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RESUMEN

El presente plan de negocios tiene como finalidad establecer los principales
criterios a tomar en cuenta para la puesta en marcha de un emprendimiento de
mantenimiento y disefio de jardines para proyectos inmobiliarios y/o personas

naturales interesadas en los mismos.

Luego de realizar un analisis FODA del emprendimiento se pudo determinar que
la estrategia de mercadeo a utilizar serd la diferenciacion por cuanto se
necesitara un factor que permita ganar mercado a empresas que ya estan
establecidas y personas naturales que pueden brindar el mismo tipo de servicio.
Se identificd que el mercado potencial inicial para el emprendimiento son 818
Licencias Urbanisticas Municipales (requerimiento para construcciones legales)
en las parroquias de Cumbaya, Tumbaco y Puembo y como mercado objetivo

536 licencias en las mismas localidades.

Para poder llegar al mercado objetivo se hace necesario incentivar al cliente
mediante promociones y publicidad a través de paginas web, redes sociales,
material promocional y relaciones publicas que muestren las facultades del
emprendimiento. Este mercadeo busca engrandecer la imagen de un proyecto
que cuenta con personal capacitado y con amplia experiencia que se centra en

proporcionar bienestar al cliente a través de los espacios verdes en sus hogares.

En lo relacionado al plan financiero se pudo determinar que desde el afio 1 el
proyecto generara utilidades, teniendo que realizar una inversion inicial de $
22.756,21. Esto avizora un panorama financiero positivo para que el

emprendimiento pueda continuar desarrollando sus actividades.

Para corroborar lo mencionado podemos citar el crecimiento del patrimonio del
emprendimiento dado principalmente por las utilidades acumuladas que pasan
de $2.077 en el primer afio a $ 36.588 al final del afio 5, esto como medida de

precaucion del patrimonio de los accionistas.



ABSTRACT

The purpose of the business plan is to establish the main criteria to be taken into
account for the start-up of a maintenance and garden design project for real

estate projects and / or natural persons interested in them.

After carrying out a SWOT analysis of the venture, it was determined that the
marketing strategy to be used will be differentiation, since a factor that will allow
us to gain market to companies that are already established and natural persons
that can provide the same type of service will be needed. It was identified that the
potential market for the enterprise is 818 Municipal Urban Licenses (Requirement
for legal constructions) in the parishes of Cumbaya, Tumbaco and Puembo and

as target market 536 licenses in the same localities.

In order to reach our target market it is necessary to encourage the client through
promotions and advertising through web pages, social networks, promotional
material and public relations that show the faculties of entrepreneurship. This
marketing will always seek to magnify the image of a project that has trained
personnel with extensive experience that will always seek the welfare of the client

through the green spaces in their homes.

Regarding the financial plan, it was determined that from year 1 the project will
generate profits, having to make an initial investment of $ 22,756.21. This
envisages a positive scenario financially speaking since it will allow

entrepreneurship to handle the basic business concept in progress.

To corroborate the aforementioned, we can cite the growth of the
entrepreneurship assets given mainly by the accumulated profits that go from $
2,077 in the first year to $ 36,588 at the end of year 5, this as a precautionary
measure of shareholders' equity.
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CAPITULO 1: INTRODUCCION
1.1. Antecedentes que permiten comprender el tema

En la actualidad el contar con un jardin tanto dentro como fuera del hogar se ha
tornado como un complemento innegable de la construccién, ya no importa el
espacio disponible para este fin dado que las personas que conocen de jardines
trabajan de los espacios mas grandes a los mas pequefios dependiendo de las

especificaciones del cliente.

Y si no se cuenta con el acceso a proveedores de este tipo de servicios los
propietarios han hecho de la construccion empirica de jardines una actividad de

distraccion que los disfrutan en sus momentos de ocio.

Contar con un jardin en casa puede constituirse en ese espacio de disfrute en
familia donde prime la tranquilidad y paz que se necesita para salir del estrés

laboral y el atosigante caos de la ciudad.

Al hablar de jardines en la actualidad se tiene alternativas de informacién como
revistas, libros, cursos online o paginas web con un sin nimero de informacion
para el manejo de jardines; y si adicionalmente se cuenta en la ciudad de Quito
una poblacion relativamente céntrica como la parroquia de Nayon, donde se
puede encontrar todo tipo de plantas ornamentales y accesorios para lograr

plasmar las diferentes de ideas de jardin en el hogar.

Por otro lado, se puede hablar de beneficios por contar con plantas en el hogar
como brindar un ambiente distinto especialmente en relacién a la purificacién del
aire transformando el CO2 en oxigeno y ayudando a reducir el estrés por el
mismo hecho de las actividades que demandan las plantas para un buen

cuidado.

Parece tan facil poder contar con un jardin dentro del hogar pero adentrarse en
el universo de las plantas constituye algo mas complicado que la simple
adquisicion de plantas ornamentales, es saber reconocerlas, cultivarlas,
cuidarlas y distribuirlas dentro del hogar, en otras palabras se transforma en toda

una profesion.



Con respecto al servicio del emprendimiento se debe tener en cuenta que
depende del sector de la construccidn puesto que entre mas proyectos
inmobiliarios (casas, edificios, conjuntos habitacionales, etc) se tenga mayores
serén las oportunidades de poder brindar los servicios del proyecto, por lo cual
se debe fundamentar el analisis en la situacion de este mercado.

Tabla 1.
Aporte Sector de la Construccioén al PIB
PIB
ARO Construccion \/ariacion Variacion
(Millones de Porcentual
Délares)
2008 5.394,3
2009 5.927,8 533,46 9,89%
2010 6.501,2 573,40 9,67%
2011 8.106,5| 1.605,32 24,69%
2012 9.378,6| 1.272,11 15,69%
2013 10.012,7 634,06 6,76%
2014 10.891,2 878,50 8,77%
2015 11.125,4 234,25 2,15%
2016 11.976,0 850,53 7,64%
2017 12.087,4 111,42 0,93%

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2018a).

Como se puede observar en la Tabla 1 el aporte del sector de la construccion al
PIB nominalmente ha ido creciendo desde el afio 2008 hasta el 2017 pero no en
la misma proporcién de un afio al otro, la mayor variacion la alcanz6 en el 2011
con un 24.69% respecto al afio anterior y desde esa fecha fue disminuyendo
hasta un 2.15% en el 2015.

En el 2016 se tuvo un incremento de 850 millones de ddlares pero que en el 2017
solo alcanzo 111 millones de ddlares es decir una variacion de 0.93% respecto

al aflo anterior.



Debido a este crecimiento constante se espera para el 2018 un incremento del

sector fomentado por la derogatoria de la Ley Organica de Plusvalia resuelta en

la consulta popular en febrero del 2018.

1.1.1.
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Objetivos

Objetivo General

Formular un plan de negocios para la creacion de una PYME de servicios de

disefio, construccién y mantenimiento de jardines con base en Nayén parroquia

rural del Distrito Metropolitano de Quito, provincia de Pichincha.

1.1.1.2
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1.1.1.2.2.

1.1.1.2.3.

1.1.1.2.4.

1.1.1.2.5.

Objetivos Especificos

Formular un Marco Teodrico que sustente el desarrollo de la
investigaciéon del proyecto y permita estructurar las estrategias
generales del negocio

Efectuar un estudio de mercado para determinar la cantidad de
potenciales consumidores, necesidades, competencia, posibilidades
de precios y servicios adicionales del servicio de disefio, construccion
y mantenimientos de jardines en los Valles de Cumbaya, Tumbaco y

Puembo.
Determinar la estructura organizacional y operativa del negocio.

Realizar un analisis financiero para determinar los montos de

inversién y la rentabilidad que arrojara el proyecto a desarrollar.

Analizar los impactos en los ambitos socioecondmico, empresarial y

ambiental de la realizacion del proyecto.



1.2. Razones por las cuales se escogio el tema

De las tres razones presentes, se tiene como primera la experiencia de vivir en
la parroquia de Nayon hace mas de 30 afos en los cuales se ha podido palpar
de cerca en familiares, amigos y vecinos el desarrollo de las actividades

relacionadas al disefio, construccion y mantenimiento de jardines, como una

actividad propia de la zona.

El Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial de Nayon, que abarca el sistema
econdémico de la poblacién indica que el 27% de la poblacion econémicamente

activa se dedica a establecimientos relacionados con plantas ornamentales (Ver

Tabla 2 y Figura 1), que ratifica la experiencia citada anteriormente.

Tabla 2.
Actividad Econémica por Rama

Estructura Economica de la Poblacion NAYON 2010

Rama de actividad PEA Yo
Comercio al por mayor y menor 1421 18,4%
Otras actividades economicas 961 12.4%
Construccion 820 10,6%
Industrias manufactureras 734 9.5%
Agricuwitura, ganaderia, silvicuitura y pesca 704 9,1%
Actividades profesionales, clientificas y técnicas 506 6,5%
Actividades de los hogares como empleadores 478 6,2%
Ensernianza 463 6,0%
Actividades de sernvicios administrativos y de apoyo 461 6,0%
Transporte y almacenamiento 337 4.4%
Actividades de la atencion de la salud humana 306 4,0%
Actividades de alojamiento y sernvicio de comidas 279 3.6%
Administracion pablica y defensa 273 3.5%
TOTAL 100,0%

Participacion de la actividad de plantas ornamentales y servicios de
comidas en la economia interna

61%

W Servicios de alimento y comida
Otras actividades

M Establecimientos relacionados
con las Plantas Ornamentales

Tomada de (Gobierno Autbnomo Descentralizado de Nayon, 2018).

Figura 1. Participacion de la actividad de plantas ornamentales y servicios de
comidas en la economia interna. Tomado de (Gobierno Autbnomo
Descentralizado de Nayon, 2018).



Como segunda razon para seleccionar este proyecto se tiene la tendencia que
se ha observado en el sector inmobiliario de trasladar sus proyectos hacia la
zona del valle de Cumbaya donde el emprendimiento brindara sus servicios,
recalcando que los inmuebles existentes y en construccién en la zona son el
segmento en el cual se enfocara el emprendimiento y que sera validada

posteriormente en el capitulo 3.

Segun la Revista de Bienes Raices Clave la tendencia de la oferta inmobiliaria
en la ciudad de Quito en la zona del Valle de Cumbayéa ha crecido del 2.8% al
14% desde el afio 2000 al 2016.

Tabla 3.

Tendencias en Ubicaciones Proyectos Inmobiliarios Quito
SECTOR Afio 2000 |Afio 2016
Sur de Quito 19.00% 5,50%
Calderon y Pomasqui |15.00% |8,80%
Valle de Cumbaya 2,80% 14.00%
Valle de los Chillos 16.00% |16.00%
Otros 46.80% 55.70%
TOTAL 100.00% |100.00%

Tomado de (Revista Online Bienes Raices Clave, Junio 2018).

¢En qué sector?

1,85%

® Quito Norte
u Valle de los Chillos
# Cumbaya - Tumbaco
Quito Sur
® Pomasqui - Calder6n - Carapungo

® Quito Centro

u Costa

Figura 2. Sectores de Demanda de Vivienda Quito. Tomado de (Revista Online
Bienes Raices Clave, Junio 2018).



OFERTA INMOBILIARIA FERIA ABRIL 2018
NUMERO DE PROYECTOS POR SECTOR

542 PROYECTOS

» QUITO NORTE
» LOSCHRLOS

13
15

CUMBAYA - TUMBACO
QUITO CINTRO NORTE
 CALDERON - CARAPUNGO
19 # POMASCUL - MITAD DEL MUNDO

S QUITO SR

® QUITO CENTRO

Figura 3. Oferta Inmobiliaria Quito. Tomado de (Revista Online Bienes Raices
Clave, Junio 2018).

Finalmente, como tercera y Ultima razon esta la conciencia ambiental, dado que
al contar con un jardin el mismo se constituye en un pequefio ecosistema dentro
del hogar que ayudaria a comprender la dinAmica de la naturaleza sin necesidad
de largos desplazamientos a areas menos alteradas y que brinda esa

tranquilidad y paz tan anhelada en la vida cotidiana.

1.3. Pertinencia del tema a desarrollar

De acuerdo con los datos expuestos para la justificacion del tema a desarrollar,
se puede determinar que existe una oportunidad de negocio que puede ser

estudiada.

Ademas, el tema puede servir de base para futuros emprendimientos
relacionados al disefio y mantenimiento de jardines en la parroquia de Nayoén,

pudiendo darle un cambio al tradicional servicio que se presta en la poblacion.

1.4. Diagndstico del entorno actual

De acuerdo a cifras del Banco Central del Ecuador el proyecto se va desarrollar
en una situacién econémica de recuperacion del pais pasando de un PIB -1.6%
en el 2016 a un 3% en el 2017 y situandose hasta Junio del 2018 en un 1.8%,



con una tasa de desempleo que en el 2017 se ubic6 en el 5.82% y a Junio 2018
cerro en 5.21%, y el precio de petrole6 tuvo una mejora pasando de 60.37 USD
a finales del 2017 a 74.13 USD a Junio del 2018 (Banco Central del Ecuador,
2018a).

Como el mercado objetivo del emprendimiento pretende ser los proyectos
inmobiliarios, necesariamente se debe analizar el sector de la construccién que
ha tenido una recuperacion palpable teniendo en el 2016 una inversion de 30.46
millones de délares y en el 2017 cerrando 56.03 millones de dolares de inversion
(Banco Central del Ecuador, 2018a).

La mencionada reactivacion se dio a raiz de la derogatoria de la Ley Organica
de Plusvalia resuelta en consulta popular del 4 de febrero del 2018 con el 63%
de apoyo, aprobada por la Asamblea Nacional el 21 de marzo del 2018 con 97

votos a favor y 18 abstenciones (El Comercio, 2018).

En relacion al sector del servicio de disefio, construccion, mantenimiento de
jardines se pudo acceder en la pagina web del Instituto Nacional de Estadisticas
y Censo a un listado de negocios similares al del emprendimiento el cual
determina que existen 155 negocios de los cuales 23 son sociedades formales y
legalmente constituidas y 132 personas naturales que cuentan con el RUC y

realizan sus declaraciones respectivas (INEC, 2017).

Al constituirse en un sector con poca regulacion y brindado en su mayoria por
personas nhaturales que manejan sus negocios artesanalmente el proyecto

puede presentar una alternativa profesional diferente.

1.5. Conclusiones del capitulo

Partiendo de la importancia y beneficios de contar con un jardin en el hogar
sumado a que el mercado de la construccion donde se va brindar el servicio esta
en recuperacion impulsado por la derogatoria de la Ley de Plusvalia ha traido
nuevos aires a este sector que estuvo un poco contraido, se puede determinar
una factibilidad inicial para el servicio de disefio, construccion y mantenimiento

de jardines dado que el



La combinacién de la experiencia de conocer el tipo de servicio a ser ofertado,
la tendencia del sector inmobiliario hacia el valle de Cumbaya y el incremento de
la conciencia ambiental puede convertirse en el factor diferenciador que

corrobore la factibilidad mencionada en el punto anterior.

La situacion pais en la que se va desarrollar el proyecto presenta indicadores
econémicos de recuperacion que crean un ambiente positivo para la
implementacion del emprendimiento, actualmente en el pais existen tanto
empresas como personas naturales relacionadas con el disefio, construccion y
mantenimiento de jardines pero solo el 15% son empresas formales, por lo cual
presentar una alternativa novedosa de empresa puede constituirse en una
oportunidad de negocio que pueda abarcar el mercado existente tanto de

compafias como de personas naturales que brindan el servicio.



2. CAPITULO 2: REVISION DE LA LITERATURA
ACADEMICA DEL AREA

2.1. Proyectos similares que se hayan disefiado, analizado y/o

puesto en practica previamente.

En la busqueda de proyectos similares se ha podido identificar en los ultimos
cinco afios varios gque se describen brevemente a continuacién y de los cuales
es posible identificar fuentes de informacion que pueden ser de utilidad al tema

a desarrollar:

a) Tesis: Estudio de mercado para la implementacion de una empresa de
produccion y comercializacion de plantas ornamentales y de disefio de
jardines. quito, pichincha (Maldonado, 2015).

Analizar la parte técnica operacional del estudio en referencia a manejo de
plantas ornamentales dado que la especialidad es Ingenieria en Agronomia.

a) Tesis: Aplicacion de herramientas de gestion agro empresarial en un
negocio familiar de servicios de mantenimiento de areas verdes,
jardineria y paisajismo para la ciudad de Guayaquil (Cérdova, 2015).

Analizar las herramientas empresariales utilizadas para relacionar el aspecto
empresarial con agronomia en el proyecto y poder posicionar de mejor manera

el servicio a prestar.

b) Tesis: “Estudio de factibilidad para la instalacion de una microempresa
de jardineria para el disefio y mantenimiento de fincas en la parroquia

de Vilcabamba del cantén Loja” (Cueva, 2015).
Identificar las estrategias tomadas para acceder al mercado objetivo en otra
ciudad que se pueden replicar en la zona en la que prestard el servicio el

emprendimiento.

c) En relacion a proyectos puestos en practica de la investigacion se
determiné tres paginas web que se asimilan a los tipos de servicios que

va a plantear el proyecto, si bien las paginas web no cuentan con mayor
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informacion previa de los proyectos se incluye dado que constituyen la

idea del emprendimiento ya puesta en marcha.

Observar el disefio y el manejo de informacion de las paginas web y de redes
sociales de los negocios constituidos para potenciarlos en nuestro

emprendimiento.
e http://www.laberintos.com.ec/web/
e http://www.pyrco.com.ec/

e http://www.jardinexpress.com.ec/

2.2. Hallazgos de larevision de la literatura académica

2.2.1. Importancia jardines

Para el hombre aficionado al cultivo de plantas, la jardineria es una pasion
a la que dedica incontables horas de atencion y cuidado para distraerse y
olvidar sus problemas cotidianos; para otros, la jardineria no es mas que
el equivalente de un trabajo de casa en el exterior. La gran mayoria se
encuentra entre ambos extremos, ajustando cualquier aspiracion de
jardineria con las limitaciones practicas del espacio, tiempo y dinero

disponible. (Conran y Pearson, 2000, p.16).

Como emprendimiento se debe identificar la importancia que cada cliente le da
a su jardin, ya que de este particular se puede definir la forma de brindar el
servicio, los materiales a wusar, tipo de maquinaria, tiempos y demas

especificaciones.

2.2.2. Producciéon de Plantas Ornamentales

e Siembra: “la forma mas sencilla de multiplicar plantas consiste en enterrar

a la semilla directamente en la tierra” (Beverley y Phillips, 2008, p. 306).
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e Propagacion por Esquejes: “es una forma tradicional de incrementar las
existencias de plantas si apenas desembolsar dinero, se obtiene

ejemplares de una planta madre” (Beverley y Phillips, 2008, p. 316).

e Division de Plantas: “la division es otra forma facil y econdmica de
incrementar las existencias, consiste en separar la planta en varias
secciones mas pequefas y replantar las mas sanas” (Beverley y Phillips,
2008, p. 316).

Como se mencion6 anteriormente, la poblacién mas conocida a nivel de la ciudad
de Quito en la produccion de plantas ornamentales es la parroquia de Nayon y
como el proyecto tendré su base en la mencionada comunidad se debe conocer
los tipos de produccion de plantas que ademdas de ser economicas llevadas a

cabo profesionalmente tienen gran probabilidad de éxito.

2.2.3. Historia de los jardines

A través de la historia el ser humano siempre ha tenido a la naturaleza como
fuente de inspiracion, decoracion y bienestar. La jardineria desde tiempos
pasados ha sido la muestra de expresién estética, cultural y en algunos casos

de estatus tanto por paisajes publicos como privados (Albardonedo A., 2002).

En los primeros tiempos el ser humano cultivaba plantas para su alimentacion
mas no para muestras de belleza o decoracion, de ahi que los primeros indicios
de jardines ornamentales se tiene en las figuras de las tumbas egipcias del afio
1500 AC, rodeando al ser humano de flores de loto e hileras de acacias
(Albardonedo A., 2002).

Los jardines antiguos que se daban a conocer en el mundo occidental fueron los
de Ptolomeo, en Alejandria, y que posteriormente fue la influencia en Roma
llevada por Laculo. Al igual que se extendian los territorios se ampliaban los

conocimientos sobre las plantas y flores (Albardonedo A., 2002).

En los jardines modernos del siglo Xlll, la jardineria revivi6 en Europa y a

comienzos del Renacimiento nacieron jardines al estilo italiano que utilizaban
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arbustos como boj y mirto a cambio de las tradicionales flores (Albardonedo A.,

2002).

Posteriormente se comienza a construir los primeros espacios publicos que
incluyen jardines y parques arbolados que fomentaban los paseos a pie y en
coches de caballo (Albardonedo A., 2002).

Finalmente, en el siglo XX se incluye como parte del ordenamiento urbanistico a
los jardines, como zonas de sostenibilidad ambiental de las grandes
ciudades (Albardonedo A., 2002).

2.2.4. Paisajismo

“El paisajismo es el estudio de los espacios exteriores para encargar lo que

gueremos plantar en nuestro espacio disponible” (jardineriaon, 2008).

Como parte de la jardineria el personal del proyecto debe conocer de paisajismo
ya que a través de este concepto se podra ubicar de mejor manera cada planta,

arbol u objeto en los disefios a realizar de acuerdo al espacio disponible.

2.2.5. Disefio de Jardines

“Comprender la relacion de las formas entre si constituye la esencia del disefio
de jardines, porque las formas abstractas basicas otorgan al jardin su impacto
visual“(Brookes, 2007, p.40).

Como empresa se debe tener en cuenta que en un disefio influyen tanto los
objetos naturales como los objetos fabricados, llegar a una combinacion perfecta

de ambos seria lo mas adecuado y exitoso para el proyecto.

2.2.6. Mantenimiento Jardines

En los servicios de mantenimiento de areas verdes en casas, departamentos,
urbanizaciones o lugares publicos se deben conocer conceptos basicos para

mantener jardines de calidad y sin inconvenientes.



2.2.7.
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Control de maleza:

Maleza se define como “plantas que crecen en el lugar equivocado en el

momento menos oportuno” (Beverley y Phillips, 2008, p. 72).

Las empresas de jardineria ofrecen un sistema de control y eliminacion

de las malas hierbas que se ajustan a las necesidades de los clientes.
Manejo de Humus

“El humus es materia organica parcialmente descompuesta con un
elevado contenido de microorganismos que transforman hojas, raices e
insectos muertos en nutrientes para plantas vivas”. (Beverley y Phillips,
2008, p. 48).

El conocer qué tipo de abono organico y las cantidades a aplicar trae
consigo beneficios al suelo en el cual se va a trabajar y por ende
disminucién de tiempos de crecimiento de las plantas implementadas en

el jardin.
Desordenes en las plantas

“Hay plantas que parecen estar afectadas por alguna plaga o enfermedad
pero que en realidad muestran una carencia nutricional o desorden

fisiologico” (Beverley y Phillips, 2008, p. 70).

Tener identificadas plagas o enfermedades en plantas ayuda a evitar
varios inconvenientes en el cuidado de los jardines, una buena empresa
debe saber identificar si se debe a la calidad de las plantas, condiciones

de luz, suelo, alimento o riego para saber como controlarla.

Tipo de Investigacion

Investigacion Cualitativa: es un estudio a profundidad que se basa en

pequefias muestras y se enfocan en el conocimiento integral del fenomeno.

Utilizan técnicas psicoldgicas: entrevistas, focus group, frases incompletas

(Santesmases, Sanchez y Valderrey, 2014, p.140).
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Investigacion cuyos hallazgos no estan sujetos a cuantificacion ni andalisis
cuantitativo (McDaniel Jr y Gates, 2016, p. 92).

“Utiliza la recoleccion y anadlisis de datos para afinar las preguntas de
investigacion o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion”

(Hernandez Sampieri, 2014, p. 7)

Investigacion Cuantitativa: las encuestas se basan en grandes muestras de
una poblacion y obtienen informacién a través de cuestionarios estructurados
gue son analizados por técnicas cuantitativas como distribuciones de frecuencia,
tabulaciones y otras técnicas estadisticas (Santesmases, Sanchez y Valderrey,
2014, p.140).

“Utiliza la recoleccion de datos para probar una hipétesis en base a medicion
numérica y analisis estadistico, con el fin de establecer pautas de
comportamiento y probar teorias” (Hernandez Sampieri, 2014, p. 4).

Investigacion Cualitativa vs Investigacion Cuantitativa:

La investigacion cualitativa suele usar muestras pequefias, en cambio la
cuantitativa se basa en muestras grandes con altos niveles de significacion
estadistica. (McDaniel Jr y Gates, 2016, p. 93).

“El cuantitativo se utiliza para consolidar las creencias y establecer con exactitud
patrones de comportamiento de una poblacién; y el cualitativo para que el
investigador se genere creencias propias del fendmeno estudiado” (Hernandez
Sampieri, 2014, p. 10).

Segun Kotler y Keller (2012, p. 107) debemos seguir un plan de muestreo y tomar

tres decisiones:

1. Unidad de Muestra
2. Tamarfo de la Muestra

3. Procedimiento de la Muestra
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Muestra: “conjunto de elementos de una poblacién o universo del que se requiere
obtener informacion, para que la misma sea valida la muestra debe ser
representativa de la poblacion es decir que en su estructura se reproduzcan
caracteristicas y comportamientos de la poblacion” (Santesmases, Sanchez y
Valderrey, 2014, p.145).

Métodos de Muestreo:

Muestro Probabilistico: “todos los elementos de la poblacion tienen igual
oportunidad de ser seleccionados” (Santesmases, Sanchez y Valderrey, 2014,
p.145).

Tabla 4.
Tipos de Muestreo Probabilistico

Tipo Muestreo Probabilistico Caracteristicas

Aleatorio Simple Todos los elementos de la poblacion
tienen la misma posibilidad de ser
elegidos

Sistematico Se divide la poblacion en grupos de
acuerdo a la muestra

Estratificado “Cuando la poblacion se puede dividir
en clases o estratos”

Por conglomerados ‘Lo que se elige al azar no son
cuantos elementos de la poblacion,
sino grupos de elementos de la misma
previamente formados”

Adaptada de (Santesmases, Sanchez y Valderrey, 2014, p.146).

Muestreo No Probabilistico: la seleccién de los elementos de la muestra se
realiza total o en parte segun criterios del investigador. (Santesmases, Sanchez
y Valderrey, 2014, p.146).

Tabla 5.
Tipos de Muestreo No Probabilistico
Tipo Muestreo No Probabilistico Caracteristicas
Por conveniencia ‘Escoger elementos que mejor se
adaptan a la conveniencia del
investigador”
Discrecional Son elegidos de acuerdo al criterio del
investigador de lo que puedan aportar
a la muestra
Por cuotas Las caracteristicas se ajustan a las
establecidas como de control

Adaptada de (Santesmases, Sanchez y Valderrey, 2014, p.147).
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Tamafio de la muestra: va en relacion del presupuesto y tiempo disponible con
gue se cuente, asi como del error que se comete al tomar una muestra en lugar
de la poblacion total es decir el error de muestreo. El tamafio de la muestra va
asociado a un determinado nivel de error y es independiente del niumero de

elementos de la poblacién. (Santesmases, Sanchez, y Valderrey, 2014, p.146).

B Nfoxpxq
d*x(N-1)+Z>xpxq

n

N = tamafio de la poblacién

Z = nivel de confianza

P = probabilidad de éxito

Q = probabilidad de fracaso

D = precision (error maximo admisible en términos de proporcion)

113 ”

“La certeza total siempre es igual a uno, las posibilidades a partir de esto son “p

(1P} (11}

de que si ocurra y “q” de que no ocurra (p + g = 1), es decir, asumimos que “p” y
‘qQ” seran de 50% igual probabilidad de 0.50 y que resulta lo mas comun,
particularmente cuando seleccionamos por vez primera una muestra en una

poblacion” (Hernandez Sampieri, 2014, p.179).

Segun Sampieri “los niveles de error mas comunes que suelen fijarse en una
investigacién son de 5y 1% (en ciencias sociales el mas usual es el primero)”
(Hernandez Sampieri, 2014, p.179).

2.2.8. Diagrama Pestel

El macro ambiente engloba el amplio contexto en que se ubica la industria
de una compafia, dicho macro ambiente incluye siete componentes
principales: caracteristicas demograficas; valores y estilos de vida de la
sociedad; factores legales, politicos y regulatorios; factores ecoldgicos y
medioambientales; factores tecnoldgicos; condiciones econdmicas
generales, y fuerzas globales.. (Thomson, Peteraf, Gamble y Strickland,
2012, p.50).
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El diagrama Pestel determina las posibilidades de implementacién del proyecto,

analizando externamente los factores que intervienen en la ejecucion.
2.2.9. Diagrama de Porter

Porter identificé cinco fuerzas que determinan el atractivo intrinseco a largo plazo

de un segmento de mercado (Kotler y Keller, 2012, pp. 232) y son los siguientes:

e Amenaza de rivalidad intensa en el segmento: “un segmento no es
atractivo si en él participa ya un gran nimero de competidores fuertes
0 agresivos”

e Amenaza de nuevos entrantes: “el segmento mas atractivo es aquel
donde las barreras de entrada son altas y las barreras de salida son
bajas”

e Amenaza de productos sustitutos: “un segmento no es atractivo cuando
existen sustitutos reales o potenciales para el producto”

e Amenaza del creciente poder de negociacion de los compradores: “un
segmento no es atractivo si los competidores tienen un poder de
negociacion fuerte o en crecimiento”

e Amenaza del creciente poder de negociacion de los proveedores: “un
segmento no es atractivo si los proveedores de la empresa son

capaces de aumentar los precios o reducir la cantidad suministrada”

2.2.10. Anélisis FODA

El andlisis FODA “es una herramienta sencilla pero poderosa para ponderar las
fortalezas y debilidades de los recursos de una empresa, sus oportunidades
comerciales y las amenazas externas a su bienestar futuro” (Thomson, Peteraf,
Gamble y Strickland, 2012, p.101).

El analisis FODA implica mas que la elaboracion de cuatro listas; sus dos
partes mas importantes son llegar a conclusiones a partir de sus listas
sobre la situacion general de la empresa y convertirlas en acciones
estratégicas para que la estrategia se ajuste mejor a las fortalezas de

recursos y las oportunidades de mercado, para corregir las debilidades
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importantes y para defenderse de las amenazas externas. (Thomson,
Peteraf, Gamble y Strickland, 2012, p.105).

2.2.11. Cadenade Valor

La cadena de valor identifica nueve actividades estratégicamente

relevantes —cinco primarias y cuatro de apoyo— que crean valor y costos

en un negocio especifico. Las actividades primarias son: (1) logistica de

entrada, o traer materiales al negocio; (2) operaciones, o transformar los

materiales en productos terminados; (3) logistica de salida, o envio de los

productos terminados; (4) marketing, incluyendo ventas, y (5) servicio.

Los departamentos especializados manejan las actividades de apoyo: (1)

aprovisionamiento, (2) desarrollo de tecnologia, (3) gestion de recursos

humanos, e (4) infraestructura de la empresa. (Kotler y Keller, 2012, p.34).

2.2.12. Indicadores Financieros

Tabla 6.
Indices Financi

eros

Razén

Forma de Calculo

Definicion

indices Liquidez

Razén Activo Corriente/ Pasivo Por cada dolar de deuda tengo tal
Corriente Corriente cantidad para responder
Capital de (Activo Corriente - Pasivo Valor de los activos corrientes
Trabajo Corriente) necesarios para que la empresa
desarrolle su actividad economica
o (Activo Corriente - Capacidad para pagar las deudas
Prueba Acida a corto plazo sin contar con los

Inventarios)/Pasivos Corrientes

inventarios”

indices Rentab

ilidad

Margen
Utilidad Bruta

(Ventas - Costo de
Ventas)/Ingresos

“Muestra el porcentaje de ingresos
disponibles para cubrir los gastos
de operacién y obtener una
ganancia”

Margen
Utilidad Neta

Ganancias después de
Impuestos/Ventas

“Muestra las ganancias después
de impuestos por cada délar de
ventas”

Rendimientos
Sobre Activos

(Ganancias después de
Impuestos + Intereses)/Activos

“Es una medida del rendimiento
sobre la inversién total de la

Totales Totales empresa”

Rendimiento Ganancias después de “Muestra el rendimiento que
Capital Impuestos/Capital Total obtienen los accionistas sobre su
Accionistas Accionistas inversion en la empresa”
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Razén Forma de Calculo Definicion

“Muestra la eficiencia con que una
empresa emplea el capital
monetario invertido en sus
operaciones y los

Rendimiento Ganancia después de
sobre Capital | Impuestos/(Deuda Largo Plazo

Invertido + Capital Total) rendimientos de dichas
inversiones”
Ganancia después de
Ganancia por |Impuestos/Cantidad de “Muestra la ganancia por accion
Accion acciones comunes en comun en circulacién”

circulacion
indices Apalancamiento

“Mide el grado en que se emplean

Raz_on Deuda Deuda Total/Activos Totales IQS fon_dos de presta_lmo para
Activos financiar las operaciones de la
empresa”

“Es una medida importante de la
capacidad de crédito y de
fortaleza financiera reflejada en el

Razon Deuda |Deuda Largo Plazo/(Deuda
Largo Plazo Largo Plazo + Capital Total

Capital Accionistas ”
Razdn . “n g .
Ingreso Operativo/Gasto de Mide la capacidad de pagar
Cobertura . »
Intereses intereses anuales
Intereses

Adaptado de (Thomson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012, p.92-93).

La importancia de los indicadores financieros radica en que son medidas que
ayudan analizar la situacion financiera de la empresa desde un punto de vista
individual para compararlo con la competencia o con el lider del mercado en el

cual se desarrolla.

2.2.13. Punto de Equilibrio
“‘El Punto donde el proyecto no genera ni utilidades ni perdidas” (Ross,
Westerfield y Jaffe, 2012, p. 211)

Costos Fijos Totales (C.F)

Puntod librio (P.E.Q) =
nto deequilibrio P.E.Q) Margen de Contribucion Unitario (M.C.U)

M.C.U = Precio de Venta Unitario (P.V) — Costo Variable Unitario(C.V.U)

C.F

PEQ=—F—"77—
¢ PV-CVU

Ecuacion 1
Donde:

PEQ = Punto de Equilibrio, PV = Precio Venta

CF = Costos Fijos, CV = Costos Variables
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En el proyecto el punto de equilibrio ayudara a identificar el punto desde el cual

se va a comenzar a generar utilidades.

2.2.14. VPN
“Es el valor de los flujos de efectivo futuros menos el valor presente del costo de

la inversion” (Ross, Westerfield y Jaffe, 2012, p. 89)

n

VAN = I+Z S SO S
VLR T4k (k) (L+k)"

t=1

Ecuacion 2
Donde:
| = Inversion inicial
F = Flujos de dinero de cada periodo
k = Tasa de Interés

n = numero de periodos

En el proyecto se usara el VPN para determinar si se estd maximizando la

inversion, es decir si se estd aumentando o disminuyendo valor a la empresa.

2.2.15. TIR

Tasa Interna de Retorno “es la cifra interna o intrinseca al proyecto y no depende
de otra cosa que no sean los flujos de efectivo del proyecto” (Ross, Westerfield
y Jaffe, 2012, p. 142)

VAN:—I+§:L=—I+ L, h R
’ Li(L+TIRY OT(14TIR) " (1+TIRY? (L+TIR)"

Ecuacion 3

Donde:

| = Inversion Inicial

F = flujos de dinero en cada periodo
n = numero de periodos

TIR = tasa que hace envan 0
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La tasa interna de retorno nos muestra la aceptacion o no del proyecto, se
acepta el negocio sila TIR es mayor a la tasa de descuento y se rechaza cuando

la TIR es menor.

2.2.16. CAPM
“‘Modelo de valoracién de precios de os activos financieros, es una de las
herramientas mas utilizada en el area financiera para determinar la tasa de

retorno requerida para un cierto activo” (Academia, 2018a)

E (rn)=ri+ B [E (rm) — r1] Ecuacion 4

Donde:

« “E (ri): Tasa de rentabilidad esperada de un activo concreto

« 1. Rentabilidad del activo sin riesgo

« Beta de un activo financiero: Medida de la sensibilidad del activo respecto
a su Benchmark

« E(rm): Tasa de rentabilidad esperada del mercado en que cotiza el activo”
(Academia, 2018a).

El conocimiento de la aplicacion del CAPM en el negocio ayuda a vincular
linealmente la rentabilidad de cualquier activo financiero con el riesgo del

mercado en el cual se desarrolla dicho activo.

2.2.17. WACC
“El costo global del capital suele conocerse como el costo de capital de la
compafia o costo promedio ponderado de capital (WACC)” (Brealey, Myers y
Allen, 2010, p. 490).

WACC = ky » (1—t) » @) +k, * (E)

V -7
Ecuacion 5

Donde:

“Kd: Coste de la Deuda Financiera.
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Ke: Coste de los Fondos Propios.
t: Impuesto de sociedades.

D: Deuda financiera.

E: Fondos propios.

V: Deuda financiera + Fondos Propios (D+E)” (Academia, 2018b).

El calculo de la tasa mencionada anteriormente puede servir desde tres

enfoques:

e activo de la compaifiia: tasa para descontar el flujo de caja esperado
e pasivo: costo econémico para la empresa de atraer capital
e inversionista: el retorno esperado por invertir en deuda o patrimonio de la

compafia.

2.3. Conclusiones del capitulo

Los encargados de proyectos inmobiliarios y propietarios de casas buscan
interna como externamente un espacio de tranquilidad, relajacion y de olvido de
la cotidianidad, esto constituye una oportunidad para la creacion del servicio de

disefio, construccion y mantenimiento de jardines.

Con todas las definiciones citadas en el capitulo se tiene una base tedrica en la
cual basarse para el desarrollo del proyecto de servicio de disefio, construccion
y mantenimiento de jardines en la zona de los valles de Cumbaya, Tumbaco y

Puembo.

En el pais no existen regulaciones o normativa referente a servicios de disefio,
construccion y mantenimiento de jardines, lo cual es una oportunidad que se
deberia aprovechar antes que el mercado crezca y comiencen a normar la parte

técnica, operativa y financiera de los servicios a ofertar.

En relacion a las tesis puestas como referencia existe informacion relevante en
especial en el tema de investigacidon de mercados que podra ser tomada en

consideracion en capitulos posteriores.
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Con respecto a las paginas web citadas se pudo observar que las mismas tienen
informacion acerca de sus servicios, ubicacion y trabajos realizados. En redes
sociales existe poca interaccion con clientes, si bien existen publicaciones
periddicas no existen campafias en redes simplemente se utilizan para cargar

fotos de sus trabajos realizados.

En relacion al tipo de investigacién a realizar una vez analizado los tipos de
investigacién en este capitulo, el proyecto determina realizar una investigacion
mixta, usando para la cualitativa la entrevista a dos duefios de negocios similares
en la parroquia de Nayon que nos proporcionen precios de servicios a ofertar,
inversion realizada, manejo de clientes, competencia a ser utilizada en el

marketing mix (Ver Anexo 7).

- Monica Silva Propietaria de Vivero Silva

- Ivan Chango Propietario de IAplant

Para la investigacion se usard una encuesta cuantitativa probabilistica para
determinar diferentes variables que nos permitan mejorar las estrategias sobre

nuestro mercado objetivo (Ver Anexo 8).
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3. CAPITULO 3: ESTRATEGIA GENERICA Y DE
MERCADO

3.1. Naturalezay Filosofia del Negocio

La empresa desarrollara sus actividades en la produccién y comercializacion de
plantas ornamentales para brindar el servicio de disefio, construcciéon y

mantenimiento de jardines.
La filosofia de Jardines DyL se fundamentara en los siguientes aspectos:
e Cliente: convertir la idea de jardin en una obra concreta.

e Equipo de Trabajo: personas que combinaran la experiencia con las ganas

de conseguir objetivos empresariales.

e Producto/Servicio: brindar el mayor esfuerzo para hacer el producto/servicio

recomendable.

e Maquinaria: invertir en instrumentos de trabajo que reduzcan los tiempos y

mejoren la calidad del servicio.

e Ambiente: contar con viveros en los cuales los clientes puedan dejar volar

sus ideas de jardines.
3.2. Estilo Corporativo, Imagen

La empresa Jardines DyL busca convertir sus ideas de jardines en obras
concretas siendo ese socio estratégico para hacer de ese espacio en su hogar

un lugar magico.

W

JARDINES DyL

Figura 4. Logotipo Empresarial
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En el logotipo predomina el simbolo de un foco representado las ideas a plasmar,
con la figura de una planta naciendo sobre una mano que simboliza que los
jardines estaran al alcance de las manos trabajadoras del personal de la
empresa Yy finalmente el nombre de la empresa en color verde tan peculiar en las

plantas.

3.3. Enfoque Social, impacto en la comunidad

El proyecto se enfoca en tres aristas para el impacto en la comunidad: empleo,

fomentar oficios y experiencia de los clientes.

e Al desarrollarse el proyecto en la parroquia rural de Nayén se va a fomentar

la generacién de empleo en la comunidad tanto directa como indirectamente.

e Darle fomento a un oficio tradicional de la poblacién de Nayén para que
pueda ser reconocido como material intangible de una poblacion y contar
con la debida atenciéon del sector publico via capacitacion o promocién de
las diferentes instituciones que tendrian relacion como son: Gobierno
Autonomo Descentralizado de Nayon, Junta Nacional de Defensa del

Artesano, Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual.

e Ser ese socio generador de conciencia ambiental dentro del hogar del
cliente, haciéndole ver en primer contacto que tomaran el area comercial de
los beneficios ambientales de jardines en los hogares, dandole un servicio

de acorde a sus expectativas.

3.4. Misiény Vision
Mision: Jardines DyL se crea para cultivar plantas ornamentales que mediante

hébiles manos se constituyan en hermosos jardines a satisfaccion del cliente.

Vision: Para el 2023, ser un negocio reconocido por las empresas constructoras
e inmobiliarias para poder competir en el mercado de servicios de disefio,

construccion y mantenimiento de jardines existente en la ciudad de Quito.
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3.5. Objetivos de crecimiento y financieros

3.5.1. Objetivos de crecimiento

El emprendimiento buscara desde su primer afio hasta el quinto tener
un crecimiento moderado del 5% sobre la cantidad requerida para

alcanzar su punto de equilibrio.
3.5.2. Objetivos financieros

Generar durante los primeros cinco afos de vida del emprendimiento
una tasa interna de retorno de al menos el 20% con la prestacion de

los servicios.
3.6. Informacion Legal
3.6.1. Tipo de empresa
Persona Juridica, Compafiia Andnima
3.6.2. Estado legal actual o para constitucion
No constituida
3.6.3. Legislacion vigente
3.6.3.1. Superintendencia de Compafiias

“Es el organismo técnico, autbnomo, que vigila y controla la organizacion,
actividades y funcionamiento, disolucién y liquidacion de las compafias en las

circunstancias y condiciones establecidas en la Ley de Compafias’

(Superintendencia de Compafias, 2014)

De acuerdo al Art.1 de la Ley de Compafiias con fecha de ultima modificacion 20
de mayo del 2014, determina que el contrato de companiia “es aquel por el cual
dos o mas personas unen sus capitales o industrias, para emprender en
operaciones mercantiles y participar de sus utilidades” (Superintendencia de
Compaiiias, 2014).

Segun el Art. 2 de la misma ley permite la creacion de:

e “La compafia en nombre colectivo;
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La compafiia en comandita simple y dividida por acciones;
La compafia de responsabilidad limitada;
La compafia anonima; y,

La compaiiia de economia mixta” (Superintendencia de Compafias, 2014)

Se escoge la opciéon de Compafiia Anénima por las siguientes ventajas:

La compafiia anonima es absoluta y libremente negociable.

La compafiia anonima requiere minimo de dos socios para su constitucion y

no tiene limite accionistas.

En la compaiia anonima se tiene la obligatoriedad de un organismo interno

de fiscalizaciébn como comisario.
Para la junta general de socios se debe realizar mediante prensa escrita.

Los accionistas solo responden por el monto de sus acciones.

Para la correcta creacion de la compafiia ver Anexo 1 Guia de Usuario.

3.6.3.2. Servicio de Rentas Internas

El Servicio de Rentas Internas es el ente rector en materia de impuestos por las

distintas actividades desarrolladas en el pais, por lo cual se considera necesario

conocer que exige dicha institucion para el debido cumplimiento del

emprendimiento y evitar sanciones impositivas.

Para el inicio de actividades empresariales el SRI dispone cinco pasos a cumplir:

Eleccion Tipo de Contribuyente: definir entre Personas Naturales o
Sociedades, que para el emprendimiento seria Sociedad (Servicio Rentas
Internas, 2018a).

Inscripcion en el RUC:

RUC (Registro Unico de Contribuyentes): “instrumento que tiene por funcion
registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos” (Servicio
Rentas Internas, 2018a).

Para el proyecto el RUC lo asigna el SRI al ser una sociedad.



28

Emision de Comprobantes: “La emision de comprobantes de venta le permite
respaldar las transacciones que realiza el negocio, por lo cual es importante
gue se conozca los tipos de comprobantes que puede emitir dependiendo
del tipo de negocio que se ha iniciado” (Servicio Rentas Internas, 2018a).
En el proyecto se manejaran facturas que sustentaran las actividades
desarrolladas.

Declaracion de Impuestos: “Las declaraciones se realizan de acuerdo al tipo
de negocio y tipo de contribuyente, lo importante es que se encuentre al dia
en las obligaciones”. (Servicio Rentas Internas, 2018a).

En el caso del proyecto se tiene que presentar inicialmente declaraciones
mensuales de Impuesto al Valor Agregado y Declaracion Anual de Impuesto

Renta de acuerdo al noveno digito del RUC

Pago de Impuestos: para pago de las obligaciones tributarias el SRI pone a
disposicion varios canales de pago como: convenio de débito, tarjeta de

crédito, instituciones financieras. (Servicio Rentas Internas, 2018b).

En el caso del emprendimiento se utilizara el convenio de débito que evita

traslados y pérdida de tiempo.

3.6.3.3. Superintendencia del Control de Poder de Mercado

Controla el correcto funcionamiento de los mercados, previniendo el
abuso de poder de mercado de los operadores econémicos nacionales y
extranjeros y todas aquellas practicas contrarias a la competencia que
vayan en perjuicio de los consumidores, promoviendo la eficiencia en los
mercados, el comercio justo y contribuyendo al bienestar general de los
consumidores y usuarios” (Superintendencia del Control de Poder de
Mercado, 2018).

Al ser un negocio nuevo se puede requerir de acudir a esta entidad con la
finalidad de:

Promover la competencia

Prevenir, controlar y disminuir el abuso de poder de mercado
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- Controlar las préacticas desleales en el mercado

3.6.3.4. Gobierno Auténomo Descentralizado de Quito

Debido a que las actividades se desarrollaran en la ciudad de Quito, el proyecto

tendré tres campos en los cuales relacionarse con la municipalidad:

- Patente: dado que es un impuesto que pagan todas las personas naturales
o0 juridicas que tienen una actividad econémica en el Distrito Metropolitano

de Quito (Gobierno Autonomo Descentralizado de Quito, 2004) Ver Anexo 2.

- Impuesto Predial: al ser un tributo de caracter directo que graba a la
propiedad de los bienes inmuebles ubicados en el Distrito Metropolitano de
Quito, al proyecto le compete el pago por el terreno en la parroquia de Nayén
de acuerdo a los plazos de pago (Gobierno Autbnomo Descentralizado de
Quito, 2011) Ver Anexo 3.

- LUAE (Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades
Econdmicas): la licencia que autoriza desarrollar actividad econémica en un

establecimiento (Gobierno Auténomo Descentralizado de Quito, 2010).

3.6.3.5. Normativa Ambiental

De acuerdo a la Secretaria de Ambiente de Quito en relacidbn a normativa

ambiental el emprendimiento debera cumplir con:

e “Acuerdo Ministerial Nro. 006 del Ministerio del Ambiente publicado en la
Edicion Especial del Registro Oficial No. 128 del 29 de abril de 2014, que
refiere sobre la reforma al Titulo | y IV del Libro VI del Texto Unificado de
Legislacion Secundaria del Ministerio del Ambiente” (Ministerio del
Ambiente, 2014).

e “El Art. 11.380.1 de la Ordenanza Metropolitana No. 404 establece que el
Subsistema de Evaluacién de Impactos Ambientales y Control Ambiental

del Distrito Metropolitano de Quito se ajusta a las politicas ambientales



30

nacionales emitidas por el Ministerio de Ambiente” (Secretaria de
Ambiente del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2013).

e “Resoluciéon de Acreditacion No. 001 del 6 de enero del 2014 y No. 045
del 18 de febrero del 2014, emitidas por el Ministerio del Ambiente”
(Secretaria de Ambiente del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito,

enero 2014).

Para el cumplimiento de la normativa anteriormente detallada el usuario debe
obtener el permiso o licencia ambiental para lo cual se registrara en la pagina
www.ambiente.gob.ec en la seccion Regularizacion Ambiental y después debera
categorizarse de acuerdo a la actividad, obra o proyecto, en funcién del impacto

y riesgo ambiental.

Ademds, las actividades relacionadas con el disefio, construccion y
mantenimiento de jardines y el cultivo de plantas ornamentales se podrian incluir
en la Ordenanza Metropolitana No. 0308 en Practicas Ambientales del Sector

Agropecuario en temas de Gestion de Residuos y Gestidon de Riesgos.

3.6.4. Gastos de Constitucion

Los Unicos valores que se tiene que incurrir son los determinados en el articulo
No. 42 y 48 de la Resolucién 010-2015 del Pleno del Consejo de la Judicatura,
Art. 4 de la resolucion No. 002-NG-DINARDAP vy el capital minimo a pagar (25%).

- Art.42 Constitucion de Sociedades:

Tabla 7.
Tasas y Tarifas Notariales Constitucibn Empresa
Desde Hasta Salario Basico Unificado
(Délares) (Dolares)
0.00 800.00 0.30%
801.00 2000.00 0.40%
2001.00 5000.00 0.45%
5001.00 10000.00 0.60%
10001.00 25000.00 0.75%
25001.00 50000.00 0.90%
Porcentaje de Acuerdo a la Cuantia
50001.00 | En adelante 0.80%

Tomado de (Consejo de la Judicatura, 2015).
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- “Art. 48. Actos, contratos y diligencias notariales con cuantia indeterminada:
Por el reconocimiento de firmas en un contrato, se debe cancelar el 3% del

Salario Basico Unificado” (Consejo de la Judicatura, 2015).

- “Art. 4 Tabla de Aranceles: Inscripcion de Tramites realizados por las
compafiias $25.00” (Dinardap, 2016)

Tabla 8.
Gastos de Constitucién a Pagar
Descripcion Monto
(Ddlares)

Valor Notario 240.00
Reconocimiento Firmas Gerente y Presidente (12.97 * 2) 25.94
Registro Mercantil 25.00
Capital Minimo Pagado 25% 800.00
TOTAL 1090.94

3.6.5. Normas o Politica de distribucién de utilidades

De acuerdo al Art.5 del Acuerdo Ministerial Nro. MDT-2018-0065 se
establece que la participacion de los trabajadores sera del 15% distribuido
de la siguiente manera: (Ministerio del Trabajo, 2018)

- 10% entre todos los trabajadores y ex trabajadores; y

- 5% se entregara a los trabajadores y ex trabajadores en proporcion a
sus cargas familiares.

3.6.6. Capital social, socios participantes.

El capital social inicial sera el minimo que nos permite la Ley de Compafias que
es de $800,00 con 800 acciones de $1 cada una.

Tabla 9.
Capital Social Jardines DyL S.A.
. Capital |Capital . .
Socios Sugcrito Pagado Participacion
Socio 1 $ 600,00 $ 600,00 75,00%
Socio 2 $ 200,00 $ 200,00 25,00%
TOTAL $ 800,00, $ 800,00 100,00%
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3.7. Estructura Organizacional

3.7.3. Descripcion detallada de los integrantes y sus responsabilidades

Los integrantes de la compafia constituiran una estructura basica y seran los

siguientes:

- Junta General de Accionistas: socios que integran la compafia, toman

decisiones econdmicas para el correcto desarrollo del negocio.

- Presidente: socio quien preside las sesiones de la Junta General de

Accionistas.

- Gerente General: representante legal de la empresa ante las entidades

de control y el encargado de todas las operaciones de la compaiiia.

- Jefe Disefio: profesional en la rama de Disefio de Interiores que sera el
encargado de la asesoria y disefio de los jardines, que en un inicio

trabajara bajo honorarios.

- Jefe de Construccion y Mantenimiento: encargado controlar la
produccion de la materia prima, llevar a cabo los mantenimientos

programados y llevar a la obra los disefios elaborados.

- Jefe Financiero y Marketing: para el inicio de la compafia sera el mismo
Gerente General quien cumpla las tareas de registro contable,

declaraciones, estados financieros, andlisis financiero.

En lo referente al marketing seran el Gerente General, Jefe de Disefio
y Jefe de Produccion los encargados de disefiar las estrategias de
marketing para ganar y mantener clientes; asi como de innovar los

servicios que se oferta.

- Asistente de Construccién y Mantenimiento: encargado de las tareas

diarias en el vivero y ejecucion de la construccion de jardines.
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3.7.4. Gobierno Corporativo

Al ser un proyecto inicialmente pequefio la toma de decisiones de la compafia
sera consensuada y que en base a las normas, principios y procedimientos de

convivencia interna en la compafia se articule:
- Decisiones que generen valor a la compafia
- Establecer mecanismos de control para la direccion
- Cumplimiento de normativa vigente

- Fomento de relaciones entre los érganos de la compafiia

3.7.5. Organigrama

Junta General de
Accionistas

1

Gerente General

I I

Financieroy

Produccion Marketing

Area

Area de Disefio Construccién y
Mantenimiento

Figura 5. Organigrama Empresarial

3.7.6. Justificacién de la estructura organizacional elegida.

La estructura planteada se basa en las actividades basicas necesarias para
cubrir con los servicios que la empresa tendra en un inicio, de acuerdo al
incremento de las actividades la compafiia ira reclutando personal adicional para

cumplir con sus obligaciones.



3.8. Ubicacion

Tabla 10.

Macro - Localizacion
PAIS Ecuador
PROVINCIA Pichincha
CANTON Quito
PARROQUIA Nayén
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Figura 6. Macro Localizacién"." Tomada de (Google Maps, 2018).

Tabla 11
Micro - Localizacion
Sector Nororiente de Quito
Parroquia Nayén
Direccion Calle Pichincha y Jaime Roldos Aguilera
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Figura 7. Micro Localizacion. Tomada de (Google Maps, 2018).

3.9. Lugar donde se ubicara el proyecto, y ¢por qué?

34

Como se determing, la compafiia tendra su ubicacion en las calles Pichincha y

Jaime Roldos Aguilera de la parroquia de Nayon, esto debido a la disponibilidad
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de un terreno de 1200 m2 de uno de los socios que ayuda a la construccion en
un inicio de un vivero y la proyeccion de hasta tres viveros, ademas de poder
construir una bodega para la maquinaria sin dejar de mencionar que es una
poblacién que se dedica a mantener viveros para las personas que van en busca

de plantas ornamentales.

3.10. Subsidiarias

El emprendimiento en un inicio no contara con sucursales, pero como objetivo a
mediano plazo es decir después del quinto afio se buscara la apertura de un local

en la zona de influencia del proyecto.

3.11. Anadlisis de la Industria

3.11.1. Entorno Macroecondmico y Politico

Como el servicio que se va ofertar es a nivel local se debe tener en cuenta los
principales indices macroeconémicos para tener una idea del ambiente en el cual

se va desarrollar el emprendimiento.

3.11.1.1 Producto Interno Bruto

La Economia del pais ha registrado un crecimiento como se puede apreciar en
la Figura 8 desde el primer trimestre del 2016 hasta el tercer trimestre del 2017
gue principalmente se debié al aumento del Gasto del Consumo Final de los
Hogares, Gasto de Consumo Final del Gobierno General y las exportaciones. La
tendencia se muestra a la baja a partir del primer trimestre del 2018 por lo cual

no se espera buenos escenarios en un futuro.
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Figura 8. Producto Interno Bruto. Tomado de (Banco Central del Ecuador,
2018c, Pag.5).

3.11.1.2 Inflacién

Aunque técnicamente se podria decir que el pais se encuentra en deflacion
debido al descenso generalizado y constante de precios, lo que esté viviendo el
pais es un ajuste de precios hasta un nivel de equilibrio después de una década
de excesivo gasto publico, este proceso se vive desde el 2016 como se observa
en la Figura 9.

020
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Figura 9. Inflacién Anual del IPC. Tomado de (Banco Central del Ecuador,
2018c, Pag.24).
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jun jul ago | sep | oct | nov | dic
0,16 | 0,10 | 0,28 | -0,03 | -0,09 | -0,22 | -0,20

Anual 2018 | -0.09 | 014 | 021 | -0.78 | 1,01 | -0.71

Figura 10. Inflacion Anual del IPC 2017-2018. Tomado de (Banco Central del

Ecuador, 2018c, Pag.25).

Tabla 12.

Inflacion Ecuador

ANO MES INFLACION ANUAL
Enero 3,09
Febrero 2,6
Marzo 2,32
Abril 1,78
Mayo 1,63
Junio 1,59
2016 Julio 1,58
Agosto 1,42
Septiembre 13
Octubre 1,31
Noviembre 1,05
Diciembre 1,12
Enero 0,9
Febrero 0,96
Marzo 0,96
Abril 1,09
Mayo 1,1
Junio 0,16
2017 Julio 0,1
Agosto 0,28
Septiembre -0,03
Octubre -0,09
Noviembre -0,22
Diciembre -0,2
Enero -0,09
Febrero -0,14
Marzo -0,21
2018 Abril -0,78
Mayo -1,01
Junio -0,71
Julio -0,57
PROMEDIO 0,72%

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2018b)
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3.11.1.3 Precio Barril Petréleo

El West Texas Intermediate (WTI) precio referencial de crudo a nivel
internacional ha tenido un incremento pasando de 31.5 USD en enero del 2016
a 69.9 USD a mayo del 2018, la tendencia sigue al alza por lo cual el pais tendra
mejores ingresos por exportaciones petroleras.

70 69,9
665
59,6

USD por barmil

o Ene Feb Mar‘Ahr‘Maleun Jul | Ago SeplOnllNovl Dic Ene‘Feb Mar | Abr May‘Jun‘Ju\ ‘Ago Sep | Oct Nm‘ Dic EnelFeblMarlAbr May

2016 2017 2018
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Figura 11. Precios de los Crudos Napo, Oriente, WTI. Tomado de (Banco
Central del Ecuador, 2018c, Pag.17).

3.11.1.4 Tasas de Interés Vigentes

Debido a que el proyecto puede requerir financiamiento de la Banca, conocer las
tasas de interés constituye informacion valedera para la toma de decisiones. En

el Figura 12 se observa las tasas referenciales y maximas por segmento de

mercado.
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Figura 12. Tasas de Interés. Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2018c,
Pag.94).
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3.11.1.5 Empleo

Como se puede observar en el Figura 13 si bien el Desempleo se ha mantenido
en un promedio de 5%, existen dos variaciones que se deben puntualizar como
la disminucion del porcentaje de la poblacion econémicamente activa con un
trabajo adecuado pasando de 57.9% en el 2014 a 47.6% en la primera mitad del
afo del 2018. En la misma figura también se puede observar como el subempleo
va ganando margen pasando de un 10.6% del 2014 al 18.4% en el 2018, lo que

da una perspectiva del mercado laboral en un futuro.

DISTRIBUCION DE LA POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA URBANA (PEA)*
En porcentajes, jun. 2013-jun. 2018

100
50
80 |
70 49,0 § 476

522 57.9 54.3
60

50

40
30 ¢

20
153 191 184
0115 108 121
49 57 56 67 58 52
jun-13 jun-14 jun-15 jun-16 jun-17 jun-18
= Adecuadolplena 522 57,9 543 50,0 430 78
| Otoempleanoplena| 245 | 216 | 228 | 228 | 204 28
Subempleo 115 108 121 15,3 191 184
| Desempleo | a9 | 57 | 86 | &1 | 58 5.2

Figura 13. Estructura Mercado Laboral Ecuatoriano Urbano. Tomado de (Banco
Central del Ecuador, 2018c, Pag.29).

Los indicadores macro econdémicos indican la situacion actual y una proyeccion
econdémica del pais en el cual se va desarrollar el proyecto, que debera ser
considerada para tomar mejores decisiones ante situaciones de incertidumbre

gue puedan afectar a la implementacion del proyecto.

3.11.1.6 Politico

“Segun explico el historiador y analista politico Juan Paz y Mifio, en entrevista

con RT, el nuevo mandatario inici6 con su llegada la


https://actualidad.rt.com/actualidad/266221-situacion-politica-actual-ecuador
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"descorreizacion [romper con lo que fuera el gobierno de Correa] del Estado y
de la sociedad, que es un planteamiento de la derecha politica del Ecuador” (RT,
Mayo 2018).

Al poco tiempo de la toma de posesion, el presidente Lenin Moreno apertura el
Diadlogo Nacional con politicos y empresarios no afines al gobierno de Alianza
Pais, invitandoles a participar de manera mas activa en el desarrollo del pais
(RT, Mayo 2018).

“‘Después de 10 meses de mandato, Moreno presenté en abril pasado su
Programa Economico de Estabilizacion Fiscal y Reactivacion Productiva, que
esta centrado en cuatro ejes: Estabilidad y equilibrio fiscal, reestructuracion y
optimizacién del Estado, equilibrio del sector externo y sostenibilidad de la

dolarizacion y reactivacion productiva” (RT, Mayo 2018).
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Politico

El 18 de abril Lenin Moreno fue elegido como
presidente, desde aquel dia cambio el tono
de su antecesor abriendo las puertas del
didlogo con todos los sectores de oposicion,
cuyo resultado en uno de sus puntos fue la
eliminacion de la ley de plusvalia que ha
provocado un impacto positivo en el sector
de la contruccién que directamente se
relaciona con el proyecto.

CONCLUSION: para el proyecto genera una
oportunidad de crecimiento.

Econdmico

En el aspecto econdmico el proyecto tendria que tener en
cuenta que:

El Banco Central del Ecuador espera que la economia crezca
un 2% apalancada en mayores inversiones del sector
privado.

Dar legitimidad al dinero electrénico.
Fomentar las exportaciones y generar acuerdos comerciales.
Reducir el déficit fiscal.

Redireccionar la deuda, consiguiendo recursos en mejores
condiciones.

CONCLUSION: puede representar una amenaza media
porque la reduccién del estado afecta en parte al sector
privado que son los que suministran los productos y servicios
y por ende se traslada al consumo de los servicios del
proyecto.

Social

Las medidas econdmicas a implementar por
el gobierno podrian afectar los ingresos de las
familias en la zona de influencia del proyecto

y traducirse en un cambio del patron de
consumo.

CONCLUSION: Puede constituirse en una
ameza leve dado que el mercado al cual se
enfoca el proyecto es de clase media alta.

Tecnoldgico

La innovacidn para el proyecto iria mas en el ambito de
servicios complementarios como jardines verticales, riego
por goteo, uso de materiales reciclables. Ademas que el
servicio del proyecto no requiere de equipo sofisticado.

CONCLUSION: SE transforma en una oportunidad de ir
extendiendo los servicios.

Ambiental

La constitucién del proyecto es de beneficio
para el medio ambiente, incluso podriamos
apalancar la imagen del emprendimiento
para fomentar la responsabilidad social, y aun
cuando no se genere inconvenientes al
ecosistema se debe cumplir con la normativa
ambiental aplicable.

CONCLUSION: aprovechar la oportunidad de
la imagen ambiental para ganar mercado

Legal

En la parte normativa el proyecto debera cumplir en los
siguientes aspectos:

SOCIETARIO: cumplir la Ley de Compaiiias para la creacién.

IMPOSITIVO: acatar la Ley de Organica de Regimen Tributario
Interno para el desarrollo de actividades.

FUNCIONAMIENTO: cumplir con patentes, licencias,
impuestos que permitan el normal funcionamiento del
proyecto.

AMBIENTAL: cumplir la normativa tanto de la Secretaria de
Ambiente del Municipio de Quito como del Ministerio de
Ambiente del Ecuador.

CONCLUSION: mientras se cumplan con toda la normativa no
existira amenaza.

Figura 14. PESTEL
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3.11.2 Andlisis del Sector

¢En qué sector se ubica? (produccion, servicios, distribucion).

El emprendimiento se ubicard en el sector de Actividades Servicios
Administrativos y de Apoyo, de acuerdo a la Clasificacion Nacional de
Actividades Econdmicas (ClIU Revision 4.0) que se puede descargar en la
pagina de la Superintendencia de Companias se tiene la siguiente descripcion:
Tabla 13.

ClIU Proyecto

CLASIFICACION NACIONAL DE ACTIVIDADES ECONOMICAS (ClU
Revision 4.0)

CODIGO DESCRIPCION NIVEL

Plantacién, cuidado y mantenimiento de parques y
jardines para: viviendas con jardin de uso privado o
comunitario, edificios publicos y semipublicos (hospitales,
escuelas, edificios administrativos, iglesias, etcétera),
N8130.11 | edificios industriales y comerciales. 6

Tomado de (Superintendencia de Compafiias, 2018).

3.11.2.1. Tamaio de la Industria
3.11.2.1.1 Tasa de crecimiento

El proyecto a desarrollar se encuentra en la industria de la Construccion, el cual
ha sufrido una variacion negativa de -0.4% en comparacion al afio 2017 de

acuerdo a la Figura 13, y una tasa promedio de crecimiento promedio del 4.1%

desde el afo 2007.

Acuicultura y pesca de camardn
Alojamiento y servicios de comida
Suministro de electricidad y agua

Correo y Comunicaciones

Comercio

Actividades de servicios financieros
Ensefianza y Servicios sociales y de salud
Agricultura

Refinacién de Petroleo

Transporte

Manufactura {exc. refinacion de peirdleo)
Otros Servicios *

Actividades profesionales

Construccion

Administracion piblica y defensa
Servicio doméstico

Peftréleo y minas

Pesca (excepto camarén)
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Figura 15. Tasas de Variacion del VAB por Industria. Tomado de (Banco
Central del Ecuador, 2018c, Pag.11).
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Tabla 14.
Variacion PIB Sector de la Construccién ]
N VARACION
ANO ANUAL
2008 8,8
2009 2,8
2010 3,4
2011 17,6
2012 12,2
2013 7,4
2014 4,7
2015 -0,8
2016 -5,2
2017 -5,9
2018 -0,4
PROMEDIO 4,1

Adaptado de (Banco Central del Ecuador, 2018a)

3.11.2.1.2 Volumen, porcentaje respecto al PIB.

De acuerdo al Anexo 4 Producto Interno Bruto por Industria se procedio a tomar
solamente los datos de Construccion (Industria del emprendimiento) para
analizar el comportamiento de la industria respecto al PIB tanto en valor absoluto

como porcentual.

VARACION ANUAL PIB CONSTRUCCION
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Figura 16. Variacion Anual PIB Construccion — Porcentual. Adaptado de (Banco
Central del Ecuador, 2018a).
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VARACION ANUAL
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Figura 17. Variacién Anual PIB Construcciéon — Nominal. Adaptado de (Banco
Central del Ecuador, 2018a).

Se puede observar un crecimiento en el mercado de la Construccién del cual
depende los servicios a ofertar por el emprendimiento, nos presenta una
perspectiva de recuperacion y crecimiento para los proximos afios que por

ende se traducira en la consecucién de los objetivos de crecimiento planteados.
3.11.2.2. Ciclos Economicos
¢Es un producto o servicio de estacionalidad?

Tanto la materia prima (plantas ornamentales) como el servicio de
mantenimiento no son estacionales, se los puede producir y prestar los 365 dias
del afio.

¢ Qué lo afecta?

En parte el servicio de mantenimiento podria verse afectado por el invierno en el
gue se pueden presentar retrasos en la construccion de los jardines que en su

mayoria son en lugares abiertos.
¢De qué manera las politicas econdémicas afectan a su negocio?

Al manejar tanto un producto como servicio que no son de necesidad primaria,
cualquier politica econdmica que restrinja el poder adquisitivo en una familia

afecta el emprendimiento porque bajaria el nivel de ventas.
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Fuerzas de Porter

La revision de las 5 fuerzas de Porter se va aplicar posteriormente en la seccion

de analisis de la competencia. Ver seccion 3.11.4 Analisis de la Competencia.

3.11.3 Anélisis del Mercado

3.11.3.1 Estimacion del mercado potencial

Mercado Potencial: “conjunto de consumidores que tienen un interés elevado
por la oferta de mercado, sin embargo, el interés no es bastante para definir el
mercado a menos que tenga el ingreso y acceso al producto o servicio” (Kotler y
Keller, 2012, p.85).

Para el proyecto se accedié a una base de Licencias Urbanisticas Municipales
gue todo ciudadano puede tener acceso mediante la presentacion de un formato
de solicitud de acceso a documentos (Ver Anexo 5).

De acuerdo a la conversacion mantenida con la persona del municipio para la

obtencién de la base cabe aclarar ciertos aspectos.

La licencia es el requisito previo para poder iniciar cualquier tipo de construccion
(vivienda, industrias, colegios, hoteles, etc) en el Distrito Metropolitano de Quito.

Todas las licencias de la base cuentan con su respectivo permiso de
construccion que es el documento habilitante para inicio de trabajos de
construccion, dicho documento es valido por dos afios, y que en caso de

caducarse se debe renovar.

La base proporcionada no cuenta con licencias renovadas y dado que un 83%
de las licencias estan entre 2014 y 2017 se puede pronosticar que la mayoria de
construcciones se encuentran en una etapa avanzada de obra o totalmente

terminadas a la fecha del estudio de mercado agosto 2018.
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Tabla 15.

Licencias Mercado Potencial por Afio
Afio I_\Iume_ro Porcentaje

Licencias
2014 77 9%
2015 176 22%
2016 200 24%
2017 225 28%
2018 140 17%
TOTAL 818 100%

Adaptado de (Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2018).

La determinaciéon del estado de la construccion sera validada en la encuesta a
realizarse. En el caso de tener casas dentro de la muestra a encuestarse, la
misma se realizara al duefio de la casa tanto para ofrecer disefios como

mantenimientos de jardineria, dependiendo del estado de la construccion.

En el caso de conjuntos habitacionales, si la construccién se encuentra en
proceso la encuesta se realizara a la empresa constructora o contratista para
ofertar tanto disefios como mantenimiento y si la construccion se encuentra
terminada la encuesta seré aplicada a la administracion del conjunto para ofertar

mantenimientos de las areas verdes.

La base proporcionada es del 01 de enero del 2014 hasta el 8 de agosto del
2018 de las parroquias de Cumbaya, Tumbaco y Puembo la cual consta de 818
licencias de construcciones nuevas que podrian tener el interés de contar con el
servicio de disefio, construccion y mantenimiento de jardines, se dejo de lado las
licencias por ampliaciones o modificaciones por cuanto no constituyen inmuebles

nuevos.

3.11.3.2 Mercado Objetivo: “parte del mercado calificado a la que la empresa
decide atender”. (Kotler y Keller, 2012, p.85).

El emprendimiento Jardines DyL se concentrara en las licencias urbanisticas

municipales del Distrito Metropolitano de Quito de las parroquias rurales de
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Cumbaya, Tumbaco y Puembo destinado exclusivamente a hogares en las

cuales se pueda ofertar el servicio.

Para lo mencionado la base licencias urbanisticas municipales del Distrito
Metropolitano de Quito que contiene 818 licencias se la filtra por detalle de
tramite y nos arroja un mercado meta de 536 licencias destinadas para vivienda

entre casas y conjuntos habitacionales.

3.11.3.3 Justificacion del mercado objetivo

El mercado meta ha sido determinado por las licencias urbanisticas municipales
de Quito de las parroquias rurales de Cumbaya, Tumbaco y Puembo que
constituyan, como tal, construcciones nuevas y que son exclusivamente
destinadas a vivienda entre las cuales se puede encontrar casas y conjuntos
habitacionales. En el desarrollo del proyecto se validara la suficiencia del
mercado objetivo para la obtencion de los niveles minimos de ingresos que el
proyecto requerird de acuerdo al punto de equilibrio que se determinara

posteriormente.

Cabe sefalar que dentro del mercado meta existen casas y conjuntos
habitacionales es decir no necesariamente una licencia constituye un solo

inmueble como mercado meta.

Razones por las cuales pueden estar interesadas en el servicio:

e De la base proporcionada mas del 68% corresponden a construcciones
con areas superiores a los 400m2, y en todas poseen espacios
adicionales al de la construccion que podrian ser destinados a areas

verdes.
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Tabla 16.

Areas Construccion Mercado Meta
Area Construccion | \UMe0 I, centaje

Licencias

de 100 a 200 m2 37 7%
de 201 a 300 m2 63 12%
de 301 a 400 m2 71 13%
de 401 a 500m2 111 21%
de 501 a 600m2 37 7%
de 601 a 700m2 36 7%
de 701 a 800m2 23 4%
de 801 a 900m2 26 5%
de 901 a 1000m2 22 4%
de 1001 a 2000m2 45 8%
de 2001 a 3000m2 29 5%
de 3001 a 4000m2 13 2%
de 4001 a 5000m2 14 3%
de 5001 en adelante 9 2%
TOTAL 536 100%

Tomado de (Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2018).

e Las personas o familias que acceden a una licencia urbanistica municipal
estarian en la capacidad financiera de afrontar el servicio a ofertar dado
gue son duefios que llevan un proceso formal de construccion con planos
elaborados por arquitectos y construcciones llevadas a cabo por
ingenieros, es decir cuentan con ingresos para afrontar servicios
profesionales mas aun si se observa el precio del m2 de la zona de

afectacion del servicio.

Para determinar el precio de la construccion de menor area dentro del
mercado meta se procede a multiplicarla por el precio del m2 de la zona
del valle de Cumbaya proporcionada por la Camara de la Industria de la

Construccién via mail. (Ver Anexo 6).
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Precios en Quito

dic14 | jul-15 | dic15 | jul16 | dic18 | juk17
o |ciderom 707 | 741 | 798 | eo7 | 7e0 | s0e
E Centro 1.303 | 1.250 982 a2
o Los Ghillos 856 | 896 | 909 | 914 | 910 | 914
f: Qumbaya - Tumbace | 1.325 | 1416 | 1.494 | 1465 | 1.479 | 1.503
N |Norte Gentral 1774 | 1840 | 1911 | 1936 | 1942 | 1918
Sl [Norte Biremo 1133 | 1183 | 1235 | 1271 | 1320 | 1310
Sl |Pomasqui 803 | 822 | 862 | 845 | 865 | 674
ur gg2 | 709 | 779 | 77 | 711 | 780

% MarkeiWatch

Fuente: MarketWWaich

Figura 18. Precios Metro Cuadrado en Quito. Tomado de (Camara de la
Industria de la Construccion, 2017, Pag.3).

De acuerdo a la Tabla 12 Areas de Construccién Mercado Meta la licencia
urbanistica municipal de menor dimension en la base es de 100m2 y de
acuerdo al precio referencial de $1503.00 por m2 la propiedad tendria un costo
aproximado de $150 000.00, ratificando la plusvalia del sector al ser el segundo

en precio a nivel del Distrito Metropolitano de Quito.

3.11.3.4 Estimacion del segmento de mercado (tamafio y crecimiento)

Debido a que se cuenta con la base pura de las licencias urbanisticas
municipales de Quito de las parroquias rurales de Cumbaya, Tumbaco y Puembo
se puede determinar como el mercado meta ha venido comportandose en los

ultimos afios en las poblaciones que se va ejecutar el proyecto.

Tabla 17.
Crecimiento Numero Licencias Cumbayda, Tumbaco y Puembo
o Numero "y Crecimiento
ARo . . Variacion
Licencias Porcentual
2014 45 - -
2015 122 77 171%
2016 147 25 20%
2017 137 -10 -6.80%
ago-18 85 Por determinar | Por determinar

Tomado de (Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2018).
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Se puede ver que en el 2015 hubo un crecimiento abrupto respecto al afio
anterior, en el 2016 existié un aumento aunque no es la misma proporcion, en el
2017 se tiene un ligero descrecimiento pero en el 2018 se espera un crecimiento
basados en que casi a mitad de afio que fue suministrada la base ya lleva mas
de la mitad de licencias presentadas en el 2017 y manteniendo esa tendencia se
podria tener al final del afio un crecimiento entre el 5% y 10% apoyado por la

recuperacion del sector de la construccion.
3.11.3.5 Resultados de la Encuesta

De acuerdo con lo analizado en el capitulo 2, el tamafio de la muestra se

determina:

N = 536

Z=95% - 1.96

P =50% Q = 50%
D =5%

MUESTRA: Si se encuesta a 225 licencias urbanisticas municipales (casas o
conjuntos habitacionales) de la base, el 95% de las veces estara dentro del
intervalo +/-5% respecto al dato que se observe en la encuesta.

Finalmente, el tipo de muestreo a aplicar sera el muestreo aleatorio estratificado
dado que se tiene el listado de todos los elementos de la poblacion para
distribuirlos por la parroquia de afectacion del proyecto, ademas se utilizara una

afijacion proporcional es decir el peso de cada estrato dentro de la poblacion.

1. Se tiene una muestra de 225

2. Se distribuira en tres estratos

Tabla 18.

Peso Parroquial para Muestra
Parroquia N_umer_o Peso Muestra

Licencias

Cumbayéa 190 35% 79
Tumbaco 70 48% 108
Puembo 276 17% 38
TOTAL 536 100% 225
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Se asignara un numero a los integrantes de cada uno de los estratos

4. Se extraeran de la base de Licencias Urbanisticas Municipales la muestra
determinada en cada estrato

5. Se usara la funcion de Excel aleatorio simple para determinar el inmueble
especifico a encuestar en cada estrato

6. Se aplicaran las encuestas a la muestra determinada y especificamente
a la persona que tiene la decision de compra de los servicios ofrecidos,

en cada caso.

Los principales resultados de la encuesta realizada son los siguientes, si se

desea analizar cada uno revisar Anexo 9.

e De la muestra de 225 propietarios de licencias urbanisticas se tuvo una
aceptacion de la encuesta del 81.78% suficiente para validar que las
respuestas dadas en la encuesta son estadisticamente aceptadas con un
P de 50%.

e Las licencias urbanisticas metropolitanas corresponden a departamentos,
casas y conjuntos habitacionales, teniendo mayormente entre las
encuestadas casas con un 71% de 184 encuestas.

e De los 184 inmuebles el 66% se encuentra terminado y el 34% en
construccion, afortunadamente para el proyecto los dos tipos constituyen
clientes potenciales.

e De las 184 encuestas el 61% cuenta con espacio destinado para areas
verdes y el 18% no cuenta con espacios pero se tratara de ofrecer plantas
para interior. Existe un 21% que mencion0 tener espacios pero que el
inmueble se encuentra en construccion, mercado propicio para la oferta
tanto de disefios como posterior mantenimiento.

e La encuesta determiné que mayormente los propietarios para jardineria
contratan a un jardinero 42.9 %, seguido de una empresa 36.6% y por
altimo ellos mismo realizan su propio mantenimiento 20.50%.

e Existe un gran porcentaje (70%) de los 112 propietarios de inmuebles con
servicio de jardineria que se encuentran satisfechos con el servicio. El
restante 30% se busca un mejor servicio por su inversion. El

emprendimiento debera buscar las estrategias adecuadas para los dos



52

tipos de clientes detallados anteriormente ya que constituyen nuestro
mercado objetivo.

Mayormente los propietarios de los inmuebles utilizan sus areas verdes
para: celebracion eventos familiares 100%, cocina al aire libre 100%,
descanso y lectura en un 54% y juegos infantiles el 46%.

Se determiné que los propietarios de los inmuebles dan un mantenimiento
a sus areas verdes mensualmente por lo cual en el emprendimiento en un
inicio no se necesitaria la contratacion de personal extra.

El interés de propietarios de inmuebles con &reas verdes es del 23% en
disefios de jardines, 49% en mantenimientos y un 29% en los dos
servicios a la vez.

Dentro de las razones para escoger o cambiarse a un nuevo servicio los
encuestados mencionaron como preferencias el precio con100%, calidad
del servicio 73% y promocién con el 27%, lo que indica que el precio es
un factor determinante en la clase de servicio a ofertar.

Los propietarios respondieron que mayormente tienen un aproximado de
areas verdes entre 51 y 100 m2, por lo cual con 2 disefios y un aproximado
de 30 inmuebles mensuales con las mismas dimensiones de espacios
para mantenimiento se alcanzaria el punto de equilibrio. Estos 30
inmuebles podrian ser de clientes que se encuentren satisfechos con el
proveedor actual (62 clientes) pero que se lograra adherirles al servicio
del emprendimiento como de los que esperan un mejor servicio (27
clientes).

Los propietarios de las licencias escogieron mayormente los precios de
$15 el m2 de disefio y $1.25 el m2 de mantenimiento.

Los encuestados estarian interesados en servicios complementarios
como: riego por goteo, iluminacion de jardines, jardines verticales y
materiales reciclados que podrian brindarse como servicios post venta al
disefio de jardines o como servicio a los clientes que ya cuentan con un
proveedor de jardineria que se encuentren satisfechos o no, pero que no

cuentan con este tipo de oferta.
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e Se queria mostrar como promocion el cambio de disefios de jardines cada

cierto tiempo siempre y cuando sean clientes frecuentes pero los

encuestados no mostraron interés por el tema.

e Los encuestados estarian interesados en adquirir plantas ornamentales

en maseteros para el interior de la casa, pero no todos quieren el servicio

a domicilio por cuanto prefieren el contacto directo con el vivero. El

emprendimiento debera buscar como alternativa de ingreso la venta de

plantas ornamentales aun cuando exista 0 no el servicio de disefio o

mantenimiento de por medio.

e Finalmente, para poder ofrecer nuestros servicios o cualquier informacion

acerca del mismo se tendra que hacer a través de redes sociales, mail y

catalogo de acuerdo a las preferencias de los encuestados.

Tabla 19.
Segmentacion de la Muestra

Tipo de Muestra

Propietarios

(Personas)
Muestra a ser encuestada 225
NUumero de respuesta a la encuesta 184
NUumero de Inmuebles con areas verdes 150
Numero Inmuebles (terminados) con areas verdes 112
NUmero Inmuebles (en construccién) con areas verdes 38
Si el proyecto se enfoca en los que tienen un servicio y
podrian tener un servicio 127
Paga Jardinero 48
Empresa Jardineria 41
En construccion 38
Si el proyecto se enfoca en los que tienen un servicio y no
estan satisfechos y los que podrian contratar un servicio 65

Espera un mejor servicio

27

En construccion

38

El proyecto contaria con 150 inmuebles con espacios destinados a areas verdes,

de los cuales 65 con una estrategia no tan agresiva podrian optar por los

servicios del proyecto bien porque no estan satisfechos con su proveedor actual

0 porque todavia no tienen un proveedor debido a que los inmuebles estan en

construccion.
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A esta cifra se la puede incrementar si el emprendimiento logra atraer a mas
potenciales clientes (85) los que ejecutan su propio mantenimiento o de los

propietarios que tienen un proveedor y se encuentran satisfechos.

Cabe sefalar que estos inmuebles serian exclusivamente para servicios de
disefio o mantenimientos, por fuera quedarian los servicios complementarios o

venta de plantas ornamentales que el proyecto podria manejar.

3.11.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA:
3.11.4.1 Identificacidn de principales participantes y competidores

De la muestra de 225 licencias de construcciones 185 cuentan con espacios
verdes de los cuales 151 contratan los servicios de una persona natural o de una
empresa para sus éareas verdes, las otras 34 realizan ellas mismas el
mantenimiento. Debido a que el proyecto tiene como mercado objetivo licencias
de construccion terminadas como en proceso se ha determinado buscar la
totalidad de competencia formal que puede existir en Quito para lo cual se
accedio a la pagina web www.ecuadorencifras.gob.ec y se siguid el siguiente
proceso para la determinacion de negocios con el mismo CIU que el proyecto

planteado:
- Estadisticas Empresariales
- Directorio de Empresas

- Buscar empresas, negocios con el CIlU N813 Actividades de

Paisajismo y Servicios de Mantenimiento Conexos

- De la base que se proporciona en Excel, se procedi6 a filtrar por la

Provincia y Canton

- Finalmente se tiene una base de 155 negocios en el Canton Quito
entre sociedades como personas nhaturales con el ClIU del
emprendimiento (INEC, 2017).


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/
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3.11.4.2 Andlisis de empresas competidoras

De los 155 negocios competidores se van a analizar a las tres sociedades
andnimas con mayor monto de ingresos para proyectar una idea de negocio de

las empresas que lideran el mercado de disefio y mantenimiento de jardines.

Tabla 20.
Analisis Competidores
Empresa Servicios Pagina | Redes Viver | Total
Web Sociales 0 Ingresos
Jardin Disefio, Riego, SI Facebook, Sl 727519,85
Express S.A. | Mantenimiento Instagram
Jardines Disefio, SI Facebook, Sl 592361,26
Terragarden Mantenimiento Instagram,
S.A. Tweeter
Jardines Flor | Mantenimiento, SI NO Sl 288198,32
y Campo Disefio,
S.A. Campos de
Futbol

Tomado de (Jardin Express, 2018), (Jardin Express Facebook, 2018),
(Terragarden, 2018), (Terragarden Facebook, 2018), (Jardines Flor y Campo,
2018), (Superintendencia de Compaiiias, 2017).

La tabla determina que existen empresas dedicadas a brindar los servicios que
pretende ofertar el emprendimiento con ingresos importantes y similares
caracteristicas como viveros propios y manejo de redes sociales. Lo mencionado
hace ver que el proyecto va desarrollar un servicio rentable, en la siguiente

seccion se analizara el segmento al cual esta destinado.

3.11.4.3 Analisis de precios de venta del servicio y de la competencia.

De las entrevistas realizadas a los propietarios de negocios similares (Ver Anexo
7) se pudo determinar que la competencia para mantenimientos maneja precios
gue oscilan entre $1y $2 el m2, y el disefio de jardines entre $15 y $20 el m2. El
proyecto va a manejar el rango menor de precios para darse a conocer en el
mercado teniendo un precio de $1.25 por el m2 de mantenimiento de jardines y
de $15 délares el m2 de disefios de jardines, precios que serian aceptados por
un 80% de posibles clientes de mantenimientos y 88% en disefios de jardines de

acuerdo a las preguntas 11 y 12 planteadas en la encuesta realizada.
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Precio aproximado destinado a mantenimiento

de jardines Total
100%
80%
80%
60%

40%
20%

20%
0%
$1,25 por m2 $1,50 por m2 $1,75 por m2 Mas de $1,75 por m2

Figura 19. Precio Promedio Servicio Mantenimiento. Adaptado de
(Investigacion de Mercado — Encuesta).

Precio aproximado destinado a disefios de
jardines Total

100% 88%
80%
60%
40%
20% 12%
- o
0%
’ $15 por m2 $17 por m2 mas de $17 por m2

Figura 20. Precio Promedio Servicio Disefio. Adaptado de (Investigacion de
Mercado — Encuesta).

3.11.4.4 Imagen de la competencia ante los clientes

De los 155 negocios 132 corresponden a personas naturales y solo 23 a
sociedades lo que hace notar la preferencia de los clientes por un servicio
personalizado por parte del duefio de negocio, esto ratifica que este tipo de
servicio ha logrado generar un lazo de confianza dado que la mayoria no han
necesitado constituir negocios formales sino tan solo de un RUC e incluso en
algunos casos sin la necesidad, lo que se corrobora en la pregunta 5 de la
encuesta acerca de la satisfaccion del servicio en la cual el 62% de los que ya

cuentan con un servicio en Cumbaya estan satisfechos, el 71 % en Tumbaco y
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el 80% en Puembo, lo que ocasiona que el ingreso al mercado se complique un
poco pero el proyecto buscara minimizar con base en promociones innovadoras

para darse a conocer.

Tabla 21.
Satisfaccion del cliente con el proveedor actual
Cumbaya| % Tumbaco % Puembo %

Satisfecho 21 61,76% 25 71,43% 16 80,00%
Espera un 0 0

mejor servicio 13 38,24% 10 28,57% 4 20,00%
Insatisfecho 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
TOTAL 62 100,0% 67 100,0% 22 100,0%

Adaptado de (Investigacion de Mercado — Encuesta).

3.11.4.5 Segmento al cual esta dirigida la competencia

Los negocios formales en este tipo de mercado se dedican a trabajar en
contratos con Gobiernos Autonomos Descentralizados Municipales vy
Provinciales, y constructoras mayormente en la elaboracion de areas verdes; por
lo cual el proyecto debera trabajar en contactos que faciliten el ingreso a este

mercado.

El tema de mantenimientos y disefios para casas y conjuntos habitacionales las
empresas se disputan con personas naturales, lo cual se ratifica en la pregunta
4 de la encuesta en la cual de 112 construcciones que cuentan con areas verdes
el 43% cuenta con un jardinero y el 37% contrata una empresa para brindar el

servicio de mantenimiento.

Encargados de la jardineria Total

50% 43%

40% 37%

30%

21%

20%
- .
0%
Hace su propio trabajo de Paga a un jardinero. Paga a una empresa de
jardineria. jardineria especializada.

Figura 21. Encargados de Jardineria. Adaptado de (Investigacion de Mercado —
Encuesta).
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El proyecto para poder competir debera generar una diferenciacion en precio,
calidad del servicio y promocion que son las variables que tanto los que cuentan

como los que contarian con un servicio miran como determinantes.

Razones de escoger un nuevo servicio de disefio o
mantenimiento de jardines Total

Otro(especifique) 0%
Promocion [N 27%
Trato del personal = 0%
Calidad del Servicio NI 73%
Precio I 100%
0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Figura 22. Razones Escogimiento Servicio Disefio o Mantenimientos Jardines.
Adaptado de (Investigacion de Mercado — Encuesta).

3.11.4.6 Anélisis de Porter.

De acuerdo con lo revisado en el capitulo 2 en la seccion Fuerzas de Porter se

va continuar con el analisis de cada una de ellas:
- Poder de Negociacion de Clientes

En los clientes del servicio de disefio, construccion y mantenimiento de jardines
el poder de negociacion es bajo dado que el mercado es diversificado en duefios
de viviendas o apartamentos y los conjuntos residenciales existentes en la zona

de influencia.
- Poder de negociacién de proveedores

Los proveedores de materia prima para el proyecto tendran un poder bajo de
negociacion dado que las semillas a utilizarse se pueden conseguir sin
inconvenientes en la ciudad de Patate e incluso se pueden traer del pais vecino

de Colombia a un precio menor.
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- Amenaza de nuevos competidores

El ingreso de nuevos competidores en el sector del emprendimiento es alta,
debido a que no existe regulacion o normativa, ademas no se requiere una
cuantiosa inversion, pero si contar con un personal con la suficiente experiencia

en el manejo de areas verdes.
- Amenaza de productos sustitutos

Para el emprendimiento no habria servicio sustituto, lo que algo se asimilaria
podrian ser las personas totalmente informales sin RUC (Registro Unico de
Contribuyente) y sin factura que presten sus servicios para los mantenimientos

de areas verdes.
- Revalidad del Mercado

Como se determiné en la conclusion final de la encuesta existen los suficientes
clientes potenciales para los negocios que ofertan el mismo servicio del
emprendimiento, pero si se debe tener en cuenta el ingreso de personas
naturales sin necesidad de RUC con precios de mantenimiento bajos por cuanto
trabajan en la informalidad, por lo que se buscara a mediano plazo extender el

proyecto a otras edificaciones de la zona u otras zonas aledafas.



3.11.5 ANALISIS FODA:

Tabla 22. Analisis FODA Jardines DyL
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. No se requiere fuertes inversiones

2. Productor y Comercializador

3. Experiencia en los servicios a ofertar
4. Bienes muebles e inmuebles propios

1. Marca no posicionada

2. No cuenta con clientes

3. 21% de los propietarios realizan su
propio mantenimiento

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

1. Crecimiento del sector de
construccion en la zona
Conciencia Ecologica

Poder brindar Servicios
complementarios

4. Parte de clientes con un servicio
contratado que esperan mejoras
en el mismo

Venta de plantas ornamentales
Trabajar con entidades

gubernamentales

wmn

o u

la

FO 1. Realizar alianzas estratégicas
con contactos en Colegios de
Ingenieros y Arguitectos, empresas
inmobiliarias, entidades publicas para
la recomendacion de proyectos a
ejecutarse.

FO 2. Sacar ventaja de contar con los
inmuebles propios y de ser productor-
comercializador para manejar un
precio mas accesible sin caer en una
guerra de precios.

FO 3. Especializacion del personal en
los servicios complementarios para
tener variedad de servicios.

DO 1. Generar una campafa
publicitaria en redes sociales dado que
es el medio mas seleccionado en la
encuesta.

DO 2. Darse a conocer como una
empresacon conciencia ecolégica que
evite el uso de quimicos.

DO 3. Comenzar con la venta de
plantas ornamentales dado que un
gran porcentaje estaria interesado y
abrir espacio a los otros servicios.
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AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

=

Facil ingreso de competidores

2. Existencia de jardineros no
profesionales

3. Parte del mercado actual esta
satisfecho con el proveedor actual

4. Aspecto econdmico del pais

FA 1. Adquirir la maquinaria basica
necesaria que complemente la
experticia y ofrecer un servicio de
calidad

FA 2. Incentivos 0 promociones para
darse a conocer con las personas que
ya cuentan con un servicio

DA 1. Generar promociones puerta a
puerta y tener un contacto mas
cercano con el cliente potencial

DA 2. Promover la profesionalizacién
del servicio y que no cualquier persona
pueda brindar disefios o]
mantenimientos.
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3.11.5.1 Definicién de la estrategia genérica del proyecto.

“Existen tres estrategias genéricas que podian usarse individualmente o en
conjunto, para crear en el largo plazo esa posicion defendible que sobrepasara el

desemperio de los competidores en una industria”

1) “El liderazgo general en costos”
2) “La diferenciacion”
3) “El enfoque” (Gerencia de Mercadeo, 2018).

Para el emprendimiento se buscara la diferenciacion siendo el proyecto un productor
y comercializador, y ademas de contar con inmuebles propios que evitan gastos y
asi poder manejar un precio tendiendo al rango menor de la competencia para ganar

un espacio del mercado de servicios de jardineria. ESTRATEGIA FO 2
3.11.6. ESTRATEGIAS DE MERCADEDO:

3.11.6.1. CONCEPTO DEL SERVICIO:

Descripcién basica

Los servicios a ofertar por parte del emprendimiento son de asesoria en el disefio,

construccion y mantenimiento de jardines a conjuntos habitacionales.
Especificaciones o caracteristicas
El proyecto para sus servicios se basara en las siguientes caracteristicas:

- El proyecto sera el productor de la materia prima (plantas ornamentales)

necesaria para la prestacion del servicio.

- Contar con personal calificado y capacitado dentro de sus respectivas areas,
para el disefio se contara con un profesional en disefio de interiores o
paisajista que bosqueje los jardines de acuerdo a los requerimientos de los

clientes, para la construccion y el mantenimiento de igual manera con
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personal con experiencia que garantice las obras tanto de los jardines como

de trabajos complementarios necesarios para ejecutar las obras.

- Equiparse de maquinaria basica sofisticada que permita ahorro de tiempo y
molestias a los usuarios en las prestaciones de los servicios que ofertara el

proyecto, que se detallara a continuacion en el punto de equilibrio.

- Ser conscientes con el medio ambiente y los seres vivos con los cuales se
trabajard para la disminucion en la utilizacion de fungicidas y plaguicidas,
para lo cual el personal sera capacitado en la elaboracion de abonos,
fungicidas y plaguicidas naturales. ESTRATEGIA DO 2

Aplicacion / uso del producto o servicio, disefio, calidad, empaque y embalaje

La materia prima necesaria para la prestacion del servicio sera la Unica que se
encontrara colocada en sus respectivas fundas plasticas y embaladas en canastas
plasticas para su posterior transporte de acuerdo a la necesidad.

En el tema de calidad se buscara brindar un servicio profesional e incluso se
fomentard entre los prestadores formales de la parroquia de Nayén formar una
asociacion sin costo en la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria'y que
cuyos miembros puedan ver la viabilidad de registrar su trabajo en el Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual y registrarse en la Junta Nacional de
Defensoria del Artesano, y sean quienes certifiquen la prestacion del servicio y
cerrar un poco el tema de ingreso agresivo de competidores o servicios sustitutos.
ESTRATEGIA DA 2

Fortalezas y debilidades del producto o servicio, frente a la competencia.

De la experiencia de los diferentes prestadores del servicio se tiene que unos son
los que brindan el servicio de disefio y mantenimiento de jardines y otros los que

producen la materia prima necesaria para el servicio, en el caso del proyecto sera
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el mismo el que produzca la materia prima (plantas ornamentales) y comercialice

sus servicios de disefio y mantenimientos de jardines.
3.11.6.2. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION:

El proyecto buscara generar promociones puerta a puerta fomentando la
distribucion directa dado que el proyecto sera productor de plantas ornamentales
gue es la materia prima para los servicios a ofertar, los mismos que se haran llegar
al consumidor final, para lo cual el proyecto va a realizar una muestra gratuita a 100
potenciales clientes, que consistira en la debida oferta de servicio en su inmueble
junto con un cactus de dimensiones pequefas con flor en su respectiva maceta.
ESTRATEGIA DA 1

Alternativas de penetracion
La empresa buscara la penetracién con base en tres estrategias de penetracion:

- Ajuste de precios: el proyecto manejara precios que estén en el rango inferior
del estipulado por la competencia y que sean accesibles para el usuario
pudiendo darse a conocer y poder hacerse de un porcentaje del mercado.
ESTRATEGIA FO 2

- Mayor Promocion: el proyecto mostrard promociones a corto plazo a los

futuros clientes para ingresar en el mercado planteado. ESTRATEGIA FA 2

- Canales de Distribucion: el proyecto en un mediano plazo posterior a los 5
afios buscara la implementaciéon de un local en la zona de influencia del
proyecto para distribucion de plantas ornamentales como de los servicios a

ofertar y evitar el desplazamiento hacia la parroquia base de Nayoén.

- El proyecto buscara alianzas estratégicas con las cuales trabajar para
expandir el negocio, se pretende buscar contactos en los Colegios de

Ingenieros, Colegios de Arquitectos, Camara de la Construccién e
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Inmobiliarias que nos refieran a potenciales clientes a cambio del
mantenimiento de sus espacios verdes. ESTRATEGIA FO 1

Presupuesto
Tabla 23.
Presupuesto Distribucion
Promocion Valor
(ddlares)
Transporte ($40por semana de diésel 160.00
X 4 semanas)
Cactus de presentacion 150.00
(100 x $1,5)
Alianzas Estratégicas (hasta 500m2 625.00
de mantenimiento por $1.25)
TOTAL 935.00

3.11.6.3. ESTRATEGIAS DE PRECIOS:
Andlisis competitivo de precios

De acuerdo a las entrevistas realizadas a duefios de negocios similares en la
Parroquia de Nayén se pudo conocer que los mismos manejan los siguientes
precios para sus servicios:

e Disefio y Construccion de Jardines: oscilan entre $15 y $20 el m2 por una

sola vez dependiendo del tipo de plantas que se van utilizar.
e Mantenimiento de Jardines: hasta 100 m2 en $150 y
hasta 500 m2 en $ 300
pasados los 500m2 $ 500

Cabe sefalar que el servicio de mantenimiento es mensual incluyendo abono,

fumigacion, cambio de plantas que presenten problemas y poda.
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Punto de equilibrio

De acuerdo a la definicion del punto de equilibrio descrita en el capitulo 2 se requiere
de tres datos como son Costos Fijos, Precio y Costos Variables que se detallaran a

continuacion:

PRECIOS: los precios que manejara el proyecto seran tendiendo al limite inferior
del rango que maneja la competencia para darse a conocer y que generaron interés
de acuerdo a la encuesta realizada. ESTRATEGIA FO 2

e Disefio y Construccion de Jardines: $15 el m2

e Mantenimiento de Jardines: independientemente del area verde el proyecto
va manejar un precio promedio de $1.25 por m2 indistintamente del tamafio
del espacio.

Dado que el proyecto maneja dos fuentes de ingreso se va a darle mas peso a los
mantenimientos por la mayor demanda constituyendo un 60% de los ingresos de la

empresa y los disefios un 40%.

COSTOS FIJOS: para el caso del proyecto seran los sueldos y salarios del personal,

los impuestos municipales y pago del crédito para la adquisicion de la maquinaria.
Impuesto Predial: $150
Patente: $22

La maquinaria sera la basica pero indispensable para brindarle un servicio de
calidad al cliente, tratando de reducir tiempos de servicio y causar los menores
inconvenientes en el inmueble. ESTRATEGIA FA 1



Tabla 24.

Precios Maquinaria
MAQUINARIA COSTO (Ddlares)
1. Cortacésped 509,00
2. Escarificadora 2.500,00
3. Motosierra 230,00
4., Corta setos 145,00
5. Desbrozadora 124,00
6. Sopladora-aspiradora 426,00
7. Moto azada 990,00
8. Mochila de tratamientos 145,00
9. Guantes Jardineria (3 pares) 22,50
10. Kit Herramientas 8,50
11. Kit Injertos 90,00
TOTAL 5.190,00

Esta maquinaria cuenta con precios referenciales consultados. Ver Anexo 10.
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Para solventar el capital de trabajo de tres meses, gastos de marketing por el mismo

tiempo, la maquinaria, los gastos de constitucion y la inversion en el invernadero

gue bordea los $3000 se considera un préstamo de $20.000,00 por cualquier

eventualidad, de acuerdo al simulador de crédito del Banco de Guayaquil solicitando

un crédito a cinco afios plazo. Ver Anexo 11.

Tabla 25.
Costo Invernadero
. Monto
Material (Dblares)
1. Adecentamiento
terreno 200,00
2. Construccién
metalica 1300,00
3. Cubierta de
plastico 500.00
4 .Construccion
pequeiia bodega 1000.00
Total 3.000,00
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Estos costos son manejados por Tarsicio Corella persona de la parroquia de Nayon

dedicada a la construcciéon de invernaderos. Ver Anexo 12.

Tabla 26.

Noémina de la Empresa
Aporte L . .

Cargo Sueldos |Patronal |P€cimo | Décimo |Total Gasto
11.15% Tercero Cuarto Personal

Gerente General |$ 1.500,00 |$ 167,25 |$ 1.500,00 |$ 386,00 |$ 3.553,25

Jefe Operativo | $ 1.200,00 | $ 133,80 |$ 1.200,00 |$ 386,00 |$2.919,80

1 Obrero $386,00 [$43,04 |$386,00 |$386,00 |$1.201,04
Gasto Personal Remuneracion Mensual $ 3.430,09
Gasto Personal Remuneraciéon Anual $41.161,08
Gasto Personal Beneficios Sociales Anual $4.244,00
Total Remuneracion y Beneficios Sociales Anual $ 45.405,08

En referencia a la nbmina como se determind en la descripcion detallada de los
integrantes — Estructura Organizacional el proyecto en un inicio tendra
operativamente dos personas para el desarrollo de las actividades el Jefe de
Operativo y su asistente, el Gerente General se dedicara mayormente a la parte
administrativa y de ser necesario prestara su contingente para las actividades
operativas.

El proyecto manejara un cronograma de mantenimientos evitando tener dos
servicios a la vez pero si fuera el caso se contratara personal temporal siempre

evaluando costo-beneficio para el proyecto.

Al personal operativo se buscara preparar en cursos gratuitos fomentados por el
Municipio de Quito, Consejo Provincial del Pichincha y demas entidades que apoyan
al emprendimiento, pero si no existiera los cursos adecuados se destinara $200

para un curso particular al afo.



Tabla 27.
Equipos Oficina
Rubro Descripcion Cantidad Costo Costo
(Unidades) | Unitario | Total
Computador | Laptop HP Core i7 1 $600 $600
Céamara Digital | Camara Nikon L340 1 $400 $400
Impresoras Impresora HP Deskijet k 1 $70 $70
Téner Kit Tinta 1 $40 $40
TOTAL $1110
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Se utilizara el equipo de oficina para el manejo de las redes sociales y trabajo

administrativo. Ver Anexo 13.

COSTOS VARIABLES: para el proyecto se va a manejar el costo de la materia prima

e insumos para la produccion de plantas ornamentales cada mes de diferentes tipos,

lo que permitird un abastecimiento para los servicios de disefio y mantenimiento e

incluso incursionar en la venta al publico, todo dependera de varias variables como

clima, cuidado, calidad de la semilla para una produccion al 100% y evitar péerdidas.

Tabla 28.
Costos Variables

Concepto Monto
(Dolares)
Semilla 300,00
Tierra Negra 250,00
Abono 320,00
Cascajo 320,00
Hojarasca 300,00
Tomo Arroz 300,00
Agua Potable 60,00
Quimicos 100,00
Pago Disefadora Interiores 900,00
Total Trimestral 2.850,00
Subtotal Anual 11.400,00




Tabla 29.
Costo de Transporte

Descripcion Valor Mensual | Valor Anual
Gasolina $40 semanal $ 160.00 $ 1920.00
Mantenimiento $ 100.00 $ 1200.00
TOTAL $ 3120.00
Tabla 30.
Costo Total Anual
CONCPETO Afo 1l | Ao 2 | Ailo 3| Aflo 4 | Afio 5
Gastos Distribucion 935 942 948 955 962
Gastos Promocion 760 765 771 777 782
Gastos Comunicacion 3.840| 3.868| 3.895| 3.923| 3.952
Gastos Capacitacion 200 201 203 204 206
% Impuesto Predial 150| 151 152| 153 154
o Patente 22 22 22 22 23
5 Gasto Interés .013 530 1.959| 1.284 485
e - .
O | Personal Administrativo | 5 5471 50 15120296 20.442 | 20.589
Beneficios Sociales
Administrativo 1.886| 1.900| 1.913| 1.927| 1.941
SUBTOTAL

30.813| 30.530|30.160|29.688| 29.093

Gasto Transporte

w 3.120| 3.142| 3.165| 3.188| 3.211
m . .

= Materia Prima 11.400| 11.482|11.565|11.648|11.731
< . .

> | Remuneraciones Operativo | ., 1541 21 306|21.459 | 21.614 | 21.769
,9 Beneficios Sociales

Q Operativo 2358| 2.375| 2.392| 2.409| 2.427
= SUBTOTAL

38.032| 38.306|38.581 | 38.858|39.138

TOTAL 68.845| 68.836|68.741|68.546|68.231
Como se puede observar los costos crecen afio tras afio dado que se aplico la

tasa de inflacion del 0.72% determinada en la Tabla 12, pero el valor total en
cambio decrece debido al pago de intereses que en el primer afio se cancela un

monto mayor pero para los posteriores afos se reduce.

Tabla 31.
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Punto de Equilibrio

Costo Costo Precio Metros Metros
Servicio 'I:otal Porcentaje Total_ por por cua}d_rados cua}d_rados
(Ddlares) Servicio metro minimos | minimos
Tabla 30 (Dolares) | cuadrado | anuales |mensuales
ANO | Disefos 68.845.41 40% 27.538,16 15 1835,88 152,99
1 | Mantenimientos ’ 60% 41.307,25 1,25 33045,80 2753,82
ANO | Disefios 68.835 56 40% 27.534,23 15,11 1822,51 151,88
2 | Mantenimientos ' 60% 41.301,34 1,26 32805,19 2733,77
ANO | Disefios 68.741 08 40% 27.496,43 15,22 1807,02 150,58
3 | Mantenimientos ' 60% 41.244,65 1,27 32526,29 2710,52
ANO | Disefios 68.545.92 40% 27.418,37 15,33 1789,02 149,09
4 | Mantenimientos ' 60% 41.127,55 1,28 32202,40 2683,53
ANO | Disefios 67.746.02 40% 27.098,41 15,44 1755,52 146,29
5 | Mantenimientos ' 60% 40.647,61 1,29 31599,40 2633,28

El proyecto para alcanzar su punto de equilibrio distribuyo sus ingresos en 40% por

disefios y 60% por mantenimientos por lo cual necesitar4 el primer afio de

1835.88m2 de disefios de jardines y 33045.80m2 de mantenimientos de jardines.

Condiciones de pago

Las condiciones detalladas a continuacién en el caso de casas y conjuntos

habitacionales terminados se negociaran con los duefios o administradores, si

corresponde a una casa 0 conjunto habitacional que se encuentre en construccion

la relacibn comercial serd directamente con la empresa constructora o los

profesionales contratistas que son los encargados.

Tabla 32.
Condiciones de Pago

Area

Construccion Jardines

Mantenimiento

Menores a 100 m2

Abono del 50% al inicio
y el resto al término del
trabajo.

Un solo pago

Mayores a 100 m2

25% como anticipo vy el
otro 75% a convenir con
el cliente dependiendo
de area.

50% al realizar el
trabajo y lo restante a
un mes plazo




72

Impuestos a las ventas

“Art. 55.- Transferencias e importaciones con tarifa cero.- Tendran tarifa cero las
transferencias e importaciones de los siguientes bienes...4.- Semillas certificadas,
bulbos, plantas, esquejes y raices vivas” (Ley Organica de Régimen Tributario
Interno, 2018).

“Art. 56.- Impuesto al valor agregado sobre los servicios.- El impuesto al valor
agregado IVA, grava a todos los servicios, entendiéndose como tales a los
prestados por el Estado, entes publicos, sociedades, o personas naturales sin
relacion laboral, a favor de un tercero, sin importar que en la misma predomine el
factor material o intelectual, a cambio de una tasa, un precio pagadero en dinero,
especie, otros servicios 0 cualquier otra contraprestacion” (Ley Organica de

Régimen Tributario Interno, 2015).

De acuerdo a las cargas impositivas determinadas por la Ley de Régimen Tributario
Interno emitido por el Servicio de Rentas Internas el Gnico impuesto a tomar en
cuenta es el Impuesto al Valor Agregado IVA para el caso de servicios de disefio,

construccion y mantenimiento es el 12% y el 0% en la comercializacion de plantas.

Costo de transporte

El proyecto necesariamente debera contar con una camioneta que sera aporte de
uno de los socios para el transporte de maquinaria y materia prima por lo se incurrira

en el pago de gasolina semanal y los mantenimientos mensuales. Ver Tabla 29.

Tabla 29.

Costo de Transporte
Descripcién Valor Mensual | Valor Anual
Gasolina $40 semanal | $ 160.00 $ 1920.00
Mantenimiento $ 100.00 $ 1200.00
TOTAL $ 3120.00
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El tanque de una camioneta a diésel promedia un llenado de $20 délares, debido al

constante recorrido se estima dos llenadas del tanque de gasolina a la semana.

En relacion al mantenimiento de la camioneta el cambio de aceite bordea los $40 y
una revision de inyectores $35 y una revision de frenos $25 que son los servicios

mas frecuentes en un mantenimiento rutinario.
Tacticas relacionadas con precios

No se contara con una tactica especial dado que el servicio producto no es

estacional y por ende no tiene una variacion de precio por diferentes circunstancias.
Posible variacion de precios para resistir guerra de precios.

El proyecto no estaria en condiciones de resistir una guerra de precios ya que no
contaria con la posibilidad de ajustar los precios por debajo del rango manejado por
la competencia aun cuando al ser productor y comercializador de la materia prima
(plantas ornamentales) y contar con terreno propio puede hacer que maneje un

precio accesible.

3.11.6.4. ESTRATEGIAS DE PROMOCION:

Promocion dirigida a clientes y canales (descuentos por volumenes o por

pronto pago)

Para los 10 primeros clientes que tengan espacios verdes menores a 100m2 como
promocién se brindara la colocacién de 2 plantas (palma rafi) en sus respectivos

maseteros para la decoracion interior de los inmuebles.
Cada planta tiene un costo de $10 y cada maceta $5. ESTRATEGIA DA 1
Manejo de clientes especiales

El proyecto tiene como principal promocion a 10 clientes preferenciales que seran

hogares y/o conjuntos habitacionales con espacios verdes mayores a 100m2



74

ofrecerles 2 bonsdi decorativos para adornos de interior. El precio de cada bonsai
es de $20. ESTRATEGIA DA 1

Conceptos especiales que se usan para motivar la venta

Desarrollar promociones en redes sociales como sorteos de cactus decorativos, el
primer fin de mes a las 20 personas que compartan el fan page o las publicaciones
en la misma, asi se relaciona a potenciales clientes con los servicios. Cada cactus

tiene el costo de $3.

Cubrimiento geografico inicial y expansion
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Figura 23. Expansién Territorial del Proyecto. Tomada de (Google Maps, 2018).

Como se observa en la Figura 23 el cubrimiento inicial del proyecto esta en el valle
de Cumbaya, Tumbaco y Puembo que corresponden al area rural de la ciudad de
Quito. La expansion posterior al quinto afio abarcaria la misma direccion rural en las
zonas de Lumbisi, Tababela, Yaruqui, Checa y El Quinche donde existen clientes

potenciales como quintas, fincas y viviendas con areas verdes.
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Presupuesto de promocion.

Como se detallé anteriormente las diferentes promociones tendran un costo total:

Tabla 33.
Presupuesto Promocion
Promocién Valor (Délares)

Espacios verdes menores a 100m2. 300.00
(Ver seccion 3.11.6.4)
Espacios verdes mayores a 100m2 400.00
(Ver seccion 3.11.6.4)
Promociones Redes Sociales 60.00
(Ver seccion 3.11.6.4)
TOTAL 760.00

3.11.6.5. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION:
Seleccidon de medios

Al ser un negocio nuevo se va a tener en cuenta los siguientes aspectos para la

determinacién de los medios a utilizar:

e Presupuesto: no se incurrirh en medios excesivamente costosos hasta

alcanzar un equilibrio financiero.

e Publico: casa y conjuntos residenciales del valle de Cumbayéa, Tumbaco y

Puembo ya sea mediante los administradores o los duefios de casas.

e Combinacion de Medios: para el negocio se utilizaran una mezcla entre
pagina web, redes sociales y flyers que informen de los servicios ofertados
cuya finalidad es dar a conocer el proyecto a la mayor cantidad de personas.
De acuerdo a la encuesta realizada mayor impulso se dard a las redes
sociales ya que el 66% de los encuestados prefiere este medio, seguido
después por la informacion via mail con un 26% y finalmente entregar

informacion personalmente con un 9%.
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Medio para envio de informacién de los servicios
a ofertar

Redes Sociales I 66%
Via Telefénica =~ 0%
E-mail I 26%
Catalogo I 9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Figura 24. Medio de Envi6 de Informacién. Adaptado de (Investigacion de Mercado
— Encuesta).

Medios masivos

Redes Sociales: se utilizara como principales redes sociales a Facebook,
Instagram y LinkedIn, en las cuales mediante la creacion de un fan page dar
a conocer los servicios a través de campafias publicitarias que seran

segmentadas de acuerdo a las necesidades del proyecto.

El costo de las promociones tiene un promedio de $3 diarios con un alcance
estimado diario de entre 780 a 2400 personas. Los mencionados costos
fueron simulados en un fan page. Ver Anexo 14. ESTRATEGIA DO 1

Pagina Web: en ella se publicitara la informacion de la empresa, equipo
profesional, servicios a ofertar, ubicacion y contacto. Sera sencilla y de facil
navegacion, su elaboracion tendra un costo de $200 mensual incluido IVA de
acuerdo a Soluciones Empresariales Ver Anexo 15. ESTRATEGIA DO 1

Flyers: se utilizar4 para entregar directamente a clientes potenciales con
informacion béasica de los servicios a ofertar. El costo de la elaboracion en
tamafio A6, Couche 150Gr/m2, Full Color 2 lados es de $30 por 1000
unidades segun Imprenta Colours Zone. Ver Anexo 16. ESTRATEGIA DO 1
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Tacticas relacionadas con comunicaciones.

El proyecto pretende tener una buena comunicacion con los clientes para lo cual
mediante las redes sociales pretende brindarle una experiencia vivencial en la cual
mediante fotos y videos mostrarles el crecimiento de plantas, los viveros que se
maneja, el antes y después de los lugares en los cuales se preste los servicios,
mensajes del personal y tips de jardineria, pero sobre todo resaltar la conciencia
ambiental del negocio y su beneficio hacia el medio ambiente. El encargado de esta
tarea sera el mismo gerente dado que sera quien tenga el primer contacto con el
cliente. ESTRATEGIA DO 2.

Tabla 34.
Presupuesto Comunicacion
Estrategia Valor Mensual Valor Anual
Redes Sociales UsD 90
(Ver seccion 3.11.6.5)
Mantenimiento Pagina Web USD 200
(Ver seccion 3.11.6.5)
Flyers (Ver seccion 3.11.6.5) USD 30
TOTAL USD 320 USD 3840.00

3.11.6.6. ESTRATEGIAS DE SERVICIO:
Garantia y servicio postventa

El proyecto garantizara en todo momento los trabajos relacionados con plantas
ornamentales ofreciendo cambio en el momento que se detecte dafios por mal

cuidado, la garantia no cubrira dafios causado por inclemencias del tiempo.

En relacion al servicio postventa se abarcara dos segmentos el de servicios
complementarios y el de ventas de plantas ornamentales, aunque no son el objeto
de nuestro proyecto en un inicio se pueden ofrecer como servicios post venta.
ESTRATEGIAS DO 3y FO 3.
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Mecanismos de atencion a clientes (servicio de instalacion, servicio a

domicilio, otros)

El proyecto dispondra de los siguientes canales de comunicacion con los clientes:
e Pagina Web
e Redes Sociales (Facebook, Whatsapp)
e Correo Electrénico
e Viatelefonica

Formas de pago

Los medios de pago que manejara el proyecto seran:
e Efectivo
e Cheque
e Transferencia Bancaria
e Depoésito Bancario

3.11.6.7 PRESUPUESTO:

Los costos del marketing mix para un afio seran los siguientes:

Tabla 35.

Presupuesto Marketing Mix
Estrategia Valor Anual
Distribucion (Ver Tabla 23) USD 935.00
Promocién (Ver Tabla 33) USD 760.00
Comunicacion (Ver Tabla 34) USD 3840.00
TOTAL USD 5535.00




3.11.6.8 PROYECCIONES DE VENTAS:
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Tabla 36.

Proyeccion Ventas

Servicio Ano 1 \Aﬁo 2 \Aﬁo 3 [Aho4 |Afo5

Unidad de Medida (m2)

Disefio y Construccién de

Jardines 1.928 2.024 2.125 2.232 2.343
Mantenimiento de Jardines 34.698| 36.433| 38.255| 40.167| 42.176
Total unidades 36.626| 38.457| 40.380| 42.399| 44.519
Precio (dolares)

Dlse_no y Construccion de 15 1511 1522 1533 15.44
Jardines

Mantenimiento de Jardines 1,25 1,26 1,27 1,28 1,29

Ingresos (Délares)

Disefio y Construccion de 28.915| 30.579| 32.339| 34.200| 36.168
Jardines

Mantenimiento de Jardines 43.373| 45.869| 48.508| 51.300| 54.252
TOTAL INGRESOS 72.288 76.448 80.847 85.500 90.421

Como se indico en los objetivos financieros para la proyeccion de ventas se
incrementara desde el primer afio el 5% de su punto de equilibrio hasta el quinto
afo, se tuvo como premisas dos aspectos el primero la proyeccion de crecimiento
del mercado objetivo (Licencias Urbanisticas Metropolitanas) que se estima cierre
el 2018 entre el 5% y el 10% el 2018 (Ver Seccién 3.11.3.4 Estimacion del segmento
de mercado (tamafio y crecimiento) y el crecimiento promedio de la industria de la
construccion desde el 2008 que se determind en el 4.1% (Ver Seccion 3.11.2.1.1

Tasa de crecimiento).

En relacion al precio para el incremento anual se utilizo la tasa determinada en la

Tabla 12 Inflacion Ecuador que promedia la inflacion desde el afio 2016 al 2018.

Desde el primer afio se forzar4 un poco al proyecto para alcanzar el crecimiento
esperado que sera posible gracias a la reactivacion del mercado de la construccion

por la derogatoria de la Ley de Plusvalia.
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3.12 Conclusiones del capitulo

El cumplimiento con un servicio de calidad y satisfactorio crea una oportunidad de
negocio para la empresa, ya que quienes conformaran el personal técnico vienen
trabajando por mas de 10 afios en los tipos de servicios y combinado con una

maquinaria adecuada poder reducir tiempos y mejorar la satisfaccion del servicio.

En la imagen corporativa la empresa colocara en las manos de sus trabajadores el

poder plasmar la multiplicidad de ideas de sus clientes.

El proyecto a través de su servicio pretende crear conciencia ambiental
primeramente en cada hogar y posterior en una comunidad de acuerdo al
crecimiento de la empresa, ademas de ser imagen de productividad, generacién de
empleos y busqueda de especializacion para otros emprendimientos que pueden

surgir en la localidad de Nayon donde sera la base de la empresa.

Tanto la misibn como vision fueron planteadas en relacion a las actividades a

desarrollar y totalmente viables.

Los objetivos de crecimiento como financieros fueron moderados dado por el tipo

de mercado que nos encontramos y la situacion pais que se atraviesa.

El emprendimiento para su apertura debera cumplir con normativa societaria emitida
por la Superintendencia de Compafiias, normativa impositiva dispuesta por el
Servicio de Rentas Internas, normativa de libre competencia presentada por la
Superintendencia de Control del Poder de Mercado, normativa legal para el
desarrollo de actividades dictada por el Gobierno Autdbnomo Descentralizado de
Quito y en materia ambiental la normativa expuesta por el Ministerio de Ambiente y
la Secretaria del Municipio del Distrito Metropolitano.

A nivel de estructura organizacional se definieron los cargos con sus debidas
actividades a desarrollar para articular la toma de decisiones, mecanismos de
control, cumplimiento de normativa y fomento de relaciones en la interna del

negocio. La empresa dentro de su proyeccion maneja una estructura real acorde a
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los inicios de un emprendimiento con el personal minimo como para poder buscar
crecimiento en un mercado que muestra perspectivas positivas como la reactivacion
del sector de la construccion que se traduce en el numero de licencias urbanisticas

metropolitanas fuente del servicio del proyecto.

La ubicacién puede convertirse en un aspecto positivo dado que estamos en la
parroquia productora de todo tipo de plantas para jardines y a escasos minutos de

la zona de influencia del proyecto.

El andlisis FODA muestra que el negocio presenta oportunidades como el
crecimiento del sector de la construccion, el poder brindar servicios
complementarios y convertirse en comercializadora de plantas en los cuales
apalancarse para constituir una empresa que perdure en el tiempo, pero tampoco
hay que descuidar las amenazas como la competencia, la situacion politico
econdmica del pais, que en un debido momento pueden constituirse en problemas

para el negocio.

La estrategia de comunicacion se basara en promocionar en el mercado objetivo el
servicio a ofertar haciendo interactuar al futuro cliente con el servicio a ofertar, se
usaran estrategias digitales, redes sociales, promociones y alianzas estratégicas
con base a la busqueda de contactos en instituciones publicas y empresas privadas

y asi poder llegar al mayor numero de clientes posibles.

El mercado de acuerdo a los resultados de las encuestas determinaron que existe
150 inmuebles con espacios destinados a areas verdes, pero que inicialmente el
proyecto se enfocara en un mercado de 65 propietarios de licencias urbanisticas
gue podrian interesarse en el servicio a ofertar por el emprendimiento bien porque
todavia los inmuebles se encuentran en construccién o porque los propietarios no
se encuentran satisfechos con el proveedor actual. Los 85 inmuebles adicionales
se usara una estrategia mas agresiva dado que sus propietarios se encuentran
satisfechos con el servicio que cuentan. Cabe sefialar que este mercado se

manejara inicialmente pero se buscara ampliar el mercado hacia otras parroquias
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como Pifo, Yaruqui, Tababela, Checa de las cuales se buscara obtener la

informacién inmobiliaria en su debido momento.

En el pais existen 155 negocios tanto empresas como personas naturales
relacionadas con el servicio a ofertar, sin embargo solo el 15% son empresas
formales. Si bien no existe un servicio sustituto la amenaza son las personas
naturales ecuatorianas como migrantes que sin la necesidad de formalizar un
negocio puedan brindar un servicio basico de mantenimiento de jardines y por ende

poder bajar los precios de los servicios.

Finalmente proyectar un negocio en un pais que presenta cifras macroeconémicas
de una lenta recuperacion plantea dos retos, el primero poder brindar un precio
accesible a los propietarios de casas y proyectos inmobiliarios; segundo poder
brindar un servicio que sea atractivo a nuestro potenciales clientes y asi ganar

espacio en el mercado existente.
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4. OPERACIONES

4.1. ESTADO DE DESARROLLO:

Descripcion del estado del arte del servicio a desarrollar.

Aun no se ha constituido la empresa, sin embargo, los servicios que constaran

dentro de la asesoria de areas verdes para inmuebles seran:

Asesoramiento 3D en el disefio de jardines para las areas verdes del
inmueble, el mismo que incluye la modelacién del terreno, reconstruccion en
3D de un levantamiento topografico, comparacion dinamicamente,
levantamiento y proyecto, calcular los volimenes de terreno a ser removido
de ser el caso, integrar la arquitectura de edificios y arquitectura del paisaje
y renders en tiempo real.

Construccion del producto resultante de la asesoria en 3D, aqui se
establecen los plazos y tiempos para la ejecucion del trabajo.
Mantenimiento de areas verdes que incluye poda de césped, poda de
arbustos o arboles, riego, control de plagas, limpieza y retiro de hojas secas
o desechos, cambio de plantas en mal estado. Cabe sefalar que todos los

iNnsumos para este servicio seran suministrados por el proyecto.

En relacion al asesoramiento 3D se cuenta con un profesional de disefio de

interiores capacitado en programas de disefio de jardines y espacios exteriores que

sera el encargado del area de disefio como estd determinado en la estructura

organizacional.

Cabe sefalar que el proyecto, dentro de la investigacion de mercado realizada, tuvo

aceptacion de servicios complementarios que se podrian poner en ejecucién en un

futuro:

Jardines Verticales

Uso de materiales reciclados
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e Riego por goteo

e Venta a domicilio de plantas ornamentales

El proyecto trabajara en servicios que no generen complejidad por lo cual se esta
elaborando la planificacion de los mismos para una futura puesta en marcha, sin
embargo, ya se cuenta con el terreno y vehiculos, contacto con el personal que
formaria parte del proyecto, proveedores y la entidad financiera para el

financiamiento requerido destinado a la maquinaria y la construccion del vivero.
Estrategia Operativa.

Toda estrategia que se tome a nivel operativo estara centrada en la optimizacion de

recursos que ayuden a minimizar costos por lo cual la estrategia sera la siguiente:

En inicio se compraran las semillas para la produccion de plantas ornamentales,
pero al mismo tiempo se experimentara con esquejes que es una alternativa mas
econOmica dado que de una misma planta se pueden extraer tallos y sacar mayor
namero de plantas, para la consecucién de lo mencionado se buscara capacitacion

del personal para sacar mayor provecho de esta técnica de produccion.

En el caso de requerir mayor personal para atender clientes al mismo tiempo se
recurrira a una comunidad indigena minoritaria en la parroquia de Nayon que

prestan servicios por una paga diaria.

4.2. DESCRIPCION DEL PROCESO:
4.2.1. Disefio del proceso

e Se obtuvo una base de Licencias Urbanisticas Metropolitanas en el
Municipio de Quito de las parroquias de Cumbayéa, Tumbaco y Puembo para
tener una base de potenciales clientes.

e EIl primer contacto con los clientes potenciales sera a través de redes

sociales, correos electrénicos y visitas puerta a puerta de acuerdo a los
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estipulado en el capitulo 3, se tendran un acercamiento con los propietarios
de los inmuebles en el caso de que los mismos se encuentren terminados
y con los profesionales encargados de la obra en el caso que el inmueble
se encuentre en construccion.

En el caso de que se decidan por los servicios del proyecto al cliente se
dividira en disefio o0 mantenimiento.

DISENO: se firmar& un contrato de prestacion de servicios en los que se
establezcan precio, plazos, formas de pago, especificaciones técnicas,
garantia y cualquier informacion pertinente.

MANTENIMIENTO: en el caso que sean conjuntos habitacionales se firmara
un contrato de prestacién de servicios, pero si corresponde a personas
naturales dependera del cliente la firma o solo acuerdo verbal.

Una vez firmado el acuerdo en el caso de que sea mantenimiento
simplemente se procedera a brindar el servicio, pero si corresponde a un
disefio de jardin se procede agendar una reunion entre el cliente y la
persona encargada del disefio 3D para trabajar en los gustos y preferencias
del usuario.

Después de terminado el disefio, el producto de este trabajo se pasara a la
persona encargada de produccién para que junto al obrero propongan al
cliente una forma de trabajo que cause menores inconvenientes.
Terminado la construccion del area verde se procedera a una sesion de
fotografias con la participacion de los propietarios del inmueble para la
publicacién en las redes sociales del proyecto.

Después viene el proceso de cobro establecido en el capitulo 3.
Acercamiento de servicios complementarios que el usuario podria tener
intereés.

Medicion de la satisfaccion del cliente

Fin del proceso.
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4.2.2. Cadena de valor

La siguiente figura demuestra la identificacion de las actividades a desarrollar por

parte del emprendimiento a través de la cadena de valor.

Figura 25. Cadena de Valor. Adaptado de (Porter, M., 2010).

Procesos estratégicos: corresponde a la aplicacion de planificacion estratégica
en cada uno de los procesos del emprendimiento tanto procesos claves como de

soporte.

Procesos claves: son los procesos que agregan valor al servicio ofertado.

e Gestion Comercial: corresponde al contacto con clientes potenciales ya
sea personas naturales, inmobiliarias o constructoras.

e Gestion de Riesgo:
Riesgos Sistematicos: como se describié en el punto 3.11 Analisis de la
Industria — Analisis Pestel, existen aspectos politicos, macroeconémicos,
sociales y ambientales que pueden presentar un riesgo por su variacion,
para esto el proyecto manejara un crecimiento moderado, personal basico
necesario y evitando gastos excesivos que permitan hacer frente a un

cambio brusco en las variables anteriormente mencionadas.
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Riesgos de Mercado: en la Tabla 21 se menciona que la mayoria de insumos
son productos que vienen de la naturaleza por lo cual no existiria una
variacion significativa de precios y para la disponibilidad de insumos se
buscara las alternativas de proveedores para evitar la falta de insumos. El
encargado de que los insumos estén a tiempo y en la cantidad necesaria
sera el Gerente General.
Riesgos Operativos: al ser un servicio manual y artesanal el mayor problema
seria no contar con el personal adecuado para la ejecucion del servicio, por
lo cual el emprendimiento tendra su personal debidamente afiliado y con las
prestaciones sociales que determina la Lay y con la debida capacitacion.
Riesgos de Crédito y Liquidez: el proyecto establecio en la Tabla 25 las
condiciones de pago a maximo un mes de crédito personal y en las formas
de pago solo mecanismos en efectivo con lo cual se podra afrontar a los
pagos trimestrales a los proveedores de insumos.

e Logistica Interna y Externa: el contacto con los proveedores y ejecucion
de los servicios de disefio y mantenimientos.

e Servicio Postventa: evaluacion del servicio prestado y medicion de la

satisfaccion del cliente.

Procesos Soporte: para el caso del emprendimiento constituiran la parte financiera
y administrativa que estaran liderado por el Gerente General, quien se encargara

de proveer todo lo necesario a la parte técnica para la prestacion del servicio.
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Figura 26. Diagrama Proceso de Asesoria de Disefio y Mantenimiento de Jardines.
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4.2.4 Analisis de la capacidad del proceso.

El analisis de la capacidad del proceso sera determinado por el tiempo estimado

de ejecucion que se utiliza en el mismo.

De acuerdo a la encuesta se determind que mayormente los potenciales clientes
cuentan con areas mayores 100 m2 y menores 500 m2, por lo cual se ha
escogido los dos rangos para que los entrevistados nos apoyen indicando
tiempos en minutos que se utilizan en la ejecucion de los mismos y poder
determinar un tiempo promedio de un metro cuadrado de los dos tipos de

servicios a ofertar.

Una vez determinado el tiempo de la ejecucion de un metro cuadrado se va
aplicar un rango de holgura (recoleccidén de maleza, recoleccion de instrumentos,

limpieza, cansancio y otras variables posibles) de la siguiente manera:
Mantenimientos: 100 m2 holgura del 5%, 500 m2 holgura de 10%

Disefios: 100 m2 holgura 15%, 500 m2 holgura de 30%. En disefio se tiene una

holgura mayor dado que hay mas actividades por ejecutar.

Tabla 37.
Tiempos de ejecucién mantenimientos de jardines

Mantenimiento de Jardines
Actividad (minutos)
100 m2 500m2
Corte de Césped 60 300
Poda de plgntas grandes 30 150
y/o arboles
Remocidén de tierra 40 200
Fertilizacion de plantas 25 125
Fumigacion de plantas 25 125
Total tiempo requerido 180 900
minutos
Total tiempo requerido 3 15
horas
Determinacién Tiempo un m2
dimension m2 100 500
tiempo minutos 180 900
tiempo 1 m2 1,8 1,8
Holgura 1,98 2,16
Promedio 2,07




Transformando en horas el 2.07 minuto equivale a 0.03 hora en ejecutar un
metro cuadrado de mantenimiento de jardines.

Tabla 38.

Tiempo de ejecucion disefo de jardines

Disefio de Jardines (minutos)

Actividad 100 m2 500m2
Adecentamiento del 240 1200
terreno
Colocacién de tierra negra 120 600
Colocacion de humus 60 300
Siembra de césped 120 600
Siembra de plantas 120 600
ornamentales
Colocacion de
complementos (aridos y 120 600
otros elementos)
Total tiempo requerido 280 3900
minutos
Total tiempo requerido 13 65
horas
Determinacion Tiempo un m2
dimensién m2 100 500
tiempo minutos 780 3900
tiempo 1 m2 7,8 7,8
Holgura 8,97 10,14
Promedio 9,555

Transformando en horas 9.55 minutos equivale a 0,16 hora en ejecutar un

metro cuadrado de disefio de jardines.

Puesta en Marcha

90

Previo al lanzamiento del servicio al mercado e inicio de actividades (Afio 0), se

debera cumplir con la siguiente agenda:

Tabla 39.
Cronograma puesta en marcha

SEMANAS

Necesidades y Requerimientos

S1

S2

S3 | S4

S5

S6

Permisos de Operacion

Adquisicion Equipos Tecnolbgico

Adquisicion de Maquinaria

Construccién de Invernadero y Bode

ga

Contratacion Personal

Promocién y Comunicacion del servicio
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4.3. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS:
Materias primas e insumos

Para la materia prima se requiere de semillas y para insumos de todos
componentes que permitan la adecuacion de un jardin, los mismos se requieren
de forma trimestral y se los trae de las Tablas 28 Costos Variables y Tabla 29

Costo Transporte respectivamente.

Tabla 28.
Costos Variables
Concepto Monto
(Délares)
Semilla 300,00
Tierra Negra 250,00
Abono 320,00
Cascajo 320,00
Hojarasca 300,00
Tomo Arroz 300,00
Agua Potable 60,00
Quimicos 100,00
Pago Disefadora Interiores 900,00
Total Trimestral 2.850,00
Subtotal Anual 11.400,00
Tabla 29.
Costo de Transporte
Descripcién Valor Mensual | Valor Anual
Gasolina $40 semanal | $ 160.00 $ 1920.00
Mantenimiento $ 100.00 $ 1200.00
TOTAL $3120.00

Mayormente la produccion de plantas sera destinada a los disefios de jardines y
esporadicamente para el cambio en los jardines que se esté prestando
mantenimiento, por lo cual el valor trimestral ayudard a tener una produccion
mensual de 1000 plantas que se utilizaran de acuerdo al nUmero maximo de

disefios que el proyecto esté en capacidad de ejecutar.
Equipos y maquinas

Corresponden a los equipos necesarios para el desarrollo del servicio que se

enumero en la Tabla 24. Precios Maquinaria.



Tabla 24.
Precios Ma

uinaria

MAQUINARIA COSTO (Délares)
1. Cortacésped 509,00
2. Escarificadora 2.500,00
3. Motosierra 230,00
4, Corta setos 145,00
5. Desbrozadora 124,00
6. Sopladora-aspiradora 426,00
7. Moto azada 990,00
8. Mochila de tratamientos 145,00
9. Guantes Jardineria (3 pares) 22,50
10. Kit Herramientas 8,50
11. Kit Injertos 90,00
TOTAL 5.190,00
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Situacion tecnoldgica de la empresa: necesidades técnicas y tecnolégicas.

Es el Equipo Tecnoldgico bésico para desarrollar las actividades administrativas

gue se determiné en la Tabla 27. Equipos de Oficina.

Tabla 27.
Equipos Oficina
Rubro Descripcion Cantidad Costo Costo
(Unidades) | Unitario Total
Computador Laptop HP Core i7 1 $600 $600
Céamara Digital | Camara Nikon L340 1 $400 $400
Impresoras Impresora HP Deskjet k 1 $70 $70
Téner Kit Tinta 1 $40 $40
TOTAL $1110

Mano de obra operativa especializada requerida.

De la Tabla 26. Némina de la Empresa se selecciono solo el personal operativo.

Tabla 26.
Nomina de la Empresa
Aport - , .
Cargo|suekdos |Pavonal |DSSTe|Bécmo ol casto
11.15%
Jefe Operativo |$ 1.200,00 |$ 133,80 $1.200,00 |$386,00 |$2.919,80
1 Obrero $ 386,00 $ 43,04 $ 386,00 $386,00 |$1.201,04
Gasto Personal Remuneracion Mensual $1.762,84
Gasto Personal Remuneracion Anual $21.154,08
Gasto Personal Beneficios Sociales Anual $ 2.358,00
Total Remuneracién y Beneficios Sociales Anual $ 23.512,08




Otras Necesidades

Dentro de Otras Necesidades se tiene los costos de la construccién del

invernadero para las plantas que se tiene detallado en la Tabla 25, y los gastos

de capacitacion para el personal de la empresa.

Tabla 25.
Costo Invernadero
. Monto
Material (Dblares)
1. Adecentamiento
terreno 200,00
2. Construccién
metalica 1300,00
3. Cubierta de
plastico 500.00
4 .Construccion
pequeiia bodega 1000.00
Total 3.000,00

A los costos del invernadero se destinaré adicional $200 al mes para conseguir

cursos al personal operativo en temas relacionados con jardineria y trabajos

complementarios.

Cuantificacién del presupuesto requerido para estas adquisiciones.

Tabla 40.
Resumen Presupuesto Adquisiciones

Necesidad o Requerimiento Monto

(Dolares)

Maquinaria y Equipo (Ver Seccion 4.3 | $ 6.300,00
Necesidades y Requerimientos)

Materia Prima(Ver Seccién 4.3 $14.520,00
Necesidades y Requerimientos)

Personal Operativo (Ver Seccion 4.3 | $23.512,08
Necesidades y Requerimientos)

Otras Necesidades (Ver Seccion 4.3 $5.400,00
Necesidades y Requerimientos)

TOTAL

$48.732.08
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4.4. PLAN DE PRODUCCION:

De acuerdo a los tiempos determinados anteriormente en la seccion 4.2.4
Andlisis de la capacidad del proceso se estima un tiempo de 0,03 hora para la
ejecucion de un metro cuadrado de mantenimiento de jardines y 0.16 hora para
la ejecucion de un metro cuadrado de disefio de jardines, para poder desarrollar
los servicios el proyecto cuenta con 2 personas en ndmina para ejecutar un
mismo servicio (mantenimiento o disefio) por lo cual se estima el tiempo de un

empleado y la capacidad instalada seria la siguiente:

Tabla 41.
Capacidad Instalada
DESCRIPCION MANTENIMIENTO \ DISENO
Namero de dias
laborales al mes 22
Numero de horas
laborables diarios 8
Horas por operario/mes 176
Total hora afo 2112

Dedicacion Tiempo (60%
mantenimientos y 40%

disefios) 1267 845
Horas por servicio por
m2 0,03 0,16

Nro. De Metros
Cuadrados que se puede
atender al afio de cada
tipo de servicio 39293 5305

Se debe mencionar que la capacidad instalada se determind de acuerdo al
tiempo promedio en cada uno de los servicios con las respectivas holguras y
aplicando la proporcionalidad de 60% para mantenimiento y 40% para disefio del
tiempo disponible, por lo cual se fij6 que el proyecto estara en capacidad de
afrontar 39293 m2 de mantenimientos de jardines y 5305 m2 de disefios de

jardines al afio.
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4.4.1 Capacidad Utilizada y Proyectada

Para determinar la capacidad utilizada del proyecto se procedié a comparar la
proyeccion de metros cuadrados a comercializar con la capacidad instalada del
proyecto para prestar el servicio.

Tabla 42.
Capacidad Utilizada y Proyectada

Servicio Ano 1 Ao 2 | Ao 3 | Ao 4 | Ano5
Unidad de Medida (m2)

Capacidad Instalada
Mantenimiento Jardines
Tabla 41

Proyeccién Ventas
Mantenimiento Tabla 36 34.698| 36.433| 38.255| 40.167( 42.176

Unidad de Medida (m2)

39.293| 39.293| 39.293| 39.293| 39.293

Capacidad Instalada

Disefios Tabla 41 5.305 5.305 5.305 5.305 5.305
Proyeccién Ventas
Disefio Tabla 36 1.928 2.024 2.125 2.232 2.343

Porcentaje Ocupacion

Mantenimiento 88,31% | 92,72%| 97,36%|102,23%|107,34%
Porcentaje Ocupacién
Disefo 36,34%| 38,15% | 40,06% | 42,07%| 44,17%

Como se puede observar el proyecto esta en capacidad de afrontar durante los
primeros tres aflos con la distribucion de tiempo establecida, pero a partir del
cuarto requerira mayor capacidad para mantenimientos de jardines de acuerdo
a las estimaciones realizadas por lo cual se buscara una nueva distribucién
utilizando el tiempo sobrante en disefio de jardines y asi hacer frente a un posible
incremento de la demanda o a tener servicios de mantenimientos de jardineria

simultaneos

4.4.2 Carga Laboral de acuerdo a las Proyecciones de Ventas

El nimero de horas de carga laboral se determiné de acuerdo al nUmero de
metros cuadrados a ser comercializados anualmente y el promedio de tiempo

gue se utiliza en realizar los mantenimientos y disefios respectivamente.



Tabla 43.
Determinacion Carga Laboral
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Servicio

| Afio1 | Afo 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5

Unidad de Medida (m2) de Ventas Proyectadas

Mantenimiento de Jardines -

34.698 (36.433(38.255(40.167 | 42.176
Tabla 36
Disefio y Construccién de
Jardines - Tabla 36 1.928| 2.024| 2.125| 2.232| 2.343
Proporcional Horas
Tiempo por m2 mantenimiento —

Tabla 37 0,03 0,03] 0,03] 0,03 0,03
Tiempo por m2 disefio — Tabla 37 0,16( 0,16 0,16| 0,16 0,16
Horas

Numero de horas requeridas
mantenimiento anual 1119| 1175 1234 1295 1360
Numero de horas requeridas
disefio anual 307 322 338 355 373
TOTAL HORAS 1426 1497| 1572 1651| 1733

En el primer afio de acuerdo a los metros cuadrados comercializados el proyecto

requerira que el personal trabaje 1426 horas y al afio 5 se necesitara 1733 horas

anuales, por lo cual el proyecto no necesitara la contratacion de personal

adicional.

Lo que se ratifica con la holgura de tiempo de trabajo existente detallado en la

tabla siguiente.

Tabla 44.
Holgura de Tiempo (Horas)
Aol [ Aio2 | Afio3 | Ao 4 | Aflo 5

Horas de Trabajo Disponibles
Mantenimiento anual 1267 1267 1267 1267| 1267
Horas de Trabajo Disponibles
Disefio anual 845 845 845 845 845
Numero de horas requeridas
mantenimiento anual 1119| 1175| 1234| 1295| 1360
NuUmero de horas requeridas
disefio anual 307 322 338 355 373
Horas de holgura
mantenimiento anual 148 92 33 -28 -93
Horas de holgura disefio anual 538 522 506 489 472
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Conforme va incrementandose la comercializacion de los servicios de
mantenimiento y disefio de jardines la holgura de horas va disminuyendo, por lo
cual el proyecto evaluara la utilizacion de horas de holgura de disefio para

mantenimiento o la contratacién de personal adicional.
4.5. PLAN DE COMPRAS:
Basado en el Plan de Produccién.

Se debe establecer primeramente que para el servicio de mantenimiento de
jardines en relacién a compras de materia prima (plantas ornamentales) sera
minima simplemente se considerara para el cambio de las que se encuentren en

mal estado, en su totalidad iran destinadas a los disefios de jardines.

Tabla 45.
Necesidad Mensual de Plantas

Detalle Afio 1 | Afo2 | Afio 3 | Ao 4 |Afio 5
Metros Cuadrado de Disefio
Anuales Ver Tabla 42 1.928| 2.024 2.125 2.232| 2.343
Metros Cuadrado de Disefio
Mensuales 161 169 177 186 195
Numero de plantas por metro
cuadrado 5 5 5 5 5
Total Plantas mensuales
requeridas 803 843 886 930| 976

Segun indicacion de los expertos en las entrevistas realizadas en elaboracion de
jardines se utilizan como maximo 5 plantas por metro cuadrado, por lo cual en
los disefios la necesidad de plantas no excede la capacidad de crecimiento de
1000 plantas.

En el servicio de mantenimiento debido a que su necesidad no serd grande
tenemos un remanente de la produccibn mensual de 1000 plantas que el

proyecto manejara desde el afio 1 al 5.
Plan de Compras

Para la compra de insumos determinados en el punto de equilibrio del capitulo 3
en la Tabla 28 Costos Variables a excepcion de los honorarios de la disefiadora
todos los insumos seran adquiridos trimestrales dado que en promedio las

plantas que manejard el proyecto se demoran en crecer ese lapso de tiempo.
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Tabla 46.
Plan de Compras
o 5o |29
fust o — 8 — Q Q
o o N = S ) 7] £ | 8 = e
5 8|8 8|5 |3 2|2 2|2 |5
w | e[ |< |25 |22 8|8|% ¢
LL ) @) () =
) z | O
Monto
., 1950 1950 1950 1950
Inversion
(trimestral)
Disponibilid
3000 3000 3000 3000
ad Plantas
Produccién
(cantidad 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000
plantas
requeridas)

Segun indicacién de los expertos en los mantenimientos de jardines Unicamente
se necesita de la maquinaria y la mano de obra, en relacion a insumos la
necesidad es minima y podra ser abastecida por los sobrantes de los insumos
adquiridos para la produccién de plantas que por la cantidad en la que se

adquiere siempre se tiene.

La inversion trimestral de $1950.00 como se determiné en la Tabla 28 incluye
semilla, tierra negra, abono, cascajo, hojarasca, tomo arroz y se cancelara en

efectivo dado que por tratarse de proveedores informales no se concede crédito

al proyecto.
Identificacién de proveedores

Para que el proyecto se provea de materia prima se debe adquirir la semilla para

lo cual se tiene tres opciones de adquisicion que son contactos de la persona

gue seré encargada de produccién:

e Viveros de la Ciudad de Patate donde se puede encontrar semillas o
plantas con diferentes tiempos de crianza.

¢ Negocio Agro vital Cia. Ltda. en la parroquia de Nayon

e Proveedor colombiano (Sr. John Juarez) que suministra semillas a los

viveros de la parroquia de Nayon en la misma localidad.
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Con respecto a proveedores de insumos como abono, tierra negra, hojarasca y
cascajo de igual manera se tiene identificado al proveedor en la parroquia de

Puembo al Nororiente de la ciudad de Quito (Sra. Silvia Caiza).
Capacidad de atencion de pedidos

Los proveedores nacionales cuentan con la capacidad de atender los pedidos
gue se realicen que para el caso del proyecto seran trimestrales; sin embargo,
se podra tener pedidos inesperados que entre las tres opciones se pueden
adquirir, solamente con el proveedor colombiano no se podria manejar pedidos

en corto tiempo dado que el viene cada quince dias a la localidad de Nayon.

Tabla 47.

Cantidades de Compras
Concepto Monto Cantidad

(Dolares)

Semilla 300,00 3000 semillas
Tierra Negra 250,00 Volqueta
Abono 320,00 Volgueta
Cascajo 320,00 Volqueta
Hojarasca 300,00 Camion
Tomo Arroz 300,00 Camion
Quimicos 100,00 2 galones
TOTAL 1890.00

Importancia relativa de los proveedores

La importancia de los proveedores, en especial de la materia prima como las
semillas, es grande dado que el proyecto no puede darse la oportunidad de tener
un proveedor que no garantice la calidad de las semillas para que crezcan sin

inconvenientes.

Pago a proveedores planeacién de compras

En el caso del proveedor colombiano de semillas solo maneja pagos en efectivo
y no ofrece crédito, los proveedores nacionales en Patate solo aceptan pago en
efectivo, Agro Vital Cia. Ltda. cuenta con formas de pago en efectivo o tarjeta de

crédito y finalmente la proveedora Silvia Caiza no ofrece crédito.



4.6. KPI's de desempeio del proceso productivo

4.6.1. Defina los KPI's del proceso de servicio de su proyecto.

Tabla 48.

KPI Servicios Disefio y Mantenimiento Jardines
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Proceso

Actividad

KPI

Responsable

Frecuencia

Meta

Contacto
con el
cliente

Estrategia de
Distribucion

Clientes
decididos por
los servicios /
clientes
contactados por
distribucién

Gerente
General

Mensual

20%

Estrategia de
Promocion

Clientes
decididos por
los servicios /
clientes
contactados por
promocion

Gerente
General

Mensual

20%

Estrategia de
Comunicacion

Clientes
decididos por
los servicios /
clientes
contactados por
comunicacion

Gerente
General

Mensual

20%

Contacto con
clientes
potenciales

Clientes
Decididos por
los servicios/
Clientes
Contactados

Gerente
General

Semanal

25%

Ejecucion
del servicio

Brindar servicio
de mantenimiento

Horas
Utilizadas vs
Horas
Planificadas

Jefe de
Produccion

Mensual

Méaximo 30
minutos
adicionales
alo
planificado

Brindar servicios
de disefios

Horas
Utilizadas vs
Horas
Planificadas

Jefe de
Produccion

Mensual

Maximo 2
horas
adicionales
alo
planificado

Servicio
Post Venta

Acercamiento de
servicios
complementarios

Clientes
decididos por
servicios
complementario
s/ Total Clientes
Actuales

Jefe
Marketing

Mensual

25%

Medicién de la
satisfaccion del
cliente

Clientes
Satisfechos por
medio de
encuesta en su
primer
mantenimiento
o disefio/
Clientes
Atendidos

Jefe
Marketing

Mensual

80%

Financiero

Cobro de
mantenimientos y
disefios

Cobro Mensual
[ Facturacion
Mensual

Gerente
General

Mensual

90%
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4.7. Conclusiones del capitulo

El capitulo de operaciones permite conocer a fondo las capacidades y
debilidades que pueden llegar a tener el proyecto internamente, para lo cual se
pudo dimensionar el nimero de horas minimo a destinar a cada uno de los

servicios a ofertar uno a la vez incluido la holgura:

e Mantenimientos de Jardines 100 m2: 3 horas
e Mantenimientos de Jardines 500 m2: 15 horas
e Disefio de Jardines 100 m2: 13 horas

e Disefio de Jardines 500 m2: 65 horas

Y con el tiempo de ocupacion se determing el volumen que esta en capacidad

de afrontar anualmente, teniendo como méximo poder brindar:

e Mantenimientos de Jardines: 39293 metros cuadrados

e Disefios de Jardines: 5305 metros cuadrados

El proyecto durante sus primeros cinco afos tiene la capacidad de afrontar el
crecimiento de la comercializacion de servicios sin la necesidad de contratar

personal adicional.

Los KPIs estan determinados de acuerdo a los procesos del emprendimiento, los
mismos que permitirdn evaluar las debilidades o deficiencias de acuerdo a un
seguimiento periédico con la finalidad de ir disminuyendo o aumentando el

indicador de acuerdo al proceso.
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5. PLAN FINANCIERO

5.1. Supuestos a considerar para la elaboracion del plan

financiero.

El proyecto considera los siguientes supuestos para la elaboracion del plan

financiero:

e Lainflacion promedio de los ultimos tres afios es de 0.72% de acuerdo a
la Tabla 12 que sera usada en las proyecciones de gastos e ingresos del
Estado de Resultados, Balance General y Flujo de Efectivo.

e Para la proyeccion de ventas se utiliza desde el primer afio un 5% hasta
el quinto afio de acuerdo a la seccion 3.11.3.4 Estimacion del segmento
de mercado (tamafio y crecimiento) a ser utilizada en la proyeccion del
Estado de Resultados, Balance General y Flujo de Efectivo.

e En el Balance General se manejara el supuesto del 2% del total de ventas
como Cuentas por Cobrar.

e EnelBalance General se manejara un supuesto que quedan 2000 plantas
al final del afio como Inventario.

e En el Balance General la depreciacion sera manejara con el método de
linea recta de acuerdo a la normativa contable vigente.

e En el Balance General las utilidades se acumularan en los cinco afios

e EIl préstamo se accedera con el método aleman que maneja cuotas
diferentes.

e La Participacion Trabajadores es del 15% y el Impuesto a la Renta del
25%.

5.2. Estados Financieros Proyectados

5.2.1. Estados de resultados.

Para la elaboracion de la proyeccion del Estado de Resultados se tomé en
cuenta los supuestos descritos anteriormente y cuya informacion esta descrita
en la secciéon 3.11.6. ESTRATEGIAS DE MERCADEDO.
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Tabla 49.
Proyeccion Estado de Resultados USD
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 72.288 76.448 80.847 85.500 90.421
Compras 14.520 14.624 14.730 14.835 14.942
Mano de Obra 23.512 23.681 23.851 24.023 24.196
UTILIDAD BRUTA 34.256 38.142 42.266 46.642 51.283
Gastos Administrativos
Gastos Sueldos 20.007 20.151 20.296 20.442 20.589
Gastos Beneficios
Sociales 1.886 1.900 1.913 1.927 1.941
Gastos Marketing
Gastos Distribucion 935 942 948 955 962
Gastos Promocién 760 765 771 777 782
Gastos Comunicacion 3.840 3.868 3.895 3.923 3.952
Gastos Generales
Patente 22 22 22 22 23
Impuesto Predial 150 151 152 153 154
Gastos Capacitacién 200 201 203 204 206
Depreciacion Maquinaria 519 519 519 519 519
Depreciacion Equipos
Computacion 370 370 370
Depreciacion
Instalaciones 300 300 300 300 300
Gasto Seguro 250 226 197 164 124
UTILIDAD ANTES
INTERESES,
IMPUESTOS Y
PARTICIPACION 5.017 8.727 12.679 17.255 21.732
Gastos de Intereses
Prestamos 3.013 2.530 1.959 1.284 485
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS Y
PARTICIPACION 2.003 6.197 10.720 15.971 21.246
15% Participacion
Trabajadores 300 930 1.608 2.396 3.187
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS 1.703 5.268 9.112 13.576 18.060
25% Impuesto Renta 426 1.317 2.278 3.394 4515
UTILIDAD NETA 1.277 3.951 6.834 10.182 13.545
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Como se determina en la proyeccién del Estado de Resultados el proyecto

genera utilidades desde el primer afio $1.277 hasta el afio 5 con $13.545 lo que

resulta optimista.

5.2.2. Estado de situacion o balance general

Tabla 50.
Proyeccién Balance General USD
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
Corrientes
Efectivo 11.947 15.731 22.005 30.917 42.486
Cuentas por Cobrar (a) 1.446 1.529 1.617 1.710 1.808
Inventarios (b) 1.300 1.309 1.319 1.328 1.338
No Corrientes
Equipos Computacién 1.110 1.110 1.110 - -
Magquinaria y Equipo 5.190 5.190 5.190 5.190 5.190
Instalaciones 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Depreciacion Equipos Computacion (370) (740) (1.110)
Depreciacién Maquinaria y Equipo (519) (1.038) (1.557) (2.076) (2.595)
Depreciacién Instalaciones (300) (600) (900) (1.200) (1.500)
TOTAL ACTIVO 22.803 25.491 30.674 38.870 49.727
PASIVOS 20.726 19.463 17.812 15.826 13.139
Corrientes
Instituciones Financieras CP (c) 2.783 3.290 3.890 4.599 5.437
No corrientes
Instituciones Financieras LP (d) 17.217 13.926 10.036 5.437 -
15% Participacion Utilidades 300 930 1.608 2.396 3.187
25% Impuesto Renta 426 1.317 2.278 3.394 4.515
PATRIMONIO 2.077 6.028 12.862 23.044 36.588
Capital Social 800 800 800 800 800
Utilidades (d) 1.277 5.228 12.062 22.244 35.788
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 22.803 25.491 30.674 38.870 49.727




105

a) Las cuentas por cobrar representan el 2% del total de las ventas

b) La produccion de plantas de acuerdo a la Tabla 49 se realizan en los
meses de Marzo, Junio, Septiembre y Diciembre a una cantidad de 3000
unidades y como se necesita 1000 mensuales quedarian 2000 unidades
gue a un costo unitario de $0.63 para el primer afio da $1,260.00.

c) Las Instituciones Financieras CP representan la deuda del afio en curso

d) Las Instituciones Financieras LP indican la deuda de los siguientes afios

e) Las Utilidades no se distribuyen por tanto se acumulan en los primeros

cinco anos.

5.2.3. Estado de flujos de caja
Para la inversion inicial se estima los siguientes rubros:

Tabla 51.
Inversion Inicial USD

DETALLE VALOR
Equipamiento $ 6.300,00
Adecuaciones $ 3.000,00
Capital de Trabajo $ 10.290,27

$
$

Estrategias Marketing 2.075,00
Gastos Apertura 1.090,94
TOTAL $ 22.756,21
El equipamiento y adecuaciones se detallaron en la seccion 4.3 NECESIDADES

Y REQUERIMIENTOS. En el caso de estrategias se indicé en la seccion 3.11.6.
ESTRATEGIAS DE MERCADEDO vy se establece por tres meses. En relacion a

los gastos de apertura se encuentran descritos en la seccion 3.6.4 Gastos de

Constitucion.

Y con respecto al capital de trabajo corresponde a 3 meses de sueldo, que se
toma como precaucion sobre cualquier eventualidad financiera que el proyecto

pueda tener.

5.2.3.1. Financiamiento

El financiamiento de la inversion inicial sera en un 12,11% financiado por los

accionistas $2.756,21 y el restante 87,89% por medio de un préstamo de



$20.000,00 con una tasa del 16.74% y un plazo de 5 afios. A continuacion, se

muestra el detalle del financiamiento de acuerdo al Anexo 11.
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Tabla 52.
Financiamiento USD

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Saldo Inicial 20.000 17.217 13.926 10.036 5.437
Cuota 6.046 6.046 6.046 6.046 6.046
Gasto Interés 3.013 2.530 1.959 1.284 485
Gasto Seguro 250 226 197 164 124
Amortizacion
Capital 2.783 3.290 3.890 4.599 5.437
Saldo Final 17.217 13.926 10.036 5.437 -

5.2.3.2 Proyeccion de Ingresos

Se considera la informacion descrita en la Tabla 36 Proyeccion Ventas

Tabla 36.
Proyeccion Ventas
Servicio Afiol |Afio2 |Afo3 |[Afo4 |Afo5
Unidad de Medida (m2)
Disefio y Construccion de
Jardines 1.928| 2.024| 2.125| 2.232| 2.343
Mantenimiento de Jardines | 5, coq| 35 433| 38.255| 40.167| 42.176
Total unidades 36.626| 38.457| 40.380| 42.399| 44.519
Precio (délares)
Disefio y Construccion de 15| 15,11| 1522| 15,33 1544
Jardines
Mantenimiento de Jardines 1,25 1,26 1,27 1,28 1,29
Ingresos (Délares)
Disefio y Construccionde | 0 9151 30579| 32.339| 34.200| 36.168
Jardines
Mantenimiento de Jardines 43.373| 45.869( 48.508| 51.300| 54.252
TOTAL INGRESOS 72.288| 76.448| 80.847| 85.500( 90.421

Como se determind en los supuestos el crecimiento proyectado de ingresos es
el resultado del incremento del 5% en la cantidad de servicios desde el primer
afio hasta el quinto afilo dado por la combinacion de la inflacion que afecta al

precio y el crecimiento del mercado meta.
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5.2.3.3 Proyeccion Egresos

Esta informacibn se encuentra en la seccion 3.11.6. ESTRATEGIAS DE
MERCADEDO.

Tabla 53.
Proyeccion Egresos USD
Gasto Anol | Alo2 | Ao 3 | Alo4 | Ao 5
Gastos Distribucion 935 942 948 955 962
Gastos Promocion 760 765| 771| 777|782
Gastos Comunicacion 3840 3.868| 3.895| 3.923| 3.952
o . .,
E Gastos Capacitacion 200 201 203 204 206
O .
e Impuesto Predial 150 151 152| 153|154
8 Patente

22 22 22 22 23

Gasto Interes 3.013| 2.530| 1.959| 1.284 -

Personal Administrativo 20.007| 20.151| 20.296| 20.442| 20.589

Beneficios Sociales Administrativo 1.886 1900| 1.913| 1.927 1941

Gasto Transporte 3120 3.142| 3.165| 3.188| 3.211

Materia Prima 11.400| 11.482| 11.565] 11.648| 11.731

Remuneraciones Operativo 21.154| 21.306]| 21.459| 21.614| 21.769

Beneficios Sociales Operativo

COSTO VARIABLE

2.358 2.375( 2.392| 2.409| 2.427

TOTAL 68.845| 68.836| 68.741| 68.546| 67.746

Los egresos fueron proyectados de acuerdo al promedio de inflacion de los

ultimos tres afios 0.72% de que se determind en la Tabla 12.



5.2.3.4 Estado de Flujo de Caja
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Tabla 54.
Estado Flujo de Caja Proyecto USD
Afo 0 Aol | Alo2 | Ao 3 | Aio4 | Aho 5

Utilidad Antes Interés

Impuesto y 5.017| 8.727| 12.679|17.255| 21.732
Participacion

Gastos de Depreciacion 1.189 1.189 1.189 819 819
Participacién

Trabajadores 300 930 1.608| 2.396 3.187
Impuesto Renta 426 1.317 2.278| 3.394 4.515
FLUJO DE EFECTIVO

OPERATIVO NETO 5.479 7.670 9.982] 12.284 | 14.849
Inversiones (22.756)

GASTOS DE CAPITAL

(CAPEX) (22.756)

FLUJO DE CAJA DEL

PROYECTO (22.756) 5.479 7.670 9.982| 12.284| 14.849
Tabla 55.

Estado Flujo del Inversionista USD

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5

FLUJO DE CAJA

DEL PROYECTO (22.756)| 5.479 7.670| 9.982 12.284 14.849
Préstamo 20.000

Gasto Interés (3.013)| (2.530)| (1.959)| (1.284) (485)
Gasto Seguro (250) (226) (197) (164) (124)
Amortizacién Capital (2.783) (3.290)| (3.890)| (4.599) (5.437)
FLUJO DE CAJA

DEL

INVERSIONISTA (2.756) (567) 1.623| 3.935 6.238 8.802

5.2.4. Andlisis de relaciones financieras: indices aplicables a la empresa e

industria, ademas de VAN, TIR, PRIy andlisis de punto de equilibrio.

Para la determinacion del CAPM y WACC se ha utlizado la siguiente

informacion:
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Tabla 56.
Informacion para Indicadores
VARIABLE DATOS FUENTE

Tasa Libre de Bono Tesoro Estado Unidos - 10 afios -

Riesgo 3,126 | Investing.com, 2018

Prima Riesgo Damodaran, se refiere al rendimiento esperado de

Mercado 7.50% | una cartera de mercado en el Ecuador
Damodaran, se escogié la Beta Apalancada de la
Industria de Bienes Raices (Operaciones y
Servicios), la mas compatible con el servicio a

Beta 1,02 | ofertar

Riesgo Pais 692 | Banco Central del Ecuador, 2018

Tasa de Impuestos

25%

Servicio Rentas Internas, 2014

Participacion
Trabajadores

15%

Servicio Rentas Internas, 2014

Escudo Fiscal

36,25

SRI, IESS

Deuda

20.000,00

Balance General afiol

Patrimonio

2.077,09

Balance General afiol

Costo Deuda Actual

16,74

Banco Guayaquil

En base a la informacion descrita se procedio a calcular la tasa de descuento

para descontar los flujos futuros, teniendo los siguientes resultados:

Tabla 57.
Tasa de Descuento

WACC 12,71%
CAPM 32,38%
Tabla 58.
Criterios de Evaluacion

Tasa de Descuento

Evaluacion Flujos Evaluacién Flujos
Proyecto Inversionistas
PRI 2,96 3,05
VAN $ 9.657,84 $2.745,27
TIR 27,74% 63,97%

No se consideran los intereses porque el valor tiempo del dinero proveniente de
los recursos ajenos, deberia estar considerado en la tasa de descuento del FCF.
No se toman en cuenta las amortizaciones de la deuda porque, si la inversion
inicial esta compuesta en parte por recursos ajenos, al incluir las amortizaciones
estariamos castigando la inversion inicial dos veces”. (Bejar-Ledn,

Gordillo, E.,y Soria-Freire, V., Julio 2017)

L., Jijon-
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Los criterios determinados indican que tanto el flujo de caja del proyecto como
del inversionista son positivos dado que la Tasa Interna de Retorno es superior
a la Tasa de Descuento, lo que quiere decir que los inversionistas ademas de
recuperar su inversion obtendran rendimientos superiores al costo de

oportunidad.
Anadlisis de sensibilidad

Se procedié en base a la variacién de precios recalcular los nuevos flujos de caja
y los VAN y como se puede corroborar a un precio de $15 el metro cuadrado de
disefio de jardin y a $1.25 el metro cuadrado de mantenimiento de jardin es el
escenario mas conveniente para iniciar el emprendimiento.

Tabla 59.
Andlisis Sensibilidad

PRECIO (Disefio/Mantenimiento)
14/1,15 14,5/1,20 15/1,25 15,5/1,30 | 16/1,35
TASA DE
DESCUENTO |WACC 12,63% 12,67% 12,71% 12,75% 12,78%
EVALUACION PRI 4,92 3,66 2,89 2,51 2,18
FLUJOS
PROYECTO | VAN (3.225,11) 3.505,81 9.657,84 | 15.604,52 | 21.543,66
TIR 7,39% 18,25% 27,74%| 36,51% 45%

5.2.5. Impacto Econdmico, Regional, Social y Ambiental

Tabla 60.
Criterios de Ponderaciéon de Impactos
Valor Descripcion
0 Impacto Nulo
1 Impacto Bajo
2 Impacto Medio
3 Impacto Alto
Tabla 61.
Valoracién de los Impactos
Valor | Impacto Justificacién

Tiene un valor de 3 dado que se esta generando ingresos tanto para las
3 Econdmico | familias involucradas en el emprendimientos como a las familias que
proveen de insumos o servicios al proyecto.

Si bien este emprendimiento tiene una zona de influencia en el Valle de

2 Regional Cumbayd, Tumbaco y Puembo puede replicarse en otras zonas.

Tanto la mano de obra como de proveedores sera local por lo cual se esta

3 Social generando fuentes de empleo directo como indirecto.

El impacto ambiental es alto dado que con la implementacion de jardines
de cualquier dimension estamos ayudando al medio ambiente y generando
3 Ambiental | conciencia ambiental. Ademas el proyecto busca promover el uso
adecuado de quimicos y abonos organicos para que no existan impactos
ambientales.




5.2.6 Indicadores financieros
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Tabla 62.

Resultados Indicadores

Razén Afno 1 Ano 2 Afno 3 Ano 4 Ano 5
indices Liquidez
Razén Corriente 4,33 4,23 4,70 5,48 6,38
Capital de Trabajo 9264,36| 11120,94| 15512,41| 22432,37| 31894,22
Prueba Acida 6664,36 8502,22| 12874,83| 19775,80| 29218,53
indices Rentabilidad

Margen Utilidad Bruta 0,47 0,50 0,52 0,55 0,57
Margen Utilidad Neta 0,02 0,05 0,08 0,12 0,15
Rendimientos Sobre Activos

Totales 0,06 0,19 0,28 0,34 0,35
Rendimiento Capital 0,61 0.66 0,53 0,44 0,37
Accionistas

Rend|.m|ento sobre Capital 0,07 0.20 0.30 0.36 0.37
Invertido

indices Apalancamiento

Razén Deuda Activos 1,01 0,93 0,74 0,53 0,34
Razpn Deuda Largo Plazo 0.96 0.95 0.93 0.87 0.00
Capital

Razén Cobertura Intereses 1,66 3,45 6,47 13,44 44,80

Los indicadores anteriores ratifican financieramente la viabilidad del proyecto ya

gue brinda rentabilidad a sus accionistas

5.3 Conclusiones del Capitulo

Financieramente el proyecto es viable determinado por una proyeccion de ventas
un tanto conservadora de 5% desde el primer afio hasta el quinto y una
proyeccion igual de conservadora del precio de venta dado que utilizo la tasa de
inflacion promedio de los ultimos tres afios. Asi al proyectar el estado de
resultados nos indica que desde el afilo uno el proyecto genera utilidades que

van incrementando hasta el afio cinco.

Ademads, el Valor Actual Neto del proyecto dio mayor a cero (USD $9657.84) y
la Tasa Interna de Retorno (27.74%) de los flujos que generara el proyecto fue
mayor a la Tasa de Descuento (12.71%), lo que ratifica la viabilidad del

emprendimiento.
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CONCLUSIONES GENERALES DE LA TESIS

El proyecto se desarrolla dentro de un marco normativo que no exige
requerimientos adicionales a los temas societarios, tributarios, laborales y
ambientales necesarios para comenzar un emprendimiento en cualquier

tipo de actividad.

En el proyecto plantea proveer servicios de mantenimiento y disefio de
jardines a proyectos inmobiliarios y/o personas naturales que deseen
darle un aspecto diferente a sus areas verdes, por tanto, el proyecto
depende totalmente del sector de la construccién que es el que dinamiza
los tipos de servicios complementarios como el del emprendimiento

planteado.

El proyecto pretende aprovechar la recuperacion del sector de la
construccion que fomentada por la derogatoria de la Ley de Plusvalia y
apoyada por la colocacion de fondos por parte del BIESS pueden generar
nuevos proyectos inmobiliarios o0 ayudar a las personas a adquirir bienes

inmuebles que son materia prima del emprendimiento.

En relacion a la estrategia de mercadeo el proyecto pretende via
promociones, publicidad y acercamiento al cliente basar su imagen en la
parte operativa del proyecto resaltando el contar con personal con la
suficiente experiencia en brindar los servicios de mantenimiento y disefio,
contar con la maquinaria para brindar un servicio 6ptimo, y garantizar el
servicio de acuerdo a la calidad de las plantas que el mismo proyecto se

encargara de producir.

De acuerdo a la encuesta realizada y como se determina en la Tabla 19
existen 150 casas con espacios disponibles para areas verdes de las
cuales el proyecto se enfocara en un inicio en 65 bienes inmuebles que
cuentan con diferentes dimensiones de areas verdes que con una
estrategia no tan agresiva podrian optar por los servicios del proyecto bien

porque no estan satisfechos con su proveedor actual o porque todavia no
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tienen un proveedor debido a que los inmuebles estan en construccion.
Esa cifra se puede incrementar (85 casas) presentando una oferta
llamativa a los propietarios que ejecutan su propio mantenimiento o de los

propietarios que tienen un proveedor y se encuentran satisfechos.

Con lo mencionado manejando correctamente la estrategia planteada el
proyecto puede llegar alcanzar el minimo mensualmente requerido de 153
m2 de disefio y 2754 m2 de mantenimientos en el primer afio, dado que
asumiendo que los hogares tienen un promedio de 100m2 necesitariamos
de 29 hogares teniendo un penetracion en el mercado del 19% que se

considera alcanzable.

Si bien existe un mercado potencial para el desarrollo del proyecto se
buscara ampliar el espectro de accién buscando extenderse a las

parroquias del nororiente como Pifo, Yaruqui, Tababela, Checa.

En la parte operativa se procedid a determinar tiempos promedios en la
ejecucion de los servicios, teniendo que un trabajador en un metro
cuadrado de mantenimiento ocupa 0.03 de hora y en un metro cuadrado
de disefio 0.16 de hora.

En la estructuracion del plan financiero se utilizaron proyecciones
basados en el crecimiento del sector en el cual el emprendimiento se va
desarrollar y de acuerdo a un promedio de los tres ultimos afios de la
inflacion del Ecuador, por lo cual desde el primer afio se establece un
crecimiento del 5% hasta el quinto afio en cantidad de servicios.

De acuerdo a los supuestos descritos anteriormente se establece un Valor
Actual Neto de $9.657,84 y una Tasa Interna de Retorno de 27.74% mayor
a la Tasa de Descuento de 12.71%, lo que indica la rentabilidad por lo

cual se concluye en la viabilidad del proyecto.
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ANEXO 1. Guia Rapida de Constitucién de Compaiiias
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ANEXO 2. Requisitos Patente

QUITD
REQUISITOS PARA INSCRIPCION EN EL REGISTRO
DE ACTIVIDADES ECONOMICAS TRIBUTARIAS — RAET (PATENTE)
SOCIEDADES

Formulario de Inscripcion firmado por el Representante Legal o Apoderado (En caso de que firme otra persona a su nombre sera
necesario presentar un poder especial)

QOriginal y copia simple o copia notariada de la cédula de identidad y certificado de votacion (dltima eleccién) del Representante
Legal o Apoderado.

Original y copia simple o copia notariada del nombramiento vigente del Representante Legal inscrito en el Registro Mercantil o
en la entidad de control respectiva. En el caso de Sociedades Civiles, De Hecho, Patrimonios Independientes o Auténomos con o
sin Personalidad Juridica, Contrato de Cuentas de Participacion, Consorcio de Empresas, se requiere presentar original y copia
simple o copia notariada del nombramiento del Representante Legal con reconocimiento de firmas o protocolizado.

Copia simple del RUC.

Copia simple de la factura o planilla de los servicios basicos donde ejecuta la actividad econdmica (De uno de los tres tltimos
meses)

Acuerdo de Responsabilidad y Uso de Medios Electrénicos firmado por el Representante Legal o Apoderado.

Copia simple del RUC del contador. (Para Personas Juridicas o Sociedades obligadas a llevar contabilidad)

En el caso de que la Inscripcién la realice una tercera persona, Original y copia simple o copia notariada de la cédula de identidad
de la persona autorizada y que consta como tal en el formulario de Inscripcidn.

Documento que sustente la creacion de la Sociedad de acuerdo a cada tipo:

Sociedades bajo el control de la
Superintendencia de Compaiiias

Original y copia simple o copia notariada de la escritura publica de constitucién o
domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil.

Sociedades bajo el control de la
Superintendencia de Bancos y
Seguros

Original v copia simple o copia notariada de la escritura publica de constitucion o
domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil.

Organizaciones sin fines de lucroy
bajo control de la Superintendencia
de Economia Popular y Solidaria.

Original y copia simple o copia notariada del Acuerdo Ministerial o copia simple del
Registro Oficial donde se encuentre publicado.

Civiles y Comerciales o Civiles y
Mercantiles

Original y copia simple o copia notariada de la escritura publica de constitucidn inscrita en
el Registro Mercantil.

Sector Publico y Empresas Publicas

Original y copia simple o copia notariada de la Ley, Decreto, Ordenanza o Resolucion de
creacion de la entidad o institucion puablica o copia simple del Registro Oficial donde se
encuentre publicado.

Fideicomisos

Original y copia simple o copia notariada de la Escritura plblica de creacién o contrato
social otorgado ante notario o juez.

Sucesiones Indivisas

Original y copia simple o copia notariada de la Posesion efectiva elevada a escritura
publica.

Reporte de Actualizacion de datos de Contribuyentes proporcionado por el Servicio de Rentas Internas en los casos en los que la
fecha de inicio de actividades registradas en el RUC no sea igual a |a fecha de inicio de actividades en el Cantdn Quito.




ANEXO 3. Impuesto Predial

Personas Naturales

La fecha limite pago para las personas naturales es hasta el mes de Mayo de cada afio de acuerdo

al dltimo digito de la cédula, luego de esta fecha el pago podran realizarlo con el respectivo
interés,

Noveno digito de la cédula 1 2 3 4 5 6 7 8 9 0
Fecha limite de declaracién y pago 10 12 14 16 18 20 22 24 26 28

*5e generan intereses a partir del dia siguiente del vencimiento.

Para personas Naturales obligadas a llevar contabilidad la fecha limite de pago es en el mes de
Junio de acuerdo al noveno digito del RUC.

Noveno digito del RUC 1 2 3 4 5 6 | 7 | 8 2 0

Fecha limite de declaracion y pago 10 12 14 16 18 20 22 24 26 28

*Se generan intereses a partir del dia siguiente del vencimiento.
Personas Juridicas

La fecha limite pago para las personas Juridicas es hasta el mes de Junio de cada afio de acuerdo
al noveno digito del RUC, luego de esta fecha el pago podran realizarlo con el respectivo interés.

Noveno digito del RUC 1l 2 3 4 5
Fecha limite de declaracion y pago 10 12 |14 16 | 18 | 20 22 24 | 26 | 28

*Se generan intereses a partiv del din siguiente del vencimiento.




ANEXO 4. Producto Interno Bruto por Industria
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ANEXO 5. Respaldo de la Peticiéon Informaciéon Municipio de Quito

DMGDA-NT-A-2016-0025 FORMATO SOLICITUD DE ACCESQ A DOCUMENTOS

DIRECCION METROPOLITANA DE GESTION DOCUMENTAL Y ARCHIVOS

3 ‘3%}%%@ MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
T FORMATO DE SOLICITUD DE ACCESO A DOCUMENTOS

DEPENDENCIA: ADMINISTRACION ZONAL TUMBACO
UNIDAD UNIDAD DE TERRITCRIO
ADMINISTRATIVA:
Nro. DE SOLICITUD: FECHA DE SOLICITUD MOTIVACION:

08/08/2018 INFORMACION PARA ELABORACION DE TESIS

DATOS DEL SOLICITANTE C.IRUC Direccion (Teléfono Correo electrénico

PERSONA O
INSTITUCION DANIEL ANAGUANO 1715286983 Nayén, Calle Sucre N1-31/ 2884730
SOLICITANTE:
DATOS DE LA CONSULTA:

Numero de Licencias Urbanisticas Municipales de la Adminisiracion Zonal Tumbaco

TIPO DE INFORMACION . OBSERVACIONES:
PUBLICA CONFIDENCIAL RESERVADA
NRO DE COPIAS RECIBE
FORMA DE ENTREGA DE LA Copia simple Copia certificada oo RECIBIDAS: CONFORME:
INFORMAGION:
Cd Correo electronico otros

FUNDAMENTOS DE DERECHO.

Fundamento ésta peticién en derechos constituciones y legales. Cencretamente:

a) El articulo 23, numeral 15 de la Constitucién, que recenoce el "derecho a dirigir {...) peticiones a las autoridades y a recibir la atencién o las respuestas pertinentes
en el plazo adecuado”

b) El articulo 81 de la Constitucion, de igual modo, reconoce el deber del Estado de garantizar " el derecho a acceder a fuentes de infermacion” y sefiala que "no
existira reserva respecto de informaciones que reposen en los archivos pablicos, excepto de los documentos para les que tal reserva sea exigida por razones de
defensa nacional y por otras causas expresamente establecidas en la ley”.

c} Los articulos 1 y 19 de la Ley Organica de Transparencia y Acceso a la Informacion Pdblica, cuyo contenido establece que toda informacion emanada del poder
publico es de los ciudadanos y que, por lo tanto, tenemos el derecho a acceder a la informacion publica que reposa en la institucion que usted representa. Preciso
que en el Art 1 de |a ley referida se menciona especificamente a instituciones de Educacion Superior que perciben rentas del Estado,

Ty

CALIFICACION DEL Excelente Muy buena Buena . Regular Mala Muy mala

SERVICIO: . . i ik
Califique con una x su percepcion por el servicio recibido

DATOS INTERNOS DEL DOCUMENTO:

TIEMPO QUE SE UBICACION FiSICA
. Fecha . “UT‘?R’M EL . .
Documentolexpediente Documento Anexos Nro. Fojas PRESTAMO Estanteria Caja Carpeta

AUTORIZADO POR: ENTREGADO POR:

Apeldidos, Nombres/Firma CONTROL DE Apelidido, Nombres/Firma

DEVOLUCION
RECIBI CONFORNE: : FECHA DEVOLUCION: VISTO BUEND
! ’ . . DEVOLUCION
Apellidos, Nombres/Firma afio/mes/dia

OBSERVACIONES:



Anexo 6. Respaldo Envié Camara de la Industria de la Construccién

H S & +» ¢ = RE: RESPALDO DEPOSITO - Mensaje (HTML)
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Arg. Michelle Calvachi <mcalvachi@camicon.ec>
RE: RESPALDO DEPOSITO

Fara Daniel Anaguano

6 Mensaje reenviado el 24/08/2018 17:11.

Mensaje DAMEL ANAGUANO. docx (171 KB)

Estimado Ing:

A continuacién adjunto informacidn requerida.
Por favor sitiene cualguier inquietud no dude en hacérnoslo saber.

Saludos cordiales.

ARQ. MICHELLE CALVACHI

Q Calle Juan Pable Sanz e Ihaquile
CAMICON C (593-2)2 432 370 Ext. 632 /(593-9)8 447 0201
DEPARTAMENTO TECNICO B mcalvachi@camicon.ec
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Oferta Inmobiliaria Quito
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Anexo 7. Entrevista dos Expertos

Nombre del Experto: Mdnica Silva
Profesion: Bachiller

Experiencia: 10 aflos en la produccion de plantas, venta de plantas y

mantenimientos de jardines

1. Estimada Moénica ¢Cuanto tiempo tienes dedicandote al cultivo de

plantas ornamentales, disefio y mantenimientos de jardines?

Apenas me case a los 19 afios comencé en el oficio del cultivo de plantas no
solamente ornamentales sino frutales ya que mi esposo Darwin ya se dedicaba
junto con su familia. Ahora tengo 32 afios y sigo con este trabajito hasta que las

fuerzas me den.
2. Cuéntenos su experiencia en el oficio de jardineria

Como dije antes comenceé bien joven en el vivero de mis suegros, de ahi pudimos
tener nuestro propio vivero con mi esposo aqui en la parroquia (Nayén) donde
vendiamos plantas y también nos contrataban para mantenimientos de areas
verdes, por cosas de la vida debimos vender el terreno y trasladarnos a vivir por
Pomasqui donde pudimos abrir un vivero en la Av. Manuel Cérdova Galarza y
seguir con el trabajo, como nos cayo la crisis no se vendia mucho tuvimos que
cerrar el local pero seguiamos brindando mantenimientos en toda la zona de la
Pampa. Ahora nos dedicamos a comprar las plantas en Nayén y nos trasladamos

en nuestro camién a revender en ciudades de la Costa.
3. Que nos puede mencionar como importante dentro de este negocio

Primero debe tener terrenos para poder sembrar las plantitas, porque si se es
productor es mucho mejor se gana mas, de ahi se debe tener buen caracter para
ganarse a los clientes y como duefio del negocio también hay que meter mano
porque en eso se fijan los clientes y ademas si deja a los empleados a veces

ellos mismos le bajan el trabajo.



4. Como se manejala competencia en este servicio.

Hay bastante en especial en Nayén porque ya tienen sus afios vendiendo y
haciendo disefios y mantenimientos, es dificil competir porque ellos tienen
respaldo financiero para proyectos grandes donde mas se gana y ademas tienen
los contactos que también son muy importantes. Los que venden mas y ya tienen
amarrados su clientes son la Sra. Nancy Tituafia y el esposo José Analuisa ellos
ya trabajan con centros comerciales, estd también Alfonso Lamifia y sus hijos
tienen tres viviros solo de venta de plantas y hacen disefos, de ahi esta los de
Serviplantas y Viveros Tulipanes que también venden bastante y ya tienen
contratos grandes. De ahi en Naydn hay quienes se dedican a producir y otros
solamente a revender porque tienen propiedades a la calle donde la gente de
Quito puede observar, por otros lados también hay gente de lo que conozco en
Cumbaya hay negocios parecidos, en el valle de los Chillos yo mismo tengo

primos de mi marido que trabajan por alla.
5. Que se necesita para comenzar en este negocio.

Si tiene terreno propio debe invertir en la construccion del vivero que esta entre
uno $1500 a $2500 ddlares dependiendo si lo hace con madera o metdlico, ya

incluido el plastico para el techo.

Ademas debe invertir dependiendo de la magnitud que desee producir en las
semillas que las puede encontrar aqui o directamente con unas personas de

Colombia que traen directamente de alla.
6. Hablenos sobre los precios de los disefios y mantenimientos.

Los disefios se cobran mas o menos entre 15 a 17 délares el metro cuadrado de
jardin ya incluido la mano de obra dependiendo del cliente y también del tipo de
plantas que se utilicen, si el cliente quiere plantas mucho mas caras a las que se
utilizan el precio aumenta. Los mantenimientos por lo general se cobra por un
jardin de hasta 100m2 los $150 y por jardines de hasta 500m2 unos $300 que

incluye tierra abonada y fumigacion.



7. Y sobre los precios de las plantas.

En las plantas si se gana bien, por poner un ejemplo una planta que la sefiora
gue cria vende en $0.40 la misma planta para la gente que compra en los viveros

gue estan a la via puede llegar entre $1 y $1.50.
8. Nos puedes hablar de larentabilidad del negocio

Cuando teniamos en vivero en Pomasqui en un mes bueno si quedaba unos
$2500 solo de la venta de plantas fuera de pago de arriendo y del trabajador,
claro que esa ganancia seria de mi esposo y mia que trabajamos juntos,
después de cerrar el vivero nos dedicamos exclusivamente a mantenimientos
de clientes que ya teniamos ahi bordedbamos los $2000 pero es mas trabajoso,
en los dltimos 6 meses hemos incursionado en vender plantas en provincias en
lo cual nos esta yendo bien cada quince dias viajamos en el camiéon con mi
esposo a la costa llevando plantas de Nayén y vendemos al pablico en ciudades
como Manta, Chone, Portoviejo, Bahia de Caraquez, siempre ubicandonos en
barrios de clase media alta que puedan pagar un buen precio, esto nos esta

dejando por los tres dias que viajamos un aproximado de $500 dolares.
Segunda Entrevista

Nombre del Experto: lvan Chango

Profesion: Ingeniero en Turismo

Experiencia: 4 afios en la produccion de plantas y 2 afios con la marca IAPlant

a. Ilvdn ¢Cuanto tiempo tienes dedicandote al cultivo de plantas

ornamentales, disefio y mantenimientos de jardines?

Llevo dos afos dedicado mayormente a ser productor de todo tipo de plantas
ornamentales e incursione en la elaboracion de recuerdos vivos en base a
cactus y suculentas bajo la marca de IAPLANT que puedes encontrar en las

redes sociales.



b. Cuéntenos su experiencia en el oficio de productor de plantas

ornamentales

Aprendi el oficio de parte de mi madre primeramente se dedicaba a este arte,
en un inicio no pensé dedicarme por cuanto tengo mi profesion de Ingeniero en
Turismo pero por la situacién del mercado laboral en el pais hizo que
emprendiera en este mercado y no me arrepintié de haberlo hecho, soy mi jefe
manejo los horarios en los que trabajo y con mucho esfuerzo el negocio si es
rentable, en la actualidad tengo dos viveros en la parroquia de Nayon y un local

en el cual promociono el tema de los recuerdos vivos.
c. Que nos puede mencionar como importante dentro de este negocio

Lo mas importante en este tipo de negocios es la dedicacion y el esfuerzo que
le pongas hasta estabilizarte, el primer afio yo hacia de todo en mi negocio
cargar abono, sembrar plantas, regar agua en las mafanas y tardes, buscar
clientes, distribuir los pedidos, realmente fue durisimo pero como el negocio bien
trabajado si daba no quedaba mas alternativa. En la actualidad ya tengo dos
obreros que hacen el trabajo duro y yo me dedico a innovar en productos en
base a las plantas de ahi nacié IAPLANT recuerdos vivos que si miras en las

redes sociales es un nuevo concepto de regalo en base a seres vivos
d. Como se manejala competencia en este servicio.

La competencia es fuerte en esta parroquia como tu sabes casi la mitad del
pueblo se dedica a este arte por eso debes especializarte e innovar para
presentar cosas nuevas, por ejemplo yo me especialice en produccion de
begonias e innove en recuerdos vivos en base a cactus, me diferencie de ser el
tipico sembrador de plantas en Nayon y le di otra perspectiva a mi negocio y no

me ha ido mal.
e. Que se necesita para comenzar en este negocio.

Principalmente terreno y un poco de dinero para invertir en los viveros, si
cuentas con terreno propio te evitas el pago de arriendo y puedes proyectar el
negocio para el futuro, en cuanto al dinero dependiendo del nimero de viveros
a construir y el nivel de produccién necesitaras entre unos $3000 a $5000

dolares de inversion.



f. Nos puedes hablar sobre los precios de las plantas.

Yo me dedico a la produccién de plantas ornamentales pequefias en las cuales
los precios que vendo oscilan entre $0.5 y $2 ddlares, pero me dedico a vender
exclusivamente a propietarios de negocios de construccién de jardines y a
propietarios de negocios de venta al publico, no me dedico a la venta al
consumidor final por eso mis ventas no son diarias sino semanales en las cuales
me hacen pedidos entre 500 a 1000 unidades entre distintos tipos de plantas.
Por lo general los que realizan disefios utilizan un promedio de cinco plantas por

metro cuadrado de acuerdo al tamarfio de las mismas.
g. Nos puedes hablar de la rentabilidad del negocio

Bueno ya te hable de los precios y la cantidad aproximada que vendo, de ahi
gue el negocio es rentable en mi caso un mes bueno de ventas solo de plantas
me queda entre $1500 a $2000 liquido, de ahi un mes promedio llego apretado
a los $1500.

Ahora con la incursién en los recuerdos vivos que te mencione esa linea me

deja una ganancia mensual liquida de entre $300 y $500 dolares.
h. Sobre el proceso de produccion, que nos puede contar

Con respecto a produccién no te puedo hablar mucho porque te estaria
contando mi conocimiento pero te puedo dar ciertos datos que te pueden servir
como que las semillas las compramos en Tungurahua o se le compra a un
colombiano que viene a vender semillas aqui en el pueblo, mayormente en
Nayon se maneja el tema de esquejes para ampliar la produccion, dependiendo
del tipo de planta el crecimiento esta entre 3 a 5 meses pero tenemos clientes
gue no necesariamente compran cuando la planta esta crecida sino antes para
ellos terminarla de criar. Debes conocer de las plantas que piensas producir en

temas de riego, abonado, plagas para que la produccion no se pierda.



Anexo 8. Encuesta Propietarios de Casa y Administradores de Conjuntos

Residenciales

ENCUESTA SERVICIO DE DISENO, CONSTRUCCION Y MANTENIMIENTO DE JARDINES

Parroquia:

Nombre del Encuestado:

1. Tipo de Inmueble:

Departamento Casa Bonjunto Habitacional

Cargo en Conjunto Habitacional:

2. ¢En qué etapa se encuentra su departamento/casa/conjunto?

Terminada

No iniciada. Pase a la pregunta 8.

En construccion. Pase a la pregunta 8 y por favor indique el porcentaje de avance

3. En su departamento/casa/conjunto ¢cuenta con espacios para areas verdes?

SI
NO/Pase pregunta 15

4. En su departamento/casa/conjunto ¢ Quién se encarga de la jardineria? (marque uno):

Paga a un jardinero.

5. ¢COmo se encuentra con el servicio brindado?
Satisfecho
Espera un mejor servicio

Insatisfecho

Paga a una empresa de jardineria especializada.

Hace su propio trabajo de jardineria. Pase a la pregunta 8

6. ¢Qué uso dan a las areas verdes en su departamento/casa/conjunto? (marque tres)

Descanso/lectura

Juegos Infantiles

Practica de algun deporte

Celebracion de eventos familiares y amigos

Cocina al aire libre
Practica de Horticultura
Otros

7. Indique el tiempo entre cada servicio que da a sus areas verdes (marque uno)

Cada quince dias

Mensualmente

Trimestralmente

Otro(especifique)

[ ]

8. Estaria interesado/a en contratar un nuevo servicio para sus areas verdes de:

Disefio de Jardines

Mantenimiento de jardines

Ambas




9. éPor qué escogeria un disefio o mantenimiento de jardines? (marque dos)

Precio Promocion

Calidad del Servicio Otro(especifique)

Trato del personal

10. éQué espacio aproximado destinaria para sus areas verdes?
menos de 50 m2 entre 101 y 500 m2
entre 51y 100 m2 mas de 500 m2

11. ¢Qué valor estaria dispuesto a destinar a un servicio mantenimiento de jardines?
$1.25 por m2 $1.75 por m2
$1.50 por m2 Mas de $1.75 por m2

12. ¢Qué valor estaria dispuesto a destinar a un servicio de disefio y construccién de jardines?
$15 por m2 [ | Mas de $17 por m2
$17 por m2

13. ¢Qué servicios complementarios estaria interesado/a para sus areas verdes? (marque tres)

Riego por goteo Jardines organicos
Captacién de Agua Lluvia Jardineras verticales
Materiales reciclados lluminacién de jardines

14. ¢ Le gustaria un servicio que le brinde cambios de disefios de sus espacios verdes cada cierto tiempo?
S|
NO, iPorque?

15. ¢Estaria interesado en adquirir plantas ornamentales para interior de casa?
SI
NO, ¢Porque? / FIN

16. ¢Le gustaria adquirir plantas ornamentales para interior a domicilio?
S|
NO, éPorque?

17. Si desea recibir informacion de nuestros servicios, favor indicar porque tipo de medios le gustaria y como poder
ubicarle.

Catalogo Via Telefénica

E-mail Redes Sociales




Anexo 9. Resultados de la Encuesta

Aceptacion de la encuesta por Parroquia

100
80

85
61
60
40
18 23
» ] ]
0

Cumbaya

Tumbaco

mS| mNO

38

Parroquia MUESTRA Sl NO
Cumbaya 79 61 18
Tumbaco 108 85 23
Puembo 38 38 0
TOTAL 225 184 41
Porcentual Sl NO

Muestra 81,78% 18,22%

. O

Puembo

Aceptacion de la encuesta porcentual Total

100,00%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%

0,00%

CONCLUSION: para el proyecto se determind una muestra de 225 LUM
(licencias urbanisticas metropolitanas) a ser encuestadas de las cuales el
81.78% es decir 184 propietarios, administradores, contratistas o encargados del
inmueble pudieron ser encuestados y el 18.22% correspondiente a 41
propietarios no se pudo llevar a cabo la encuesta. Debido a que el proyecto para
la fijacion de la muestra utilizo una probabilidad de éxito del 50% y contando con

una respuesta favorable del 81.78% toda la informacion generada por la

81,78%

S

encuesta sera estadisticamente aceptada.

18,22%

NO




1.  Tipo de Inmueble:

Tipo de Inmueble por Parroquia

60
50

Departamento

Casa

Cumbayéa | Tumbaco | Puembo
Departamento 5 0 0
Casa 45 49 36
Conjunto Habitacional 11 36 2
Total 61 85 38
Porcentual Numero | Porcentaje
Departamento 5 3%
Casa 130 71%
Conjunto Habitacional 49 27%
Total 184 100%

49
45
40 36 36
30
20 i
10 5 5
0o 0
o - I—

Conjunto Habitacional

B Cumbaya M Tumbaco ™ Puembo

Tipo de Inmueble Total

80%
70%
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20%

10% 3%
0% I
Departamento

CONCLUSION: De las 184 personas responsables de una licencia urbanistica
metropolitana que contestaron la encuesta, el 3% (5 personas) corresponde a

departamentos, el 71% (130 personas) a casas y el 27% (49 personas) a

conjuntos habitacionales.

71%

Casa

27%

Conjunto Habitacional




2. ¢ En qué etapa se encuentra su departamento/casa/conjunto?
Parroquia Tipo Terminada En . .NO
Construccion | iniciada
Departamento 0 5 0
Casa 34 11 0
Cumbaya Conjunto Habitacional 6 5 0
Departamento 0 0 0
Casa 37 12 0
Tumbaco Conjunto Habitacional 15 21 0
Departamento 0 0 0
Casa 30 6 0
Puembo Conjunto Habitacional 0 2 0
Total 122 62 0
Tipo Numero Porcentaje
Terminada 122 66%
En Construccion 62 34%
Total 184 100%

Estado de Inmuebles por Parroquia
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Cumbaya Tumbaco Puembo
B Terminada ™ En Construccién No iniciada

Estado de Inmuebles Total

80%

66%

60%
34%

Terminada En Construccién No Iniciada

40%

20%

0%

CONCLUSION: de las 184 responsables de licencias el 66% (122 personas)
contestaron que el inmueble se encuentra terminado y un 34% (62 personas)

menciono que su inmueble se encuentra en construccion.



Porcentaje Avance | Cumbaya Tumbaco Puembo
90% 4 5 0
75% 5 8 4
50% 7 13 2
25% 5 7 2
Total 21 33 8
Tipo Numero Porcentaje
90% Avance 9 15%
75% Avance 17 27%
50% Avance 22 35%
25% Avance 14 23%

Total 62 100%

Porcentaje de Avance Inmuebles en Construccion
por Parroquia

15

10
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B Cumbaya M Tumbaco M Puembo

13
8 7 7
i s 5 5 . 5
0
, H - -

25%

Avance de Inmuebles en Construccion Total

40%
35%
30%
25%

0,
20% 15%
15%

10%
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0%

90% Avance

CONCLUSION: en la misma pregunta 2 se pidié responder el porcentaje de
avance de los 62 inmuebles en construccion a lo cual el 15% contesto que se
encuentra en un 90% de avance, un 27% en el 75% de avance, un 35% en el
50% de avance y finalmente un 23% se encuentra en un 25% de avance en la

obra.

27%

75% Avance

35%
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23%
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3. En su departamento/casa/conjunto ¢cuenta con
espacios para areas verdes?

Inmuebles con dreas verdes por Parroquia
46

50
40
40
30
20
11 10
1 ]
0

Cumbaya

o

LN

B NO/Pase pregunta 15

Tumbaco

Cumbaya | Tumbaco |Puembo
Sl 40 46 26
NO/Pase pregunta 15 11 13 10
Sl, pero estan construccion 10 26 2
Tipo Numero | Porcentaje
Sl 112 61%
NO 34 18%
Sl, pero estan construccion 38 21%
Total 184 100%

26 26
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| |

Puembo
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Inmuebles con areas verdes Total

70%
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61%

S

18%
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M Porcentaje

CONCLUSION: de las 184 personas responsables de inmuebles el 61% (112
personas) contesto que su propiedad tiene espacios destinados a areas verdes,
el 18% (34 personas) no cuentan con areas verdes pero a este segmento se
encuestara en las siguientes preguntas sobre el interés de adquirir plantas

ornamentales, y 21% (38 personas) si contaran con espacios verdes pero el

inmueble se encuentra en construccion.

21%

SI, pero estan construccién




4. En su departamento/casal/conjunto ¢Quién se encarga de la
jardineria? (marque uno):

Cumbaya | Tumbaco | Puembo

Hace su propio trabajo de jardineria. 6 11 6
Paga a un jardinero. 12 23 13
Paga a una empresa de jardineria 22 12 4
especializada.

Tipo Numero | Porcentaje
Hace su propio trabajo de jardineria. 23 21%
Paga a un jardinero. 48 43%
Paga a una empresa de jardineria
especializada. 41 37%
Total 112 100%

Encargados de la jardineria por Parroquia

25 22 23
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M Hace su propio trabajo de jardineria.
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CONCLUSION: De las 112 personas que contestaron que su inmueble tiene
areas verdes el 21% (23 personas) realizan su propio mantenimiento, el 43% (48
personas) contrata a un jardinero y el 37% (41 personas) cuenta con una

empresa para brindar el servicio.



Satisfaccion Servicio Actual por Parroquia
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5. ¢,Como se encuentra con el servicio brindado?
Cumbaya| Tumbaco | Puembo

Satisfecho 21 25 16

Espera un mejor servicio 13 10 4

Insatisfecho 0 0 0
Tipo Numero | Porcentaje

Satisfecho 62 70%

Espera un mejor servicio 27 30%

Insatisfecho 0 0%

Total 89 100%

25
21
16
15 13
10
: I
l :
5
0 0 0
. _

Puembo

M Insatisfecho

Satisfaccion Servicio Actual Total

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

70%

Satisfecho

CONCLUSION: De las 89 personas que pagan entre jardineros y empresas para
su servicio de mantenimiento el 70% (62 personas) se encuentran satisfechas
con el servicio brindado y un 30% (27 personas) espera un mejor servicio por el

pago realizado.
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0%

Insatisfecho




6. ¢Qué uso dan alas areas verdes en su departamento/casa/conjunto?
(marque tres)

Cumbaya | Tumbaco | Puembo

Descanso/lectura 27 16 18
Juegos Infantiles 13 30 8
Préactica de algun deporte 0 0 0
Cel_ebrac:|on de eventos familiares y 40 46 26
amigos
Cocina al aire libre 40 46 26
Practica de Horticultura 0 0 0
Otros 0 0 0

Tipo Numero |Porcentaje
Descanso/lectura 61 54%
Juegos Infantiles 51 46%
Practica de algun deporte 0 0%
Celebracion de eventos familiares y
amigos 112 100%
Cocina al aire libre 112 100%
Practica de Horticultura 0 0%
Otros 0 0%

Uso de areas verdes en el inmueble por
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CONCLUSION: los usos que dan a los jardines méas seleccionados fueron la
celebracion de eventos familiares con 100%(112 personas), cocina al aire libre

con 100%(112 personas), descanso y lectura con un 54%(61 personas) y para

juegos infantiles con 46%(51 persona).

7. Indique el tiempo entre cada servicio que da a sus
areas verdes (marque uno)
Cumbayéa Tumbaco Puembo
Cada quince dias 6 6 8
Mensualmente 34 40 18
Trimestralmente 0 0 0
Otro(especifique) 0 0 0
Tipo Numero Porcentaje

Cada quince dias 20 18%
Mensualmente 92 82%
Trimestralmente 0 0%
Otro(especifique) 0 0%

TOTAL 112 100%

Tiempo periddico del servicio por Parroquia

Otro(especifique) g

Trimestralmente @

Mensualmente |~ 40

, p 8
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Tiempo periddico del servicio Total

Otro(especifique) = 0%

Trimestralmente 0%

Mensualmente | 2%
Cada quince dias _ 18%
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CONCLUSION: tanto los propios duefios de los inmuebles, como los jardineros
y las empresas que realizan los mantenimientos de los jardines en un 82% (92

personas) mensualmente y un 18% (20 personas) cada quince dias.

8. Estaria interesado/a en contratar un nuevo servicio para
sus areas verdes de:
Cumbaya| Tumbaco |Puembo
Disefio de Jardines 14 15 5
Mantenimiento de jardines 26 31 16
Ambos 10 26 7
Tipo Numero | Porcentaje

Disefo de Jardines 34 23%
Mantenimiento de jardines 73 49%
Ambos 43 29%

TOTAL 150 100%

Interes de Contratar Nuevo Servicio de Jardineria
por Parroquia
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Interes de Contrata Nuevo Servicio de Jardineria
Total

Ambos

29%

Mantenimiento de jardines 49%

Disefio de Jardines _ 23%
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CONCLUSION: de las 112 personas que mencionaron que cuentan con areas
verdes y las 38 personas que tendrian en un futuro areas verdes debido a que
se encuentran en construccion los inmueble, opinaron el 23% (34 personas) que
se interesaria en disefios de jardines, un 49% en mantenimientos y un 29% en

los dos servicios a la vez.

9. ¢Por qué escogeria un disefio o mantenimiento de jardines? (marque
dos)
Cumbaya Tumbaco Puembo

Precio 50 72 28
Calidad del Servicio 39 50 20
Trato del personal 0 0 0
Promocion 11 22 8
Otro(especifique) 0 0 0

Tipo Numero Porcentaje
Precio 150 100%
Calidad del Servicio 109 73%
Trato del personal 0 0%
Promocion 41 27%
Otro(especifique) 0 0%




Razones de escoger un nuevo servicio de disefio o
mantenimiento de jardines por Parroquia

Otro(especifique)
Promocién
Trato del personal

Calidad del Servicio

Precio
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mantenimiento de jardines Total
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I 100%
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CONCLUSION: de las mismas 150 personas con posibilidad de areas verdes el

100% se fijaria en el precio para elegir un servicio de disefio o0 mantenimiento de

jardines, un 73% se enfoca en la calidad del servicio y un 27% en promociones

gue realice el emprendimiento.

10. ¢ Qué espacio aproximado destinaria para sus areas verdes?
Cumbayéa Tumbaco Puembo
menos de 50 m2 5 10 3
entre 51 y 100 m2 31 41 19
entre 101 y 500 m2 14 21 6
mas de 500 m2 0 0 0
Tipo Numero Porcentaje

menos de 50 m2 18 12%
entre 51 y 100 m2 91 61%
entre 101 y 500 m2 41 27%
mas de 500 m2 0 0%

TOTAL 150 100%




Espacio aproximado destinado para areas verdes
por Parroquia
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CONCLUSION: de las 150 personas con inmuebles que cuentan o contaran con
areas verdes el 12% (18 personas) dice destinar un aproximado de menos de 50
m2, el 61% (91 personas) menciona entre 51 y 100 m2, el 27% (41 personas)
entre 101 y 500mz2.

11. ¢ Qué valor estaria dispuesto a destinar a un servicio
mantenimiento de jardines?
Cumbaya | Tumbaco | Puembo
$1,25 por m2 29 47 17
$1,50 por m2 7 10 6
$1,75 por m2 0 0 0
Mas de $1,75 por m2 0 0 0
Tipo Numero | Porcentaje

$1,25 por m2 93 80%
$1,50 por m2 23 20%
$1,75 por m2 0 0%
Mas de $1,75 por m2 0 0%

TOTAL 116 100%




Precio aproximado destinado a mantenimiento
de jardines por Parroquia
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CONCLUSION: de las 116 personas que en la pregunta 8 mencionaron estar
interesadas en un nuevo servicio en relacion al precio que estarian dispuestos a

pagar por un mantenimiento el 80% (93 personas) escogio $1.25 por m2 y un

20% (23 personas) opino que podrian afrontar un precio de $1.50 por m2.

12. ¢ Qué valor estaria dispuesto a destinar a un servicio de
disefio y construccion de jardines?
Cumbaya Tumbaco Puembo
$15 por m2 20 39 9
$17 por m2 4 2 3
mas de $17 por m2 0 0 0
Tipo Numero Porcentaje

$15 por m2 68 88%
$17 por m2 9 12%
mas de $17 por m2 0 0%

TOTAL 77 100%




Precio aproximado destinado a disefios de
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CONCLUSION: de las 77 personas que en la pregunta 8 dijeron estar

interesadas en un nuevo servicio en relacion al precio que estarian dispuestos a

pagar por un disefio de jardin el 88% (68 personas) escogieron pagar $15 por

m2 y un 12% (9 personas) estarian en la capacidad de pagar $17 por m2.

13. ¢ Qué servicios complementarios estaria interesado/a para sus
areas verdes? (marque tres)
Cumbaya | Tumbaco Puembo

Riego por goteo 50 72 28
Captacion de Agua Lluvia 0 0 0
Materiales reciclados 13 25 19
Jardines organicos 0 0 0
Jardineras verticales 37 47 9
lluminacién de jardines 50 72 28




Tipo Numero | Porcentaje
Riego por goteo 150 100%
Captacion de Agua Lluvia 0 0%
Materiales reciclados 57 38%
Jardines organicos 0 0%
Jardineras verticales 93 62%
lluminacion de jardines 150 100%

Interes por servicios complementarios por
Parroquia
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CONCLUSION: de las 150 personas con inmuebles con areas verdes tendrian

interés en los siguientes servicios complementarios: el 100% optaria por

iluminacién de jardines, el 100% por riego por goteo, el 62% por jardines

verticales y el 38% por materiales reciclables.

14. ¢ Le gustaria un servicio que le brinde cambios de disefios de
sus espacios verdes cada cierto tiempo?

Cumbaya Tumbaco Puembo

Sl 15 25 10

NO 35 47 18




Tipo Numero Porcentaje
SI 50 33%
NO 100 67%
TOTAL 150 100%
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CONCLUSION: de las 150 personas con inmuebles con areas verdes un 33%
(50 personas) estarian dispuestas a que se le cambie sus disefios de jardines

cada cierto tiempo, el 67% (100 personas) no les interesa el cambio periddico de

sus areas verdes.

15. ¢ Estaria interesado en adquirir plantas ornamentales para
interior de casa?
Cumbayéa Tumbaco Puembo
Sl 45 57 28
NO 16 28 10
Tipo Numero Porcentaje

SI 130 71%
NO 54 29%

TOTAL 184 100%




Interes de adquirir plantas ornamentales por

Parroquia
57
60
45
40 28 28
i . . . -
) [ e
Cumbaya Tumbaco Puembo
HSI mNO

Interes de adquirir plantas ornamentales Total

80% 71%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

29%
NO

CONCLUSION: de las 184 personas que respondieron la encuesta tanto las que

S

tienen como no espacios verdes en sus inmuebles el 71% (130 personas) estaria
interesado en adquirir plantas para su interior y el 29% no les atraeria el hecho
de comprar plantas ornamentales para decorar el interior del inmueble.

16. ¢ Le gustaria adquirir plantas ornamentales para
interior a domicilio?

Cumbaya Tumbaco Puembo
Sl 32 40 19
NO, 13 17 9
Tipo Numero Porcentaje
Sl 91 70%
NO 39 30%
TOTAL 130 100%




Interes de adquirir plantas ornamentales a
domicilio por Parroquia
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CONCLUSION: de las 130 personas interesadas en comprar plantas

S

ornamentales para adornar el interior de su inmueble el 70% (91 personas) le
interesaria comprar por catalogo y que se entregue la plantas a domicilio y el
30% (39 personas) no compartirian la compra a domicilio.

17. Si desea recibir informacién de nuestros servicios, favor indicar
porgue tipo de medios le gustariay como poder ubicarle.

Cumbaya Tumbaco Puembo
Catalogo 6 10 0
E-mail 15 27 5
Via Telefonica 0 0 0
Redes Sociales 40 48 33




Tipo Numero Porcentaje
Catalogo 16 9%
E-mail 47 26%
Via Telefonica 0 0%
Redes Sociales 121 66%
TOTAL 184 100%

Medio para envio informacion de los servicios a
ofertar por Parroquia
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CONCLUSION: de las 184 personas que respondieron la encuesta tanto las que
tienen como no espacios verdes en sus inmuebles y que estén dispuestas a
adquirir plantas ornamentales el 66% (121 personas) quieren informacion del
proyecto via redes sociales, el 26% (47 personas) via mail y el 9% (16 personas)

mediante catalogo.



ANEXO 10. Precio Maquinaria
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ANEXO 11. Tabla Amortizaciéon Préstamo

BANCO
‘:’ GUAYAQUIL

COTIZADOR

Simulador de operaciones de crédito del Banco Guayaquil.

COTIZADOR DE PRODUCTOS DE CREDITO

Si tienes actividad comercial, y deseas canceer tu tipo de segmento, por favor consulta la clasiication de ssgmentos de crédito Productive ¥

Microcrédito

Clasificacién Segmento Productivo

Clasificacién Segmento Microcrédito

Tica de Crédito[?):  PERSONAS v Tico de Tabla: | FRANCES £
Segmenta(?): CONSUMC v
Capital a Financiar * [?); 20000 Segurc Bien (?): $0.00
Pracio del Bien (7). Saguro Vida (7): 50.00
Plazo de Afios (7). § v Sag. Desgrav. (71 3461.32
Periodicidad [2): | MENSUAL v Seg Cesantia [7): 34805
Tasa Efectiva [7) 17.30% Seg. Micro (7): 50.00
Tasa Nomimal (?): 16.08% Solea (71 $100.00
Motz Financiado (2): 20,881.33
Mento Liguido (7). F12,200.00 Gto Motarial ** (?): §49.05
Diwidendo (7] 3503.87 Gto Legal ** (7 $0.00
Valor Tatal (2] £30,281.38 Gto Avakio = [7): s0.00
Retacion [2): 1.48
Tasz Anuzl Coste Crédite (7) 16745%

TABLA DE AMORTIZACION DE DEUDA

PERIODO SALDO CAPITAL INTERES CAP.SEGURO DIVIDENDO
0 20000 -| -20,000,00
1 19785,45 214,55 267,67 21,66 503,87
2 19567,89 217,56 264,8 21,52 503,87
3 19347,27 220,62 261,88 21,37 503,87
4 19123,55 223,72 258,93 21,22 503,87
5 18896,69 226,86 255,94 21,07 503,87
6 18666,64 230,05 252,9 20,92 503,87
7 18433,36 233,28 249,82 20,77 503,87
8 18196,81 236,56 246,7 20,61 503,87
9 17956,92 239,88 243,53 20,46 503,87
10 17713,67 243,25 240,32 20,3 503,87
11 17467 246,67 237,07 20,13 503,87
12 17216,87 250,14 233,77 19,97 503,87
13 16963,21 253,65 230,42 19,8 503,87
14 16706 257,21 227,02 19,63 503,87
15 16445,17 260,83 223,58 19,46 503,87
16 16180,68 264,49 220,09 19,29 503,87
17 15912,47 268,21 216,55 19,11 503,87
18 15640,49 271,98 212,96 18,93 503,87
19 15364,7 275,8 209,32 18,75 503,87
20 15085,02 279,67 205,63 18,57 503,87




21 14801,42 283,6 201,89 18,38 503,87
22 14513,83 287,59 198,09 18,19 503,87
23 14222,21 291,63 194,24 18 503,87
24 13926,48 295,73 190,34 17,81 503,87
25 13626,6 299,88 186,38 17,61 503,87
26 13322,51 304,09 182,37 17,41 503,87
27 13014,14 308,37 178,3 17,21 503,87
28 12701,44 312,7 174,17 17 503,87
29 12384,35 317,09 169,99 16,79 503,87
30 12062,8 321,55 165,74 16,58 503,87
31 11736,74 326,06 161,44 16,37 503,87
32 11406,09 330,65 157,08 16,15 503,87
33 11070,8 335,29 152,65 15,93 503,87
34 10730,8 340 148,16 15,71 503,87
35 10386,02 344,78 143,61 15,48 503,87
36 10036,39 349,62 139 15,25 503,87
37 9681,86 354,54 134,32 15,02 503,87
38 9322,34 359,52 129,58 14,78 503,87
39 8957,77 364,57 124,76 14,54 503,87
40 8588,08 369,69 119,88 14,3 503,87
41 8213,2 374,88 114,94 14,05 503,87
42 7833,05 380,15 109,92 13,8 503,87
43 7447,55 385,49 104,83 13,55 503,87
44 7056,64 390,91 99,67 13,29 503,87
45 6660,24 396,4 94,44 13,03 503,87
46 6258,27 401,97 89,14 12,77 503,87
47 5850,65 407,62 83,76 12,5 503,87
48 5437,31 413,35 78,3 12,23 503,87
49 5018,16 419,15 12,77 11,95 503,87
50 4593,11 425,04 67,16 11,67 503,87
51 4162,1 431,01 61,47 11,39 503,87
52 3725,03 437,07 55,7 111 503,87
53 3281,82 443,21 49,85 10,81 503,87
54 2832,38 449,44 43,92 10,51 503,87
55 2376,63 455,75 37,91 10,21 503,87
56 1914,47 462,16 31,81 9,91 503,87
57 1445,82 468,65 25,62 9,6 503,87
58 970,59 475,23 19,35 9,29 503,87
59 488,68 481,91 12,99 8,97 503,87
60 0 488,68 6,54 8,65 503,87




ANEXO 12. Costos Invernadero

METACOR

Metalicas Careli

Correo: metacor.etc@hotmail.com

Direccion: Hudscar $1-40 y Quito - Nayon

Teléfono: 02(884-097) 0991053127

PROFORMA No. 001-116

(i 72wl Fhagant

Fecha: 9-1////MX

|

! Direccién: /\/a)erll CZI//(JQQ‘((,-/Q Ay -3l

]
cODIGO DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO PRECIO TOTAL
e A UNITARIO
[ ecedToudifo fovweny : ) L Ee
' Htvocfwie Melefica 1300, ve
(ibiotta Pldspea SXOe0
’%@bja P‘loa’ymama 1020 o
SR e T I SUBTOTAL B0 oo
s 218 ug,Qob&m& (Yolide B 3odiel ) pescuento
| ToTAL 3000,

2 ella S.
1708438856

L



ANEXO 13. Equipo de Oficina

@ libre Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Tu historia Tus compras Vender Crea tu cuenta Ingresa Ayuda
T 7 t

Volver al listado Computacién Impresoras y Accesorios Impresoras Chorro Tinta HP Compartir Vender unc igual

*»® L4

BUYERN L (17/1H) R Kit Tintas Original Hp v

@ Gt51/gt52 4 Colores Series
mercado Deskjet Gt
Lidels

U$S 39

aas ]
Pago a acordar con el vendedor
Mas informacion
ﬁ- 2 Entrega a acordar con el vendedor
:ﬁﬂ".
i
<7, mercado = §
@ libre £ Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Tu historia Tus compras Vender Crea tu cuenta Ingresa Ayuda

Volver al listado Computacion Notebooks y Accesorios Notebooks HP > Intel Core i7 Compartir | Vender uno igual gratis!

Jsado

- Laptop Hp Core 17, 16gb Q
Ram, 500gb Disco, 2gb
Graficos Hd

U$S 600

Pago a acordar con el vendedor

Maés informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor

Cantidad: 1 unidad v

e mm\
o o)




Volver al listado

Tu historial Tus compras Vender

Camaras y Accesorios Camaras Digitales > 7 o mas Megapixeles Nikon

Volver al listado

Tu historial Tus compras Vender

Computacion > Impresoras y Accesorios > Imp: ras > Equipos Multifuncion > HP

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Crea tu cuenta Ingresa Ayuda

Compartir Vender uno igual

Nikon Coolpix L340 Qo
Camara Digital

U$S 399

Pago a acordar con el vendedor

Maés informacion

L Entrega a acordar con el vendedor

Mas informacion

gmpra

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Crea tu cuenta Ingresa Ayuda

Compartir | Vender uno igual

Impresora Todo-en-uno Hp ©
Deskjet Ink Advantage
3775 + Wifi

U$S 69

Pago a acordar con el vendedor

Ma

nformacion

2 Entrega a acordar con el vendedor

Ver c

Cantidad: 1 unidad v



ANEXO 14. Precio Publicidad Facebook

Promocionar publicacion

Presupuesto y duracién

Influye en la cantidad de personas a las que llegas.

Presupuesto total ©@

3.00U=D o

Alcance estimado €

T80 - 2.400 personas al dia de 17.000
.

Limita el publico o aumenta el presupuesto para llegar a las
personas que te importan.

Duracion €@
3 dias 5 dias 7 dias Personalizada

Fublicar este anuncio hasta el 25 de septiembre de 2018

ANEXO 15. Precio Pagina Web

13 C @ Noesseguro | www.paginaswebecuador.ec/precios.html o

INICIO  PAGINASWEB  PRECIOS  CLIENTES  CONTACTANOS

SMALL MEDIUM LARGE TIENDA VIRTUAL

paga una sola vez paga una sola vez paga una sola vez paga una sola vez

$199... $299... $499... $699...

1seccion Desde 3 secciones Desde 5 secciones Desde 5 secciones
Seccidn adiclonal $49 + VA Seccion adicional $89 + IVA Seccidn adicional $89 + IVA
Hasta 3 subsecciones Hasta 3 subsecciones Hasta 5 subsecciones Hasta 5 subsecciones
Desarrollo en HTMLS Desarrollo en HTMLS Desarrollo en WORDPRESS Desarrollo en WORDPRESS

Administracion GRATIS * Administracién GRATIS * Administracion por el CLIENTE Administracion por el CLIENTE




ANEXO 16. Precio Flyers

(_

c

8 https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-416541156-hojas-volantes-publicitarias-flyers-x1000unds-2999-_IM

Volver sl listedo

Descripcion

Hojas Volantes publicitarias x1000unids. $29,99

Impresion ambos lados

Couche de 115g

Full color Ambos lados

Contamos con local para la recepcion y entrega de disefios
Tenemos todos los productos relacionados con la imprenta
Estamos en el centro de Quito

Entrega todos los miércoles y viernes

Nezruentns seneriales nara imnrenta v dissfadnras

Hojas Volantes
Publicitarias (flyers)
X1000unds 29.99

U$s 29*

Pago a acorder con el vendedor

Informacion sobre el vendedor

Este vendedor tuvo problemas en algunas de sus
ventas,

Ver opin

el vendedor







