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RESUMEN EJECUTIVO

El principal objetivo de este trabajo de titulacion es la realizaciéon de un plan de
negocios para la formacion de una empresa dedicada al disefio, mantenimiento y
asistencia técnica de jardineria para los hogares.

La concepcion cultural de ia sociedad ecuatoriana ha cambiado con el paso del
tiempo, anos atras los jardines eran utilizados como huertos caseros, los arboles
frutales proveian sustento a los hogares para consumo propio y la jardineria era
un pasatiempo sin mayor finalidad ornamental; en la actualidad el area verde se
ha convertido en un sitio de gran importancia personal, como lugar de reposo,
tranquilidad y de disefio arquitectdnico con respecto a la armonia ornamental.

De |aqui surge una importante oportunidad para el negocio ya que satisfara la
nuava necesidad que se ha creado en la sociedad: que una tercera persona se
encargue de manera personalizada y periddica del mantenimiento y disefio del
jardin.

El plan de negocios consta de seis capitulos, dentro de los cuales: se analiza el
sector y la industria a la que pertenece el negocio y los factores que influyen en él,
investigaciébn de mercado con sus resultados, realizada para determinar la
factibilidad de la implementacion del negocio, la empresa y su funcionamiento,
plan de marketing, analisis financiero para establecer la rentabilidad del negocio,
se tazonan los posibles riesgos que pueden surgir al poner en marcha el proyecto
y sus posibles soluciones, y finalmente se plantean conclusiones y
recomendaciones.

El negocio se encuentra en el Sector Servicios, ubicado dentro de la industria de
Servicios a Hogares.

La investigacion de mercados se ejecutd, mediante encuestas, a viviendas de los
valles de Cumbaya, Tumbaco y Conocoto, de nivel socioeconémico medio- alto,
alta.

Con la investigacion de mercados se pudo comprobar que a pesar que en el
mefcado existen empresas que brindan el servicio de mantenimiento y disefio de
jardines no son muy conocidas, entre las principales causas por las que los
encuestados no contratan los servicios de estas empresas estan: no las conocen,
nunca les han ofrecido los servicios y opinan que son costosas. Estos factores
provocan que solo el 36% de los encuestados tengan gran intereses en contratar
los servicios de una empresa de mantenimiento y disefo de jardines, mientras que
el otro 44% muestra poco interés.



La especificacion del sector e industria al que pertenece la empresa y los
resultados de la investigacibn de mercados proporcionaron las bases para
establecer apropiadamente quién sera el cliente, qué producto o servicio se
ofrecera y como la empresa entregara valor a sus clientes. También permite
determinar vision, mision, objetivos, valores, metas, capacidades, destrezas,
estrategias, necesarias para un funcionamiento adecuado del negocio.

Con respecto al ambiente organizacional, cada actividad se realizaréa con
honestidad, responsabilidad y ética tanto dentro de la empresa como en el lugar
donde se prestara el servicio, atendiendo a las exigencias y gustos del cliente de
manera cordial, amable y personalizada.

La éstructura organizacional sera horizontal y estara compuesta de dos niveles
jerarquicos: el primer nivel es el Administrativo y el segundo esta conformado por
el atea de mercadotecnia y el area de comercializacion y servicio.

El analisis financiero se desarrolla bajo dos escenarios: uno pesimista y otro
optimista. Ambos escenarios, en situacion de apalancamiento o sin
apalancamiento, proyectada a 5 afnos, presentan VAN positivo y TIR superior al
costo de oportunidad. Estos valores se resumen a continuacion:;

| ESCENARIO1 | ESCENARIO2 |

TIR |VAN TIR |[VAN
APALANCADO | 21% 927,09| 1055% | 102227,37
NO | |
APALANCADO | 17% | [ -733,048| 177%| 9878923

Despues de realizar el presente plan de negocios los autores recomiendan la
implementacion del proyecto ya que es atractivo y financieramente rentable.
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CAPITULO 1

ANALISIS DE LA INDUSTRIA Y EL ENTORNO

1.1 SECTOR SERVICIOS'

1.1.1 Composicion del Sector Servicios

El Ecuador cuenta con 9 Ramas 6 Actividades Econémicas, las cuales son
primordiales para la generacion de recursos econémicos para el pais y aportan
directamente con el desarrollo y sustento del mismo.

Las 9 Actividades Econbémicas son:

Agricultura

Petréleo

Minas y Cartera

Industrias

Electricidad

Construccion

Comercio

Transporte y Comunicacion

Servicios :
a) Servicios a Empresas
b) Servicios Personales

La novena rama 6 actividad econdmica definida como Servicios esta dividida
en dos rubros: Servicios a empresas y Servicios personales, esta Ultima consta
de las siguiente subdivision.

Administracion Publica y Defensa

Servicios de Saneamiento y Similares

Servicios Sociales y Otros Servicios Comunales Conexos

94 Servicios Diversion y Esparcimiento y Servicios Culturales
Servicios Personales y de los Hogares

Organizaciones Intemacionales y Otros Organismos Extraterritoriales

! http://www.supercias.gov.eclsocietario/estadisticas/anuarios/2002/anuario_estadistico_2002.htm



CAPITULO 1 ANALISIS INDUSTRIA Y ENTORNO 2

El numero de empresas que prestan servicios en el Ecuador a incrementado
del afio 2000 al 2001 en 6.6% y del 2001 al 2002 en 2.3%, esto se debe a que
tanto las empresas como las personas buscan empresas que satisfagan el
servicio que necesitan. Un ejemplo claro de la prestacion de servicios a
empresas son las compaiias que brindan el servicio de contratacion del
personal para ofra empresa, en la actualidad este servicio tiene gran acogida
ya que las empresas tercerizan esta actividad y se la encomiendan a empresas
especialistas en este tema.

Numero de compaiiias de Servicios
2000-2002

|

| 2000 2001, 2002
Servicios a Empresas | 8873 9451 9702
Servicios | Personales% 1154 1234 1229

Total 10027 10685| 10931

Cuadro 1.1+
Elaborado por: Autores

Debido a que el sector servicios es muy amplio, y abarca diferentes actividades
y las mismas contienen subdivisiones, el plan de estudios que se desarrolia e
investiga estara enfocado dentro del subsector servicios personales.

1.1.2 Sector Servicios y la Balanza de Pagos>

Dentro de los componentes normalizados de la balanza de pagos tenemos:

a) Cuenta Corriente:
= Bienes y Servicios
a) Bienes
b) Servicios
= Renta
= Transferencias corrientes

b) Cuenta de capital y financiera
= Cuenta de capital
= Cuenta financiera

" http:/www.supercias. gov.ec
2 Banco Central Del Ecuador; La balanza de pagos del Ecuador: Metodologia de elaboracién y series
1993- 2000



CAPITULO 1 ANALISIS INDUSTRIA Y ENTORNO 3

La cuenta de servicios incluye las siguientes subpartidas: transportes, viajes y
otros servicios; este ultimo rubro tiene subdivisiones de servicios los cuales
representan a los principales servicios que se presta y se recibe de otros
paises.

| Servicios

‘ a) Transporte
b) Viajes
c) Otros Servicios
| = Servicios de comunicaciones
Servicios de construccidon
Servicios de seguros
Servicios financieros
Servicios de informatica y de
informacién
’ = Regalias y derechos de licencia
= Oftros servicios empresariales
= Servicios personales, culturales y
recreativos
‘ = Servicios del gobierno

Cuadro 1.2
Elaborador por: Autores

Los servicios prestados del rubro que corresponde a Viajes desde el aio
1993 han ido en aumento desde este afio teniendo 2 bajas en los afios
1995 y 1998 alcanzando su mayor rubro en el afio 2000. Los servicios
prestados de transporte fueron en aumento hasta el afio 1995 a partir del
cual tuvo un descenso considerable hasta el afio 1998, a partir de este afio
ha incrementado paulatinamente.

En cuanto a la subpartida Otros Servicios su tendencia ha sido irregular y
no ha llegado a tener los montos de las otras subpartidas, a pesar de esto
no ha tenido ascensos y caidas considerables. (Ver Anexo A1)

En cuanto a los rubros de los Servicios Recibidos la subpartida de Viajes ha
incrementado levemente desde el afio 1993 hasta 1995 manteniéndose
constante hasta 1998 donde su incremento hasta el afio 2000 es mayor al
de los anteriores afos. La tendencia de los rubros de transporte han tenido
un comportamiento bien irregular teniendo un alza considerable del afio
1993 hasta 1994, en este afio tuvo una caida hasta 1996, volviendo a
ascender hasta 1997 y manteniéndose constante hasta 1998, y volviendo a

" Banco Central Del Ecuador, Balanza de pagos del Ecuador: Metodologia de elaboracion y series 1993-
2000
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caer de manera relevante hasta 1999 y volviendo a subir para el afio 2000.
Los montos de Otros Servicios presentaron una caida del afio 1993 a 1994,

a partir de este afio ha mantenido un incremento constante. (Ver Anexo 1)

La tendencia a la alza de los servicios prestados de las tres subpartidas que
comprenden el Sector Servicios es positivo y mayor al alza de los servicios
recibidos de las mismas cuentas, esto nos demuestra que la demanda de
los servicios que ofrece el Ecuador cada vez tiene mas acogida en el
extranjero, esto se ve reflejado en la implementacién de mejoras intemas
que se han aplicado a estos servicios, de esta manera pueden ser ofrecidos
a otros paises; esto vuelve a los servicios ecuatorianos competitivos y es
beneficioso para la balanza de pagos ya que aportaria al incremento del PIB

del Ecuador

| Servicios Prestados y Recibidos

| 1993-2000

| Millones de Délares

| Periodo | Servicios Prestados | Servicios Recibidos
1993 635.7 - 1089.5 '
1994 675.8 1107.4
1995 1 727.8 1173.3
1996 683.0 1110.5
1997 686.1 112296
1998 678.3 1241.4
1999  729.5 - 1157.6
2000 1 849.3 1255.5

Elaborado por: Autores

Cuadro 1.3"

El sector servicios dentro de la balanza comercial tiene un saldo negativo esto
se debe a que los servicios recibidos por otros paises al Ecuador son
superiores a los que el Ecuador ofrece o presta al resto del mundo. Los precios
de los servios que ofrecen otros paises son menores a los precios de los
servicios del Ecuador; un ejemplo claro son nuestros paises vecinos Colombia
y Peru los cuales cuentan con su propia moneda lo que les permite devaluar la

misma y hacer que los precios de los servicios sean inferiores a los nuestros.

" Banco Central Del Ecuador, Balanza de pagos del Ecuador: Metodologia de elaboracién y series 1993-

2000
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1.2 LA INDUSTRIA

1.2.1 Industria de Servicios a Hogares

El servicio de Disefio, Mantenimiento y Asistencia Técnica de Areas Verdes a
hogares esta dentro de la Industria de Servicios a Hogares.

Dentro de la Industria de Servicios a Hogares se encuentran los Servicios
Domeésticos que incluyen todas las actividades que se realizan en los hogares
para satisfacer las necesidades tanto personales como del mantenimiento de la
infraestructura.

El numero total de compaiiias que ofrecen Servicio Personales a nivel del
Ecuador a Diciembre del 2002 son de 1229, las provincias con el mayor
nimero de empresas que prestan este servicio son Pichincha y Guayas
seguidas por Azuay y El Oro.

A pesar de que el numero de empresas dentro de esta industria disminuy6 del
afio 2001 al 2002, en Pichincha el nimero de empresas que ofrece este tipo de
servicio ha ido incrementando del 2000 al 2001 en un 8.18% y del 2001 al 2002
en 8.40%; esto nos muestra que el interés del consumidor, en esta provincia,
por mantener y satisfacer sus necesidades del hogar ha crecido.

Nuamero Total de Compaiiias
Servicios a Hogares
Por Provincia

Provincia 12000 | 2001 | 2002
1 Azuay 74 77 91
2 Bolivar 0 0 0
3 Cadar 4 3 1 3
4 | Carchi 1 0O | 0 |
5 Cotopaxi 3 3 | 3 |
6 Chimborazo 6 7 8
7 El Oro 31 35 | 34
8 Esmeraldas 7 8 9
< Guayas | 517 | 547 | 492
10 Imbabura 9 8 8
11 Loja 5 5 9
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12 Los Rios 7 9 4

13 Manabi 28 | 33 | 29
|14 | Morona Santiago | 0 0 0
15 Napo 0 0 0 |

16 Pastaza 0 0 0

17 Pichincha 440 | 476 | 516
18 Tungurahua 20 22 23

19| Zamora Chinchipe | 0 | 0 0
20 Galapagos 0 0 0
21 Sucumbios | O 1 0
22|  Orellana 2 0 0

(1154 1234|1229

Cuadro 1.4

Elaborado por. Autores

La industria de Servicios a Hogares resulta atractiva en la provincia de
pichincha, como se puede apreciar en el cuadro 1.4. Existe un incremento
paulatino en la demanda de servicios para las actividades referentes al hogar.
De esta manera se puede encontrar una oportunidad de negocio para una
empresa que se dedique al disefio y mantenimiento de jardines lo que se
considera como un factor de gran importancia para continuar con el estudio del
negocio en cuestion.

1.3 EL NEGOCIO

1.3.1 Definicion del negocio

Una definicién clara del sector, la industria y el negocio nos ayuda a conocer a
nuestros clientes (mercado), cudles son las necesidades de los mismos, estar
al tanto de los cambios tecnol6gicos, saber como trabajan los competidores
directos e indirectos, y sobre todo a tener una retroalimentacién de las
decisiones que se tome dentro de la empresa.

Saber con claridad el negocio al cual nos vamos dedicar nos ayudara a
plantear las metas, objetivos, destrezas y estrategias necesarias para poder
competir dentro de la industria y plantear cursos de accién que nos permitan
desarrollar las estrategias propuestas para cumplir con los objetivos
planteados.

En este estudio se plantea la creacion de un negocio que se encuentra en el
Sector de Servicios, subsector servicios personales, ubicado dentro de la
Industria de Servicios a los Hogares.
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El plan de negocio consiste en la formacién de una empresa dedicada al
disefio, mantenimiento y asistencia técnica de jardines para hogares.

l
l SECTOR SERVICIOS

INDUSTRIA DE SEVICIOS }
A HOGARES I

| |

DISENO
MANTENIMIENTO Y
ASISTENCIA TECNICA
DE JARDINES PARA
HOGARES

Figura 1.1 Sector, Industria y Negocio *

Elaborado por:. Autores

1.3.2 Historia y evolucién de la formacién de los jardines®

A través de la historia los jardines han tenido un protagonismo destacado. Se
estima que los primeros lugares en que se crearon jardines fueron Egipto y
Mesopotamia. Los jardines surgieron como una forma de aproximacion
humana hacia la naturaleza.

Los jardines mas antiguos que se conocen son los de Babilonia (Siglo IX-VI
a.C.). En Grecia el jardin tuvo valor religioso o cientifico, como el jardin
‘botanico creado por Teofrasto (Siglo IV-Ill a. C.).

Roma fue la creadora de los parques publicos. Los jardines arabes de
influencia persa, dieron una especial importancia al agua (albercas y fuentes),
buscando sugerentes efectos arquitecténicos, como en la Alambra y el
Generalife de Granada (Siglo XIII-XIV).

" Esquema tomado de: Dan Thomas: el sentido de los Negocios. PG. 18
3 Diccionario Enciclopédico Exito tomo 3
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Las composiciones simbolicas confieren especial colorido a los jardines chinos
y japoneses. Dentro de los jardines europeos los mas destacados son:

El ltaliano: sobre colinas, arquitecténico y monumental (Siglo XVI).

El Francés de gran horizontalidad, como los de Versalles (Siglo XVII).

c. El Inglés: en funcion del paisaje natural, como los jardines de Cariton
(Siglo XVIII).

oo

1.3.3 Tipos de jardines*

Los jardines mas relevantes a través de la historia y que en la actualidad tienen
una influencia significativa a la hora de construir un area verde son:

1.3.3.1 Jardin Egipcio

El jardin Egipcio de los faraones le daba gran importancia a las flores,
especialmente las acuaticas como el loto, las cuales cubrian los lagos y los
estanques artificiales; con frecuencia se recurria a la construccién de
pabellones, habitualmente utilizaban arboles frutales.

1.3.3.2 Jardines de la Mesopotamia

Los primeros pobladores de la Baja Mesopotamia pusieron en practica técnicas
para desecar las marismas’ fluviales de aquellas regiones pantanosas, con el
objetivo de convertifas en llanuras altamente productivas. Los asirios y
pabilonios continuaron, y utilizando las técnicas de sus antepasados, abriendo
canales para el transporte de mercancias, también fue implementado por
Nabucodonosor Il como medida de defensa para inundar el pais en caso de ser
invadidos.

Estos pueblos tenian las habilidades para manejar y conducir el agua, esto se
ve manifestado en los famosos jardines colgantes de Babilonia que
Nabucodonosor || mandé a plantar hacia el afio 600 a.C.; éstos jardines se
basaban en terrazas escalonadas ahuecadas y llenas de tierra, donde
plantaban arboles y vegetales que eran visibles por fuera de los muros.

* hitp://www.iespana.es/natureducaljardin_estilos1.htm

" Terreno bajo que se inunda por las aguas del mar
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[7G'ra—bado de los jfaFdAines colgjaT1fes de |
Babilonia, realizado por el holandés
Martin Heemskerck en el siglo XVI.

1.3.3.3 Jardines Griegos

Los griegos utilizaban los jardines preferentemente para el culto ya que tenian
un concepto religioso y funerario del mismo. Los “Bosques Sagrados” y las
avenidas proximas a los liceos y academias filos6ficas tenian el mismo
simbolismo, en ellas se empleaban los arboles (Preferentemente arboles de
platano), y estatuas. Generalmente los griegos no eran partidarios de proyectar
y desarrollar jardines sino eran mas amantes de la naturaleza libre, no
utilizaban el jardin para el esparcimiento y el descanso.

;
1.3.3.4 Jardines Romanos

Los romanos desarrollaron un tipo de jardin acondicionado al funcionamiento
de la casa. Los espacios abiertos eran reducidos, a ellos se tenia acceso por
'medio de pérticos y peristilos®. Al principio, la ausencia de jardin se suplia
mediante mosaicos en los suelos y frescos” después evolucion6 lentamente
‘hasta la creaciéon de imitaciones silvestres dentro de las viviendas, mediante la
introduccion de fuentes, setos y rocallas.

La rivalidad de Roma con las capitales helenisticas se vio manifestada en la
creacion de amplios parques publicos, estos a su vez obedecian a intereses
‘politicos de que los ciudadanos se despreocuparan de otras cuestiones que no
|

" Lugar o sitio rodeado de columnas por la parte interior; como los atrios
% Técnica pictorica que consiste en la aplicacion de colores minerales, disueltos en agua, directamente
sobre un muro debidamente preparado en las paredes
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|
fuera disfrutar del ocio, influenciado por la aglomeracién humana de ciudades
como Roma.

1.3.3.5 Jardines Chinos

En China el jardin obedece a un concepto filoséfico que tiene su base en el
Tao. El Tao (via) es una filosofia oriental muy antigua, que propugna la
existencia de un principio ordenador y unificador del universo. Basados en este
principio, los taoistas practican la reflexion y meditacion contemplativa con el fin
de superar las realidades cotidianas y alcanzar finaimente la inmortalidad del
Tao en que todo forma una unidad.

El jardin chino es considerado un lugar ideal para el aislamiento y
contemplacién de los elementos indispensables del taoismo que son: el agua y
a tierra

L os jardines chinos estan formados por senderos, agua en movimiento,
pequenas islas, puentes de madera y quioscos, acompaiiados de arboles,
plantas y flores que ocupan espacios estudiados para que produzcan los
efectos y coloridos deseados segun la época del aiio.
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1.3.3.6 Jardines Japoneses®

Japén cre6é dos tipos de jardines con un estilo propio que expresaban
sensibilidad y respeto por la naturaleza, pero inspirados y adoptando algunos
elementos del jardin chino, tales como el agua, las rocas y los quioscos.

El jardin denominado taukivama esta formado de agua y colinas suaves,
mientras que el denominado hiraniwa, estd creado en un espacio llano y
formado por arena, arboles y piedras. Ambos tipos incorporan quioscos tan
habituales de los jardines chinos.

1.3.3.7 Jardin Islamico

En el mundo islamico, en el texto sagrado del Coran el jardin es una expresion
directa del paraiso que se les ofrece a los musulmanes devotos donde corre un
rio que da frescor y se producen deliciosas frutas, entre otros placeres.

El Ryad, el jardin musulman adopta una forma rectangular, alargada, en cuyo
‘eje surge una acequia con surtidores.

Las tierras aridas y desérticas de donde nacié el Islam son representadas en el
jardin arabe mediante variados arboles y frutales, como naranjos, granados,
cipreses y palmeras.

Para obtener un contraste con el paisaje arido de las tierras &arabes, se
desarrollé sistemas de irrigacion tales como albercas, canales y depésitos
subterraneos, que se aplicaban al cultivo de arboles y flores, los cuales eran
‘cuidados con gran esmero.

® http://www.grancanariaweb.com/edgar/japon/zen.htm
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Preceptos religiosos no permitian que los jardines arabes estén conformados
por estatuas o cualquier otro tipo de representacién humana, aunque se
incorporaban figuras de animales. Algunos jardines que aun se conservan del
antiguo mundo islamico, son los del palacio de las cuarenta columnas en Iran
(Ispahan); o los de la Alhambra y Generalife de Granada, y el Patio de los
Naranjos en la Mezquita de Cérdoba, ambos en el sur de Espafia.

Estilo de jardin arabe |

_(Foto: Enciclop. Vida ecolégica)

1.3.3.8 Jardines Europeos®

Entre los jardines Europeos mas relevantes de la historia tenemos:

1.3.3.8.1 Jardin Italiano

|

En el Renacimiento da lugar a los conocimientos y canones de perfeccion en
las artes y las letras, las ciencias y las técnicas, y se abandonaron las de
eépocas pasadas.

S http://mujer.terra. es/muj/articulo/htmVmu2836.htm
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El mundo clasico hace que la arquitectura penetre en el jardin. Se abren
perspectivas geométricas, se situan fuentes con juegos de agua, escalinatas,
estatuas y grutas artificiales, haciendo del jardin un elemento racional.

Las flores escasean en favor de otros vegetales que son tallados con variadas
formas. Estas expresiones quedaron identificadas en lo que se denomino
"estilo italiano” de los siglos XVI y XVII, extendido a toda Europa, y cuya
representacion estan plasmadas en los jardines de Villa Madama y Beidevere,
de Rafael y Bramante

El regreso al mundo clasico hizo que !

\
‘|a arquitectura penetrara en el jardin.:
l[ (Foto: Enciclop. Vida ecoldgica)

1.3.3.8.2 Jardin Francés

El pionero en la construccion del jardin francés fue el arquitecto francés
llamando Le Notre quien comenzd a imponer una nueva concepcion de jardin,
que después se denominado como “jardin francés" el cual se impuso
rapidamente.

Le Notre se basé en los lineamientos del jardin italiano, pero abrié espacios,
icred amplias perspectivas sin elementos que las interrumpa, predominé el uso
'del agua e incluyo parterres con formas geométricas acentuadas. Ejemplo de
‘este estilo fueron las residencias de los reyes franceses de Versalles, Marly y
‘Saint Cloud.

1.3.3.8.3 Jardin Inglés

En el siglo XVIlI, el arquitecto y pintor William Kent comenzb a proyectar
jardines que se basaban en conceptos muy diferentes, retomé las formas
naturales, donde la fantasia y la sensibilidad melancélica eran los factores
principales. Las atractivas composiciones de Kent incorporaban masas
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k)oscosas, grutas, parterre rebosante de flores, colinas artificiales y juegos de
f‘sombras, todo ello en aparente anarquia. Ejemplos de este estilo son los
jardines de Carlton y Chiswick.

El jardin Inglés fue imitado en Europa durante los siglos XIX y XX pero
conforme concluia el siglo se fueron perdiendo sus bases y degenerando su
empleo, hasta el punto de que las creaciones terminaron siendo aberraciones,
donde no se tenia en cuanta al terreno el cual era un elemento fundamental en
este jardin paisajista.

s AR ST RN
[ Jardin botdnico de Kew, Inglaterra. |

1.4 TENDENCIAS QUE AFECTAN AL NEGOCIO

1.4.1 Factores Economicos

1.4.1.1 El IPC y la inflacién

El gobierno actual se ha propuesto como meta mantener la inflacion en un
digito para el afo del 2004, como lo hizo en el afio 2003, y ha proyectado
antener en un digito hasta el final de su mandato.

Con esta estabilidad inflacionaria los precios de los productos y servicios
ofertados por los proveedores, necesarios para este negocio, se mantendran

|
\
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relativamente estables evitando la especulacion de los mismos; lo que
beneficiara al servicio, de construccion y mantenimiento de areas verdes ya
que para brindar este servicio es necesaria la adquisicion de materias primas,
insumos y demas instrumentos de jardineria.

También se vera beneficiado el momento de prestar el servicio, ya que se
podran presentar presupuestos de manera mas precisa.

1.4.1.2 Tasas de Interés

La economia ecuatoriana esta dolarizada desde el afio de 1999, a pesar de
que esta decisibn economica fue tomada con la intencibn de semejarla a
economias de paises dolarizados y con bajas tasas de interés, todavia no se
ha logrado el propésito.

Uno de los factores claves por las que no se llega a tener una tasa de interés
baja es la falta de competitividad de las empresas, esto hace que los costos del
crédito sean altos.

Por esta razén muchas empresas pequeias, emprendedoras e innovadoras se
ven obstaculizadas al no poder acceder a un crédito que les ayude a iniciar su
\gestion o realizar nuevas inversiones.

En la actualidad los bancos estan dando créditos a microempresas a una tasa
de 1 6 hasta 2 puntos por debajo de la tasa activa.

En el caso que el negocio decida acceder a un crédito del sector financiero
dependera de la tasa activa que se encuentra en ese momento.

1.4.1.3 Producto Intermo Bruto PIB

El PIB del Ecuador ha ido incrementando en los ultimos afios, tuvo una baja en
1999 a causa de la crisis bancaria, pero se fue recuperando paulatinamente.
Esto es beneficioso para el negocio ya que de esta manera habra mas dinero
circulante lo que provocara que los ingresos de los ecuatorianos aumenten, los
sectores productivos del Ecuador se veran beneficiados ya que aumentara la
demanda de los productos y servicios que ofertan estos sectores.

El negocio se vera beneficiado con el aumento del PIB ya que incrementara la
actividad productiva de la construccién y de los servicios personales; al
incrementar el poder adquisitivo de las personas aumentara la demanda de
construcciones de casas, por la influencia de culturas extranjeras las personas
optaran por tener un area verde, lo que beneficiarA de manera directa al
negocio en estudio.
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Crecimiento del PIB

Miles De Ddlares de 2000

Periodo PIB
1994 14941494
- 1995 15202731
1996 15567905
1997 16198551
1998 16541248
1999 15499239
2000 15933666
2001(p) 16749124
2002(p) 17320610
2003(prev) 17834306
2004(prev) 18905567
|
\
Cuadro 1.5"
Elaborado por: Autores
Crecimiento PIB
‘ | 20000000
\ l § 15000000 CEEEE N i
$ 10000000 ——— = [—s]
‘ @ 5000000 {—
| SRR e
1 i i b o 3 <
~ § ’
i Periodo
Grafico 1.1

| Elaborado por: Autores

* Informacion Estadistica Mensual No.1824 Febrero 2004
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Aporte del Sector Servicios Personales Al PIB
Miles de Délares Del 2000

| Aporte del
' Periodo PIB Servicios sector al
_ PIB
1994 | 14941494 84524 0.57%
1995 | 15202731 | 108360 0.71%
1996 | 15567905| 96737 0.62%
1997 | 16198551 105447 0.65%
1998 | 16541248 117954 0.71%
\ 1999 | 15499239 112713 0.73%
2000 | 15933666 115929 0.73%
( 2001 (p) | 16749124 115063 0.69%
2002 (p) | 17320610 114798 0.66%
2003

(prev) 17834306 | 117439 0.66%

2004 1
(prev) | 18905567 125659 0.66%

Cuadro 1.6
Elaborado por: Autores

Desde 1994 el aporte al PIB del Sector Servicios Personales incrementé hasta
‘el afo 1999 manteniéndose constante para el afio 2000, a partir de este ario se
tuvo un descenso de un 0.04% para el siguiente afio (2001), y para el afio 2002
una caida del 0.03%, para los siguientes afios se ha previsto que el aporte de
‘este sector se mantenga constante en un 0.66% del PIB.

Este es un factor positivo para el negocio ya que la prevision de un aporte
constante al PIB nos muestra la consolidacion de este sector al mercado; y
hasta un posible incremento en los afios venideros.
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1.4.2 Factores legales

Para poner en funcionamiento un negocio de construccién, mantenimiento y
asistencia técnica de jardines se debe cumplir con algunos requisitos:

Registro unico de contribuyente (RUC): ’

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC), es el punto de partida para
el proceso de la administracion tributaria.

Al tratarse de una empresa, es una obligaciébn cumplir con la
declaracion y pago tanto del IVA como del impuesto a la renta

El RUC es el documento unico que le califica para poder efectuar
transacciones comerciales en forma legal.

Se debe inscribir en el RUC dentro de los treinta dias habiles
siguientes al inicio de las actividades; el documento se expedirda a
nombre de una persona natural, ademas se incluira: el nombre
comercial, actividad principal (construccién, mantenimiento vy
asistencia técnica de jardines) y el domicilio de la empresa.

Después de obtenido el RUC se debe cumplir con las siguientes
obligaciones:

a) Facturacion: Por toda transaccion que se realice se debe entregar
un “Comprobante de Venta” 6 Factura, la impresiéon de las mismas
debe ser realizadas en imprentas autorizadas por el SRI.

b) Contabilidad: Las empresas y algunas personas naturales estan

obligadas en llevar contabilidad con el fin de -calcular sus
obligaciones tributarias.

c) Declaraciones: Para la presentacion de las distintas declaraciones y
su pago respectivo, se tiene una tabla establecida por el SRI donde
de acuerdo al noveno numero del RUC se tiene fechas para la
declaracion y pago del impuesto.

Afiliacion a la Camara De Comercio De Quito:

Las empresas que prestan servicios 0 exportan tienen la opcién de
afiliarse a la Camara De Comercio De Quito, para cumplir con este
requisito se debe llenar el formulario de afiliacion (ver anexo A2); en al
formulario se detalla los documentos necesarios para afiliarse y los
pasos que se debe seguir después de la afiliacion.

’ http://www.sri.gov.ec/pages/guia_contribuyente/guia_ruc/ruc. html
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El factor legal es indispensable para el funcionamiento del negocio, el tiempo
que toma tramitar estos documentos cada vez requiere de menos tiempo ya
gue las entidades de control estan mejorando sus procedimientos para expedir
dichos documentos.

1.4.3 Factores Sociales

Los factores sociales estan determinados por el estilo de vida, cultura, gustos,
preferencias, moda, valores y costumbres de la sociedad.

El creciente porcentaje de la poblacion femenina en el mercado laboral ha
hecho que el numero de mujeres que se dedican a los que haceres domésticos
disminuya, haciendo que dentro de sus actividades, el mantenimiento del
jardin, no se controle de manera periédica y personalizada.

‘A pesar de no disponer del tiempo suficiente para mantener las areas verdes;
las amas de casa tratan de mantener las mismas de manera apropiada,
haciéndolo ellas mismas pero muchas veces debido a sus multiples
‘ocupaciones no logran el resultado deseado.

El gusto por tener un area verde extensa ha hecho que los arquitectos destinen
un espacio de la construccion para el jardin.

El disefo y la planeacion del area verde dependen del uso o el fin que se le va
a dar, puede ser utilizado como espacio de descanso y esparcimiento, como
lugar de meditacion y contacto con la naturaleza 6 para otros usos practicos
tales como la produccion de plantas, frutas o hierbas medicinales.

Estos factores constituyen una oportunidad para el negocio de disefio,
mantenimiento y asistencia técnica para jardines, ya que satisfara las
necesidades que se han creado en el mercado.

1.4.4 Factores Ambientales

El Ecuador cuenta con dos estaciones: verano e invierno, las mismas que
favorecen al crecimiento de la vegetacion. La diversidad de suelos que se
posee ayuda a la existencia de una gran diversidad de plantas y muchas veces
tener la posibilidad de sembrar semillas de plantas que hay en otros paises.

A pesar de tener un clima favorable se encuentran factores climatolégicos
como la sequia o inundaciones que afectan de manera directa el crecimiento
de la vegetacién.
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En el ambiente se puede encontrar plagas o enfermedades que atacan a las
areas verdes de manera directa y que provocan lesiones temporales o
permanentes a las mismas.

Entre las plagas que atacan a las areas verdes tenemos:

Arafia Roja

Cochinillas

Pulgones

Mosquitos Verdes
Gorgojo

Abeja Cortahojas
Hormigas

Mosca del Rosal

Mosca blanca, entre otros

Las enfermedades que pueden contraer las areas verdes tenemos:

Oidio

Mildiu

Roya

Botritis

Mancha Negra

Bacterias

Virus

Hongos del Suelo, entre otros

Para evitar este tipo de plagas y enfermedades es necesario conocer de
manera adecuada el suelo en el cual se va a ubicar el area verde.

Conociendo el suelo se puede tomar decisiones respecto a qué plantar y
principalmente como cultivar las plantas. Para trabajar el suelo de una manera
apropiada es necesario tomar en cuenta 6 factores principales:

Textura del suelo (Arcilloso, Arenoso, Franca)
Profundidad

PH

Caliza

Humus (Materia Organica)

Contenido en nutrientes Minerales

Salinidad

Los Tratamientos Fitosanitarios son la utilizacién racional y respetuosa de los
elementos quimicos que son utilizados para el control de plagas y
enfermedades protegiendo el entorno y fauna circundante.

El control de plagas y enfermedades es un factor muy importante a tomar en
cuenta en este negocio, se tiene que tener informacién suficiente y actualizada
para poder afrontar de manera apropiada estas afecciones a las areas verdes.
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1.4.5 Factores Tecnoloégicos

El factor tecnolégico dentro de este negocio no es muy relevante ya que los
instrumentos que se necesitan no requieren de una alta tecnologia para su
utilizacion, ademas se cuenta con varios proveedores de esas herramientas a
diferentes precios y calidad.

En la actualidad se cuenta con software para el disefio de jardines, de esta
manera se puede realizar un boceto que refleje el disefio y gustos de los
clientes. Esta herramienta constituye un apoyo extra para este negocio, la
‘adquisicion de este programa no es de facil acceso ya requiere de mayor
tecnologia y solo se puede encontrar en sitios especializados en software de
disefio.

Las herramientas que se utilizan para el mantenimiento de las areas verdes
son basicas y de baja tecnologia, por lo que las barreras de entrada son bajas,
a su vez constituye una amenaza para los negocios ya establecidos ya que la
baja inversion hace que nuevas empresas ingresen al mercado aumentando la
competencia.

14.6 Factores Culturales

La concepcién cultural de la sociedad ecuatoriana ha cambiado con el paso del
tiempo, afios atras los jardines eran utilizados como huertos caseros, los
arboles frutales proveian sustento a los hogares para consumo propio y la
jardineria era un pasatiempo sin mayor finalidad ornamental.

En la actualidad, nuestra cultura se ha visto influenciada por culturas
‘extranjeras especialmente la oriental, que incluye a la energia, el agua, piedras
y en general todo aquello que envuelve la filosofia de armonia china del
Fengshui. Ademas, los jardines en nuestro pais han dejado de ser simples
huertos hogareios y han pasado a tener importancia de tipo personal en
cuanto al reposo, tranquilidad y de disefio arquitecténico con respecto a la
armonia ornamental,

La influencia cultural ha hecho que las personas se preocupen por mantener un
area verde que satisfaga sus necesidades personales y de armonia
arquitecténica convirtiéndose en una oportunidad para el negocio de disefio,
mantenimiento y asistencia técnica de jardines.
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1.5 DIAGRAMA DEL PRODUCTO GENERICO

Para analizar y comprender la estructura de la industria de asesoramiento
-agricola en parques y jardines se utiliza El Diagrama Del Producto Genérico.

Canales
De
Distribucion

Materias

Proveedores Fabricantes
Primas

Consumidores

‘ Figura 1.2 Diagrama de Flujo Del Producto Genérico’

. Esquema tomado de: Dan Thomas: el sentido de los Negocios. Pg. 146

‘.
El diagrama del flujo del producto / servicio, para el negocio se detalla a

continuacion:

|
Empresas
especializadas
en semillas

Semillas de

ﬁl.‘::il\h | Srlgg;iif ;1 o Empresas que se Cox;sit;r;luei?res

| importan dedlcan o Familias (iue

Abono abonos y servicio de Transporte -
fertilizantes constru-cc1.(’)n . P mantener su

Fertilizantes mat’ltemmlento r—c,

: o 0 de areas verdes Transporte P
¢ contratado !

Agua apropiada y
Empresas con armonia.
privadas que
distribuyen
agua

N ),

Figura1.3 Diagrama de Flujo de la Empresa*
Elaborado por: Autores

" Fuente: Esquema tomado de: Dan Thomas: el sentido de los Negocios
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1.5.1 Materias primas

Para el disefio y mantenimiento de jardines se requieren materias primas
dentro de las cuales estan: semillas de plantas y flores, abono y fertilizantes.
Las semillas de las plantas y flores son cultivadas con la intencion de tener
nuevas plantas y flores en el jardin.

Las plantas no sélo viven de agua, sino que a veces necesitan algun tipo de
nutriente para que se mantengan sanas y fuertes, y luzcan mucho mas
vigorosas. Al regarlas, las plantas absorben del suelo todos los nutrientes que
necesitan, pero no siempre es suficiente. Ademas si las cuidamos evitaremos
que contraigan plagas y enfermedades, por esto es necesario abonar la tierra
‘para cambiar la estructura del suelo para optimizarla.

Se necesitan también fertilizantes, los cuales consiguen unicamente aportar
nutrientes en un momento dado, las planta necesitan diferentes estimulos en
una época concreta. Los fertilizantes son absorbidos directamente por la
lvegetacion sin variar el humus que contiene el suelo.

El agua es otra materia prima indispensable dentro de este negocio, el agua se
utiliza para el riego de las areas verdes,; el riego es una de las labores mas
importantes en el jardin, que puede ser continuo u ocasional dependiendo del
clima, tipo de suelo y vegetacion.

Abono  Fertilizante

Bisy o
B \‘:}‘g“ - - ?k“ .

a

~
W (32

e 4§ oo
= @
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1.5.2 Proveedores

Los proveedores de la materia prima que se utilizara para la jardineria son
diferentes empresas. Se necesitan proveedores de plantas tanto especies
ornamentales como forestales garantizando el material vegetal suministrado
tanto en porte, vigorosidad y carencia de enfermedades

Los proveedores de las semillas son empresas especializadas en el cultivo y
comercializacion de las mismas, tanto de semillas nuevas y las ya existentes.

Para la adquisicion de los abonos y fertilizantes se tienen proveedores que
producen, comercializan y hasta importan esta materia prima.

El proveedor de agua en la ciudad de Quito es la Empresa Metropolitana De
Alcantarillado Y Agua Potable Quito, en caso de tener problemas con la
distribucion de agua por parte de esta empresa, hay empresas privadas que
'pueden suministrar de agua para el funcionamiento del negocio.

1.5.3 Fabricantes

Dentro de la Industria de Asesoramiento Agricola en Parques y Jardines
existen varias empresas que se dedican al disefio y mantenimiento de las
areas verdes, cada una de ellas ofrece un valor agregado deferente a los
clientes.

Ninguna de ellas ofrece Asistencia Técnica para los jardines, el negocio en
estudio ofrecera este tipo de asistencia para poder ofrecer un servicio diferente
a los demas.

1.5.4 Canales de Distribucion

| as empresas que prestan el servicio de jardineria poseen su propio medio de
transporte para poder movilizarse al sitio donde prestaran el servicio. Las
empresas que no poseen un transporte propio contratan este servicio para
poder movilizarse.

El negocio que se implementara contara con su propio canal de distribucion.
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1.5.56 Consumidor Final

Se considera como consumidor final del servicio de diseiio y mantenimiento de
jardines a las empresas, familias o individuos en general que tengan la
necesidad de mantener su area verde de forma apropiada y con armonia.
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1.6 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

DIAMANTE DE PORTER:

Poder de negociacion de
proveedores:

En el mercado existen un
gran numero de empresas
que ofrecen la materia prima
y demas recursos para la

Entrada potencial de nuevos
competidores:

Aprendizaje y experiencia de
empresas ya constituidas en el
mercado

No existe un lider en el
mercado.

Conocimientos de disefio vy
construcciéon de jardines de facil
acceso.

Bajos requerimientos de capital
Diversificacion hacia atras de
algunas empresas que ofrecen
este servicio.

i

construccion y
mantenimiento de dreas
verdes, a diferentes precios,
permitiendo seleccionar
entre una variada gama.

Elaborado por: Autores

Rivalidad entre empresas
competidoras:

Industria creciente

Incremento de empresas que se
dedican a la construccion y
mantenimiento de areas verdes
Bajas barreras de salidas del
negocio

El costo de los clientes de
cambiar de empresa que brinde
este servicio es bajo

Rivalidad Moderada

;

Desarrollo Potencial De
Productos Sustitutos:

Los principales productos
sustitutos son los ornamentos
artificiales tanto de plantas,
flores y césped para decorar el
area verde.

Figuras de piedra (Piletas)
Vasijas de barro

Jardineros Caseros

\ 4

Poder de negociacion de
consumidores:

Al contar con varias empresas
que prestan este servicio, y
tener la posibilidad de adquirir la
materia prima para la
construccion y mantenimiento
de su area verde, los clientes
potenciales tienen un alto poder
de negociacion.

Tienen la posibilidad de adquirir
los productos y/o servicios
sustitutos que ofrece el mercado

Figura 1.4 Diamante de PORTER"

" Fred R. David, Conceptos De Administracion Estratégica, Modelo de las cinco fuerzas de la
competencia, PG 142, Quinta Edicion
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CAPITULO 2

INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADOS

2.1 INTRODUCCION

Las areas verdes de los hogares tienen diferente simbolismo para cada uno de
ellos, puede ir desde un significado cultural, familiar, medicinal, costumbre, etc.,
perd el acelerado ritmo de vida que tienen las personas hace que el
mantenimiento del jardin se vea descuidado. Por los motivos mencionados los
autores de este plan de negocios en estudio han visto una oportunidad de
implementar un negocio que brinde un servicio de jardineria para los hogares.

La siguiente investigacion y analisis de mercado se realizara para determinar
la factibilidad de la implementacion y aceptacion de un negocio, dedicado a
brindar el servicio de disefio, mantenimiento y asistencia técnica de jardines
para hogares.

2.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
2.2.1 Objetivo General

Determinar la existencia de un mercado potencial que demanda el servicio de
construccion, mantenimiento y asistencia técnica de jardines.

2.2.2 Objetivos Especificos

Para determinar la viabilidad de la implementacién del negocio se establecieron
objetivos y sus respectivas necesidades de informacién, esto nos ayudara a
iniciar el disefio del estudio.

Objetivos Necesidad de Informacion

' Definir si los consumidores conocen Qué empresas conoce el consumidor
' sobre la existencia de empresas que | que brinda el servicio de

brindan en servicio de disefio y mantenimiento y disefio de jardineria
mantenimiento de jardines Cudles son las empresas mas
conocidas que brindan este servicio
Conocer si ha contratado los servicios
de estas empresas
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Definir con que frecuencia las
personas realizan el mantenimiento
de su area verde

Cada qué tiempo realiza
mantenimiento al jardin

A quién encomienda el mantenimiento
del jardin

Qué dia prefiere que se realice el
mantenimiento del jardin

Conocer la importancia que tiene el
area verde para los clientes
poténciales

| Qué cualidad 6 atractivo tiene el jardin

del encuestado
Qué extension de la vivienda esta
destinada al jardin

Establecer las dificultades que se
presentan en el mantenimiento del
area verde

Conocer si el encuestado interviene
en el mantenimiento del area verde
Qué dificultades presentan los
potenciales clientes para conservar y
mantener su jardin

Conocer de que manera determiné el
disefio de su area verde

Coémo construy6 su area verde
Quién realiz6 el diseno del jardin
Esta satisfecho con el disefio actual
de su area verde

Estaria interesado en redisefar su
jardin

A quién recurriria para redisefiar su
jardin

Determinar si los clientes potenciales
estan interesados en solicitar el
servicio

Elaborado por: Autores

Qué tipo de servicio espera el cliente
que se brinde

Estaria el cliente dispuesto a contratar
a una tercera persona que le brinde
este servicio

Qué precio estaria dispuesto a pagar ’
por el servicio

Cuadro 2.1
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2.3 METODOLOGIA

2.31 Diseiio y herramienta de la investigacién de mercado

El disefio de la investigacion que se realizd6 es una investigacion cuantitativa
concluyente descriptiva de corte trasversal. Al ser la encuesta un instrumento
esencial en la elaboracion de planes de marketing y en el disefio de nuevos
proyectos se utilizé a la encuesta como herramienta de recoleccién de datos,
los cuales después de ser cormregidos, codificados y tabulados nos proporcion6
la informacion necesaria para saber cual sera la posicion en el mercado del
plan de negocios en estudio.

Fue de tipo descriptivo ya que nos ayudé a ampliar el conocimiento de la
estructura, propiedades y medidas del mercado. Es de disefio trasversal ya
que se realizé en una sola ocasion y nos proporcion6 una descripcion estatica
de |a situacion del mercado.

La entrevista personal fue el tipo de encuesta empleada, se escogi6 este tipo
de encuesta ya que proporciona mejor comunicacion con el informante, permite
intercambiar comentarios y opiniones, plantear preguntas en forma mas
comprensible, acentuar y comentar las respuestas importantes. Ademas logra
mayor informacion que la encuesta telefénica y postal.

La investigacién de mercado orientada a productos de consumo final tiene las
siguientes caracteristicas®:

= | a poblacion destinataria del estudio es muy extensa

= La seleccibn de los integrantes de la muestra debe considerar un
procedimiento aleatorio

= El tamario de la muestra suele ser grande

= El acceso a los consultados no suele ser complicado

= | arespuesta al formulario suele ser facil

= El traslado y levantamiento del marco suele ser en ocasiones complejo y
costoso

* Orozco Arturo: investigacion de Mercados, Concepto y Practica, PG. 50- 51
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2.3.2 Estructura de la encuesta

El cuestionario que permitié recolectar la informacion y guiar el procedimiento
constd de los siguientes cuerpos:

1) Datos de identificacion
a) Titulo sobre la denominaciébn de la investigaciébn, empresa
ejecutora y la identificacion del informante

2) Prélogo de presentacion
a) Presentacion del entrevistador y la instituciéon
b) Explicacioén del objetivo del estudio

3) Interrogatorio: Contiene las preguntas disefiadas para cumplir con el
objeto de investigacion.

4) Datos de clasificacion; son generaimente preguntas de tipo sensibles
que se ubican al final de la encuesta con el fin de no frustrar la entrevista
desde el principio.

La encuesta que se utilizé para la investigacion se encuentra en el Anexo B1.

2.3.3 Poblacion destinataria

La poblaciébn a la que va dirigido el servicio que ofrecera el negocio son
hogares en el valle de Cumbaya, Tumbaco y Conocoto y que poseen las
siguientes caracteristicas:

= Una vivienda particular, Casa 6 villa, que posea un espacio destinado
para un area verde (Sin importar la tendencia de la misma).

= Estos hogares deben pertenecer a un nivel socioeconémico medio- alto,
alto, los cuales tienen un ritmo de vida agitado, tienen ingresos que les
permite cubrir sus necesidades basicas y adquirir productos y servicios
de calidad, gran variedad y precios convenientes.

2.3.3.1 Justificacién de la poblacién destinataria

Se ha decidié tomar en cuenta los hogares de los Valles representativos de la
ciudad de Quito (Cumbaya, Tumbaco y Conocoto) debido al tipo de vivienda
que poseen. Ademas en estos sitios se encuentra una gran concentracion de la
poblacién del nivel socio econdémico que se necesitaba para esta investigacion.
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La proliferacién de la construccién en Cumbaya ha sido un punto clave para
realizar la investigacion y el plan de negocio en estudio en esta zona.

A pesar que en el Conocoto el indice de construccibn no se asemeja al de
Cumbaya, Conocoto se ha caracterizado por tener viviendas con amplias
dimensiones y extensas areas verdes, lo que ha pemmitido identificar la
posibilidad de prestar el servicio en estudio a posibles clientes potenciales.

2.3.4 Muestra

Para el calculo de la muestra se empled el Muestreo Probabilistica de esta
manera se garantiza la igualdad de probabilidad a cada integrante de la
poblacion.

Para saber el numero total de la poblacién se recummié a informacién externa.
(Ver Anexo B2), para el tamafio muestral se utiliz6 la formula para una
potjlacic‘m finita y conocida.

Las encuestas se realizaron en 147 hogares, 132 para el nivel socioeconémico
medlio- alto y 15 al nivel alto. (Ver Anexo B3)

El mayor numero de encuestas se ejecutaron en Cumbaya y en Tumbaco ya
que en este sector hay numerosas viviendas de grandes extensiones y sigue
en aumento la construccion de las mismas. A pesar que en el sector de
Conocoto las viviendas son de grandes dimensiones y tienen las caracteristicas
que se necesita para este estudio, el crecimiento de la construccion no es
similar al del otro valle en estudio.

Las 147 encuestas se repartieron de la siguiente manera:

Encuestas Nivel medio Nivel medio- alto %
Cumbaya 75 68 7 51%
Tumbaco 52 47 5 35% |
Conocoto 20 17 3 14%
Taotal 147 132 5 100%
Cuadro 2.2

Elaborado por: Autores
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2.3.5 Limitaciones de la Investigacion

Las limitaciones que surgieron en el analisis y estudio de mercado fueron las
siguientes:

* Tiempo limitado: tiempo insuficiente para el levantamiento de datos,
tabulacién y andlisis de la informacion.

= Dificultad en acceder a la fuente: falta de colaboracion por parte de los
encuestados para la ejecucion de las encuestas.

» Codificacion de las preguntas abiertas.

2.4 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Despues de realizar la investigacion de mercados los resultados de las
preguntas de la encuesta divididos segun los objetivos planteados para la
investigacion fueron:

2.4.1 Conocimiento de los consumidores sobre la existencia de empresas
de mantenimiento y diseiio de jardines

Es importante determinar el conocimiento de los consumidores acerca de las
empresas que prestan el servicio de mantenimiento y diseiio de jardines, ya
gue nos ayudara a establecer las empresas que se podrian considerar como
competencia directa para el negocio en estudio.

Hay que mencionar que 8 personas encuestadas conocen 2 6 mas empresas
que prestan este servicio; como podemos apreciar en el cuadro 2.3, el 58% de
los encuestados no conocen de ninguna empresa que preste estos servicios.

Las empresas mencionadas en la encuesta tuvieron el mismo porcentaje de
conocimiento de un 11%, mientras que la opcién de otras empresas tuvo un
19%, entre ellas se mencioné: municipio y viveros de pequefios productores.

B [ AA Grupo Repcon | ECOJARDIN | NOVALINEA | Ninguna [Otra |
Tumbaco | 1% 3% 2% 25% | 4%
'Cumbaya 8% 5% 5%|  24%| 14%
Conocoto 2% | 3% | 3% 25%| 14%

Total 11% ] 11% 11% 58% | 19%|
Cuadro 2.3

Elaborado por: Autores
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El 22% de los encuestados ha contratado alguna vez los servicios de estas
empresas las razones fueron varias entre ellas calidad, necesidad y facilidad.
El 78% restante no ha contratado a estas empresas, el 75% dijo que no las
conocia, el 15% no les han ofrecido los servicios y el 10% opinan que son

costosas.

El lugar donde han contratado mayor nimero de veces a estas empresas es
Cumbaya con un 15% seguido por Tumbaco con un 5 %.

Si No
Tumbaco 5% 31%
Cumbaya 15% 36%
Conocoto 2% 12%
Total 22% 78%

Elaborado por: Autores

Cuadro 2.4

El alto porcentaje de personas que desconocen de empresas que brindan el
servicio de mantenimiento y disefio de jardines, hacen que los clientes
potenciales no contraten sus servicios, dejando insatisfecha una necesidad

requerida.

2.4,2 Frecuencia con la que se realiza el mantenimiento del area verde

Una vez ala | Dos veces a | Cada dos | Cada tres | Una vez
) semana lasemana | semanas @ semanas | al mes
' Cumbaya | 20% 11% 12%| 5% 3%
Tumbaco | 14% 9% 4% @ 6% @ 3%|
Canocoto 6% 4% 1% 1% 2%
Total 39% 24% 17% 12% 8%
Cuadro 2.5

Elaborado por: Autores

En promedio los entrevistados realizan el mantenimiento del jardin una vez por
semana, seguido por dos veces por semana con un 24% y cada tres semanas

con un 17%.
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| Jardinero | Servicio doméstico | Empresa de jardineria | Otro
Tumbaco 13% 8% 3% 12%
Cumbaya 31% 5% 7%| 8%
 Conocoto 7% - 4% , 2%, 1%
Total 51% 16% ) 12%| 20%
Cuadro 2.6

Elaborado por: Autores

La persona a quién encomienda el mantenimiento del jardin, el 51% recurre a
un jardinero, seguido por el servicio doméstico en 16%, empresa de jardineria
con un 12%, y 20% otro. En la opcién Otro la respuesta mas frecuente con un
60% fueron los familiares, 30% los mismos entrevistados y 10% varias
opaiones. (Ver cuadro 2.6).

Al ser un jardinero la persona a quien recurren para el mantenimiento del
jardin, es una oportunidad para el negocio en estudio. El 16% que representa el
servicio doméstico es un porcentaje a ser tomado muy en cuenta al momento
de realizar la publicidad y promocién, al ser la misma competencia para el
negocio.

El bajo conocimiento que tienen los entrevistados acerca de empresas que
brindan el servicio de mantenimiento de jardines, hacen que solo un bajo
porcentaje recurran a las mismas para los trabajos de jardineria.

Entre semana | Fin de semana
Tumbaco 18% 18%
Cumbaya 26% 25%
Conocoto 8% 5% |
Total 7 52% | 48%

Cuadro 2.7
Elaborado por: Autores
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'Lun Mart. |Mier. |Juev. Viermnes |Sabado Dom. |C/d
Tumbaco 13% 1% 0% 0% | 2% 7% 9% | 3%
Cumbaya 20% | 1% 2% 0% | 1% 11% 9% | 7%
Conocoto | 7%  1%| 0%| 0% 0% 0%| 5% 0%
' 41% | 3% 2% 0% 3% 18%! 23% ! 10%
Cuadro 2.8

Elaborado por: Autores

El 'cuadro 2.7 nos indica que las labores de mantenimiento del jardin se
prefieren realizar entre semana con un 52%, cabe recalcar que la diferencia
con la opcion de Fin de Semana no es tan grande ya que tiene un 48% de
preferencia.

El Idia entre semana que se prefiere realizar el mantenimiento del jardin de
acuerdo a las encuestas es el dia lunes con un 41%.

El fin de semana el 23% prefiere el dia domingo y el 18% el dia sabado.

Un 10% le es indiferente el dia que se realice los trabajos de mantenimiento del
jardin. (Ver cuadro 2.8).

Al ser el dia lunes y domingo los dias preferidos por las personas para realizar
el mantenimiento del jardin, sera tomado muy en cuenta, ya que se necesitara
de mas personal esos dias para realizar los trabajo de jardineria por parte de la
empresa.

i

2.4.3 Importancia que tiene el area verde para los clientes potenciales

Acercamiento | l
Estética |Fines medicinales |de la naturaleza |otra |
' Tumbaco 12% 6% 15% 2%
Cumbaya 21% 10% - 12% 8%
Conocoto 7% 1% 6% 0%
' Total 40% 17% 33%| 10%
Cuadro 2.9

Ekaborado por: Autores
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La principal cualidad o atractivo que consideraron los entrevistados que tiene
su jardin fue la estética con un 40%, seguida por un acercamiento con la
naturaleza con un 33%, fines medicinales un 17% y Otra con 10%. Entre las
opgiones que se tuvieron en la opcion Otras fue: energia, relajacién y varios.

Al realizar el mantenimiento del jardin se tendra en cuenta el factor de la
estética; al realizar los trabajos de jardineria se debera mantener un equilibrio
visual y arménico entre el jardin y la vivienda del cliente.

La extension mas comun que se tiene en los tres valles es de 100 a 200 m?
con un 48%, seguida de 201 a 300 m? con un 28% y de la extensién de 301 a
400 m? con un 7%. Estas extensiones nos ayudaran a definir el nimero de
personas que se necesitaran para realizar el mantenimiento del jardin
dependiendo la extension del mismo. (Ver Anexo B4, pregunta 2).

2.4.4 Dificultades que se presentan en el mantenimiento del area verde

El 54% de los encuestados afirmé intervenir en el mantenimiento de su jardin,
mientras que el 46% no lo realizan, los motivos por los que no realiza se
preésentan en cuadro 2.9.

| "No cuenta
No cuenta con

Falta de con el tiempo | Falta de herramientas

conocimiento |suficiente habito apropiadas | Otro
Tumbaco 7 3% 750/0 470/0 2% 0%
Cumbaya 1% 11% | 7% 6% 3% |
Conocoto 1% 1% | 2% , 1%| 0%
Total 5% | 16% 14% 10%| 3%!

Cuadro 2.10

Elaborado por: Autores

El principal motivo por el cual los entrevistados no intervienen en el
mantenimiento de su jardin fue con un 16% la falta de tiempo que tienen por
sus actividades cotidianas, un 14% por falta de habito, 10% no cuenta con las
herramientas apropiadas y el 5% por falta de conocimiento.

Los 3 principales problemas que respondieron los entrevistados el momento de
realizar el mantenimiento del jardin fueron:
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Ningun problema 74% |
Bichos y plagas 10%
' Cansancio 10%
Otros 1%

Cuadro 2.11
Elaborado por. Autores

Al 74% no se le presenta ningun problema el momento de realizar el
mantenimiento del jardin, el 10% tiene problemas con los bichos y las plagas,
el otro 10% tiene cansancio de realizar estas labores y el 7% restante tiene
prablemas con la suciedad, piedras, gastos que implica el mantenimiento del
jardin, podar el césped, tienen pereza y no tienen tiempo para realizarlo.

La falta de tiempo y la falta de habito de los encuestados constituyen una
oportunidad para el negocio que se desea implementar.
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2.4.5 Manera como determiné el disefio del area verde

El disefio actual del area verde de los encuestados fue determinado de la
siguiente manera:

Disefiador de Modelo de |Disefno
| Arquitecto | exteriores Revista otra casa |propio Otro
Tumbaco 4% 1% 5% 4% 20% 1%
Cumbaya 9% 9% 7% 3% 2% 1%
Conocoto 3% 2% 1% 1% 7%, 0%
Total 16% 11% 14% | 9% | 48% 2%
Cuadro 2.12

Elaborado por: Autores

El disefio actual del jardin fue un disefio propio del entrevistado en un 48%,
disefiado por un arquitecto el 16%, por un disefiador de exteriores el 11%, y
basandose en el modelo de oftra vivienda el 9%.

La mayor parte de los encuestados han determinado el disefio actual del jardin
por ellos mismos, esto beneficia al negocio ya que se tendra que tomar en
cuenta las construcciones de viviendas en estos sectores, se debera ofrecer los
servicios de la empresa a los dueios de estas casas.

Si No
Tumbaco 32% 3%
Cumbaya 44% 7%
Conocoto 13% 1%
Total 88% 12% |

Cuadro 2.13

Elaborado por. Autores

El cuadro 2.13 detallas que tan satisfechos estan los encuestados con el
disefio actual de su area verde, el 88% si esta satisfecho con el disefio actual,
de estos el 95% esta conforme con su jardin porque le gusta y le parece bonito.

EL 12% no esta conforme con el disefio de su jardin, entre las razones
mencionadas tenemos: le falta color, es muy grande 6 muy pequefio el jardin,
el disefio no quedo como el que querian, faltan plantas y tiene muchas piedras.
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CAPITULO 2

El interés que tienen los encuestados por redisefiar el jardin es del 31%, el
60% dice que si lo haria para modificar el tamafio del jardin y el 40% para
cambiar de estilo. Mientras que el 69% no estan interesados en redisefarlo, el
98% afirman estar conformes con el disefio actual del jardin que poseen (Ver
Anexo B4, Pregunta 14).

El cuadro 2.14 muestra a quien recurriria el encuestado en caso de redisediar el
jardin:

Disefiador de Cuenta |Empresa de
Arquitecto |exteriores Jardinero |propia |jardineria ‘ Otra
Tumbaco 4% 1% 12% 12% 7% 0%
Cumbaya 5% 5% 11% 10% 18% 1%
' Conocoto 1% 0% 3% 7% 3%, 0%
Total 11% 6% 25% 29% 29% 1%
Cuadro 2.14

Elaborado por: Autores

El 29% recurriria a una empresa de jardineria 6 lo realizaria por cuenta propia,
mientras que el 25% lo haria mediante un jardinero, el 11% con un arquitecto y
el 6% con un disefador de exteriores.

En caso de recurrir a una empresa de jardineria el 95% de los encuestados
contratarian a la mas barata, mientras que el 25% escogeria a las empresas ya
existentes en el mercado.

A pesar de que el 29% de los encuestados escogieron “a una empresa de
jardineria” en caso de redisefiar el jardin, este porcentaje sigue siendo bajo,
esto confiima la falta de conocimiento de los servicios que ofrecen las
empresas ya existentes en el mercado. Por lo tanto se debera hacer hincapié
en la publicidad del negocio a implementarse.
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2.4.6 Interés de los clientes potenciales en solicitar el servicio de
mantenimiento de jardines

Se pidié a los encuestados seleccionar las 2 caracteristicas mas importantes
que creen debe tener una empresa que ofrezca el servicio de mantenimiento y
disefo de jardines, los resultados fueron:

Disponibilidad | Visitas Consejos |Control
| de productos |periédicas |caseros de plagas | Asesoramiento
Tumbaco 12% 9% 19% 22% 10%
Cumbaya | 14% | 20% - 30% | 29% | 9%
'Conocoto 2% 5% 1%, 8% 3%
Total 28% 33% 59% 59% 21%
Cuadro 2.15

Elaborado por: Autores

Las principales caracteristicas mencionadas fueron control de plagas y
consejos caseros, seguida por visitas periédicas y asesoramiento.

Poco l
Mucho interés interés Ningun interés
' Tumbaco 10% 14% 11% |
Cumbaya 21% 21% 9%
Conocoto 5% 10% 0%
Total 36% 44% 20%
Cuadro 2.16

Ellborado por: Autores
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Interés por contratar empresa de jerdineria |

20%

s MJch;) |nt§és
\BPoco interés | |
|3 Ningun interés

Grafico 2.1 Interés por contratar empresa de jardineria

Elaborado por: Autores

Ell cuadro 2.16 y la figura 2.1 nos muestran el interés que tienen los
entrevistados en contratar a una empresa para que realice el mantenimiento
del jardin y ofrezca las caracteristicas mencionadas por ellos como principales;
el 36% tiene mucho interés en contratar, siendo el valle de Cumbaya el mas
interesado con el 21%.

Ell44% tienen poco interés, asimismo el valle de Cumbaya tiene un porcentaje
alto 21%, seguida por Tumbaco con 14%.

Ningun interés el 20%, el valle de Tumbaco con un 11% son los que menor
interés tienen en contratar a una empresa que le ofrezca los servicios ya
mencionados.

Como ya se mencioné anteriormente, el poco interés y ningun interés que
tienen los entrevistados en contratar una empresa de jardineria se debe a la
falte de conocimiento de los servicios y productos que tienen las empresas ya
existentes en el mercado.

Para la implementacion de la empresa en estudio se tomara en cuenta las
caracteristicas seleccionadas como principales por los encuestados, y se
utilizaran para realizar la publicidad pertinente.

2.4.7 Informacion cruzada

Es importante conocer que rango de extension del jardin es el mas comun en
los valles, y saber el precio promedio que pagan por el mantenimiento del
jardin.



CAPITULO 2 INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADQ 47

Lalextension de 100 a 200 m? es la mas comun en los valles, el precio que se
paéa por el servicio de mantenimiento de esta extensién es: el 23% de 10 a 20
doékares, el 14% no paga, esto se debe a que el mantenimiento del area verde
es realizado por el servicio doméstico, por los propios encuestados, familiares 6
tiemen un jardinero propio; y el 10% de 21 a 30 délares.

El 28% de los encuestados poseen un jardin con la extension de 201 a 300 m?,
de estos el 11% pagan de 21 a 30 dblares y el 9% de 10 a 20 dblares.

En promedio las extensiones mas comunes son de 100 a 200 m2 y de 201 a
300 m2, el precio promedio que pagan actualmente los entrevistados por el
setvicio de mantenimiento para las extensiones ya mencionadas, nos ayudara
a definir los precios que se podra cobrar por prestar los servicios del negocio.
Estos precios nos serviran como una lista tope referencial.

Frecuencia- Extension
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Gréfico 2.3 Frecuencia- Extension
Elaborado por: Autores
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| Frecuencia R
| Extensién Unaveza | Dos vecesa | Cadados | Cadatres | Unavezal
la semana | la semana semanas semanas mes
1100 a 200 m2 28% 10% 5% 4% 1%
201 a 300 m2 10% 10% 4% 2% 2%
301 a 400 m2 0% 1% | 3% 3% 1%
401 a 500 m2 1% 1% 1% 0%| 3% |
1501 a 1000 m2 0% 1% 1% 3% 1%
més de 1000 m2 0% 1% 3% 0% | 1%
. Total general 39% 24% 17% 12% | 8% |
Cuadro 2.18

Elaborado por: Autores

El grafico 2.3 y el cuadro 2.18 nos muestran la frecuencia con la que los
encuestados realizan el mantenimiento del jardin de acuerdo a la extension del
mismo. En promedio los resultados son los siguientes:

Elmantenimiento de un jardin de 100 a 200 m? se realiza una vez por semana.
En un jardin de 201 a 300 m? se realiza una vez por semana 6 dos veces a la

semana.

En un jardin de 301 a 400 m? se realiza cada dos semanas 6 cada tres

semanas.

En el jardin de 401 a 500 m? se realiza el mantenimiento una vez al mes.
En el jardin de 501 a 1000 m? se realiza cada tres semanas.
Y en los jardines de mas de 1000 m® se realiza cada dos semanas.

Sabiendo la frecuencia con la que se realiza el mantenimiento de las
extensiones ya mencionadas y los dias en los cuales se prefiere realizar el
mantenimiento del jardin, nos ayudara a definir de manera mas precisa el
personal requerido para realizar los trabajos de jardineria en las extensiones
mas comunes en los dias de mayor demanda.
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2.4.8 Conclusiones de la investigacion de mercados

Las principales conclusiones de la investigacion son:

= En el mercado existen empresas que brindan el servicio de mantenimiento y
disefio de jardines, pero no son muy conocidas. Entre las principales causas
por las que los encuestados no contratan los servicios de estas empresas
estan: no las conocen, nunca les han ofrecido los servicios, opinan que son
costosas y falta de promocién y publicidad por parte de las mismas.

= E| principal motivo por lo que los encuestados no intervienen en el
mantenimiento del area verde es la falta de tiempo. Por lo que recurren en
$u mayoria a los servicios de un jardinero para que realice este trabajo.

= El disefio actual del area verde de los encuestados en su mayoria fue
escogido por ellos mismos, no recurrieron a ningun tipo de asesoramiento
profesional, se basaron en sus gustos y preferencias para disefiarlo y estan
satisfechos con el diseiio actual.

= FEI| dia lunes y domingo son los dias en los que se prefiere realizar el
mantenimiento del jardin. Esto sera tomado en cuenta para poder
determinar la mano de obra y herramientas que se requeriran para realizar
el trabajo en estos dias de mayor demanda.

= Las razones por las que el bajo porcentaje de la muestra no esta conforme
con el diseio actual de su jardin son: falta de color, muy grande 6 muy
pequeiio, el disefio no quedé como queria, faltan plantas y tiene muchas
piedras. El asesorarse adecuadamente sobre disefio de jardines que incluye
un estudio de tierra, uso de especies apropiadas para cada tipo de terreno,
y otros factores, hubieran evitado que las personas no estén satisfechas
con su disefio actual.

= En caso de rediseiiar los encuestados recurririan a una empresa de
jardineria & lo realizarian por cuenta propia. Esto es una buena sefal de
que ofreciendo los servicio de manera adecuada se lograra mayor
aceptacién y preferencia por contratar los servicios de una empresa
especializada en esta area.

»  De acuerdo a los resultados obtenidos las caracteristicas principales que
nombraron los encuestados deberia tener una empresa de jardineria son:
control de plagas, consejos caseros, visitas periédicas y asesoramiento.
Estos caracteristicas seran tomadas en cuenta el momento de implementar
el negocio; las dos ultimas caracteristicas se convertiran en las cualidades
principales del servicio que ofrecera el negocio.

= El sector que tiene mas interés en contratar una empresa de jardineria para
el préximo mantenimiento del area verde es Cumbaya. A pesar de esto el
negocio ofrecera sus servicios en |os tres valles en estudio.

= Las extensiones mas comunes son de 100 a 200 m? y de 201 a 300 m?, el
precio promedio que se paga por cada vez que se hace el mantenimiento
es de 10 a 20 dblares y 21 a 30 doblares respectivamente.



CAPITULO 2 INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADQ 50

2.5 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Los siguientes factores posibilitan el desarrollo del negocio que se desea
impleémentar:

= Actualmente la Industria de Servicios a hogares se encuentra en constante
crecimiento. El nimero de empresas que prestan servicios en el Ecuador a
incrementado del afio 2000 al 2001 en 6.6% y del 2001 al 2002 en 2.3%,
asto se debe a que tanto las empresas como las personas buscan
empresas que satisfagan el servicio que necesitan

= En Pichincha el numero de empresas que ofrece este tipo de servicio ha ido
incrementando del 2000 al 2001 en un 8.18% y del 2001 al 2002 en 8.40%;
esto nos muestra que el interés del consumidor, en esta provincia, por
mantener y satisfacer sus necesidades del hogar ha crecido.

= El factor tecnolégico dentro de este negocio no es muy relevante ya que los
instrumentos que se necesitan no requieren de una alta tecnologia para su
utilizacion, son basicos y de baja inversion;, ademas se cuenta con varios
proveedores de esas herramientas a diferentes precios y calidad

= El facil acceso a conocimientos sobre disefilo y construccion de areas
verdes es una baja barrera de entrada. En la actualidad se cuenta con
software para el disefio de jardines, esta herramienta constituye un apoyo
extra para este negocio.

= El poder de negociacién de los proveedores es bajo, ya que en el mercado
existe un gran numero de empresas que ofertan la materia prima y las
herramientas agricolas que se requieren para este negocio.

= No existe una lealtad de los clientes hacia una empresa determinada, esto
hace que no exista un lider definido en el mercado.

= |La tendencia actual en los hogares de clase media alta y alta se ve atraida
por diversas cuituras extranjeras, entre estas estan su disefio arquitectonico
y la energia de los jardines exoticos.

= | Los proyectos de vivienda en el Distrito Metropolitano® incluyen los valles de
Cumbaya, Tumbaco y los Chillos, beneficiara al negocio ya que es donde
nos ubicaremos y ofreceremos nuestros servicios

El estilo de vida y las actividades cotidianas de las personas han cambiado en
los ultimos afios, llevan un acelerado ritmo de vida; a pesar de esto no se ha
perdido el deseo y la necesidad de mantener de forma apropiada su area
verde, buscando una armonia entre la naturaleza y la vivienda.

La concepcion cultural de la sociedad ecuatoriana ha cambiado con el paso del
tiempo, afios atras los jardines eran utilizados como huertos caseros, los
arboles frutales proveian sustento a los hogares para consumo propio y la
jardineria era un pasatiempo sin mayor finalidad ormamental

Los jardines en nuestro pais han dejado de ser simples huertos hogarefios y
han pasado a tener importancia de tipo personal en cuanto al reposo,
tranquilidad y de diseiio arquitecténico con respecto a la armonia ormamental

" El Comercio sabado 1 de mayo del 2004, PG C14
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Ninguna de las empresas existentes en el mercado ofrece Asistencia Técnica
para los jardines, el negocio en estudio ofrecera este tipo de Asistencia para
poder ofrecer un servicio diferente a los demas

Con la investigacion de mercados se pudo comprobar que gran parte de los
entravistados no contratan los servicios de mantenimiento y disefio de jardines,
esto se debe principalmente al desconocimiento de empresas de jardineria.
Estas empresas no les han ofrecido sus servicios a los potenciales clientes y
estos piensan que son costosas. Ademas el creciente porcentaje de la
poblacion femenina en el mercado laboral y su estilo acelerado de vida, ha
hecho que el numero de mujeres que se dedican a los que haceres domésticos
disminuya, haciendo que dentro de sus actividades, el mantenimiento del
jardin, no se controle de manera continua y personalizada.

El factor que prevalece para que los encuestados tengan poco interés en
contratar una empresa que les ofrezca el servicio de mantenimiento y disefio
de jardines es la falta de informacién sobre servicios, productos y precios que
tienen las empresas existentes en el mercado.

En el negocio en estudio se ha encontrado factores negativos que afectaran al
negocio de manera directa:

= En los ultimos aifios debido a problemas intemmos de nuestro vecino del
norte, habido una ola migratoria de colombianos, debido a su inestabilidad
laboral ofrecen su mano de obra mas barata que la ecuatoriana. Esto es
una desventaja para los obreros de nuestro pais, afectando directamente al
negocio, ya que muchas veces las personas prefiere un servicio mas
barato. Con estos antecedentes y para apoyar la mano de obra ecuatoriana
la empresa solo confratara personal nacional y se basara en su ventaja
competitiva que es el asesoramiento personalizado y profesional para
abarcar mayor mercado.

= El poder de negociacion de los clientes frente a la negociacion de precios y
beneficios a obtenerse a través de la contratacion del servicio le otorga una
gran influencia sobre la oferta inicial de cada proveedor al contar con la
posibilidad de solicitar el mismo servicio a otra empresa competidora.

Estos factores se tendran que tomar en cuenta en la implementacién del
negocio, se debera buscar la manera de sobrellevar y superar los mismos

Con las razones expuestas se ha identificado una oportunidad para el negocio,
que satisfara la necesidad creada en el mercado: que una tercera persona se
encargue de manera personalizada y periodica disefio y mantenimiento del
jardin.
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CAPITULO 3

LA EMPRESA

3.1 INTRODUCCION

La empresa se encargara de ayudar a los hogares que requieran de disefio
mantenimiento y asistencia técnica de sus jardines, brindando siempre un
servicio personalizado y de calidad.

Para determinar el nombre que se designé al negocio se realizé6 una consulta
del mismo; asi pues, el nombre escogido fue Su jardin & Mi jardin, ya que
expresa el compromiso que tiene la empresa de considerar el jardin del cliente
como si fuera nuestro. Esta frase pretende dar confianza al cliente sabiendo
que en nuestras manos el jardin sera tratado de una manera cuidadosa tal
como si lo realizara el cliente mismo.

3.2 VISION

Su Jardin & Mi Jardin al cabo de cinco afios sera una empresa reconocida a
nivel local por su prestigio, confianza, credibilidad, creatividad e innovacién en
los servicios y productos que ofrece.

Su Jardin & Mi Jardin, basado en sus valores se caracteriza por ser una
empresa en desarrollo y mejoramiento continuo; por su flexibilidad para
adaptarse a los cambios del entorno y demandas de sus clientes; por el
incremento permanente de la productividad en su servicio y por mantener una
relacion estrecha y personalizada con los clientes; por mantener una filosofia
de ventas de que: “el cliente es lo primero”; por fomentar persistentemente el
frabajo en equipo, por la comunicacion efectiva e integral que posee en todos
los niveles y éreas de la organizacion; y por la preocupacién permanente para
alcanzar la satisfaccién laboral de su personal brindandoles seguridad,
estabilidad y bienestar, contando asi con recurso humano capacitado,
motivado, leal y comprometido con la compafiia en toda su labor para
proyectarse con la mejor disposicién al cliente.
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3.3 MISION

Nuestra misién es la satisfaccion plena de las necesidades y expectativas de
los clientes con relacion a la construccién, disefio y mantenimiento de jardines,
creando para ellos una atmésfera visual y armonica acorde con sus gustos y
exigencias.

Su Jardin & Mi jardin es una empresa de cobertura local para los valles que
rodean la ciudad de Quito.

Buscara permanentemente el desarollo integral y equitativo de su talento
humano, que conjuntamente con la utilizacién de tecnologia en mantenimiento
y disefio nos permitird entregar un servicio que cumpla con los requisitos
deseados de nuestra clientela.

Su Jardin & Mi Jardin realiza sus actividades con responsabilidad, a tiempo y
con ética profesional, a efecto de obtener niveles de rentabilidad y
productividad con retribucion justa a sus accionistas y a la sociedad en general.

3.4 VALORES Y PRINCIPIOS

= Filosofia de ventas: “El cliente es lo primero”

= Realizar cada actividad con honestidad, responsabilidad y ética
profesional

= Atender a las exigencias y gustos del cliente de manera cordial, amable
y personalizada

= Apoyar la innovaciéon y la creatividad de ideas nuevas de nuestro
personal, e implementarias

= Utilizar racional y respetuosamente los elementos quimico, protegiendo
siempre la entomofauna circundante

= Asegurar un trabajo de calidad

= Crear un ambiente de pertenencia con la empresa

= Brindar una satisfaccion que supere las expectativas

= Comunicacion informal entre el personal de la empresa
3.5 OBJETIVOS GENERALES

* Lograr que SU JARDIN & MI JARDIN, al cabo de 5 afios sea reconocida a
nivel local por su servicio creativo, innovador y de alta calidad.
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3.6 OBJETIVOS POR AREA

3.6.1 Mercadotecnia

* Invertir el 7% de los ingresos para mantener una publicidad y promocién de
la empresa constante con el fin de incrementar la participacion de mercado
y la lealtad de los clientes.

= Lanzar una campafa publicitaria agresiva de introduccion al mercado
durante el primer afio, para poder acaparar el 1% de participacion de
mercado.

= Desarrollo de una comunicacién y promocion integral

= Realizar una investigacion de mercados para conocer la aceptacién que
tendria el establecimiento de un almacén proveedor de herramientas y
demas articulos para la decoracion, mantenimiento y disefio de jardines en
el afio 2007.

= Realizar una investigacion de mercados para el aio 2008 para conocer la
aceptacion de implementar la construccion y disefio de jardines exéticos.

= Mantener un monitoreo constante de los servicios y producto de la
competencia

= Monitoreo trimestral en los dos primeros afios, del porcentaje de
participacion de mercado de la empresa.

= Monitoreo semestral a partir del segundo afo, de la participacion de
mercado de la empresa.

3.6.2 Comercializacion y Servicio al cliente

* Crear alianzas renovables semestralmente con los proveedores de materias
primas

* Crear un servicio post- venta innovadora y accesible que incluya asistencia
via Intemet 6 telefonica.

* Para el 2007 dar la opcion a los clientes de contratar los servicios y
comprar productos directamente por Intemet.
Para el afio 2008 ofrecer el disefio de jardines exéticos.
Crear un sistema de Servicio post venta para llevar un control de calidad
sobre los servicios y productos ofrecidos.

= Aumentar los pedidos en un 3% anual.

3.6.3 Organizacionales

Establecer una cultura organizacional.

Crear un ambiente de pertenencia hacia la empresa.

Promover las ideas nuevas por parte del personal, dando incentivos
econdémicos, personales 6 profesionales.
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« Planificar cursos de capacitacion tanto para el personal administrativo como
para el personal operativo.

3.6.4 Financieros

¢ Obtener un ROI del 10% en el primer aio

¢ Invertir el 30% de las utilidades en la renovacién de las herramientas
agricolas.

¢ Invertir el 7% de las utilidades en campaiias publicitarias.

3.7 ESTRATEGIAS

3.7.1 ;Quienes son nuestros clientes?

Son hogares de nivel socioeconémico medio alto y alto, que posean una
vivienda en el Valle de Cumbaya, Tumbaco 6 Conocoto, que requieren que una
tercera persona realice el mantenimiento y disefio de su jardin porque no
disponen del tiempo necesario debido a su estilo de vida y multiples
actividades cotidianas.

3.7.2 . Qué productos y servicios ofrecemos?

El servicio que ofrece SU JARDIN & MI JARDIN es el siguiente:

= Asesoramiento personalizado del mantenimiento del area verde.
= Transporte de la mano de obra y herramientas agricolas

= Mantenimiento del area verde, el mismo que incluye:
o Poda de césped

Corte vegetaciéon muerta

Movimiento de tierra

Riego del area verde

Fumigacién del area verde

Siembra de semillas y plantas germinadas

Mezcla de fertilizantes y abono con la tierra

O 000 0O

= Limpieza del area de trabajo

= Disefio y construccion del area verde: buscar armonia visual del jardin
con la vivienda, escogiendo las especies mas adecuadas para cada tipo
de jardin. El disefio es escogido en base a bocetos realizados por la
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empresa, modelos existentes, en ideas del cliente 6 de un seguimiento
del jardin una vez implementado.

En cuanto a lo que se ofrece en este servicio esta:

o Asesoramiento personalizado para el disefio del area
verde.

o Estudios de tipo de suelo y demas estudios necesarios
para la ejecucion de la obra.

o Bosquejo computarizado mediante la utilizacion de un

programa de diseio.

Adquisicion de la materia prima, herramientas y mano de

obra necesarias para la realizacién de este trabajo.

o Ejecucién completa del trabajo del disefio 6 construccion
que se haya escogido.

o

3.J7.3 ¢Como lo haremos?

El negocio que se desea implementar, es una pequefia empresa que brindara
sus servicios de disefio, mantenimiento y asistencia técnica de jardines.

Para la descripcién mas detallada del Cémo, se disefi6é la cadena de valor de
las actividades de la empresa, desde la compra de materias primas hasta la
venta del servicio a los clientes escogidos.

Estas actividades se combinaron en un sistema para crear el ajuste necesario
entre las actividades del ambiente y las acciones que ejecute la empresa”

" Markides Constantinos: En la estrategia esta el éxito, PG 97- 98



DIAGRAMA DE LA CADENA DE VALOR DEL NEGOCIO’

LOGISTICA DE ENTRADA

ABASTECIMIENTO DE

=  Materias primas:
semillas de plantas,
flores, plantas
germinadas, abonos y
fertilizantes en casas
agricolas

»  Herramientas agricolas
en casas comerciales de
materiales.

RECEPCION Y

VERIFICACION

= De materias primas y
herramientas agricolas

ALMACENAMIENTO
» De materias primas y
herramientas agricolas

OPERACIONES

MANTENIMIENTO
= Herramientas agricolas por parte del personal de la
empresa y por expertos en estas herramientas

PROTECCION AMBIENTAL
s Uso debido de los quimicos para proteger el ecosistema y
la entomofauna

MOVILIZACION
s Del personal, herramientas y materias primas a hacia la
vivienda del cliente

TRABAJOS DE JARDINERIA

* Mantenimiento: Podar del césped, fumigacién, movimiento
de tierra, corte de vegetacion muerta, cultivo, abono,
fertilizacion, riego y limpieza del area de trabajo.

= Disefio y construccion: visita previa, bosquejo del disefio,
seleccién del disefio, ejecucion de la obra, limpieza del area
de trabajo, control y monitoreo del jardin y primer
mantenimiento.

- VENTAS.Y

MERCADOTECNIA

Planificacion Y ejecucion
de campafias publicitarias.
Contactos y permisos para
distribuir publicidad en
medios de prensa escrita
Autorizacién y permiso
para distribuir publicidad
junto con los estados de
cuenta.

Planificacion y ejecucion
de investigaciones de
mercado

Difusion de la empresa
utilizando nuevos medios:
Internet y multimedia.
Monitoreo de la
participacion de mercado
de la empresa

SERVICIO AL CLIENTE

SERVICIO POST-

VENTA

=  Se llamara al cliente
con el objeto de
consultarse
apreciacion del
servicio recibido,
ademas se pedira
que califique al

RECURSOS HUMANOS:
= Seleccién, contratacidn, integracion e incentivos del personal administrativo y operativo.
* Planificacion y organizacién de cursos de capacitacion sobre temas relacionados con la jardineria

INVESTIGACION Y DESARROLLO:
Software: programa de disefio, maquinas y herramientas podadoras con alta tecnologia, escaleras de aluminio, mangueras:
elaboradas de PVC elastomérico, sistemas de comunicacién: walky-talkies

ADMINISTRACION GENERAL: Sistema contable y financiero. Una base de datos de los clientes y personal operativo contratado.

" Esquema se andlisis de Thompson- Strickland, Administracion Estratégica, Conceptos y Casos, PG 124

Figura 3.1
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3.7.3.1 Compra de suministros y logistica de entrada

3.7.3.1.1 Abastecimiento

La materia prima necesaria para el disefio, mantenimiento y asistencia técnica
de jardines son las semillas de plantas y flores, abono y fertilizantes las mismas
que seran adquiridas en casas agricolas comerciales al por mayor y por menor,
entre las que podemos nombrar tenemos a Ecuaquimica, Farm Agro, Grupo
Grandes, Quimasoc, entre otros.

Para la adquisicion de las herramientas agricolas como son: maquinas
podadoras, escaleras, tijeras podadoras, azadones, palas, rastrillos 6 escobilias
metalicas, machetes, bomba de fumigacion, mangueras de riego, tanques de
fertilizacion, entre otros, seran comprados en distintas casas comerciales de
materiales como Kywy, Ace Ferreteria, Ferrisariato; considerando el lugar que
ofrezca el mejor precio y calidad.

3.7.3.1.2 Recepcion y Verificacion

Una vez realizada la compra de las materias primas y de las herramientas
agricolas, estos seran recibidos por el personal de la empresa, quienes
verificaran las condiciones de cada compra realizada.

3.7.3.1.3 Almacenamiento y distribuciéon de insumos de los proveedores

La materia prima sera ubicada de acuerdo a las caracteristicas de las mismas
en lugares que aseguren su conservacion.

Las herramientas agricolas se almacenaran en un sitio seguro para garantizar
$u cuidado y evitar posibles sustracciones por parte de terceras personas.

3.7.3.1.4 Inspeccién y administracion de inventarios

La empresa mantendra un inventario de las materias primas y de las
herramientas agricolas. El negocio al ofrecer un servicio no cuenta con
inventario de productos terminados ni de productos en proceso.
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3.7.3.2 Operaciones

3.7.3.2.1 Mantenimiento de las herramientas

El mantenimiento y limpieza de las herramientas agricolas estara a cargo del
personal de la empresa y se realizara una vez a la semana, garantizando que
las herramientas prolonguen su vida dtil.

El mantenimiento de las maquinas podadoras sera realizado por expertos en
esta area.

3.7.3.2.2 Proteccion ambiental

Con el fin de conservar el medio ambiente se utilizara de manera moderada y
responsable los quimicos que se utilizan en el mantenimiento del jardin, de
asta manera se garantizara el cuidado del ecosistema y la entomofauna.

3.7.3.2.3 Movilizacién del personal, herramientas y materia prima

Se coloca las herramientas agricolas y las materias primas necesarias para
realizar el trabajo, dentro del vehiculo.

Una vez colocado lo indispensable en el vehiculo, este se trasladara al lugar
donde se realizara el trabajo de jardineria, previa una llamada telefénica el dia
anterior confirmando la presencia de nuestro personal en la vivienda del cliente.
Para poder llegar a la hora acordada con el cliente se pedira la ubicacién
exacta de la direccion de esta manera evitares atrasos y se cumplira el trabajo
a tiempo.

3.7.3.2.4 Trabajos de jardineria en la vivienda del cliente

La direccién de la persona que se preste el servicio sera dibujada, de esta
manera se tendra una base de datos de la ubicacion de las viviendas de los
clientes, evitando asi demoras en la prestacion del servicio.

3.7.3.2.4.1 Mantenimiento

o Poda del césped: se utilizara las maquinas podadoras.

« Fumigacion del drea verde: se utilizara la bomba de fumigacién y se rociara
el insecticida seleccionado por el agrbnomo

¢ Movimiento de tierra: con la utilizacién de azadén y palas
Cortar la vegetacion muerta: con la utilizacion de tijeras podadoras,
machetes.
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» Cultivo de semillas y plantas germinadas: adquisicién de las semillas y
plantas a utilizarse y cultivo de las mismas con la utilizacién de palas.

# Abono y fertilizaciéon: adquisicidén de la materia prima y aplicacion en la
vivienda del cliente

¢ Riego del area verde: utilizacion de manguera.

+ Limpieza del area verde: colocacion de los desechos en fundas proveidas
por la empresa al personal operativo.

3.7.3.2.4.2 Diseiio y construccion

¢ \Visita previa al lugar donde se realizara la construccion, disefio 0 redisefio
del area verde.

¢+ Bosquejo del disefio del jardin: mediante la utilizacion de un programa de
computacion.

¢ Seleccién del disefio: conjuntamente con el cliente se escogera entre varias
opciones el diseiio del area verde.
Ejecucion de la obra en el jardin del cliente

¢ Se contratard mano de obra especializada en construccioén en caso de ser
necesario

¢+ Limpieza del area de trabajo: colocacion de los desechos en fundas
proveidas por la empresa al personal operativo.

¢ Control y monitoreo del nuevo jardin: mediante visitas periddicas se
realizara un seguimiento del jardin una vez implementado.

¢ Realizacion de un primer mantenimiento: se realizaran los pasos ya
mencionados en el punto de mantenimiento.

3.7.3.4 Ventas y mercadotecnia

Encargada de la planificacion y realizacion de las campainas publicitarias y
promociones de la empresa.

Se encargara de los contactos y permisos necesarios, para la distribucion de la
publicidad de la empresa, en los medios de prensa escrita de mayor circulacion
en los valles de la ciudad de Quito.

Autorizacion y permisos a los bancos y tarjetas de crédito, para poder adjuntar
a los estados de cuenta que se envian a los valles, publicidad de la empresa.

Planificaciéon y ejecucién de la investigacion de mercados para conocer la
aceptacion del establecimiento de un almacén proveedor de herramientas y
articulos de mantenimiento, construccion y disefio de jardines.
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Planificacion y ejecucién de la investigacion de mercados para conocer la
aceptacion de la construccion de jardines exoticos.

Difusion de la empresa en nuevos medios: Internet y multimedia derivada del
uso de computadoras personales.

Monitoreo de la participacion de mercado que tiene la empresa.

3.7.3.5 Servicio al cliente

Se llamara al cliente con el objetivo de consultar su satisfaccion por el trabajo
realizado, ademas se solicitara sugerencias para el mejoramiento del servicio.
Se pedird al cliente que también califique varios aspectos del jardinero
designado para su vivienda.

Se receptaran pedidos y sugerencias también via Intemet gracias a la pagina
Web que se tendra.

Se proveera de informacién acerca de SU JARDIN & Ml JARDIN y los
multiples servicios que ofrece mediante su propia pagina Web.

3.7.3.6 Actividades de Apoyo

3.7.3.6.1 Administracion de Recursos Humanos

Las fuentes para la contratacion del personal administrativo seran las
siguientes:

¢« Universidades
« Anuncios en prensa escrita

Las fuentes para la contratacion del personal operativo seran:

¢ Peones del Municipio de Quito
¢ Asociacion de jardineros de Quito
¢ Jardineros independientes

La integracion del personal administrativo y operativo serad mediante la
familiarizacion de la visién, mision, valores, principios y politicas de la empresa,
de esta manera se creera una cultura organizacional.

Se planificara y organizara cursos de capacitacién sobre temas relacionados
con la jardineria, nuevas herramientas y su utilizacién, nuevas tendencias en
disefios de jardines, entre otros temas que sean relacionados con el negocio.



CAPITULO 3 LA EMPRESA 63

Los incentivos que la empresa ofrecera a los empleados seran:

¢ Econbémicos: porcentuales al salario 6 sueldo del personal.

« Personales: empleado del mes, insignias, reconocimientos publicos, entre
otros.

¢ Profesionales: ascensos, se permitira que dirja una obra conjuntamente con
el agrénomo, entre otros.

La mano de obra requerida para el negocio es. un agronomo quién ayudara al
disefio de los jardines ya que indicara que tipo de especies y materia prima son
las mas adecuadas para un determinado jardin, ademas indicara de qué
manera se realizara el mantenimiento del mismo.

Rara el trabajo de jardineria se contara con jardineros los cudles seran
contratados por obra.

3.7.3.6.2 Administracion General

Para llevar la contabilidad y las finanzas de la empresa se contara con un
sistema contable.

El sistema de inventarios se llevara mediante el sistema basico de Kardex y
sera respaldado con una pagina de Excel.

Realizara alianzas con proveedores de materias primas escogiendo al que
ofrezca un producto de calidad.

Se contara con una base de datos de clientes y del personal contratado para
realizar los trabajos de jardineria, las mismas estaran conformadas por los
siguientes datos:

Base de datos clientes:

Nombre del cliente

Direccién domiciliaria

Direccion electrénica

Teléfono, Fax

Fecha que se realiz6 ultimo mantenimiento
Préximo mantenimiento

O3 On B 02 N &

Base de datos jardinero

Nombre

Teléfono

Casa a la que atendi6 la ultima vez
Observaciones

b R
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Los incentivos que la empresa ofrecera a los empleados seran:

Econémicos: porcentuales al salario 6 sueldo del personal.
Personales: empleado del mes, insignias, reconocimientos publicos, entre
otros.

* Profesionales. ascensos, se permitira que dirija una obra conjuntamente con
el agronomo, entre otros.

La mano de obra requerida para el negocio es: un agrénomo quién ayudara al
disefo de los jardines ya que indicara que tipo de especies y materia prima son
las mas adecuadas para un determinado jardin, ademas indicara de qué
manera se realizara el mantenimiento del mismo.

Rara el trabajo de jardineria se contara con jardineros los cudles seran
gontratados por obra.

3.7.3.6.2 Administracion General

Para llevar la contabilidad y las finanzas de la empresa se contara con un
sistema contable.

El sistema de inventarios se llevara mediante el sistema basico de Kardex y
sera respaldado con una pagina de Excel.

Realizara alianzas con proveedores de materias primas escogiendo al que
ofrezca un producto de calidad.

Se contara con una base de datos de clientes y del personal contratado para
realizar los trabajos de jardineria, las mismas estaran conformadas por los
siguientes datos:

Base de datos clientes:

Nombre del cliente

Direcciéon domiciliaria

Direccion electrénica

Teléfono, Fax

Fecha que se realizé ultimo mantenimiento
Préximo mantenimiento

OnAWON=

Base de datos jardinero

1. Nombre

2. Teléfono

3. Casa a la que atendié la ultima vez
4. Observaciones
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Esta base de datos permitira tener un seguimiento del jardin de nuestro cliente;
y mantener una relacién cercana con los jardineros contratados.

3.7.3.6.3 Investigacion y desarrollo

» Para el disefio y construccion de areas verdes se contara con un programa
de disefio el cual sera adquirido en los lugares especializados en este tema.

» En la actualidad se puede encontrar en el mercado maquinas podadoras de
césped con tecnologia avanzada, las mismas que ayudan a realizar los
trabajos de jardineria en menor tiempo. La empresa adquirira este tipo de
magquinaria y tratara de renovarlas cada aino pendiente de sus mejoras
tecnologicas

¢ Con respecto a las técnicas de construccién, la empresa estara en contacto
con grupos constructores para ser asesorados por ellos y asi estar en
constante conocimiento de las nuevas tendencias arquitectonicas.

¢+ En el campo agricola, contamos con un agrbnomo con experiencia, a quien

. se lo tendra en constante capacitaciéon para que esté siempre al tanto de la

| existencia de nuevas plagas, como eliminarios, de los nuevos tipos de
mezcla de abonos, plantas y todo lo que respecta a la agronomia.

3.8 ESCALA ESTRATEGICA DE SU JARDIN & MiI JARDIN

Para alcanzar los objetivos estratégicos del negocio es necesario desarrollar
una escala estratégica, la cual nos permitira identificar las capacidades
necesarias para obtener una ventaja frente a los competidores.

Para el afo 2005 nuestra meta es “Aprender del negocio de disefio,
Mantenimiento y asistencia técnica para viviendas”. Esto se lograra mediante el
trabajo diario en las casas de los clientes; ademas de la capacitacion previa al
personal y administrativo.

En el afio 2006 la meta es “ingresar en el mercado con una marca para el
servicio de jardineria”. Las capacidades para cumplir con esta meta son:

o Constituir la empresa legalmente, obteniendo los permisos de
funcionamiento tales como: El R.U.C., que incluye la impresion de
facturas y un control contable de todas las transacciones que se
realicen en la empresa; nombre patentado y logotipo del negocio (Ver
anexo D1).

¢ Seleccionar y hacer alianzas con proveedores de materia prima que
ofrezcan productos de calidad, disponibilidad y precios razonables.

o Personal administrativo y operativo con conocimientos en el area de
jardineria; seran seleccionados de acuerdo a un perfil establecido por la
empresa.
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¢ Lanzamiento de campaina publicitaria agresiva para posicionamiento y
penetracion en el mercado.

Para el afio 2007 la meta es “Ampliar el negocio adicionando la venta de
materia prima, herramientas agricolas y demas articulos para la decoracién y
mantenimiento del jardin”. Las capacidades necesarias para cumplir con esta
meta son:

« mediante una investigacién de mercados conocer la aceptacion de los
nuevos productos 6 servicios que se van a ofrecer.

* De acuerdo a los resultados de la investigacion se tomara las decisiones
sobre infraestructura adecuada para la ampliacion de la empresa.

» Seleccionar y hacer alianzas con proveedores de los nuevos productos
que se van a ofrecer; y consolidarlas con los proveedores de materia
prima.

e Venta de productos y servicios por Intemet, esto permitira mayor
accesibilidad para los clientes potenciales en conocer y contratar los
servicios y productos de SU JARDIN & MI JARDIN.

Para el afio 2008 la meta es “especializarnos en el disefio de jardines exéticos”
las capacidades necesarias para cumplir con esta meta son:

o Mediante una investigacibn de mercados conocer la aceptacién del
nuevo servicio a ofrecerse.

e Capacitacion al personal administrativo y operativo sobre las nuevas
tendencias de disefio, mantenimiento y asistencia técnica de jardines
exéticos.

e Seleccion de los proveedores de materia prima necesaria para el disefio
de este tipo de jardines.

e Si es necesario se contratara a personal experto en el tema del disefio
de jardines exéticos.

Nuestro Objetivo estratégico para el afio 2009 es “Lograr que SU JARDIN & Mi
JARDIN sea reconocido a nivel local por su creatividad., innovacion, productos
y servicio de alta calidad.

A continuacion se detalla la escala estratégica para conocer el orden de las
nuevas capacidades y destrezas que la empresa debe desarrollar.
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ESCALA ESTRATPEGICA DE SU JARDIN & MI JARDIN®

T <LE N

SEAN

Meta:

Aprender del negocio
de Disefio,
mantenimiento y
asistencia técnica de
jardines para viviendas

Meta:
Ingresar en el mercade con una marca
para el servicio de jardineria

Capacidades necesarias:

. Empresa legalmente constituida

. Proveedores que ofrezcan materias
primas y herramientas de alta calidad
y precios razonables

. Personal con conocimientos sobre el
servicio a ofrecer

Medidas a tomar:

s Obtener los requisitos legales
pertinentes para el funcionamiento.
Adquiriendo

= Seleccionar nombre y logotipo del
negocio

Meta:

Ampliar ei negocio, adicionando la venta
de materia prima, herramientas agricolas y
demds articulos para la decoracién y
mantenimiento del jardin.

Capacidades necesarias:

s Conocimiento de la aceptacién de los
nuevos productos y servicios.

. Proveedores que ofrezcan los
productos de calidad.

Medidas a tomar:

»  Realizar una investigaclén de
mercados

s Infraestructura adecuada para ofrecer
los productos nuevos.

*  Seleccionar a los proveedores que
ofrezcan mejor calidad y precio de los
productos.

Meta:
Especializarnos en el disefio de jardines
exdticos

Capacidades necesarias

= Conocimiento de la aceptacién del
nuevo servicio

= Conocimientos mas profundo de los
jardines exdticos

= Proveedores de la materia prima que
se necesita para este tipo de jardines

Medidas a tomar:

*  Realizar una investigacién de
mercados

s Adquirir informacién pertinente sobre
los jardines extranjeros mas
influyentes

= Reallzar cursos de disefio de jardines
exdticos.

s Seleccidn del proveedor de materia
prima para los jardines exdticos

= Ofrecer el nuevo servicio a los

Objetivo estratégico

Lograr que Su jardin & Mi
jardin sea reconocida a nivel
local por su creatividad,
innovacién, productos y
servicio de alta calidad

= Seleccionar a los proveedores = Contratacién y venta de servicios y clientes
= Seleccionar y contratar al personal productos por Internet
= Campaiia publicitaria = Campafia publicitaria
8 |niciar las operaciones = Ofrecer los nuevos productos al .
cliente Flgura 3.2

" Esquema tomado de: Markides Constantinos, En la Estrategia esta el éxito, PG 141
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3.9 AMBIENTE ORGANIZACIONAL

El ambiente organizacional esta conformado de cuatro elementos basicos:

La cultura

La estructura
Los incentivos
El personal

3.9.1 Cultura de la empresa

La cultura organizacional de la empresa SU JARDIN & M| JARDIN esta
fundamentada en las siguientes normas:

Cada integrante de la empresa debe realizar cada actividad con
honestidad, responsabilidad y ética tanto dentro de la empresa como en
el lugar que se prestara el servicio.

Atender a las exigencias y gustos del cliente de manera cordial, amable
y personalizada, esta actitud demostrara la primacia de los clientes en la
cultura, valores e imagen corporativa de la empresa

Se apoyara la creatividad y nuevas ideas del personal de la empresa y
se recompensara las mismas, de esta manera se tendra personal
motivado y dispuesto a colaborar en los planes que tenga la empresa.
Utilizar racional y respetuosamente los elementos quimico, protegiendo
siempre la entomofauna circundante y el ecosistema, de esta manera se
ayudara a la conservaciéon y a disminuir la contaminaciéon del medio
ambiente.

Asegurar un trabajo de calidad que satisfaga totalmente las necesidades
del cliente.

Un personal motivado y recompensado adecuadamente tendera a
sentirse parte de la empresa.

Brindar una satisfacciéon que supere las expectativas, es decir, cumplir y
superar las expectativas de nuestros clientes sobre el servicio
entregado.

Comunicacién informal dentro de a empresa esto se lograra por medio
de la socializacion de normas de comportamiento que se generara en el
interior de la empresa.

3.9.2 Estructura de la empresa

SU JARDIN & MI JARDIN tendra una estructura horizontal de dos niveles:

a. En el primer nivel organizacional se encuentra el Gerente de la empresa y
un asistente de gerencia quienes estaran a cargo de la administracion
general de la empresa.

b. El segundo nivel jerarquico esta conformado por. el area de mercadotecnia
y el area de comercializacion y servicio.
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Area de Mercadotecnia:

El marketing de la empresa, que incluyen las actividades de publicidad,
promocién y demas actividades necesarias para que la empresa se de a
conocer a los clientes escogidos como potenciales, aumente la participacién de
mercado y conserve a los clientes, estara a cargo de la administracion de la
empresa.

El monitoreo de los movimientos publicitarios que realice la competencia
estara a cargo de la administracion.

Planificacion y ejecucién de las investigaciones de mercado que necesite
realizar la empresa y monitoreo de la participacion en el mercado que tenga la
empresa, estara a cargo de la administracion.

;firea de Comercializacion vy servicio al cliente:

L\;a adquisicion de materias primas y herramientas agricolas estaran a cargo de
los administradores de la empresa.

Existira una persona con conocimientos agricolas, quien se encargara de la
seleccion de las especies y demas materias primas que se utilizaran para la
realizacion del trabajo.

El traslado de la mano de obra, materia prima y herramientas de trabajo sera
realizado por los propietarios.

Para los trabajos de jardineria se requiere basicamente de una persona de la
empresa que de las indicaciones del trabajo a realizarse, y de un jardinero.

El servicio post- venta también sera realizado por los propietarios.

La figura 3.3 muestra el organigrama basico de la empresas SU JARDIN & MI
JARDIN

ADMINISTRACION

|
| |
MERCADOTECNIA COMERCIALIZACION
Y SERVICIO

Figura 3.3
Elaborado por: Autores
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L

3.9.3 Incentivos

Los incentivos que SU JARDIN & MI JARDIN dara a sus empleados son:

Remuneracion a los empleados de acuerdo a las actividades que realice.
Capacitacion a los empleados sobre nuevas técnicas de jardineria como
también del uso de nuevas herramientas agricolas que se utilizan el la
jardineria.

Sugerencias de los empleados sobre minorizar el tiempo del trabajo y
ahorro econémico seran tomados en cuenta.

Fomentar la participacion y la identidad en equipo

Incentivos de la empresa para satisfacer las necesidades como ser humano del
empleado:

Crear un sentido de pertenecia hacia la empresa: mediante la entrega de
uniformes, distintivos, accesorios, etc., que hagan que el empleado se
sienta parte del equipo empresarial.

Incentivos econémicos que Iran acordes con la calificacién obtenido de los
clientes a quienes atendieron.

Incentivos personales: insignias, trabajador del mes, otros nombramientos.
Incentivos profesionales: se permitira que dirija una obra conjuntamente con
el agrbnomo, entre otros.

3.9.4 Personal:

Se seguiran los siguientes pasos para la seleccion, contratacion e integracién
del personal:

1) Determinar el numero de personas que se necesitan para realizar el
trabajo:

= Se necesita de una persona con conocimientos agricolas quien dara las
indicaciones sobre que especies y materias primas a ser utilizadas en el
area verde dependiendo el tipo de jardin; ademas dar4 las instrucciones
al personal de jardineria para que realice el mantenimiento del area
verde del cliente.

= Para realizar los trabajos de jardineria se requiere de jardineros.

2) Establecimiento de caracteristicas requeridas para cada puesto:

= La persona con conocimientos agricolas debe ser un agrénomo, que
tenga experiencia en el mantenimiento y disefio de jardines. Se necesita
que el agronomo sea creativo.

= El personal encargado de los trabajo de jardineria debe tener
experiencia en el area
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2.1) Caracteristicas del personal:

\3)

4)
5)

La empresa requiere que el personal tenga las siguientes caracteristicas
(el personal requerido puede ser de ambos sexos):

Creativo

Responsable

Mentalidad positiva

Sociable

Puntual

Paciente

Conocimientos de jardineria

Utilizacion de las herramientas agricolas

Estar dispuesto a trabajar fines de semana y feriados

O 00O 000 O0OO0OO0

Identificar las fuentes:

Para la captaciéon del agronomo se recurrira a un anuncio en un medio
de comunicacién impreso. En el anuncio se describira el servicio de la
empresa, la zona de trabajo y las caracteristicas mencionadas en el
punto anterior. También se recurrird a Universidades y solicitara
estudiantes que cumplan con el perfil deseado por la empresa.

En el caso del personal de jardineria se recurrira a los peones de
jardineria que tiene el municipio de Quito, a la asociacién de jardineros
de Quito 6 mediante anuncios que seran publicados en las zonas
elegidas por la empresa.

Seleccionar los candidatos que cumplan con los requisitos solicitados.
Contratar al personal:

Integrar al personal a la empresa. Se les explicara los valores, objetivos
y normas que tiene la empresa.

El ambiente organizacional de SU JARDIN & MI JARDIN se encuentra
resumido en la figura 3.4.



AMBIENTE ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA’

CULTURA -
Realizar cada actividad con honestidad, responsabilidad y ética
Atender a las exigencias y gustos del cliente de manera cordial, amable y
personalizada
Apoyo de creatividad y nuevas ideas
Utilizar racional y respetuosamente los elementos quimico
Asegurar un trabajo de calidad
Personal motivado y recompensado
Brindar una satisfaccion que supere las expectativas

Estructura horizontal de dos niveles jerarquicos:
Los propietarios se encargaran de |la administracién

ESTRUCTURA

general

El area de mercadotecnia realizara |a publicidad y

promocion de la empresa

Para el area de comercializacion y servicio se
necesita de un Agrénomo y personal que realice los

trabajos de jardinerfa

La post- venta estara a cargo de la administracién

PERSONAL

* El personal debera realizar el trabajo de manera
responsable, creativa y deberan tener mente positiva La
puntualidad debe caracterizar al personal requerido

Esircn‘egio | » Se requiere de un Agrénomo, quien debe ser creativo y

haber tenido experiencia con jardines.

= El personal para los trabajo de jardineria seran jardineros, no
requiere que tengan mucha experiencia, pero si que posean
conocimientos basicos sobre el tema

INCENTIVOS
Remuneracién a los empleados de acuerdo a las actividades que realice.
Capacitacién a los empleados sobre nuevas técnicas de jardineria
Las sugerencias de los empleados seran tomados en cuenta.
Se fomentara |a participacién y la identidad en equipo
Se creara un sentido de pertenecla hacia la empresa que hagan que el empleado
se sienta parte del equipo empresarial.
Incentivos econémicos, personales y profesionales. Figura 3.4

" Esquema tomado de: Markides Constantinos, En la Estrategia esta el éxito , PG 165
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CAPITULO 4

PLAN DE MARKETING'

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION

Los factores sociales que estan determinados por el estilo de vida, cultura,
gustos, preferencias, moda, valores y costumbres de la poblacién ha cambiado
a través de los dltimos afos, prueba de ellos es el ritmo acelerado que llevan
las personas. Estos cambios a hecho que se cree la necesidad de recurrir a la
ayuda de terceros para suplir las necesidades de servicios personales. Por
tales motivos a habido un incremento del nimero de empresas que brindan
servicios de distinta indole.

|_a tendencia actual en los hogares de clase media alta y alta se ve atraida por
diversas culturas extranjeras, entre estas estan su disefio arquitecténico y la
energia de los jardines exoticos.

Con esta influencia cultural los jardines han tenido una evolucién notoria, antes
eran utilizados como huertos caseros, proveedores frutales y de hortalizas para
consumo propio y un pasatiempo sin mayor finalidad omamental.

Ahora los jardines han pasado a tener importancia de tipo personal en cuanto
al reposo, tranquilidad y de disefio arquitecténico con respecto a la armonia
ornamental.

Se cuenta con dos estaciones: verano e invierno, las mismas que favorecen al
crecimiento de la vegetacion. La diversidad de suelo que se posee ayuda a que
se disponga de una gran diversidad de plantas y muchas veces tener la
posibilidad de sembrar semillas de plantas que hay en otros paises.

El factor tecnolégico ha cambiado la manera de realizar los trabajos de
mantenimiento, construccion y diseno de jardines. Las herramientas agricolas
han mejorado en disefio, materiales y calidad. La informatica permite acceder a
conocimientos de disefio y construccion de areas verdes con facilidad, ademas
programas especializados en estas areas permiten realizar el trabajo de una
manera mas exacta.

Los potenciales clientes tienen desconocimiento de empresas de jardineria,
estas empresas no les han ofrecido sus servicios ni sus productos. Por lo tanto

! Kotler Philip, Armstrong Gary: “Marketing” Octava edicién
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este es el factor que prevalece para que los clientes tengan poco interés en
contratar los servicios de estas empresas ya existentes en el mercado.

Hay varias empresas que se dedican a brindar este servicio, a pesar de esto no
se tiene un lider dentro de la industria.

En el mercado gran parte de los competidores directos son negocios informales
conformados por huertos de pequefios agricultores, quienes poseen servicios
y precios similares.

La rivalidad entre los competidores es moderada, ya que dentro de la industria
cada empresa ofrece un valor agregado diferente.

Con estas razones se podra definir el mercado meta, determinar un servicio
que se diferencie de la competencia y suple las necesidades requeridas por el
cliente.

4.2 OBJETIVOS DE MARKETING

= Acaparar el 1% de participacion de mercado en el primer afo.

= incrementar la participacion de mercado y ia lealtad de los clientes en un
3% en el primer afno.

= Mantener un monitoreo constante de los servicios y producto de ia
competencia

= Monitorear la participacion de mercados de la empresa.

= Monitorear las acciones que realice la competencia, tanto en sus productos
COMO €n Sus Servicios.

= Planificar y ejecutar investigacion de mercados para conocer la aceptacion
de la construccion de jardines exoéticos y la implementacion de productos de
jardineria al negocio.

= Difundir la empresa en nuevos medios: Internet y multimedia derivada del
uso de computadoras personales.

* Llegar de manera precisa a la mente de los potenciales clientes con
nuestras promesas de posicionamiento.
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4.3 MERCADO META

A partir de la investigacion de mercado se concluy6 que el segmento potencial
de SU JARDIN & MI JARDIN posee las siguientes caracteristicas:

Geografica:

= Ciudad: Distrito Metropolitano de Quito
= Zona: Valle de Cumbay3d, Valle de Tumbaco y Conocoto
= Densidad: Urbana

Psicograficas:

= Nivel socioeconémico: medio alto y alto

= Que en su vivienda posea un area destinada para un jardin con una
superficie no menor a 100m>.

= Familias con ingresos mensuales superiores a $2500

= Estilo de vida: ritmo acelerado que no les permite disponer del tiempo
suficiente para programar y planificar el mantenimiento de su area verde.

= Personalidad: amantes de la naturaleza, buscadoras de la armonia- energia
y ecologistas,; y que posean una intensa vida social.

4.4 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

La estrategia de posicionamiento de SU JARDIN & Mi JARDIN esta formada
por un conjunto de actividades que diferenciaran los servicios que ofrece la
empresa de los de la competencia.

Nuestra actividad 6 promesa principal en la cual nos basaremos para nuestro
posicionamiento e ingreso al mercado sera el disefio y mantenimiento de
jardines.

Como actividad 6 promesa secundaria de a empresa para su posicionamiento
es brindar un servicio agronomico profesional con la finalidad de causar el
menor impacto ecologico y utilizar las técnicas biologicas y organicas mas
adecuadas, procurando asi también, la salud y seguridad de cada uno de
huestros clientes.

4.4.1 Diferenciacion del servicio

Al plantear el disefo de jardines como la actividad principal a través de la cual
queremos posicionarnos y por lo tanto la manera en la cual nos percibira el
mercado meta, se realizara las siguientes actividades:

e Adquisicion de un programa de disefio de areas verdes el cual permitira
ofrecer bocetos preliminares del jardin a diseiar, construir 6 redisefiar.
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e Ademas de contar con el programa de disefio se contara con el
asesoramiento de expertos en las areas de disefio de exteriores y
agronomos.

e Previa una investigacion de mercados se ofrecera el disefio y
construccion de jardines exoticos. Para ofrecer este servicio, el personal
administrativo y operativo sera capacitado. En caso de necesitar
expertos en esta area se incorporara a los mismos a la empresa.

e Para la seleccion del disefio a implementar se trabajaréd de manera
conjunta y personalizada con el cliente, ofreciéndole asistencia
profesional en el tema.

Para posicionar nuestra segunda actividad, que es el servicio agronémico
profesional enfocado a la utilizaciébn de técnicas biolégicas y organicas que
preserven el entorno ecolégico, la seguridad y salud de nuestros clientes, se
trabajara con materias primas que reduzcan los riesgos de contaminacion
ambiental y preserven la entomofauna circundante. Se contara con agrénomos
en la empresa los cuales brindaran la asistencia técnica necesaria en la
seleccion de las materias primas a utilizarse en cada trabajo de jardineria.

4.4.2 Calidad del servicio:

SU JARDIN & M! JARDIN ofrecera un servicio de calidad, la retencion del
cliente es quiza la mejor medida de la calidad®, debido a que fa habilidad de
una empresa de servicio para conservar a sus clientes depende de qué tan
firmemente proporcione un valor.

Juzgar y definir la calidad del servicio es mas dificil que la del producto. La
calidad del servicio siempre variara, dependiendo de las interacciones entre
empleados y clientes.

Un servicio con el menor numero de defectos sera nuestro compromiso con €l
cliente para ofrecerle un servicio de calidad; para el cumplimiento de este
proposito y recuperamos de los inevitables errores que pueden ocurrir se
planteara las siguientes actividades:

1) Delegacion de autoridad a los empleados de servicio de la linea del frente:
se asignard autoridad y responsabilidad al personal operativo. Se ofrecera
incentivos econdmicos, personales y profesionales; satisfaceremos y nos
preocuparemos por los mismos.

2) Compromiso de la gerencia: los administradores no solo consideraran el
desempeno financiero sino también el de brindar un servicio de calidad. La

" Kotler Philip, Armstrong Gary- Fundamentos de Mercadotecnia, PG 270
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preocupacion por mantener un personal creativo, innovador, motivado y
capacitado permitira ofrecer un servicio de calidad.

3) Establecimiento de estandares de calidad. un servicio personalizado,
asistencia técnica, utilizacion de tecnologia en el disefio de jardines;
adicionando personal con sentido de pertenencia a la empresa y una cuitura
firme permitira establecer estandares de calidad en la empresa y ser un
referente para la competencia.

4) Supervision del desemperio del servicio tanto el propio como el de los
competidores: la calificacion y sugerencias del servicio prestado a los clientes
nos ayudara a tener una retroalimentacion continua del trabajo realizado y
permitird corregir errores y realizar los cambios respectivos en las actividades.
El monitoreo de los servicios y productos que ofrece la competencia permitira
realizar un benchmarking pernédico.

4.4.3 Diferenciacion del personal

El personal que contara SU JARDIN Y Mi JARDIN sera dinamico, creativo,
innovador y abierto a adaptarse a los cambios del medio. Ademas sera
capacitado conforme la empresa aumente nuevos servicios, herramientas 6
productos.

Al estar el personal en contacto con el cliente recibira capacitacion para un
tratarlo adecuado al mismo, contestar interrogantes y trabajar en forma
conjunta con él.

4.4.4 Diferenciacion de la imagen

« El logotipo de la empresa (Ver Anexo D1) muestra el posicionamiento de la
empresa; el disefio del arbol expresa creatividad e innovaciéon en el disefio y
el color verde expresa el interés por la ecologia.

» El mensaje seleccionado abarca la filosofia de la empresa que es “El cliente
es lo primero”; ademas al cliente leerio sentira la confianza que en nuestras
manos su jardin sera tratado como si estuviera bajo el cuidado del mismo
cliente.



CAPITULO 4 PLAN DE MERKETING 78

4.5 MEZCLA DE MERCADOTECNIA O MARKETING MIX

La mezcla de mercadotecnia consiste en todo lo que SU JARDIN & MI JARDIN
hara para poder influir en la demanda de sus servicios; para esto cuenta con un
conjunto de instrumentos tacticos controlables para producir la respuesta
deseada del mercado meta. Estos instrumentos estan reunidos en cuatro
variables: producto y servicio, precio, plaza (distribucién) y promocion’.

4.5.1 Producto y Servicio

El servicio que SU JARDIN & MI JARDIN ofrecera a sus clientes consiste en:

Asesoramiento personalizado del mantenimiento del area verde.
Transporte de la mano de obra y herramientas agricolas.
Evaluacién de suelos.

Mantenimiento del area verde, el mismo que incluye:

Poda de césped

Corte de vegetacion muerta

Movimiento de tierra

Fumigacion del area verde

Siembra de semillas y plantas germinadas
Fertilizaciéon y abono de la tierra

Riego del area verde

OO0 OO0 O0 OO0

= |impieza del area de trabajo

= Disefio y construccion del area verde: El disefio es escogido en base a
bocetos realizados por la empresa, modelos existentes, en ideas del
cliente 6 de un seguimiento del jardin una vez implementado.

En cuanto a lo que se ofrece en este servicio esta:

o Asesoramiento personalizado para el disefio del area
verde. (Visita previa a la vivienda del cliente).

o Estudios de tipo de suelo y demas estudios necesarios
para la ejecucién de la obra.

o Bosquejo computarizado mediante la utilizacién de un
programa de disefio.

o Seleccion del diseiio conjuntamente con el clienta.

o Adquisicion de la materia prima, herramientas y mano de
obra necesarias para la realizacion del trabajo.

o Ejecuciéon completa del trabajo del disefio 6 construccion
que se haya escogido.

" Kotler Philip, Armstrong Gary: Fundamentos de Mercadotecnia. PG. 51
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o Limpieza del area de trabajo.
o Control y monitoreo del jardin implementado.
o Realizacion del primer mantenimiento.

4.5.1.1 Paquetes de servicio

1)
2)
3)

4)

Si nos presenta un nuevo cliente, en el proximo mantenimiento del jardin
tendra un descuento del 30%.

Cuando se disefia y construya un jardin, el primer mantenimiento es
gratis y el segundo tiene un descuento dei 30%.

Con la presentacion del triptico de la empresa obtendra un 30% en el
préximo mantenimiento. (Uno por cliente y uno por mes).

En la primera visita de mantenimiento, el cliente tendra gratis una
evaluacioén y asesoria de disefio del jardin.

4.5.1.2 Cadena de utilidades del servicio

SU JARDIN & MI JARDIN para llegar a ser una compaiiia de servicios exitosa y
diferenciarse de la competencia bajo su estrategia de posicionamiento,
enfocara su atencion tanto en sus clientes como en sus empleados; vinculando
las utilidades de la empresa con la satisfaccion de los empleados y de los
clientes. La cadena de utilidades de SU JARDIN & Mi JARDIN consta de cinco

pasos’:

1. Calidad del servicio interno:

Proceso de seleccién minucioso, contratando al personal que cumpla
con los requerimientos de la empresa.

Capacitacion del personal: Se planificara y organizara cursos de
capacitacion sobre temas relacionados con la jardineria, nuevas
herramientas y su utilizaciéon, nuevas tendencias en disefios de jardines,
entre otros temas que sean relacionados con el negocio. Ademas se les
capacitara para que tenga contacto con el cliente de manera apropiada
de esta manera se podra designar autoridad y responsabilidad a los
mismos.

Incentivos econdmicos, personales y profesionales.

* Kotler Philip, Armstrong Gary: Fundamentos de Mercadotecnia. PG. 266
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2. Empleados de servicios satisfechos y productivos:
= Con lo mencionado anteriormente tendremos personal motivado y con
un sentido de pertenencia con la empresa lo que ayuda a que aumente
su productividad.

3. Un mayor valor del servicio:

= Con empleados satisfechos y productivos se crea un valor para el cliente
y una prestacion de servicio mas eficiente y efectivo.

4. Clientes satisfechos y leales:
Qfreciendo un mayor valor en nuestro servicio, tendremos clientes satisfechos
y leales, quienes demandaran nuestros servicios y nos referiran a otros clientes
|6 que se conoce como “Influencia de los comentarios verbales™.
§. Utilidades y crecimiento saludables del servicio:

= Siguiendo los pasos descritos se obtendra un desempefio superior de

SU JARDIN & MI JARDIN, y por consiguiente se cumpliran las metas de
obtencién de utilidades y crecimiento de la empresa.

4.5.2 Precio

De acuerdo a los resultados de la investigacion indica que los consumidores
potenciales pagan los siguientes precios actualmente por el mantenimiento de
su area verde que incluye césped y su drea omamental:

Extension | Precio
1100 a 200 m? $10 a $20
1201 2300 m 1$21 a2 $30
'301a400m*  |$31a$40
Fm a 500 m 1$31 a $40

501 a 1000 m*  |$31 a $40
'més de 1000 m* |Base $45

Cuadro 4.1
Elaborado por: Autores

Kotler Philip, Armstrong Gary: Fundamentos de Mercadotecnia. PG.432
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El cuadro 4.1 servira como lista referencial para el cobro del servicio de
mantenimiento que se prestara.

fHay que mencionar que no todas las areas verdes son iguales y el
mantenimiento de muchas de ellas es mas laborioso y requieren de mas tiempo
de mano de obra y uso de herramientas, por tanto para determinar el precio a
cobrar dependera de la dificultad de la obra a realizarse, pero siempre teniendo
como base al cuadro anterior.

El precio del servicio incluira:

Asesoramiento personalizado del mantenimiento del area verde.

Transporte de la mano de obra y herramientas agricolas

Trabajo de mantenimiento del area verde que incluye las siguientes
actividades:

1. Poda de césped

2. Corte de ramas muertas

3. Movimiento de tierra

4. Riego del area verde, por parte del jardinero de la empresa.

5. Fumigacion del area verde, por parte del jardinero que la empresa
envia. Los quimicos son adquiridos por la empresa.

6. Siembra de semillas y plantas germinadas, que seran adquiridas por

la empresa después de haber sido consultado con el cliente.

7. Mezcla de fertilizantes y abono con la tierra, por parte del jardinero
de la empresa, después de haber sido analizado y aprobado por el
agronomo de la compaiiia.

= Limpieza del area de trabajo

El precio no incluye los costos de materia prima como: semillas, plantas
germinadas, fertilizantes y abonos.

Para el servicio de construccion, disefio y rediserio de areas verdes el precio a
filarse dependera de los siguientes factores:

= Metros cuadrados de la extensién donde se realizara |la obra
= Materia prima necesaria que se utilizara en la obra

= Tiempo que se empleara en la actividad

= Mano de obra requerida para realizar el trabajo

= Dificultad de la obra como: disefio, tipo de suelo, entre otros.

El pago por parte del cliente en caso del mantenimiento, se realizara al final del
servicio prestado, en la vivienda del cliente a {a persona designada por la
empresa.

En caso de la construccion, disefio y redisefio del area verde se pedira un
anticipo del 50% para la compra de la materia prima y demas material a
ufilizarse en la obra, y el otro 50% al finalizar el trabajo.
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4.5.3 Distribucion

Procesamnen;p de pedidos:

Los pedidos se realizaran por teléfono. Los pedidos realizados por clientes
nuevos se deberan realizar 48 horas antes, de esta manera se podra visitar la
vivienda del cliente y conocer el area verde, io que permitira saber la mano de
obra, materia prima y herramientas necesarias a utilizarse en ese jardin. En el
caso de clientes que ya consten en la base de datos, pueden solicitar los
pedidos hasta con 24 horas de anticipacion.

Una vez realizados los pedidos se realizaran las proformas, las cuales se daran
a conocer al cliente por teléfono, via fax 6 correo electrénico.

Confirmado el pedido se procedera a preparar las facturas, las cuales seran
g@ntregadas al terminar de realizar el trabajo.

Almacenamiento:

Se mantendra almacenada pocas unidades de abonos y fertilizantes, en un
lugar fresco que permita su conservacion.

Las herramientas agricolas se almacenaran en un sitio seguro para garantizar
su cuidado; una vez finalizados los trabajos de jardineria seran devueltos en las
mismas condiciones en las que fueron entregados a los jardineros.

Inventarios:

La empresa mantendra un inventario de las materias primas y de las
herramientas agricolas. El negocio al ofrecer un servicio no cuenta con
inventario de productos terminados ni de productos en proceso.

Transporte o canal de distribucion:

La empresa cuenta con ftransporte propio, por lo tanto no contara con
intermediarios. La distribucion la realizaran |os propietarios.
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EMPRESA CONSUMIDOR
SU JARDIN 8 MI TRANSPORTE ]?E LA EMPRESA FINAL
JARDIN

Figura 4.1 Canal de Distribucion

Elaborado por: Autores

4.5.4 Promocion

Fara el desarollo de una comunicacion y promocion integral eficaz se
definieron los siguientes pasos:

In%entificaci()n del publico meta:

|
La audiencia meta esta compuesta por amas de casas que tengan una vivienda
particular en el valle de Cumbaya, Tumbaco y Conocoto, y que pertenezcan al
nivel socio econémico medio alto y alto.

Respuesta que se espera: Etapas de preparacion de preparacion del
comprador:

= Conciencia y conocimiento acerca de los servicios que ofrece la empresa.

= Agrado del cliente, el cual se refiere a que el cliente tiene un sentimiento de
gusto hacia Su jardin & Mi jardin

= Los clientes preferiran los servicios que ofrece Su jardin & Mi jardin en
relacién con los que ofrecen otras empresas.

= Conviccion, es decir el cliente tendra ia certeza que Su jardin & Mi jardin es
la mejor opcion para realizar trabajos de jardineria en su vivienda.

= Solicitud de los servicios de Su jardin & Mi jardin

Seleccion del mensaje:

Se desarrollo un mensaje eficaz, el cual captara la atencion del cliente,
retendra su interés, despertara el deseo y provocara la accion de demandar
nuestros servicios:



GAPITULO <

!

PLAN DE MERKETING

Su jardin & Mi jardin

Lista de articulos promocionales

Porque su jardin es nuestro

[

SRS == *t_.’._

| |Cantidad | Detalle fPr_ecig?L}girtgri‘o | Precio Total|
| 1200 |Panfletos - 0:,151’ ___180|
|| 600 |Calendarios | 012 = 72
|| 1400 |Tripticos | 0,18 252
| 1300 |Stickers : 0,13 169 |
| 600  |Magneticos | B | 1260
600 Esferos 0,85 510

| 600 Llaveros 1,15 690
k 3400 |Fundas  0,0208 70,72 |

84

Cuadro 4.2

El gasto en fundas, llaveros, esferos y stickers se realizara cada dos afios. El
gasto en panfletos, calendarios y magnéticos permanecera constante. El gasto
en tripticos aumentara en un 3% anual.

4,5.4.1 Publicidad y Marketing directo

|

4.5.4.1.1 Mercadotecnia directa de base de datos

Se pedira autorizacion a los diarios circulantes en la ciudad de Quito para que
nos permitan adjuntar tripticos, panfletos ¢ volantes a los diarios que se

distribuyen y venden los dias sabados y domingos en los tres valles.

Con la autorizacion y ayuda de los bancos y tarjetas de crédito, se podra utilizar
la base de datos para que adjunten un triptico a los estados de cuenta que se
envien a los valles de Cumbaya, Tumbaco y Conocoto.
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4.5.4.1.2 Marketing directo

Se contratara personal para que reparta tripticos y panfletos por las viviendas
de la clase socio econdémico media y media alta de los tres valles, de esta
manera se llegara a los clientes potenciales. Ademas repartiran fundas
pequenas a los automotores de los tres valles para que sea utilizada para
poner la basura.

Los Tripticos, panfietos y fundas contendran:
= Logotipo de la empresa

= El mensaje seleccionado

* Descripcion de ios servicios

Informacion de la empresa: direccion, numero de telefax, direccion del
correo electronico.

|
4.6 PROYECCION DE VENTAS

Para proyectar las ventas de SU JARDIN & MI JARDIN se evaluaron dos
alternativas:

1) Pesimista
2) Optimista

Los supuestos comunes para ambas alternativas son:

El numero de viviendas de tipo casa 6 villa en los valles son los siguientes:

iNq- De Casas
’ Cumbaya | 4078
' Tumbaco 6531 ‘
' Conocoto | 9231 |
| Total | 19840 |

Cuadro 4.3

Elaborado: Autores
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A partir de la investigacion de mercado se determiné que el mercado objetivo
es el 36% del total de viviendas ubicadas en los valles de Quito, es decir 7143
viviendas. El 36% representa al porcentaje de la poblacién que presenté mayor
ir?terés en contratar los servicios que ofrecera SU JARDIN & MI JARDIN.

|
Fara esta proyeccion se tomé [a extension de 100 a 200 m2 como la

referencial; al igual que su frecuencia de mantenimiento de una vez a la
semana.

El precio que pagan por realizar el mantenimiento es de 10 a 20 ddélares; para
esta proyeccion se toméd 15 dolares como el precio promedio referencial.

El numero de pedidos se incrementara en un 3% anual.

4.6.1 Proyeccion pesimista

Para esta altemativa se presenta el siguiente supuesto adicional:

« Durante el primer afio SU JARDIN & MI JARDIN captara el 1% del
mercado local.

A continuacion se presenta el cuadro de la proyeccion de ventas de SU
JARDIN & MI JARDIN:

PROYECCION TOTAL DE PEDIDOS (numero de vnvnendas)

Afio | 2005 2006] 2007] 2008 2009
No. De mantenimientos | 71.42] 7357 75.77] 78.05| 80.39
Cuadro 4.4

|
Elaborado por: Autores

PROYECCION TOTAL DE INGRESOS POR SERVICIOS PRESTADOS

Afo | 2005 20060 2007|2008 2009

l

Tlingreso | 5571072 5738204 591035 6087661 6270291

Cuadro 4.5

Elaborado por: Autores
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4.6.2 Proyeccion Optimista
Para esta alternativa se presenta el siguiente supuesto adicional:

e Durante el primer afio SU JARDIN & MI JARDIN captara el 2% del
mercado local.

A continuacion se presenta el cuadro de la proyeccion de ventas de SU
JARDIN & MI JARDIN:

'PROYECCION TOTAL DE PEDIDOS 7 |
,_ Ao | 2005 2008 2007 2008 2009
| No. De mantenimientos l 142.848“47.1334 151.5474| 156.0939| 160.7767

Cuadro 4.6

Elaborado por: Autores

PROYECCION TOTAL DE INGRESOS POR SERVICIOS PRESTADOS |

| Afo 2005/ 2006 2007 2008, 2009
' Ingreso 111421.4|  114764.1] 118207  121753.2] 125405_&
Cuadro 4.7

Elaborado por. Autores
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CAPITULO 5

ANALISIS FINANCIERO

§.1 SUPUESTOS FINANCIEROS

Los supuestos en los que se basa este analisis son los siguientes:

El estudio se realiz6 con un horizonte de 5 afos, debido a factores como
la inestabilidad en el area social, econémica, politica, laboral que ha
vivido el Ecuador durante los uitimos afios y la naturaleza del negocio.
Esta incertidumbre dificulta realizar un estudio con un horizonte de
tiempo mas largo.

Se elaboraron hojas maestras de costos unitarios de cada producto y
servicio que se ofrecera para obtener el costo total. (Ver Anexos E1.1,
E1.2, E1.3yE1.4)

No se estimaron variaciones en los precios, ni en la proyecciéon de
costos ya que no se tomo en cuenta la inflacion.

La proyeccion total de pedidos presenta dos alternativas una pesimista y
una optimista, denominadas escenario 1 y escenario 2 respectivamente
(Ver Anexo E2.1)

La proyeccién de ingresos por ventas se baso en el incremento de
pedidos por ano. (Ver Anexo E2.2)

La proyeccion de costos totales del producto y servicio se baso en el
incremento de pedidos solicitados anualmente. (Ver Anexo E2.3)

El pago de las remuneraciones se establecié basandose en los articulos
y normas dictadas en el Codigo de Trabajo. (Ver Anexo E3.1)

El caiculo de la nbmina presenta dos jardineros en el caso del escenario
1 y tres jardineros en el escenario 2. (Ver Anexo E3.1)

El calculo de servicios basicos y gastos promocionales tanto para el
escenario pesimista y optimista. (Ver Anexo E3.2)

Para el calculo de la depreciacion de los activos fijos se empled el
método de linea recta con los porcentajes establecidos por la Ley. (Ver
Anexos E4.1y E4.2)

El valor del capital de trabajo se basé en el pago mensual de materia
prima, servicio de transporte, arriendo, némina y servicios basicos. Para
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iniciar el negocio se necesita tener un capital de trabajo equivalente a
tres meses, ya que nos permitirda cumplir con los pedidos mensuales
proyectados para los dos escenarios. (Ver Anexo ES)

Para poner en marcha el negocio se requiere de una inversion inicial; en
el afo 2004 se necesita una segunda inversiébn para innovar los
productos y mejorar los procesos de produccion. (Ver Anexos E4.1 y
E4.2)

Los flujos de caja se realizaron con un horizonte de tiempo de 5 afos,
tanto para el escenario 1 como para el escenario 2, y en cada caso se
consider6 el apalancamiento y no apalancamiento. (Ver Anexos E5.1,
E5.2. ES.3y E5.4)

El calculo de los flujos de caja apalancados suponen la realizacion de un
préstamo de 20000 dolares, pagaderos en dos anos, a una tasa de
interés del 14%. (Ver Anexos E7)

El costo de oportunidad es del 18% por las siguientes razones:

+« Si se decide financiar el proyecto mediante un préstamo, los
prestatarios exigirian una tasa de al menos el 14%. El capital
propio es mas riesgosc que la deuda.

e Invertir en un proyecto, con las caracteristicas de SU JARDIN &
MI JARDIN, implica un riesgo ya que se va desarrollar un negocio
nuevo en el que se atendera a un ndmero reducido de personas.
Por este motivo se ha planteado una tasa de descuento del 18%

e Existen bajas barreras de salida.

e No existe una empresa dedicada al servicio de Construccion,
mantenimiento y disefo de jardines posicionada en el mercado

La dolarizacioén continua vigente durante el horizonte del proyecto.
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5.2 ANALISIS FINANCIERO

Tomando en cuenta los supuestos mencionados anteriormente, se elaboraron
flujos de caja, de los cuales se obtuvieron los siguientes resultados:

= Los flujos de caja del escenario 1, es decir el pesimista, presentan
valores positivos todos los afios.

L ESCENARIO 1 !
TIR| VAN
 APALANCADO | 21%| 927,09
NO APALANCADO [ 17%]| -733244
Elaborado por: Autores CUADRO 5.1

Gomo se puede apreciar en el cuadro 51 el TIR y el VAN en el flujo
apalancado presentan valores positivos; el valor del TIR es superior al costo de
oportunidad lo que indica que aunque se captara el 1% de los clientes
potenciales el primer afo, el negocio es rentable y es preferible invertir en él.
En el flujo no apalancado se tiene un TIR positivo y un VAN negativo, esto se
debe al riesgo no se esta compartiendo con terceros y la empresa asume en su
totalidad el mismo.

= Los flujos de caja del escenario optimista presentan flujos positivos
todos los afos:

| ESCENARIO 2 1
L TR VAN
APALANCADO | 1055% 102227,365 |

‘ NO APALANCADO 177% 98789,2275 |
Elaborado por: Autores CUADRO 5.2

El cuadro 5.2 muestra que en este escenario los valores del TIR y el VAN son
positivos; y el TIR, considerablemente superior al costo de oportunidad.
Evidentemente invertir en este negocio es totalmente rentable.

Los flujos apalancados de ambos escenarios presentan mejores resultados que
los flujos de caja en los que no se cuenta con un préstamo como forma de
fihanciamiento del proyecto.



CAPITULO 5 ANALISIS FINANCIERO 92

= Para el calculo del punto de equilibrio se tom6 en cuenta el costo fijo
total, el precio unitario y el costo variable unitario del producto y servicio.

El punto de equilibrio muestra la cantidad de pedidos necesarios para
cubrir los costos en los que incurrira la empresa. Las ventas
proyectadas, tanto en el escenario 1 como en el escenario 2, superan
esta cantidad.

El punto de equilibrio indica un comportamiento descendiente debido a
que el negocio generara un efecto de ahorro conforme aumenten los
pedidos solicitados. (Ver Anexo E8)

s El analisis de la razon utilidad neta sobre ventas, del escenario
pesimista, produce una utilidad entre el 5% y el 10% durante el horizonte
del proyecto, es decir, por cada délar de ingreso en ventas se generara
una ganancia neta entre $0.05 y $0.10 ddlares. El analisis del escenario
optimista origina una utilidad entre el 33% y el 38%. (Ver Anexo E5.1,
E5.2, E5.3yE5.4)

= El analisis del retorno sobre la inversion total demuestra que en el
escenario 1 apalancado se recuperaran $0.12 doélares por cada dolar
invertido en el afio 2006. Este ratio se mantiene positivo durante los
préximos 3 afos. (Ver Anexo ES5.2)

= En el escenario optimista apalancado, el analisis del retomo sobre la
inversion total también es positivo ya que en el primer afio por cada
dolar invertido se recuperaran $2.99 délares hasta que en el quinto afo
se recuperaran $1.72doélares. (Ver Anexo E5.4)

= La posibilidad de apalancamiento resulta mas atractiva.

= Finalmente, el proyecto resulta rentable para todos los escenarios
planteados.



POSIBLES RIESGOS
- DEL NEGOCIO Y SUS
SOLUCIONES

CAPITULO 6




CAPITULO 6 POSIBLES RIESGOS DEL NEGOCIO Y SUS SOLUCIONES 94

CAPITULO 6

POSIBLES RIESGOS DEL NEGOCIO Y SUS SOLUCIONES

6.1 INTRODUCCION

Para poner en marcha un proyecto que consiste en la creacién de una empresa
como SU JARDIN & MI JARDIN es necesario tomar en cuenta posibles factores
internos y externos que pueden afectar de manera directa o indirectamente al
desdrrollo del negocio.

A continuacién se describe estos factores y el establecimiento de un plan de

contingencia que determina acciones proactivas y reactivas, que permitiran
minimizar la consecuencia de los mismos.

6.2 POSIBLES RIESGOS

6.2.1 Conflictos Internos

Evaluacion:
Dentro de la empresa se pueden presentar los siguientes conflictos:

« Personal administrativo y operativo dejen de ser leales con la empresa
« Falta de comunicacion entre el personal que integra la empresa.
« Discrepancias por la falta de practica de los valores de la empresa.
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Plan de Contingencia:

Para que el personal se sienta parte de la empresa, identificado con la
misma y motivado se realizara rotacion de servicios y se dara incentivos
economicos, personales y profesionales.

Se establecera un sistema de comunicacion integral con el objeto de
obtener una retroalimentacion de las decisiones, problemas y demas
asuntos de la empresa.

Los valores seran inculcados de manera que formen parte de la vida
cotidiana del personal y no se convierta en una tarea impuesta por la
empresa.

6.2.2 Dependencia de terceros en la proveeduria de la materia prima que
utiliza la empresa.

Evalluacion:

Los proveedores de la materia prima que se necesita para el negocio pueden
cambiar subitamente el precio de los productos 6 dejar de distribuir y vender una
determinada linea de producio.

Plan/de Contingencia:

Se creara una base de datos estructurada de proveedores que satisfagan
nuestra demanda de una determinada marca 6 linea de producto; esto
permitira acudir a ellos en el caso de que los proveedores regulares no
puedan abastecernos.

Se creara una base datos de productos sustitutos, esto permitira
reemplazar de manera adecuada la materia prima que se utilizara en el
negocio.
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6.2.3 Ventas inferiores a las proyectadas

Evaluacion:

Si la empresa genera ventas inferiores a las proyectadas en el escenario
pesimista, se produciran los siguientes resultados:

e Los ingresos disminuyen lo que podria provocar perdidas.

» Gastos innecesarios como: servicios basicos y arriendo

» En caso pesimista apalancado, incapacidad para pagar la deuda.
e Mano de obra ociosa

Plan de contingencia:

La primera medida es averiguar los motivos por lo cuales las ventas han sido
infeniores a las proyectadas. Entre los motivos pueden incluir:

« La percepcion de los consumidores de que el precio que ofrece una
empresa de mantenimiento y disefio de jardines es superior al de un
jardinero informal.

« Desconfianza de los potenciales clientes en contratar los servicios de una
nueva empresa, prefiiendo contratar los servicios de empresas ya
establecidas en el mercado o a un jardinero informal.

« La necesidad que la empresa pretende satisfacer no es la requerida por el
cliente.

La empresa solucionara cada uno de estos problemas haciendo hincapié en su
posicionamiento, reconsiderara la lista de precios referenciales 6 redefinira las
necesidades del cliente.

Como una alternativa paralela para contrarrestar el problema se podria redefinir a
los consumidores potenciales mediante una investigacion de mercado.

Para minimizar el riesgo de perdida econdmica se intentara reducir los gastos.
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6.2.4 Ventas superiores a las proyectadas

Evaluacion:

Si la empresa genera ventas superiores a las proyectadas en el escenario
optimista, se produciran los siguientes resultados:

e Falta de personal administrativo y operativo para suplir la cantidad de
pedidos
Requerimiento de nuevas herramientas agricolas.
Falta de transporte para la movilizacidon del personal y herramientas a la
vivienda del cliente.

Plan de contingencia:

Contratar personal adicional, se recurrira a la Asociacién de Jardineros de Quito
para contratar personal capacitado y con conocimientos del negocio; también se
contratara mediante referencias del personal de la empresa para agilizar el
proceso de seleccién y contratacion.

Establecer convenios con empresas que presten el servicio de transporte.
(camionetas).

Si la maquinaria y herramientas son utilizadas a su maxima capacidad, se
realizara inversiones para la adquisicion de nuevas.

6.2.5 Ingreso de nuevas competidores

Evaluacion:

Existe el riesgo de que nuevos competidores ingresen a la industria 6 que las
empresas ya establecidas dentro de la misma desarrollen y ofrezcan un servicio
similar.

El riesgo es alto ya que los nuevos competidores pueden ofrecer precios mas
atractivos que los que ofrece SU JARDIN & MI JARDIN.
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Plan de contingencia

Ofrecer nuevos servicios y productos a los clientes potenciales.

Intensificar la campana publicitaria con el propésitoc de reafimar el
posicionamiento y la imagen de su jardin & mi jardin.

Maniener y mejorar la calidad del servicio que ofrece la empresa.
Buscar un nuevo grupo de clientes potenciales.

Buscar y ofrecer los servicios de la empresa a los clientes potenciales y no
espearar que el consumidor busque a la empresa para satisfacer sus necesidades.
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CONCLUSIONES

En el Ecuador la actividad de Mantenimiento y Disefio de jardines se
encuentra en su etapa de crecimiento ya que tanto empresas como
personas naturales buscan a terceros para satisfacer sus
necesidades, 1o que presenta un alto potencial para desarrollar esta
actividad y perfeccionaria.

A pesar del agitado mundo en el que en la actualidad se desarrollan
la mayor parte de las actividades cofidianas, las personas no han
perdido el deseo y la necesidad de mantener de forma apropiada su
area verde, buscando una armonia entre la naturaleza y la vivienda;
sin embargo, no disponen de tiempo necesario para llevar a cabo
esta actividad. Estos factores sociales constituyen una gran
oportunidad para el negocio ya que los servicios que ofrecera SU
JARDIN & MI JARDIN estaran destinados a satisfacer esta
necesidad.

El negocio que se desea iniciar requiere de una baja inversion y no
necesita alta tecnologia; el servicio a prestarse, en su mayor parte,
se realiza de forma manual y utilizando herramientas agricolas que
facilitan el trabajo de jardineria.

Los proveedores de la materia prima y de los implementos,
indispensables para prestar este servicio, no poseen un alto poder de
negociacion lo que representa una gran ventaja ya que se podra
contar siempre con la mejor calidad a precios adecuados.

La tendencia actual en los hogares de clase media y media alta se ve
atraida por diversos disefios arquitectonicos y la energia de los
jardines exoéticos extranjeros, lo que presenta una gran ventaja al
servicio que se desea implementar.

En el Distrito Metropolitano de Quito no existe una empresa que
brinde el servicio de Construccion, mantenimiento y disefio de
jardines que posea una marca posicionada o que sea reconocida.
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» Los proyectos de vivienda en el Distrito Metropolitano incluyen los
valles de Cumbaya, Tumbaco y los Chillos, esto beneficiara al
negocio ya que es donde SU JARDIN & M| JARDIN se ubicara y
ofrecera sus servicios.

« El objetivo estratégico de SU JARDIN & MI JARDIN es ser
reconocida Al cabo de 3 afios a nivel local, por su servicio creativo,
innovador y de alta calidad.

Para el andlisis financiero del proyecto se presentaron un escenario
pesimista y un optimista, ambos, con un horizonte de tiempo de 5 afios.
Los dos escenarios planteados resultaron rentables. El primer escenario
proyecto6 los siguientes valores; un Valor Actual Neto (VAN) de $-733.05
dolares y una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 17% respecto de la
altemnativa pesimista. La altemativa optimista present6 un VAN de
$98789.23 délares y un TIR de 177%.

Al decidir apalancar el proyecto los valores tanto del VAN como del TIR
para los escenarios pesimista y optimista aumentaron. En el primer
escenario o pesimista, el VAN asciende a $927.09 délares y el TIR a
21%; en el segundo escenario u optimista, el VAN se eleva a
$102227.37 y el TIR a 1055%.

A partir de los analisis realizados a lo largo de este trabajo de titulacion
se puede concluir que este proyecto es atractivo y financieramente
rentable.
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RECOMENDACIONES

Establecer relaciones fuertes y duraderas con los proveedores de
materia prima para brindar al cliente excelente calidad en el servicio.

Mantener personal motivado y recompensado para que se sienta parte
de la empresa y sea leal a la misma.

Mantener siempre una actitud amable y respetuosa con los clientes y
entre el personal de la empresa.

Mantener actualizados los conocimientos en cuanto a las nuevas
tendencias de mantenimiento, disefio, materia prima, herramientas
agricolas y demas articulos relacionados con el negocio.

No disminuir ia calidad del servicio para evitar que el cliente pierda el
interés en contratar a SU JARDIN & M| JARDIN.

Cumplir todas las actividades que realiza la empresa de manera honesta
y conciente, ya sea dentro de ella o en el hogar del cliente donde se
prestara el servicio.

Renovar las herramientas agricolas a medida que el mercado ofrezca
nuevas herramientas que faciliten el trabajo de mantenimiento y disefio
de jardines.

Realizar investigaciones de las necesidades nuevos productos y
servicios que requieren los clientes.

Mantener una amplia base de datos de productos sustitutos y
proveedores para poder atender la necesidad del cliente con la mejor
calidad en productos y en el menor tiempo posible.

SU JARDIN & MI JARDIN debera ingresar al mercado con una actitud
agresiva y anteponiendo siempre su posicionamiento.
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Establecer convenios con empresas que presten el servicio de
transporte liviano (camionetas), para cumplir con el servicio, en el caso
de que los pedidos sean superiores a los proyectados.

Establecer acuerdos con “La Asociacion de Jardineros de Quito”, para
que nos provean de personal capacitado, para cumplir con nuestro
servicio, en caso de que los pedidos sean superiores a los proyectados.
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- ANEXO A1.1

1993| 1994 1995| 1996/ 1997 1998 1999 2000
Transporte
Prestados 2854| 307,5| 3216/ 262 239 2278 261| 290
Recibidos 407| 509,2| 484,1| 4426/ 511,6/ 503,5| 3476/ 425
Viajes 1993| 1994 1995/ 1996| 1997 1998| 1999| 2000
Prestados 230| 252| 255/ 281] 290] 291| 343| 402
Recibidos 190 203| 235| 219] 227| 241 271 299
Otros servicios 1993| 1994| 1995( 1996| 1997| 1998| 1999| 2000
Prestados 120,2| 116,3| 151,2] 140| 157,1] 159,5| 1255 157
Recibidos 492 5| 3953| 454,2| 448,8| 4909| 496,9| 539 532
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ool CAMARA DE COMERCIO DE QUITO
"o

CAMARA DE
COMERCIO

DEQUITO e e
REGISTRO DE AFILIADOS No.[— ]
1. DATOS DE DE LA COMPANIA, SOCIEDAD, EMPRESA O NEGOCIO  Inscripcion | | Actualizacion L)

Nombre o Razon Social D Persona Natural D Persona Juridica

| - | |

Nombre Comercial

[ ]

RUC Nacionalidad Cédula de Ciudadania o Identidad

HENIIEEEEEEREENI LTI LTI I
Fegi Men{'cargilllMFtrlcrl_a cfe tl)me% Ejhi de}ln;:]jzmim (BlejJM:rcinm)]

Afio inicio de actividades r —] } Notaria [ 1 '

2. DIRECCIO,\IES
(a) DIRECCION DEL ESTABLECIMIENTO

1) Distrito 'Melropolitano D if) Otras Localidades D
|
l [ , | ! - | l |
Barrio Calle No. Calle de inlerseccion Ciudad Pais
Casilla P4gina WEB Correo Electronico (e-mail) Fax

L ]l Jl |

Teléfono (1) Teléfono (2) Teléfono (3) Teléfono (4)
] L] ] ]
(b) DIRECCION DE COBRO (si es diferente del establecimiento) Misma del establecimiento [J
| I I R
Barrio Calle No Calle de interseccién Ciudad Pals
(c) DIRECCION DE ENVIO DE CORRESPONDENCIA (Si es dilerenle del eslablecimiento) 3 Misma del establecimiento l'—'
L I 1]
Barrio Calle No Calle de interseccién Ciudad Pais

3. INFORMA‘mON DEL REPRESENTANTE LEGAL (solo personas juridicas)
Cédula de Ciudadania, Identidad o Pasaporte

[(TTOITTTTT] | |

Apeliido (1) Apellido (2) Nombres complelos

Nacionalidad Titulo profesional o actividad Cargo del Representante Legal

[ [ L | ] ]

Direccion S - e
] [ I | ]

Calle | No Calle dr inlersecaidn Cirlad Pais

Teléfono (1), Teléfono (2) Correo clectronico {(e-mail) Fax

AN N IS | 1. I

= A% (i j‘-"
B L BT
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ANEXOBI1.1

Encuesta

Es un placer saudarle, soy estudiante de la Universidad de las Américas, me
encuentro realizando una investigacion para mi tesis y quisiera pedirle que me dedique 5 minutos
de su tiempo

1) ¢Como se definiria usted?

Amante de |la naturaleza
Ecologista
Buscadora de la amonia- energia ]

2) ¢ Qué extension en metros cuadrados aproximadaments esta destinada para su jardin?

100 a 200 m? 401 a 500 m?2
201 a 300 m? 501 a 1000 m?
301 a400 m? mas de 1000 m?

3) ¢Cudl es la principal cualidad 6 atractivo que tiene para usted su jardin?

Estética
Fines medicinales
Acercamiento con la naturaleza

Otra r——

4) ¢Con qué regularidad se realiza el mantenimiento del jardin en su hogar? .Y cuanto
paga por el mismo?

Una vez ala semana $10a$20
Dos veces a la semana $21 a $30
Cada dos semanas $31 a$40
Cada tres semanas $40 a $50
fUna vez d mes mas de $50
j No paga

§) ¢ Qué tipo de problemas tiene al realizar el mantenimiento del jardin?
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8) ¢ Qué dia de la semana prefiere que se realice el mantenimiento del jardin?

Lunes Viemes
Martes Sébado
Miércoles Domingo
Jueves Cudquier dia

7) ¢interviene usted en el mantenimiento de su jardin? (si la respuesta es No pase a la
pregunta 8 caso contrario pase a la pregunta 9)

si[ ] No [ |

8) ¢Cudles son los motivos por los que usted no realiza trabajos de jardineria en su
hogar?

Falta de Conocimiento

No cuenta con el tiempo suficiente
Falta de habito

No cuenta con herramienta apropiada
Dtro | cual?

9) ¢A quién recurre usted para realizar el trabajo de jardineria?

Jardinero B
Servicio Doméstico

Empresa de jardineria Cual?
Otro Cual?

10) ¢Conoce usted empresas que brindan mantenimiento y disefio de jardines?
Noémbrelas

AA Grupo Repcon Ninguna
ECOJARDIN Otra
NOVALINEA

11) Ha contratado alguna vez los servicios de estas empresas

Si Porque?
NO Porque?

12) Cuando realizd la construccion de su jardin ; C6mo escogié el diseiio del mismo?

Arquitecto ]
Disefiador de exteriores
Revista

Modelo de otra casa
Disefio propio

Otro Cudl?
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13) ¢ Esté usted satisfecho con el disefio actual de su érea verde?

Sl Porque?
No Porque?

14) ¢ Estaria usted interesado en redisefiar su jardin?

Sl Porque?
No Porque?

15) En caso de redisefiar su jardin a quién recurriria

Arquitecto

Disefador de exteriores
Jardinero

Cuenta propia

Empresa de jardineria Cud
Dtro Cud

16) Seleccione las 2 caracteristicas mas importantes que usted cree que debe tener una
empresa que ofrezca el servicio de mantenimiento y disefio de jardines

Disponibilidad de productos

Visitas periodicas

Consejos caseros para conservar |as plantas
Control de plagas

\Asesoramiento

17) Qué tanto interés tendria usted en contratar una empresa que realice el mantenimiento
de su jardin y le ofrezca las caracteristicas anteriores

Mucho interés I Poco interés D Ningan interés [:]

ﬁdad: Ocupacion:

25 a 30 afios
31 a 35 aios
36 a 40 afios
mas de 40
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ANEXO B2.1
Viviendas Particulares Ocupadas Por Tipo De Tendencia Segun Tipo De Vivienda
Pichincha
Censo 2001
TIPO DE TIPO DE TENENCIA
VIVIENDA TOTAL | PROPIA |ARRENDADA| ANTICRESIS |GRATUITA|SERVICIOS| OTRA
TOTAL 610,668 314,723 236,77 2,636 34,117 18,188 4,234
Casa o Villa 331,646] 226917 74,131 1,198 17,273 8.974 2153
Departamento 139,974 53,869 75,882 920 7,039 1,63 734
Cuart. en inquil. 75,693 - 70,557 243 3,294 1,307 292
Mediagua 55,247 29,334 15,02 233 5613 4,239 808
Rancho 3,865 2,394 369 22 413 593 74
Covacha 2,605 1,372 494 13 350 272 104
Choza 483 483 - - - - -
Otro 1,155 354 317 7 135 273 69

http://www.inec.gov.ec/interna.asp




Distribucion De La Poblacién Segan Parroquias
Pichincha- Quito

PARROQUIAS TOTAL |HOMBRES|MUJERES
TOTAL 1.839.853| 892.570| 947.283
QUITO (URBANO) 1.399.378] 674.962] 724.416
AREA RURAL 440.475| 217.608| 222867
PERIFERIA 13.801 6.915 6.886
ALANGASH 17.322 8.405 8917
AMAGUANA 23.584 11.864| 11.720
ATAHUALPA (HABASPAMBA) 1.866 956 910
CALACAL| 3.626 1.838 1.788
CALDERON (CARAPUNGO) 84.848 41.530] 43.318
mfé 53137 : 7,510
CUMBAYA —21.078] _ 10.135] _ 10.943
CHAVEZPAMBA 865 453 412
CHECA (CHILPA) 7.333 3.625 3.708
EL QUINCHE 12.870 6.473 6.397
GUALEA 2.121 1117 1.004
GUANGOPOLO 2.284 1.132 1.152
GUAYLLABAMBA 12.227 6.142 6.085
LA MERCED 5.744 2.841 2.903
LLANO CHICO 6.135 2.960 3.175
LLOA 1.431 760 671
NANEGAL 2.560 1.373 1.187
NANEGALITO 2.474 1.294 1.180
NAYON 9.693 4.736 4.957
NONO 1.753 910 843
PACTO 4.820 2.567 2.253
PERUCHO 786 404 382
PIFO 12.334 6.142 6.192
PIINTAG 14.487 7.188 7.299
POMASQUI 19.803 9.707|  10.096
PUELLARO 5722 2.959 2.763
PUEMBO 10.958 5.527 5.431
SAN ANTONIO 19.816 9.741 10.075
SAN JOSE DE MINAS 7.485 3.856 3.629
TABABELA 2.277 1.135 1.142

38498  18.921] 19.577]
YARUQUI 13.793 6.919 6.874
ZAMBIZA 2.944 1.456 1.488

http://www.inec.gov.ec/interna.asp?inc
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VIVIENDAS PARTICULARES OCUPADAS, POR TIPO DE VIVIENDA, SEGUN PARROQUIAS
Pichincha- Quito

ANEXO B2.3

x.
PARROQUIAS VIVIENDAS VILLA [MENTO  |EN INQUIL.|GUA

TOTAL CANTON 484.074] 2444 132.681]  63.653| 40 623 1.211 zs‘s*
[ | | a

14

1|16
12
2 o
7 2

17
1 2
1 3
4 22|
3‘ o
11 2

2
4
4 .
4
1 -
2 10
1
10 2
1 1 i
2 5|

2
e e
: 2] 2 7 1)
PUEMBO 2677 1.685) 1 290, 574 13 g} 1 3|
SAN ANTONIO 4812]  3.066 sza 477] 681 Gl 27] 17 14
SAN JOSE DE MINAS 1%0} 1.411| of 118 243 19| 6l 74 5|
TABABELA 408 T 59 82 ] ] 1 5

1,

YARUQU 3.4%’ 2.443' 175 % gfn 1!%!: 1 %
ZAMBIZA 703|528 38 3 o9 1l 3 —1
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TAMANO DE LA MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra se recumié al muestreo aleatorio
simple ya que permite que cada unidad de la poblacion tenga una probabilidad
igual y conocida de ser seleccionada en la muestra, ademas garantiza la
representatividad de la poblacién y nos permite hacer inferencias validas.

El Distrito Metropolitano de Quito esta conformado por 279968.8 hogares de los
cuales el 30% corresponde a los niveles socio econdémico medio y medio- alto .
El 90% de pertenece a | nivel medio y el 10% al nivel medio aito.

El tipo de vivienda que se tomé en cuenta para que sean parte de la poblacion
son las casas 0 villas sin importar el tipo de tendencia’® de la misma. El nimero
total de la poblacion es de 19840 casas 6 villas, de los cuales 4078 pertenecen
a Cumbaya, 6531 pertenecen a Tumbaco y 9231 de Conocoto.

De las 19840 casas 6 villas el 30% comresponde a los niveles socio econémico
medio y medio aito es decir 5952:

= 90% es de nivel medio (5356.8 hogares), y
= 10% son de nivel medio- alto (595.2).

Para calcular el tamafio de la muestra para esta poblacion finita y conocida se
utilizé la siguiente formula:

22 P* QN
N=
e*N+Z2,'P*Q

n: Tamafo de la muestra
Z: Nivel de confianza.

P: Probabilidad de éxito.
Q: Probabilidad de fracaso
N: Tamafio de la poblacion
e: Emror

" Almeida Gabriela, Castillo Ma. Femanda- Tesis UDLA- Plan de Negocios para la formacién de una
empresa dedicada a la preparaciin de elaboraciones culinarias rapidas y el servicio en el lugar elegido
por los clientes, en la realizacién de sus eventos sociales intimos — Pg. B3.1

" Propia, arendada, anticresis, gratuita, servicios.



En este caso:

Z =95%
P=0.5
Q=05
N = 5952
e=8%

ANEXO B3.2

Se trabajo con varianza maxima ya que no se tiene registro sobre las
preferencias de las personas por tener un area verde.

Tamafio de la muestra es. 147 hogares, 132 comresponden al nivel socio
econémico medio y 15 al nivel medio alto.

Las encuestas seran repartidas de la siguiente manera:

| Encuestas |Nivel medio |Nivel medio- alto % |
‘Cumbayé 75 68 7 51% |
Tumbaco 52 47 5 35% |
Conocoto 20 17 3 14%
Total 147 132 15 100%
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RESULTADO DE LA ENCUESTA POR PREGUNTA

1) ¢Como se definiria usted?
Amante de la Buscadora de la
naturaleza Ecologista armonia- energia
Tumbaco 19% 8% 8%
Cumbaya 24% 12% 15%
‘Conocoto 8% 1% 5%
| Total 52%| 21% 27%

k) ¢ Qué extension en metros cuadrados aproximadaments esta destinada para su jardin?

100 a/201 a|301 al401 a|501 a mas de
200 m* |300m*> (400 m® |500m* |1000m? |1000 m?
Cumbay4 23% 14% 1% 5% 4% 4%
Tumbaco 18% 10% 5% 1% 1% 1%
Conocoto 7% 3% 2% 1% 1% 0%
Total 48% 28% 7% 6% 5% 5%

'3) ¢ Cuél es la principal cualidad 6 atractivo que tiene para usted su jardin?

Acercamiento
‘ Estética |Fines medicinales | de la naturaleza |otra
| Tumbaco 12% 6% 15%| 2%
Cumbaya 21% 10% 12%| 8%
| Conocoto 7% 1% 6%| 0%
| Total 40% 17% 33%| 10%

4) ¢Con qué regularidad se realiza el mantenimiento del jardin en su hogar? ¢Y cuanto

paga por el mismo?

‘ Una vez a la | Dos veces a | Cada dos | Cada tres | Una vez
semana la semana | semanas | semanas | al mes

Cumbayéa 20% 11% 12% 5% 3%

Tumbaco 14% 9% 4% 6% 3%

Conocoto 6% 4% 1% 1% 2%

Total 39% 24% 17% 12% 8%
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$10a$20 [$21a$30 |$31a 940 |$40a $50 |mas de $50 |No paga |
Cumbaya 17% 12% 6% 5% 1% 11%
Tumbaco 12% 10% 3% 1% 0% 10%
Conocoto 5% 2% 3% 1% 0% 3%
Total 33% 23%| 13% 7% 1% 23%
5) ¢ Qué tipo de problemas tiene al realizar el mantenimiento del jardin?
' Ningun Bichos y '
problema | plagas Cansancio
Tumbaco 28% 4% 1%
Cumbaya 37% 5% 7%
Conocoto 10% 1% 2%
Total 74% 10% 10%
l) ¢ Qué dia de la semana prefiere que se realice el mantenimiento del jardin?
Entre semana |Fin de semana
Tumbaco 18% 18%
Cumbaya 26% 25%
Conocoto 8% 5%
Total 52% 48%
Lun |Mart. |Mier. |Juev. |Vier. Saba. [Dom. |C/d
Tumbaco 13% 1% 0% 0% 2% 7% 9% | 3%
Cumbayad [20%| 1%| 2%| 0%|  1%| 11%| 9%| 7%
Conocoto 7% 1%| 0%| 0% 0% 0%| 5%| 0%
41% | 3% 2% 0% 3% 18%| 23%|10%

pregunta 8 caso contrario pase a la pregunta 9)

Si No
Tumbaco 22% 13%
Cumbaya 24% 27%
Conocoto 9% 5%
 Total 54% 46%

7) ¢Interviene usted en el mantenimiento de su jardin? (si la respuesta es No pase a la
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8) ¢Cuéles son los motivos por los que usted no realiza trabajos de jardineria en su

hogar?
| No cuenta
{ No cuneta con Otro
Falta de con el tiempo | Faltade | herramientas
conocimiento | suficiente habito apropiadas
Tumbaco 3% 5% 4% 2%| 0%
'Cumbayé 1% 1% 7% 6%| 3%
Conocoto 1% 1% 2% 1%| 0%
Total 5% 16% 14% 10%| 3%
9) ¢A quién recurre usted para realizar el trabajo de jardineria?
| - |Servicio  |[Empresade | |
i | Jardinero | doméstico |jardineria Otro |
Tumbaco 13% 8% 3%| 12%
Cumbayé 31% 5% 7%| 8%
Conocoto 7% 4% 2%| 1%
Total 51% 16% 12%| 20%

10) ¢Conoce usted empresas que brindan mantenimiento y disefio de jardines?

Nombrelas

AA Grupo Repcon | ECOJARDIN |NOVALINEA |Ninguna | Otra
Tumbaco 1% 3% 2% 25%| 4%
Cumbaya 8% 5% 5% 24% | 14%
‘Conocoto 2% 3% 3% 25%| 14%
Total 11% 11% 11% 58% | 19%

!

'11) Ha contratado alguna vez los servicios de estas empresas

Si No
 Tumbaco | 5% 31%
' Cumbaya 15% 36%
Conocoto 2% 12%
Total 22% 78%
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12) Cuando realiz6 la construccion de su jardin ¢ Como escogié el diseiio del mismo?

1 Disefiador de Modelo de |Disefio |
; Arquitecto | exteriores Revista |otra casa |propio | Otro
Tumbaco 4% 1% 5% 4% 20%| 1%
Cumbaya 9% 9% 7% 3% 21%| 1%
Conocoto 3% 2% 1% 1% 7%| 0%
Total 16% 11% 14% 9% 48%| 2%
13) ¢ Esta usted satisfecho con el disefio actual de su area verde?
Si No
} Tumbaco 32% 3%
r Cumbaya 44% 7%
Conocoto 13% 1%
Total 88% 12%
14) ¢ Estaria usted interesado en redisefar su jardin?
Si No
Tumbaco 12% 24%
Cumbayéa 15% 36%
Conocoto 5% 10%
Total 31% 69%
15) En caso de rediseiiar su jardin a quién recurriria
Disefiador de Cuenta |Empresa de
| Arquitecto | exteriores Jardinero | propia | jardineria Otra
Tumbaco 4% 1% 12% 12% 7%| 0%
Ct:?nbayé 5% 5% 11% 10% 18%| 1%
Conocoto 1% 0% 3% 7% 3%| 0%
To;al 11% 6% 25% 29% 29%| 1%
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16) Seleccione las 2 caracteristicas méas importantes que ustad cree que debe tener una
empresa que ofrezca el servicio de mantenimiento y diseiio de jardines

Disponibilidad | Visitas Consejos |Control

de productos |periédicas |caseros de plagas | Asesoramiento |
‘Tumbaco 12% 9% 19% 22% 10% |
Cumbaya 14% 20% 30% 29% 9%
Conocoto 2% 5% 11% 8% 3%
Total 28% 33% 59% 59% 21%

17) Qué tanto interés tendria usted en contratar una empresa que realice el mantenimiento
de su jardin y le ofrezca las caracteristicas anteriores

-~—————

l Poco

. |Mucho interés |interés | Ningun interés
Tumbaco 10% 14% 11%
Cumbaya 21% 21% 9%
Conocoto 5% 10% 0%
Total 36% 44% 20%
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ANEXO D1

Sw Jardin &
Mi Jardin

Porque su fardin es nuestro. ... ...
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ANEXO.E1.1

PLAGUICIDAS
DETALLE $/CC CcC $/M2
Insecticidas
NEMAVAL (neméatodos) 0,0137 cada CC 0,00685
CLORPIRIFOS 0,0095 cada CC 0,00475
CIPERMETRINA 0,0083 cada CC 0,0002075
Funguisidas 0,003935833
TOPAS 0,0365 cada CC 0,001825
SCORE 0,0895 cada CC 0,00315 0,004475
Bactericidas
PHYTON 0,0275 cada CC 0,0045125 0,00275
KASUMIN 0,01255 cada CC 0,006275
TOTAL 0,011598333
Costo Promedio
COSTO POR 150 m2 Por Pedido
150
1,03
0,71
0,03 0,59
0,27
0,67 0,4725
0,41 PEDIDOS COSTO PROMEDIO
0,94 0,676875 MENSUALES MENSUAL
4,07 1,74 6 10,44
12 20,88
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FERTILIZANTES
RENDIMIENTO (dosis
DETALLE PRESENTACION TIPO recomendada) PRECIO
Nitrofoska (8-12-24) funda de 1Kg/saco 25 Kg |[sales solubles 1- 3 Kg/ Ha. 19,09
Ureazuf (urea 80%- S 18%) 50 Kg solido 50 Kg/ Ha 23,00
Super Fosfato triple (18 -46-0) |50 Kg solido 50 Kg/ Ha 23,00
Ultrasol (cualquiera) (13 - 6 - 40) [25Kg complejo 25Kg/Ha 20,00
Fertall K (0 - 39 - 52 + ME) funda de 1Kg sales solubles 3 - 5 Kg, fertiriego 4,50
Vitafol macro y microelementos  |funda de 500 gr polvo soluble foliar 0,76
TOTAL
$/M2 COSTO POR 150 m2
0.001909 0.29
0.0023 0,35
0,0023 0.35
0,002 0,30
0,00045 0,07
0.000076 0.01 PEDIDOS COSTO PROMEDIO
0,009035 1,36| MENSUALES MENSUAL
6 8,13
12 16,26
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ABONO
DETALLE PRESENTACION $/GR [ $M2 COSTO POR 150 m2
HUMUS DE LOMBRIZ Kg 0.0001 0,0005 0.075
TOTAL 0,075
PEDIDOS COSTO PROMEDIO
Costo Promedio por pedido MENSUALES MENSUAL
0,0125 6 0,08
12 0,00




- ANEXO-E1.4
COSTO PROMEDIO MENSUAL MATERIA PRIMA

ESCENARIO 1 18,85

ESCENARIO 2 37,29
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PROYECCION TOTAL DE INGRESOS POR SERVICIOS PRESTADOS ESCENARIO 1
Ao 2005 2006 2007 2008 2009
Ingreso 55710,72| 57382,042 59103,503 60876,608 62702,806
PROYECCION TOTAL DE INGRESOS POR SERVICIOS PRESTADOS ESCENARIO 2
Ao 2006 2006 2007 2008 2009
| Ingreso 111421,44| 114764,08 118207,01 121753,22 125405,81
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PROYECCION DE COSTOS PRODUCTO Y SERVICIO ESCENARIO 1 (Basado en incremento de pedidos solicitados)

Por m2 2006 2006 2007 2008 2009
Materia Prima 0,02| 11494,98 11839,83 12195,02 12560,87 12937,70
Servicio de transporte 0,0091 33,67 34,68 35,72 36,80 37,90
TOTAL COSTO 0,0297| 11528,653 11874,51 12230,75 12597,67 12975,60

PROYECCION DE COSTOS PRODUCTO Y SERVICIO ESCENARIO 2 (Basado en incremento de pedidos solicitados)

Por m2 2005 2006 2007 2008 2009
Materia Prima 0,021| 22989,957 23679,66 24390,05 25121,75 25875,40
Servicio de transporte 0,008 67,35 69,37 71,45 73,59 75,80
TOTAL COSTO 0,030] 23057,305 23749,02 24461,50 25195,34 25051,20
SUPUESTOS
Crecimiento anual 3%
Frecuencia de mantennimiento 52
M2 Promedio 150
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ANEXO E3.1
GASTO NOMINA
Component Aporte Aporte
Administracién Salario es Salario Salario IESS Anual | Décimo | Décimo | Total Salario
Unificado | Salariales | Mensual Anual (12.15%) IESS | Tercero| Cuarto Anual
Gerente 600 8 608 7296 729 8748 600 144 8914.8
Asistente de gerencia 500 8 508 6096 60.75 729 500 144 7469
|/Agrénomo 600 8 608 7296 72,9| 8748 600 144 89148
PROYECCION SUELDOS ANUALES ADMINISTRACION
Administracion 2005 2006 2007 2008 2009
Gerente 8914.8 89148 8914.8 8914.8 8914.8
Asistente de gerencia 7469 25298,6 252986 25298,6 25298.,6
|/Agrénomo 8914.8 8914.8 8914,8 8914.8 8914,8
TOTAL 25298.6 43128,2 43128,2 43128,2 43128,2
PREOYECCION GASTO SALARIO JARDINEROS ESCENARIO 1
2005 2006 2007 2008 2009
Jardinero 1 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 2 1920 1920 1920 1920 1920
TOTAL 3840 3840 3840 3840 3840
PROYECCION GASTO SUELDO JARDINEROS ESCENARIO 2
2005 2006 2007 2008 2009
Jardinero 1 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 2 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 3 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 4 1920 1920 1920 1920 1920
TOTAL 7680 7680 7680 7680 7680
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PROYECCION SERVICIOS BASICOS

2005 2006 2007 2008 2009
Arriendo 4800 4800 4800 4800 4800
rl_\gua 300 300 300 300 300
Luz 420 420 420 420 420
Teléfono 300 300 300 300 300
Mantenimiento 156 156 156 156 156
TOTAL 5976 5976 5976 5976 5976

1176

PROYECCION GASTOS PROMOCIONALES

Material 2005 2006 2007 2008 2009
Panfletos $ 18000|% 18000|5 18000(% 18000|% 180,00
Calendarios $ 72,00 | $ 7200 | $ 7200 | $ 72,00 | $ 72,00
Tripticos $ 25200|% 25956 |5 26735|% 27537|% 283,63
Stickers $ 169,00 $ 169.00 $ 169,00
Magnéticos $ 1.26000| % 1.260,00| $ 1.260,00 | $ 1.260,00 | $ 1.260,00
Esferos $ 510,00 $ 510.00 $ 510,00
Llaveros $ 690,00 $ 690,00 $ 690,00
Fundas $ 70,72 $ 70,72 $ 70,72
TOTAL $ 3.203,72 | $ 1.771,56 | $ 3.219,07 | $ 1.787,37 | $ 3.235,35

ANEXO E3.2
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INVERSION
VALOR EN
2004 2005/ 20061 2007 | 2008| 2009| LIBROS
PRECIO PRECIO
ACTIVO FIJO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
MAQUINARIA AGRICOLA
Carro podador 20 HP 2 $ 3.360,00 | $ 3.360,00 $ 3.360.00 $ 1.344.00
Méauina podadora 6.5 HP 2 $ 57000|$ 570,00 $ 570,00 $ 684,00
Programa de disefio 1 $ 25000(% 250,00 $ 250,00 $ 250,00
Desalozador 25 cm3 2 $ 340,00 | § 340,00 $ 340,00 $ 408,00
Desalozador 32 cm3 3 $ 320008 320,00 $ 320,00 $ 32000 $ 672,00
VEHICULO 1 $ 13.000,00 | $ 13.000,00 $
EQUIPO DE OFICINA
Silla $ 30,00 | $ 90,00 $ 45,00
Escritorio $ 10000|$ 300,00 $ 150,00
Computadora, Impresora, Copiadora,
Fax $ 100000 $% 1.000,00 -$ 650,00
Cémara digital $ 30000 ($ 300,00 $ 300,00 $ 270,00
Teléfono $ 50,00 | $ 50,00 $ 25,00
Valor de
TOTAL |'s$  19.680,00| |s 458000 |$ 870,00 | Desecho 3173




DEPRECIACIONES
% Depreciacion 2005 2006 2007 2008 2009
Carro podador 20 HP 20%| $ 672,00 | $ 67200 |$ 1.34400 (% 134400| % 1.344,00
Méquina podadora 6.5 HP 10%| $ 57008 5700|% 11400|§ 11400 % 114,00
Programa de disefio 10% $ -
Desglozador 25 cm3 10%| $ 34,00 | $ 3400| 8 68,00 | § 68,00 % 68,00
Desglozador 32 cm3 10%| $ 3200 % 3200|$ 6400(% 6400 | $ 86,00
VEHICULO 20%|$ 260000|S$ 260000 |$ 2600005  260000|$ 260000
Sillas 10%| $ 9,00 | $ 9.00|$% 9,00/ $ 900 | % 9,00
Escritorlo 10%| $ 3000 % 3000 (9% 3000 | % 3000 % 30,00
Computadora, Impresora, Copiadora,
Fax 33%| $ 330,00 | % 33000|$% 33000|8% 33000 |$ 330,00
Cémara digital 10% $ 30,00
Teléfono 10%| $ 500(% 5.00| % 500|% 500|$% 5,00
TOTAL $ 3.769 | $ 3.769 | § 4664 | § 4.564 | $ 4.651

ANEXO E4.2
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ANEXO E5

CAPITAL DE TRABAJO
ESCENARIO 1
Cantidad| Costo
Materia prima Mensual | 18,65
Servicio de transporte | Mensual | 32,64
Arriendo Mensual 498
N6émina Mensual | 2428 22
Servicios Bésicos Mensual 98
Total Capital Trabajo 3075,50
ESCENARIO 2
Cantidad| Costo
Materia prima Mensual | 37,29
Servicio de transporte | Mensual | 65,28
Arriendo Mensual 498
Némina Mensual | 2748,22
Servicios Bésicos Mensual 98
Total Capital Trabajo 3446,79
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ANEXO E6.1

FLUJO DE CAJA ESCENARIO 1
2004 2005 2006 2007 2008 2009
INGRESOS 55710,72 | 57382,04 | 59103,50 | 60876,61 62702,91
Costos Directos
. Materia Prima 11494 98 | 11494 98 | 1149498 | 11494 98| 11494,98
Mano de Obra
Jardinero 1 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 2 1920 1920 1920 1920 1920
Transporte 33,67 34,68 35,72 36,80 37,90
Costps Indirectos 5976 5976 5976 5976 5976
Gasto Administrativo 25298,60 | 25298,60 | 2529860 | 25298,60| 2529860
Otros Gastos 1763,90 | 1221,04 1804,13 1400,14 1854,95
Gastos Promocionales 3203,72 | 1771,56 3219,07 1787,37 3235,35
Deptreciacion 3769,00 | 3769,00 4564,00 4564,00 4651,00
Amortizacion
TOTAL EGRESOS 55379,87 | 53405,86 | 56232,50 | 54397,88 | 56388,78
UTILIDAD BRUTA 330,85 3976,18 2871,00 6478,73 6314,13
Intereses
BAI | 330,85 3976,18 2871,00 6478,73 6314,13
Impuestos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
BENEFICIO NETO 330,85 3976,18 2871,00 6478,73 6314,13
Depreciacion 3769,00 | 3769,00 | 4564,00 | 4564,00 4651,00
Amartizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversion (-) -19.580,00 -4.590,00 -870,00
Capital de Trabajo (-) -2977,50
Valor de Salvamento 3173
FLUJO DE CAJA -22557,50 4099,85 | 3155,18 7435,00 | 10172,73| 14138,13
COSTO DE OPORTUN 18%
VAN S/. -733,05
TIR 17%
INDICES
Utilidad Bruta/ Ventas 0,6% 6,9% 4.9% 10,6% 10,1%
Utilidad Neta/ Ventas 0,6% 6,9% 4.9% 10,6% 10,1%
Retorno sobre la inversion 1% 15% 11% 23% 23%




ANEXO E6.2

FLUJO DE CAJA ESCENARIO 1 APALANCADO
2004 2005 2006 2007 2008 2009
INGRESOS 55710,72 | 57382,04 | 59103,50 | 60876,61 | 62702,91
Costos Directos
Materia Prima 11494 98 | 1149498 | 1149498 | 11494 98| 1149498
Mano de Obra
Jardinero 1 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 2 1920 1920 1920 1920 1920
Transporte 33,67 34,68 35,72 36,80 37,90
Costos Indirectos 5976 5976 5976 5976 5976
Gasto Administrativo 25298,60 | 25298,60 | 2529860 | 25298,60| 2529860
Otros Gastos 1763,90 | 1221,04 1804,13 1400,14 1854,95
Gastbs Promocionales 3203,72 | 1771,56 3219,07 1787,37 3235,35
Depreciacion 3769,00 | 3769,00 4564,00 | 4564,00 4651,00
Amortizacion
TOTAL EGRESOS 55379,87 | 53405,86 | 56232,50 | 54397,88 | 56388,78
UTILIDAD BRUTA 330,85 3976,18 2871,00 | 6478,73 6314,13
Intereses 2217,92 | 828,27
BAI | -1887,07 | 3147,91 2871,00 | 6478,73 6314,13
Impuestos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
BENEFICIO NETO -1887,07 | 3147,91 2871,00 | 6478,73 6314,13
Depreciacion 3769,00 | 3769,00 4564,00 | 456400 4651,00
Amortizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversion (-) -19580 -4590,00 -870,00
Capital de Trabajo (-) -2977,50
Valor de Salvamento 3173
Préstamo 20000
Amortizacion Deuda -9305,17 | -10694,83
FLUJO DE CAJA -2557,50 -7423,24 | -8367,91 | 7435,00 | 10172,73| 14138,13
COSTO DE OPORTUN 18%
VAN S/. 927,09
TIR 21%
INDICES
Utilidad Bruta/ Ventas 0,6% 6,9% 4,9% 10,6% 10,1%
Utilidad Neta/ Ventas -3,4% 5,5% 4,9% 10,6% 10,1%
Retomo sobre la inversion -16% 12% 11% 23% 23%




ANEXO E6.3

FLUJO DE CAJA ESCENARIO 2
“ 2004 2005 2006 2007 2008 2009
INGRESOS 111421,44|114764,08| 118207,01 (121753,22| 125405,81
Costos Directos
Materia Prima 22989,96 | 23679,66 | 2439005 | 25121,75| 25875,40
Mano de Obra
Jardinero 1 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 2 1820 1920 1920 1920 1920
Jardinero 3 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 4 1920 1920 1920 1920 1920
Transporte 67,35 69,37 71,45 73,59 75,80
Costos Indirectos 5976 5976 5976 5976 5976
Gasto Administrativo 25298,60 | 25298,60 | 2529860 | 25298,60| 25298,60
Otros Gastos 2384,50 | 1841,64 242473 2020,74 2475,55
Gastos Promocionales 3203,72 | 1771,56 3219,07 1787,37 3235,35
Depreciacion 3769,00 | 3769,00 4564,00 4564,00 4651,00
Amortizacion
TOTAL EGRESOS 71369,13 | 70085,82 | 73623,89 | 72522,04 | 75267,70
UTILIDAD BRUTA 40052,31 | 44678,26 | 44583,11 | 49231,17| 50138,11
Intereses
BAI | 40052,31 | 44678,26 | 44583,11 | 49231,17| 50138,11
Impuestos 3500,46 451565 449662 2706,23 288762
BENEFICIO NETO 36461,85 | 40162,61 | 40086,49 | 46524,94 | 47250,49
Depreciacion 3769,00 | 3769,00 4564,00 4564,00 4651,00
Amortizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversion (-) -19580 -4590,00 -870,00
Capital de Trabajo (-) -3348,79
Valor de Salvamento 3173
FLUJO DE CAJA -22928,79 40230,85 | 39341,61 | 44650,49 | 50218,94 | 55074,49
COSTO DE OPORTUN 18%
VAN S/. 98.789,23
TIR 177%
INDICES
Utilidad Bruta/ Ventas 35,9% 38,9% 37, 7% 40,4% 40,0%
Utilidad Neta/ Ventas 32,7% 35,0% 33,9% 38.2% 37.7%
Retorno sobre la inversion 159% 146% 146% 164% 166%




FLUJO DE CAJA ESCENARIO 2 APALANCADO

ANEXO E6.4

2003 2004 2005 2006 2007 2008
INGRESOS 111421,44|114764,08| 118207,01 |121753,22| 125405,81
Costos Directos
Materia Prima 22989,96 | 23679,66 | 24390,05 | 25121,75| 25875,40
Mano de Obra
Jardinero 1 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 2 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 3 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 4 1920 1920 1920 1920 1920
Transporte 67,35 69,37 71,45 73,59 75,80
Costos Indirectos 5976 5976 5976 5976 5976
Gasto Administrativo 25298,60 | 25298,60 | 2529860 | 25298,60 | 2529860
Otros Gastos 2384,50 | 184164 242473 | 2020,74 2475,55
Gastos Promocionales 3203,72 | 1771,56 3219,07 1787,37 3235,35
Depreciacion 3769,00 | 3769,00 4564,00 | 4564,00 4651,00
Amortizacion
TOTAL EGRESOS 71369,13 | 70085,82 | 73623,89 | 72522,04 | 75267,70
UTILIDAD BRUTA 40052,31 | 44678,26 | 44583,11 | 49231,17| 50138,11
Intereses 2217,92 828,27
BAI | 37834,40 | 43849,99 | 44583,11 | 49231,17| 50138,11
Impuestos 1255,16  4350,00 449662  2706,23 288762
BENEFICIO NETO 36579,24 | 39500,00 | 40086,49 | 46524,94 | 47250,49
Depreciacion 3769,00 | 3769,00 4564,00 | 4564,00 4651,00
Amortizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversion (-) -19580 -4590,00 -870,00
Capital de Trabajo (-) -3348,79
Valot de Salvamento
Préstamo 20000 3173
Amottizacion Deuda -9305,17 | -10694,83
FLUJO DE CAJA -2928,79 31043,06 | 27984,17 | 44650,49 | 50218,94 | 55074,49
COSTO DE OPORTU 18%
VAN S/. 102.227,37
TIR 1055%
INDICES
Utilidad Bruta/ Ventas 35,9% 38,9% 37.7% 40,4% 40,0%
Utilidad Neta/ Ventas 32,8% 34,4% 33,9% 38,2% 37, 7%
Retomo sobre la inversion 299% 144% 146% 169% 172%
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ANEXO E7

PRESTAMO
PAGO $960,26
INTERES (%) 14%
MESES 24
ANOS 2
No. PAGOS ANUALES 12
V.A. DE LA DEUDA 20000
| SALDO
No. CUOTA PAGO INTERES | CAPITAL INSOLUTO
0 20000
1 $960,26 $233,33 $726,92 $19.273,08
2 $960,26 $224 85 $735,41 $18.537,67
] 3 $960,26 $216,27 $743,08 $17.793,69
|4 $960,26 $207,59 $752,66 $17.041,02
5 $960,26 $198,81 $761,45 $16.279,58
6 $960,26 $189,93 $770,33 $15.509,25
¥4 $960,26 $180,94 $779,32 $14.729,93
| 8 $960,26 $171,85 $788,41 $13.941,52
9 $960,26 $162,65 $797 61 $13.143,91
10 $960,26 $153,35 $806,91 $12.337,00
11 $960,26 $143,93 $816,33 $11.520,68
L 12 $960,26 $134,41 $825,85 $10.694,83
| 13 $960,26 $124,77 $835,48 $9.859,34
14 $960,26 $115,03 $845,23 $9.014,11
15 $960,26 $105,16 $855,09 $8.159,02
16 $960,26 $95,19 $865,07 $7.293,95
17 $960,26 $85,10 $875,16 $6.418,79
18 $960,26 $74,89 $885,37 $5.533,41
19 $960,26 $64,56 $895,70 $4.637,71
20 $960,26 $54,11 $906,15 $3.731,56
21 $960,26 $43,53 $916,72 $2.814,84
22 $960,26 $32,84 $927,42 $1.887,42
23 $960,26 $22,02 $938,24 $949,18
24 $960,26 $11,07 $949,18 $0,00
| Balance Interés Capital Monto Pagado
ANO 1 1-12 MESES $10.694,83| $2.217,92 $9.305,17 $11.523,09
ANO 2 13-24 MESES $0,00 $828,27 $10.694,83 $11.523,09
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PUNTO DE EQUILIBRIO
2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008
COSTOS VARIABLES
Materia Prima 22989,96 | 23679,66 | 24390,05 | 25121,75 25875,40
Servicio de transporte 67,35 69,37 71,45 73,59 75,80
Total Costos Variables 23057,31 | 23749,02 | 24461,50 | 25195,34 25951,20
COSTOS FIJOS
Jardinéo 1 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 2 1920 1920 1920 1920 1920
Jardine}o 3 1920 1920 1920 1920 1920
Jardinero 4 1920 1920 1920 1920 1920
Total Mano de Obra Jardineros 7680 7680 7680 7680 7680
Gerente 89148 89148 89148 8914.,8 8914 .8
Asistenet de Gerencia 7469 7469 7469 7469 7469
Agronamo 8914,8 8914 .8 8914,8 8914.8 8914.8
Total Gasto Administrativo 25298,6 25298,6 | 25298,6 | 25298,6 25298,6
Herramientas Agricolas 853,08 299,11 870,77 454 99 897,67
Implementos jardineros 1.161,20 1.161,20 | 1.161,20 | 1.161.20 1.161,20
Productos de limpieza 370,22 381,33 392,77 404 .55 416,69
Gasta Servicios Basicos 5.976,00 |5.976.00 | 5.976,00 | 5.976,00 5.976.00
Gasta Promocional 3.203,72 1.771,56 | 3.219,07 | 1.787,37 3.235,35
Total Costos Fijos $44.542 82 | 42186,47 | 44205,63 | 42358.15 44248.82
COSTO VARIABLE UNITARIO PROMEDIO
Materia Prima 3,095 3,095 3,095 3,095 3,095
Servicio de transporte 0,435200 | 0,435200| 0,435200 | 0,435200 0,435200
Total Costo Variable Unitario Promedio 3,63 3,53 3,53 3,563 3,53
Precio Unitario Promedio 60 60 60 60 60
PUNTO DE EQUILIBRIO (Pedidos)
Total Costos Fijos 44542 82 |42186,47 | 44205,63 | 42358,15 44248.82
Total Costo Variable Unitario Promedio 3,53 3,53 3,53 3,53 3,53
Preci¢ Unitario Promedio 60 60 60 60 60
Punt¢ de Equilibrio Promedio Anual 788,79 747,06 782,82 750,10 783,58
[Porcantaje de Variacion -5,586% | 4,568% | 4,362% | 4,273%

F






