta manera el compromiso con la empresa y clientes'

limpieza a utili,¿ar serán de calidad y que no perjudiquen al medio ambiente

SERMANTIN tendrá una base de datos de personal calificado para que pueda prestar

sus servicios en caso de requerirlo

¿- Beneficios:
. Ahorro de esfuerzos: [-as empresas tendrán más tiempo para dedicarse al

giro rJe su negocio y <leslindárse de la ejecución directa del servicio dc

ii.pi.- inregál de ius instalaciones. a rravés de la tigura del oursourcing.

que traducidá cn términos de optimización de tiempos y costos significa un

ahorro en la gestión del mantenimiento'

. Agitidad de respuester Respuesta rápida y oportuna para aque.llos

mántenimientos o requerimientos de limpiezra. el sen'icio es personalizado ¡-

adaptado a las necesidades de los clientes'

r Garantia : La evaluación constante y la medición de los niveles de

satisfacción a nuestros clientes' por el servicio que reciben de nuestros

colaboradores. también será otro de los factores constantes y relevantes, este

método de evaluación permitirá la retroalimentac ión ,v asi poder mejorar con

sus comentarios y sugeiencias' relbrzando de esta manera el compromiso cr:n

la empresa y clientes.(ver anexo N' I )

3.3. Análisis de la Demanda

l,ademandasedelinecomolacantidaddebienesysen'iciosqueelmercado
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requiere o solicita para buscar la satisfacción de una necesidad específica y está en

función a una serié de lactores tales como el precio, la calidad, los ingresos, los

gustos y preferencias de consumidores en un periodo. de,tiempo y también el precio

de los productos sustitutos y productos complementarlos '

d, = f (P,. P,. 1.Pr el . Pob....)

pa¡a medir el impacto de estos laclores en Ia demanda de los servicios de

mantenimiento y limpieza es necesa¡io realiz¿r la segmentación del mercado en el

cual se desea incursionar y aplicar la investigación de mercado que proporcionará

datos reales de la situación actual de nuestro mercado objetivo

3.3.1. Segmentación de Mercado

La segmentación de mercado busca la identificación de grupos homogéneos de

clientÁ para a<lecuar un producto/serv'icio según las características del mercado. Este

proceso consiste en dividir el mercado global en grupos menores que cumplan con

tletcrminadas caracteristicas o parámetros los cuales pueden ser: Geográlicas.

demográficas. Psicográ ñcas l conductuales.'

La segmentación del mercado para los servicios que ofrecemos se ha establecido

bajo los siguientes parámetros:

I : Tipo de cliente
2: Geográf rca y

3: Demográfica

[,a primera categoria de segmentación es que nuestros servicios están ofrecidos a

consumidores eripresariales o usuarios de negocios. por lo cual se ha recurrido a la

base de datos que proporciona la Superintendencia de Compañías la misma que

indicaque al año20l0existen anivel Nacional 64518 empresas'

1 
Vaca u., G (2007). Evaluac¡Ón de Provectos (5ta Edición) México D'F' Pág 17-18

S"prq ó., H irggripraparación y Evaluación de Proyedos (2da Edioón)' México D F' ' Pá9 43
2 

lnvestrgación de Mercados Mc Graw Hill, México
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ESMERALDAS
30.3386UAYAS

511LOS RIOS
2.f00MANABI

144SANTA ELENA
2.737AZUAY

57BOLIVAR
242CANAR
r43CARCHI
{06COTOP§ü
166CHIMBORAZO
546I¡4AABURA
793LOJA

21.087PTCI]INCHA
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541TSACHILASDESANTO
125MORONA SANTIA@
7]NAPO

lllPA.TAZA
ZAMORA CAI¡NCHIPE

307SUCUMBIOS
195ORELI-ANA
225GALAPA@S

Tabla N'l
Nirmero dc em resas en Ecuador al 2010

Fuentc: Superintendencia de compañ la5

Elaboración: Las autoras

Gráfico N"l
Número de Compañías por situación Geográfica

Número de compañias por Provincias
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Fuente: Superintendencia de compañias

Elaboración: Las autoras
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Geográficamente nuestros potenciales clientes estarán ubicados en Ecuador. Región

Costa. Provincia del Guayas. ciudad Cuayaquil.

Tabla N'2
Clasificación por Situación Geográfica

CLASIFICACION:
s¡ruec¡ó¡¡ GEocRÁFICA

Núm€ ro de compáñfas:

Fuente: Superintendencia de compañías
Elaboración: Las autoras

Gráfico N'2
Número de Compañías en la Provincia del Guayas

Compañías en la Provincia del Guayas

i " -'li'
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Fuente: Superintendencia de compañias
Elaboración: Las autoras

Con esta primera segmentación nuestro mercado objetivo queda en 29120 empresas.

que corresponde al 45% del total de enrpresas a nivel nacional
IJI siguiente criterio de segmentación es el demográfico, que para el caso de

empresas se mide a través del tamaño de empresas y a la actividad económica; la
superintendencia de compañías clasifica a las empresas según las siguientes

actividades:

64S14

355()r

30334

29132

2912 0

13

2

6

\
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Tabla N"3
Clasificación por Actividad Económica

F'uente: Superintendencia de compañías

Elaboración: Las autoras

De estas I6 categorías de actividades económicas el proyecto se va enfbcar a los

siguientes sectotes:

Clasificación
Tabla N'4

r Actividad Económica Se mentada

Fuente: Superintendencia de compañías
Elaboración: Las autoras

El tamaño de las empresas también se ha considerado para la segmentación de

mercado. dentro de las cuales tenemos: microempresas, pcqueñas, medianas y

grandes empresas.

ct¡srFrcacroN AcTlvlDAo tcoNoMlcA (c lu)

A AGR CULÍURA, GANADTRIA, CA?A Y SILVICUlIURA

8 P¿SCÁ

C EI'LOTACION OE M NA5 Y (ANIERAs

D INOUSIR 45 MAiIUFACTUEENAS

€ SUMINISÍROS OE €LECTRICIOAO, GAI Y A6UA.

f coNsrRUCC|0r,i

MOTOCT(LtT¡s. EFtCfOS PERSONAL€S Y tN5¿RES OOMESIICOs

oN 0E vtH €ur.os aufo{voToRtS6 
'OM€RCIO 

AL PO8 MAYON Y AL PoR MENOR:RIPARAC

II, HOTELES Y RÉSfAURANT€S

I Tfl ANSPOBIE, ALMACE¡iAMI ENIO Y COMUNICACIOI'¡E5

I IÑIERMTOIACION FINANCIERA

(, ACTIVIDADTS INMOBILIARIAS, EMPRESARIALE5 Y DE ALQUILER

L ADMINISTRACION PUBLICA Y OttENSA; PLAI ES Dt 5É6URIDAO 5OCIAL DE AFILIACION OSLIGAfORI

M ENstñaNza

Ñ A.fIVIDAOES DE SERVICIOS SOCIALES Y DE SALUO

O O]FAS ACI VIDADIS COMUNITAR!A5 SOOALES Y PERSONALIS OE TIPO SIRVICIOS

P. HOGARES PRIVADOS CON SERVICIO OOMESfICO

CtASI FICACION: ACflVl DAD ECONOMICA (Cl I U)

O, I NDUSf RTAS MANUFACTURERAS

G. COMERCIO AL POR MAYOR Y AL PON ION DE VEH ICU TOS AUTOMOfORES,

MOfOCICLEfA5, ETECTOS PERSONALES Y ENSERES OOM€STICOS

MENORTREPARAC

ALMACENAMI ENTO Y COMUNICqOONESI. TRANSPORTE,

J, INT€RMEDIACION FINANCIERA,

IVIDADES INMOBILIARIAS, EMPNESARIALES Y OE ALQUILERK, ACI
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Gráfico N"3

Número de Empresas por Tamaño en Guayaquil

Número de emPresas Por tamaño en

GuaYaquil

r NlrCR0th'!PRtSAs

I PIQUINAS

[,]tDrAHAS

r 6RANDES

NO DTTINiDAS

Número de Empresas por Tamaño en Guayaquil
ctocRÁrlcl,'rlvnÑo

Fuente: Superintendencia de compañías

Elaboración: I-as autoras

Tabla N"5

Número de aomPañlasGualraqull:

Delas2g'l20empresasquehayenlaciudaddeGuayaquilsehadecididoexcluira
las denominadas microempresas que son alrededor de 12057 debido a que en

muchas ocasiones la infiaestructuia .on la cual cuentan no amerita un proveedor

extemo para Ia prestación del servicio de limpieza. así como también se excluyen las

.rnpr".ui grandes debido a la infraestructura que manejan y que posiblemente poseen

sisümas d'e gestión de calidad que establece que tengan el servicio de limpieza bajo

su responsab-ilídad. quedándonos así con 6353. donde constan todas las actividades

"conómica, "o¡no 
," mencionó anteriormente solo se tiene como objetivo cinco

actividades económicas. quedando así 497ó empresas'

Fuente: Superintendencia de Compañas

Elaboración: Las autoras

29120

17051

490l

1450

588

1012 2

'15

35%

ll
5Á'

PEOUEÑAS

MTOIANAS

GRANDES

NO DETINIDAS

o;",@



61?

l2 56

ls3

61

1669

Tabla N'6
Número de EmPresas Por Segmento

SPgrrent¡(ón Frges¿s PeqJ'ñ¿\
y ¡4edBn¿s de los Sectores

Año

Total 49 t6

3 
Kotler P (2002) DrreccrÓn de Marketi¡g Conceptos Esenciates (lra Ediaóñ) Pág 65

t'uente: Superintendencia de Compañas

Elaboración: Las autoras

Como resumen nuesro mercado objetivo son las Empresas pequeñas y medianas.de

lossectoresmanufacturera..o,n"r"io'transporteyalmacenamiento'intermediación
tlnanciero. inmobiliarias que se encuentren en la ciudad de Cuayaquil

3.3.2. Metodología de la Investigación'

Philip Kotler. define la invesrigación de mercados como."¿'l diseño la obtención' el

anátisis y la presenración sistemáticos de datos y descuhrimienlos pertinenles puru

unu siluación rle markering especifica qtrc enf'enia la empresu"s

[:n la evaluación de pr.ryectoi la investigación de mercado es la herramienta que nos

llevará a determinar el tamaño del mercado objetivo pues permite encont¡ar las

tendenciasycomportamientosdelconsumidor.necesidadessatisl.echase
insatisfechas' y así poder dar respuesta en Ia toma de decisiones en cuanto a las

variantes del marketing mix.

[.a investigación de mercado que se utilizará es de tipo Concluyente mediante la

"pfi.".iO, 
¿1 encuesta dirigida ai mercado objetivo o población ya seleccionado (Ver

Anexo N'2)

Para la aplicación de Ia encuesta se necesita realizar un muestreo quc determinará

qr" p"n"'" porción de la población debe examinarse y cs represcntativo para luego

realiz¿r inferencias sobre dicha población'
para calcular el tamaño de la muestra se debe considerar algunos lhctores como_ el

error muestral que corresponde al error m¿iximo que permitiriin los resultados

oUÁi¿o., el nivel ,le .onfi-ru que se denota por Z' el cual representa el número de

to

201(

D INDUSIRIAS MAiIUf ACruRIRAs

eB,¿IIOB:BIEA8¿C|.0!-0E
WHICULOS AUIO¡IPIQET5^

IIRANSPOATE ALMACTI'JAMIEI{IT

J INTERMICIACION FI¡IANCIFRA,

l" : I .1 1-' lr li



eror estándar asociados con el nivel de confianza. Su valor se obtiene de la tabla de

probabilidades <le una distribución normal; la probabilidad de éxito representa el

porcentaje de aceptación del bien o servicio para esle caso se plantea una

proUabilidad de éxito del 50% que es con [a que sc trabaja normalmentei por

ionsiguiente la probabilidad de fiacaso corresponde al otro 509/o'

El cálculo de la muestra para una población tinita se obtiene con la siguiente

fórmula:

/,*]{*pxq

Tabla N'7
Cálculo de la muestra de la oblación

Elaboración: Las autoras

ComosepuedeobservarenlatablaN'4.dadounniveldeconfianzadel9l%.|a
probabilidad de aceptación de nuestros servicios dentro del mercado objetivo del

sOx y un margen de error clel 970. la muestra a toma¡ del mercado objetivo debe ser

de 87 empresas.

A esta muestra representativa sc le realiza la investigación mediante la ayuda de la

encuesta la cual proporciona los siguientes resultados:

3.3.2 Factores quc afectan la Demanda

Como se detallo en puntos anteriores la demanda puede estar afectada por varios

1áctores tales .orno, lo, clientes, los guslos y pref'erencias' el precio del sen'icio'

n = Tamaño de la muestra
Z = eÍor estandar asoc¡ado
p: proba bilidad de éxito
e = error deseado (o/")
N = Tamaño Universo (Mercado Objetivo)

4976

9 7ó/oo. 09
1.69Z=

2.4 5 61z"
o.50
o.50q-

o.ooa1e'=
4976N:

Inf¡ n i ta

ENTRADA DATOS
NIVEL DE CONF|ANZA

N=

e
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Con respecto a los tipos de empresas el 40.23?; de la población son de tipo mediana

y el 59.i7% corresponden a las pequeñas empresas' por lo que se puede decir que en

el universo la mayoria de las empresas son de tipo pequeñas'

precio de los bienes Sustitutos y complementarios. etc. Por lo que estos factores son

detallados a continuaci<in:

Tabla N"8
Número de Em rESAS r tamaño

Elaborado por: Las Autoras

Gráfico N'4
Núlmero de EmPresas Por Tamaño

Número de EmPresas

Por Tamaño

'¡

.:0

l0

¡

r Tot.)l

l\4({lr,rrr.1 Pttl,,rt'rl¡

Con respecto a la fbrma de cómo contratan a sus proveedores vemos que el 39.08%

cte la población acuden al directorio telefonico para solicitar servicios de

mantenimiento y limpieza, manteniéndose una distribución equivalente de 27.59oA de

contaclo po..Ldio áel Intemet. el 10.34% prefiere hacerlo mediante periódicos y

22.997o mediante recomendaciones o referencias. por lo que hemos observado que es

importante establecer una suscripción anual en el directorio telelónico así como

diseña¡ nuestra propia página web que nos permita promocionar nueslros servicios en

lntemet.

Elaborado por: Las Autoras

'Iolal
Tipo de empresa

35

5l
Mediana

Pequeña

871'otal gcneral
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Gráfico N'5
Forma de Contactar a Proveedores

Contacto con Proveedores

t5

¡0

tí
l0 il I II

l!

El 32.18% de la población considera que lo más importante al momento de recibir el

sen,icio de mantenimiento en sus empfesas es el precio ofrecido, el 13.79% de las

empresas opina que un factor importante y decisivo es la garantiá ofrecida. el 14.94%

es impoñante Ii rápidez con la que brinda el servicio, manteniendo un nivel dc

importancia del 4.59% (5.71% <le las medianas y el 3.85%) el servicio como tal

ofrecido. el 20.68% de la población opinan que el personal que brinde el sen'icio

debe ser confiable quedando un 5.74Yo de empresas que considerqan que la

experiencia es importante para contratar a un proveedor que brinde los servicios de

mantenimiento de Iimpieza a sus instalaciones

Elaborado por: Las Autoras

Tabla N"9
Características de Im rtancia del Servicio

Elaborado por: Las Autoras

éelecrimO.Erta&Ácti¡d&benPE
EgsdtrEio r4j&z e6rrtd serviiogñtia Éricrd ú!ñdetiFo & enp€§a

8

5

3

4
6

12

10

18

4

8

2

3

NdE
R+erE

l18 28 Ll512fdd gsE d
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Gráfico N'6
Características de Importancia en la Elección del Servicio

Ca racte ristica de Elección

del Servicio
l0

l6

l¡
l:
t0

IJ

.¡ Ik I
Elaborado por: Las Autoras

Por lo que se concluye que los clientes tienen como base de decisión de compra el

pr".io á. los sen'icios ofrecidos. que exista un personal confiable' la rapidez y

garantía con la que se brinda el servicio.

El4T.lSyotlelasempresascontratanelserviciodelimpiezademaneradiariayel
52.87o/o de forma semanal.

Tabla N"l0
Frecue ncia del Uso del Servicio

Cuenta d€ Actividad de lá empresa
Di¿rio Semaflal otalgeneral

tipo de empresa

Medi¿na

Pequeñ¿

15

26

20

26

35

52

Total8eneral '11
46 81

Elaborado por: Las Autoras
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Gráfico N"l0
Frecuencia del Uso del Servicio

, 
,t"cuencia

,l t)

It

Elaborado por: Las Autoras

Análisis de los Precios

En la actualidad las empresas dedicadas a ofiecer los sen'icios de limpieza tienen

diferentes formas de ofertar el servicio, algunas cobran por metfo cuadrado donde los

orecios varían desde $0.80 ctvs. el mt2 hasta $2.70 dependiendo del grado de

iaboriosidad{. Otras cotiz¿n el servicio por día,/hombre en las cuales el costo varía

dependiendo de la cantidad de área a limpiar' Siendo una de las empresas

reconocidas en el medio RUBASA la misma que se caracterizz por mantener precios

bajosi.

El 79.11% <le la población prefiere realizar los pagos con sus proveedores de mane¡a

mensual. esro significa que en su mayoria debe haber un crédito de por [o menos 30

días. esto se obsi^'o en el 80.77% de las pequeñas empresas y en el 77 14% de las

empresas medianas del segmento objetivo.

Gráfico N'l I
Frecuencia de Pagos

Frecuencia de Pagos

l(l
)5

l0
5

(l

0

0

.Ounxrnrl

a 
Precios referenciales de la empresa ContiProint

t Internet: www.rubasa.com.ec

[:laborado por: Las Auloras
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EI39.08%rlelasempresasestándispuestosapagafporlosserviciosdelimpieza
entre $0.80 y $1.00 por metro cuadrado. de este mismo grupo de empresas

obsen'amos que, las pequeñas empresas tienen un porcentaje de 5192% de

incurrencia en estc rango de precios,

Gráfico N"12
Frecuencia de Pagos

Frecuencia de Pagos
lo

lo
l5
lo

5

o I I
!, O.8O

¡ 1.OO

T¿O

a l. /o

.t.oo

1.¿O

| .1O

I10

Elaborado por: Las Autoras

En cuanto a la prefencia de pagar por día o por fracción del día (pago por hora) del

servicio de limiieza, las emp.eias Lncuestadas mostraron que el 49 25% prefieren el

pago por día mientras que el 50.57% lo prefiere hacer por fracciones de tiempo

(hora)

ll
I]

1t
t7

I

Tabla N"l I
Tarif as

Cuenta de Acüvidad de la e sa tarifa rio

tipo de empresa or persona dÍa rsona hora Total neral

Med iana

Pe uena

21

27

14 35

52

Total general 43

Elaborado por: Las Autoras
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Gráfico N'13
Tarifas

Tarifario Por Fijo

Elaborado por: [.as Autoras

En cuanto a los precios por tarifas mensuales las empresas mostraron que el 20.08%

de las empresas están dispuestos a pagar entre $250 y $350 pero en este rango se

encuentra el 53.84% de las pequeñas empresas. el 670A de las empresas están

dispuesras a pagar entre $350 y $450. el 10.04% entre $450_y $550 y en este rango se

"n.r.ntru 
et' ZlqN de las metlianas empresas y el 0 '640A de las empresas están

dispuestas a pagar más de $550.

El 83.91% de las empresas encuestadas prefieren que los material sean brinados por

la empresa que presta el servicio de limpieza.

o
Tahla N"l2

inión tle Materiales

Elaborado por: Las Autoras

Materiale sCucnta de Actividad de Ia e ¡
crllI otalsiNo1r ile em rCS¡

i5
525l

tl
II'c ueñ ¡

Ir.f cd iana

871il.t'l otal general



Gráfico N'14
Opinién de Materiales

Materiales

60

j0

t0

:0

t0

0

. uo

r§,

PrqucrlJ

Elaborado por: Las Autoras

3.4 Comportamiento Histórico de crecimiento de las

empresas (clientes Potenciales)

Tomando en consideración el crecimiento del número de empresas en el F-cuador se

puedeobscrvarquelasmismashantenidounatasa<lel6ToenlosúItimosl0años'la
h.rnondo <Ie la prestación de sen'icios de limpieza se encuenlra altamcnte

relacionado con cl número de empresas se puede mencionar que la misma viene

teniendo un comportamiento similar-

Tabla N"l3
Numero de Com añías del 2000 - 2010

Fuente: Superintendencia de Compañ I lts

[:laborado por: l,as Autoras
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3.5 Demanda Actual

tn la actualida d el l7o/o de la población considera que el servicio actualmente

recibido es bueno. el 72.66Yo de empresas considera que es regular y el 10.34% cree

recibir un mal servicio. Por lo que se considera que existe un 83% de las empresas

que no sc encuentran completamente satisfechos con el servicio recibido en la

actualidad.

con la ayuda de la segmentación descrita en puntos anteriores se puede concluir que

fa población de las empresas que estarían dispuestas a solicita¡ el servicio es de 27 67 .

3.6. Análisis de la Ol'erta

Tabla N"l4
Se mentación

Elaborado por: I-as Autoras

3.6.1 Comportamiento Histórico de la Oferta

En la ciudad de Guayaquil. cxisten registradas en la superintendencia de compañías

alrerledor de 54 empresas quc ofrecen los sen,icios de mantcnimiento y limpieza. las

cuales compiten paia alcanrurr niveles de rentabilidad que permitan desarrollarse 1"

crecer a lral'és del tiemPo.

por la cantidad de empresas en el sector se maneja una distribución uniforme más o

menos equivalenre y no existe una empresa líder en el mercado' pero cabe recalcar

que exisün 
",,.,pr"ro, 

como RUBASA o Kalina S'A' que gracias a las licitaciones

Jsratul*, "n 
.on¡unro con la M I. Guayaquil constan con una gran imagen en el

mercado dado que son los encargados de la limpieza y mantenimiento de las áreas

verdes que hay en la ciudad de Guayaquil.

fl Em presasSegmentación
518

29120
4916
4130

27 67

E m presas a Nivel Naciona I

Empresas e n 6 uaYaq u¡l

Sector

CIien tes no satisfechos

Precio de Ace ptac Ún
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Tabla N'15
Empresas que Brindan Servicios de Limpieza en la Ciudad

de Gua.vaquil
No.

3

J

7

B

Itl
T1

12

13

11

r5
]E

17

1B

r9
?0

21

-ll
23
:1

76

2l
2B

31

33

35

37

38

.11

¿1

42

¿,{

4.:

ti'
.lil
,19

5D

51

52

53

TMPRESAS DE SERVICIOS DE L IM PIEZAS EN LA CIUOAD DE GUAYAQUIL

MP1EZA V1GILETA C LTOA5.1 V]GILANCIA Y LI

Fuente: Superintendencia de Compañías
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3.6.2. Proyecciones de la Oferta

Los posibles clientes de Sermantin son empresas de Guayaquil, que requiercn de los

s"rricios de compañías de limpieza que cuiden permanentemente sus instalaciones.

su imagen institucional, asi como sus otras áreas de negocios' Empresas que

necesitin centraliz¿r sus pedidos de limpieza con un único proveedor. que les pueda

garantizar un sen'icio urgente y de calidad.

Tabla N"l6
Prol'ección de la Ofcrta

Elaborado por: Las Autoras

3.7. Determinación de la Demanda Insatisfecha

En base al estudio cle mcrcado realizado en esté análisis se describió que de las 4 976

emprcsas que representan el mercado objetivo el 40 '23oh pertenece a las pequeñas

"rnp.".u, 
y et SénVra las medianas lo que genera la existencia de 2002 empresas

pequeñas y 2974 
"*pt"rus 

medianas que expresado en metros cuadrados se obtiene:

Pequeñas = 2002 empresas + 175 m2/persona:350321'84 ml

Meiianas = 2974 empresas * 700 m2 /persona = 2081912'64 m2

En Toral ha¡- 2'432,234.48 mr objetivos y se mostro mediante las encuestas que un

gl% de poribl"r compradores no se encuentran plenamenle satisfechos con el

scn,icio ofrccido Io cual muestra la existencia de 201.8754.62 m2 insatisfechos.

3.8. Descripción del Plan de Marketing

Enelptandenegocioesimportantemencionarlasjtuaciónactualdelmercado
utiliza,iLn henamientas .o,no .i enfoque tle las Cincos fuerzas de Porter y el análisis

FODA que ayudarán en el estudio de la toma de decisiones de la empresa dentro de

la planeación estratégica.

0.21%

36041

0.25%

l2
0.22%

29161

0.

1@299

0.77%

2269
Fracc¡ón de Mercado %

Volumen Estiñado de Ventas
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ó lmagen: http://sinergiacreativa wordpress.com'/2008/05i I O/las-5-fuerz-as-de-porter"
t Supirintendencia de Compañías: existen 30338 en Guayaqu¡l

Grafico N"l5
Cinco Fuerzas de Porteró

Poder de negociación de los compradores o clientes'

En este punto se procede a analiz¿r cuál es el poder que tienen los compradores o

clientes. esto significa que tan concentrados están ellos' lo cual para nuestro caso es

bajo dado que n-o existe ial concentración' Según los siguientes criterios:

Existe la Necesidad del servicio por parte de las organizaciones ya que ellos

se encuentran enfocados a las ar:tividades del giro de su negocio es decir

nuestro mercado potencial está en un nivel medio' el mismo que nosotros

podemos satisfacer.

Ño exisre la posibilidad de Ia fusión o creación de monopsonio por lo que es

un mercado donde hay muchos compradores' '

L.os clientes cuentan con bajos costos para cambiarse de una a otra empresa'

lo rnirrno que es consideruáo .orno un riesgo y en el cual se debe trabajar

tratando de Iograr una fidelización con nuestros clientes' dando servicios de

gara¡tía.
Éosihilidad de integrarse hacia atrás ya que dependiendo de las necesidades

de Ia organización Átas pueden poseer un propio departamento de limpieza'

Poder «Ie negociación de los proveedores o vendedores

Ln este punto se procede a analiz-ar cuál es el poder con el que cuentan nucstros

pror".dor... es decir el grado <le concentración que poseen y su influencia en

nuestro negocio. El cual es analizado bajo los siguientes criterios:

. Exirte una amplia gama de proveedores de insumos por lo que se ha

determinado qu" exiit. un bajo poder de negociación de los proveedores' no

están concentrados
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Los precios de los insumos o equipos a ulilii¿ar están regulados por el

mercado, dejando de ser precios volátiles

l-os insumos y' equipos necesarios para brindar el sen'icio no son de gran

especihcidad, y nos podemos proveer con f'acilidad'

Por 1o antes mencionado. se

proveedores es bajo.

considera que el poder de negociación de los

.{mcnrza dt }*uer os tntrantc§.

Este apartado analiza el ricsgo o amenaza que nuestra empresa posee frente a la

entrada de nuevos comPetidores:
. Existen pocas barreras de entrada, debido a que el negocio no implica mucho

nivel de inversión
.Elgradodecomplejidaddelasactividadesoserviciosbrindadosesbajoy

puede ser fácilmente copiado por otros inversores'

En conclusión. contamos con un alto riesgo de que ingresen nuevos competidores.y

traten de imitamos pero una de nuestras fortalezas es que brindamos un servlclo

completo integrado con calidad

Amenazas de Productos Sustitutos.

En este punto se deben analizar el poder con el que cuentan los productos sustitutos

que podrían debilita¡ nuestro mercado.

Ennuestrocasolosserviciopuedenserreemplazadossoloconserviciosporloque
no existe sustitutos directos y el poder de los mismos es mínimo

Rivalidad entre ComPetidores.

En esta sección se toma en consideración el poder que posee la rivalidad entre los

compelidores:

o El número de compelidores indirectos a nivel local y nacional es muy alto

o Las posibilidadei de ingreso al mercado no se ven amenazadas por los

.ornp"tiao,.t ya existenies (no hay bloques organizados)' la forma de

comunicación tlcl servicio se reali:¿a de fbrma personalizada' con agentes de

comercializ¿ción.
Según los puntos analiilados. se concluye que hay un nivel medio de rivalidad entre

competidores.
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El análisis FoDA realiza un estudio de mercado que a.vuda en el análisis estratégico.

proporcionando la información opoluna para la implementación de acciones o

."Aiaut preventivas y correctivas en la generación de nuevos o mejores servicios en

la empresa; esta herramienta permite analizar elementos externos (oportunidades y

umenázur¡ o internos (fonalezas y debilidades) del proyecto' lo cual nos ay'uda a

entender, comprender y tener una referencia formativa e informática de la situación

actuat que atraviesa nuestro negocio

Análisis FODA

Fo rta lcza

En este grupo se ha incluido todos aquellos elementos intemos positivos que

diferencian tos Servicios Inlegrales de Mantenimiento y limpieza que ofrecemos con

los de la competencia.
o Know-How administrativo y técnico del grupo de trabajo

Oportunidades

Enelgrupodelasoponunidadessehaincluidotodasaquellassituacionesexlemas
positivas que se generan en el entorno y que una vez identificados deben de ser

aprovechados.
r Desarrollar nuevos sen,icios dependiendo de la demanda de nuestros clientes.

o Posibilidad de alian:ns estratégicas con nuestros proveedores'

. Programas de capacitación técnica continúa por parte del estado

. Posibilida«les de financiamiento por parte del estado para la creación de

nuevas empresas.
¡ Posibilidad de expansión a otras ciudades

. Desarrollo de nuevos medios para la comunicación del sen'icio'

o Nuestro personal está altamente capacitado lo cual brinda una mejor calidad

del servicio que los comPetidores

¡ Proceso minucioso en la selección de proveedores

¡ Adaptación de los requerimientos de los clientes (certificaciones)

¡ Atención oportuna a requerimientos
¡ Estructuración adecuada del área dc marketing y venta

Debilidades

En este grupo se encuentran todos los problemas intemos. que una vez identificados

y con lu ayuda de una adecuada estrategia pueden y deben eliminarse'

r Ser una empresa nueva en el medio.

o Falta de equiPos operalivos

30



..\mrnl¿as

Las amenazas son situaciones extemas negativas a la empresa, que pueden atentar

contra la misma. por lo que ciependiendo del caso puede ser necesa¡io diseña¡ una

estralegia adecuaáa para poder sostener la empresa en esta parte se debe incluir

factorei económicos, políticos, sociales y culturales que rcpresentan las inf'luencias

del ámbito extemo

! Incremenlo en la tasa de desempleo incentivando la competencia del sector

informal
. Recursos no disponible al momento de requerimiento del cliente

c Inestabilidad política y económica del país.

. Cambios en la legislación laboral actual

o Pocas barreras de entrada para acceder a este mercado.

Tahla N'17
Ilstrategia FODA

F 1.O3.- Maximizar las

oportunidades de desanollar nuevos

servicios incentivando la

capacitación continua del personal

técnico y administrativo de la

organización

F'5,O8.- Marimizar nuestros niveles

de promoción del servicio
aprovechando medios de

comunicación como el intemet.

08.Dl .- Minimii¿ar el

desconocimiento de nuestra

marca como empresa

aprovechando el acceso actual

a la información

()4.D2.- Desarrollar alianzas

estratégicas con Proveedores de

tal manera de no comPrometer
los recursos necesarios Para
cumplir con nuestros

compromiso
FO4.- Minimizar los costos de los

insumos estableciendo alianzas

estratégicas con proveedores.
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F6, A I .- Minimiza¡ los niveles de

competencia informal estableciendo

servicios de mantenimiento
garanli2rados y poslventa que

puedan generar un valor agregado a

los usuarios.

D I ,A I .- Aplicar una estrategia

agresiva de comunicación de

nuestro servicio integral
utilizando los princiPales
medios a fin de minimizar el

impacto de los sustitutos
informalesyasuvez
minimizar el desconocimiento
de nuestra marca en el

mercado.

Elaborado por: Las Autoras

Desarrollo de Estrategias

I .- F I .O3.- Maximizar las oportunidades de desarrollar nuevos scn icios

incc'ntiv¿urdo la capacitación .oniinru del personal técnico y administrativo de la

organización.
2.-" F5.O8.- Maximizar nuestros niveles de promoción del sen'icio aprovechando

medios de comunicación como el intemet'

3.-Fo4..Minimizarloscostosdelosinsumosestableciendoalianzasestratégicas
con proveedores.
4.- b8.D I .- Minimizar el desconocimiento de nuestra marca como empresa

aprovechando el acceso actual a la información'

S.- O¿.U2.- Desarrollar alianzas estratégicas con proveedores de tal manera de no

comprometer los recursos necesarios para cumplir con nuestros compromiso'

O_ Éo,e t .- Minimiiar los niveles dé competencia informal estableciendo servicios

áe mantenimiento Sarantizados y postventa que puedan generar un valor agregado a

los usuarios.
7.-Fl.A2.-Maximizarlosnivelesdecapacitaciónintemadeláreaadministrativade
la empresa a fin de desarrollar planes de contingencia para minimizar el impacto antc

una eventual crisis económica-

8,-Dl.Á1.-Aplicarunaestrategiaagresivadecomunicacióndenuestroservicio
rntegral utilizanrlo los principatés medios a lin de.minimi:ar el impacto de los

susr-itutos informales y a su vez minimiza¡ el desconocimiento de nuestra

Estrategias genéricas de Porter:

Al realii¿ar el análisis FODA,v el análisis de las cinco luerzas de POR"[ER' la

"rnpr"ro 
ahora debe elegir una de las tres estralegias genéricas de Porter:

Diferenciación. Liderazgo en costo y Enfoque' que le permitirá tener un mejor

desempeño dentro del sictor o mercado en el cual se desanollará'

La estiategia genérica que se desarrollará durante los primeros años en el ingreso al

F 1.A2.-Maximiza¡ los niveles
capacitación intema del área

administrativa de la emPresa a fin
de desarrollar planes de

contingencia Para minimizar el

impacto ante una eventual crisis
económica.

de
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mercado. es una estrategia de liderazgo en costo, debido a que e[ servicio es de tipo

esfán<jar. con el valor agiegado de que los servicios ofrecidos ofrecen garantía total y

seguimiento del servicio (post-venta).

Silien es cierto el servicio es est¿indar y existe en el mercado empresas y personas

que ofrecen el servicio por separado. sermantin s.A se va a diferencia¡ en Ia

calidad, prestación de sérvicios altamente profesionales y seguimiento de los

servicios que ofrecemos, nuestra empresa será un gran aliado para cada uno de sus

clientes aliener serl'icio personalizado y adaptable a sus necesidades'

Grafico N"l6
Estratégicas Genéricas de PORTERT

El resultado del análisis de Porter nos indica que el negocio es de atractividad

media. por lo que la estrategia genérica que se desanollará durante los primeros años

en el ingreso al mercado. ei una estrategia de liderazgo en costo' debido a que el

sen'iciJes de tipo estándar' con el valor agregado de que los servicios ofrecidos

ofrecen garantía total .v seguimiento del servicio (post-venta)'

shttp:/i upload.wikimedia.org/wikipedia/commons,/thumb,/a/ab/Estrategias_cenericas_de_Pot1ef 
.gif,'40

opx-Estiategias Cenericas de-Poner.gif&imgrefurl
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Grafico N'I7
Ventajas Estratégica Competitiva
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si bien es cierto el servicio es estándar y existe en el mercado empresas y personas

queofiecenelsen,icioporseparado,sermantinS.Asevaadiferenciarenla
diversidad. la calidad, prestación de servicios altamente profesionales y seguimiento

de los serv'icios que ofricemos' nuestra empresa será un gran aliado para cada uno de

sus clientes al tener servicio personalizado y adaptable a sus necesidades'

3.8.1 Estrategia de Precios

El precio se ha convertido en el factor seleccionado por el cliente a la hora de

contratar los servicios de una empresa de limpieza. Nuestra línea de precios es de

mercado y, por lo tanto, estalnos orgullosos de poder gamntizff una excelente

relación cálidad/precio en cualquiera de los servicios de la nuestra actividad.

Los precios referenciales de estos servicios corresponden a la suma de los costos

incunidosenmanodeobra.materialesyequiposytacomisiónfacturada'lacual
dentro del mercado actual es de ap.oximaáamenie ¡tiX respecro al costoe'

Dentro de la etapa de introducción de la compañía al mercado se ha previsto una

estrategia de precio, bajos. reduciendo el margen de utitidad a fin de dar a conocer el

sen'iciá ofrecido bajo el agregado de la calidad y el soporle' permitiendo así el

reconocimiento en el sector.

Dentro de la planificación del proyecto se ha considerado precios bajos durante.los

primeros a¡os. lo cual compiementado con la calidad y eficiencia del servicio

permitira posesionamos en la mente de las empresas del mercado meta escogido. l,a

a-pr"ru disea posicionarse en la mente de nuestros clientes como "La empresa que

le ürinda una diversidad de servicios de mantenimiento y limpieza integral a

precios razonables"

e 
Precios referenciales de la empresa Contiproint
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3.8.2 Estrategias de Promoción

La prontoción sirve para informar. persuadir. y recordarle al mercado la exislencia

del producto. por lo general las promociones funciona mejor para productos que para

,..i"ior. debido a que éstas atiaen a los clientes proporcionando un buen servicio.

atendiendo bien al cliente. etc

como es una empresa que recién incursiona en el mercado no se debe implementar

grandes y 
"ortoiu, 

estrategias promocionales. pues no .se cuenta con el capital

iufi"iente p,.a realitar este tipo de inversión, la promoción inicial del servicio se

reali.¿aná mediante ta página rveb y en los directorios telelónicos. ya que como se

pudo reflejar en la óncuesta es como más las empresas obtiene datos de sus

proveedores.

El anuncio en la empresa Guía en Intemet tiene un costo de $297 más IVA durante

un año.lo

Táctica de venta

Para poner en ma¡cha nuestro plan estratégico en cuanto a ventas' la empresa contará

con fuerza de ventas ProPias.

Elequipodetrabajoloformaránunconjuntodepersonasespecializadasenesta
actividad. quienei serán constantemente capacitadas y minuciosamente

seleccionadai en conjunto con el área de recursos humanos de la empresa' estos

e.i".utiro, ." "n.urg*,in 
de mantener los contactos con los clientes y las visitas

*nrt*t., a las miimas, mostrando un trato personalizado y así para aumentar la

cartera de clientes.

Los vendeclores estarán dislribuidos por sectores (ubicación geográlica o

concentración de de los clientes) quienes observarán las oportunidades y problemas

del sector asignado.

por otro lado. intemamente a través de nuestra página web podriln realizar las

cotizaciones de los dif'erentes servicios ofrecidos. el cual se procesará una vez que el

clienre confirme el requerimiento. (Ver Anexo N'3)

La remuneración <le la luerz¡ de venta será un componente frjo y un componente

variable de acuenlo a la captación de nuevos clientes Este componente variable será

de un 3.5% sobre las nuevas captaciones o contratos adquiridos'

ro lntemet: iacninternct.com
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3.8.3 Estrategias de Servicio

La polirica se senicios es de gran importancia en toda empresa y más aún. cuando

nr.'r,.u ".pr.ro 
es de servicioi y tiene como estrategia diferenciadora la calidad en

cada uno rle los serv,icios ofrecidos y la personalización de los mismos. basado en

esto. Sermantin S.A establece las siguientes políticas de servicitl:

a) Tipos de Servicio ¡l cliente; Nuestra oferta global de servicios profesionales de

lantenimiento posee dos tipos de servicio: preventivo y correctivo' adecuado a las

necesidades de nuestro cliente. Nuestros clientes pueden también acogerse a la

contratación fija o eventual. A continuación se presenta la metodología de trabajo:

b) Términos de garantía.

Siguiendonuestrafilosofiadecalidadtotal.sermantinS.Acuentaconunaestructura
h,imana que supervisarán además de los respectivos sistemas de control'

Nuestros supenisores de zona y responsables técnicos visitan de forma regular las

instalacionei de nueslros clientei para evaluar y conlrolar el nivel de calidad. y poner

Metodología de trabajos preventivos
¡ Reunión con el cliente y recepción de su pedido

¡ Análisis de situación del requerimiento

o Planteamiento de altemativas y definición de los objetivos a alcanza¡

. Consenso con el cliente para definir claramente nuestro objetivo

común
. Entrega por escrito de nuestro planteamiento en donde se establecen

todos los Parámetros:
o Personas
o Frecuencias
o RendimientosPrevistos

r Ejecución del trabajo
o Control y supervisión intema

¡ Modificación consensuada de los estándares pactados con los clientes

en función de las distintas evaluaciones

o Evaluación de resultados y entrega por escrito de estos a nuestros

clientes

Metodología de trabajos correctivos
o Visita a las instalacioncs
. Propuesta de Serv icio
e Valoración económica
. Aceptación a la ProPuesta
. Prestación del sen'icio
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remedio tanto de forma preventiva como correctiva las posibles incidencias que se

vayan generando.

El tiempo oportuno en brinda¡ los servicios. ya que contamos con atención inmediata

Sermaniin áispone de una póliza de responsabilidad civil con Seguros Sucre. que

g¿uantiza cuaiquier desperfecto que puedan causar nuestros operarios en sus

instalaciones.

carantizamos a los clientes el cumplimiento riguroso de los requerimientos de la

prevención de riesgos laborales.

bumplimos con la documentación requeridos para la contratación como proveedor.

c) Mecanismos de atención al cliente
iara la atención de los requerimientos de los clientes presentamos los siguientes

mecanismos:
Los clientes pueden acceder a nuestta página web, solicitando el presupuesto o por

correos directos, el encargado verifica el requerimiento y se pone en contacto con el

cliente.
Nuestros asesores comerciales los visita¡an en promedio de dos o tres veces por

semana para la toma de Pedido.
Se propár"iona servicio de post-venta vía telefónica y Ia inmediata atención cuando

exista alguna inconformidad.
lu, ,ug.i"n.iu, y comentarios se tomarán en cuenta al prestar los servicios. si existe

qu"¡asiay que aienderlas inmediatamente y resolverlas' ya que del buen servicio que

,. oti"r.á dependerá contactaf a otros clientes. (Sistema de recomendaciones)

3.E.4 Estrategia de Plaza

I_a distribución del servicio se manejará en lbrma directa con nuestros clientes. ya

que ellos determinarán el lugar de prestación de los servicios. el personal capacitado

. i,tón"o acudirá a las instalaciones donde sea requerido'

Los serv,icios de mantenimiento integral se encuentran enfocados a empres¿rs de

infraestructura mediana. teniendo en consideración los demás tipos de empresa a

medida que se desarrolle nuestro negocio.

Los clientes nos contactarán vía telefónica e incluso pueden realizar cotizaciones por

internet.
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En este capítulo se determinará la función de producción que optimice el empleo de

Ios recursos disponible en la protlucción del servicio. para esto se definirá cuál es el

tamaño óptimo del proyecto, la localización y la estructura organizacional de la

empresa.

4.1 Tamaño del ProYecto

El objetivo de definir el tamaño del proyecto es minimizar los costos inherentes al

proy..to con los cuales se ha evaluado los flujos de fondos' de esta forma se obtiene

iu Áugnitud del proyecto óptimo. El tamaño de un proyecto mide la relación de Ia

.upu.idud produitiva duranle un periodo considerado normal para las características

de cada proyecto particular. ' '

Para la definición del tamaño en este proyecto se considera Ios metros cuadrados que

van a ser atendidos por los operarios de limpieza

Paradeterminareltiempoenañosdelaproyeccióndeflujosseconsideralavidaútil
dei activo más importánte del proyecto' para el caso de proyectos donde ofrecen

sen,icios normalmente el tiempo para la proyección es de 5 años'

4.1.1 Factores Determinantes del Tamaño

En la evaluación del tamaño del proyecto se debe considerar los siguientes factores

determinantesl2:

o El Mercado o la Demanda: Una vez realizado el estudio de mercado para el

proyecto, con la ay'uda de Ia segmentación se ha determinado que nuestro

,.i"uao objetivo-según las caracteristicas ya mencionadas corresponde a

I 33'18ó.818.54 m- anuales.

¡ Disponibilidad de Recursos Financieros: Actualmente existen organismos

comolaCorporaciónFinancieraNacional(CF'N)queestánfacilitando
linanciamientoparaestetipodeproyectos.Latasaactivaefectivamáxinia
para PYMES es del I 1.83%. no hay monto máximo para el financiamienlo'

.DisponibitidaddeManodeobra:Paraesteproycclolamanodeobraesde
granimportanciayenelmercadoactualsiexistenbastantesofertantes'

IV.- ESTUDIO TÉCNICO

1 1 
saoao C.. N.( 1991 ) Preparaqón y Evaluac¡ón de Proyedos (2da Edic¡ón) México D F

" srp"i c.. N (1991 1 Preparacrón v Evaluac¡Ó¡ de Proyedos (2da' Edic¡ón) MéxicooF
Pág 12E

Páq 130
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Disponibilidad de Insumos: Los insumos con los que se presta el servicio

son fáciles <ie conseguir en el mercado. las maquinas a utilizar no son tan

especiali:radas.

Disponibilidad de Tecnologia: En el mercado enconlramos variedades de

marcas d" equipos de limpieza' lo cual nos permite escoger entre precio'

calidad y garantia.

4.1.2 Optimización del Tamaño del Proyecto

El tamaño óptimo de un proyecto es su capacidad instalada' y se expresa en unidades

de producción Por año. ''

El tamaño óptimo se puede determinar con la ayuda de 3 métodos que son:

o Método de Lange
r Método de Escalación
. Método de Valor Actual Neto Marginal

Para el proyecto se utilizará el método de VAN Marginal' que se refiere a la solución

que ma.ximiza el VAN de las diferentes opciones, esto se logra cuando:

El tamaño óptimo del proyecto se relaciona con la ley de rendimientos decrecientes

aonáe hay ,n punto en el cual los crecimientos marginales van decreciendo. es decir

p"r."¿^ r"iaáa adicional de unidad productiva no genera un incremento alto en la

producción a Partir de un Punto.
'Pu.o pod", ,iili-, .rt" método se necesita calcular el VAN de cada uno de los

,u.uño, con los que se desea medir, primero estimando los costos y beneficios de las

diferentes altemaiivas y luego se aplica el método del l1ujo de diferencias'

La orimcra altemativa, que consiste con una de participación del mercado del0.12o6

*ri.rp"rái."," a 160184m2. se ha determinado que se puede cubrir con 4 auxilia¡es

A"-ir.pia- y esto a su vez incurre en otros gastos como la maquinas' se obtuvo el

,igui.nt. flu¡o. tuego de estimar los costos y beneñcios bajo estas condiciones:

Tabla N'18

EIVAN-O

Flu o Tamañtl I

Illaborado Por: Las Autoras

13 
Vaca U., G. (2007) Evaluación de Proyecto§ (Sta Edioón) México D F' ' Pág 92

[-a seeunda altemativa cstablece cubrir el 017% del mercado objetivo que

;;;p-.;;¡. a 226928m2 en el primer año para Io cual podemos brindar el sen'icio v

60,8495I 3,2055 {9,705)

-s 

(rs,o¡gll s (s,eec)5 148,6041Íluiode Efedivo fiñal [1)
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cubrir la demanda con 5 Auxiliares de limpieza, relacionando esto con todos los

costos y los ingresos se obtiene el siguiente flujo:

Tabla N"l9
Flu o Tamaño 2

Elaborado por: l,as Autoras

En la tercera altemativa se considera una participación de mercado del 0 22% que

.o.r.rpora" a $293,671m2 y la conlratación de 6 auxiliares de limpieza' se obtiene

el siguiente flujo:

Tabla N" 20

Con estas 3 altemativas podemos realizar el estudio marginal' bas¿iLndonos en el

cálculo dcl Valor actual neto marginal que no es más que el flujo diferencial entre la

altemativa inmediata superior y la altemativa inmediata inf'erior'

Tabla N'21

Flu o Tamaño 3

Elaborado Por: Las Autoras

Resumen Flu os ún Tamaño

Elaborado por: Las Autoras

Con estos flujos el VAN Y la 'tlR son los siguientes

Tabla N" 22

Resumen FlujOSS ún Tamaño

Elaborado por: Las Autoras

Como se puede observar en la altemativa I se obtiene un flujo negativo' para las

siguientes altemativas el VAN es positivo

5 75,119§ 17,490s 6,4155 9,011S ¿94s5 { 54,e@)rluio de tl€ctivo t iñal

S 90,7585 28,068I 17,4t4I zo,44l5 21.092

§ 60,849s t,205I (e,7051I 18,696)

-§ 

(4s.6s4)J t (ú,!191
§ 75,33917,4905s 6,4159,031I2,945s t s¡.goll rFlúio d. Ef.rt¡vo rlñal (2)

90,75855 28,068I 17,45{20,rt435, 6¡rol s !t lPlÉlujo dG Ef€ctivo fiñ¡l 1l)

VANTIR

(s 3s,487)-5.79%Tamaño 1
t ll 71')17 .97%Tamaño 2
S 6s,49134.46%Tamaño 3
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A[ calcular el VAN marginal rlel flujo diferencial (3-2) se puede observar que se

obriene un VAN marginai menor. si bien es cierto con la altemativa 3 sc obtienc un

VAN positivo. ya el incremento es menor'

Tabla N" 24

VAN Marginal

Realizando el análisis marginal obtenemos los siguientes resultados

Tabla N'23
Flu os Dil'erenciales

Elaborado por: Las Autoras

VAN Marginal

s s7,1eft pasar a tamaño 2

5 43,779 pasar a tamaño 3

Elaborado Por: Las Autoras

Dado las condiciones del mercado y la disponibilidad de recursos se ha escogido [a

segunda altemativa con una participación del 0' 17% de mercado'

4.1.3 Definición de la Capacidad de Producción

Como ya se mencionó en el apartado anterior' el tamaño rlel proyecto' medido en m:

anualcs que sc desea atender' es de 226928 m-

Las unidades de producción del proyecto se han establecido como los metros

.uuaru¿o, que un ápe.ario puede limpiar, dado que una persona en promedio puede

hdi;;¡'rurrz po, hora. ia limpieza en las oficinas se realiza en tres horarios: a

primeras horas dej día para que lai instalaciones se encuentren adecuadas y se pueda

;ñ; en excelentes condiciones la jomada laboral- al medio día para recoger los

;;t;;h"t y proveer de insumos esencialmente los baños y al finali:'ar la jomada

laboral. lo que en promedio tomaría cuatro horas' es decir que 200 m' pueden ser

atendidos por una persona que brinde el servicio de limpieza cn un día'

Según estudios reali;¡rados por el colegio de arquitectos del Ecuador y basados en

f uites de la revista técnicas de Faciliiy Management: nrenciona que se necesitan

;.;-;t ;;t empleado para poder realii¿a¡ las ¿ctividades laborales dentro de una

olicina áe forma propiiiu: según la superintendencia de compañías en las empresas

;;qñ"; hay en' prtmedio 
-cincuentá 

empleados y en las medianas dos cie ntos

!*fr"uaor, án estu infbrmación se puede diterminar los metros cuadrados que tiene

una empresa según el tamaño.

Pequeñas = 50 personas * 3.5 m: = 175 m2

s 14,49014.286516,111577,177ss 17,9E4I (6,206)rluio 0iferendal (¡-l)
15 4195r0,5775L1,OJ911,¡125S 18,1475 (8,s141Flulo oilerencial I3'z)
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Utilizando al máximo la capacidad para brindar el sen'icio se puede atender:

Con 4 auxiliares se puede a 288000mr en el año en promedio'

Con 5 auxiliares se pu".l" atender a 360000 mz en el año en promedio'

Con 6 auxiliares se puede atender a 432000 m2 en el año en promedio'

Lo que implica que un operario es capaz de diariamente limpiar una empresa

p.qr.nu y u,r r", t. n"."rit* cuatro operarios para limpiar una empresa mediana'

4.2 Localización del ProYecto

La localiz¿ción óptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que

se loere Ia mavár tasa de rentabilidad sobre capital u obtener el costo unitario

miniriort

Esta idea de negocio no requiere altos valores de inversión en Terreno dado que

inicialmente se espera contar con un numero bajo de empleados que satisfagan las

necesidades básicás. por lo que no es necesario un terreno propio' se va a alquilar un

local donde pueda funcionar la parte administrativa y una pequeña bodega'

Pa¡a establecer cuál será la localización que se adapte más a nuestra filosofia se

presenta a continuación tres posibles altemativas, las cuales serán evaluadas bajo el

métorlo cualitativo por puntos. el cual consiste en asignar factores que se consideran

..f."*,"t para la localización para luego ponderar los mismos de acuerdo al grado

de importanclu o relerancia que por.- i"gún el criterio del evaluador' 
I5

Medianas= 200 personas | 3.5 m2 = 700 m2

ra 
Vaca U. G (2007) Evalueción de Proyectos (5ta Edicióñ) México D F Pág 1o7

1s 
Vac¿ U., G (2007) Evaluación de Proyect6 (5!a Edic¡Óñ)' México D F - Pág 1 07

S"pü C- ¡¡ilügf I pteparaciÓn y Evaluación de Proyedos (2da Edición)' Méxrco o F

A continuación se presenta las alternativas:

A: Nofe: Av. F'rancisco de Orellana

B: Sur: Av. Domingo Comín
C: Noroeste: Av. Ba¡celona
Pa¡a nuestro análisis se ha considerado los siguientes factores

representan mayor imPortancia.

Tabla N"25
Localizaciones

Sur

FACfO R PESO cal¡ficacíón resultádo callflcac¡ón califlcáción resultado

t,7s 5 1,25

Cercañia al mercado 1,92 8 2,56

t5v" 5 o,7 5 9

Dlsponibilidad de elqu¡ler 10% o,4 6 a

Se
'rridad

10% 6 o,6 5

o,4 6 o,48 7

I 5, B2 38 6,64 7,72

Elaboración: Las Autoras
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4.3.1 El Proceso de Producción

Sermantin S.A. produce sen'icitrs' por lo tanto el personal técnico debidamente

unilbrmado son quienes están directamente involucrados en el proceso de

producción, es por esto que el personal será adecuadamente seleccionado'

capacirado y adiestrado en el desempeño de los procedimientos operativos de las

u.iiuidrd.r'a rcalizar' y en el cumplimiento de los aspectos técnicos que

fundamentan el servicio.

Este análisis nos indica que el sector más conveniente por costo de transporte.

cercania del mercatio. pr".io y disponibilidad de alquiler, seguridad y acceso vial es

sector Noreste de la iiudad de Guayaquil. por lo tanlo nuestras oficinas estarán

estratégicamente ubicadas en la Av. Barcelona'

por ser una zona céntrica el atquiler de la oficina de 4 x l0 es de §300 mensuales.

estas dimensiones son suficientemente espaciosas para que funcione la parte

administrativa y mantener cl bodegaje para las maquinas y utensilios de limpieza'

4.3 Ingeniería del ProYecto

Para llevar a cabo la prestación o producción del sen'icio' se presenta a

continuación. [a metodología o pasos a seguir que sen'irán como un estánda¡ en

los servicios ofrecidos:

El sueldo de los operarios de limpieza es considerado como costo va¡iable, se ha

considerado un ,r"ldo de $264 para los operarios de limpieza ya que no necesitan

mayor especialización para prestar los servicios'

Asi mismo para la prestación del servicio se necesitan utensilios como escurridores.

escobas. trapeadores, mopas. guantes. detergentes. desinfectantes, fundas para los

Creación de
programas de
trabajo

Enrolamiento del
personal

Capacitación
del personal

Se facil¡ta los
insumos.
implementos y

maquinarias

Servicios de
Mantenimrento y

Lirnpieza lntegral
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desechos. entre otros.
A continuación se muestra una tabla del Costo variable en e[ que se incurriría por

cmpresa

Tabla N" 25

Prec ios tle Insumos Variables

Proyección de Insumos Variables

Elaborado por: Las Autoras

Según la proyección de ventas en unidades o números de contratos los costos serátl

Ios siguientes durante el tiempo proyectado:

Tabla N" 26

0.04S0.02
CERA LIQUIDA P PISOS lOOOML

0.01s0.04s 0.2 0
LORox 1000 cc cLAs¡co

0.0 350 055 o.5o
DESINFECTANTE 20OOCC

0.1350.06s 2.2I
DETERGENTE 1C00 m

0.07s0.03s 2.s 0
ÉUNOA PARA EASURA CH AMPION C AMARRA23 X 27 (20 UN) s o.o70.04s 1.69
GUANlES MASTER OE CAUCHO NEGRO

0.05s0.05s 1.00
LIMPA VIDRIOS WINGLASS 5OO ML

0.01$0.02s 0.e9
ALA PA RA BASURA re
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Elaborado por: Las Autoras
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Por otro lado se debe considerar costos que si bien es ciertos no son variables según

el número de contratos es necesa¡io para la prestación de los sen'icios. estos los

denominaremos utensilios hjos

Pro
Tabla N'27

ección de Insumos

Elaborado por: Las Autoras

Se estima que el tiempo promedio que los proveedores dan crédito es de l5 dias a un

n)cs.

La comercialización del servicio es una pale importante dentro del proceso ya que

de ésta forma obtenemos nuevos clientes y tendremos la proyección de nuestros

ingresos. a continuación se presenta el proceso comercial y operativo'(Ver Anexo

N'4 y 5)

5SYsÉs2sffi
5 s3(Ds305zE fTrd6 SmSmI5m

mlsss m[s 1scqs Écm5Bm fMP
Ss5 sS 115(Ds 11S Itjqirüdi6

sS Smf smSmr\A¡¡dBéttE6l.E5
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Objeto Social

El objeto social de SERMANIlN s.A. es dedicarse a la prestación de servicios

mantenimiento y limpieza integral, Desanolla¡á e implementará sistemas de

p.o."ru.i"rto, de dátos i' brinaara asesoria y asistencia técnica para tales

actividades: 
.I.ambién se dedicara a la impolación' exportación. distribución y

comercialización de toda clase de equipos. maquinaria' repuestos 1' accesorios que

ri*un par" limpiar o realizar manienimiento de los equipos e instalaciones en

g"n"ruf, furnUien se dedicara a la importación' exportación' compra' venta de

utensilios e insumos, partes y piezas cle limpieza y mantenimiento de equipos e

instalacionesl Así como, impártar. exportar y comercializar artículos de ferretería y

materiales de construcción y limpiezal La compañía también se dedicara a prestar

sen'icios de asesoría en los campos de limpieza' cuidado y mantenimiento de bienes

,llu.Ut., e inmuebles; También iendrá poi objeto cledica¡se a la actividad mercantil

como comisionista, mandante. agente y representante de personas naturales y/o

juridicas. Para poder cumplir su objeto social podrá. 
- 

ejecutar actos y contralos

permitidos por las leyes ecuatorianas y que tengan relación con el mismo'

El Capital suscrito de Ia compañía es de .$9'000 
00 lNueve mil 00i 100 dólares)'

dividiáo en 900 (novecientos) acciones ordinarias nominativas de diez dóla¡es cada

,nu. .o" aportaciones del accionista para cubrir la inversión' el financiamiento es

solo con capital proPio.

V.- LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

5.1. La Empresa

Tipo de empresá y requerimientos para su constitución

Se constituirá la compañía de Sociedad Anónima SERMANTIN S'A Servicios de

üantenimiento y Limpieza S.A. por un lapso de 50 años contados a paÍir de su

constitución e inscripción en el Registro Mercantil'

Domicilio de la compañía: Será en la ciudad de Guayaquil y podrá abrir sucursales o

agencias en cualquiei lugar tle la República de Ecuador o en el exterior'

S"ocios Participantes: Sármantin. tendrá los siguientes socios con los respectivos

carSos:
Presidente
Vicepresidente
Gerente General
PARTICIPACION DE ACCIONES
La reparrición de acciones se hará en base a los siguientes porcentajes:

El presidente de la empresa tendrá. el 60% de las acciones de la compañia'

Vicepresidente: el 20% de las acciones

Gerente General: 20 % del total de las acciones
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CAPITAL SUSCRITO: S 9000 (Nueve mil 00/100 dólares)

TOTAL DE ACCIONES: 900 (Cinco mil )
VALOR DE. LAS ACCIONES: $ l0 (diez dólares)

El domicilio de la compañía será en Ia ciudad de Guayaquil y podrá abrir sucursales

o agencias en cualquier lugar de la República de Ecuador o en el exterior.

5.2. Base Filosófica de la EmPresa

a.- )l isir'rn

somos una empresa de servicios con soluciones integrales de limpieza dirigida a las

organizaciones. implementamos programas innovadores, preventivos y correctivos,

permitiendo a nueslros clientes enfocarse en sus actividades estratégicas

b.- Visión

Ser una empresa líder e innovadora en el mercado local de prestación de servicios

inregrales de limpieza. posicionando la calidad y seguridad de nuestros servicios

ofiecidos.

c.- Objetivos

. Obtener una palicipación en el mercado del l% en los primeros dos años.

. Lograr una'fotal satisfacción del Cliente, a través de la aplicación semanal de

la encuesta diseñada para el respecto.

Contar con personal capacitado administrativa y técnicamente calificado para

todos los servicios ofrecidos.

Asegurar Ia rentabilidad del negocio minima del l2%. a través del

crecimiento sostenido de la cafera de nuevos clientes, ampliación de los

servicios ofertados e innovación de nuestros equipos y fuerza de ventas

d.- Valores

Guiatlos por nuestra misión de ofrecer los mejores servicios de mantenimiento y

limpieza integral, conlamos con los siguientes valores que respaldan nuestros

objetivos:

Honestidad: Emprender actuaciones bajo criterios de discemimiento ético en

la gestión institucional.
Respeto: Comprender v valora¡ la libertad de pensamiento y los derechos

inherentes a cada persona

Disciplina: Valor metódico, que implica constancia y rutina diaria de trabajo
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Lealtad: Cumplir las responsabilidades individuales para fortalecer la imagen

instilucional
Solidaridad: Cooperación permanente y continua en el desarrollo en los

procesos de la organización y en las relaciones interpersonales con clientes y

usuarios.

Cumptimiento: Valor que implica demanda calidad, esfuerzo. empeño y

coraje para lograr resultados.

Profesionalismo: seriedad, constancia. involucramiento. entrega' dedicación

y esmcro que cada integrantc del equipo de trabajo,

Actitud de servicio: Dcmostrar en todo tiempo y lugar una actitud positiva.

emprendcdora y optimista

5.3. Organización.

Una vez hjados los objetivos de la empresa y la planeación para poder cumplirlos. es

necesario contar con esquema que permitan coordinar los recursOs para alcanzar los

objetivos planteados.

Para comenzar con la organi:nción a continuación se detallará algunas de las

activitlarles principales que se deben ejecutar para el correcto funcionamiento de la

empresa:

o Servicio al cliente
. Visita y asesoría técnica al cliente
. Cotización sin costo del servicio
¡ Seguimiento de la cotización enviada y cierre de contrato

o Prestación/ ejecución del servicio
. Supervisión de servicios brindados
. Reclutamiento y selección del personal

¡ Capacitación y evaluación al personal

. Seguimiento y evaluación del servicio al cliente

. Prepamr estados financieros

. Registro contable de actividades
o Compra de suministros, renovación de stock
. Cobranza
o Logistica y transporte
¡ Pago a proveedores
. Manejo de inventario
¡ Conciliaciónbancaria
r Control de procesos
o Declaracionestributarias

De acuerdo a las actividades que se va a realizar denlro de la empresa se ha dehnido
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el siguiente organlgrama

División del trabajo

SERMANTIN S.A

Plunilla de Pers0n 20l I

Como se puede visualiirar en el organigrama propuesto' muestra un modelo de

"rg;"i-.iá" 
Funcional o de Taylor. Átt 

'od"lo Til".tn un departamento o área a

todos los que se dedican u Lnu o varias activitlades rclacionadas' fácilita la

supen,isión debido a que cada encarBado es especialista en su división' la

comunicaciOn es más dirácta por lo que se descentralizan las decisiones pues ponen

énf'asis en Ia esPecialización.

Nuestra empresa cuenta con dos niveles jerárquicos' en el cual los asesores

;;;;;;"i-t'.t el personal de sen'icio al clilnte ie reportan al ¿irea comercial' la

;;;;; i.abaja en conjunto con el área operativa' la que tiene técnicos que

,"ponu"'al supervisrrr; también se cuenta con un área administrativa que esa

,,iuAlriaia, .on el equipo de recursos humanos y auxiliares contables'

En toda organización es importante defrnir [a carga de trabajo o las actividades que

,"r¿n 
"""oL*¿adas 

a cada puesto de trabajo. es por esto que a continuación

á.i^if"*.t los cargos necesarios para esta primera fase del desarrollo del negocio:

Gerenle General: Es la persona responsable de las tomas de decisiones de la empresa

y del buen funcionamiento de la misma'

lli,.,r¿", f" organiz-ación intema de la sociedad y reglamentar su funcionamientol

ti utti, v cerrar-agencias' sucursales. oficinas o dependencias;

;j Ñ;;ú.", y r.rior., a los gerentes y demás ejeiutivos o empleados' señalándoles

Gerencia General

Secretaria/RecePoonista

Jefe de 0peracones
Jele Financiero/Administrativo

Chofer
(1)

Auxiliar de Limpieza

(4)
Asistente de Comerc¡alizacion

(1)

Auxiiar Contable
(1)
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sus atribuciones y remuneraclones:
d) Crear las plazas del personal de la sociedad;

e) Reglamentar el uso de las firmas:

f) Elaborar y publicar los estados ftnancieros en tiempo y forma;

g)ConvocaralosaccionistasajuntaSgenerale
ñi p.opon., a la junta g.n..ui lo aplicación de utilidades, asi como la creación y

modificación de ráservas y Ia distribución de dividendos o pérdidas

. Ejercer la representación legal de la empresa

. Dirigir el ¿i¡ea comercial y operaliva

. Contratar al personal

. Manejo de las finani¿as del negocio, aprobación de gastos y control de

ingresos.

Jefe Financiero/ Administratito: Establecerá y dilundirá, las directrices y

esirategias a seguir para cumplir con las acrividades de planificación, organización.

.on,.oiy ejecución á. to, proy".to. que ¿rseguren no solo el buen funcionamiento de

la empresa. sino el crecimiento comercial

Sera responsable de la preparación de proyecciones e informes contables o

financieros. declaraciones iriburarias y de los distintos inlormes a las entidades de

control (IESS, Superintendencia de Compañías. etc ) y cualquier otra actividad o afin

al aspecto contable 1' administrativo.
Esta jefatura velaá por hacer cumplir los objetivos y metas trazadas en este

p.y"'.a,asícomota¡¡¡i¿nvisionarlasnecesidadesfuturasparacumplirconlos
objetivos a largo Plazo.

. Responsable de la Nomina del personal

o Responsable de los estados financieros de la empresa

. Responsable del balance y declaraciones de impuesto al SRI

o Responsable de la contratación del personal

r Coordinara las cobranzas y f,acturaciones a clientes

o Controlara y planificara la compra de insumos' materiales de oficina'

maquinaria. bienes

. Elaúorara las políticas empresariales y velara por su cumplimiento

¡ Controlara los permisos' vacaciones. ausencias por enfermedad del personal

operativo Y administrativo.
.Revisarayaprobaralosinformesdelasactividadesrealizadasporlasáreasa

. il;,T::". esrraregias a seguir por el Área. para cumplir con los objetivos y

metas traz¡das por la empresa a largo plazo'

o Deñnir prioridades <le riabajo y airigi. a las jefáturas del Área hacia las

estrategias de desarrollo y crecimiento de la Empresa'

¡ Promover el trabajo en equipo, el compromiso hacia Ia empresa' confianza y

respeto. desde los niveles geienciales hacia todos los niveles de la división'

r Cumplir y hacer cumplir las políticas y procedimientos de trabajo

establecidos y reglamento intemo de la empresa'

Perfil del Cargo
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Edad: 30 y 40 años

Sexo: indiferente
Estado civil: indiferente
Estudios: Completos en ingeniería comercial, Lcdo En Contaduría Pública

Conocimientos requeridos: Buen manejo de Exccl Word' power point' central

telefónica. redacción comercial de cartas

Experiencia: Mínimo 3 años en el cargo
-o'rp"t"n.ir. a evaluar: Buen manejo de relaciones interpersonales. capacidad de

o"ú"1'ur.n equipo. proactividad. sociable. buenos conocimientos en leyes laborales y

tribuiarias. liáeiazgt, orientación a resultados. capacidad para lrabajar bajo presión.

Buen manejo de utilita¡ios.

Disponibilidad para et Cargo: Inmediat¡

Jefe operaciones: Tomara las decisiones correspondientes a logistica' inf-raestructura

y cualquier otro tema relacionado a la operación del negocio'

L. tu p"rronu encargada de coordinar que todo el trabajo se ejecute de la mejor

.rn.ru. ud**a, de slupervisar que el senicio brindado siempre se enmarque en los

estándares de calidad' precio. seguridad. ofrecidos a nuesttos clientes'

o Responsable de verificai el total cumplimiento de la prestación del servicio

Responsable cle organizar y planificar el cronograma de trabajo del personal

de limpieza
. Responsable de reali:¿ar los pedidos de materiales de limpieza' y renovación

de stock.
. Seguimiento y evaluación del servicio prestado al cliente

o Elaborara reporte semanal de los trabajos realizados y los montos de

facturación
. Responsable cle elaborar las rutas y partes diarios

. Responsable de establecer mantener las buenas relaciones con el cliente'

. Responsable de elaborar informe que contenga los datos tabulados por

aplicación tle encuesta de insatisfacciones reportadas por los clicntes

atendidos durante la semana'

Perfil del Cargo
Edad: 27 a 40 años

Sexo: f)e preferencia masculino

Nivel de üstudios: Avani¿ados o terminados en administración de empresas. gestión

empresarial. ingcniería industrial o carreras afines

Conocimientoi necesarios: Administración de personal. buen manejo de utilitarios'

in<lispensable quc sepa conducir y tenga liccncia tipo B'

Experiencia: Mínimo 3 años en el cargo

Estado civil: lndiferente
Disponibilidad para incorporarse: Inmediata

óoñp.t"t.i"t a eralrar, ii.l"rurgo. poder tle negociación' trabajo en equipo' buena

comunicación. agilidad numérica, capacidad para trabajar bajo presión'

Secrctrria/RecePcionista:
personalizadamente al cliente intemo y extemo'

Persona encargada de atcnder telefónica Y
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comercial. pag¿[ a proveedores, atender las quejas de nuestros clientes y direccionar

sus inquietudes a los depafamentos adecuados'

Perfil del Cargo
Edad: 20 y 25 años

Sexo: Mujer
Estado civil: Soltera
Estudios:Completosoencursodecualquiercafreraeningenieríacomercial,
administración de empresa' gestión empresarial o carrera a fin al cargo'

Conocimientos requeridoi Buen manejo de Excel Word' power point' central

telefónica, redacción comercial de cafas.

Experiencia: Mínimo I año en el cargo

óornpet.n"iu, a evaluar: Buen manejo de relaciones interpersonales' capacidad de

trabajar en equipo. proactiva. carismática. sociable'

Disponibilidad para el Cargo: Inmediata

Asistente comercial: Este cargo tiene como objetivo crear y mantener una adec-uada

competitividad empresarial, reáucir la brecha entre el servicio brindado y el recibido'

u¿.Áa, ¿. ser resionsable de abrir mercado' ver oportunidades de negocio' para el

crecimiento de la emPresa
o Responsable de brindar los servicios de asesoramiento y venlas de los

sen'icios ofiecidos Por Sermantin

. Responsable de elaborar la ca¡tera de clientes y de programar las visitas de

inspección para cotización del serv icio'

. Responsable del servicio de pre y post venla:

¡Antesdelaventa:Realizarcotiz¿ciones'elaboraragendadiariadevisitaa
clientes, mercadear potenciales clientes' establecer contacto previo con el

cliente.

.Durantelaventa.lavisita:Presentación.oferta.tratamientodeobjeciones'
cierre de la venta.

. Después de la venta' el seguimiento: Atención de reclamaciones e

incidencias.

Perfil del Cargo:
Estudios: Complctos o en curso estutliante de marketing' lngeniería en Vcntas'

administración de emPresa.

Sexol Indistinto
Eded: 24 a 35 años

Conocimientos:l}uenmanejodeutilitarios'programaspublicitarios'relaciones
públicas.
Experienciar Minimo I año en el cargo

Disponibilidad para el cargo: lnmediata

óoáp"t"n"ir., Capacidad de liderazgo, para relacionarse con las personas'

.up*i¿ua para tratajar bajo presión y en equipo' proactividad' capacidad para



rclacionarse con los denrás

personal Técnico De Limpieza: Es el equipo de colaboradores que se encarga de

brindar y ejecutar con agilidad. calidad ¡ proactividad los respcctivos ser\icios que

brinda la empresa.

Auxiliar contable: se encargara de realitar los pagos a proveedores. pago de sueldos

y salarios. compras, depreciaciones, manejo y control de inventafios. conciliaciones

tanca.ias. ya que se ha definido que acrividades realizañ cada cargo se presenta el

organigrama de la empresa.

Perfil del Cargo
Estudios: Estudiante de la carrera de contaduria pública o ingeniería comercial.

Sexo: lndistinto
Edt¡J: 22 a 27 años
Disponibilidad para el cargo: Inmediata
Competencias para el cargo: Buena comunicación, metódico, analítico, proactivo'

trabajo en equipo. Sólidos conocimientos. contables, tributarios, excelente manejo de

utilitarios.
Experiencia laboral: Mínimo I ano

CHOFER
Se encargara de transportar los materiales. maquinarias y personal técnico a los sitios

de trabajo. solicitados por el cliente en base a una programación diaria de ruta'

Perfil del Cargo

Estudios: Bachiller.
Sexo: Indistinto
Edad: 20 a 35 años
Experie ncia: Minimo I año en el cargo

Disponibilidad para el cargo: lnmediata

Competencias para el cargo: Buena comunicación. sociabilidad, proactividad.

trabajo en equipo. capacidad para acatar órdenes y de relacionarse con los demás'

Perfil del Cargo
Estudios: Bachiller
Sexo: Indistinto
Edad: 20 a 35 años
Licencia Requerida: Tipo B
Disponibilidad para el cargo: lnmediata
Competencias para el cargo: Buena comunicación. proactivo. trabajo en equipo.

.onoiirfli"nto de ruta local. capacidad para acatar órdenes y para relacionarse con los

demás.

Experiencia: mínimo 2 años
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l,a estabilidatl laboral es una de las principales motivaciones que un empleado tiene

como impulso o estimulo. por lo que se contará con un sistema de remuneración de

acuerdo a las funciones realizadas, teniendo la oportunidad de desarrollarlo

profesionalmente dentro de la empresa' denominado .plan.de 
carrera'

'EI 
crecimiento y desarrollo de tóda organización viene ligado al crecimiento de. su

ganr. y pum esto se incluirá en el presupuesto anual' progr'rmas de capacitación

Iontinua, incentivos. premios y reconocimientos para poder lograr la motivación del

equipo de trabajo.

El resumen de salarios frjos del personal se detalla en el cuadro siguiente:

I'olític.rs dc administracirin dc pcrsonal

Tabla N"28
Resumen Nómina

Elaborado Por: Las Autoras

Los asesores comerciales contarán con un sueldo variable. conformado por el sueldo

base más el pago de una comisión del 3% al mes por el total de la facturación

obtenida por nuevos clientes.

Al personal técnico y los operarios de limpieza se les reconocerá mensualmente un

bono de $ 60,00 por concepto de movilización y alimentación'

3,360.00280.monistaSecretari e
12,000.001,m0.00Administrativolefe Finacie
9,600,00800.meracrone§lefe de
8,544.35M2.01270.mAsistente Comercial
3,600.00300.mchofer
3,888.0060.00264.00Aux¡liar de Lim ie¿a
3,888,0060.m264.mAu¡iliar de Lim re2a
3,888.0060.m264.me¿aAuxiliarde Li
3,888.0060.00264.ffiAuxiliar de LimP ie za
3,888.0060.00264.00Auxiliar de Limpieza
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VI.- ESTUDIO FINANCIERO

Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistemalizar la información de carácter

,nono-lo que proporcionáron las etapas anteriores' elaborar los cuadros analiticos y

antecedente; aáicionales para Ia evaiuación del proyecto' evaluar los anlecedentes

para determinar su rentabilidad.

6.1. Presupuestos

6.1.1. PresuPue§to de Inversión

Inversión en caPital de trabajo

Para la puesta en marcha del proyecto se requiere de una inversión inicial la cual se

divide en:

a) Activos Fijos:
¿";ü;;il;,ádo. lo, activos necesarios para oper¿* la empresa desde los puntos

de vista de producción' administración y ventas

Para el funcionamiento optimo de Ia empresa' se necesita¡á de los siguientes de los

siguientes equiPos Y mobiliarios:
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4,266
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1,000

1,200

240
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28,000

28,000

2.560

960

1.400

200

5,780

4,?00

1,500

80

2 8000

150

60

4

20

80

2200
2?0

50

600

1800

118

42
98

s00

300

160

100

70

150

5

5

5

3

1

?

4

2

1

6

1

1

6

10

1

1

Maquinaria y Equi Po

Pulidora de pisos

Má quina Hidrolav¿do

Caja de herra mientas

Aspiradora Manua I

Transportador de basura

Mesa de Trabajo

Muebles de recePci ón

Perchas

Oivis¡ones Modulares

Aire Acondicionado (1800 BfU)

Pi¿a rron

Equ¡pos de Co mPutación

lmpresora multifunciorl

lmpresora Láser

e le fonos/Fax

radora lndustrial

illas

chúadores

Furgoneta

h¡cu lo5

Equipos de Of k¡na

putadords

Eñseres de Of k¡na

Escr¡torio

Los activos frjos para poder convertirlos en gastos virtuales se deprecian'

actualmente el tiempo en que se deprecia o desgasta un activo depende de la vida útil

del equipo, a continuación detallaremos estos activos divididos por grupos:

Elaborado por: l-as Autoras

Tabla N'29
Activos F OS
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Tabla N'30
De reciación de Activos F I OS

Elaborado Por: Las Autoras

El método de depreciación que se utilizará es el de línea recta que consiste en tomaf

el valor del activo dividido para el número de años de depreciación o se multiplica

por el porcentaje de depreciición. realizando este cálculo los gastos de depreciación

serán:

Tabla No 3l
Tabla dc De rcciación de Activos Fi ()s

lo%
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20x
70%

33.33%
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20

5
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Maq uinari¿ y Equ¡Po
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Vehicu lo s

Eq u ipor de Oficin a

Equipo! de com Puta ció n

s

5

s

s

s

s

11,000
660

7,500

250
3,000

5,400

ro% S

ro% 5

10% 5

10% S

10% S

1o% S

1,100

66

7S0

2S

300

540

Pulrdo ra de pi5os

Máqu,na Hidrolav¿do

Arparadora lnd uitrr¿l

al¡ de herrañrentat

rangpo(¿dor de ba Sura

prrad or¿ M anual

I,9 41sToi.l

5

s

s

5

708
420

98

1,000

1,2 00

s%S
s%5
5%s

s,6S

35

27

5

s0

50

eea de T r¡b ajo

M u eble5 de reae ocróñ

E!cñtono
Srlla g

213s
f ota I

5

5

960
1,4 00

1o% S

rox 5

95
140

a rre acondicroñ¿do
2165

Tot¿ I

t
s

I

4,200
1,500

33% S

33% S

33% S

1,400
s00

27
lrñpre tor¡ m ultifun(tón

lñpresora
1,9 21s

5,60020% 5s 28,000
5,6005

Elaborado por: Las Autoras
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b) Activos Intangibles
Aquí se agrupa los gastos (Servicios) que se incunen para la puesta en marcha

dei proyeito, tales como gastos de constitución y legal de la empresa'

adecuaciones del local (gasfiteria. electricidad' remodelación, letreros)'

Hemos considerado realizar adecuaciones en el local pzra poder funcionar de

manera organizada y se ha estimado un gasto de $5000 en el cual se incluye

levantar piedes. pintura, adecuaciones sanitarias. letreros. obras de electricidad.

entre otros.

Así mismo los activos inungibles se amonizan en 3 años'

Tabla No 32

Tabla de Amortización de Adecuaciones

Elaborado por: Las Autoras

ló
recuperan
Para poder determinar el capital de trabaj o se debió tom¿u en cuenta los costos de

c) Inversión en caPital de trabajo

Para el cálculo de capital de trabajo se ha tomado el Mótodo del periodo de

recuperación o desfase. que consiste en determinar la cantidad de recursos o los

cost;s de la operación necesarios desde que se inician los desembolsos hasta que se

producción. los costos administrativo-

linanciamiento: l la suma de los mismos se

multiplica por los días del ciclo de trabajo

* n
ICT,, =

365

Donde:
ICTo= lnversion de Capital de 'frabajo

Ca= Costo Anual
n: número de días del ciclo

Para el cálculo de los días del ciclo de efectivo se considerarT:

16 
SapagC. N.(i991) Preparacjón y Evaluación de Proyedos (2da Edición) MéxicoOF 'Pá9210

17 
Vacá U., G. 12007) Evaluación de Proy€cto§ (sta Ed¡ciÓn) México O F Pá9 176

costos de ventas Y los costos de

lo divide para los 365 días del año y se Io

1,667330/" 5s s,oooAdecu¿ciones
s r,667

Tota I
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Según el mercado se ha estimado que en promedio-el. plazo para el pago de las

i;.il; " 
proveedores es de 15 díai' mientras que el tiempo en el cual llegan los

i".u.ot.rd.5dirryelplazoqueenpromedionoscancelannuestrosclienleses
cada 30 días. Por lo cual el ciclo de trabajo sería de 20 días'

Con esta información se obtuvo el capital de trabajo requerido es de $5'769'71:

Tabla N'33
Días ciclo de Efectivo

Dias inve ntario

Dias ctas r cobrar 30

Dias p rovee dor 15

Días de ciclo del efectivo 20

Elaborado Por: l-as Auloras

Tabla N'34
Días ciclo de Efectivo

Elaborado Por: Las Autoras

141854Costo Prod ucc ión
37226.47tn aT ED eI o5 onI tts ar t o+CmAdsCo ot

Costo Fin a nciero
17 3 081. 1Costos Totales

94 83.T baI Ia de (an cn tanI e Ir5 o eoM to pn
1

ota I

@IEI
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6.1,2 Cronograma de Inversiones

se estima realizar nuevamente inversión en ciertos equipos, los cuales se detallan a

continuación:

Tabla N"35
Inversión de Activos Fi os

Elaboración: Las Autoras

Dado que se espera que la demanda aumente se ha pronosticado la necesidad de

comprar Maquinaria y Equipo en el año tres'

Asi 
'mismo io:; 

"quipoli 
de Computación al cuarto año serán repuestos por la

.lefrecioción debi<lt al ur*.. "í la tecnología' En el año cinco también se

reinvertirá en los enseres de 0ficina debido a [a depreciación
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I 1,120

S s,780

s 7,020s

5

5

5

$

27,810
4,266

2 E,000

LS6,
5,t80

Mequinaria y EqüPo

Equ¡por d. Ofk¡n¿

Equ¡por d! Computalóñ

Tabla N'36
Resumen

Elaboración: Las Auloras

Según las inversiones en activos a continuación se muestra los gastos relacionados a

Ia áepreciación que deben ser considerados en el estado de pérdidas y ganancias'

además del valor de salvamento.

Dc
Tabla N'37

reciación de Activos

Elaboración: [-as Autoras

6.1.3 Presupuestos de OPeración

Los gastos de operación se especificaron en el capítulo técnico en los procesos:

l,os gastos de servicios básicos como agua y luz son bajos debido al bajo número de

empleados. sin embargo el intemet y el ser'-icio telefónico se utiliza¡:í'¡r más debido

a que son nuestras herramientas de comercialización del servicio.

CNT brinda los siguientes planes en cuanto a telefonía y a Intemetls
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s
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1,941

213
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1,927

5,600

1,941

213

236

t,927
9,6m

s

§

5

s

t,941

213

216

r,977
s.600

2,643

213

235

2,543

213

216
5,600

5,6m

r5,321
4.320

1,180

22,4@

5ss5

s5 55

5s s5

5s 55

S5 5 5,5m s

M.qulñ¡rl. y Equlpo

Eru. rer d. oli(¡ñá
Equip6 d. ofk¡n¿
Equlp6 d. comput¡cióñ

43.2 2l5s 1,092 8,69?I4,1\lI 5 4,317

5 1,667s r,667 1,667

ts lnternet: http:,//wsw.cnt.com.ec
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Tabla N'30
Planes de Internet

Plal

F:i::.r:: i f ERt.tEf f . .. : r_:a :Tl
T. -.llEf :- : : i: :r:f I

..--...'

i tlf E. tlET r a '<t taa,.lfl . :

I á rifa

200,00

Inscai clolr

En base a estos precios y debido al tamaño de la empresa' contrataremos el plan de

rniÁ.t ¿. 256;128 quá tiene una tarifa de $49 50 mensual y $80 de inscripción'

t-u,"t.foniu frja de caiegoria C con el costo de instalación de 560 y en promedio un

gasto mensual de $200.

6.1.4 Punto de Equilibrio

Ingresos est¡mados totales

De los 201.g754.621 m2 anuales encontrados como demanda insatisfecha, se obtuvo

;; i;; r" 3e.08% de clientes que estarían clispuesl"' I "t:f1a::l 
p':t: 

:=*l:,.:^:o:
io, Se'rmantin mediante las encuestas aplicadas: siendo 788 929 

T;J:,1"":B'T.,i
iiariol de estos los que requieren el servicio diariamcnte son J/U /v/ m- que

representa el 4lVo delr"g*an,o anterior menc-ionado' por lo cual el mercado obietivo

¿"-i...*tin S.A. sería áe 133'a86.838'54 m2 anuales;

Sermantin s.A. desea incursionar en un 0.1770 en el transcurso del primer año [o que

e. .qri"ul"nt" a 226928 m2 segmentas como mercado. objetivo' y se planea un

in"remento del 0.03% en el transcurso del tiempo de análisis

Tabla N"3l

Tclcfonía [' 1l

Categorla

Elaboración: Las Autoras
F-uente: CNT

Pro ección de ln resos en el Primer Año

s 49,s0
s 59,50
5 99,00
5118,0o
s r 40,00
5170,00

inutcs
recho deerrs¡ón Bá5icanstalacto¡e6 Prin(lPa ies denlro de u¡¡a zona

rbana ZBU

Illaboración: Las Autoras
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para la evaluación del proyecto se ha lomado como precio promedio referencial el de

$0.78 crvs. por m2 dado el análisis hecho en puntos anteriores. esto es: se toman los

0.40 ctvs. oüe es el valor de los costos de insurnos variables por m2 más el promedio

del pago por operario po. m2 , que corresponde a los $389 19 que son los ingresos

totui"i,,,"n.uui.s de un operario divididos para las 40 horas ¡aborables del mes lo

cual nos origina $ 9.73 por hora; debido a que una hora en condiciones optimas se

puede brindar el sen,icio a 50 m2 por hombre. quedaría el costo de 0.20 ctvs. por m':

y si sumamos los valores antes mencionados más el margen del 30%o se generara el

precio establecido de 0.78 ctvs. por m-

Dado que no se está tomando en cuenta la inflación el precio se mantiene conslante

para el análisis. por lo que se multiplica el precio de los $0.78 ctvs. por volumen

estimado en ventas para el año sugerido.

Tabla N'32

Los costos estimados para la prestación del servicio son las insumos utilizados. el

sueldo de los operarioi y perional de comercialiiración y también la capacitación a

los empleados. ya que esto es uno de los elementos diferenciadores de la empresa

(profesionales altamente capacitados)

Pro ección de in resos anual

Elaboración: Las Autoras

Fuentes de financiamientos y de inversión de socios

La totalidad cle la inversión será financiada por los accionistas'

Costos estimados totales

Tabla N'33
Costos estimados

o.27%

3@4 14

o.25%

127041
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29367r
0.2 0%

250299

o.17%

2 26928
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vo lLrn en Est¡mado de Vemar
0.7850.78s0.78s0-14s0.78sPfecio Promed¡o

5

s

s

744,951

5,m0
53,136

s

s

s

131,330
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52,13'r,

s
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118,303

5,000

51,726

5

5

s

704,676

5,m
50.121

5

5

s

97,99
5,m0

45,206

Compra de lnsumos

Gpacitación

Nornina

Elaboración: Las Autoras

o4

5 to Año¿ to Año3 erAño2 do Año1 er Año

s 280,819s 254.817s 228,815S 202,8145 176,812llnBreio5

Costos

Total CctG 759,791 5



Gastos de personal y administrativos totales

Para el gasto del personal y administrativo se considera¡r los siguientes rubros:

Tabla N"3'l
(]astos Administrativos

Elaboración: Las Autoras

En el valor de la nómina se considera los sueldos y beneficios sociales del personal

ua.ini.trutiro (Jefe Financiero-Administrativo' Jefe de Operacionesl Asistente

Comercial: Secretaria / Recepcionista y Chofer)'

En promedio se estima que se gastará mensualmente en servicios básicos:

Tabla N'35
Gas tos Servicios Básico

Elaboración: Las Auto¡as

Análisis de costos (variabtes, fijos, punto equilibrio)

Loscoslosfrjoscorrespondenalossueldosygastosdeláreaadministrativa.las
capacitación y los insumos f-rjos.

5

5

s

5

s

s

s

5

36,ú7
2,082

3,6m

1,680

333

180

672

2ú
31

s

s

s

s

5

5

s

s

5

30,914

2,082

3,600

1,680

180

6't2

240

31

5

S

s

5

5

s

s

5

5

30,914

2,@2

3,600

1,680

333

180

672

24
31

s
5

5

s

5

5

5

5

25,325

2,082

3.600

1,680

333

180

s@

2m
26

s

s

5

S

S

s

S

s
5

23,352

2,082

3,600

1,680

ll3
180

s60

200

26

Nomina

Servicios Basicos

Arrendamiento de Local

Suministros de Ofic¡nas

Publicidad

Seguros

Uniformes

Botas

Máscarill¿5

Ag ua

72060Luz

48040Telefo no

59450lnternet

65

Menst¡al Anual

Total s t74 $ 2,082

1er Año 2 do Año 3erAño 4to Año StoAño

Total Gastos s 32,012 s 33,98s s 39,732 s 39,732 I s 44,w



37,216sAdminist rativos
3 9,9015Nóm in a Op€ ra rios

s,000Scapacitación
1,026slnsu m os F ¡jos

Tabla N'36
Costos F os AnualesI

Elaboración: Las Autoras

En el caso de los costos variables se han tomado e[ costo de insumos y las

comisiones de asesores comerciales del 370

Tabla N'37
Cos tos Variablcs Anuales

Elaboración: Las Autoras

Siendo el precio por contrato $0.78 ctvs ml los costos variable unitarios de $0'43

ctvs. el margen de contribución Unita¡io es $0 35 ctvs'

Con estos dátos podemos obtener el punto de Equilibrio

Tabla N'38
Punto de E uilibrio

E.laboración: Las Autoras

El punro de equilibrio es de 204419 ml anuales' en dólares seria $ I 59 274'

0.0 3SCom isiones asesores
0.4 0sUtensilios Var iables

(s4,s0 s)Ss 9 3,46338,958S50000
36,85 7 )55 174,17 277,916s100000

(19,208)5s 136,081116,87 3I15 0000
5 1s9,27 4159,27 45204419

16,08 95s 178.700194,7895250000
33 ,7375s 200,010)a11d-7s300000
51,38 5ss 221,319212,7045350000

ifitreEIlf

66

77 ,Lsl$Total

COSTOS VARIAB[E

Total s 0.43

Util¡dad/perd ¡da _Costos totales
U n¡dades MT2

s



(]ráfico N"l8
I'unto de E uilibrio.

Elaboración: [.as Autoras

Resumcn de invcrsién, ingresos, costos y gastos anuales

TablaN'39
Rcsumen de Cuentas Pro1"ectadas

5 300.000 Punto

s 250,000

5 200,000

s rso,000

5 100,000

s s0,000

350000250000150000s 0000

r

5

e Equi I

0

s 2 21,319

112

13 6,081

5 159

S 178,700
74

-l- lnBresos tolales

--.tsCorlo, totales

s 1,120

5 1,120

s 5,780

5 5,780

5 7,020

S 7,0:'o55

5

s

s

5

40,416

5,0m

54,9ú
ldefráájo

l€o414

0.78

:80,819-327u31
s o.r¡ls
5 ZSo,ar, I s

5

5

078 5

¡02,814 5

26029 29tÁ77

0.78

228,815
5

s

126928

o78

176,812

Nl.,nero ernfesé/cdrtr¡to!
Fteoo

fc(allngresos

s

5

s

5

14¡-, 7

5,0m

53,136

203,CO3

s
S

5

5

131,130

5,m0

52,131

188,461

s
5

5

s

118,lO3

S,M
51,126

774,429

s

s

s

s

to4,616
s,0m

50,121

139,197

5

5

s

s

91,49

45,ú
141,855

Coñpr¿ c,e lntLÍtos

cápeolaoón

Td¡lcosto.

5

s

5

5

s

I
s

§,ú1
2,É2

t.6m
1,680

333

180

43,9.1

5

5

5

s

s

s

s

3O914

2,82
3,600

1,680

333

180

38,789

s

5

5

5

s

s

s

?o,914

2.082

3,6m
1,680

333

180

38,789

s

s

5

s

5

s

5

2,O82

3,6m
1,680

333

180

31199

5

s

s

s

s

5

s

2t,§2
2,@2

3,6m

r,580

331

180

3r,¿6

Noñina

Servio6 Besac6

Añend¡mientode Loa¡l

Sumrr¡5trc d€ Ofain¿s

PLrbloded

lseBJlo'

lra"tco**
L,laboración: Las Autoras
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6.2.1 Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

Según las consideraciones en los puntos anteriorcs se muestra el estado de pérdidas y

;ñ;i;; ¿on¿. ,* puede obseruar que el margen bruto es en promedio más del

14% durante los primeros años, inciementándose a través del tiempo' aunque la

utilidad operativa sc re,lu.e en promedio a[ 770' esto se debe a los niveles de gastos

de administración principalmente por los sueldos'

cn el primer año existe una perdida neta que cs representada por el 1 72%o' pero a

través del ticmpo se producen utilidades '

Tabla N'40

6.2 Estados Financieros Pro Forma

Estado de Perdidas Ganancias Pro ectado

Elaboración: I-as Autoras

Tabla N'41
Análisis Vertical

5

s

5

s

5

5

s

5

280,8 19

203,093
77,7 76

44,884

32,842
(8,592)

24,149

3,530

20,620

5,558

1S,062

s

5

s
s

5

5

s

s

s

5

5

2rA,E1? 
|

r8e.a61 I

.s ¡se I

,t,r,, 
I

26,624
(3,O92)

?3,312
1,301

2 2,231

2,053
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5

s

I
5

5

5

s

5

5

s

tzaElS
714,429

54,386

19,732
14.554

{s,984)
8,617

451

8,214
762

7,457

$

s
I
5

5

s

5

5

5

5

s

¿02,81{

t's,197
43,016

33,985

9,031

IS,984 )

3,O47

1,U7

3,047

s

s

§

s

5

s

s

s

5

176,812

14L855

32,012
2,945

(s,984

(3.0391

(3.039 )

(3,039i

7,5315r0,08953,116S

trldad Op€r¡trva

Utrldad Antes Pt. t lm0

P¿rt. frabaidoret

mpue5tos 25%

de D¡vrdendos 50%

p.eoacrón

Utrlii ad Neta

n8.a3o§

-)Costos

M¿rgen gruto

{')Gastos

s10,0 8953,77651,U7s13,0391SUtilidad Retenida _

100.00%

7 ? .32vo

27.6A%

-15.98%

7r.7 0v"
-3.10%

8.60%
t.26%
7 .34%
| .98%

5.36'/.

100.00%

73.96%
26 -O4%

-75 .59%

10.45%
-1.2!'A

9 .23%

o.57%

8 .12vo

0.81%
7 .92%

100.00%

76.23v.
23.7 7%

-t7.36%
6.4OYo

-2.62%

3.7 9%

o.20%

3.59%
o.33%
3.26'A

100.00%

7 8.7 9Y.

27.2L%
-16.7 6%

4.45%
-2.95%

7.SO%

0.00%

1.5 0%

0.0 0%

7.50%

10 0.00 %

80.23%
19.77%

- 18.11%
1.67 yo

-3.3804

-1.72%

0.00%

-t.7 2%

o.00 %

-t.720,4

Elaboración: Las Autoras
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6.2.2 Balance General

Como se puede observ'ar en las cuentas del Balance General no se dispone de

*u"¡u u-ioUifidad o movimiento. debído a que la empresa es de servicios y no

,.gitit" i"".","rios, por lo tanto no existe mayor movimiento en las cuentas de

cuentas por Pagar Y/o cobrar.

f.i nr"*i"ritiJ.to es del 100% por parte de los accionistas y se incluyen en la

inversión inicial.

Tabla N'42
Balance General Pro ectado

Fllaboración: Las Autoras

s 46695 31,5515 24,1495 21,460$ 1¿429S 9,44¿

s 4t6!4s 3lss1S 24,1495 21,{60S 1¿429
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6.3. Flujo de Fondos

La construcción del flujo caja proyectado anual se basa en los siguientes puntos:

. El precio por contrato inicial es de $0.78 ctvs. m2. precio el cual se mantiene

constante en el estudio debido a que no se está tomando en cuenta la

inflación.

.Losgastosdecompradeutensiliosserealizar:índentrodelmesamedidaque
se vayan necesitando.

r Las comisiones de los asesores es de 3% sobre los ingresos'

. El valor de sueldos considera todos los beneficios sociales'

r Las inversiones en activos frjos se realizan previo al inicio de las operaciones'

e Los accionistas pondrán la totalidad de los fondos requeridos para hacer las

inversiones y cumplir con la necesidad de trabajo'

o No se consideran deudas con terceros como bancos y proveedores'

¡ Se considera el pago del 15oA de participación de trabajadores sobre las

utilidades.

o En los impuestos se considera el 25% de impuesto a la renta'

. El pago de dividendos para accionistas se representa como un egreso en la

[ínea de "fi nanciamiento accionistas"'

r Se considera que en el cuarto año se volverá a hacer [a compra equipos de

computación por e[ desgaste y por las nuevas tecnologías que se puedan

presentar.

r Se considera que en el tercer año se volverá a hacer la compra maquinaria y

equipo, ya que se estima la necesidad debido al incremento de clientes'
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Tabla N'43
Flujo de Caja ProYectada

Iilaboración: [.as Autoras
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6.4. Evaluación Financiera

Para poder tomar correctas decisiones tjnancieras y reconocer la situación y

;;r;*ñ; r,nun"l.ro. de la empresa proyectado es importante an¿lizar ciertas

razones ltnancieras que se relacionan en;e;i y compararlas con los objetivos de la

e-presa.tn

En este proyeclo se están analizando las razones financieras de rentabilidad y no las

a" fiqriá"r'¿"¿" que no existen datos en las cuenlas de pasivos' no pudiéndose así

medii el nivel de endeudamiento o apalancamiento'

Los datos obtenidos provienen del Balance General' Estado de Pérdidas y Ganancias

y del Flujo de Caja.

El flujo de caja tiemuestra un buen nivel de generación de efectivo' y tiene la

capacidad de cubrir la reinve rsión de activos frjos

" u""",. G. (roor). Evaluación de Proyectos (sta' EdicÉñ)' México D'F ' Pá9'232

71

s



Tabla N"44
Razones Financieras

Elaboración: l-as Autoras

ROI : ((Utilidades - Inversión) / Inversión) x 100

Mientras más alto sea este indicador significa que la empresa está siendo más

eficiente al usa¡ el capital para generar utilidadcs y se va ha recuperar un mayor

porcentaje del valor invertido en el proyecto'

El rendimiento sobre los activos se refiere al retorno obtenido en un periodo de

tiempo con respecto al Total de los Activos

20 
Vaca U , G (2007). Evaluación de Proyectos (5ta' Edición) México D F' Pág 234-235

Las razones de rentabilidad nos sirven para analizar los rendimientos que generan las

utilidades de la empresa. Estas razones miden la eficacia con la cual la compañia es

capaz de generar utilidades; reflejan el desempeño operatlvo y sus rlesgos'

Sc puede observar que en general la empresa posee un buen nivel de margen bruto

lr",i.* tendencia creciente en las proyáccionás mostradas. lo cual indica que existe

un buen desempeño en relación con las ventas a través del tiempo'

La utilidad operativa indica el porcentaje de cada dólar de venta que queda después

de deducir loi gastos de ope.ación y ob'"*-ot que esté porcentaje también tiene

tendencia u 
"..J", 

a través del tiempo' Lo mismo nos pasa en cuanto a la Razón que

nor uyuau a medir la Utilidad Neta Los retomos sobre inversión y sobre activos en

"rta.uro 
son iguales debido a que no existe deuda 

..
in g"n.rut se iuede obse..'ar que la empresa maneja índices financieros aceptables'

El retorno sobre la inversión es un indicador financiero que nos ayuda a medir

la rentabilidad de una inversión. es decir, Ia tasa de variación que sufre el monto de

una inversión (o capitat) a[ convefirse en utilidades (o beneficios)'

La fórmula de cálculo es:

7?

tLazt74lngresos
26.O4t,19.?T

11.7094.45iL679liJad Operaü\a
22.U97A.711-2.69-7.42lijad NetaSobreVentas
15.98915.5S17.#918.111

9s.47",¡nEre56
19.7515.559-5.86'in\€rsiúl
195.559-5.869v6

6.41



6.4.1.1. Tasa de descuento para Proyecto Puro

La TMAR (tasa mínima aceptable de rendimiento) es .la tasa a la que se debe

J*.""i"..1 itujo a. electivo puro' es decir la rasa que el inversionista como mínimo

;;;i;;;;r,; 
";ceplar 

para llevar a cabo la instalación v operación de Ia empresa '

TMAR = Costo de Oportunidad + Prima por Riesgo + Inflación

La TMAR considera dos factores: primero la ganancia que desea obtener y el

r"g*a" ," i*to, A. premio o prima por el riesgo al que se enfrenta y a esto

agregarle el factor infl acionario-'

Para la determinación de la'IMAR del proyecto se ha considerado una tasa del 97o

dado que el costo de opo(unidad q'e conesponde a invertir en proyectos similares

con riesgos similares y en este casó se ha utilizado los bonos del estado locales que

nos dan una tasa del 6.5% más la prima por riesgo que es de 2 5% que refleja un

rendimiento aclicional esperado en una inversión por aceptar e[ riesgo inherente a

"iiu. "n 
.on,ruposición de otra inversión sin riesgo A estas dos tasas se le debe sumar

l, lnifu.iOn p"ro p*u el análisis en mención se ha considerado e[ proyecto stn

inflación debido a qr" 
"n 

tot flujos los precios son constantes sin considerar la

inflación.

La fórmula de cálculo es:

ROA = (Utilidad Neta) / Total de Activos
g, .uunio a Ia rotación sobre los activos es un indicador que mide que tan eficientes

ü uárrinirttu.iOn y gestión de los activos y su fórmula de cálculo es:

RAT = Ventas Anuales / Total de Activos

6.4.1 Determinación de las Tasas de Descuento

TMAR= 6.5yo + 2.5Vo+ |Vo

T)IAR= 9%

" ,""" U. c. (2OOr). Evaluac¡ón de Proyeclos (5ta' Ed¡c¡ón) Máxico D'F ' Pág 184-1

6.4.l.LTasa de descuento para el Flujo del Inversionista

(con deuda)

La-I MAR cuando el capital proviene de varias fuentes: la propia ¡- la de tc¡ceros se

calcula mediante el método a'e cer lcosto promedio ponderado)' donde se pondera
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las tasa de acuerdo al apalancamiento del proyectol2'

La medición del costo de Ia deuda. se basa en que de los préstamos a terceros se

áeben r"embots* en una fecha furura en un monto superior o tal vez paulatinamente'

la diferencia constituye el costo de haberse endeudado''-

La tasa activa referencial que actualmente tiene publicado el BCE es del I1 83%' a

esta tasa se le debe descontar el factor del impuesto (15%+(25%*85%))' que

.o.".pona. al 0.3625. dado que a[ endeudarse los inte¡eses del préstamo se deducen

de las utilidades. disminuyenio cl pago de impuesto2t y así mismo se considera la

farticipación de trabajadoies del l5%%. por rubro de utilidad. tal como se encuentra

en el marco legal laboral

En este proyecto se ha considerado que los accionistas podrán aportan con el 60%

rlel capit¡l y el 40"k se obtendrá mediante deuda banc¿uia'

CPP = ( tasa descuento del accionista * 7o de aportación) + (tasa de deuda i 7o de

deuda + (l- 0.3625) )

CPP = (9% + 600A \ + (l 1.83%"'40%+(0.06375) )

CPP = 8.42o/o

La tabla de amortización se adjunta:

Tabla N'45
Amortización de Deuda

lnve rs¡ón ln¡cial

Recursos ProP¡os

Deuda Bancar¡a

Monto
Tasa

Periodo

AF+AI+CT s 54,891.68

60/6 S 32,935.01

4üA 5 2L,956.67

5 21,9s6.67

lL.83%
5

t laboración: l-as Autoras

22 
Vac¿ U, G (2007) Evaluación de Proyectos (sta Ed¡ción)' México D F ' Pág'187

" iro"n i , 
"frttil 

Preparacrón v Evaluación de Provedos (2da' Edic'ón)' México D F Pág'248

,. á"r"n ó . * ir r, i preparacrón y Evatuación de proyedos (2da. Edrción). Mérico D.F..Pá9.244

Periodo pago intere s cap¡tal saldo

1 s 6,06s,36 s 2,s97 .47 s 3,467.89 s 18,488.78

2 s 6,065.36 S ?.L87 .22 s3, 87A.M s 14,610.fl

3 5 6,06s.36 5 1-,728.M 5 4,336.92 5 LO,273.72

4 s 6,06s.36 s 1,215.38 s 4,849.98 5 5,423.74

5 s 6,06s.36 s 641.63 5 s,423.74 S 0.00
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6.4.2 Criterios de Evaluación

Una vez que se ha determinado la rasa de descuento para ambos flujos se procede

con el cálculo del Valor Actual Neto y la TIR

6.4.2.1Análisis de Valor Presente Neto

El valor actual Neto es el valor moneta¡io que resulta de restar la suma de los l)ujos

descontados a la inversión inicial.25

Para el flujo final de caja del proyecto se considera la recuperación del capital de

trabajo y valor de salvamento de los activos fijos:

Tabla N'46
Análisis VPN

Elaboración: Las Auloras

Considerando una de tasa de descuento del 9%, el valor presente neto del flujo puro

es de $ 22.178. este valor refleja Ia ganancia extra después de tasa esperada o

TMAR.

EL flujo con tleuda bajo los pariimetros establecidos se refleja a continuación

25 
Vaca U , G (2007). Evaluación de Proyeclos (sta' Edic¡ón) México D'F ' Pág 221
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Flu odeCa
Tabla N".f7
a Pro ectada con Deuda

s

s
I
s

s

s

5

s

s

s

s

5

5

t
s

¿02,814

159,947

42.866 5

33.985 5

8,88I s

t5,984) 5 (s,

2.991 5

228.815

714,719

54,536

39,732

14.804

280,819

202,93
77,876

44,M
32,992

s

5

5

I
5

5

s

5

I
5

s

s

s

s

s

754,Ar I 5

l8€,61I 5

66,206 s

19.732 5

76.41t 5

?1,182 5

(1,115) 5

22.167 5

1,064 s

22,318 s

2,119

20,140 5

1,82 s

s

s (8,69

(2,187) s

7I0 5

S

2,897

5

2.897 5

5.94¿ s

s

8,82I
(r,7281

7,É7
107

8.714

714

7,990

s,984

4,131

)1,799

1642)

23,6s8

3,325

20,975

5,580

15,395

8,692

5,424

5

s

I
s

s

s

s

s

s

s

s

5

176,812

141,705

35, r0?

12,012

3,095

(2.889)

(2.889)

5,984

3,468

(s,984)

(2,889)

(2,s97)

lntfesot

G:stor
t tihd.d OPer¡tiv¡

Lltilid¿d ante, Pf e IR

Lnrlidad eñret de Pl e lR

lmpuestor 25,(

Ul,hd¿d Neta

Dep.ec¡¡oó^ y ahoni¿¡clÓn

Da*o.¡9rtal deud¿

s

t
11,120)

9,416

I 41,221

5 (5,780)s (7,0201
s

s

{9,4

(45,6161

2\. 1
caprrel de fr¡b¿¡o

v¡lor d€ 5a¡v¡m€nto 75,66:lsI 17,452I 6,95:lt 8,8819 1:I,s:stl 5 r,oestluiod. El.ciivo riñ¡l

6.4.2.2 Análisis de Tasa Interna de Retorno

La l'lR es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversión inicial'

;;;i;1";1" de la táa intema de retorno que r€presenta la rentabilidad real del

hujo ¿* 
"f""tiuo. 

el VAN debe ser igual a cero:6' 
-el. 

resultado de la 1'lR del proyecto

esle 18.17% para el proyecto p,* Ettu rentabilidad es neta para los accionistas o

inversionistas debido a que no se posee financiamiento externo'

En el flujo con deuda (apalancado en un 40%) la'l tR que se obtiene es del 14'14%'

Elaboración: Las Autoras

Con este tlujo de fondos para el proyecto con deuda se obtiene un VAN positivo:

VAN 5 46,077

6 
Vaca U . G (2007) EvaluacaÓn de Proyectos (Sta EdiciÓn) México D F' Pág 224
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6.4.2.3 Análisis de Sensibilidad

Se denomina análisis de sensibilidad al procedimiento por e[ cual se pucde

dcterminar qué tan sensible es la TIR ante cambios en ciertas varlables del proyeclo

óon-Jr,. unáli.ir r. puede determinar de cierto modo el riesgo. y'a que los cambios

en el entorno tanto intemo o extemo no se pueden estimar con exactitud otro fin es

¿" rnor,rar la holgura con la quc cuenta el pioyttto' Con esta herramienta se obtiene

,"y", i"i"..".ián para la toma de decisiones A continuación se detalla que pasa si

."",Ui^" de fbrma independiente variables como: el precio' la cantidad demanda' los

."r1"t,r' f". gastos. est; análisis nos ayuda a ver qué tan sensibles son estás variables

v cuanto pueden carnbiar las mismus'

Esc¿nario l. Cantidad de emnresas

Intremento dcl Mercado "n-un 
0'08y" con rcspccto al Mercado Global de

e m p resits

Aumento de

Tabla N".18

Cantidad de Em resas Escenario I

0 49%

6 540 85
0.41%

541296
0.33 %

440507
o.25%

33 3717
0.17%

216928
Íracaión de Me rc¿do %

Estimado de Ve nta s 0.78$0.78s0.7850.78s0.78§Precio Promedio

5

s

5

( 1. u0)
9,il84

.1,221

(5,780)SI (7,020)
s

s

(45.4

(9

?4,9t5T 4t,.1,, x¡5T 6a,sot[s r,g¿s

\44.417(38,812 )4,26tsI
ss5s59

Elaboración: [,as Autoras

Incremento del Mercado E,quivalente a un 0,017, con respccto al Mcrcado

(ilobal de emPresas

27 Vacá U . c. (2007) Evaluación de Proyeclos (Sta Edición) México D F ' Pág 235
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Tabla N"49

Disminución de Cantidad de Empresas Escenario I

0.71%

?w322
0.20y.

2E6914

0.79%

253 625

0.18/"

740276

o.\1v.

226924
kac.¡(fl & MerEado %

Volún erl Est ¡rnado de Verla s S 0.78s 0,74S 0.78$ 0.780.78sPrecio Prorn€dio

s
s

5

5 (5.

ffi

(1,120

9,4U
¡r1,2¿t

{7,0¡ol5

E tr
@

l1s[6,]70)52,029tmB
ry @reE

-E
1,163)a 9,1.soo

5555s5

F.laboración: Las Autoras

Se neccsita que Ia cantidad de emprcsas que demandan nuestro ser'"'icio de limpieza

integral crezca en una tasa mínima del 0'02% con respecto al Mercado Clobal par

queia TIR Iguale a la TMAR y se convierta en $0 el VAN

Tabla N'50
Punto de Equilibrio Cantidad de Empresas

0.2d%

315998
o.22%

293730
0.20%

271463

0.19%

249195
0.17%rcado %

Estiñado de Ve nt¡ I
0.78s0.78I0.78s0.7 850.785Precio Promedio

s

s

ll1r0)
9,&

43.?21-'1
5 ls,7m

s

5

tt::;:lI
Gprt¿l & Tráalo

s 641ñq83(1f 5J48,,941(s4 5n,¡o ¿e U¿oi." f¡u¡

(!94915760) s(as2)
55 54,!00

5$5s55

Elaboración: [,as Autoras

Por lo cual se puede decir que se necesita que ta canridad- demandada disminuya en

un O.Oty" 
"on 

,.rp..ro al mercado total paia que mi VAN se haga cero' lo mismo

iu"-rign,¡.u una iisminución del 9'57% del tótal de las ventas proyectadas' por lo

78

1 €r Año 2doAño 3 erAto 4 toAto 5toAtu

s 176,8U 5 787,212 s 197,613 s 208.014

l5 (4s,4¡6)

1 er Año 2 do Año 3 er Año 4 to Año 5 to Año

llñtreso§ 5 176,812 s 194,152 s 211,512 Is 2¿8.862 ls 246,211

5
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que podemos decir que la cantidad demandada no es considerada como

medianamente sensible.

Escenario 2. An álisis io del s

Incremento del l0ol' de los precios con respecto al prccio de estudio.

Tabla N'51
Incremento de Precio Escenario 2

o -27%

3 @414
o 25%

327043
0.22%

291671
0.2 0%

260299
0.179{

226928
rcado %

lum en Estimado de Ventas
0.85I0.86s0.8650.86s0.86sPrecio Promedio

s

s

5

(r.120)

9,519

43,22¡

15.780)s(7,0¿0)5s (¿5¡!6ns rs.srsrl

s 31,919I 21,139s 22,929

-t 

l14,9r5)l s 19,S:¡

(16.92lrr,067) 5 18,304 )
5,1,915 s

55s55s

Elaboración: Las Autoras

Decrcmento del 107. tle los precios con respecto al precio de estudio'

Tabla N'52
Incremento de Precio Escenario 2

o.21%

3 60414
0.25%

32'tO43

0.22%

293671
0.2w

260299
o.L7%

226928
Frecc¡óñ de Meraado %

lurñen Ertimado de Vemes
0.7050.70s0.7050.7050.70$Precio Promedio

(5,734 55

5

5

{t,1:0

41,22r

(7,0201sI
3

(¿5,¡[5)

t9,¡¿9)

5l,tytIs l14,ll5!)s (¡0,.671s lla,c,llt (r,Ú6sl

5
5s5sS5

Elaboración: Las Autoras

7g

1 er Año 2 do Año 3 er Año ¡ to Año 5 to Año

lntresos s 194,493 s 223,09s s 2s1,697 s 280,299 s 308,90¡

I-9 ,3¡gr

NR
qÉx

I €q75o,?

1 er Año z do Año 3 .r Año S to Año

Irngresos 5 1s9.131 5 182,532 s 205,934 s 229,335 I s 2s2,137

I
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El proyecto sopona una disminución en el precio de hasta un 47odel precio mostrado

en Ll estudio. por lo que el proyecto si es sensible al precio'

Tabla N'53
Punto de Equilibrio del Precio

o 71%

I60414
0.25%

127043
o.22%

291671

0 20%

260299
0.17%

226978
e(c¡ón de Me ¡cado /,
lumeñ Eitim¿do de ve nta t

0.7ss0.7 5s0.75§0.7ss0.7s5Preaio Prorñedio

5

5

5

(r, ¡20)

4a,271

(5,78015{7,0¿0)s

-m1 55

- 
¡,!06l-(s¡Jsrjl- (2,{o!)

17,5 66l35¿ 369 s
sIs5ts

Elaboración: Las Autoras

Escenario 3. Sensibilidad de coslos

Aumenta l07o dc costos

Tabla N'5.1

Aumento de Costos

s

s

s

(r, u0)
9,@

41,D\

(5.780)s9 \1I
S

(45.4r6)
(9,484)

§ oz,¿q¡f---tg¡os{ s !ee8s (6,e4e)J lrr,z¡t)5 (54,m)

t2,143)4lE6 5
54 ,900 5

(983

5S55s5

Elaboración: Las Autoras
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1er4ño z do Año 3 €rAño 4 to Año

s 171,257 S 196,442 s 221,62't I5 246,872 I $ 271,996

ls (4!¡191

I o¡ ¡¡s

9.@r
Í o.oo

Costo5 1 er Año 2 do Año 3 er Año 4 to Año 5 to Año

Totalcostos s 1s6,040 s 175,717 s 191,872 fs ¿ot ,107 tS 223,402
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Disminul e l0%, de costos

Tabla N"55
Disminución de Costos

s

s

t

i1,1:c l(s.730)sQ,0z0lss

I (9

¡ 3,r 6¡5I ¡9,95t520,552I17,110

-t 

t5a, eoo tl sffiuj" ¿c rt¿<tt"o rln¡l

{l¿.¿43il)
54,900 55

s53Sst

Elaboración: Las Autoras

Puede haber una variación de los costos de hasta un 470 con lo que se puede decir

que, los costos son sensibles a las va¡iaciones'

Escenario 4 .§¿rlsibilidad de gaslos

Aumont¡ 107" de gastos

Tabla N'56
Aumento de Gastos

Elaboración: Las Autoras

En cambio los Castos soportan mayor variación' para por 1o menos obtener [a tasa

de retomo que [os inversionistas esperan'

s
s

5

(l.r¡01
9.4811

41,¿zl

(5,780)S(7,O2015s

s 19,48¿)

5 t,6615,611s5 l2s6)5 l5.,900lñ,¡o-iFtrar,o rrn¡r

55 ts5Js5

Disminu.'-c 107" de gastos

81

Costos 1 er Año 2 do Año 3 er Año 4 to Año 5 to Año

fotalCottos s 127 ,669 s 143,818 S 156,986 s 169,615 s 182,784

l erAño 2 do Año 3 erAño 4 to Año 5 to Año

,372
35,214 s 43 s

ro



Por lo que el proyecto tampoco es sensible a los gastos dado que aunque exista un

incremenro del l0% 
"n 

tor.¡ro, uun hay un VÁN positivo y una TIR superior al

VAN

Elaboración: Las Autoras

Tabla N"56

Dis minución de Gastos

s

5

5

@

tr.120l

43,221

15,70o )a17,020)55 t¿5

s (9,4841

9,013t1r,165sEEñiji-¿r ¡tcalvo ¡in¡l re
-@

ÚE
(rr (9.0ss)t6t

sss5s5
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En cuanto a las conclusiones de la primera parte del proyecto se determinó

p", ..¿i" <Ie la investigación de mercado la existencia de una importante

I^*iJ"¿ á. potenciales c-lientes, dado que se observo que e-xiste una pale del

mercado que actualmente no se encuentra plenamente satisfecha'

En base aiodas las premisas analizadas, el proyecto de I-impieza preventiva y

."".",i* ái.igido á brindar el servicio a émpt"t" dedicadas al negocio de:

VII.- CONCLUSIONES

I . Manufacturas

2. Comercio al Por maYor Y menor

3. Transpone. almacenamiento y comunicaciones

4. lntermediación F inanciera

5. Actividades Inmobilia¡ias' empresariales y de alquiler

Es completamente viable. pues se ha analizado el mercado y existen pocas

ilo*;;: ;;i"Jas a brindar el servicio, Ias empresas existentes se han enfocado

u 
"á*.."iuli-, 

u las grandes empresas dejando esle mercado casi sin explotar'

. La demanda establecida fue de 017% de los potenciales clientes en

Cuayaquil según la r"grn"niutiOn hecha que dio como resultado 226928m2 el

primer año. con una tasa de crecimiento del 0'03% anuat

o Con respecto al análisis técnico el lugar óptimo para Ia ubicación de las

i*tutu.itn., es en la misma ciudad dJGuai'aquil en el sector noreste en la

av. Barcelona

o La inversión que se requiere para iniciar -el negocio es -minima.en
comparación u otro. n.gotios düicados.a. ofrecer otro tipo de servicios'

Sermantin enfbcara su fstrategia comercial' en el 
-servicio 

personalizado'

ü"i"t1"r,"t. seguridad, calidad en el senicio y profesionalismo' lo que nos

p""r*iti.a ubicamos estratégicamente en el mercado seleccionado'

Finalmente en el análisis financiero se concluyó que el proyecto t]*lt:ll
Lu"n nit.f de rentabilitlad y teniendo un porcentaje mayor a la TMAR del

llilllr, por lo tanto se considera arractivo. El vAN del proyecto refleja un

resultado positivo y muestra su viabilidad'



IX.- RECOMENDACIONES

Considerando que la ciudad de Cuayaquil es una de las ciudades más industrializadas

del país, y que por to t*to ugi'tinu Ia mayo' canridad de provecdores del servicio de

li;;;r;,t ionrid"r*do que por la poca inversión qu.e implica iniciar el negocio' 1"

que es viable porque nos g"n.,o " 
margen de utilidad del l0%' es importante

iroy..,urnut a iorto plazo analizando los siguientes parámetros:

Abrir mercado en ciudades cercanas a Gua¡'aquil' como Duran' Milagro' El triunfo'

fjrrl.. Ñ-r"l"f' ciudades donde en conjunto existen .606 
potenciales empresas que

reouieren del serv-icio personali;rado, ágil, seguro. de calidad y de bajo costo '

;::;il'ü;j"t *.lLlt.,*tes v que retuerzan nuestra estrategia de Mercadeo

de nuestra empresa Sermantin

l;rnandir el servicio de limpieza a manteniendo general de áreas comunales y

il5,'ne;; 1"";;'il**ii-tu .r".iao tambien urbanisticamcnte. siendo las

tendencia y la morla "i'"'en 
urbanizaciones cerradas que brindan seguridad'

il;;;áÁ comunales de recreación' plantas propias de procesamiento de aguas

servidas, centros comerciut.,. i'Jintt comunales-y in cada vivienda comprada' en

;;;;lrti;; ;.qreñas ciudades que necesitan de un servicio integral de limpieza y

manlenimiento de á¡eas verdes'

Brindar servicios a las empresas dedicadas al sector bananero en la provincia de Los

il;;:;;i". importante dentro de la producción pais .y 
olvidado por las empresas

;;;i;rd^, brindar Ios sen,icios de limpieza y mantenimiento general en este sector

i*lri."ao, el servicio de construcción y albañileria'
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ANEXO N"1
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ANEXO N.2

ENCUESTA ESTUDIO DE MERCADO

"Analisis para la creac¡ón de una empresa de limpieza Integral"

Objetivo:
Evaluar la cafdad del Servlcio, el tleñpo de respuesta' la rnversion presupuestada en l¿s oequeñas

y rñedran¿s empres¿s óel sector manufacturero' constn¡ccion' inmobiliaío'destlñado 9ara que 5us

degendencras se encuentren vlsiblemente a§eada5'

La resouesta a esta encuesta Sera utll¡zada para fines a'adém¡cos y 50ñ de absolutá 
'onf¡dencraldad

Intrucciones:
Favor marcar (on una ¡ 5us respueslas en los c¿srlleros corre0ondlentes

1.- éEn qué categoría ub¡ca su emPresa?

a.- Pequeña

b.- Mediana

2.- éCuál es la actividad de la empresa?

a. - Industria Manufacturera

b.- Comercio al mayor Y Menor

c.- Transporte almacenam¡ento y Comunicaciones

d, - Intermediación F¡nanciera

e.- Activ¡dades tnmobiliarias, Empresariales y de Alquiler

3.- ¿Med¡ante qué medio de comunicación contacta

a.- Periódico

b.- Director¡o Telefónico

c.- Recomendación

e.- lnternet

usted a sus proveedores de limpieza?

4.- ¿Indique que parametros influyen en su decislón al momento de contratar una

ur"pt"tJa"ai""¿u a ofrecer los servic¡os de limpiez'?

tioioqru de I al 7 , §¡€rido 1 más importante)

a.- Precio

b.- Garantía

c.- Servicio

d.- Rapidez

e.- ExPer¡enc¡a

f.- Personal Confiable

g.- Seguridad

5.- En qué horario necesita se realice el servicio de l¡mpieza en su empresa?

a.- En horas de Oficina a Partir de

b.- Fuera de horar¡o de Of¡cina Desde

7:00 a 17:00

17:00 a 24:00

I

I

I

I

I

I

I

I

I

!

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I



6.- éCómo clas¡fica el servic¡o de mantenimiento de limpieza que recibe actualmente?

a.- Bueno

b.- Malo

c.- Regular

7.- ¿con qué frecuencia utiliza los servicios de limp¡eza '

a.- Nunca

b.- Diario

c.- Semanal

d.- Mensual

e.- Trimestralmente

8.- ¿Cómo estaría disPuesto a pagar por el servicio de limpieza?

a.- Diario

b.- Semanal

c.- Quincenal
d.- Mensual

9.- ¿cuánto estaría dispuesto a pagar por los servicios

de limPieza integral?

o,8octvs a 1,00 m-

1,10ctvs a t,4O m2

1,4octvs a l,7O m'
l,70ctvs a 1,90 m'

TARIFARIO FIJO

POR PERSONA DIA

POR PERSONA X HORA

EN AASE A AREAS/CANÍTDAD DE OFICNAS

a.- $250 - $350 mensual

b.- $350 - $450 mensual

c.- $450 - $550 mensual

d.-$550 o mas

1o,- Prefer¡ria que oentro del costo por el serv¡cio se incluyan

los mater¡ales?

SI
NO

Gracias por su gentil colaboración

I

I

I

I

I

I

I

l

I

I

I

I

I

I

I

I
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ANEXO N"3

FO RMULARIO DE SOLICITUD DE PRESUPUESTO

Pers. de
contaclo
('):
Població
n.
Telélo
(')

,1

Fax

Serv¡cios sol¡citados
jll; ¡: iffi

LIMPIEZA DOI\¡ESfICA

LIMPIEZA DE OBRA

LI¡JlPIEZAS PUNTUALES / PRIMERAS LIMPIEZAS

LIMPIEZA Y MANTENIMIENTO

MANTENIMIENf O CRISTALES

Sr corl!idcl¡ que ninguno dc cslos I s€ft'lcios se adapla a sus neccsidádes

rndiqucnos a¡ el 5r8úente cuadro cl lipo dc s'rvicroquc necÉslh

Nombre / Empresa: (')

Oirecc¡ón:

Acliv¡dad comercial :

Correo elecrón¡co ('):

(') Campo obligatono

Num de

s/as

fotal de
Horas
semana

Frecuencia:

Sab

t'
Lun

Dom

a

Horario de los servicios

Horario de los servicios

L¡mpieza de cristales: Si No

Mar Mie Jue Vie

MESES

Superfi
cie de
cristales metros2

Comentarios

I

DATOS DE SERVICIO DEMANOADO
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ANEXO N9 6

PROYECCION DE GASTOS DE NOMINA

Año 1

4.1.11 .69

4.670.37

14,s92.91

4,408.61

11,683.13

10,403.2s

408.1ó

384.91

1,458.00

43 7.40

1,166.40

1,038.14

44.00

44.00

44.00

44.00

44.00

44.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

280.00

300.00

1,000.00

270.00

800.00

Secf etaria/RecePcionista

lefe Fianciero/ Administrativo

Agistente Comercial
lefe de O r¿ciones

Chofer

350.00

12,000.00

9,600.00

8,544,15

3,600.00
442.03

1,090.91

305.45

153.45

327.27

872.7!
176.76

264,00

264.00

264.00

264.00

264.00

4,610 31

I es,ssz.qg

4,670.3'l

4,670.11

4,670.11

44.00

44.00

44.00

44.00
ALrxaliar de LimPieza

Auxiliar de Lim reza

Auriliar de Lim a

Auxiliar de Lim reza

Aux¡liar de L¡m eza

0.00

0,00

0.00

0.00

3 5 3.45

351.45

3s3.45

353.45

60.00

60.00

60.00

60.00

60.00

384.91

384.91

384.91

384.91

3,888.00

3,888.00

3,888.00

3,888.00

3,888.00

Año 2

4,592.24

5,064.91

15,722.00

4,901.40

12,630.40

12,275.39

264.00

264.00

254.00

264.00

264.00

264.00

12,000.00

3

3,888.00

9}24.4!

3,360.00

9,600.00

507.03

280.00

300.00

1,000.00

270.O0

800.00

408.24

384.91

1,458.00

431.40

1,166.40

1,L32.92lefe de Operaciones

A5esor Comercial

Secretar¡a/Rece ionista

Jefe Fianciero/ Admin¡strativo

Chofer

280.00

264.00

1,000.00

300.00

800.00

177,03

280.00

264.00

1,000.00

100.00

800.00

717.O3

60.00

60.00

60,00

60.00

60.00

384.91

384.91

t84.91
384.91

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

26¿.00

254.00264.00

264.00

264.00

2 64.00

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00erario de L¡mPie¡a

erar¡o de L¡mP¡eza

rar¡o de Lim reta

o rario de LimPieza

ope ra.io de LtmPie¿a

Op

3 888.00

3,888.00- 
r,aea.oo ¡

3,888.00

5,064.91

5,054.91

5,064.91

5,064,91

CARGO Sueldo Mensual comisiones
Bono Al¡mentec¡on

/ir¡niporte sueldo Anual

fondo/
Reserva

Décimo

tercero

Déc¡mo

cuarto

Aportes
less total

5,140.4C 440.0{

TOTAT f 3,e7o.m

Aportes

sueldo Anuacom¡slonesSueldo MensualCARGO

e55 tota
Décimo
auarto

Déc¡mo

tercero
tondo/
Resérva

Bono Allmentaalo¡
/transporte

2,540.00 6,577.524,477,O3300.m507.03TOTA 3,970.m
.41

75,445
4,471 .03



Año 3

4,592.24

5,152.19

15,722.00

5,152.39

12,630.40

4,901.40

11,280.23

264.00

264.00

2 64.00

264 00

264.00

264.00

12,000.00

10,104.46

3 .00

3,888.00

3,600,00

9,600,00

280.00

264.00

1,000.00

300.00

800.00

270.m

408.2 4

471.19

1,458.00

431 .40

1,166.40

1,227.69

60.00

512,O4
Asesor Comercial

Secretaria/R ecepc¡o¡ista

Jefe F¡anciero/ Administfativo

lefe de aciones

chofer

1,000.00

280 00

264.00

300.00

800.00

842.04

2 64.00

a42.04

100.00

800.00

280.00

1,000.00

472.39

412.19

47).)9

47 2.39

412.39

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

254.00

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

254.00
60.00

60.00

60.00

60.00

60.00

5, 1s2.3e l

5,152.39

5,15 2.39

5,152.39

Opera rio de L¡m

o rario de Lim ieza

Operario de LimPie¿a

rio de Lim

ío de LtmPiez¿

ezario de Li
3,888.00

3

3 .00

3,888.00
264.00

264.00

264.00

264.00

Año 4

5 152.39

4,592.24

5,152.39

ls,722.00
12,530.40

14.285,06

4,901.40

408.24

472.19

1,458.00

417.40

1,166.40

7,322.47
637.04

secretaria/RecePcion¡5ta

efe F¡anciero/ Admin¡strativo

cronesJefe de

r Comercial

Chofer 60.00

280.00

264.00

1,000.00

300.00

800.00

270.00

280.00

264.00

1,000.00

300.00

800.00

907.M

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

280.00

264.OO

1,000.00

300.00

800.00

907.04

12,000.00

10,884.51

3,888.00

9

3,360.00

264.00

264.00

2 64.00

264.00

264.00

264.00

264.00

254.00

264.00

264.00

3,888.00

3,888.00

3,888.00

I 3,888.00

I 3,888.0060.00

60.00

60.00

60.00

60.00

5,152.39

5,152.39

s,152.39

5,152.39

264.00

264.00

264.00

264.00 472.19

477.39

472.39

472.39

472.39

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

operario de LimPie¿a

total
Sueldo Anua

sueldo MensuaCARGO Com¡siones

Dé(imo
cuarto

Décimo

tercero
Fondo/
Reserya

Bono Aliment¿c¡on

/trantp.rle

rporte!

less

0l 

-

7,532.08 82,040.904.00
360.004,234.00TOTAI s72

4,806 .04,805.046' .992.46

total
Sueldo AnuaComisionersueldo MensuaCARGO

Décimo

auarto

Aportes
less

Oécim!
tefaero

tondo/
Reserva

Bono Allment¿c¡or

/tranaporte

i- ,G4¡oI 

-

oncrario de Limoiez¿

Ooerario de LimPiera
83.O45,¡7,625.864,871.04360.00 -772.51

TOTAT

4.871.M1 2 .00
637.0{4,234.00



Año 5

408.24

472.f9

1,458.00

4"¡2.19

t,166.40

4f7.40
17.74

1,000.00

264.00

280 00

264.00

300.00

800.00

912.Os

280.00

264.00

1,000.00

264.00

800.00

300.00

912.O5

60.00

280.00

1,000.00

800.00

270.00

300.00

264.00

5ecretaria/RecePcionista

Asesor Comercial

Jefe Fianciero/ Administrat¡vo

efe de racioñes

o rio de Li e¡a
Chofer

12,000.00

1

.00

.00

1,360.00

9,600.00

1 722.OO

5 152.39

4,592.2.4

5,152.39

12,630.40

15,289.90

4,901.40

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00
702.05

264.00

264.00

264.00

264.00

264.00
264.00

264.00

264.00

264.00

264.00
264.00

264.00

264.00

264.00 472.39

472.39

472,39

412.39

472.19

3,888.m

| 3,888 00

3

3,888.00

3,888.00

60.00

60.00

60.00

60.00

60.00

rsz.:s ]

5,152.19

5,15 2.39

5,152.39

5,152.39

264.00

264.00

264.00

254.00

264.00

Opera rio de Limpie¿a

total
sueldo Anua

Sueldo Mensua ComisionesCARGO

Déc¡mo

cuarto

Aporter
less

Décimo

lercero
fondo/
Reserva

Eono Alimefilac¡on

60.0(

-- 26¿30T-- ,urú 

-

Ooerario de LimPie¿a

s,200.05 3,168,m5,200.0s
TOTAL

89,202
702.0s4,498.00

8,194 .03
67,4N .56420.00


